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παραφρασµένες. Επίσης βεβαιώνω ότι αυτή η πτυχιακή εργασία προετοιµάστηκε από εµένα 

προσωπικά ειδικά για τις απαιτήσεις του προγράµµατος σπουδών του Τµήµατος Εµπορίας 

και ∆ιαφήµισης του Τ.Ε.Ι. Κρήτης. 
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ΠΕΡΙΛΗΨΗ 

  

Η απόφασή για τη συγγραφή αυτής της εργασίας έγκειται σε δύο 

παράγοντες: ο χώρος της δικαιόχρησης ο οποίος τείνει να αποτελέσει τον 

πλέον αναπτυσσόµενο κλάδο παγκοσµίως καθώς επίσης και οι εξελίξεις 

στην Ελλάδα οι οποίες παρουσιάζουν εξίσου εντυπωσιακή εικόνα. 

 

Η παρούσα εργασία έχει χωριστεί σε 3 ενότητες, έτσι ώστε να γίνει 

καλύτερα αντιληπτό το θέµα. Σκοπός της εργασίας είναι να κατανοηθεί η 

έννοια της δικαιόχρησης, τα χαρακτηριστικά της, και η ανάπτυξη µιας 

επιχείρησης µε δικαιοχρησία τόσο στην ελληνική όσο και στην διεθνή 

αγορά. 
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Θεωρητική προσέγγιση της δικαιόχρησης  

 

Κεφάλαιο 1ο 

Έννοια και ορισµοί 

 

1.1 Τι είναι δικαιόχρηση - Εισαγωγικές έννοιες 

 

Τα τελευταία χρόνια έχουν δηµιουργηθεί διάφορες, νέες, «υβριδικές» 

όπως αναφέρονται στη διεθνή βιβλιογραφία, µορφές οργάνωσης 

επιχειρήσεων ως αποτέλεσµα της προσπάθειας των επιχειρηµατιών να 

αντιµετωπίσουν το πρόβληµα του περιορισµού των κεφαλαίων και της 

αναγκαιότητας συνεχούς προσαρµογής στα ταχύτατα µεταβαλλόµενα 

επιχειρηµατικά περιβάλλοντα. Ανάµεσα στις νέες αυτές µορφές 

επιχειρήσεων συµπεριλαµβάνονται τα καινοτοµικά κεφάλαια, οι 

κοινοπραξίες, και η δικαιόχρηση, δηλαδή η ανάπτυξη του δικτυού των 

επιχειρήσεων µέσω συµβάσεων δικαιόχρησης ή, όπως είναι ευρύτερα 

γνωστό µέσω συµβάσεων franchise. 

 

Η δικαιόχρηση αποτελεί µια δυναµική µορφή προσέγγισης της αγοράς 

και έχει υιοθετηθεί από επιχειρήσεις που δραστηριοποιούνται σε ένα ευρύ 

φάσµα τοµέων δραστηριοτήτων, από χρηµατοοικονοµικές υπηρεσίες µέχρι 

εστιατόρια και είδη ένδυσης. Η σύναψη συµβάσεων δικαιόχρησης αποτελεί 

µια ευρέως αποδεκτή µέθοδο διανοµής προϊόντων και υπηρεσιών καθώς 

βοηθά τις εταιρείες να επεκταθούν γρηγορότερα, από ότι εάν επέλεγαν να 

επεκταθούν µε ιδιόκτητα καταστήµατα και να καλύψουν σε σύντοµο 

χρονικό διάστηµα µεγάλο αριθµό σηµείων πώλησης και διάθεσης 

προϊόντων και υπηρεσιών. 
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Στη διεθνή βιβλιογραφία υπάρχει πλήθος ορισµών καθώς ένας 

µεγάλος αριθµός ακαδηµαϊκών και ερευνητών, προέρχονται από 

διαφορετικούς επιστηµονικούς κλάδους και έχουν προσπαθήσει να 

προσεγγίσουν την έννοια της δικαιόχρησης. Έτσι επιχειρώντας µια πρώτη 

προσέγγιση του όρου, η «∆ικαιόχρηση, νοείται ως µια µορφή οργάνωσης, 

κατά την οποία µια επιχείρηση (δικαιοπάροχος ή franchisor) επιτρέπει σε 

µία δεύτερη επιχείρηση (δικαιοδόχο ή franchisee) να εµπορεύεται υπό το 

εµπορικό σήµα του δικαιοπάροχου, καθώς και να χρησιµοποιεί τις 

επιχειρησιακές πρακτικές του». 

 

Από νοµική άποψη, ως δικαιόχρηση ορίζεται «το σύνολο δικαιωµάτων 

βιοµηχανικής ή πνευµατικής ιδιοκτησίας που αφορούν εµπορικά σήµατα 

και επωνυµίες, πινακίδες καταστηµάτων, πρότυπα χρήσεως, σχέδια, 

δικαιώµατα αντιγραφής, τεχνογνωσίες ή διπλώµατα ευρεσιτεχνίας προς 

εκµετάλλευση για τη µεταπώληση των προϊόντων ή τη παροχή υπηρεσιών 

σε τελικούς χρήστες» και ως δικαιοχρησία «η εµπορική µέθοδος µε την 

οποία µια επιχείρηση (ο δικαιοπάροχος), παραχωρεί στην άλλη (τον 

δικαιοδόχο), έναντι αµέσου ή έµµεσου οικονοµικού ανταλλάγµατος, το 

δικαίωµα εκµετάλλευσης της δικαιόχρησης µε σκοπό την εµπορία 

συγκεκριµένων τύπων προϊόντων και υπηρεσιών». 

 

Από την οικονοµική πλευρά του, πρόκειται για µια µέθοδο εµπορικής 

συνεργασίας µιας µεγάλης επιχείρησης, του δικαιοπάροχου ή δότη και 

διάφορων µικρότερων επιχειρηµατιών, των δικαιοδόχων ή ληπτών. Με τη 

συγκεκριµένη συνεργασία επιδιώκουν, η µεν πρώτη την δηµιουργία ενός 

όσο το δυνατόν πιο µεγάλου αριθµού σηµείων πώλησης των προϊόντων ή 

υπηρεσιών της, οι δε δεύτεροι την αποκόµιση κερδών από την εµπορική 

φήµη, την οργάνωση και την τεχνογνωσία εκείνης. 
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Τα κυριότερα στοιχεία τα οποία χαρακτηρίζουν αυτήν τη µέθοδο είναι 

τα εξής: 

• Η ιδιοκτησία ενός ατόµου πάνω σε µια ιδέα, σήµα είτε εµπορικό 

(trademark), είτε υπηρεσιών  (service mark), ένα δίπλωµα ευρεσιτεχνίας, 

έναν συγκεκριµένο ή µυστικό τρόπο παραγωγής ενός προϊόντος, µια 

τεχνογνωσία (know-how), κλπ 

• Η παροχή αδείας (grand of license) που παρέχει ο ιδιοκτήτης αυτός 

(δικαιοπάροχος) σε κάποιον άλλο (δικαιοδόχο) µέσω της οποίας δίνεται η 

δυνατότητα εκµετάλλευσης της ιδέας, του εµπορικού σήµατος, διπλώµατος 

ευρεσιτεχνίας, τρόπου παραγωγής ενός προϊόντος, τεχνογνωσίας, κτλ. 

• Η σύναψη συµφωνίας ή σύµβασης για την παροχή αδείας στην οποία 

περιλαµβάνονται αναλυτικά οι κανονισµοί και τρόποι ελέγχου, σε σχέση µε 

την λειτουργία της επιχείρησης που εκµεταλλεύεται τα δικαιώµατα που 

παρέχονται µε την άδεια. 

• Η πληρωµή από τον δικαιοδόχο στον δικαιοπάροχο ενός δικαιώµατος 

ή άλλου οικονοµικού ανταλλάγµατος ή µίας διαρκούς αµοιβής σε 

αντάλλαγµα για τα δικαιώµατα των παρεχόµενων αδειών. (Mendelssohn 

1994), 

 

Βάσει των ανωτέρω, η δικαιόχρηση αποτελεί ένα σύστηµα για τη 

διανοµή αγαθών και υπηρεσιών στον τελικό καταναλωτή, όπου ο 

ιδιοκτήτης ενός κατοχυρωµένου προϊόντος παραχωρεί σε τρίτο 

επιχειρηµατία το δικαίωµα να ασκεί επιχειρηµατική δραστηριότητα για ένα 

προκαθορισµένο χρονικό διάστηµα, µε συγκεκριµένους στόχους, σε µία 

συγκεκριµένη περιοχή, χρησιµοποιώντας τα εµπορικά σήµατα, τα 

προϊόντα, τις υπηρεσίες και τον τρόπο λειτουργίας που έχει αναπτύξει ο 

δικαιοπάροχος. Σε αντάλλαγµα για το παρεχόµενο δικαίωµα ο δικαιοδόχος 

καταβάλει στο δικαιοπάροχο ένα τίµηµα µε τη µορφή αµοιβής εισόδου 

(Entry ή Initial ή Franchise Fee ) και περιοδικών προµηθειών. 
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Μέσω της σύµβασης δικαιόχρησης κατανέµεται η διαδικασία λήψης 

αποφάσεων µέσα στο σύστηµα που έχει δηµιουργηθεί, ανάµεσα δηλαδή 

στο δικαιοπάροχο και το δικαιοδόχο, µε σκοπό την προαγωγή της 

αποτελεσµατικότητας και της παροχής κινήτρων. Οι δικαιοδόχοι 

λαµβάνουν τις αποφάσεις που σχετίζονται µε τις τοπικές λειτουργίες, 

καθώς έχουν την γνώση για τις τοπικές συνθήκες της αγοράς. Από την 

άλλη πλευρά, οι δικαιοπάροχοι λαµβάνουν τις αποφάσεις που σχετίζονται 

µε το προϊόν, την παραγωγή του και τις συσχετιζόµενες ενέργειες 

µαρκετινκ, στοιχεία τα οποία συνδυαζόµενα δηµιουργούν την τυποποίηση 

που επικοινωνείται µέσω του εµπορικού σήµατος. 

 

Τα έσοδα που δηµιουργούνται µέσω του συστήµατος δικαιόχρησης 

διαιρούνται ανάµεσα στις δύο πλευρές προκειµένου να παρέχονται κίνητρα 

τόσο στο δικαιοπάροχο όσο και στο δικαιοδόχο, να υποστηρίζεται η 

κατανοµή των αποφάσεων και να γίνονται οι σωστές επιλογές. Ο 

δικαιοπάροχος λαµβάνει ένα αρχικό ποσό και ένα ποσοστό επί των 

συνολικών πωλήσεων ή των συνολικών αγορών (royalties) για να 

αποζηµιωθεί για την παραχώρηση της χρήσης του εµπορικού σήµατος και 

των συσχετιζόµενων υπηρεσιών. Στο δικαιοδόχο παραµένουν τα κέρδη 

από την λειτουργία του καταστήµατος µετά την πληρωµή του ποσοστού επί 

των συνολικών πωλήσεων στον δικαιοπάροχο. Τα κέρδη αυτά αποτελούν 

κίνητρο ώστε ο δικαιοδόχος να λαµβάνει τις ορθές αποφάσεις και να διοικεί 

αποτελεσµατικά το κατάστηµα. 

 

Σύµφωνα µε τα παραπάνω δικαιολογείται το συµπέρασµα ότι η 

δικαιόχρηση θεωρείται ως µια υβριδική µορφή οργάνωσης επιχειρήσεων : 

ενσωµατώνει χαρακτηριστικά γνωρίσµατα του τρόπου οργάνωσης τόσο 

µίας επιχείρησης, όσο και µίας αγοράς. Ο δικαιοπάροχος διατηρεί έναν 

βαθµό ιδιοκτησίας και εξουσίας επί της χρησιµοποίησης του εµπορικού 

σήµατος, των διαδικασιών λειτουργίας και των γεωγραφικών σηµείων 
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πώλησης και συµβάλλεται µε ανεξάρτητους επιχειρηµατίες για την 

παραχώρηση της διοίκησης των καταστηµάτων. Επιπλέον, κάποια από τα 

σηµεία στα οποία θα µπορούσαµε αρχικά να εστιάσουµε είναι τα ακόλουθα: 

• Η δικαιόχρηση ως θεσµός και µορφή συνεργασίας «δένει» δύο 

µέρη, τη µητρική εταιρεία µε τη µονάδα λιανικής σε µια στενή συνεργασία 

βασισµένη σε αµοιβαίες αποκλειστικότητες. 

• Το ένα µέρος της συνεργασίας (δικαιοπάροχος) παρέχει 

συγκεκριµένα δικαιώµατα στο άλλο µέρος (δικαιοδόχο) µε αντάλλαγµα 

κάποια χρηµατικά ποσά. 

• Η ανάπτυξη του δικτύου καταστηµάτων µέσω δικαιόχρησης 

χαρακτηρίζεται συνήθως από αυστηρό συγκεντρωτισµό, τον οποίο 

διευθύνει και ελέγχει ο δικαιοπάροχος. Η στρατηγική και η οργάνωση των 

πωλήσεων βασίζονται στις γνώσεις, τις µεθόδους και τα σχέδια που έχει 

προεπεξεργαστεί ο  δικαιοπάροχος. Αυτός ο συγκεντρωτικός χαρακτήρας 

της δικαιόχρησης εκφράζεται προς τα έξω κυρίως µε τον υψηλό βαθµό 

οµοιοµορφίας που χαρακτηρίζει την οργάνωση των σηµείων πωλήσεων και 

ο οποίος αντικατοπτρίζεται µέσα από τον οµοιόµορφο εξοπλισµό, την 

οµοιόµορφη εµφάνιση της αλυσίδας των καταστηµάτων, την εφαρµογή 

οµοιόµορφων µεθόδων πώλησης, από άποψη, για παράδειγµα, εµφάνισης 

και συσκευασίας του πωλούµενου προϊόντος, κατάρτισης, εµφάνισης και 

συµπεριφοράς του προσωπικού προς τους πελάτες κ.ο.κ (Γεωργιάδης, 

1998).Με τον τρόπο αυτό διαφυλάσσεται η εταιρική εικόνα του 

δικαιοπάροχου και η επωνυµία (brand name) των προϊόντων και 

υπηρεσιών του. 

 

Επιπλέον, η οµοιοµορφία αυτή θα πρέπει να δηµιουργεί στο µυαλό 

του τελικού καταναλωτή την αντίληψη ότι δεν υπάρχει καµιά διαφορά 

µεταξύ των εταιρικών – ιδιόκτητων καταστηµάτων του δικαιοπάροχου και 

των καταστηµάτων που ανήκουν στους δικαιοδόχους. Το γεγονός αυτό 
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αποτελεί έναν από τους παράγοντες ζωτικής σηµασίας για την επιτυχή 

έκβαση την συνεργασίας. 

 

Από τα παραπάνω συµπεραίνεται, ότι ο καθοριστικός παράγοντας για 

την εύρυθµη λειτουργία του δικτύου είναι ο ποιοτικός έλεγχος, αν ληφθεί 

υπόψη και το γεγονός ότι η επωνυµία της εταιρείας µεταφέρει ένα 

συγκεκριµένο µήνυµα ποιότητας στους καταναλωτές, µπορεί να 

κατανοηθεί η ζηµιά που θα µπορούσε να προκληθεί στην αλυσίδα Hilton 

International Hotels, αν ένας από τους δικαιοδόχους δεν ανταποκρινόταν 

στην εικόνα ξενοδοχείων  πολυτελείας που η εταιρεία είχε δηµιουργήσει 

στον πελάτη (Παπαδάκης, 1999). 

 

Η σύµβαση δικαιόχρησης συνήθως συνάπτεται για συγκεκριµένο 

χρονικό διάστηµα. Αυτό σηµαίνει ότι ο δικαιοδόχος δεν αποκτά δικαίωµα 

πάνω στην ιδιοκτησία του πακέτου δικαιόχρησης (εµπορικό σήµα, 

τεχνογνωσία, κ.τ.λ.), αλλά τα δικαιώµατα που απολαµβάνει µοιάζουν 

περισσότερο µε τα δικαιώµατα κάποιου που µισθώνει ένα οίκηµα. 

 

Κατά τη διάρκεια της µίσθωσης, ο µισθωτής απολαµβάνει πλήρως τα 

δικαιώµατα που του παρέχονται µε τη µίσθωση, αλλά µετά τη λήξη της 

µίσθωσης χάνει κάθε δικαίωµα και προνόµιο. Πάντως, θα πρέπει να 

αναφερθεί ότι συνήθως οι συµβάσεις ανανεώνονται, κάτι το οποίο όµως, 

εξετάζεται από τον δικαιοπάροχο κατά περίπτωση, ανάλογα µε τις εκάστοτε 

συνθήκες. 

 

Συµπερασµατικά, µπορεί να υποστηριχτεί ότι η δικαιόχρηση είναι ένα 

σύστηµα που βασίζεται στην ανταλλαγή εµπορικών, οικονοµικών και 

ανθρωπίνων σχέσεων µέσα από τους όρους και τις προϋποθέσεις που 

ορίζει η σύµβαση δικαιοχρησίας και που βασίζει την επιτυχία του σε τρία 

µέρη: τον δικαιοπάροχο, τον δικαιοδόχο και το δίκτυο ως σύνολο. 
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1,2 Ολοκληρωµένο επιχειρηµατικό σύστηµα 

∆ικαιοχρησίας. 

 

Έτσι όπως έχει χρησιµοποιηθεί µέχρι αυτό το σηµείο η λέξη  

δικαιοχρησία, αλλά και όπως χρησιµοποιείται συνήθως, περιγράφει το 

ολοκληρωµένο επιχειρηµατικό σύστηµα δικαιοχρησίας (Business Format 

Franchise), δηλαδή την παροχή άδειας από τον δικαιοπάροχο στον 

δικαιοδόχο να εµπορεύεται αγαθά και υπηρεσίες υπό το εµπορικό σήµα ή 

την εµπορική επωνυµία του δικαιοπάροχου και να χρησιµοποιεί ένα 

συνολικό «πακέτο», το οποίο αποτελείται από όλα εκείνα τα στοιχεία που 

είναι απαραίτητα προκειµένου ένα προηγουµένως µη εκπαιδευόµενο 

πρόσωπο, ο δικαιοδόχος, να µπορέσει να γίνει µέλος της αλυσίδας 

καταστηµάτων της εταιρείας και να διοικεί το δικό του σηµείο πώλησης µε 

αδιάλειπτη βοήθεια σε προκαθορισµένη βάση. 

 

Έτσι τα στοιχεία του ολοκληρωµένου επιχειρηµατικού συστήµατος 

δικαιοχρησίας συµπεριλαµβάνουν: 

 

• Τη συνολική επιχειρηµατική ιδέα 

• Την παροχή εκπαίδευσης και βοήθειας σε διοικητικά θέµατα στον 

δικαιοδόχο για να ξεκινήσει να διοικεί την επιχείρηση του µε αυτήν την 

επιχειρηµατική ιδέα αλλά και 

• Μια συνεχή διαδικασία βοήθειας και καθοδήγησης (Baroncelli and 

Manaresi, 1997) 

 

To ολοκληρωµένο επιχειρηµατικό σύστηµα δικαιοχρησίας, όµως, δεν 

είναι παρά η εξέλιξη της «δικαιόχρησης πρώτης γενιάς» (product – 

trademark Franchise) το οποίο αποτελεί µια πολύ απλούστερη µορφή 

σύµβασης. Η ∆ιεύθυνση Εµπορίου των Ηνωµένων Πολιτειών Αµερικής 
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(Η.Π.Α.) έχει υιοθετήσει τον εξής διαχωρισµό ανάµεσα στις δύο 

προαναφερθείσες µορφές: «το ολοκληρωµένο επιχειρηµατικό σύστηµα 

δικαιοχρησίας καλύπτει όχι µόνο το προϊόν, τις υπηρεσίες και το εµπορικό 

σήµα, αλλά και ολόκληρο το επιχειρηµατικό σύστηµα, τη στρατηγική και 

τον σχεδιασµό σχεδίου µάρκετινγκ (marketing plan), εγχειρίδια 

λειτουργίας, έλεγχο ποιότητας και συνεχή επικοινωνία και προς τις δύο 

κατευθύνσεις» (klein, 1995). Η «δικαιόχρηση πρώτης γενιάς» 

χρησιµοποιήθηκε στο παρελθόν, αλλά συνεχίζει να χρησιµοποιείται σε 

ορισµένες περιπτώσεις δικαιοχρησίας  και κυρίως σε: 

 

• Κλάδους παραγωγής αυτοκινήτων, όπου ο δικαιοπάροχος  

δίνει µέσω δικαιοχρησίας τη διανοµή των προϊόντων στους πωλητές, 

παρέχοντας τους αποκλειστικότητα περιοχής 

• Εταιρείες πετρελαίου που αναπτύσσουν µέσω δικαιόχρησης, 

δίκτυο πρατηρίων βενζίνης 

• Εταιρείες εµφιάλωσης αναψυκτικών αλλά και 

• Χονδρέµπορους ειδών µπακαλικής, που στο παρελθόν 

σχηµάτισαν εθελοντικές οµάδες, στις οποίες κάθε χονδρέµπορος και 

πωλητής λιανικής είχε την αποκλειστικότητα της περιοχής (σε Η.Π.Α και 

Βρετανία). Σταδιακά, οι συµβάσεις αυτές µετεξελίσσονται σε 

ολοκληρωµένα επιχειρηµατικά συστήµατα δικαιοχρησίας. 

 

Κεφάλαιο 2 

Θεωρίες ερµηνείας της δικαιοχρησίας 

 

2,1 Εισαγωγή 

 

Η δικαιοχρησία, µε την ταχύτατη ανάπτυξη και εξάπλωσή της, έχει 

κυριολεκτικά αναδιαµορφώσει το τοπίο του λιανικού εµπορίου από την 
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νηπιακή του ηλικία µέχρι σήµερα (Dant and Kaufmann, 2003). Για τον 

λόγο αυτό προσέλκυσε την προσοχή των ερευνητών από διαφορετικούς 

επιστηµονικούς κλάδους και ερευνητικά ρεύµατα, όπως της ∆ιοίκησης 

Επιχειρήσεων, της Νοµικής, της Οικονοµικής επιστήµη, του µάρκετινγκ και 

της Χρηµατοοικονοµικής ∆ιοίκησης. Ενδεικτικά αναφέρουµε τα ακόλουθα: 

 

� Για τους ερευνητές της επιχειρηµατικότητας, η δικαιοχρησία 

αποτελεί ένα όχηµα για την είσοδο στην επιχειρηµατική ιδιοκτησία (Shane 

and Hoy, 1996). 

� Από τη σκοπιά του µάρκετινγκ, η δικαιοχρησία είναι ένας 

σηµαντικός δίαυλος διανοµής (Kaufmann and Rangan, 1990). 

� Για την οικονοµική επιστήµη η δικαιοχρησία αποτελεί ένα πεδίο 

µέσα στο οποίο µπορεί να επιτευχθεί µια ουσιαστική κατανόηση της δοµής 

των συµβάσεων (Lafontaine, 1992). 

� Από την πλευρά της Στρατηγικής ∆ιοίκησης, η δικαιοχρησία 

είναι µία σηµαντική οργανωτική µορφή (Combs and Ketchen, 1999). 

 

Η ογκώδης βιβλιογραφία που έχει αναπτυχθεί γύρω από τη 

δικαιοχρησία, αν και αποτελεί ένα πλεονέκτηµα για τους µελετητές που 

προέρχονται από διαφορετικό ακαδηµαϊκό υπόβαθρο και σηµείο εκκίνησης, 

εντούτοις δηµιουργεί ένα µειονέκτηµα, καθώς ανταγωνιστικές µεταξύ τους 

θεωρίες  και ποικίλοι µεθοδολογικοί κανόνες καθιστούν τη βιβλιογραφία 

ιδιαιτέρα δυσνόητη και πολύπλοκη. 

 

Ανατρέχοντας όµως στις επικρατέστερες βιβλιογραφίες, χειρόγραφες 

και ηλεκτρονικής µορφής, παρατηρείται ότι το µεγαλύτερο ποσοστό 

αναφέρεται σε ένα κυρίαρχο θέµα: την ερµηνεία ύπαρξης του θεσµού στη 

σύγχρονη οικονοµία και ειδικότερα τον εντοπισµό των δυνάµεων που 

υποκινούν τους επιχειρηµατίες να επιλέξουν την ανάπτυξη του δικτύου 

των καταστηµάτων τους µέσω δικαιόχρησης ή και ιδιοκτητών σηµείων 
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πώλησης, καθώς και την αναλογία µεταξύ των παραπάνω. Οι θεωρίες που 

κυριαρχούν είναι δύο: η θεωρία της ανεπάρκειας των πόρων ή resource 

scarity theory, και η θεωρία αντιπροσώπευσης ή όπως είναι περισσότερο 

γνωστή, agency theory. 

 

Η πρώτη θεωρία, η θεωρία ανεπάρκειας πόρων βασίζεται στη λογική 

του κύκλου ζωής και υποστηρίζει ότι νέες, µικρές επιχειρήσεις 

(δικαιοπάροχους) χρησιµοποιούν τη δικαιοχρησία προκειµένου να 

προσεγγίσουν τους πόρους που είναι αναγκαίοι για την ανάπτυξή τους. 

Όταν οι επιχειρήσεις αυτές φτάσουν στο σηµείο της ωριµότητας, 

διακόπτουν τις συµβάσεις δικαιόχρησης και επαναγοράζουν τα 

καταστήµατα των δικαιοδόχων µε σκοπό να επενδύσουν τους επιπλέον 

πόρους που έχουν δηµιουργηθεί από το πλέον εδραιωµένο σύστηµα 

δικαιόχρησης. 

 

Σύµφωνα µε τη θεωρία της αντιπροσώπευσης, οι δικαιοπάροχοι 

αποφασίζουν να συνάψουν σύµβαση δικαιόχρησης για τη λειτουργία ενός 

καταστήµατος βασιζόµενοι στον υπολογισµό του κόστους που θα 

προέκυπτε από την ανάγκη αυξηµένου ελέγχου των διευθυντικών 

στελεχών – υπαλλήλων της επιχείρησης στην περίπτωση που το 

κατάστηµα ήταν εταιρικό. 

 

2.2 Θεωρία ανεπάρκειας πόρων (Recource Scarity). 

 

Οι Oxenfeldt και Kelly (1969), πρώτοι υποστηρικτές της «Θεωρίας της 

ανεπάρκειας πόρων» στην προσπάθειά τους να επεξηγήσουν την 

συµπεριφορά των επιχειρηµατιών ως προς τη δικαιοχρησία στα διάφορα 

στάδια του κύκλου ζωής των επιχειρήσεων, ισχυρίσθηκαν ότι οι 

επιχειρήσεις στα πρώτα χρόνια ζωής τους, επιλέγουν να 

δραστηριοποιηθούν µέσω δικαιοχρησίας προκειµένου να επιτύχουν ταχεία 
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ανάπτυξη. Σύµφωνα µε τη θεωρία αυτή, η δικαιοχρησία αποτελεί ένα 

µηχανισµό σχεδιασµένο για να παρέχει στους δικαιοπάροχουs τους πόρους 

εκείνους που είναι απαραίτητοι προκειµένου να επιταχυνθεί η ανάπτυξη 

της επιχείρησής τους, να οικοδοµήσουν ισχυρή εταιρική εικόνα και 

αναγνωρίσιµο εµπορικό σήµα προϊόντων και υπηρεσιών και να επιτύχουν 

ένα ελάχιστο επίπεδο αποτελεσµατικής λειτουργίας. 

 

Συγκεκριµένα, όταν οι επιχειρήσεις είναι «νεαρές» σε ηλικία και 

µικρές σε µέγεθος, η δυνατότητά τους για άντληση κεφαλαίων είτε µέσω 

των παραδοσιακών χρηµαταγορών και κεφάλαια αγορών (για παράδειγµα, 

δηµόσια προσφορά µετοχών), είτε µέσα των λειτουργιών τους είναι 

ιδιαίτερα περιορισµένη. Επιπλέον, περιορισµένη εµφανίζεται και η 

δυνατότητά τους να αναπτύξουν τις αναγκαίες διοικητικές ικανότητες και 

να αποκτήσουν γνώσεις των τοπικών αγορών. Οι προαναφερθέντες πόροι 

όµως, το κεφάλαιο, οι διοικητικές ικανότητες και η γνώση των τοπικών 

αγορών παρουσιάζονται ως απαραίτητα στοιχεία για την επίτευξη ταχείας 

ανάπτυξης. Αυτή µε τη σειρά της βοηθά τις επιχειρήσεις να δηµιουργήσουν 

οικονοµίες κλίµακας και εποµένως, µεταξύ άλλων διαπραγµατευτική 

δύναµη έναντι των προµηθευτών τους και διοχέτευση πόρων σε διαφήµιση 

και τελικά, ικανότητα να ανταγωνιστούν στις ήδη εδραιωµένες επιχειρήσεις 

του κλάδου δραστηριοποίησής τους (Combs 2004). 

 

Μέσα σε αυτό το κλίµα, η δικαιοχρησία παρουσιάζεται ως ένας 

αποτελεσµατικός µηχανισµός που βοηθά τις επιχειρήσεις να αναπτυχθούν, 

καθώς οι δικαιοπάροχοι αφενός αντλούν κεφάλια µέσω της κατασκευής 

των καταστηµάτων και της πληρωµής της δικαιόχρησης ή του αρχικού 

ποσού (initial fee) και των περιοδικών πληρωµών (royalties) από τους 

δικαιοδόχουs και αφετέρου καταφέρνουν µέσα σε σύντοµο χρονικό 

διάστηµα να επεκτείνουν το δίκτυο τους και να διεισδύσουν στην αγορά 

και σε όλο το εύρος της. Επιπλέων, το πρόβληµα του περιορισµού των 
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γνώσεων για τις τοπικές αγορές αντιµετωπίζεται, καθώς συνήθως οι 

∆ικαιοδόχοι προέρχονται από αυτές και εποµένως είναι γνωστές των 

ιδιαιτέρων χαρακτηριστικών τους . 

 

Σύµφωνα µε τα παραπάνω, οι επιχειρήσεις στρέφονται προς τη 

δικαιοχρησία όταν η ανάγκη επίτευξης οικονοµιών κλίµακας τις πιέζει να 

αναπτυχθούν σε µεγαλύτερο βαθµό από ότι θα µπορούσαν εάν 

χρησιµοποιούσαν µόνο τους πόρους που δηµιουργούνται µέσω λειτουργίας 

τους. Την τάση, όµως αυτή σύµφωνα µε τους Oxenfeldt και Kelly, τη 

συναντάµε στα πρώτα χρόνια της ζωής των επιχειρήσεων, γιατί µε το 

πέρασµα του χρόνου, ο περιορισµός κεφαλαίων, ιδιαίτερα για τους 

επιτυχηµένους δικαιοπάροχουs, παύει να αποτελεί εµπόδιο. Καθώς το 

µέγεθος της επιχείρησης σταδιακά αυξάνεται και οι επιθυµητές οικονοµίες 

κλίµακας αρχίζουν να επιτυγχάνονται, µειώνεται η ανάγκη της επιχείρησης 

για ταχεία ανάπτυξη και το ενδιαφέρων των επιχειρήσεων στρέφεται στην 

µεγιστοποίηση των οικονοµικών αποτελεσµάτων. Επιπλέον, η επιχείρηση 

έχει τη δυνατότητα να χρηµατοδοτήσει µε ίδιους πόρους τις 

δραστηριότητες της, ενώ και η γνώση για τις τοπικές αγορές, καθώς και οι 

διοικητικές ικανότητες έχουν συσσωρευτεί  µε το πέρασµα του χρόνου και 

µε την απόκτηση εµπειρίας (Oxenfeldt και Kelly, 1969). 

 

Έτσι και µε δεδοµένο το γεγονός ότι τα κέρδη των ιδιόκτητων 

καταστηµάτων ενσωµατώνονται στα οικονοµικά αποτελέσµατα της 

επιχείρησης, ενώ τα κέρδη των franchised καταστηµάτων καταλήγουν 

ουσιαστικά στον δικαιοδόχο, ξεκινάει µια διαδικασία επαναγοράς των 

καταστηµάτων που λειτουργούν µέσω συµβάσεων δικαιόχρησης (συνήθως 

τα πρώτα που επαναγοράζονται είναι τα πιο κερδοφόρα και αυτά για τα 

οποία έχει συσωρευτεί γνώση για τις τοπικές συνθήκες της αγοράς).Μέσω 

της διαδικασίας αυτής, οι Oxenfeldt και Kelly υποστήριξαν ότι µια ώριµη 

επιχείρηση αναµένεται να επιθυµεί να µεταφέρει σταδιακά στην ιδιοκτησία 
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της όλο το δίκτυο διανοµής της, εκτός ενδεχοµένως, από κάποια σηµεία 

πώλησης λιγότερο κερδοφόρα και κοµβικά (Oxenfeldt και Kelly, 1969). 

Σηµαντικό ρόλο σε αυτό διαδραµατίζει και το γεγονός ότι µε το πέρασµα 

του χρόνου, ο δικαιοπάροχος έχει αποκτήσει γνώση για τις πιθανές 

πωλήσεις και τα κέρδη του κάθε καταστήµατος της αλυσίδας και µπορεί εκ 

των έσω να γνωρίζει την πραγµατική αξία των καταστηµάτων και την 

ελκυστικότητα ή µη της επαναγοράς (Camey and Gedajlovic, 1991). 

 

Η θεωρία της ανεπάρκειας των πόρων υποστηρίζει σύµφωνα µε τα 

παραπάνω ότι η χρησιµοποίηση της δικαιοχρησίας, ποικίλλει ανάλογα µε το 

στάδιο του κύκλου ζωής της επιχείρησης, µε τις νέες σε ηλικία επιχειρήσεις 

να χρησιµοποιούν τον θεσµό σε µεγαλύτερο βαθµό από τις παλαιότερες 

εδραιωµένες. Για τον λόγο αυτό, στις έρευνες που έχουν γίνει κατά 

καιρούς χρησιµοποιούνται οι µεταβλητές ηλικία, µέγεθος και ρυθµός 

ανάπτυξης της επιχείρησης προκειµένου να διαπιστωθεί η επίδραση της 

θεωρίας της ανεπάρκειας πόρων στην απόφαση µιας επιχείρησης για 

επέκταση µέσω δικαιοχρησίας και να µετρηθεί το πώς οι µεταβλητές αυτές 

επηρεάζουν το ποσοστό των franchised έναντι των ιδιόκτητων 

καταστηµάτων. 

 

Θα πρέπει εδώ να σηµειωθεί ότι οι µεταβλητές αυτές 

χρησιµοποιήθηκαν και εξαιτίας του γεγονότος ότι στις περισσότερες 

περιπτώσεις δεν υπήρχαν διαθέσιµα στοιχεία για τους 

χρηµατοοικονοµικούς πόρους των επιχειρήσεων, ενώ διαφαίνεται ιδιαίτερα 

δύσκολο το εγχείρηµα ποσοτικής µέτρησης των δύο άλλων πόρων που 

βρίσκονται σε περιορισµό, δηλαδή των διοικητικών ικανοτήτων και της 

πληροφόρησης (Combs and Castrogiovanni, 2007). 

 

Εποµένως, οι δικαιοδόχοι ως επενδυτές που αποστρέφονται τον 

κίνδυνο (risk – averters), αλλά δεν αποφεύγουν εντελώς τις επενδύσεις 
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που ενέχουν κίνδυνο, θα πρέπει να ζητήσουν από τον δικαιοπάροχο 

µεγαλύτερη απόδοση έναντι του κινδύνου που αναλαµβάνουν (ένα risk 

premium), γεγονός το οποίο θα οδηγήσει σε µικρότερη απόδοση και 

µεγαλύτερο κόστος κεφαλαίου για τον τελευταίο. Από την στιγµή, όµως, 

που η εταιρεία επιλέγει να αναπτυχθεί µέσω δικαιοχρησίας και να αναλάβει 

το µεγαλύτερο κόστος κεφαλαίου, εξάγεται το συµπέρασµα ότι δεν 

αντιµετωπίζει το πρόβληµα της ανεπάρκειας πόρων (Michael, 1996) . 

 

Επιπλέον, το χαρτοφυλάκιο των επενδύσεων των δικαιοδόχων είναι 

λιγότερο διαφοροποιηµένο από ότι το χαρτοφυλάκιο των δικαιοπάροχων, 

καθώς σε αυτό περιλαµβάνονται έσοδα και από τα αρχικά ποσά και τις 

περιοδικές πληρωµές. Κατά συνέπεια, το επιχείρηµα περί θεωρίας 

ανεπάρκειας πόρων θα ευσταθεί µόνο στην περίπτωση που οι 

δικαιοπάροχοι είναι risk-neutral ενώ οι δικαιοδόχοι risk – averse (Norton, 

1998). 

 

Παράλληλα, υποστηρίχθηκε από τους ερευνητές ότι ακόµα και στην 

περίπτωση που οι δικαιοπάροχοι βασίζονται στην άντληση κεφαλαίων από 

τους δικαιοδόχους, λόγω της ύπαρξης ατελειών στις κεφαλαιαγορές και 

χρηµαταγορές, οι δικαιοπάροχοι θα έπρεπε να προσπαθήσουν να µειώσουν 

τα κόστη κεφαλαίου, εκδίδοντας µετοχές για ένα χαρτοφυλάκιο που θα 

περιλάµβανε όλα τα καταστήµατα, αντί να συνάψουν συµβάσεις 

δικαιοχρησίας µε τους δικαιοδόχους και χάνοντας µε αυτόν τον τρόπο 

µεγάλο ποσοστό ελέγχου και ιδιοκτησίας επί των κερδών των 

καταστηµάτων. 

 

Βέβαια, στα παραπάνω επιχειρήµατα οι υπέρµαχοι της θεωρίας της 

ανεπάρκειας των πόρων αντιτείνουν το επιχείρηµα ότι λόγω της 

ασύµµετρης πληροφόρησης, οι επενδυτές δεν είναι σε θέση να γνωρίζουν 

επακριβώς και εκ των προτέρων το κατά πόσον και ποιες επιχειρήσεις θα 
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συνεχίσουν να δρουν προς όφελος τους. Κατά αυτόν τον τρόπο και λόγω 

αυτής της αβεβαιότητας, συχνά οι παθητικοί επενδυτές υπερτιµούν το 

κεφάλαιο που επενδύουν, ζητώντας πολύ µεγαλύτερη απόδοση από αυτή 

που κανονικά θα αντιστοιχούσε στις συγκεκριµένες επενδύσεις ή σε άλλες 

περιπτώσεις τελικά απορρίπτουν πολλές υποσχόµενες επενδυτικές 

προτάσεις. Αντίθετα, οι δικαιοδόχοι είναι σε θέση να προσφέρουν κεφάλαιο 

µε χαµηλό κόστος, καθώς γνωρίζουν εκ των έσω πληροφορίες για την 

επιχείρηση και επιπλέον είναι οι ίδιοι εκείνοι που θα διοικήσουν το 

κατάστηµα τους. 

 

Οξύτατη κριτική σε αυτή την θεωρία γίνεται και από τους υπέρµαχους 

της θεωρίας της αντιπροσώπευσης, οι οποίοι θεωρούν ότι η οικοδόµηση 

του θεσµού της δικαιοχρησίας πάνω στα θεµέλια της θεωρίας 

αντιπροσώπευσης είναι τόσο ισχυρή, ώστε να µην µπορεί να αµφισβητηθεί. 

 

2.3 θεωρία αντιπροσώπευσης (Agency theory). 

 

Το συνεχώς µεταβαλλόµενο και ανταγωνιστικό περιβάλλον µέσα στο 

οποίο δραστηριοποιούνται οι σύγχρονες επιχειρήσεις οδήγησε στην αλλαγή 

της µορφής και του µεγέθους τους και στην ανάθεση της διοίκησης τους 

σε αντιπροσώπους – υπαλλήλους των ιδιοκτητών , προκαλώντας µε αυτόν 

τον τρόπο τον διαχωρισµό της ιδιοκτησίας από την διοίκηση. 

 

Ο διαχωρισµός αυτός και η λήψη αποφάσεων από διοικητικά στελέχη, 

τα οποία δεν έχουν ιδιοκτησία επί του κεφαλαίου της επιχείρησης, οδήγησε 

τους οικονοµολόγους στην επικέντρωση του επιστηµονικού τους 

ενδιαφέροντος στα προβλήµατα κινήτρων που προκαλούνται µέσα από 

αυτή τη σχέση ιδιοκτητών και διοικητικών στελεχών. Για το λόγο αυτό 

αναπτύχθηκαν θεωρίες «συµπεριφοράς» και «διοίκησης» της επιχείρησης, 

οι οποίες επικεντρώνονται στους µηχανισµούς υποκίνησης των διοικητικών 
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στελεχών που ελέγχουν και διοικούν χωρίς να είναι ιδιοκτήτες 

(αποµακρινόµενοι κατά αυτόν τον τρόπο από το µοντέλο του «οικονοµικού 

ανθρώπου») και καταρρίπτοντας, συνεπακόλουθα, τη θεωρία για το 

κλασικό µοντέλο επιχειρηµατία ή ιδιοκτήτη – διευθυντή, ο οποίος διοικεί 

µόνος του την επιχείρηση του µε στόχο τη µεγιστοποίηση των κερδών του. 

 

Μεταξύ αυτών των θεωριών συναντάµε και την θεωρία της 

αντιπροσώπευσης. Η θεωρία της αντιπροσώπευσης συγκέντρωσε το 

επιστηµονικό ενδιαφέρον ερευνητών από τους κλάδους της Λογιστικής και 

της Χρηµατοοικονοµικής, των οικονοµικών και Πολιτικών επιστηµών και 

του Μάρκετινγκ. Στόχος της είναι η ανάλυση της σχέσης 

αντιπροσώπευσης, σύµφωνα µε την οποία ένα µέρος, ο εντολέας – 

principal, αναθέτει εργασία σε ένα άλλο µέρος, τον εντολοδόχο – agent. 

 

Σύµφωνα µε τη θεωρία αντιπροσώπευσης, τα προβλήµατα που 

δηµιουργούνται σε µία σχέση εντολέα – εντολοδόχου είναι δύο: 

• Το πρόβληµα αντιπροσώπευσης 

• Το πρόβληµα της διασποράς κινδύνου. 

Η θεωρία της αντιπροσώπευσης αναπτύχθηκε µέσω δυο θεωρητικών 

ρευµάτων: 

• Θετικιστικής θεωρίας αντιπροσώπευσης 

• Έρευνας της σχέσης εντολέα – εντολοδόχου 

Το πρώτο ρεύµα επικεντρώθηκε στον προσδιορισµό των καταστάσεων 

που µπορούν να οδηγήσουν εντολέα και εντολοδόχο σε σύγκρουση των 

συµφερόντων τους, καθώς και στην περιγραφή των µηχανισµών που 

περιορίζουν τη συµπεριφορά του εντολοδόχου, όταν αυτή κατευθύνεται 

προς την ικανοποίηση των προσωπικών του συµφερόντων . 
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Το δεύτερο θεωρητικό ρεύµα είναι πιο σφαιρικό και διερευνά 

περισσότερες περιπτώσεις σχέσεις αντιπροσώπευσης, όπως αυτές που 

αναπτύσσονται µεταξύ δικηγόρου και πελάτη , προµηθευτή κ αγοραστή. 

 

Στοχεύει δε, στον περιορισµό της πλέον κατάλληλης για κάθε 

περίπτωση σύµβασης λαµβάνοντας υπόψη ποικίλα θέµατα όπως για 

παράδειγµα: 

a) Τον ηθικό κίνδυνο (moral hazard) ο οποίος δηµιουργείτε όταν 

ο εντολοδόχος καταβάλει λιγότερη προσπάθεια από την συµφωνηµένη, 

όταν δηλαδή αποφεύγει την εργασία, χωρίς αυτό το γεγονός να µπορεί να 

διαπιστωθεί εύκολα από τον αποστολέα. 

b) Την ενάντια στα συµφέροντα του εντολέα επιλογή 

εντολοδόχου (adverse selection), η οποία προκύπτει όταν ο εντολοδόχος 

ισχυρίζεται ότι διαθέτει κάποιες συγκεκριµένες ικανότητες, τις οποίες όµως 

δεν διαθέτει στην πραγµατικότητα και ο εντολέας τον προσλαµβάνει, µη 

δυνάµενος να ελέγξει τους ισχυρισµούς του πρώτου και 

c) Την αβεβαιότητα, η οποία προκαλείται και από τις οικονοµικές , 

κοινωνικές και πολιτικές συνθήκες και οι οποίες µπορεί να προκαλέσουν 

µείωση των οικονοµικών αποτελεσµάτων, χωρίς ευθύνη του εντολοδόχου. 

Η µείωση, όµως αυτή, δεν είναι πάντα εύκολο να προσδιορισθεί εάν και 

κατά πόσο προέρχεται από λανθασµένες ή ελλιπείς χειρισµούς του 

εντολοδόχου ή από τον επιχειρηµατικό κίνδυνο. 

 

Πάντως τα δύο θεωρητικά ρεύµατα αλληλοσυµπληρώνονται 

τονίζοντας τη σηµασία των οικονοµικών κινήτρων και του ελέγχου για την 

αντιµετώπιση της σύγκρουσης συµφερόντων των δύο µερών, καθώς και τη 

σηµασία της πληροφόρησης ως αγαθό που µπορεί να αποκτηθεί, 

δηµιουργώντας ένα κόστος για τον εντολέα (Eisenhardt, 1989) 
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2.4   Η   ∆ικαιοχρησία   υπό   το   πρίσµα   τις   

θεωρίας αντιπροσώπευσης 

 

Σύµφωνα µε όσα αναφέρονται παραπάνω, µία σχέση 

αντιπροσώπευσης δηµιουργείται όταν ένα µέρος, ο εντολέας, αναθέτει 

εξουσία σε ένα άλλο µέρος, τον εντολοδόχο. 

 

∆εδοµένου του γεγονότος ότι οι εντολοδόχοι θεωρούνται πως 

υποκινούνται από την ικανοποίηση των προσωπικών τους συµφερόντων 

και στόχων, οι οποίοι ενδέχεται να διαφέρουν από τους στόχους του 

εντολέα, ο τελευταίος πρέπει να αφιερώσει πόρους (κόστη 

αντιπροσώπευσης) για να εξασφαλίσει ότι οι εντολοδόχοι θα ενεργούν 

προς ικανοποίηση των συµφερόντων τους και ότι θα ελαχιστοποιείται ο 

«ηθικός κίνδυνος». 

 

Επιπλέον, επειδή ο έλεγχος των εντολοδόχων και η συλλογή 

πληροφοριών αποδεικνύονται, ιδιαίτερα κοστοβόρα για τον εντολέα, ο 

τελευταίος συχνά χρησιµοποιεί µηχανισµούς µε τους οποίους µετατρέπει 

τους εντολοδόχους σε διεκδικητές υπολοίπων των οικονοµικών 

αποτελεσµάτων ως κίνητρο για την ευθυγράµµιση των συµφερόντων των 

δύο µερών. Ένας από τους µηχανισµούς αυτούς είναι και η δικαιοχρησία 

(Shane, 1998). 

 

Σε µία σύµβαση δικαιόχρησης, ο δικαιοπάροχος δρα ως εντολέας, 

αναθέτοντας εξουσία στους εντολοδόχους, που στην προκειµένη 

περίπτωση είναι είτε τα διοικητικά στελέχη των εταιρικών καταστηµάτων 

(υπάλληλοι & δικαιοπάροχοι) είτε οι δικαιοδόχοι. Οι διευθυντές των 

εταιρικών καταστηµάτων λαµβάνουν ως αντίτιµο για τις υπηρεσίες τους, 

µισθό (συνοδευµένο σε ορισµένες περιπτώσεις από Bonus), ενώ οι 

δικαιοδόχοι κρατούν τα κέρδη από τη λειτουργία της επιχείρησης τους, 
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µετά την αφαίρεση των περιοδικών πληρωµών και άλλων εξόδων. Και στις 

δύο περιπτώσεις προκαλείται πρόβληµα αντιπροσώπευσης, καθώς ο 

δικαιοπάροχος εξουσιοδοτεί για τη λήψη των αποφάσεων σε τοπικό 

επίπεδο τους εντολοδόχους-διευθυντές των υποκαταστηµάτων (εταιρικών 

και franchised), των οποίων, όµως, οι στόχοι δεν είναι πλήρως 

ευθυγραµµισµένοι µε τους στόχους του εντολέα- δικαιοπάροχου. 

 

Παρόλα αυτά, το πρόβληµα αυτό της αντιπροσώπευσης φαίνεται να 

µειώνεται όταν η επιχείρηση αναπτύσσεται µέσω δικαιοχρησίας και οι 

εντολοδόχοι είναι οι δικαιοδόχοι. Και αυτό γιατί οι δικαιοδόχοι έχουν οι 

ίδιοι επενδύσει κεφάλαια για το κατάστηµα-επιχείρηση τους, καταβάλλουν 

το αρχικό ποσό και δεσµεύονται για την καταβολή των περιοδικών 

πληρωµών, και επιπλέον υποκινούνται να µεγιστοποιήσουν την 

προσπάθεια τους από το προσδοκώµενο κέρδος της λειτουργίας της 

επιχείρησης τους (ως residual claimants των οικονοµικών αποτελεσµάτων) 

(Combs and Ketchen, 2006). Εποµένως, οι δικαιοδόχοι δεν µειώνουν την 

αποτελεσµατικότητα της διοίκησης τους, καθώς το εισόδηµα τους 

συνδέεται άµεσα µε την εργασία τους. Αντίθετα, επιδιώκουν να 

µεγιστοποιήσουν την Παρούσα Αξία της σύµβασης δικαιόχρηση µέσω της 

αποτελεσµατικής διοίκησης, κίνηση που αποτελεί το µόνο τρόπο της 

αποπληρωµής της επένδυσης µε µία αποδεκτή µακροπρόθεσµη απόδοση . 

 

Αντίθετα, οι διευθυντές των εταιρικών καταστηµάτων είναι πιθανότερο 

να µην εργάζονται τόσο αποτελεσµατικά, καθώς δεν υποκινούνται από τα 

ισχυρά κίνητρα της ιδιοκτησίας επί των κερδών. Εποµένως, η συµπεριφορά 

τους θα πρέπει να παρακολουθείται στενά, κάτι το οποίο όµως προκαλεί 

µεγάλο κόστος στην επιχείρηση, όπως πρόσληψη τρίτων για έλεγχο των 

εντολοδόχων και επενδύσεις σε πληροφοριακά συστήµατα και σε ανάπτυξη 

διαδικασιών που να ενδυναµώνουν την ικανότητα της επιχείρησης να 

ελέγχει τους διευθυντές των καταστηµάτων της. 
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Από τα παραπάνω συµπεραίνουµε ότι η επίλυση του προαναφερθέντος 

προβλήµατος αντιπροσώπευσης απαιτεί µία εξισορρόπηση µεταξύ του 

κόστους ελέγχου των εντολοδόχων και του κόστους από την παροχή 

οικονοµικών κινήτρων σε αυτούς και ως εκ τούτου η δικαιοχρησία 

επιλέγεται για την ανάπτυξη µίας επιχείρησης στην περίπτωση που το 

κόστος ελέγχου των εντολοδόχων είναι µεγαλύτερο του κόστους από την 

παροχή οικονοµικών κινήτρων για την ευθυγράµµιση των στόχων του 

εντολέα και του εντολοδόχου. 

 

Θα πρέπει να συµπληρώσουµε, επίσης, ότι το κόστος ελέγχου 

επηρεάζεται και από την γεωγραφική θέση του υποκαταστήµατος, αλλά και 

την αναγκαιότητα για γνώση της τοπικής αγοράς. Συγκεκριµένα, όταν η 

λειτουργία του καταστήµατος απαιτεί σηµαντική εµπειρία και γνώση της 

αγοράς, από την παρακολούθηση της συµπεριφοράς τους και την 

ικανότητα κρίσης επί της ποιότητας των αποφάσεων. Εποµένως, όσο 

µεγαλύτερη είναι η αναγκαιότητα για γνώση της τοπικής αγοράς από τους 

εντολοδόχους, τόσο µεγαλύτερο είναι και το κόστος ελέγχου τους. Υπό 

αυτές τις συνθήκες, φαίνεται καταλληλότερη η εναλλακτική της 

χρησιµοποίησης του δικαιοχρησία και η µετατροπή των εντολοδόχων σε 

ιδιοκτήτες των κερδών, παρά την πρόσληψη υπαλλήλων. 

 

Αντίθετα, όταν πρόκειται για τυποποιηµένες δραστηριότητες, η 

συµβολή των εντολοδόχων περιορίζεται στην παροχή οδηγιών και την 

παρακολούθηση των διαδικασιών, µε αποτέλεσµα να είναι πιο συµφέρουσα 

η εναλλακτική της εταιρικής ιδιοκτησίας των καταστηµάτων. Βάσει των 

παραπάνω, η γεωγραφική διασπορά και η αναγκαιότητα γνώσης της 

τοπικής αγοράς φαίνεται να επηρεάζουν θετικά τις επιχειρήσεις στην 

επιλογή της ανάπτυξης τους µέσω ∆ικαιοχρησία. 
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Επιπλέον, ένα ακόµα πρόβληµα που εντοπίζεται σε µία σχέση 

αντιπροσώπευσης είναι το πρόβληµα της «επιλογής εντολοδόχου ενάντια 

στα συµφέροντα του εντολέα» (adverse selection), το οποίο, όπως 

αναφέρθηκε και παραπάνω προκαλείται λόγω της δυσκολίας της 

επιχείρησης να εξακριβώσει το επίπεδο των ικανοτήτων των υποψηφίων 

προς πρόσληψη ατόµων ή και να επιλέξει µεταξύ ατόµων µε διαφορετική 

επιστηµονική εκπαίδευση και έµφυτες ικανότητες και εποµένως 

διαφορετικές δυνατότητες, γεγονός που προκαλεί κόστος στην επιχείρηση. 

 

Μέσω της δικαιοχρησίας, µπορεί να µειωθεί αυτό το κόστος, οι 

υποψήφιοι δικαιοδόχοι καλούνται να καταβάλλουν ένα αρχικό ποσό, και να 

αναλάβουν τον επιχειρηµατικό κίνδυνο της δραστηριότητάς τους, 

αµειβόµενοι µε τα κέρδη από τη λειτουργία της επιχείρησής τους. 

Εποµένως, µόνο τα άτοµα που πραγµατικά έχουν επιχειρηµατικές 

ικανότητες θα αποδεχθούν αυτό τον κίνδυνο και τη δέσµευση του 

κεφαλαίου τους, καθώς σε αντίθετη περίπτωση θα επέλεγαν να 

προσληφθούν ως υπάλληλοι σε κάποια επιχείρηση, προκειµένου να µη 

συνδέεται η αποτελεσµατικότητα της εργασίας τους µε το εισόδηµα τους. 

 

Παρά τη συµβολή της δικαιοχρησίας στην επίλυση των παραπάνω 

προβληµάτων, η σύναψη συµβάσεων δικαιόχρησης φαίνεται να δηµιουργεί 

νέα προβλήµατα. Συγκεκριµένα, ένα πρόβληµα που δηµιουργείται είναι 

αυτό του καιροσκοπισµού ή πρόβληµα οριζόντιας αντιπροσώπευσης, 

opportunism (Combs and Ketchen, 2003), horizontal agency ή free-riding, 

όπως αναφέρεται στη διεθνή αρθογραφία. Το πρόβληµα αυτό 

δηµιουργείται επειδή όλα τα καταστήµατα λειτουργούν υπό την ίδια 

επωνυµία και πωλούν προϊόντα και υπηρεσίες µε το ίδιο εµπορικό σήµα, µε 

αποτέλεσµα οι πελάτες να µεταφέρουν σε όλη την αλυσίδα τη φήµη που 

συνοδεύει κάθε µεµονωµένο κατάστηµα. Ας πάρουµε για παράδειγµα την 

περίπτωση της καθαριότητας ενός καταστήµατος. Επειδή τα οφέλη 
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µοιράζονται µεταξύ των υποκαταστηµάτων της αλυσίδας, οι δικαιοδόχοςs 

ενδέχεται να προτιµήσουν να µην τηρήσουν τα πρότυπα καθαριότητας, 

προκειµένου να περιορίσουν τα κόστη, καιροσκοπώντας έτσι έναντι των 

υπόλοιπων καταστηµάτων της αλυσίδας. 

 

Ένα άλλο παράδειγµα αναφέρεται στην περίπτωση µίας αλυσίδας 

ταχύ-εστιατορίων σε µία τοποθεσία όπου η πιθανότητα επαναληπτικής 

πελατείας είναι µικρή, για παράδειγµα σε έναν αυτοκινητόδροµο. Σε αυτήν 

την περίπτωση, ο δικαιοδόχος έχει κίνητρο να προσφέρει χαµηλότερη 

ποιότητα προϊόντων και υπηρεσιών, προκειµένου να εξοικονοµήσει το 

κόστος. Ο πελάτης που θα το επισκεφθεί και θα διαπιστώσει τη χαµηλή 

ποιότητα των προσφερόµενων προϊόντων και υπηρεσιών είναι µάλλον 

απίθανο να επισκεφθεί στο µέλλον άλλο κατάστηµα της αλυσίδας, µε 

αποτέλεσµα να ζηµιωθούν τα άλλα καταστήµατα, αλλά και ο 

δικαιοπάροχος, λόγω της µείωσης της αξίας του εµπορικού σήµατος. 

 

Το πρόβληµα του καιροσκοπισµού επηρεάζει και άλλες αποφάσεις, 

όπως για παράδειγµα την απόφαση για διαφήµιση: ο δικαιοδόχος θα έχει 

µικρότερο κίνητρο να διαφηµίσει το κατάστηµα του, γνωρίζοντας ότι µέρος 

του οφέλους θα διοχετευθεί σε άλλα καταστήµατα της αλυσίδας. 

 

Από την άλλη πλευρά, και ο δικαιοπάροχος έχει το κίνητρο να 

καιροσκοπήσει. Συγκεκριµένα, ο δικαιοπάροχος είναι υπεύθυνος για τη 

διατήρηση της αξίας του εµπορικού του σήµατος, για την παρακολούθηση 

της ποιότητας των προϊόντων και υπηρεσιών των δικαιόχρησηd 

καταστηµάτων, για τη διαφήµιση σε εθνικό επίπεδο, για την παροχή 

εκπαίδευσης και διοικητικής υποστήριξης στους δικαιοδόχοςs. Οι 

λειτουργίες, όµως, αυτές προκαλούν κόστος και µόνο µέρος των εσόδων 

που δηµιουργούνται από την αλυσίδα παραµένουν στον δικαιοπάροχος, µε 
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αποτέλεσµα ο τελευταίος να έχει κίνητρο να µην εκπληρώσει τις 

υποχρεώσεις του, εκτός από τις περιπτώσεις που: 

α) επιθυµεί να συνεχίσει την ανάπτυξη µέσω δικαιοχρησίας 

β) λαµβάνει συνεχώς έσοδα από τις λειτουργίες του δικαιόχρηση ή 

γ) έχει ιδιόκτητα καταστήµατα. 

 

Μία λύση για την αντιµετώπιση του προβλήµατος του καιροσκοπισµού 

(και επειδή η λύση του ελέγχου των δικαιοδόχων θα προκαλούσε µεγάλο 

κόστος, µε αποτέλεσµα να καταργείται ένας ισχυρός λόγος για την 

ανάπτυξη των επιχειρήσεων µέσω δικαιοχρησία) βρίσκεται στη σύναψη 

συµβάσεων δικαιόχρηση µε ισχυρές δεσµεύσεις για τα δύο µέρη. 

Ειδικότερα από την πλευρά του δικαιοπάροχος, όπως αναφέρθηκε και 

παραπάνω, δέσµευση αποτελεί η λειτουργία των εταιρικών καταστηµάτων, 

καθώς και η υποχρέωση των δικαιοδόχων για καταβολή των περιοδικών 

πληρωµών που έχουν άµεση σχέση µε τη διατήρηση της αξίας του 

εµπορικού σήµατος. Από την πλευρά του δικαιοδόχου, δέσµευση αποτελεί 

η επένδυση στα συγκεκριµένα πάγια που χρησιµοποιούνται από την 

αλυσίδα του δικαιοπάροχος και τα οποία απαξιώνονται σε περίπτωση 

διαπίστωσης καιροσκοπισµού του δικαιοδόχος και διακοπής της σύµβασης 

από τον δικαιοπάροχος. 

 

Τέλος, ένα ακόµη πρόβληµα που προκαλείται και οδηγεί σε 

εκτεταµένες διαπραγµατεύσεις µεταξύ των δύο µερών είναι αυτό της 

µετασυµβατικής καιροσκοπικής συµπεριφοράς και ιδιαίτερα της 

οικειοποίησης της αναπόσβεστης αξίας των παγίων (quasi-rent 

appropriation). Ειδικότερα, αναφερόµαστε σε οικειοποίηση της 

αναπόσβεστης αξίας των παγίων, όταν η αξία ενός παγίου σε µία 

συγκεκριµένη χρήση είναι µεγαλύτερη από την αξία του σε άλλες 

εναλλακτικές χρήσεις. Τµήµα αυτής της διαφοράς αξίας µπορεί να 
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οικειοποιηθεί είτε από τον δικαιοπάροχος είτε από τον δικαιοδόχος µέσω 

µετασυµβατικών καιροσκοπικών ενεργειών. 

 

Ας πάρουµε για παράδειγµα την περίπτωση που ο δικαιοδόχος 

καταβάλλει ένα ποσό για την κατασκευή ενός ιδιαίτερου οικοδοµήµατος, 

συµβόλου, στο πλαίσιο της σύµβασης δικαιόχρηση. Εάν ο δικαιοπάροχος 

έχει τη δυνατότητα να αποσύρει τη χρήση του συµβόλου πριν τη λήξη της 

ωφέλιµης ζωής του κτιρίου ή να µην ανανεώσει τη σύµβαση στη λήξη της, 

τότε µπορεί, να οικειοποιηθεί µέρος της αναπόσβεστης αξίας του 

οικοδοµήµατος. Στην περίπτωση αυτή, ο δικαιόχρηση θα ζητήσει 

µεγαλύτερη απόδοση της επένδυσης του ή απόδοση, η οποία θα του 

επιτρέπει να αποσβέσει εξ ολοκλήρου τα συγκεκριµένα πάγια. 

 

Αντίθετα, ας υποθέσουµε ότι ο δικαιοπάροχος, προσπαθώντας να 

αποφύγει τα προβλήµατα που συνδέονται µε την πιθανή «απαλλοτρίωση» 

των συγκεκριµένων παγίων που αγοράζονται από τον δικαιοδόχος, 

αποφασίζει να αγοράσει ο ίδιος τα πάγια και να τα εκµισθώσει στον 

δικαιοδόχος. Τότε, ο τελευταίος, προβαίνοντας σε καιροσκοπική 

συµπεριφορά, µπορεί να αρνηθεί να καταβάλει το µίσθωµα και να 

προτείνει να πληρώσει ένα χαµηλότερο αντίτιµο. Ο δικαιοπάροχος θα 

δεχθεί την πρόταση, εάν το κόστος της προσπάθειας επιβολής των όρων 

της σύµβασης είναι µεγαλύτερο από τα οφέλη. 

 

Παρά τη δηµιουργία των προαναφερθέντων προβληµάτων, 

παρατηρούµε ότι η χρησιµοποίηση συγκεκριµένων παγίων, συµβόλων του 

δικαιοπάροχος είναι πολύ συχνή στις συµβάσεις δικαιοδόχος (για 

παράδειγµα οι χρυσές αψίδες των Μc Donald’s), πιθανώς επειδή οι πελάτες 

θεωρούν ότι τα σύµβολα αυτά διασφαλίζουν την ποιότητα. 

 

Οι χρησιµοποιηθήσες µεταβλητές 
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Οι µεταβλητές που χρησιµοποιήθηκαν περισσότερο για την αποδοχή ή 

µη της θεωρίας αντιπροσώπευσης και τη διερεύνηση της σχέσης µε την 

ανάπτυξη του δικαιοχρησία, είναι οι ακόλουθες: 

 

α) Η γεωγραφική διασπορά 

 

Αποτελεί παράγοντα αύξησης του κόστους ελέγχου των εντολοδόχων, 

λόγω της αναγκαιότητας πρόσληψης µεγαλύτερου αριθµού υπαλλήλων 

επιφορτισµένων µε τη διεξαγωγή του ελέγχου, αύξησης του κόστους 

µετακινήσεων τους και δυσκολίας αξιολόγησης της ποιότητας των 

αποφάσεων που λαµβάνουν οι εντολοδόχοι σε αγορές µε άγνωστες για την 

επιχείρηση συνθήκες. 

 

β) Η σηµαντικότητα της γνώσης των τοπικών συνθηκών 

αγοράς. 

 

Λόγω της προαναφερθείσας δυσκολίας αξιολόγησης της ποιότητας 

των αποφάσεων που λαµβάνουν οι εντολοδόχοι σε αγορές στις οποίες η 

επιχείρηση δεν έχει συσσωρεύσει γνώση και κατάλληλη διοικητική 

ικανότητα. 

 

γ) Η αξία του δικαιοπάροχου που εισρέει στο σύστηµα. 

 

Εάν τα στοιχεία αυτά (για παράδειγµα, προώθηση του εµπορικού 

σήµατος, βελτίωση του µείγµατος προϊόντος / υπηρεσίας), που προσφέρει 

ο δικαιοπάροχος στο σύστηµα, αυξάνουν την αξία της αλυσίδας, τότε οι 

δικαιοδόχοι έχουν κίνητρο να καιροσκοπήσουν σε βάρος των υπολοίπων 

δικαιοδόχων και του δικαιοπάροχου. 

 

δ) Τα αντίτιµα του δικαιοδόχου. 
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Τα αντίτιµα που οφείλει ο δικαιοδόχος αποτελούν µια υψηλή αρχική 

επένδυση, η απόσβεση της οποίας εξαρτάται, εκτός από τις διοικητικές 

επιλογές του ίδιου και από τις ενέργειες του δικαιοπάροχος, όπως την 

αποτυχία του τελευταίου να υποστηρίξει το εµπορικό σήµα στην περιοχή 

δραστηριοποίησης του δικαιοδόχος, τη µη παροχή αποκλειστικότητας 

περιοχής και τον άδικο τερµατισµό της σύµβασης, ενέργειες οι οποίες 

µπορεί να επιφέρουν στον δικαιοδόχος απώλεια στο εισόδηµα του. 

 

ε) Οι περιοδικές πληρωµές. 

 

Γίνονται δεκτά από τον δικαιοδόχος όσο κυµαίνονται σε τέτοια 

επίπεδα, ώστε να µη µειώνουν τα περιθώριο κέρδους του κάτω από ένα 

αποδεκτό επίπεδο. 

 

στ) Το µέγεθος του καταστήµατος. 

 

Όσο µεγαλύτερα είναι τα καταστήµατα, τόσο ελκυστικότερη είναι η 

επιλογή της εταιρικής ιδιοκτησίας επί των καταστηµάτων και όχι του 

δικαιοχρησία, λόγω των οικονοµιών κλίµακας του ελέγχου τους. Επιπλέον, 

όσο µεγαλύτερα είναι τα καταστήµατα, τόσο λιγότερο ελκυστική γίνεται και 

από την πλευρά του υποψηφίου δικαιοδόχος η επενδυτική πρόταση, λόγω 

του αυξηµένου αρχικού κόστους (πάγιος εξοπλισµός, αριθµός υπαλλήλων 

κ.ά.). 

 

2.5   Η συµφιλίωση των δύο θεωριών 

 

Στην αρθρογραφία και βιβλιογραφία που έχει αναπτυχθεί γύρω από το 

δικαιοχρησία, συµπεριλαµβάνονται και απόψεις ερευνητών οι οποίοι 

προσπαθούν να «συµφιλιώσουν» τις δύο προαναφερθείσες θεωρίες. 

Ανάµεσα σε αυτούς, οι Martin και Justis κατέληξαν στο συµπέρασµα ότι τα 
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κίνητρα των επιχειρήσεων για ανάπτυξη µέσω δικαιοχρησία διαφέρουν 

καθώς µετακινούµαστε από το βραχυχρόνιο στο µακροχρόνιο διάστηµα. 

 

Έτσι, ενώ η «θεωρία της ανεπάρκειας πόρων» φαίνεται να εξηγεί 

καλύτερα την επιλογή για ανάπτυξη µέσω δικαιόχρηση στην περίπτωση 

των σχετικά «νεότερων» δικαιοπάροχων, η «θεωρία αντιπροσώπευσης» 

παρουσιάζεται να δίνει ισχυρότερα κίνητρα στην περίπτωση των 

«ωριµότερων» δικαιοπάροχων. 

 

Πιο συγκεκριµένα, κατά τη διάρκεια των πρώτων χρόνων λειτουργίας 

της επιχείρησης του, ο δικαιοπάροχος φαίνεται να υποκινείται περισσότερο 

από την ανάγκη του να προσελκύσει πόρους, παρά από την προσπάθεια 

του να αντιµετωπίζει προβλήµατα αντιπροσώπευσης, Με το πέρασµα του 

χρόνου, ο δικαιοπάροχος φτάνει σε ένα σηµείο, στο οποίο έχει καταφέρει 

να επιτύχει σηµαντική ανάπτυξη. Τότε, η θεωρεία της ανεπάρκειας των 

πόρων παρουσιάζεται να µην έχει ιδιαίτερη υποκινητική δύναµη και η 

αναλογία των franchised καταστηµάτων έναντι των ιδιόκτητων αρχίζει να 

παρουσιάζει πτωτική τάση. 

 

Παράλληλα, καθώς η επιχείρηση του δικαιοπάροχου βρίσκεται στη 

φάση της ανάπτυξης, αρχίζουν να εµφανίζονται και τα πρώτα ζητήµατα 

που σχετίζονται µε τη θεωρία της αντιπροσώπευσης. Καθώς, όµως, η 

αναλογία των franchised καταστηµάτων έναντι των ιδιόκτητων, σε αυτό το 

στάδιο είναι αρκετά υψηλή, δεν δηµιουργούνται ακόµα προβλήµατα 

αντιπροσώπευσης. Η επιχείρηση µπορεί λόγω της φάσης ανάπτυξης της να 

επεκταθεί µέσω ιδιόκτητων καταστηµάτων. Εάν όµως αυτό συνεχιστεί, σε 

κάποιο δεδοµένο σηµείο, η αναλογία των franchised καταστηµάτων έναντι 

των ιδιόκτητων θα έχει φτάσει σε τόσο χαµηλό επίπεδο, ώστε να αρχίσουν 

να εµφανίζονται τα πρώτα προβλήµατα σχετικά µε την αντιπροσώπευση. 

Τα προβλήµατα αυτά συνεχίζουν να αυξάνονται, ώσπου σε κάποιο σηµείο 
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διογκώνονται σε τέτοιο βαθµό που η προσπάθεια για αντιµετώπιση των 

προβληµάτων αντιπροσώπευσης κυριαρχεί της ανάγκης για ανεύρεση 

πόρων. 

 

Εποµένως, τα κίνητρα της επιχείρησης του δικαιοπάροχου για 

ανάπτυξη µέσω δικαιοχρησία µετατοπίζονται από την κυριαρχούσα στα 

πρώτα χρόνια ζωής της επιχείρησης «θεωρία της ανεπάρκειας των πόρων» 

προς την «θεωρία αντιπροσώπευσης», η οποία ισχυροποιείται στα επόµενα 

χρόνια. Κατά αυτόν τον τρόπο, η αναλογία των δικαιόχρησηd 

καταστηµάτων έναντι των ιδιοκτητών αρχίζει να αυξάνει όταν συντελεστεί 

αυτή η αλλαγή στις υποκινητικές δυνάµεις της συµπεριφοράς του 

δικαιοπάροχου. 

 

Κεφάλαο 3ο 

 

Οι Σύµβουλοι δικαιόχρησης: Σηµαντικός 

παράγοντας στην ανάπτυξη της δικαιοχρησίας. 

 

Αν η δικαιοχρησία είναι ένας σχετικά νέος θεσµός στα δεδοµένα των 

ελληνικών επιχειρήσεων , τότε σίγουρά οι «σύµβουλοι επιχειρήσεων που 

ειδικεύονται στη δικαιοχρησία» είναι κάτι σχεδόν άγνωστο. Και µε τον όρο 

αυτό (franchise consultant) δεν εννοούµε αυτούς που ενεργούν µόνο σαν 

µηχανισµοί marketing και πωλήσεων  για λογαριασµό κάποιου 

δικαιοπάροχου και που είναι γνωστές οι δυνατότητες τους από την άποψη 

της θετικής συνεισφοράς στο σύστηµα. Εννοούµε όλους αυτούς που 

καταγίνονται µε όλα τα θέµατα του δικαιοχρησία σε όλο το βάθος και όλο 

το εύρος του όρου. 
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Σύµβουλος ∆ικαιόχρησης θεωρείτε αυτός που έχει την δυνατότητα να 

προσφέρει ένα ευρύ φάσµα υπηρεσιών σε µία επιχείρηση η οποία επιθυµεί 

να επεκταθεί µε το σύστηµα δικαιοχρησία, δηλαδή : 

• Να µελετήσει τις δυνατότητες µίας επιχείρησης που ενδιαφέρεται να 

αναπτυχθεί  µε το εν λόγω σύστηµα. 

• Να συγράψει µια εµπεριστατωµένη µελέτη σκοπιµότητας, αν το 

κρίνει αναγκαίο. 

• Να διενεργήσει έρευνα αγοράς, µε τέτοια πληρότητα που να 

επιτρέψει την λήψη περαιτέρω στρατηγικών αποφάσεων. 

• Να προετοιµάσει την µελέτη και το σχέδιο ανάπτυξης ενός δικτύου 

δικαιόχρησης 

• Να καθορίσει τους επιµέρους στόχους ανάπτυξης ενός δικτύου και να 

ορίσει το χρονοδιάγραµµα εκτέλεσης. 

• Να κωδικοποιήσει και να τυποποιήσει την τεχνογνωσία του 

δικαιοπάροχου µε στόχο την οµαλή λειτουργία της δικαιόχρησης. 

• Να δηµιουργήσει το «πακέτο ∆ικαιόχρησης» και τον «Φάκελο 

Προσφοράς». 

• Να σχεδιάσει και να συγγράψει τα διάφορα εγχειρίδια (manuals) 

• Να αξιολογήσει και να προτείνει τυχόν αλλαγές στην επιχειρησιακή 

δοµή του δικαιοπάροχου. 

• Να οργανώσει την στρατηγική του µάρκετινγκ και πωλήσεων καθώς 

και να τις υλοποιήσει. 

• Να αξιολογήσει µέσα από διάφορα Tests και την πείρα που διαθέτει 

τους υποψήφιους δικαιοδόχους. 

• Να υποστηρίζει πλήρως το δίκτυο δικαιόχρηση κατά την διάρκεια της 

λειτουργίας του. 

• Να συµβουλεύει τον δικαιοπάροχο και τους δικαιοδόχουs συνεχώς 

ώστε αφενός µεν να δηµιουργηθεί η εύρυθµη λειτουργία του δικτύου και 

αφετέρου να είναι καταλύτης στην περαιτέρω επιτυχία του. 
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Το γεγονός και µόνο ότι κάποιος σύµβουλος επιχειρήσεων αποκαλεί 

τον εαυτό του Franchise Consultant δεν σηµαίνει υποχρεωτικά ότι έχει και 

τις απαραίτητες ικανότητες να προσφέρει τις εξειδικευµένες υπηρεσίες που 

προϋποθέτει ο όρος. ∆εν υπάρχουν επίσηµες τυπικές σπουδές που αν 

παρακολουθήσει κάποιος αποκτά τον τίτλο του συµβούλου. Υπάρχουν 

όµως ουσιαστικές γνώσεις από προηγούµενη εξειδικευµένη πείρα στη 

δικαιοχρησία που µπορεί να απέκτησε κάποιος και να έχει την δυνατότητα 

να εφαρµόσει τις εµπειρίες του πολύ επιτυχηµένα. 

 

Για αυτούς τους λόγους επτά σύµβουλοι του ∆ικαιοχρησία στην 

Βρετανία ίδρυσαν το 1986 το Franchise Consultants Association. Εκεί 

θεµελιώθηκαν οι αρχές και τα κριτήρια σύµφωνα µε τα οποία κάποιος 

µπορεί να αποκαλείτε (Σύµβουλος ∆ικαιόχρησης - franchise Consultant), 

καθώς και ο κώδικας επαγγελµατικής ηθικής. Κάποιος παρόµοιος φορέας 

δυστυχώς δεν υπάρχει ακόµα στην Ελλάδα για τους Σύµβουλους 

∆ικαιόχρησης, αν και είναι ίσως γνωστό ότι ο Σύνδεσµος, αλλά και 

εταιρείες συµβούλων ∆ικαιόχρησης , όπως οι FC&D προσπαθούν να 

καθιερώσουν έναν κώδικα δεοντολογίας και για τις ελληνικές εταιρείες 

συµβούλων ανάπτυξης επιχειρήσεων µέσω της δικαιοχρησίας. 

 

Υπάρχουν λοιπόν τέσσερις ενότητες κριτηρίων µε τις οποίες έχει την 

δυνατότητα η επιχείρηση να επιλέξει την πλέον ενδεδειγµένη εταιρεία 

Franchise Consultants: 

 

Α) Το επαγγελµατικό ήθος 

 

Εν γένει, ο Σύµβουλος επιχειρήσεων πρέπει να προσεγγίζει τον κάθε 

πελάτη του µε αντικειµενικότητα. Πρέπει να µπορεί να θέτει τα 

ενδιαφέροντα και τα συµφέροντα του πελάτη του πάνω από όλα. Πρέπει 

να έχει το σθένος να συµβουλεύει τον πελάτη να µην προχωρήσει π.χ µε 
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κάποιο σχέδιο, έστω και αν αυτό σηµαίνει απώλεια εισοδήµατος για τον 

ίδιο τον Σύµβουλο. Ο Σύµβουλος πρέπει δηλαδή να αποφεύγει τις 

κακοτοπιές, όπου υπάρχουν διαπλεκόµενα οικονοµικά συµφέροντα δικά 

του και του πελάτη του. Με παρόµοιο σκεπτικό, ο Σύµβουλος ∆ικαιόχρησης 

πρέπει να διαθέτει το επαγγελµατικό ήθος και το ψυχικό σθένος , ώστε να 

µπορεί να βοηθάει µία επιχείρηση στην ανάπτυξη της µε το σύστηµα 

δικαιοχρησίας, αλλά να µπορεί συγχρόνως και αντικειµενικά να προτείνει 

σε έναν ενδιαφερόµενο δικαιοδόχος για το ορθό της επιλογής του, 

σύµφωνα µε τα προσωπικά του δεδοµένα. 

 

Η θέση του σύµβουλου δικαιόχρησης είναι πολύ λεπτή στα θέµατα 

marketing και πωλήσεων ενός συστήµατος δικαιόχρησης. Είναι σαφές ότι ο 

σύµβουλος δικαιόχρησης αµείβεται από τον δικαιοπάροχο για τις 

συµβουλευτικές του υπηρεσίες και όxι γιατί είναι στην ιδιάζουσα θέση που 

µπορεί να πείσει κάποιον να υπογράψει ένα συµβόλαιο συνεργασίας. Η 

απόφαση που αφορά στην αποδοχή ενός δικαιοδόχου από τον 

δικαιοπάροχο πρέπει να είναι στην  απόλυτη και αποκλειστική κρίση του 

τελευταίου, γιατί αλλιώς υπάρχει ο φόβος του επηρεασµού της απόφασης 

από άµεσα οικονοµικά οφέλη του συµβούλου δικαιόχρηση. Είναι λοιπόν 

προφανές ότι ο σύµβουλος δικαιόχρησης πρέπει να διαθέτει επαγγελµατικό 

ύφος υψηλού επιπέδου. 

 

Β) Η εµπειρία στην δικαιοχρησία. 

 

Το ότι ο σύµβουλος δικαιόχρησης πρέπει να διαθέτει σηµαντική πείρα 

στην δικαιοχρησία είναι κάτι δεδοµένο. Το ζητούµενο όµως είναι η 

ταυτότητα αυτής της εµπειρίας που διαθέτει. Το βάθος και το εύρος σε 

πραγµατικές και πετυχηµένες συνθήκες συµβουλευτικής δραστηριότητας 

σε πολλαπλά επίπεδα διαδικασιών είναι το κλειδί της επιτυχίας. Ο 

σύµβουλος δικαιόχρησης διαχειρίζεται πολλές φορές το επιχειρηµατικό 
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µέλλον του πελάτη του, καθώς και την µελλοντική του οικονοµική πορεία. 

Για αυτό καλό είναι να µπορεί εκ των προτέρων να επιδεικνύει τα 

προηγούµενα επιτεύγµατα του, έχοντας την δυνατότητα να απαντήσει σε 

ερωτήσεις όπως : 

i. Ποια είναι ακριβώς η εµπειρία του στη δικαιοχρησία 

ii. Είναι γενική, θεωρητική ή εξειδικευµένη σε κάποιους τοµείς 

iii. Έχει µόνο πείρα συµβουλευτική ή και σαν εργαζόµενος σε κάποια 

επιχείρηση που λειτουργούσε µε το εν λόγω σύστηµα . 

iv. Έχει λειτουργήσει σε θέση διευθυντική ή υπαλληλική. 

v. Σε πόσες διαφορετικές εταιρείες διαφορετικών κλάδων έχει 

προσφέρει τις υπηρεσίες του. 

 

Γ) ∆ιαπιστευτήρια και συστάσεις. 

 

Η διαπίστωση των συστάσεων του συµβούλου δικαιόχρησης από τους 

πελάτες είναι πάντοτε επιβεβληµένη. Άλλωστε, αν το παρελθόν των 

συµβούλων ήταν πάντα αντικείµενο έρευνας από τους εκάστοτε πελάτες, 

τότε θα είχε ελαχιστοποιηθεί η ύπαρξη «άσχετων», στον χώρο της 

παροχής των υπηρεσιών Franchise Consulting και Franchise Development. 

 

∆) Οροί και στόχοι της συνεργασίας. 

 

Το γεγονός ότι ζητείτε από έναν σύµβουλο δικαιόχρησης να παρέχει 

συµβουλευτικές υπηρεσίες , δεν σηµαίνει ότι έχει την δυνατότητα να 

παρέχει συµβουλές σε όλα τα θέµατα µίας επιχείρησης. Ο «καλός » 

σύµβουλος παρέχει υπηρεσίες για τις εξειδικευµένες διαδικασίες της 

επέκτασης  µίας επιχείρησης µέσω δικαιοχρησίας και µόνο. Για αυτό καλό 

είναι πριν την έναρξη µίας τέτοιας συνεργασίας να διερευνώνται και να 

συµφωνούνται οι στόχοι και ο ρόλος του συµβούλου δικαιόχρησης. O 
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γραπτός ορισµός του πλαισίου µέσα στον οποίο θα κινείται η συνεργασία 

είναι απαραίτητος. 

 

Η συµβολή του συµβούλου, η καλύτερα της εταιρείας συµβούλων 

δικαιόχρησης, στην ορθή προετοιµασία ενός συστήµατος δικαιόχρησης 

είναι αναµφισβήτητης σηµασίας. 

 

Το ίδιο ισχύει και για την ανάπτυξη του δικτύου µε την προεπιλογή και 

ενηµέρωση όλων των υποψηφίων µιας αλυσίδας. Εκεί που ο ρόλος του 

συµβούλου δεν έχει αποκτήσει ακόµα το απαιτούµενο ειδικό βάρος, είναι 

στο στάδιο σχεδιασµού, προγραµµατισµού και υλοποίησης λειτουργίας 

ενός συστήµατος υποστήριξης δικαιόχρησης. Το τµήµα υποστήριξης, 

δικαιόχρησης που θεωρείτε από τα πιο νευραλγικά συστατικά µιας 

επιτυχηµένης δικαιόχρησης παραµελείτε δυστυχώς, η δεν του δίνεται η 

δέουσα σηµασία από πολλούς δικαιοπαρόχους. Η εταιρεία συµβούλων 

δικαιόχρησης θα πρέπει να έχει την απαιτούµενη θεωρητική και πρακτική 

εµπειρία από την διαδικασία υποστήριξης δικτύων δικαιόχρησης, τόσο σε 

οργανωτικό, όσο και σε λειτουργικό επίπεδο καθηµερινής αντιµετώπισης 

και εξυπηρέτησης πελατών. 

 

4.1 Μορφές δικαιοχρησίας 

 

Η δικαιοχρησία µπορεί να εφαρµοστεί µε τις 

ακόλουθες µορφές: 

 

4.1.1 ∆ικαιοχρησία διανοµής προϊόντων 

 

Είναι η ποιο συνηθισµένη µορφή δικαιοχρησίας. Ο δικαιοδόχος 

περιορίζεται στο να πουλάει σε τελικούς καταναλωτές, δηλαδή λιανικά ένα 

ή περισσότερα προϊόντα κατηγορίας (πχ. ενδύµατα)  µέσα σε κατάστηµα 
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που φέρει το διακριτικό γνώρισµα του διακιοπαρόχου (σήµα - ετικέτα). 

Σύµφωνα µε την ποιο συνηθισµένη µορφή εµφάνισης της δικαιοχρησίας 

στις συναλλαγές ο δικαιοπάροχος είναι παραγωγός ή µεγαλέµπορος ο 

οποίος µε την εν λόγω συνεργασία αποβλέπει την ίδρυση ενός 

επεκταµένου δικτύου διανοµής του προϊόντος, που παράγει εµπορεύµατα. 

Ως προϊόν νοείτε εδώ όχι µόνο το εµπόρευµα µε υλική υπόσταση, αλλά και 

η παροχή υπηρεσιών, ιδίως στον τοµέα της γαστρονοµίας, των 

ξενοδοχείων, των αυτοκινήτων, του καθαρισµού και της περιποίησης 

κτιρίων κ.α. Στη χώρα µας οι γνωστότερες περιπτώσεις δικαιοχρησίας 

διανοµής είναι εκείνες των επιχειρήσεων Goody’s , Mc Donald’s , Pizza 

Hut, Παγωτά ∆ωδώνη, Neoset , Computer land, Benatton, Sisley, 

Γερµανός κ.α. 

 

4.1.2 ∆ικαιοχρησία υπηρεσιών 

 

Στη δικαιοχρησία υπηρεσιών ο δικαιοδόχος υπό το διακριτικό 

γνώρισµα, την εµπορική επωνυµία ή ακόµα και το σήµα του δικαιοπαρόχου 

παρέχει υπηρεσίες σε τελικούς χρήστες σύµφωνα µε τις οδηγίες που 

παίρνει από αυτόν. Η δικαιοχρησία υπηρεσιών βρίσκεται σε πλήρη εξέλιξη 

εδώ και µερικά χρόνια, προς το παρόν πάντως αντιπροσωπεύει µόνο το 

20% του συνολικού κύκλου εργασιών των συστηµάτων δικαιοχρησίας 

στην ∆υτική Ευρώπη. Πολλοί θεωρούν ότι η κατηγορία αυτή αποτελεί την 

«πιο πρωτότυπη και αυθεντική εφαρµογή των αρχών της δικαιοχρησίας» 

γιατί δεν περιλαµβάνει πώληση προϊόντων. Οι κύριοι τοµείς εφαρµογής του 

είναι: 

 

•••• Τα εστιατόρια ταχείας εξυπηρέτησης «fast - food» 

•••• Ξενοδοχεία υψηλού επιπέδου (Novotel) 

•••• Ενοικιάσεις ή επισκευές αυτοκινήτων (Avis , Budget) 

•••• Γραφεία Συνοικεσίων 
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•••• Καθαριστήρια 

•••• Βιντεοκλάµπ 

•••• Οργάνωση υποδοχών 

•••• Επιχειρήσεις καθαρισµού χώρων και εγκαταστάσεων. 

 

4.1.3 ∆ικαιοχρησία παραγωγής ή βιοµηχανική 

 

Στη µορφή αυτή της δικαιοχρησίας ο δικαιοπάροχος παρέχει στον 

δικαιοδόχο την δυνατότητα να παράγει ή να µεταποιεί ορισµένα προϊόντα 

σύµφωνα µε τις οδηγίες του και να το προβάλει µε το σήµα του 

δικαιοπάρόχου. Η άδεια χρήσης και εκµετάλλευσης του πακέτου 

δικαιοχρησίας αφορά όχι την διανοµή αλλά και κυρίως την παραγωγή ενός 

προϊόντος σύµφωνα µε την µέθοδο παραγωγής την οποία εφαρµόζει . Στην 

πραγµατικότητα πρόκειται για µία ιδιαίτερη µορφή εκµετάλλευσης του 

σήµατος. Ο δικαιοπάροχος, είναι είτε παραγωγός, όταν παράγει τα 

προϊόντα , είτε χονδρέµπορος όταν τα µεταποιεί και τα µεταπωλεί. 

Χαρακτηριστικά παραδείγµατα δικαιοχρησίας παραγωγής είναι οι 

περιπτώσεις εµφιάλωσης µη αλκοολούχων ποτών, όπως Coca Cola, Seven 

up, Pepsi-Cola κ.α. 

 

4.1.4 Μεικτή δικαιοχρησία 

 

Γίνεται λόγος για µεικτή δικαιοχρησία, όταν η σχετική συµφωνία 

περιέχει στοιχεία δικαιοχρησίας διανοµής και δικαιοχρησίας υπηρεσιών, 

δηλαδή συνδυάζει την πώληση προϊόντων µε παροχή σχετικών υπηρεσιών. 

Ως παραδείγµατα αυτής της µορφής δικαιοχρησίας µπορούν να 

αναφερθούν η πώληση αυτοκινήτων που συνδυάζεται µε συντήρηση και 

επισκευή, η πώληση καλλυντικών που συνδυάζεται µε την παροχή 

υπηρεσιών αισθητικού , η διδασκαλία ξένων γλωσσών που συνδυάζεται µε 

πώληση βιβλίων και οπτικοαουστικών µέσων, καθαρισµός χώρων που 
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συνδυάζεται µε πώληση υλικών καθαρισµού κ.λ.π. Είναι αυτονόητο ότι 

µπορούν να εµφανιστούν και µεικτές µορφές που περιέχουν στοιχεία όλων 

των κατηγοριών δικαιοχρησίας, δηλαδή διανοµής, υπηρεσιών, παραγωγής. 

Τέτοιες είναι συνήθως οι συµβάσεις που σχετίζονται µε τον τοµέα 

γαστρονοµίας. 

 

4.1.5 Χρηµατοδοτική ή διαχειριστική  δικαιοχρησία 

 

Σε αυτόν τον τύπο δικαιοχρησίας που απαντάται κυρίως στον 

ξενοδοχειακό τοµέα και σε αυτόν της εστίασης, ο δότης είναι κεφαλαιούχος 

ο οποίος χρηµατοδοτεί τον λήπτη και του αναθέτει εξολοκλήρου την 

διαχείριση µιας επιχείρησης δικαιοχρησίας του δικτύου. Έτσι ο τύπος αυτός 

της δικαιοχρησίας αποκτά την µορφή ενός χρηµατοδοτικού προϊόντος 

δίνοντας την δυνατότητα αφενός µεν σε κεφαλαιούχους που θέλουν να 

επενδύσουν στον τοµέα της δικαιοχρησίας αλλά δεν επιθυµούν να 

ασχοληθούν µε την διαχείριση, να εισέλθουν σε αυτόν τον χώρο, 

αφετέρου δε σε υποψήφιους λήπτες οι οποίοι στερούνται κεφαλαίων αλλά 

είναι πρόθυµοι και ικανοί να αναλάβουν την διαχείριση µίας επιχείρησης 

και να αποτελέσουν µέλη ενός δικτύου δικαιοχρησίας. 

 

4.1.6 Μερική δικαιοχρησία. 

 

Η µορφή αυτή συνιστάται από την χρηµατοδότηση από τον δότη ενός 

συγκεκριµένου χώρου κάποιου καταστήµατος τρίτου προσώπου, το οποίο 

δεν ανήκει σε κανένα δίκτυο δικαιοχρησίας, για την διάθεση µέσα από 

αυτό των προϊόντων της επιχείρησης της δικαιοχρησίας σύµφωνα µε την 

δική του µέθοδο πωλήσεων. Στο παραπάνω κατάστηµα συνήθως 

παραχωρούνται ιδιαίτεροι χώροι, σε ποικίλες επιχειρήσεις δικαιοχρησίας για 

την πώληση των προϊόντων τους. Πρόκειται για την λεγόµενη τεχνική του 

shop in the shop. Αυτή η µέθοδος ανταποκρίνεται στην ιδέα της 
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συγκέντρωσης πολλών διαφορετικών επώνυµων δικαιόχρησης , συνήθως 

της ίδιας κατηγορίας, π.χ ένδυση στον ίδιο χώρο, γεγονός που και για τους 

επιχειρηµατίες – δότες είναι επωφελές ότι του δίνεται η δυνατότητα να 

ανοίξουν πολλά µικρά «καταστήµατα» µε µειωµένο κόστος. Στη χώρα µας 

συναντάµε αυτόν τον τύπο της  δικαιοχρησίας σε ορισµένα µεγάλα 

πολυκαταστήµατα όπως είναι το NOTOS GALLERIES κ.α. 

 

4.1.7 Συνεταιριστική δικαιοχρησία 

Σε αυτή τη µορφή ο δότης συµµετέχει µε ένα ποσοστό συνήθως 50%, 

στο κεφάλαιο των επιχειρήσεων των ληπτών του. Η µέθοδος αυτή 

επιτρέπει στον δότη να ελέγχει αποτελεσµατικότερα τους λήπτες του. 

Εκτίθεται όµως σε άλλους σηµαντικούς κινδύνους όπως είναι η ενεργός 

ανάµειξή του στην διαχείριση των επιχειρήσεων των ληπτών του, γεγονός 

που από µόνο του καταρύπτει εν µέρει, τη θεµελιώδη για τον θεσµό του 

δικαιοχρησία έννοια της ανεξαρτησίας του λήπτη. Επιπλέον, σε αυτήν την 

περίπτωση δηµιουργείται το ακόλουθο επιχειρηµατικό σχήµα: Ο δότης να 

είναι ταυτόχρονα και λήπτης υπό την ιδιότητα του συνεταίρου της 

επιχείρησης , η οποία ως λήπτης του δικτυού  δικαιοχρησίας λειτουργεί το 

συγκεκριµένο κατάστηµα του δικτύου. 

 

4.1.8 ∆ικαιοχρησία συνδυασµού 

 

Είναι µία τεχνική που αναπτύχθηκε στις Η.Π.Α για να αντιµετωπίσουν 

τα προβλήµατα που δηµιουργούσαν στα δίκτυα τα υψηλότατα ενοίκια των 

καταστηµάτων. Σύµφωνα µε αυτόν τον τύπο δικαιοχρησίας δύο, τρεις ή 

και περισσότεροι δότες αποφασίζουν να συνεργαστούν συστεγαζόµενοι σε 

ένα ενιαίο χώρο και διαθέτοντας ή παρέχοντας ο καθένας τις δικές τους 

υπηρεσίες µέσα από αυτόν. Με αυτόν τον τρόπο αφενός µεν µειώνουν τα 

λειτουργικά τους έξοδα, αφετέρου δεν έχουν την δυνατότητα να 

εγκατασταθούν σε ένα προνοµιακό από κάθε άποψη κατάστηµα το οποίο 
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δεν θα µπορούσαν να µισθώνουν µεµονωµένα. Η ∆ικαιοχρησία 

Συνδυασµού µπορεί όµως να λειτουργήσει και µε την συνεργασία ληπτών 

διαφορετικών δικτύων . Σε αυτή την περίπτωση οι λήπτες συνεργάζονται 

σε έναν ενιαίο χώρο και συναποφασίζουν τον τρόπο εµφάνισης και 

λειτουργίας σε αυτόν των επιχειρήσεων τους. 

 

4.1.9 ∆ικαιοχρησία Μετατροπής 

 

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

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

µε αυτό της επιχείρησης του σε επιχείρηση δικαιοχρησίας του δικτύου 

ευελπιστώντας ότι θα µεγιστοποιήσει τα κέρδη του ή και φοβούµενος ότι 

εάν δεν το κάνει θα αντιµετωπίσει πολύ σύντοµα τον σκληρό ανταγωνισµό 

κάποιου άλλο επιχειρηµατία ο οποίος θα ανοίξει στην περιοχή του 

κατάστηµα του δικτύου. Το σηµαντικότερο πρόβληµα για τον δότη είναι ότι 

πρέπει να πείσει τον λήπτη να εγκαταλείψει πολλές από τις παλιές 

µεθόδους λειτουργίας της επιχείρησης του και να υιοθετήσει τις δικές του. 

Ακόµα ο λήπτης πολύ δύσκολα θα υπογράψει µία σύµβαση δικαιοχρησίας 

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

πράγµα που σηµαίνει την αποδοχή µη λειτουργίας του καταστήµατος του 

ασκώντας την ίδια επαγγελµατική δραστηριότητα. 

 

4.1.10. Πολλαπλή δικαιοχρησία 

 

Αρκετά συχνά όταν ένας λήπτης έχει επιτυχηµένη επιχειρηµατική 

δραστηριότητα µέσα σε κόλπους του δικτύου δικαιοχρησίας  ο δότης του 

δίνει την άδεια να ανοίξει και να λειτουργήσει και άλλα καταστήµατα είτε 

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

δικαιοχρησία παρουσιάζει για το δίκτυο το σηµαντικό πλεονέκτηµα της 

επίτευξης µεγαλύτερης συνοχής και της πιο εύκολης και αποδοτικής 
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µεταβίβασης της τεχνογνωσίας. Για τον λήπτη παρουσιάζει το πλεονέκτηµα 

της αύξησης του επιχειρηµατικού του ενδιαφέροντος και της επίτευξης 

οικονοµιών κλίµακας, ιδιαίτερα στα έξοδα διαχείρισης, διαφήµισης και 

διατήρησης αποθεµάτων . Το κυριότερο µειονέκτηµα για τον δότη είναι ότι 

µε αυτόν τον τρόπο δηµιουργούνται µέσα στο δίκτυο του πολύ ισχυροί 

λήπτες οι οποίοι δεν ελέγχονται εύκολα. 

 

4.1.11. ∆ικαιοχρησία περισσότερων επωνυµιών ή 

σηµάτων. 

 

Σε αυτή τη δικαιοχρησία, που γεννήθηκε και αναπτύχθηκε στις Η.Π.Α, 

ένας λήπτης ανήκει ταυτόχρονα σε ένα ή περισσότερα από ένα δίκτυα 

δικαιοχρησίας, έχοντας συνάψει σχετικές συµβάσεις µε περισσότερους 

δότες, µε αποτέλεσµα να διαθέτει προϊόντα ή και να παρέχει υπηρεσίες 

διαφορετικών επωνυµιών και εµπορικών σηµάτων κάτω από την ίδια 

επαγγελµατική στέγη. Η κύρια ανάγκη που οδηγεί σε αυτήν την επιλογή 

είναι η προσέλκυση µεγαλύτερης «γκάµας» πελατείας καθώς και της 

επίτευξης οικονοµιών κλίµακας στα λειτουργικά έξοδα της επιχείρησης του 

λήπτη. Το σηµαντικότερο µειονέκτηµα για τον δότη είναι ότι κινδυνεύει 

άµεσα να απολέσει  τον έλεγχο του λήπτη µε αποτέλεσµα την µη τήρηση, 

από τον δεύτερο, των προδιαγραφών λειτουργίας της επιχείρησης του. 

Αυτό είναι αρκετά εύκολο να συµβεί γιατί πρακτικά ο λήπτης δεν είναι 

δυνατόν να ελέγχεται αποτελεσµατικά από κανέναν από τους δότες µε 

τους οποίους συνδέετε συµβατικά. 

 

4.1.12. ∆ικαιοχρησία υπαγωγής 

 

Στον τύπο αυτόν της δικαιοχρησίας, που είναι και σαφέστατα  πιο 

διαδεδοµένος στην πράξη , οι λήπτες του δικτύου υπάγονται στον άµεσο 

έλεγχο του δότη. Ο δότης είναι εκείνος που ως η «κεφαλή» του δίπτυχου 
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καθοδηγεί τους λήπτες και χαράσσει την εν γένει επιχειρηµατική πολιτική 

λαµβάνοντας βέβαια και τις σχετικές αποφάσεις. Ο δότης αποτελεί το 

µοναδικό κέντρο εξουσίας µέσα στο δίκτυο της  δικαιοχρησία που αυτός 

δηµιούργησε. Στη δικαιοχρησία υπαγωγής αποθαρρύνεται από τον δότη η 

δηµιουργία οποιουδήποτε είδους σχέσεων µεταξύ των ληπτών έτσι ώστε να 

αποφευχθεί η σύναψη επικίνδυνων συµµαχιών που µπορούν να 

προκαλέσουν τριγµούς στο δίκτυο . Στην Ελλάδα, αυτή η µορφή 

δικαιοχρησίας λειτουργεί µέχρι και σήµερα. 

 

4.1.13 ∆ικαιοχρησία ισότιµης συνεργασίας 

 

Τα χαρακτηριστικά της µορφής αυτής της δικαιοχρησίας είναι εντελώς 

αντίθετα από αυτά του δικαιοχρησία υπαγωγής. Εδώ δεσπόζει η αρχή της 

ισότιµης συνεργασίας µεταξύ δότη και ληπτών του δικτύου. ∆ότης και 

λήπτες συσκέπτονται και συναποφασίζουν για όλα τα θέµατα που 

σχετίζονται µε την λειτουργία και την ανάπτυξη του δικτύου το οποίο το 

αντιµετωπίζουν στην ουσία ως µία κοινή επιχείρηση. Ένα επιπλέον 

κυρίαρχο χαρακτηριστικό είναι η δηµιουργία στενών σχέσεων συνεργασίας 

µεταξύ των ληπτών. Έτσι, αυτοί συνεργάζονται στενά σε θέµατα όπως 

είναι αυτά της εκπαίδευσης, της ανταλλαγής προσωπικού , της κάλυψης 

περιοδικών αναγκών σε εµπορεύµατα και άλλα. 

 

4.2 Κατηγορίες δικαιοδόχων 

 

Οι δικαιοδόχοι µπορούν να διακριθούν στις ακόλουθες κατηγορίες µε 

κριτήριο τα δικαιώµατα που παρέχονται από τον δικαιοπάροχο. 

 

Α) Unit Franchisee / Άµεση δικαιοχρησία (direct franchising) 
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Είναι οι περίπτωση όπου ο δικαιοπάροχος δίνει σε κάθε επιµέρους 

δικαιοδόχος την συµβατική δυνατότητα να λειτουργήσει τη δικαιόχρηση 

από µία και συγκεκριµένη µονάδα εκµετάλλευσης που βρίσκεται σε 

συγκεκριµένη γεωγραφική περιοχή µέσα στην χώρα ανάπτυξης. 

 

 

(franchisingworld 2008) 

 

Β) Βασικός ∆ικαιοπάροχος (Master / Sub - franchisor) 

 

Είναι µία επιχείρηση, στην οποία ο δικαιοπάροχος , παρέχει την άδεια 

να εκµεταλλευθεί µια συγκεκριµένη γεωγραφική περιοχή , συνήθως µία 

ολόκληρη χώρα . Ο master δικαιοδόχος στη συνέχεια παραχωρεί σε 

τρίτους (δικαιοδόχους) το δικαίωµα εκµετάλλευσης της δικαιόχρησης µέσα 

από συγκεκριµένες µονάδες εκµετάλλευσης (καταστήµατα), τα οποία 

καθένας από αυτούς δηµιουργεί µέσα στην ίδια γεωγραφική περιοχή βάσει 

ενός δεδοµένου χρονικού σχεδίου ανάπτυξης. Σε αυτή την περίπτωση δεν 

αποκλείεται , η πιθανότητα της παράλληλης δηµιουργίας κι εκµετάλλευσης 

στην ίδια γεωγραφική περιοχή. 

 

Franchisor 

Unit 

Franchisee 

Unit 

Franchisee 
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(franchisingworld 2008) 

 

Γ) ∆ικαιοπάροχος περιοχής (Regional / area franchisor) 

 

Σε κάποιες γεωγραφικές περιοχές ο δικαιοπάροχος ή ο master 

δικαιοδόχος µπορεί να αποφασίσουν ότι είναι εµπορικά καταλληλότερο να 

διαιρέσουν περαιτέρω την γεωγραφική περιοχή σε ξεχωριστές περιοχές 

(regions). Αυτές οι συµβάσεις δικαιόχρησης είναι γνωστές ως συµβάσεις 

περιοχής. 

 

 

(franchisingworld 2008) 
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∆) ∆ικαιοδόχος (multiple franchisee)/ δικαιοχρησία 

πολλαπλών σηµείων (multiunit franchising) 

 

Είναι η επιχείρηση στην οποία παραχωρείτε από τον δικαιοπάροχο το 

δικαίωµα εκµετάλλευσης της δικαιόχρησης µε σκοπό την εµπορία 

συγκεκριµένων τύπων προϊόντων ή και υπηρεσιών µέσα από την 

δηµιουργία περισσοτέρων της µίας µονάδων εκµετάλλευσης µέσα στην ίδια 

ή σε άλλη γεωγραφική περιοχή. 

 

 

(franchisingworld 2008) 

 

 

ΚΕΦΑΛΑΙΟ 5° 

 

Σχέσεις µεταξύ δικαιοπαρόχων – δικαιοδόχων - 

υποχρεώσεις 

 

5.1  Οι σχέσεις µεταξύ δικαιοπαρόχου και δικαιοδόχου 

 

Είναι αναµφισβήτητο γεγονός ότι η δικαιοχρησία αποτελεί µια 

µοναδικής αλλά και ιδιάζουσας µορφής συνεργασία. Πολλοί είναι οι 

παράγοντες εκείνοι, που επηρεάζουν και συντελούν στην επιτυχία µιας 

Franchisor 

Unit Franchisee 
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επιχειρηµατικής δραστηριότητας που έχει δοµηθεί πάνω στην βάση των 

αρχών της δικαιόχρησης. 

 

Σήµερα, αν και η δικαιοχρησία έχει γίνει συνώνυµο της επιτυχηµένης 

επιχείρησης, όλο και περισσότεροι δικαιοπάροχοι προβληµατίζονται για το 

αν θα πρέπει να διακινδυνεύσουν τη φήµη και το κύρος του ονόµατός 

τους, παραχωρώντας το στον «οποιονδήποτε» συνεργάτη δικαιοδόχο. 

 

Πολλοί είναι αυτοί που πιστεύουν ότι η δικαιοχρησία, αφού βασίζεται 

στο κοινό όφελος και των δύο συµβαλλόµενων µερών, δεν µπορεί παρά να 

είναι µια µορφή θετικής και αποδοτικής συνεργασίας. ∆υστυχώς, η πείρα 

µας έχει δείξει το αντίθετο. Αν και είναι βέβαιο ότι η σχέση κοινής 

ωφέλειας που υπάρχει µεταξύ δικαιοπαρόχου και δικαιοδόχου κάνει αυτή 

τη συνεργασία µοναδική στον κόσµο των επιχειρήσεων, η σχέση αυτή, που 

πολλές φορές χαρακτηρίζεται και ως «γάµος», δεν είναι πάντοτε ρόδινη. 

Όπως ένας γάµος, έτσι και η δικαιοχρησία, έχει να αντιµετωπίσει πολλές 

διαφορετικές φάσεις προβλήµατα, συγκρούσεις ή απλώς διαφωνίες, που 

άλλοτε λύνονται µε τον έναν ή τον άλλον τρόπο και άλλοτε πάλι οδηγούν 

µοιραία στο διαζύγιο. 

 

Τα προβλήµατα στις σχέσεις µεταξύ δικαιοπαρόχου και δικαιοδόχου 

µπορούν να οφείλονται σε πολλές παραµέτρους. Ας µην ξεχνάµε ότι και οι 

δύο συµβαλλόµενοι, τόσο ο δικαιοπάροχος όσο και ο δικαιοδόχος είναι 

επιχειρηµατίες. Ως επιχειρηµατίες έχουν όνειρα, φιλοδοξίες, στόχους. Για 

την επίτευξη των επιχειρηµατικών τους στόχων, έχουν, συνήθως, ίδια 

άποψη, άγχος, παρουσιάζουν φαινόµενα άρνησης ή διστακτικότητας. 

Απόψεις των δύο µερών, όταν είναι ταυτόσηµες, οδηγούν στην εφαρµογή 

επιτυχηµένων επιχειρηµατικών δραστηριοτήτων, ιδεών ή λύσεων. Πολλές 

φορές όµως οι απόψεις διίστανται. Η διάσταση αυτή των απόψεων, όταν 

µάλιστα άπτονται στρατηγικών επιλογών, που επηρεάζουν την εύρυθµη 
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λειτουργία της αλυσίδας, µπορεί να οδηγήσει τις σχέσεις µεταξύ 

δικαιοπαρόχου και δικαιοδόχου σε ρήξη. 

 

Τα αποτελέσµατα είναι σχεδόν πάντοτε πανοµοιότυπα. Οι αντιρρήσεις 

των δικαιοδόχων εκφράζονται είτε διπλωµατικά, είτε επιθετικά, είτε 

οδηγούν περισσότερους  δικαιοδόχουs σε συνασπισµό ενάντια στον 

δικαιοπάροχο. Έτσι ο δικαιοπάροχος καλείται να µπει σε αµυντική θέση και 

καλείται να υπερασπισθεί είτε την όποια επιχειρηµατική επιλογή, είτε την 

στρατηγική την οποία έχει «επιβάλει» στο ∆ίκτυο του. Η πίεση που δέχεται 

ο δικαιοπάροχος δεν αποτελεί γι' αυτόν απειλή, αφού αισθάνεται σίγουρος 

ότι η σύµβαση είναι µε το µέρος του και ανά πάσα στιγµή µπορεί να 

ενεργοποιήσει άρθρα αυτής. Κατά βάθος, κάθε δικαιοπάροχος γνωρίζει ότι 

οι καλές σχέσεις µεταξύ δικαιοπαρόχου και δικαιοδόχου είναι σηµαντικές , 

αν όχι ο αποφασιστικός παράγοντας επιτυχίας σε όλες τις αλυσίδες 

δικαιόχρησης. Γνωρίζει, επίσης ότι αν συγκρουστεί µε τον δικαιοδόχο 

κανένας δεν θα είναι ο κερδισµένος. Η διαµάχη αυτή µάλιστα, αν λάβει 

διαστάσεις και παρασύρει περισσότερους δικαιοδόχουs µπορεί να έχει 

ολέθρια αποτελέσµατα για όλη την αλυσίδα. Όλοι πρέπει να αναλογίζονται 

τις ευθύνες αλλά και τις πιθανές συνέπειες των πράξεων τους. 

 

Αξίζει να σηµειωθεί ότι ο κάθε δικαιοδόχος διαπερνά κάποια 

ψυχολογικά στάδια κατά την διάρκεια της συνεργασίας του µε τον 

δικαιοπάροχο και τα οποία επηρεάζουν και την συνεργασία του µε 

ολόκληρο το δίκτυο. Τα στάδια αυτά έχουν να κάνουν µε τον παράγοντα 

της ικανοποίησης του, ο οποίος παρουσιάζει µια πολύ συγκεκριµένη 

καµπύλη µέσα στον χρόνο. Έχει αποδειχθεί επιστηµονικά, ότι η 

ψυχολογική αυτή φάση επηρεάζει όλους τους δικαιοδόχους. Η γνώση της 

ύπαρξης αυτού του φαινόµενου είναι πολύ σηµαντική τόσο για τους 

δικαιοπάροχους όσο και για τους δικαιοδόχους ώστε να καταλάβουν τις 

ψυχολογικές ιδιοµορφίες µιας συνεργασίας δικαιόχρησης. 
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Η καµπύλη αυτή που ονοµάζεται «Ε – factor» περνά χρονικά µέσα 

από τις εξής φάσεις: 

 

Φάση Glee : Ο δικαιοδόχος είναι απόλυτα ικανοποιηµένος µε την νέα 

του επιχείρηση, µε την σχέση που έχει µε τον δικαιοπάροχο, αφού του 

προσφέρει, ότι του έχει υποσχεθεί. Υπάρχει η έξαψη της νέας σχέσης, της 

νέας επιχείρησης και ο δυναµισµός του οράµατος, που προσβλέπει σε ένα 

κοινό λαµπρό µέλλον. 

 

Φάση Fee: Αν και ο δικαιοδόχος έχει µια ικανοποιητική 

επιχειρηµατική δραστηριότητα, η καθηµερινή λειτουργία επιφέρει µικρό-

προβλήµατα, που θεωρεί δυσβάστακτα. Παράλληλα η πληρωµή των 

Royalties µειώνουν το ποσοστό κέρδους του, ενώ δεν έχει αντιληφθεί 

ακόµα το µέγεθος της αξίας της υποστήριξης που του παρέχεται από την 

µητρική εταιρεία. Αρχίζει να αισθάνεται οικονοµική πίεση από τον 

δικαιοπάροχο και δυσανασχετεί. 

 

Φάση Me: Ο δικαιοδόχος µπορεί να είναι ικανοποιηµένος από την 

επιχείρηση του και τον εαυτό του. Έχει µάθει την δουλειά και αισθάνεται 

ότι τελικά η επιτυχία του οφείλεται στην σκληρή προσωπική του εργασία 

και όχι στον δικαιοπάροχο. Είναι βέβαιος ότι και χωρίς αυτόν θα είχε 

πετύχει το ίδιο, αν όχι περισσότερο. 

 

Φάση Free: Ο δικαιοδόχος επαναστατεί και δεν δέχεται όλους αυτούς 

τους περιορισµούς. Αισθάνεται ότι η επιχείρηση του θα πήγαινε πολύ πιο 

καλά, αν δεν έπρεπε να ακολουθεί όλους τους κανόνες του δικαιοπαρόχου. 

Θέλει να εφαρµόσει τις δικές του ιδέες και να αξιοποιήσει την τεχνογνωσία 

µε έναν διαφορετικό τρόπο, που πιστεύει ότι θα είναι πιο ωφέλιµο για 

αυτόν. Σε αυτήν τη φάση εξετάζει τους όρους της σύµβασης ∆ικαιόχρησης 
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και αξιολογεί αν τον συµφέρει να αποχωρήσει από το ∆ίκτυο ή να 

παραµείνει. 

 

Φάση See: Έχοντας κάνει υποµονή αρχίζει σιγά-σιγά να βλέπει τα 

θετικά της συνεργασίας. Ωφελείτε από τις υπηρεσίες υποστήριξης του 

δικαιοπαρόχου και αντιλαµβάνεται τη σηµασία της οµοιοµορφίας στη 

λειτουργία της αλυσίδας. 

 

Φάση We: Ο δικαιοδόχος αντιλαµβάνεται πλέον ότι τη δικαιοχρησία 

είναι ένας συναιτερισµός (partnership) και ότι ίδιος µπορεί να ωφεληθεί τα 

µέγιστα από την συσσωρεµένη εµπειρία του δικαιοπαρόχου. 

Αντιλαµβάνεται επίσης ότι πρέπει να αξιοποιήσει την τεχνογνωσία και τις 

υπηρεσίες του δικαιοπαρόχου για τις οποίες εξάλλου πληρώνει περιοδικές 

πληρωµές (franchising 2008). 

 

5.2 Υποχρεώσεις ∆ικαιοπαρόχων και ∆ικαιοδόχων 

 

Εισαγωγή 

Τόσο κατά την περίοδο διαπραγµάτευσης των δυο µερών, πριν από 

την σύναψη της σύµβασης δικαιόχρησης, όσο και κατά τη µετασυµβατική 

περίοδο, τα δυο συµβαλλόµενα µέρη εµφανίζονται να έχουν ορισµένες 

υποχρεώσεις. 

 

Α) Υποχρεώσεις κατά την προσυµβατική περίοδο 

 

Κατά την προσυµβατική περίοδο, τα δύο µέρη βαρύνονται µε την 

υποχρέωση της εκατέρωθεν αποκάλυψης (disclosure) όλων των 

καθοριστικών για την σύναψη στοιχείων και κυρίως, σε ότι αφορά τον 

δικαιοπάροχο, της αποκάλυψης του τρόπου λειτουργίας του συστήµατος 

και των προοπτικών επιτυχίας του. 
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Συγκεκριµένα, ο δικαιοπάροχος υποχρεούται να παρέχει εγγράφως σε 

κάθε υποψήφιο δικαιοδόχο και µέσα σε εύλογο  χρόνο πριν την υπογραφή 

ενός δεσµευτικού-εγγράφου πλήρη και ακριβή πληροφόρηση  σχετικά µε 

την εταιρική και οικονοµική του κατάσταση, το επιχειρηµατικό του 

ιστορικό, την περιγραφή της επιχείρησης  που είναι αντικείµενο της 

δικαιόχρησης, την περιγραφή των κύριων χαρακτηριστικών της 

τεχνογνωσίας, την παροχή τεχνικής υποστήριξης προς τον δικαιοδόχο, το 

προβλεπόµενο κόστος εγκατάστασης µιας επιχείρησης δικαιόχρησης, την 

βιωσιµότητα του συστήµατος, τα βασικό στοιχεία της σύµβασης 

δικαιόχρησης, τα ονόµατα και τις διευθύνσεις των µελών του δικτύου και 

µε άλλα που προβλέπονται  είτε από ειδική νοµοθεσία, είτε από τον Εθνικό 

Κώδικα ∆εοντολογίας για την δικαιοχρησία (europeanfranchisin 2008). 

 

Β ) Υποχρεώσεις µετά την σύναψη της σύµβασης 

 

Οι υποχρεώσεις των δύο µερών κατά την περίοδο µετά την σύναψη 

της σύµβασης περιγράφονται στα κεφάλαια που ακολουθούν. 

 

Υποχρεώσεις του δικαιοπαρόχου 

 

Η συµβολή του δικαιοπαρόχου στη συνεργασία της δικαιοχρησίας 

περιλαµβάνει τις ακόλουθες υποχρεώσεις. 

 

α) Παραχώρηση συγκεκριµένων δικαιωµάτων. 

 

Ο δικαιοπάροχος παραχωρεί στον δικαιοδόχο την χρήση και την 

εκµετάλλευση του πακέτου δικαιοχρησίας (βιοµηχανικής ιδιοκτησίας, 

τεχνογνωσίας κ.ά). Το περιεχόµενο αυτού του «πακέτου» δικαιοχρησίας 

προσδιορίζεται επακριβώς στο κύριο µέρος της σύµβασης - πλαισίου ενώ 

ανάµεσα στα σηµεία στα οποία πρέπει να γίνεται αναφορά είναι η 
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συγκεκριµένη γεωγραφική περιοχή δράσης µέσα στην οποία ο δικαιοδόχος, 

θα διενεργεί τις πωλήσεις το χρονικό διάστηµα της σύµβασης καθώς και η 

παραχώρηση ή µη αποκλειστικότητας ,κάτι που όµως µπορεί να 

παραληφθεί εάν το µέγεθος της γεωγραφικής δράσης και το σχέδιο 

ανάπτυξης είναι προσεκτικά σχεδιασµένα, ενώ ενδέχεται να προκαλέσει 

νοµικά προβλήµατα σε ορισµένες χώρες, λόγω των αντιµονοπωλιακών  

νόµων. 

 

β) Εκπαίδευση 

 

Ο δικαιοπάροχος θα πρέπει να παρέχει στον δικαιοδόχο, αµέσως µόλις 

ο τελευταίος ενταχθεί στο σύστηµα, την απαιτούµενη εκπαίδευση, η οποία, 

ανάλογα µε τον κλάδο µπορεί να διαρκέσει από µερικές ηµέρες έως και 

µερικούς µήνες, καθώς, χωρίς αυτήν, ο δικαιοδόχος δεν θα µπορεί να 

λειτουργήσει µε τον δέοντα τρόπο. Χαρακτηριστικό παράδειγµα αποτελεί 

το γνωστό Mc Donald’s Hamburger University όπου οι δικαιοδόχοι 

εντάσσονται σε εντατικό εκπαιδευτικό πρόγραµµα, κατά κύριο λόγω στη 

χώρα που εδρεύει η εταιρεία, ενώ τα τελευταία χρόνια η Mc Donald’s έχει 

ιδρύσει αντίστοιχα «εκπαιδευτήρια» σε χώρες µε µεγάλη ανάπτυξη του 

δικτύου της όπως η Μ. Βρετανία και η Ιαπωνία. 

 

γ) Παροχή αρχικής υποστήριξης 

 

Ο δικαιοπάροχος θα πρέπει να παρέχει την απαιτούµενη αρχική 

υποστήριξη στον δικαιοδόχο, δίνοντας του την αναγκαία τεχνική και 

οργανωτική υποδοµή, όπως σχέδια εξωτερικού και εσωτερικού διακόσµου, 

προτεινόµενους προµηθευτές και συνεργάτες και συµβουλές κατά την 

αρχική παραγγελία. Επιπλέον, θα πρέπει να στοχοποιήσει την λειτουργία 

της µονάδας δικαιόχρησης µέσω ενός επιχειρηµατικού πλάνου (franchise 

2008), αλλά να προµηθεύσει τον δικαιοδόχο µε τα απαραίτητα εγχειρίδια 



Η ∆ικαιοχρησία (Franchising) στην Ελλάδα και ∆ιεθνώς 

 

λειτουργίας (operation manuals), τα οποία αποτυπώνουν όλες τις 

λεπτοµέρειες που αφορούν στην καθηµερινή λειτουργία του 

καταστήµατος, την εµπορική σχέση δικαιοπαρόχου -  δικαιοδόχου και τις 

σχέσεις του δικαιοδόχου µε τα άλλα µέλη του δικτύου.(ICAP ARTHUR 

ANDERSEN, 1999) 

 

δ) Συνεχής υποστήριξη του δικαιοδόχου 

 

Εκτός από την αρχική υποστήριξη, ο δικαιοπάροχος θα πρέπει να 

παρέχει συνεχή υποστήριξη στον δικαιοδόχο, για όσο χρονικό διάστηµα 

διαρκεί η σύµβαση. 

 

Η συνεχής αυτή υποστήριξη µπορεί να περιλαµβάνει, µεταξύ άλλων, 

τη διαρκή παροχή συµβουλών σε οργανωτικά, τεχνικά, χρηµατοδοτικά, 

νοµικά και εµπορικά θέµατα, σε θέµατα λειτουργίας και µαρκετινγκ, ενώ 

θα πρέπει να συντονίζει και να διενεργεί αποτελεσµατικό πρόγραµµα 

διαφήµισης. 

 

ε) Εφοδιασµός 

 

Ο δικαιοπάροχος θα πρέπει να εξασφαλίζει τον εφοδιασµό του 

δικαιοδόχου µε πρώτες ύλες, µε ηµιέτοιµα ή έτοιµα εµπορεύµατα, ιδίως 

όταν τα προϊόντα του συστήµατος παράγονται από τον ίδιο τον 

δικαιοπάροχο. 

 

Υποχρεώσεις του δικαιοδόχου 

 

Ο δικαιοδόχος πουλάει τα προϊόντα του συστήµατος στο δικό του 

όνοµα, για δικό του λογαριασµό και µε δικό του κίνδυνο. Η εφάπαξ και η 

περιοδική καταβολή τιµήµατος, αποτελεί την κύρια υποχρέωση του 
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δικαιοδόχου, η οποία, βρίσκεται σε σχέση αλληλεξάρτησης µε την 

υποχρέωση του δικαιοπαρόχου για ένταξη των δικαιοδόχων στο σύστηµα 

και συνεχή υποστήριξη. Αναλυτικότερα, ο δικαιοδόχος, όντας ενταγµένος 

στο σύστηµα δικαιοχρησίας, έχει τις ακόλουθες υποχρεώσεις: 

 

α) Καταβολή του εφάπαξ (Intial ή Entry Fee) 

Ο δικαιοδόχος υποχρεούται να καταβάλει ένα εφάπαξ ποσό, για  την 

από µέρους του δικαιοπαρόχου ,παραχώρηση της χρησιµοποίησης του 

ονόµατος της χρήσης και εκµετάλλευσης τεχνογνωσίας και δικαιωµάτων 

βιοµηχανικής ιδιοκτησίας. (Γεργιάδης, 1998) 

 

Β) Περιοδικές πληρωµές 

Μια από τις υποχρεώσεις του δικαιοδόχου αφορά την περιοδική 

καταβολή στον δικαιοπάροχο ορισµένου ποσοστού επί των πωλήσεων ή επί 

των κερδών και σπανίως επί των αγορών του καταστήµατος (Royalities), 

ως συνεχές οικονοµικό αντάλλαγµα για την παραχώρηση του δικαιώµατος 

εκµετάλλευσης της δικαιόχρησης  καθ' όλη την διάρκεια της συµβατικής 

τους σχέσης. 

 

γ) Αντίτιµα διαφήµισης 

Επίσης, σε πολλές περιπτώσεις, ό δικαιοδόχος υποχρεούται να 

καταβάλλει περιοδικά στον δικαιοπάροχο ένα ποσοστό επί των πωλήσεων 

(συνήθως) ή των αγορών του καταστήµατος, το οποίο προορίζεται για την 

διαφηµιστική καµπανιά της αλυσίδας. 

 

δ) Ενεργός προώθηση πωλήσεων 

Ο δικαιοδόχος θα πρέπει να προωθεί ενεργά τις πωλήσεις µε την 

καλύτερη δυνατή αξιοποίηση της προσωπικής του εργασίας και των άλλων 

µέσων που έχει στην διάθεσή του. 
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ε) Συµµόρφωση προς τις οργανωτικές αρχές του συστήµατος 

Ο δικαιοδόχος υποχρεούται να συµµορφώνεται στις οργανωτικές 

αρχές του συστήµατος και ιδίως για να διαφυλάσσει και να σέβεται την 

αρχή 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.(Γεωργιάδης, 1998) 

 

ΚΕΦΑΛΑΙΟ 6° 

 

Η διαδικασία της δικαιόχρησης 

 

6.1 Εισαγωγή 

 

Η επιτυχία ενός δικαιοδόχου δεν είναι πάντα δεδοµένη. Η εµπειρία 

έχει δείξει ότι η καλή προετοιµασία πριν την απόφαση για επένδυση σε ένα 

σύστηµα δικαιόχρησης είναι το µυστικό της επιτυχίας. Υπάρχουν 

περιπτώσεις που η απόσταση ανάµεσα στην επιτυχία και την αποτυχία είναι 

µόλις 10 µέτρα στον ίδιο εµπορικό δρόµο. 

 

∆εν είναι λίγες οι φορές που το αναµενόµενο οικονοµικό αποτέλεσµα 

από την επένδυση ενός δικαιοδόχου σε ένα σύστηµα δικαιόχρησης όχι 

µόνο δεν είναι ικανοποιητικό αλλά απογοητευτικό. 

 

Πολλές φορές είναι ιδιαίτερα εντυπωσιακό το γεγονός ότι δύο 

δικαιοδόχοι, οι οποίοι έχουν επενδύσει στο ίδιο σύστηµα δικαιόχρησης και 

µε τους ίδιους όρους ο ένας να είναι ικανοποιηµένος, ενώ ο άλλος να 

αισθάνεται ότι απέτυχε η προσπάθεια του. 
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6.2 Μεθοδολογία ανάπτυξης επιτυχηµένου δικτύου 

∆ικαιόχρησης. 

 

Ο υποψήφιος δικαιοδόχος θα πρέπει να έχει κατανοήσει ότι η 

επένδυση σε ένα σύστηµα δικαιόχρησης δεν σηµαίνει αυτοµάτως και 

επιχειρηµατική διασφάλιση και επιτυχία.  Όπως συµβαίνει σε κάθε µορφή 

επιχειρηµατικής δραστηριότητας το αποτέλεσµα, είναι αποτέλεσµα 

ανάλυσης, αστάθµητων παραγόντων και πολλές φορές ακόµη και 

διαίσθησης. 

 

Είναι, λοιπόν, αναγκαίο ο δικαιοδόχος να ακολουθήσει µια 

συγκεκριµένη  µεθοδολογία η οποία θα του επιτρέψει να εκτιµήσει τον 

επιχειρηµατικό κίνδυνο και να λάβει τις σωστές αποφάσεις: 

 

� Επιλογή θέσεις: 

Η επιλογή της θέσης, ιδιαίτερα για καταστήµατα λιανικής πώλησης, 

είναι το «Α» και το «Ω» της επιτυχίας. ∆εν είναι τυχαίο ότι υπάρχει η 

γνωστή έκφραση ότι η επιτυχία στην δικαιόχρηση αφορά τρεις 

παράγοντες: «θέση - θέση - θέση». Πολλές φορές οι υποψήφιοι 

δικαιοδόχοι απογοητεύονται από τα υψηλά ενοίκια που απαιτεί µια καλή 

θέση και καταφεύγουν σε µια οικονοµικότερη λύση που όµως δεν έχει τις 

προϋποθέσεις για να στηρίξει τη νέα επιχείρηση. 

 

� Ύψος επένδυσης: 

Το ύψος της επένδυσης είναι ιδιαίτερα σηµαντικό να υπολογιστεί. Η 

εµπειρία έχει δείξει ότι οι σχετικές δαπάνες πολλές φορές υποεκτιµούνται. 

θα πρέπει ο υποψήφιος δικαιοδόχος να αισθάνεται ότι έχει µια σχετική 

ασφάλεια στους υπολογισµούς του, εφόσον διαθέτει γραπτές προσφορές 

από προµηθευτές. Ο υπολογισµός µε βάση τις εκτιµήσεις του 

δικαιοπαρόχου δεν είναι συνήθως πλήρης. 
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� Ο δικαιοπάροχος: 

Όπως πολλές φορές αναφέρεται, ο δικαιοδόχος οφείλει να 

αξιολογήσει τον δικαιοπάροχο. Σίγουρα ο τρόπος αξιολόγησης του 

δικαιοπαρόχου αποτελεί από µόνο του µια ενότητα. Ωστόσο, αλυσίδες που 

βρίσκονται στα πρώτα τους βήµατα, σε σχέση µε τη δικαιόχρηση, απαιτούν 

διεξοδική ανάλυση, και θέµατα υποδοµής του δικαιοπαρόχου (π.χ. 

αποθηκευτικοί χώροι, διαφηµιστική προβολή και πολλά άλλα) είναι 

απαραίτητα εφόδια που πολλοί δικαιοπάροχοι δεν διαθέτουν. 

 

Επιπλέον η  διαµόρφωση της σχέσης σε θέµατα σύµβασης, 

εκπαίδευσης, υποστήριξης  µετά  την  πώληση,   µεταφορά  τεχνογνωσίας  

θα  πρέπει  να  πιστοποιούνται από τον υποψήφιο δικαιοδόχο, ο οποίος δεν 

θα πρέπει να αρκείται σε υποσχέσεις. Οι άλλοι δικαιοδόχοι: Είναι ίσως η 

καλύτερη πηγή πληροφορίας για το τι ακριβώς συµβαίνει στο δίκτυο. 

Ειδικά εκείνοι που έχουν αποχωρήσει (εφόσον υπάρχουν τέτοιοι). Είναι 

βέβαιο ότι αν ο δικαιοπάροχος δεν επιθυµεί τέτοιου είδους συναντήσεις, 

για οποιοδήποτε λόγο, κρύβονται σοβαρά θέµατα. 

 

� Επιχειρηµατικό πλάνο: 

Είναι ίσως το δυσκολότερο σηµείο για το νέο δικαιοδόχο, ο οποίος θα 

πρέπει να εκτιµήσει τόσο τον κύκλο εργασιών του καταστήµατος, όσο και 

τις χρηµατοροές της  επένδυσης του για να βεβαιωθεί ότι είναι 

ικανοποιητική. Στο στάδιο αυτό προφανώς  θα λάβει υπόψη του όλες τις 

παραµέτρους και κυρίως ενδεχόµενους αστάθµητους παράγοντες. Πολλές 

φορές συνεργασία µε εξειδικευµένους συµβούλους µπορεί να προσφέρει 

καλύτερη εικόνα στο δικαιοδόχο. 

 

Από την παραπάνω σύντοµη ανάλυση είναι προφανές ότι, τι τελικά θα 

φέρει την επιτυχία σε ένα δικαιοδόχο είναι δύσκολο να εντοπιστεί. Είναι 

πιθανό ακόµη και αν ο δικαιοδόχος ακολουθήσει τα παραπάνω βήµατα να 
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µην έχει το επιθυµητό αποτέλεσµα. Το σίγουρο είναι ότι ακολουθώντας µια 

µεθοδική ανάλυση περιορίζει σηµαντικά τις πιθανότητες αποτυχίας. 

 

6.3   Κυριότεροι λόγοι αποτυχίας µιας αλυσίδας 

δικαιόχρησης. 

 

Ως κυριότερους λόγους αποτυχίας µιας αλυσίδας δικαιόχρησης 

αναφέρουµε τους παρακάτω: 

�� Έλλειψη αποτελεσµατικού ελέγχου της αλυσίδας: Εδώ 

αναφερόµαστε στην έλλειψη ικανότητας αποτελεσµατικού ελέγχου της 

λειτουργίας ενός δικτύου µε τη βοήθεια ενός εξειδικευµένου τµήµατος 

υποστήριξης δικαιοδόχων. Είναι γεγονός, ότι οι περισσότερες αλυσίδες 

αποτυγχάνουν, όχι γιατί δεν είναι βιώσιµες, αλλά επειδή δεν έχουν 

προβλέψει την ύπαρξη µιας υποδοµής υποστήριξης. 

�� ∆υσκολία προσέλκυσης δικαιοδόχων: Πολλές αλυσίδες δεν 

αναπτύσσονται µε το ρυθµό που θα ήθελαν, επειδή δεν απευθύνονται σε 

κάποια εταιρεία συµβούλων ανάπτυξης επιχειρήσεων, που θα τους 

βοηθούσε στην ανάπτυξη τους µε την εξεύρεση των κατάλληλων 

δικαιοδόχων. 

�� Λάθος επιλογή Συµβούλου ∆ικαιόχρησης: Η εσφαλµένη 

επιλογή Συµβούλου δικαιόχρηση  µπορεί να οδηγήσει σε αργή ανάπτυξη, 

ελλιπής οργάνωση και αδυναµία ελέγχου της αλυσίδας. Η όποια επιλογή 

δεν θα πρέπει να είναι επιφανειακή, αλλά να συνυπολογίζει πολλούς 

παράγοντες, όπως πρότερη εµπειρία, πραγµατικό πελατολόγιο, επίτευξη 

αποτελεσµάτων κλπ. 

�� Ελλιπής ή χαµηλής ποιότητας φάκελος προσφοράς: Και 

εδώ η συµβολή του Συµβούλου είναι αποφασιστικής σηµασίας, αφού είναι 

ο πλέον κατάλληλος, µέσα από την εµπειρία του, να δοµήσει για 

λογαριασµό της κάθε αλυσίδας, τον κατάλληλο φάκελο προσφοράς. 
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�� Αδυναµία προσφοράς κατάλληλης και αποτελεσµατικής 

υποστήριξης: Ακόµα και να υπάρχει ένα εξειδικευµένο τµήµα 

υποστήριξης, αυτό θα πρέπει να στελεχώνεται από άξια στελέχη µε 

προϋπηρεσία στο χώρο της δικαιόχρησης, ώστε να προλαµβάνονται τα 

οποιαδήποτε προβλήµατα λειτουργίας. 

	� Μη επιβεβαίωση της επιχειρηµατικής ιδέας/ προϊόντος 

(concept) στη πράξη: Πολλές είναι οι αλυσίδες, που βασίζονται σε µια 

καλή ιδέα και πιστεύουν ότι µπορούν να αναπτύξουν ένα δίκτυο, χωρίς να 

έχουν δοκιµάσει στη πράξη την επιχειρηµατική αυτή ιδέα, αλλά και τον 

τρόπο λειτουργίας της εκάστοτε µονάδας, τον τρόπο υποστήριξης κλπ. 

Έτσι πολλές φορές ο δικαιοπάροχος δεν περνάει από τη φάση δηµιουργίας 

ενός πιλοτικού καταστήµατος, στο οποίο θα επιβεβαιωθεί η όλη 

επιχειρηµατική ιδέα. 


� Το πιλοτικό δεν ήταν κερδοφόρο: Άλλες πάλι φορές, αν και 

το πιλοτικό κατάστηµα δεν λειτουργεί κερδοφόρα, ο δικαιοπάροχος δεν το 

λαµβάνει σοβαρά υπ' όψη του, ώστε να προβεί σε διορθωτικές κινήσεις, 

και αποφασίζει να προχωρήσει στην ανάπτυξη της αλυσίδας, πριν αυτή 

ωριµάσει. 

�� ∆εν υπάρχει σύστηµα επικοινωνίας (information flow) 

µε τους δικαιοδόχους: Αυτό σηµαίνει ότι ο δικαιοπάροχος δεν έχει άµεση 

επαφή µε την επιχειρηµατική πραγµατικότητα της εκάστοτε αγοράς και δεν 

µπορεί να βοηθήσει το δίκτυο του. 

�� Τα εγχειρίδια του δικαιοπαρόχου είναι πολύπλοκα ή 

ελλιπή: Και αυτό είναι τις περισσότερες φορές αποτέλεσµα έλλειψης 

εµπειρίας του Συµβούλου. 

10.Ακατάλληλα κριτήρια ή απουσία συστήµατος αξιολόγησης 

τοποθεσίας επαγγελµατικής στέγης: Πολλές φορές παραβλέπεται η 

σπουδαιότητα της τοποθεσίας προκειµένου να αναπτυχθεί γρήγορα ένα 

δίκτυο. Πολλές σοβαρές αλυσίδες θεωρούν το σηµείο αυτό το 

σπουδαιότερο και δίνουν την δέουσα σηµασία. 
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��� Αδυναµία συναγωνισµού άλλων αλυσίδων: Ο 

δικαιοπάροχος δεν θα πρέπει να δηµιουργήσει άλλη µια αλυσίδα σε ένα 

χώρο ή κλάδο ο οποίος είναι ήδη υπερκορεσµένος. 

��� Οικονοµική αδυναµία διαφηµιστικής στήριξης της 

αλυσίδας: Όσο ισχυρό και αν είναι ένα όνοµα ή ένα προϊόν, η 

διαφηµιστική του υποστήριξη είναι πάντοτε αναγκαία. Ο δικαιοπάροχος θα 

πρέπει εκ των προτέρων να έχει υπολογίσει ένα budget για την διαφήµιση 

της αλυσίδας του. 

��� Έλλειψη στρατηγικών Marketing, προώθησης και 

∆ηµοσίων Σχέσεων: Και οι έλλειψη αυτών των διαδικασιών µπορεί να 

τραυµατίσει ή να αποδυναµώσει ένα δίκτυο. 

��� Ελλιπές σύστηµα αξιολόγησης και προεπιλογής 

υποψήφιων δικαιοδόχων: Ευθύνη των Συµβούλων είναι και η 

προεπιλογή των κατάλληλων υποψηφίων συνεργατών. Η έλλειψη 

εµπειρίας του µπορεί να οδηγήσει σε τραγικά αποτελέσµατα. 

��� Ο ∆ικαιοπάροχος δεν είναι µέλος του Συνδέσµου 

∆ικαιόχρησης της Ελλάδος: Θεωρείται βασική προϋπόθεση, αφού ο 

Σύνδεσµος έχει ήδη εκπονήσει κάποιες ελάχιστες προϋποθέσεις για να 

µπορεί να ονοµάζεται κανείς δικαιοπάροχος. 

�	� Είσοδος σε υπερκορεσµένες αγορές ή κλάδους της 

αγοράς: Αυτό είναι πολλές φόρες αποτέλεσµα απουσίας µιας έρευνας 

αγοράς από τον δικαιοπάροχο. 

�
� Έλλειψη διαδικασιών ποιοτικού ελέγχου: Η ποιότητα 

θα πρέπει σε όλα τα µέλη του δικτύου να είναι η ίδια και να πιστοποιείται 

σε τακτά χρονικά διαστήµατα. 

��� Αδικαιολόγητο "άγχος" του δικαιοπάροχου να 

"πουλήσει" δικαιόχρηση: Κάθε δίκτυο χρειάζεται ένα χρόνο εκκίνησης, 

ωρίµανσης και ένα στρατηγικό πλάνο ανάπτυξης που θαακολουθήσει κατά 

την διαδικασία διεύρυνσης του. 
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��� Σκληροί όροι οικονοµικής συνεργασίας µε τους 

δικαιοδοχους: Αδικαιολόγητη σκληρότητα µπορεί πολλές φορές εκ των 

υστέρων να οδηγήσει σε διάλυση το δίκτυο. 

�� Οι ∆ικαιοδόχοι είναι ασυνεπείς στις πληρωµές των 

δικαιωµάτων: Ο δικαιοπάροχος έχει ανάγκη την χρηµατική εισροή, ώστε 

να µπορεί να παρέχει εύρυθµη και αποτελεσµατική υποστήριξη. 

��� Το ίδιο το Σύστηµα αντιγράφεται εύκολα και δεν 

παρουσιάζει διαφοροποιητικά χαρακτηριστικά: Κάθε σύστηµα θα 

πρέπει να έχει κάποια σηµαντικά διαφοροποιητικά χαρακτηριστικά που το 

καθιστούν µοναδικό και ξεχωριστό. 

22. Ο ∆ικαιοπάροχος δεν έχει την κατάλληλη διοικητική 

υποδοµή: Η οργανωτική υποδοµή του δικαιοπαρόχου θα πρέπει 

οπωσδήποτε να συµπεριλαµβάνει ένα τµήµα υποστήριξης δικαιόχρησης, 

ενώ και άλλα τµήµατα, όπως το τµήµα ποιοτικού ελέγχου, ή το τµήµα 

διανοµής είναι πολλές φορές σηµαντικά για τη σωστή λειτουργία του 

δικτύου. 

23. Τα στελέχη του δικαιοπαρόχου δεν έχουν την 

απαιτούµενη εµπειρία: Υπάρχει όµως και η περίπτωση τα στελέχη που 

στελεχώνουν τα συγκεκριµένα τµήµατα, να µην έχουν την κατάλληλη 

εµπειρία, ή τις γνώσεις, ώστε να ανταποκριθούν στις απαιτήσεις ενός 

δικτύου. 

24.Τα σήµατα του δικαιοπαρόχου δεν έχουν κατοχυρωθεί: Μια 

τραγική έλλειψη, που οφείλεται τις περισσότερες φορές σε άγνοια του 

δικαιοπαρόχου. 

25. Ελλιπές πρόγραµµα εκπαίδευσης δικαιοδόχων χωρίς 

πρακτική εξάσκηση: Η εκπαίδευση παίζει ένα πολύ σηµαντικό ρόλο και 

είναι αποφασιστικής σηµασίας για τη µεταφορά της τεχνογνωσίας. 

26. ∆εν υπάρχει η ενιαία εικόνα και εµφάνιση του δικτύου: 

Αν και τα περισσότερα δίκτυα δεν ζητούν πλέον καταστήµατα "καρµπόν", 

πολλές φορές δεν υπάρχει ούτε  αυτό το χαρακτηριστικό αναγνωριστικό 
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στοιχείο µεταξύ των µελών ενός δίκτυο, µε αποτέλεσµα να 

αποδυναµώνεται η όλη εικόνα του. 

27. ∆εν υπάρχει συνεχής έρευνα, βελτίωση και ανάπτυξη: Η 

βελτίωση είναι ένα από τα χαρακτηριστικά γνωρίσµατα που πρέπει να 

διέπουν κάθε αλυσίδα δικαιόχρησης. Αυτή µπορεί να επιτευχθεί µόνο µε 

συνεχή έρευνα και µελέτη όλων των τάσεων, λειτουργιών και δεδοµένων 

της αγοράς, του προϊόντος ή της υπηρεσίας. 

28. Το δίκτυο αναπτύσσεται άναρχα και όχι βάσει 

συγκεκριµένου πλάνου ανάπτυξης: Αποτέλεσµα έλλειψης στρατηγικού 

πλάνου ανάπτυξης. Αν η αλυσίδα έχει δικό της δίκτυο διανοµής, αυτό 

µπορεί να οδηγήσει σε πολλά λειτουργικά προβλήµατα, µε αποτέλεσµα το 

δίκτυο να µην ελέγχεται αλλά κυρίως να µη µπορεί να προµηθεύεται 

αποτελεσµατικά. 

29. Οι επιχειρήσεις των δικαιοδόχων δεν είναι κερδοφόρες: 

Σε αυτή τη περίπτωση ο δικαιοπάροχος έχει αποφασίσει να αναπτύξει ένα 

δίκτυο δικαιόχρησης για να καλύψει τις άµεσες ταµειακές του ανάγκες και 

µόνο. 

30. Οι δικαιοπάροχοι είναι ελαστικοί στην απαίτηση 

εφαρµογής όρων της σύµβασης δικαιόχρησης: Η ελαστικότητα δεν 

σηµαίνει ότι θα πρέπει να υπάρχει αναρχία σε ένα δίκτυο, ενώ η 

διαχωριστική γραµµή µεταξύ ελαστικότητας και αυταρχικότητας είναι πολύ 

λεπτή και θα πρέπει να αξιολογηθεί µε ιδιαίτερη σοβαρότητα από τον κάθε 

δικαιοπάροχο. 

31. Ο δικαιοπάροχος δεν σέβεται την αποκλειστικότητα της 

γεωγραφικής περιοχής: Είναι ένας από τους βασικούς λόγους αποτυχίας 

όταν το ίδιο το δίκτυο για διάφορους εµπορικούς ή µη λόγους 

αποδυναµώνει εκ των ενόντων το δίκτυο του. 

 

Αυτοί είναι οι βασικότεροι λόγοι αποτυχίας ενός συστήµατος 

δικαιόχρησης, αν και το κάθε σύστηµα δικαιόχρησης είναι µοναδικό και 
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έχει τα δικά του θετικά και αρνητικά στοιχεία που το διέπουν, άρα κατ' 

επέκταση και τα δικά του προβλήµατα, που θα πρέπει να λύσει σε 

συνεργασία µε την εταιρεία συµβούλων δικαιόχρησης. Επίσης ένας λόγος 

αποτυχίας µπορεί να έχει τελείως διαφορετική βαθύτητα για ένα δίκτυο και 

µπορεί εύκολα να εξισορροπηθεί µε κάποια ρυθµιστική κίνηση, χωρίς να 

οδηγήσει σε τραγικά αποτελέσµατα, ενώ υπάρχουν και λόγοι, που είναι 

σηµαντικοί και αποφασιστικής σηµασίας για κάθε δίκτυο. Εδώ δεν 

αναφερόµαστε βέβαια σε παραβίαση των όρων της σύµβασης δικαιόχρησης 

από την πλευρά του δικαιοπαρόχου, που ούτως ή άλλως θα δηµιουργούσε 

προβλήµατα στους δικαιοδόχους όλου του συστήµατος. 

 

6.4 Η οικονοµική διάσταση της δικαιόχρησης 

 

Η ταχεία εξάπλωση της δικαιοχρησίας, οφείλεται στα πολλά και 

σοβαρά πλεονεκτήµατα που παρουσιάζει αυτή η διεπιχειρησιακή 

συνεργασία για όλα τα µέρη που µετέχουν σε αυτήν. Αυτό δεν σηµαίνει 

βέβαια ότι η δικαιοχρησία δεν έχει και ορισµένα µειονεκτήµατα. Σε αυτό το 

κεφάλαιο εξετάζουµε τα πλεονεκτήµατα και τα µειονεκτήµατα της 

δικαιοχρησίας, τόσο για τον δικαιοπάροχο, όσο και για τον δικαιοδόχο. 

 

6.4.1 Πλεονεκτήµατα - Μειονεκτήµατα για τον 

δικαιοπάροχο  

 

Α. Πλεονεκτήµατα 

 

Η γεωγραφική επέκταση του δικαιοπαρόχου µέσω της δικαιόχρησης 

επιφέρει σε αυτόν σηµαντικά πλεονεκτήµατα, τα σπουδαιότερα από τα 

οποία είναι τα ακόλουθα: 
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α) Μέσω της σύναψης συµβάσεων δικαιόχρησης, ο δικαιοπάροχος 

διευρύνει την  επιχειρηµατική του δραστηριότητα απευθυνόµενος 

παράλληλα σε πολλές αγορές (περιοχές, συνοικίες, πόλεις),(Γεωργιάδης, 

1998). Με αυτόν τον τρόπο αυξάνει τον τζίρο του άρα τον όγκο των 

αγορών του και κατά συνέπεια την διαπραγµατευτική του ισχύ έναντι των 

προµηθευτών του, τόσο σε επίπεδο αγοράς εµπορευµάτων, όσο και σε 

επίπεδο αγοράς παγίων στοιχείων, δηλαδή µηχανηµάτων, επίπλων και 

γενικά εξοπλισµού. 

 

Κατά αυτόν τον τρόπο επιτυγχάνει οικονοµίες κλίµακας και ως 

επακόλουθο µείωση κόστους, µε τελικό αποτέλεσµα να έχει την 

δυνατότητα να µειώσει τις τιµές λιανικής πώλησης των προϊόντων και 

υπηρεσιών του. (Kahn, 1987) 

 

β) Ο δικαιοπάροχος επιτυγχάνει επέκταση του δικτύου διάθεσης των 

προϊόντων ή υπηρεσιών του µε πολύ λιγότερες δαπάνες από αυτές που θα 

απαιτούνταν, αν η διεύρυνση του δικτύου πωλήσεων γινόταν µε την 

ίδρυση υποκαταστηµάτων ή θυγατρικών επιχειρήσεων. Από την άλλη 

πλευρά, η επιτάχυνση της επέκτασης της επιχείρησης του δικαιοπαρόχου 

συµβάλλει στην ταχεία βελτίωση της ανταγωνιστικής της θέσης στην 

αγορά.(Γεωργιάδης, 1998) 

 

γ), Η γρήγορη δηµιουργία επώνυµου δικτύου διανοµής ενισχύει την 

φήµη και το κύρος του δικαιοπαρόχου. Παράλληλα, η διαφηµιστική 

εκστρατεία, που πλέον δεν προέρχεται µόνο από τον δικαιοπάροχο αλλά 

και από τον καθένα από τους  δικαιοδόχους σε τοπικό επίπεδο ξεχωριστά 

καθώς. Επίσης και από το δίκτυο ως σύνολο σε εθνικό επίπεδο κάνουν την 

επωνυµία των προϊόντων και υπηρεσιών ολοένα και πιο γνωστή, µε 

συνέπεια να οικοδοµείται µια ισχυρή εικόνα της εταιρείας στην αγορά και 

µια δηµοφιλής επωνυµία για τα πωλούµενα προϊόντα και υπηρεσίες. Έτσι, 
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επιτυγχάνεται, από την µια πλευρά ταχεία βελτίωση της ανταγωνιστικής 

θέσης της αλυσίδας στην αγορά και από την άλλη πλευρά µεγαλύτερη 

προσέλκυση νέων υποψηφίων δικαιοδόχων στο δίκτυο, µε αποτέλεσµα την 

ακόµα µεγαλύτερη εξάπλωση της αλυσίδας σε περισσότερα γεωγραφικά 

σηµεία. 

 

δ) Επιπλέον, οι δικαιοδόχοι έχουν µεγαλύτερο κίνητρο για την 

επίτευξη καλύτερων οικονοµικών αποτελεσµάτων από ότι οι υπάλληλοι της 

µητρικής εταιρίας – σε περίπτωση που η επέκταση του δικτύου γίνει µε 

υποκαταστήµατα της µητρικής. Και αυτό γιατί οι δικαιοδόχοι είναι «residual 

claimants», δηλαδή τα πρόσωπα στα οποία θα παραµείνει το υπόλοιπο του 

οικονοµικού αποτελέσµατος από την λειτουργία του καταστήµατος, δηλαδή 

το ποσό µετά την αφαίρεση των διαφόρων εξόδων και των πληρωµών 

προς τον δικαιοπάροχο από τις συνολικές πωλήσεις. 

 

Αντίθετα, η αµοιβή των υπαλλήλων των υποκαταστηµάτων που 

ανήκουν στην µητρική εταιρεία είναι ο µισθός τους και σε σπανιότερες 

περιπτώσεις κάποια bonus επί των πωλήσεων και  εποµένως δεν αποτελεί 

κίνητρο για  µεγαλύτερη  αποτελεσµατικότητα, ενώ παράλληλα οι µισθοί 

των υπαλλήλων αποτελούν έξοδο για την µητρική εταιρεία. 

 

ε) Ο δικαιοπάροχος διατηρεί την δυνατότητα εποπτείας και ελέγχου 

του δηµιουργουµένου δικτύου καταστηµάτων έτσι, ώστε να προλαµβάνεται 

ο κίνδυνοι λανθασµένων αποφάσεων σε θέµατα ζωτικής σηµασίας από τα 

µέλη του συστήµατος.   

 

στ) Παράλληλα, ο δικαιοπάροχος έχει εξασφαλισµένη, µέσω του 

δικτύου των καταστηµάτων, την συλλογή πληροφοριών σχετικά µε τις 

τάσεις και τις συνθήκες που επικρατούν στην κάθε περιοχή. Έτσι, έχει την 

δυνατότητα να γνωρίζει άµεσα τις ανάγκες των καταναλωτών και να είναι 
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σε θέση να χαράζει σωστή εµπορική πολιτική, βασισµένη στα δεδοµένα της 

αγοράς. 

ζ) Τέλος, σε πολλές αλυσίδες δικαιόχρησης έχει καθιερωθεί η 

οργάνωση επιτροπών, συµβουλίων στα οποία συµµετέχουν δικαιοδόχοι και 

δικαιοπαρόχοι µε σκοπό την ανταλλαγή εµπειριών, ιδεών, παρατηρήσεων, 

και νέων προτάσεων µε σκοπό την βελτίωση της αλυσίδας ως σύνολο. Έτσι 

αυξάνονται οι συνεργίες µεταξύ των µελών του συστήµατος και 

δηµιουργείται ένα εσωτερικό δίκτυο πληροφοριών και ανταλλαγής καλών 

πρακτικών, που οδηγεί σε βελτιώσεις του τρόπου διοίκησης ή των 

διατεθέντων προϊόντων και υπηρεσιών, ενώ σε πολλές περιπτώσεις 

αποτελεί πηγή καινοτοµιών. 

 

Β. Μειονεκτήµατα 

 

Τα ενδεχόµενα µειονεκτήµατα της δικαιοχρησίας, για τον 

δικαιοπάροχο είναι κυρίως τα εξής: 

α) Η επιλογή των µελών του συστήµατος από τον δικαιοπάροχο 

αποτελεί µια δύσκολη και χρονοβόρα διαδικασία, αφού η επιτυχής επιλογή 

του διαδόχου είναι καθοριστική για την επιτυχία και ανάπτυξη της 

συνεργασίας στη βάση της αµοιβαίας εµπιστοσύνης και της υψηλής 

παραγωγικότητας. 

 

β) Ο ρόλος του δικαιοπαρόχου αποκλειστικά ως επιχειρηµατία 

διαφοροποιείται, αφού πλέον εκτός από την διοίκηση της επιχείρησης του, 

θα πρέπει, να ελέγχει και να συντονίζει ένα δίκτυο ηµι-ανεξάρτητων 

επιχειρηµατιών και να διασφαλίζει ότι οικοδοµούν και συντηρούν µια 

ευνοϊκή εικόνα προς όφελος ολόκληρης της αλυσίδας. 

 

γ) Ο έλεγχος των δικαιοδόχων αποτελεί παράγοντα επιτυχίας για τη 

δικαιοχρησία, αλλά µπορεί σε πολλές περιπτώσεις να αποδειχθεί ιδιαίτερα 
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δύσκολος. Ο δικαιοπάροχος θα πρέπει να βρει εκείνες τις τεχνικές ελέγχου 

που θα επιφέρουν το καλύτερο αποτέλεσµα, ενώ σηµαντική είναι και η 

ανάπτυξη σωστού κώδικα επικοινωνίας ανάµεσα στους δικαιοδόχους και 

στα διοικητικά στελέχη της εταιρείας του δικαιοπαρόχου, επί τη βάση της 

αµοιβαίας εµπιστοσύνης και αλληλεγγύης. 

 

δ) Ο δικαιοπάροχος επιτυγχάνει µεν, µέσω του δικαιοχρησία, την 

ταχεία εξάπλωση του δικτύου του µε µικρές σχετικά δαπάνες, στο 

πλεονέκτηµα, όµως αυτό, αντιστοιχεί το µειονέκτηµα ότι η συµµετοχή του 

δικαιοπαρόχου στα κέρδη από τις πωλήσεις είναι σηµαντικά µικρότερη από 

ότι θα ήταν εάν είχε προτιµηθεί η ίδρυση υποκαταστηµάτων.(Γεωργιάδης, 

1998) 

6.4.1.1  S.W.O.T. ANALYSIS 

 

 ∆υνατά Σηµεία (Strengths) 

 

> Ταχεία Ανάπτυξη,  χρησιµοποιώντας πόρους  και  µέσα τρίτων -

συνεργατών - δικαιοδόχων. 

> Ταχεία δηµιουργία επωνυµίας υψηλής αναγνωρισιµότητας 

(awareness). 

> ∆ιοίκηση των καταστηµάτων του δικτύου από διευθυτές 

(managers), οι οποίοι αφού το έχουν επενδύσει οι ίδιοι, χαρακτηρίζονται 

από υψηλή παρακίνηση. 

> Ισχυρό κονδύλι για διαφηµιστικές και προωθητικές ενέργειες, το 

οποίο συγκεντρώνεται από την συµµετοχή όλων. 

> Επίτευξη οικονοµιών κλίµατος, όπως καλύτερες συµφωνίες µε 

προµηθευτές και συνεργάτες. 

> Χαµηλότερο επιχειρηµατικό ρίσκο για τη µητρική εταιρεία και 

µεγαλύτερη διασπορά του στους δικαιούχους. 

> Απλούστερη διοικητική οργάνωση. 
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Αδύνατα Σηµεία (Weaknesses) 

> Υστέρηση της δηµιουργίας κεντρικής υποδοµής σε σχέση µε το 

µέγεθος του δικτύου, λόγω της ταχείας ανάπτυξης. 

> ∆υσκολία ελέγχου του δικτύου και εµφάνιση λειτουργικών 

προβληµάτων λόγω της ταχείας ανάπτυξης. 

> ∆υσκολία ελέγχου ή / και ενδεχόµενοι περιορισµοί ανάπτυξης σε 

περιπτώσεις, όπου έχουν δοθεί εξουσιοδοτήσεις περιοχής (αrea licenses) ή 

/ και έχουν συναφθεί στρατηγικές συµµαχίες, µε σκοπό την αρχική 

ταχύτητα στην ανάπτυξη. 

> Προβλήµατα και ενδοιασµοί από το δίκτυο σε περιπτώσεις όπου η 

µητρική εταιρεία συνεργάζεται µετοχικά µε τρίτους. 

 

Ευκαιρίες (Opportunities) 

 

> ∆ηµιουργία συνεργείων από την συνένωση της κοινής 

προσπάθειας όλων των εµπλεκοµένων. 

> Ιδανική οργάνωση για παρακολούθηση της αγοράς και 

αποτελεσµατική ανατροφοδότηση (feedback) πληροφοριών προς τα 

κέντρα αποφάσεων. 

> Ευέλικτη και ελεύθερη µορφή συνεργασίας και διοίκησης. 

> ∆υνατότητα αξιοποίησης της εµπειρίας και του υφιστάµενου 

δικτύου για δηµιουργία νέων συµπληρωµατικών δικτύων ή / και τον 

εµπλουτισµό της γκάµας των προϊόντων και των υπηρεσιών. 

 

Απειλές (Threats) 

> Πιθανότητα να εµφανιστούν αδυναµίες συµµόρφωσης µε τις 

κεντρικές πολιτικές και κατευθύνσεις, αφού ο κάθε διευθυντής θεωρεί τον 

εαυτό του, και είναι, ως ανεξάρτητο επιχειρηµατία, π.χ. ανοµοιοµορφίες 

στην αισθητική των καταστηµάτων, κ.λ.π. 
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> Πιθανότητα για «απολωλότα» µέλη του δικτύου, τα οποία ίσως 

πιστέψουν περισσότερο στον εαυτό τους και θελήσουν να 

διαφοροποιηθούν από τις κεντρικές κατευθύνσεις, αποχωρώντας από το 

δίκτυο. 

> Πιθανότητα να µειωθεί η αξιοπιστία και το κύρος του δικτύου από 

µεµονωµένες περιπτώσεις «κακών» δικαιοδόχων. 

 

Από την άλλη πλευρά, ο υποψήφιος δικαιοδόχος ως νέος 

επιχειρηµατίας αντιµετωπίζει τη δικαιόχρηση από άλλη προοπτική: 

 

6.4.2 Πλεονεκτήµατα – Μειονεκτήµατα ∆ικαιοδόχου 

 

Α. Πλεονεκτήµατα 

 

Η ένταξη του δικαιοδόχου  σε ένα σύστηµα δικαιοχρησίας συνεπάγεται 

γι' αυτόν µια σειρά πλεονεκτήµατα, από τα οποία τα σηµαντικότερα είναι 

τα ακόλουθα: 

 

α) Ο δικαιοδόχος δηµιουργεί µια σύγχρονη επιχειρηµατική µονάδα 

χωρίς να ξοδέψει χρόνο και χρήµα για την έρευνα των θεµάτων που 

σχετίζονται µε την κατασκευή, την οργάνωση και τη λειτουργία της 

επιχείρησής του. Όλη αυτή η αναγκαία προεργασία έχει γίνει επί σειρά 

ετών από τον δικαιοπάροχο µε ανάλογες δαπάνες και επιτυχηµένη 

πρακτική εφαρµογή. Με άλλα λόγια, ο δικαιοδόχος απαλλάσσεται σε 

σηµαντικό βαθµό από την ενασχόληση µε οργανωτικά προβλήµατα, έτσι 

ώστε να µπορεί να αφοσιωθεί στην προώθηση των πωλήσεων και τη 

διεύρυνση του κύκλου εργασιών. 

 

β) Ο δικαιοδόχος απολαµβάνει τις θετικές συνέπειες της ευρείας 

γνώσης του σήµατος του δικαιοπαρόχου και της καλής φήµης που τον 
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συνοδεύει. Με τον τρόπο αυτό εξασφαλίζει «από το ξεκίνηµα της 

επιχειρηµατικής του δραστηριότητας ένα ισχυρό ανταγωνιστικό 

πλεονέκτηµα έναντι άλλων ανεξάρτητων επιχειρήσεων του ίδιου κλάδου 

και ελαχιστοποιείται στην πράξη ο επιχειρηµατικός κίνδυνος της επένδυσης 

του. 

 

γ) Επιπλέον εξοικονοµεί τις δαπάνες,  οι οποίες θα απαιτούνταν για 

την αυτοδύναµη απόκτηση οργανωτικής υποδοµής και τεχνογνωσίας, αν 

δεν είχε ενταχθεί σε σύστηµα δικαιοχρησία. 

 

δ) Η ένταξη του δικαιοδόχου σε ένα σύστηµα δικαιοχρησίας, έχει κατά 

κανόνα ως συνέπεια τη βελτίωση της εικόνας φερεγγυότητας του στην 

αγορά, µε θετικές επιπτώσεις τόσο στο χρηµατοδοτικό, όσο και στον 

εµπορικό τοµέα. 

 

έ) Ο δικαιοδόχος παρά την ένταξη του στο σύστηµα δικαιοχρησίας, 

διατηρεί τη νοµική και διαχειριστική ανεξαρτησία της επιχείρησης του. 

Μετέχει στο σύστηµα ως ελεύθερος επιχειρηµατίας και όχι ως στέλεχος της 

επιχείρησης του δικαιοπαρόχου, µε σχέση εξαρτηµένης εργασίας. Αυτό, 

εκτός του ότι αποτελεί για τον δικαιοδόχο κίνητρο υψηλής 

παραγωγικότητας, του δίνει τη δυνατότητα να αναπτύξει τις δικές του 

επιχειρηµατικές αρετές. 

 

στ) Καθ' όλη τη διάρκεια της συνεργασίας δικαιοχρησία ο δικαιοδόχος 

επιτυγχάνει οικονοµίες κλίµακας για πολλές κατηγορίες εξόδων, όπως για 

διαφηµίσεις (οι δαπάνες των διαφηµίσεων σε εθνική κλίµακα, συνήθως, 

είτε αναλαµβάνονται εξ' ολοκλήρου από τον δικαιοπάροχο, είτε 

πραγµατοποιούνται και µε συµµετοχή των δικαιοδόχων, µε τα έξοδα αυτά 

να υπολογίζονται για κάθε δικαιοδόχο ως ποσοστό επί του τζίρου ή των 

κερδών ή κάποιου άλλου µεγέθους), για µισθώµατα αποθήκης (δεν έχει 
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ανάγκη να διατηρεί αποθηκευτικούς χώρους), για έξοδα διατήρησης stock 

(δεν διατηρεί πλέον αποθέµατα, παρά µόνο τα εµπορεύµατα που έχει στο 

κατάστηµα), για σχεδιασµό και επιµέλεια προθήκες (αναλαµβάνονται από 

τον δικαιοπάροχο), για ενηµερωτικά ταξίδια ή επισκέψεις εκθέσεων 

(οµοίως αναλαµβάνονται από τον δικαιοπάροχο), καθώς και για άλλες 

κατηγορίες εξόδων όπως κεντρικό µηχανογραφικό σύστηµα, ενιαίο 

λογιστικό σύστηµα, κ.ά.(Kahn, 1987) (Γεωργιάδης, 1998) 

 

Β. Μειονεκτήµατα 

 

Η συνεργασία µέσω δικαιοχρησίας δεν είναι βέβαια απαλλαγµένη από 

ενδεχόµενους κινδύνους και µειονεκτήµατα για τον λήπτη, από τα οποία 

αναφέρουµε ενδεικτικώς τα εξής: 

 

α) Η εµπορική και επαγγελµατική επιτυχία του δικαιοδόχου εξαρτάται 

σε σηµαντικό βαθµό από την ορθότητα και την επιτυχία της 

επιχειρηµατικής πολιτικής που ασκεί ο δικαιοπάροχος: Οι τυχόν 

λανθασµένες ή ατυχείς αποφάσεις που λαµβάνονται στο κέντρο του 

συστήµατος µπορεί να έχουν και αρνητικές επιπτώσεις σε όλα τα µέλη που 

µετέχουν στη συνεργασία. 

 

β) Το γεγονός ότι ο δικαιοπάροχος είναι συνήθως ο οικονοµικά 

ισχυρότερος αντανακλάται και στους όρους, τους οποίους αυτός θέτει στη 

σύµβαση δικαιόχρησης και οι οποίοι αποβλέπουν κυρίως στην προστασία 

των συµφερόντων του. (Γεωργιάδης, 1998) 

 

γ) Ο δικαιοπάροχος δεν απαλλάσσεται µέσω της σύναψης της 

σύµβασης δικαιόχρησης από την έκθεση του στον επιχειρηµατικό κίνδυνο. 

Αντίθετα, ως επιχειρηµατίας, παραµένει εκτεθειµένος στις τυχόν δυσµενείς 
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τοπικές οικονοµικές συνθήκες, οι οποίες βρίσκονται πέρα και πάνω από τον 

έλεγχο του και οι οποίες µπορούν να µειώσουν το κεφάλαιο του. 

 

δ) Οι απαιτήσεις του δικαιοπαρόχου περί τυποποίηση προϊόντων και 

υπηρεσιών υπό κοινό εµπορικό σήµα δεν επιτρέπουν στον δικαιοδόχο να 

χρησιµοποιήσει πλήρως το ανθρώπινο κεφάλαιο συµπεριλαµβανοµένης και 

της γνώσης του για την τοπική αγορά, καθώς κάποιες ενέργειες 

προσαρµογής στις τοπικές συνθήκες  αποκλείονται λόγω της υποχρέωσης 

για τυποποίηση (Michael, 1996). 

 

6.4.2.1 S.W.O.T. ANALYSIS 

Franchise swot analysis 

 

∆υνατά Σηµεία 

 

> Εκµετάλλευση της γνώσης και της εµπειρίας του δικαιοπαρόχου, 

όπως περιγράφεται στα αρχιτεκτονικά σχέδια, στα Εγχειρίδια Λειτουργίας 

κ.λ.π. 

> Ταχεία διαµόρφωση του� καταστήµατος του, κάνοντας χρήση της 

τυποποίησης και των µέσων του δικαιοπαρόχου. 

> Υποστήριξη   από   διαφηµιστικές   και   προωθητικές  ενέργειες  

του δικαιοπαρόχου, οι οποίες γίνονται σε πανελλήνια κλίµακα. 

> Συνεχή υποστήριξη και εκπαίδευση κατά τη λειτουργία του 

καταστήµατος του, από εξειδικευµένο προσωπικό του δικαιοπαρόχου, σε 

θέµατα διοίκησης, προµηθειών, τοπικών προωθητικών ενεργειών, κ.λ.π. 

> Ευνοϊκές συνεργασίες µε προµηθευτές και συνεργάτες, βάσει 

κεντρικών συµφωνιών. 

> Εκµετάλλευση της εµπειρίας και των γνώσεων υψηλόβαθµων 

στελεχών και συνεργατών του δικαιοπαρόχου. 
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> Αποδοχές και κέρδη άµεσα εξαρτηµένα από τις ικανότητες και την 

εργασία του δικαιοπαρόχου. 

> Αποδοχές και κέρδη άµεσα εξαρτηµένα από τις ικανότητες και την 

εργασία του. 

> Αίσθηµα αυτονοµίας και ανεξαρτησίας, έναντι υπαλληλικής 

σχέσης. 

 

Αδύνατα Σηµεία: 

 

> Ενδεχόµενο οριοθέτησης µη συµφέρουσα γεωγραφικής περιοχής. 

> Συµπίεση χρηµατοροών λόγω των royalties. 

> Αίσθηµα εξάρτησης και έλλειψης ελευθέριας, έναντι ελευθέρου 

επαγγέλµατος. 

> Ελλιπή υποστήριξη και εκπαίδευση από τον δικαιοπάροχο, λόγω 

χαµηλής υποδοµής. 

> Χαµηλή αρχική διαφηµιστική δαπάνη, έναντι της αναµενόµενης. 

> Απαίτηση για παρακολούθηση εκπαιδευτικών προγραµµάτων. 

> Συγκεκριµένη και ανελαστική γκάµα προϊόντων και υπηρεσιών. 

> Υποχρέωση  συµµόρφωσης  µε  τις  οργανωτικές  και  

λειτουργικές προδιαγραφές του δικτύου. 

> Υποχρέωση για λήψη έγκρισης από τον δικαιοπάροχο για κάθε 

είδους αλλαγές και πρωτοβουλίες. 

 

Ευκαιρίες 

 

> ∆υναµική επέκταση στην γεωγραφική περιοχή του ή σε άλλες 

περιοχές, εκµεταλλευόµενος την εµπειρία που έχει αποκοµίσει από το 

πρώτο κατάστηµα. 

> Μετοχική συµµετοχή του στην κεντρική εταιρεία. 
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Απειλές 

 

> Αθέµιτος ανταγωνισµός από τον δικαιοπάροχο. 

> Μη τήρηση αποκλειστικότητας γεωγραφικής περιοχής. 

> Αλλαγή τιµολογιακής πολιτικής και µείωσης µεικτών 

περιθωρίων και απαίτηση συµµόρφωσης µε αυτή 

> ∆ιενέργεια διαφηµιστικού προγράµµατος µε χαµηλό 

προϋπολογισµό. 

 

6.4.3 Πλεονεκτήµατα – Μειονεξτήµατα για τον 

καταναλωτή 

 

Α. Πλεονεκτήµατα 

 

❖ ΕΥΚΟΛΗ ΠΡΟΣΒΑΣΗ 

 

Ο καταναλωτής έχει εύκολη πρόσβαση είτε στον τόπο διαµονής του 

είτε οπουδήποτε αλλού σε σηµεία πώλησης γνωστών επιχειρήσεων από 

όπου αγοράζει επώνυµα προϊόντα σε λογικές τιµές. 

 

❖ ΕΝΑΛΛΑΓΗ ΠΡΟΪΟΝΤΩΝ ή ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ 

Ο καταναλωτής επωφελείται από την ικανότητα των δικτύων 

δικαιοχρησίας να καθιστούν δυνατή την ταχεία είσοδο νέων προϊόντων ή 

υπηρεσιών στις τοπικές αγορές. 

 

❖ ΕΥΕΛΙΞΙΑ ΚΑΙ ΓΡΗΓΟΡΗ ΠΡΟΣΑΡΜΟΓΗ 

Ο καταναλωτής επωφελείται από την ικανότητα των δικτύων 

δικαιοχρησίας, να προσαρµόζονται άµεσα στις απαιτήσεις του 

προσφέροντας του τα προϊόντα και τις υπηρεσίες που πραγµατικά επιθυµεί. 
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Β. Μειονεκτήµατα 

Το µοναδικό µειονέκτηµα της δικαιοχρησίας απέναντι στον 

καταναλωτή παρουσιάζεται στις περιπτώσεις όπου τα δίκτυα εφαρµόζουν 

πολιτικές περιοριστικές του ελεύθερου ανταγωνισµού που αποβαίνουν σε 

βάρος των τελικών χρηστών. 
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ΕΝΟΤΗΤΑ 2η 

 

ΕΙΣΑΓΩΓΗ 

 

Στο µέρος αυτό της εργασίας θα αναφερθούµε στην δικαιοχρησία που 

αναπτύσσεται στην Ελλάδα. Θα αναφερθούµε στην ιστορία του και θα 

αναφέρουµε τις προοπτικές τις οποίες έχει η ελληνική δικαιοχρησία να 

αναπτυχθεί στο εξωτερικό. Τα κεφάλαια τα οποία ακολουθούν είναι: 

 

1. Ιστορική εξέλιξη και νέες τάσεις. 

2. Ανάπτυξη της  δικαιόχρησης, στην Ελλάδα. 

3. Η διεθνής προοπτική της ελληνικής δικαιόχρησης. 

4. Εφαρµογή της  δικαιοχρησίας από ελληνικές εταιρείες. 

 

 

ΚΕΦΑΛΑΙΟ 1 

 

Ιστορική εξέλιξη και νέες τάσεις 

 

Η πρώτη καταγεγραµµένη δικαιόχρηση δηµιουργήθηκε στα τέλη του 

19ου αιώνα από την εταιρεία ραπτοµηχανών Singer στις Η.Π.Α. µετά τον 

Εµφύλιο Πόλεµο, προκειµένου να οργανώσει το δίκτυο διανοµής των 

προϊόντων της. Το παράδειγµα της ακολούθησαν βιοµηχανίες 

αυτοκινήτων, εταιρείες διανοµής πετρελαιοειδών και βιοµηχανίες µπύρας. 

Η µεγάλη, όµως, ανάπτυξη του θεσµού συµπίπτει ιστορικά µε το τέλος του 

Β' Παγκοσµίου Πολέµου και οφείλεται στις τότε υπάρχουσες συνθήκες, 

δηλαδή στην ανάπτυξη της µαζικής παραγωγής και προσφοράς προϊόντων 
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και υπηρεσιών, σε συνδυασµό µε την έλλειψη ορθολογικών δικτύων 

διανοµής και διάθεσης. 

 

Τα πρώτα χρόνια της δικαιοχρησίας περιορίστηκε στα γεωγραφικά 

όρια των Η.Π.Α., όπου και γνώρισε ταχύτατη και εντυπωσιακή ανάπτυξη 

και εξέλιξη, βρίσκοντας εφαρµογή σε έναν ευρύ κύκλο δραστηριοτήτων, 

τον κλάδο των αυτοκινήτων, τις ξενοδοχειακές επιχειρήσεις, τον κλάδο 

τροφίµων και των αλυσίδων ταχείας εστίασης. 

 

Ειδικότερα, η δικαιόχρηση άρχισε να αναπτύσσεται σηµαντικά στις 

Η.Π.Α. την δεκαετία του 1950 και από τότε η εξέλιξη ήταν εντυπωσιακή. 

Ενδεικτικά, αναφέρουµε τα ακόλουθα µεγέθη : 

� Το 1974, οι πωλήσεις µε την µέθοδο δικαιόχρησης 

ξεπερνούσαν τα 100 δισεκατοµµύρια δολάρια, ή περίπου το 12 % του 

Ακαθάριστου Εθνικού Προϊόντος. 

� Το 1986, το 35% των πωλήσεων λιανικής πραγµατοποιήθηκε 

µέσω δικτύων που αναπτύχθηκαν µε δικαιόχρηση, ενώ η αξία των αγαθών 

που πουλήθηκε µέσα από αυτές τις αλυσίδες αντιστοιχούσε στο 13,4% του 

Ακαθάριστου Εγχώριου Προϊόντος. 

� Το 1992, οι λιανικές πωλήσεις που πραγµατοποιήθηκαν µέσω 

δικτύων franchised καταστηµάτων, υπολογίστηκαν στα 250 

δισεκατοµµύρια δολάρια. 

� Το 1998, οι αλυσίδες καταστηµάτων δικαιόχρησης,  

απασχολούσαν πάνω από 7 εκατοµµύρια εργαζοµένους σύµφωνα µε 

στοιχεία του ΙFΑ (International Franchising Association), ενώ το 1999 

υπολογίστηκε ότι ανά 8 λεπτά της ώρας κάθε εργάσιµη µέρα ξεκινάει 

δραστηριότητα και µια νέα επιχείρηση µέσω συστήµατος δικαιόχρησης. 

� Το 2001, υπήρχαν 767.483 καταστήµατα, µε πωλήσεις 

περίπου 625 δισεκατοµµύρια δολάρια και µε σχεδόν 10 εκατοµµύρια 

απασχολούµενο προσωπικό, ενώ υπολογίζοντας την επίδραση της 
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δικαιοχρησίας γενικά στην οικονοµία (εντός και εκτός των επιχειρήσεων 

που επεκτείνονται µε αυτήν, την µέθοδο), οι πωλήσεις φτάνουν τα 1,5 

τρισεκατοµµύρια δολάρια και ο αριθµός των θέσεων εργασίας που 

δηµιουργούνται ανέρχεται σε περίπου 18 εκατοµµύρια υπαλλήλους. 

� Το 2002, σύµφωνα και πάλι µε στοιχεία της ΙFΑ (international 

Franchise Association), οι πωλήσεις µέσω franchised δικτύων 

αντιπροσώπευαν πάνω από το 40% των συνολικών πωλήσεων λιανικής 

στις Η.Π.Α., ενώ είχαν αποσπάσει και πολύ σηµαντικά µερίδια αγοράς σε 

διάφορους κλάδους. Για παράδειγµα, σε φοροτεχνικές υπηρεσίες είχαν 

αποσπάσει ποσοστό 67% επί των πωλήσεων, σε τυπογραφικές υπηρεσίες 

ποσοστό 71% και στον κλάδο της λιανικής πώλησης τροφίµων ποσοστό 

55% (franchise-success 2008). 

 

Η δικαιοχρησία αποτελεί µια νέα πραγµατικότητα στην ελληνική 

αγορά, καθώς η πλειοψηφία των δικαιοπαρόχων ξεκίνησε δραστηριότητα 

µετά το 1991. Σύµφωνα µε έρευνα που πραγµατοποιήθηκε το 1999 (ICAP, 

ARTHUR ANDERSEN, 1999), το 84% των επιχειρήσεων που τότε 

δραστηριοποιούνταν µέσω δικαιοχρησίας, είχαν ξεκινήσει δραστηριότητα 

µετά το 1991, ενώ µόλις το 7,4% είχε ξεκινήσει πριν από το 1985. 

 

Το σύστηµα πρωτοεµφανίστηκε στα µέσα της δεκαετίας του 1970, µε 

την είσοδο της αλυσίδας ταχείας εστίασης «Goody’s», της αλυσίδας ειδών 

οικιακής χρήσης «STUDIO KOSTA BODA ILLUM» και της αλυσίδας ειδών 

καθαρισµού «GLASS CLEASING». Στα τέλη της δεκαετίας του 1970 

ανέπτυξε δικαιοχρησία και η αλυσίδα ενδυµάτων «SOFOS», ενώ στην 

δεκαετία του 1980 υιοθέτησε το σύστηµα η αλυσίδα ειδών αρτοπωλείου 

«ΘΕΙΟΣ ΒΑΝΙΑΣ», η αλυσίδα παγωτών «IGLOO», τα καταστήµατα 

σοκολάτας «LEONIDAS», η αλυσίδα ειδών οικιακής χρήσης 

«ΠΑΡΟΥΣΙΑΣΗ», και η φίρµα ενδυµάτων «SΤΕFANEL.». Οι υπόλοιπες 

επιχειρήσεις άρχισαν να αναπτύσσονται µε δικαιοχρησία µετά το 1990. 
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Οι πρώτες κατηγορίες δραστηριότητας που υιοθέτησαν το σύστηµα, 

είναι της «Εστίασης» και του «Οικιακού Εξοπλισµού». Αντίθετα οι πιο 

πρόσφατα ανεπτυγµένες δραστηριότητες δικαιοχρησίας είναι της 

«Εκπαίδευσης», της «Προσωπικής Φροντίδας και Αναψυχής» και των 

«Υπηρεσιών προς Επιχειρήσεις»(ICAP, ARTHUR ANDERSEN, 1999) . 

 

Τα τελευταία χρόνια ο θεσµός παρουσιάζει ταχύτατη ανάπτυξη και 

εξάπλωση στη χώρα µας, µε σχεδόν κάθε είδος επιχειρηµατικής 

δραστηριότητας να περιλαµβάνει µια τουλάχιστον εταιρεία που 

χρησιµοποιεί τη δικαιοχρησία, ως τρόπο ανάπτυξης. Μεταξύ αυτών, 

επιχειρήσεις που δραστηριοποιούνται στον κλάδο της Εστίασης, των Ειδών 

Σπιτιού, της Ένδυσης - Υπόδησης, των Καλλυντικών, των Κέντρων 

Αισθητικής και Αδυνατίσµατος, της Εκπαίδευσης, των Ηλεκτρονικών 

Υπολογιστών και των Τουριστικών Γραφείων. Παρόλα αυτά, το συνολικό 

ποσοστό του λιανικού εµπορίου που αναπτύσσεται µε τον θεσµό της 

δικαιόχρησης εκτιµάται σε 7% - 8%, ποσοστό πολύ µικρότερο από τα 

αντίστοιχα ποσοστά σε Αµερική και Ευρώπη (Οικονοµικός Ταχυδόµος 

2003), γεγονός που καταδεικνύει τη δυναµική του χώρου για το µέλλον. 

 

Η γρήγορη επέκταση του θεσµού τα τελευταία χρόνια στην Ελλάδα 

αποδίδεται σε πολλούς παράγοντες, όπως : 

� Ο αυξανόµενος ανταγωνισµός µεταξύ των επιχειρήσεων οδήγησε 

τις µικρότερες και αυτόνοµες µονάδες σε συσπείρωση µέσω οργανωµένων, 

δικτύων προκειµένου να ανταπεξέλθουν στον ανταγωνισµό από διεθνείς 

αλυσίδες. 

� Η περιορισµένη αγοραστική δύναµη των µικρότερων και 

αυτόνοµων µονάδων έναντι της δύναµης των µεγάλων αλυσίδων και 

δεδοµένης της αυξανόµενης ευαισθησίας των καταναλωτών στο θέµα των 

τιµών. 
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� Η προτίµηση των καταναλωτών για επώνυµα προϊόντα και 

υπηρεσίες. 

� Η γεωγραφική θέση της Ελλάδας αποτελεί εφαλτήριο για 

δικαιοπαρόχους που επιθυµούν εµπορική επέκταση στα Βαλκάνια και σε 

γείτονες αγορές, όπως η Ανατολική Ευρώπη και η Μέση Ανατολή. 

� Η Ελλάδα ως µέλος της Ευρωπαϊκής Ένωσης και η αυξανόµενη 

ευελιξία του τραπεζικού συστήµατος συντελούν στο να κάνουν τη χώρα 

ιδιαίτερα ελκυστική στους ξένους επενδυτές (ICAP, ARTHUR ANDERSEN, 

1999). 

 

ΚΕΦΑΛΑΙΟ 2° 

 

Ανάπτυξη της ∆ικαιόχρησης στην Ελλάδα 

 

 

Η δικαιοχρησία  λειτούργησε στην Ελλάδα για πρώτη φορά στα µέσα 

της δεκαετίας του 1970 µέχρι το τέλος του 1980 υπήρχαν το πολύ 12 

ελληνικά συστήµατα δικαιόχρησηs. Σήµερα, υπολογίζεται ότι υπάρχουν 

τουλάχιστον 480 συστήµατα δικαιόχρησης σε όλη την Ελλάδα. Από τις 

οποίες οι 250 διαθέτουν δίκτυο τριών και πλέον καταστηµάτων. Πιο 

συγκεκριµένα, οι αλυσίδες δικαιόχρησης αυξήθηκαν πέρυσι σε ποσοστό 

27%, και αντίστοιχα οι νέες ξένες αλυσίδες καταστηµάτων στην ελληνική 

αγορά αυξήθηκαν µε ποσοστό 30%. Παρ’ όλα αυτά, η διείσδυση της 

δικαιοχρησίας , δεν υπερβαίνει το 7% των λιανικών πωλήσεων αφήνοντας 

σηµαντικά περιθώρια ανάπτυξης. 

 

Τα τελευταία χρόνια η δικαιοχρησία στην Ελλάδα ακολουθεί µια όλο 

και πιο εντυπωσιακή ανοδική πορεία. Η χώρα µας, λόγω της προνοµιακής 

γεωγραφικής θέσης της, θεωρείται το σταυροδρόµι ανάµεσα στην Ευρώπη, 
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τη Μέση Ανατολή και τη Βόρεια Αφρική και αποτελεί µια ελκυστική αγορά 

για διεθνείς επιχειρήσεις δικαιόχρησης, που θέλουν να επεκτείνουν τις 

δραστηριότητες τους στην Ανατολική Μεσόγειο. 

 

Πολλές διεθνείς εταιρείες έχουν πρόσφατα παρουσιάσει 

εντυπωσιακούς ρυθµούς ανάπτυξης, στα πλαίσια της ελληνικής αγοράς. 

∆εν είναι τυχαίο άλλωστε το γεγονός πως περισσότερες από 130 διεθνείς 

αλυσίδες δικαιόχρησης έχουν αναπτύξει τις επιχειρήσεις τους στην Ελλάδα 

αξιοσηµείωτη επιτυχία. Η βιοµηχανία δικαιόχρησης στην Ελλάδα έχει 

παρουσιάσει ένα από τα υψηλότερα ετήσια ποσοστά ανάπτυξης στα πλαίσια 

της Ευρωπαϊκής Ένωσης, ενώ η χώρα µας, κατέχει τη δεύτερη υψηλότερη 

θέση στην Ευρώπη σε εµπορικά καταστήµατα αναλογικά του πληθυσµού. 

 

Ένα επιπλέον σηµαντικό στοιχείο για το λιανικό εµπόριο στην Ελλάδα, 

είναι ο διπλασιασµός του πληθυσµού της χώρας κατά τη διάρκεια των 

καλοκαιρινών µηνών, λόγω του τουρισµού. Σηµαντικό κίνητρο για την 

παρουσία κορυφαίων πολυεθνικών αλυσίδων δικαιόχρησης στην Ελλάδα 

υπήρξαν και οι µεγάλες αθλητικές εκδηλώσεις που πραγµατοποιήθηκαν, 

στην Αθήνα µέσα στα πλαίσια των Ολυµπιακών Αγώνων το 2004. 

 

Ιδιαίτερο ενδιαφέρον παρουσιάζει και το προφίλ των υποψηφίων 

δικαιοδόχων στην Ελλάδα, βάση της έρευνας που πραγµατοποιήθηκε από 

την εταιρεία Logistika, κατά την διάρκεια της έκθεσης ΚΕΜ 2001 -∆ιεθνή 

Έκθεση δικαιόχρησης στην Αθήνα. Την έκθεση επισκέφτηκαν πάνω από 

12000 υποψήφιοι επενδυτές από τους οποίους το 60% συµµετείχε στην 

έρευνα. 

 

Βάση των γενικών στοιχείων το µεγαλύτερο ενδιαφέρον 

συγκεντρώνεται στην κατηγορία εστίαση - τρόφιµα µε πρόθεση επένδυσης 

σε ποσοστό 43,84% επί του συνόλου. Η κατηγορία ένδυση συγκεντρώνει 
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ποσοστό 34,97% και ακολουθεί µε ποσοστό 22,02% η κατηγορία Παροχή 

υπηρεσιών. Ο οικιακός εξοπλισµός κατέχει το 19,97% στις προτιµήσεις των 

επισκεπτών που ισοδυναµεί µε 1 στους 5 να εκδηλώνουν ενδιαφέρον για 

την συγκεκριµένη κατηγορία. Τέλος, η κατηγορία διάφορα παρουσιάζει 

ποσοστό ενδιαφέροντος 43,84% και εµπεριέχει 17 συνολικά 

υποκατηγορίες, µε δηµοφιλέστερες τις τηλεπικοινωνίες - αξεσουάρ. 

 

2.1 Προβλήµατα και δυσκολίες του θεσµού στην 

ελληνική αγορά 

 

Οι επιχειρήσεις που αναπτύσσονται στην Ελλάδα µε τη µέθοδο της 

δικαιόχρησης, αποτελούν τα πιο υγιή και δυναµικά στοιχεία στην εµπορική 

δραστηριότητα της χώρας µας. 

 

Ωστόσο, όπως όλες οι συνεργασίες έτσι και η δικαιοχρησία , 

αντιµετωπίζει δυσκολίες και προβλήµατα. ∆υσκολίες που αφορούν τη µη 

Νοµική κατοχύρωση του θεσµού καθώς και τη δυσκολία του Έλληνα να 

δεχθεί την τυποποίηση του «επιχειρείν». Όσο αφορά στα προβλήµατα που 

αντιµετωπίζουµε στην ανάπτυξη µε δικαιοχρησία , αυτά µπορούµε να τα 

χωρίσουµε σε δύο κατηγορίες: 

 

Α) Προβλήµατα που εντοπίζονται στον δικαιοπάροχο και θα πρέπει να 

είναι ξεκάθαρο σε κάθε συνεργάτη που επενδύει στη δικαιόχρηση, ότι δεν 

πρόκειται να γίνει Κροίσος από τη συγκεκριµένη επένδυση, χωρίς όµως να 

είναι καθόλου απίθανο ένα εισόδηµα δεκάδων εκατοµµυρίων ετησίως. 

 

Β) Προβλήµατα που εντοπίζονται στον δικαιοδόχο 

 

Τα προβλήµατα που συνήθως αντιµετωπίζουµε στην ανάπτυξη µιας 

εταιρίας µε δικαιοχρησία είναι: 
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1) Επειδή ο Έλληνας επιχειρηµατίας δεν έχει ακόµη συνειδητοποιήσει 

την αναγκαιότητα του συµβούλου, δύσκολα αποφασίζει να αναθέσει σε 

έναν εξειδικευµένο σύµβουλο δικαιοχρησίας την ανάπτυξη της αλυσίδας 

του µε αποτέλεσµα, όταν πλέον φθάσει σε αυτόν, να έχει κάνει κάποιες 

«προσπάθειες» ανάπτυξης, όχι ιδιαίτερα επιτυχείς. 

2) ∆εν έχει συνειδητοποιήσει πολλές φορές η εταιρία που θέλει να 

αναπτυχθεί µε δικαιοχρησία , ότι προϋπόθεση για να επιτύχει η ανάπτυξη, 

είναι «η δηµιουργία γνωστού ονόµατος» και η συνεχής υποστήριξη του. 

3) Το ότι οι συµβάσεις δικαιοχρησίας δεν είναι νοµικά 

κατοχυρωµένες στην ελληνική αγορά, δηµιουργεί δυσκολίες και ως προς 

τη σύνταξή τους αλλά και ως προς την κατανόηση τους. Εδώ θεωρείται 

απαραίτητος ο ρόλος του συµβούλου δικαιοχρησίας που συνήθως διαθέτει 

την εµπειρία σε συνεργασία µε κάποιον ειδικό νοµικό, για την διατύπωση 

των όρων µιας τέτοιας σύµβασης. 

4) Η δυσλειτουργία του κρατικού µηχανισµού και η δυσκολία 

χρηµατοδότησης εκ µέρους των τραπεζών, για την ανάπτυξη µιας εταιρίας 

µε δικαιοχρησία είναι ένας ακόµη παράγοντας που δηµιουργεί τροχοπέδη 

στην ανάπτυξη του θεσµού. 

5) Η σωστή στελέχωση της µητρικής εταιρίας για την πρόληψη 

της ανάπτυξης, αλλά και η περαιτέρω βοήθεια οποτεδήποτε απαιτηθεί ή 

κριθεί απαραίτητη, είναι κάτι που δύσκολα συνειδητοποιεί ο Έλληνας 

επιχειρηµατίας. 

 

Όσον αφορά στα προβλήµατα που αντιµετωπίζονται στην επένδυση 

ενός επιχειρηµατία είναι: 

 

1) Ο εγωισµός του Έλληνα δύσκολα του επιτρέπει να επιλέξει την 

συνεργασία δικαιοχρησίας, όπου ο δικαιοπάροχος διαθέτει την 

τεχνογνωσία και την εµπειρία και ο δικαιοδόχος είναι υποχρεωµένος να 

ακολουθεί όσα του επιβάλλει ο δικαιοπάροχος. 
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2) Η επιτυχής λειτουργία ενός καταστήµατος δικαιόχρησης, 

προϋποθέτει συνήθως την αποκλειστική απασχόληση του επιχειρηµατία και 

την συνεχή επαγρύπνηση του, που πολλές φορές δεν την συνειδητοποιεί ο 

νέος συνεργάτης. 

 

Ο υποψήφιος νέος επιχειρηµατίας που επιθυµεί να ασχοληθεί µε τη 

δικαιοχρησία εντασσόµενος σε κάποιο δίκτυο οφείλει πρώτα από όλα να 

συνειδητοποιήσει ότι η δικαιοχρησία, παρόλα τα σηµαντικά πλεονεκτήµατα 

του, δεν αποτελεί από µόνο του εγγύηση επαγγελµατικής επιτυχίας. Από 

τον ίδιο τον υποψήφιο λήπτη και την καταλληλότητα της επιλογής του 

εξαρτάται βασικά το κατά πόσο αυτός θα πραγµατοποιήσει µια επιτυχηµένη 

επιχειρηµατική σταδιοδροµία ή αντίθετα θα αποτύχει, υφιστάµενος και µια 

σοβαρή οικονοµική ζηµία. 

 

ΚΕΦΑΛΑΙΟ 3° 

 

Η διεθνής προοπτική της ελληνικής 

∆ικαιοχρησίας  

 

Η οικονοµική πραγµατικότητα της Ε. Ε χαρακτηρίζεται από επέκταση 

των αγορών της και άµεση αύξηση των εµπορικών συναλλαγών µε τρίτες 

χώρες, λόγω της διεύρυνσης της. Η αύξηση οφείλεται στο γεγονός ότι τα 

νέα µέλη θα πρέπει να προσαρµοσθούν στα νέα δεδοµένα της ανοιχτής 

αντιµετώπισης προς τις τρίτες χώρες, τα οποία εφαρµόζει η Ε.Ε σήµερα. 

 

Εκτός από τις νέες ευκαιρίες για επιχειρηµατικές δραστηριότητες που 

παρουσιάσθηκαν µετά την διεύρυνση, οι επιχειρηµατικές δραστηριότητες 

θα πραγµατοποιούνται βάσει του ενιαίου εµπορικού καθεστώτος που 
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µοιράζονται τα κράτη - µέλη και κατά συνέπεια οι δραστηριότητες αυτές θα 

ωφεληθούν από την απλοποίηση και την τυποποίηση των διαδικασιών. 

 

Η Ελλάδα είναι η µοναδική χώρα της Ε.Ε. που δεν εκµεταλλεύθηκε το 

γεγονός της ενιαίας Ευρωπαϊκής Αγοράς και δεν παρουσίασε την αλµατώδη 

αντίστοιχη αύξηση που παρουσίασαν οι υπόλοιπες χώρες µε την ένταξη 

τους. Αυτά τα δεδοµένα ενισχύονται και από το γεγονός της στασιµότητας 

ή και πτώσης των ελληνικών εξαγωγών στις περισσότερες αγορές της Ε.Ε, 

καθώς και τη µείωση της σηµαντικότητας (εκφρασµένης ως µερίδιο στις 

συνολικές εξαγωγές µας) των εταίρων µας της Ε.Ε ως χώρες κατεύθυνσης 

των προϊόντων µας. 

 

Οι κυριότερες χώρες, στις οποίες οι ελληνικές επιχειρήσεις εξάγουν τα 

προϊόντα τους, είναι η Γερµανία, το Ηνωµένο Βασίλειο και η Ιταλία. Σε 

αντιδιαστολή µε όλα τα στοιχεία και τις τάσεις του εξαγωγικού εµπορίου 

µας, οι Έλληνες εξαγωγείς, όπως προκύπτει από έρευνα του ΣΕΒΕ, 

εκτιµούν ότι η Ε.Ε παραµένει η γεωγραφική περιοχή µε τις καλύτερες 

προοπτικές εξαγωγικής αύξησης και ακολουθούν τα Βαλκάνια, η Βόρεια 

Αµερική και η Κεντρική και Ανατολική Ευρώπη. 

 

Λόγω θέσης και λόγω των ταχέων ρυθµών ανάπτυξης, οι βαλκανικές 

χώρες αποτελούν µια από τις προτεραιότητες των ελληνικών επιχειρήσεων. 

Τα βασικά χαρακτηριστικά των χωρών της βαλκανικής αφορούν στον 

αναπτυσσόµενο καταναλωτισµό, στις χαµηλές αµοιβές προσωπικού, στα 

χαµηλά ενοίκια - µε τις υψηλές εγγυήσεις, στον ρόλο της παραοικονοµίας 

και τους θετικούς ρυθµούς ανάπτυξης. 

 

Οι κλάδοι που προσφέρονται για ανάπτυξη των αλυσίδων 

δικαιόχρησης στα Βαλκάνια σχετίζονται µε τις δευτερογενείς οικοδοµικές 

δραστηριότητες (π.χ. θέρµανση), την ένδυση, τον τουρισµό και την 
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εστίαση, καθώς ικανοποιούν βασικές ανάγκες ανοικοδόµησης και 

καταναλωτισµού. Αρκετές ελληνικές επιχειρήσεις διατηρούν καταστήµατα 

ή εξάγουν προϊόντα. 

 

Τρεις είναι οι βασικοί τρόποι µέσω των οποίων οι Έλληνες 

επιχειρηµατίες δραστηριοποιούνται στα Βαλκάνια και στην Ανατολική 

Ευρώπη γενικότερα: 

I. Εξαγωγές αγαθών και υπηρεσιών επί πιστώσει. 

II. Εκτέλεση τεχνικών έργων, των οποίων η αξία αποπληρώνεται 

σε 6µηνιαίες δόσεις που διαρκούν από 3 έως 8 έτη. 

III. Ανάληψη άµεσων επενδύσεων που έχουν την µορφή ατοµικών 

επιχειρήσεων, Joint venture ή αγοράς ξένων επιχειρήσεων. 

 

Όσον αφορά τη δικαιόχρηση, το ποσοστό διείσδυσης του σε σχέση µε 

τους προαναφερθέντες τρόπους χαρακτηρίζεται πολύ χαµηλό. Οι κίνδυνοι, 

εµπορικοί και πολιτικοί, που έχουν να αντιµετωπίσουν οι Έλληνες 

επιχειρηµατίες, αφορούν: 

 

� Στο οικονοµικό περιβάλλον: αστάθεια στην οικονοµική πολιτική, 

υψηλοί πληθωρισµοί, χαµηλό εισόδηµα, ελλιπές τραπεζικό σύστηµα, 

διαφθορά, αστάθεια του νοµικού πλαισίου που διέπει τις ξένες επενδύσεις 

και τα φορολογικά ζητήµατα, έλλειψη διαφανών διαδικασιών σε θέµατα 

ιδιωτικοποιήσεων, οι υψηλές ασφαλιστικές εισφορές. 

 

� Στις υποδοµές: ανυπαρξία δρόµων, αποθηκευτικών κέντρων, 

µεταφορικών εταιριών, υποδοµών logistics. 

 

� Στο εµπόριο: διασπορά πληθυσµού, έλλειψη οργανωµένου 

χονδρεµπορίου, µεταβλητότητα της δοµής του εµπορίου, είσοδος µεγάλων 

αλυσίδων. 
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� Στην πληροφόρηση: έλλειψη στοιχείων. 

 

 

Η διεθνής πορεία των ελληνικών αλυσίδων δικαιόχρησης περνά τις 

περισσότερες φορές από την Κύπρο. Αυτή η πορεία είναι και λογική, αν 

σκεφτούµε τους παραδοσιακούς δεσµούς που διατηρεί η Ελλάδα µε την 

Κύπρο, την γλωσσική ταύτιση, όµοια στοιχεία νοοτροπίας και 

επιχειρηµατικής κουλτούρας κλπ. Η έξοδος προς την Κύπρο, αν και δεν 

φαίνεται ιδιαίτερα εντυπωσιακή, είναι όµως ανυπολόγιστης αξίας για τους 

Έλληνες  δικαιοπαρόχους. 

 

Μέσα από την διαδικασία αυτή οι δικαιοπαρόχοι µαθαίνουν στην 

πράξη τις βασικές παραµέτρους της διεθνούς δικαιοχρησίας, ώστε να είναι 

έτοιµοι για το επόµενο βήµα που είναι η επέκταση στην Ευρώπη. 

 

Υπάρχουν όµως κάποια σηµεία τα οποία πρέπει να προσεχτούν από τις 

ελληνικές επιχειρήσεις που θα εισέλθουν στον διεθνή στίβο. Τα 

προβλήµατα τα οποία πρέπει να αντιµετωπίσουν είναι τα εξής: 

� Επικοινωνία και συλλογή πληροφοριών σχετικά µε την αγορά στην 

οποία απευθύνονται. 

� Προσαρµογή των προϊόντων τους και των κανονισµών λειτουργίας 

εξυπηρέτησης στις ανάγκες των αγορών αυτών. 

� Σύστηµα logistics και διανοµών. 

 

Επιπλέον, είναι αρκετά δύσκολο να βρεθούν υποψήφιοι δικαιοδόχοι οι 

οποίοι θα πιστέψουν τα προϊόντα του Έλληνα δικαιοπαρόχου µε τα γνωστά 

µέσα επικοινωνίας της δικαιόχρησης. Πρωταρχικό ρόλο διαδραµατίζει η 

προσαρµογή του business concept στις τοπικές ιδιαιτερότητες, 

ξεπερνώντας τον ατοµικισµό που χαρακτηρίζει την ελληνική επιχείρηση, 

σταµατώντας να προδιαγράφει το µέλλον µε ανάλυση του παρελθόντος, 
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κατευθύνοντας τους πόρους της µε στόχο το κέρδος για την ίδια, τον 

δικαιοδόχο και τον πελάτη. Ιδιαίτερο βάρος πρέπει να δοθεί στην ποιότητα, 

στην συσκευασία, στον χρόνο παράδοσης, στην εξυπηρέτηση µετά την 

πώληση και γενικά στην έννοια της ολικής ποιότητας και πιστοποίησης των 

αγαθών. 

 

Τελευταία δίδεται έµφαση στη δηµιουργία ανταγωνιστικού 

πλεονεκτήµατος µέσω χαµηλών τιµών, παρά µέσω της προσπάθειας 

κατανόησης και ικανοποίησης των αναγκών των πελατών. Ταυτόχρονα, οι 

ελληνικές επιχειρήσεις αδυνατούν να δηµιουργήσουν επώνυµα προϊόντα 

και να επενδύσουν σε αυτά µακροχρόνια στις αγορές του ενδιαφέροντος 

τους. Ο κρίσιµος παράγοντας επιτυχίας αφορά στη δηµιουργία στρατηγικής 

προβολής µιας τοπικά προσαρµοσµένης και ποιοτικής δικαιόχρησης. 

 

ΚΕΦΑΛΑΙΟ 4° 

 

Εφαρµογή της ∆ικαιόχρησης από ελληνικές 

εταιρείες 

 

Παρακάτω, παραθίθενται κάποια παραδείγµατα εταιρειών οι οποίες 

εφαρµόζουν τον θεσµό της δικαιοχρησίας µε απόλυτη επιτυχία στην 

Ελλάδα: 

 

1. ΝΕ0SΕΤ επιπλοσυνθέσης 

 

Η ΝΕ0SΕΤ ξεκίνησε τη δραστηριότητα της στο χώρο του επίπλου το 

1980 µε ένα πολύ µικρό κατάστηµα επί της οδού Εµ. Μπενάκη. 
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Οι ανάγκες και η αυξηµένη ζήτηση του καταναλωτικού κοινού για 

χώρους που φιλοξενούν βιβλία και άλλα αντικείµενα µέσα στο σπίτι ωθούν 

την ΝΕ0SΕΤ να αναπτυχθεί τόσο στα προϊόντα όσο και από πλευράς 

δικτύου διανοµής µε αποτέλεσµα η εταιρεία να αναπτύξει την ιδέα της 

επιπλοσύνθεσης. 

 

Αυτή η ιδέα αποτελεί καινοτοµία στην αγορά του επίπλου ενώ δίνει 

την ευκαιρία σε επιχειρηµατίες να ασχοληθούν αποκλειστικά µε την 

εµπορία των επιπλοσυνθέσεων δηµιουργώντας µία από τις µεγαλύτερες και 

σοβαρότερες αλυσίδες δικαιοχρησίας στον ελληνικό χώρο. 

 

Σήµερα η ΝΕ0SET απαριθµεί πάνω από 50 καταστήµατα σε ολόκληρη 

την Ελλάδα. Οι άνθρωποι που απασχολούνται σε όλα τα καταστήµατα 

ξεπερνούν τους 350 ενώ η ίδια η εταιρεία ξεπερνά σε δυναµικό τα 220 

άτοµα. 

 

Ο µέσος ετήσιος ρυθµός ανάπτυξης της εταιρίας και του δικτύου 

κυµαίνεται από 30-35%. 

 

2. McDonald’s 

 

Η Mc Donald’s άρχισε να εφαρµόζει τη δικαιοχρησία στην Αµερική µε 

την ίδρυση της το 1965. είναι η εταιρεία που κατεξοχήν εφάρµοσε το 

σύστηµα αυτό σε παγκόσµια κλίµακα. Η Mc Donald’s βασίζεται στους 

δικαιοπαρόχους, που αποτελούν την 'σπονδυλική στήλη' της, για να 

δώσουν νέες ιδέες και να βοηθήσουν στην ανάπτυξη της εταιρείας. 

 

Από τα περίπου 13000 εστιατόρια της εταιρείας τα 9000 περίπου 

λειτουργούν µε σύστηµα δικαιοχρησίας. 
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Με το σύστηµα δικαιοχρησίας ο δικαιοπάροχος είναι υποχρεωµένος να 

δώσει ένα ποσοστό των πωλήσεων στην µητρική εταιρεία, που βοηθά στην 

ανάπτυξη.  

 

Οι απαιτήσεις της 'µητρικής' εταιρίας σχετικά µε κεφάλαιο επένδυσης 

του συνεργάτη, είναι πάντα σε συνάρτηση µε το κατάστηµα που πρόκειται 

να κατασκευαστεί. Το απαιτούµενο κεφάλαιο για το Mc Donald’s του 

Συντάγµατος ήταν 1 εκατ. δολάρια Η.Π.Α. 

 

Η εταιρία έχει την πρόθεση να συνεχίσει την ανάπτυξή της µέσω της 

δικαιοχρησίας. Η επιτυχία της Mc Donald’s έγκειται στο ότι γίνεται σωστή 

επιλογή δικαιοπαρόχου και προµηθευτών οι οποίοι ασπάζονται τη 

φιλοσοφία της µητρικής εταιρίας που είναι: ποιότητα, ποσότητα, σε όλους 

τους τοµείς. 

 

3. GOODY’S 

 

Η GOODY’S άρχισε να εφαρµόζει την δικαιοχρησία το 1981, 

δηµιουργώντας το 7° κατάστηµα της. 

 

Η εταιρία επιλέγει συνεργάτες που είχαν τη δυνατότητα και τη 

διάθεση να ενσωµατωθούν στην οικογένεια και τη φιλοσοφία της 

GOODY’S. 

 

Εάν ο υποψήφιος είναι ένας θα πρέπει να ασχοληθεί αποκλειστικά µε 

το εστιατόριο. Σε περίπτωση περισσοτέρων ένας από τους συµµετέχοντες 

ορίζεται σαν µόνιµος εκπρόσωπος της επενδυτικής οµάδας, 

αναλαµβάνοντας τη δέσµευση της αποκλειστικής απασχόλησης του µε το 

εστιατόριο. 
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Οι παρεχόµενες υπηρεσίες προς τον υποψήφιο - συνεργάτη µπορούν 

να ταξινοµηθούν σε τρεις κατηγορίες, ανάλογα µε το χρόνο παροχής τους: 

� Υπηρεσίες πριν την υπογραφή σύµβασης: εξέταση υποψηφίου 

καταστήµατος από πλευράς προϋποθέσεων άδειας λειτουργίας, εκτίµηση 

τζίρου, αναλυτική µελέτη κατασκευής κ.λπ. 

� Υπηρεσίες από την υπογραφή σύµβασης ως την έναρξη της 

λειτουργίας του καταστήµατος, σχεδιασµός και επίβλεψη των κατασκευών, 

επιλογή του εξοπλισµού, επιλογή και εκπαίδευση προσωπικού κ.ά. 

� Υπηρεσίες κατά την διάρκεια της λειτουργίας: ιδιαίτερη 

παρακολούθηση κατά τους πρώτους µήνες λειτουργίας, συνεχής 

επιθεώρηση, εκπαίδευση και επιµόρφωση προσωπικού, οικονοµικός 

έλεγχος κ.ά. 

 

4. ΓΡΗΓΟΡΗΣ µικρογεύµατα 

 

Το πρώτο κατάστηµα µε το όνοµα "Γρηγόρης" δηµιουργήθηκε στη 

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

οικογενειακή του εµπειρία στην 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 το management  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 δικαιοχρησίας, που 

οδήγησε στη σηµερινή επιτυχία. Στα πλαίσια της αναπτυξιακής της πορείας 

το 2001 η εταιρία επέκτεινε τις δραστηριότητες της στο χώρο του καφέ, 

αναπτύσσοντας το καινοτόµο concept  «Coffeeright». 
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Ο Όµιλος σήµερα εµπορεύεται & αναπτύσσει σε κλειστές & ανοιχτές 

αγορές 4 εµπορικά σήµατα, ενώ το σύνολο των καταστηµάτων του Οµίλου 

υπερβαίνει τα 250. Το δίκτυο "Γρηγόρης µικρογεύµατα' απαριθµεί 

περισσότερα από 200 σηµεία πώλησης εταιρικά ή δικαιόχρησης. 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 "Γρηγόρης µικρογεύµατα' σε όλο τον 

Ελληνικό χώρο. Από τότε έχουν ανοίξει καταστήµατα στη Χαλκίδα, 

Κέρκυρα, Καβάλα, Καλαµάτα, Ξάνθη, Θεσσαλονίκη, Χανιά, Κοµοτηνή, 

Μύκονο, Λαµία, Ιωάννινα, Πάτρα, Ηράκλειο, Χίο, Σάµο, Ζάκυνθο κ.α. 

Επίσης ο όµιλος σήµερα διαθέτει περισσότερα από 50 καταστήµατα 

"Cofferight" που λειτουργούν κυρίως εντός των καταστηµάτων "Γρηγόρης 

µικρογεύµατα". Στο εξωτερικό ο Όµιλος έχει επεκταθεί στη Ρουµανία µε 

καταστήµατα "Gregorys" και "Coffeeright". 

 

Στον παρακάτω πίνακα παρουσιάζεται εν συντοµία το προσφερόµενο 

πακέτο δικαιόχρησης. 

 

 

 

 

 

Αρχική Επένδυση 80.000-120.000€ ανάλογα τον τύπο καταστήµατος 

Entry Fee & κόστος αρχικών 

υπηρεσιών 

18.000€ 

Royalties: υπηρεσίες 

υποστήριξης, δαπάνες marketing 

& επικοινωνίας 

5% επί των καθαρών πωλήσεων µε µηνιαίες 

καταβολές 

Μέσο µέγεθος καταστήµατος 35-150 τ.µ. (µε βοηθητικούς χώρους) ανάλογα µε 

τον τύπο καταστήµατος 
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ΣΥΜΠΕΡΑΣΜΑΤΑ 

 

Στις σύγχρονες συνθήκες ραγδαίας παγκοσµιοποίησης των αγορών 

και διεθνοποίησης .των οικονοµιών, ο θεσµός της δικαιόχρησης συνιστά 

την πιο ραγδαία αναπτυσσόµενη µορφή επιχειρηµατικής 

δραστηριοποίησης, ως τη σύγχρονη αιχµή του εµπορίου. 

 

Ειδικά για µια οικονοµία σαν την ελληνική, η δικαιόχρηση 

αναδεικνύεται ως η άριστη µορφή επιχειρηµατικής αξιοποίησης για τη 

σύνθεση της ελληνικής εµπορικής δραστηριότητας µε διεθνή δίκτυα 

πωλήσεων, όσον αφορά την πρόσβαση στις αγορές και την προσφορά 

υψηλού επιπέδου προϊόντων και υπηρεσιών, όσον αφορά τις ποιοτικές 

απαιτήσεις των Ελλήνων καταναλωτών. Αποτελεί ταυτόχρονα και τη 

διέξοδο των υγιών και σοβαρών επιχειρηµατιών και µικρών επιχειρήσεων 

στην εποχή του διαδικτύου και της γιγάντωσης των αγορών και των 

επιχειρηµατικών µονάδων για να παραµείνουν ανταγωνιστικοί µε τη 

συσπείρωση τους σε οργανωµένα δίκτυα και επιτυγχάνοντας οικονοµίες 

κλίµακας. 

 

Οι εκτιµήσεις αυτές επιβεβαιώνονται µάλιστα και µε ενισχυτικές τάσεις 

και εµπειρία καθώς σύµφωνα µε πρόσφατα στοιχεία (ΙCΑΡ) οι επιχειρήσεις 

- καταστήµατα δικαιόχρησης σε σχέση µε τα ιδιόκτητα ήταν 78,6% το 

1998 και 83,8% το 2001, αντιπροσωπεύοντας το 84,1% του συνόλου των 

πωλήσεων των δικτύων το 2001 έναντι 73,6% το 1998. Ο θεσµός έχει ήδη 

δυναµική παρουσία στους τοµείς της εστίασης, των τροφικών, της ένδυσης 

και υπόδησης, του οικιακού εξοπλισµού, της εκπαίδευσης, των υπηρεσιών 

προς επιχειρήσεις και της προσωπικής φροντίδας και αναψυχής. Η 

γεωγραφική θέση της χώρας και οι γενικότερες εξελίξεις στην ευρύτερη 

περιοχή (Βαλκάνια, Μέση Ανατολή), όπως προσδιορίζοµαι από τον 

ενδιάµεσο ρόλο που µπορεί να διαδραµατίσει η χώρα µεταξύ της διεθνούς 
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κοινότητας και της περιοχής, αναδεικνύουν τις τεράστιες δυνατότητες και 

προοπτικές του θεσµού προς όφελος των ελληνικών επιχειρήσεων και της 

εθνικής οικονοµίας: 

� Με την εκπροσώπηση µέσω του θεσµού, διεθνών δικτύων 

πωλήσεων στις αγορές των Βαλκανικών χωρών και των χωρών της Μέσης 

Ανατολής. 

 

� Μέσω του θεσµού δίνεται η δυνατότητα στις ελληνικές 

επιχειρήσεις να αναπτύξουν διεθνή δίκτυα πωλήσεων είτε στις ευρωπαϊκές 

αγορές είτε κυρίως στις βαλκανικές και αυτές τις µέσης ανατολής, σε 

τοµείς της αγοράς στους οποίους η ελληνική πλευρά παρουσιάζει 

συγκριτικό πλεονέκτηµα και επιτυχηµένα προϊόντα, που το όνοµα τους έχει 

κυριαρχήσει και .έχει ξεπεράσει τα σύνορα της ελληνικής αγοράς, στο 

βαθµό βέβαια που µπορούµε να αξιοποιήσουµε την τεχνογνωσία της 

δικαιόχρησης. 

 

Από την άποψη αυτή αντιλαµβάνεται κανείς τις απεριόριστες 

προοπτικές που διανοίγονται αφενός για την ανάπτυξη του θεσµού προς 

όφελος των ελληνικών επιχειρήσεων και αφετέρου για τη συµβολή του 

θεσµού στην εθνική οικονοµία. 

 

Στην κατεύθυνση αυτή, η πολιτεία θα υποστηρίξει σε θεσµικό επίπεδο, 

αλλά και θα συµβάλει, στη δηµιουργία των απαραίτητων υποδοµών, στο 

βαθµό που αυτό απαιτείται για την ανάπτυξη των ελληνικών επιχειρήσεων 

µέσω της δικαιόχρησης. 
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Ενότητα 3 

 

Η Πορεία Της ∆ικαιοχρησίας Στις ∆ιεθνείς 

Αγορές Και Στην Ελλάδα. 

 

Οι αλυσίδες δικαιοχρησίας, κατά παράδοση, αναπτύσσονται ταχύτερα 

σε περιόδου οικονοµικής ύφεσης. Ένας από τους βασικούς λόγους στους 

οποίους οφείλεται το γεγονός αυτό είναι ότι κατά τη διάρκεια περιόδων 

όπου παρατηρείται αέναη οικονοµική ανάπτυξη, τα έµπειρα διευθυντικά 

στελέχη προτιµούν να παραµείνουν στο «προστατευµένο» εργασιακό 

περιβάλλον που τους παρέχει µία µεγάλη εταιρία παρά να 

δραστηριοποιηθούν ταυτόχρονα. Αντίστοιχα στην Ελλάδα βιώσαµε 

ανάλογη στάση εκ µέρους των µικρών ανεξάρτητων επιχειρηµατιών. 

 

Στην Μεγάλη Βρετανία η οποία διαθέτει τα πιο αξιόπιστα δεδοµένα η 

ανάπτυξη του συστήµατος δικαιόχρησης µειώθηκε σηµαντικά το 2000, 

καθώς οι ρυθµοί οικονοµικής ανάπτυξης άγγιξαν την κορυφή. 

 

Σύµφωνα µε τον Βρετανικό Σύνδεσµο ∆ικαιόχρησης οι πιο πρόσφατες 

στατιστικές δείχνουν ότι ο αριθµός των επιχειρήσεων δικαιόχρησης που 

λειτουργούν στη Μεγάλη Βρετανία αυξήθηκε, µόνο, κατά 1% το 2000. 

 

Ένα ακόµα στοιχείο είναι ότι το 1999 η απασχόληση στον τοµέα της 

δικαιοχρησίας έµεινε σταθερή στους 316000 εργαζόµενους, όταν ο 

αριθµός των αλυσίδων δικαιόχρησης αυξήθηκε - αξιοπρεπώς - κατά 4%. 

Ένα επιπλέον στοιχείο το οποίο προκύπτει από πρόσφατη έρευνα είναι ότι 

σχεδόν οι µισοί δικαιοπαρόχοι στη Μεγάλη Βρετανία έχουν καταλήξει στο 
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συµπέρασµα ότι το µεγαλύτερο εµπόδιο για την ανάπτυξη των συστηµάτων 

τους είναι η έλλειψη κατάλληλων δικαιοδόχων. 

 

Σύµφωνα µε τον Παναγιώτη Ρουσόπουλο διευθύνοντα σύµβουλο της 

FRANCHISING.CO. «βιώνουµε διεθνώς ένα παράδοξο φαινόµενο καθώς 

δεν υπάρχουν κατάλληλοι δικαιοδόχοι σε µία περίοδο που η συντριπτική 

πλειοψηφία των επιχειρήσεων δικαιόχρησης είναι επικερδείς». 

 

Σε αντίθεση µε την Ευρώπη, στις Ηνωµένες Πολιτείες της Αµερικής 

παρατηρείται αύξηση του ρυθµού ανάπτυξης της δικαιοχρησίας. Το 

γεγονός αυτό οφείλεται, κατά κύριο λόγο, στο ότι οι Αµερικάνοι 

δικαιοδόχοι έχουν την τάση να ξεκινούν είτε ταυτόχρονα είτε σε σύντοµο 

χρονικό διάστηµα και δεύτερη επιχείρηση δικαιόχρησης. Για παράδειγµα, 

στην αµερικανική αλυσίδα καταστηµάτων µε σάντουιτς, Subway , περίπου 

το 60% των νέων καταστηµάτων δηµιουργούνται από υφισταµένους 

δικαιοδόχουs. 

 

Ο πρόεδρος του ∆ιεθνούς Συνδέσµου FRANCHISE, κ. Don Bedolt 

υποστηρίζει (Financial Times, Ιούλιος 2006) ότι « οι συγκεκριµένες 

οικονοµικές συνθήκες που επικρατούν αυτή την περίοδο στις Ηνωµένες 

Πολιτείες της Αµερικής επιτρέπουν στους επιτυχηµένους δικαιοδόχους να 

ανοίξουν και δεύτερο κατάστηµα, στο ίδιο ή σε διαφορετικό concept και 

για το λόγο αυτό οι διάφοροι χρηµατοοικονοµικοί οργανισµοί «κυνηγούν» 

υφιστάµενους δικαιοδόχους, ώστε να τους κατευθύνουν προς αυτή την 

πορεία. «Παρόλα αυτά» συνεχίζει, « η έλλειψη νέου αίµατος σε 

υποψηφίους δικαιοδόχους σταδιακά συµβάλει στη µείωση του ρυθµού 

ανάπτυξης των αλυσίδων δικαιοδόχων». 

 

Στην Ευρώπη και πολύ περισσότερο στην Ελλάδα ανάλογα φαινόµενα 

παρατηρούνται µόνο σε ιδιαίτερα πετυχηµένα concept. Πανευρωπαϊκό 
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παράδειγµα η παγκόσµια ηγέτης στον χώρο καθαριστηρίων SASEC ( 1500 

σηµεία πώλησης µε µέσο αριθµό καταστηµάτων ανά δικαιοδόχο 4 σηµεία 

πώλησης ) και ελληνικό η Goody’s. 

 

Τα ποσοστά ανεργίας, τόσο στην Ε.Ε. όσο και στις Η.Π.Α, βρίσκονται 

στα χαµηλότερα επίπεδα από το 1970. Παρόλα αυτά κατά το τελευταίο 

διάστηµα, στις Ηνωµένες Πολιτείες, έχει παρατηρηθεί αύξηση της ανεργίας 

από 3,9% σε 4,3% εξαιτίας µίας στασιµότητας (πάγωµα) των ρυθµών 

ανάπτυξης. 

 

Το 'πάγωµα' στην οικονοµία το οποίο ήδη αναφέραµε, θα ωθήσει 

πολλούς επιτυχηµένους manager να αναζητήσουν νέες ευκαιρίες και να 

πάρουν τη ζωή στα χέρια τους. Η πραγµατικότητα αυτή θα βοηθήσει 

καταλυτικά στην ανάπτυξη των δικτύων δικαιοχρησίας, τα οποία 

χρειάζονται νέα και ταλαντούχα στελέχη για να επεκταθούν. 

 

Αντίθετα στην Ελλάδα, παράγοντες όπως η έντονη κρίση που βιώσαµε 

στο χρηµατιστήριο, η έλλειψη διαθέσιµων πόρων σε συνδυασµό µε τις 

'δυσµορφίες' του τραπεζικού συστήµατος και του real estate και η 

παράλληλη είσοδος των πολυεθνικών κολοσσών που αναδιορθώνουν 

συνολικά το λιανεµπόριο, δεν συνηγορούν για ανάλογες προβλέψεις. 

 

∆ιεθνώς, παρά το γεγονός ότι ο ρυθµός ανάπτυξης της δικαιοχρησίας 

ήταν αρκετά χαµηλός το προηγούµενο έτος, διάφορες καινοτοµίες που 

πρόσφατα έχουν εφαρµοστεί στο σύστηµα έχουν δώσει νέα ώθηση. Η 

πίεση των µετόχων των εταιρειών να επιτύχουν όσο το δυνατόν 

υψηλότερα κέρδη ήταν η αφετηρία για την εφαρµογή αυτών των 

καινοτοµιών. 
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Η στρατηγική της εταιρείας ΑLLIED DOMECO, αποτελεί 

χαρακτηριστικό παράδειγµα προς πιστοποίηση των παραπάνω. Η ΑLLIED 

DOMECO. αποφάσισε τη συνένωση όλων των concept που ανήκαν στον 

όµιλο επιχειρήσεων της, προσδοκώντας σε αύξηση των λιανικών 

πωλήσεων. Τα τρία concept της εταιρείας είναι: α) τα καταστήµατα dunkin 

DONUTS τα οποία πραγµατοποιούν το 50% των πωλήσεων, τους µεταξύ 

6:00 και 11:00 το πρωί, β) η αλυσίδα παγωτού Baskin  Rodins η οποία 

εστιάζεται στην απογευµατινή κατανάλωση και τέλος γ) η αλυσίδα TOGO’S 

(είδησάντουιτς) το µεγαλύτερο ποσοστό των πωλήσεων 

πραγµατοποιούνται τις µεσηµεριανές ώρες. 

 

Έτσι η ΑLLIED DOMECO. τοποθέτησε τα τρία concept κάτω από την 

ίδια στέγη, επιτυγχάνοντας µε τον τρόπο αυτόν, αφενός µεγαλύτερο όγκο 

πωλήσεων (αυθόρµητες αγορές, π.χ. µπαίνει κάποιος στο κατάστηµα για 

σάντουιτς και αγοράζει και παγωτό), αφετέρου µείωση του λειτουργικού 

κόστους δηµιουργώντας οικονοµίες κλίµακας. Για να µειωθούν πιθανά 

φαινόµενα σύγχυσης, ο νέος τύπος καταστηµάτων που συστεγάζει τα τρία 

concept ελέγχεται από έναν δικαιοδόχο. 

 

Το προηγούµενο έτος ο αριθµός των καταστηµάτων της εταιρείας µε 

πολλαπλές επωνυµίες µεγάλωσε την αλυσίδα κατά 19%, φτάνοντας τα 500 

καταστήµατα. Η ανακοίνωση της εταιρείας ήταν ότι θα συνεχίσει να 

εφαρµόζει τη συγκεκριµένη στρατηγική. 

 

Μια ακόµα καινοτοµία είναι το γεγονός ότι η δικαιοχρησία έχει 

απλώσει τα πλοκάµια του σε τοµείς της οικονοµίας οι οποίοι µέχρι τώρα 

θεωρούνται απρόσιτοι ή και εκκεντρικοί. 

 

Ο κλάδος του computing και των νέων τεχνολογιών είναι το πιο 

προφανές παράδειγµα. Ο πυρετός του διαδικτύου ήταν η αφορµή για τη 
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δηµιουργία πολλών νέων δικαιοχρήσεων. Η πραγµατικότητα είναι ότι 

πολλά από αυτά είναι σε αρχικό στάδιο όµως οι ειδικοί σε θέµατα 

δικαιόχρησης αναµένουν ότι στο άµεσο µέλλον θα γίνουν πολύ πιο προσιτά 

και εύκολα στη διαχείρισή τους. 

 

Η εκτίµηση είναι ότι ο θεσµός της δικαιοχρησίας θα επεκταθεί ακόµα 

περισσότερο τα επόµενα χρόνια. Η ανάπτυξη του θεσµού εξαρτάται σε 

µεγάλο βαθµό, τόσο από τη διαθεσιµότητα κατάλληλων δικαιοδόχων, όσο 

και από την πληθώρα νέων ιδεών και σχεδίων. 

 

Η αποχώρηση της πολιτείας τόσο στην Ελλάδα όσο και διεθνώς από τη 

διαχείριση των παραδοσιακά δηµόσιων επιχειρήσεων δηµιουργεί χώρο και 

την ευκαιρία για τη δηµιουργία περισσοτέρων σχεδίων δικαιόχρησης. 

 

Όταν οι διάφορες κυβερνήσεις αποφασίσουν να αποχωρίσουν από 

κάποια δηµόσια επιχείρηση πρωτίστως φροντίζουν ο ιδιωτικός φορέας που 

θα αναλάβει την επιχείρηση να µπορεί να προσφέρει υπηρεσίες υψηλών 

προδιαγραφών. Εξαιτίας λοιπόν του γεγονότος ότι ένα δίκτυο δικαιόχρησης 

µπορεί να διασφαλίσει τόσο την ποιότητα, όσο και την οµοιογένεια των 

προϊόντων και των παρεχόµενων υπηρεσιών, δηµιουργείται ένα ακόµα 

πρόσφορο πεδίο για την εφαρµογή του συστήµατος δικαιόχρησης. 

 

Έτσι, όλες οι παραπάνω καινοτοµίες κάνουν τους ειδικούς σε θέµατα 

δικαιόχρησης να ελπίζουν ότι µετά τη µέτρια ανάπτυξη του θεσµού των 

προηγούµενων χρόνων, έχουν δηµιουργηθεί οι κατάλληλες συνθήκες ώστε 

να δοθεί µια νέα ώθηση στη πορεία της δικαιοχρησίας. 

 

Σήµερα που ο ρυθµός των εµπορικών συναλλαγών σε διεθνές επίπεδο 

έχει περάσει στο προσκήνιο της επικαιρότητας, είναι εύλογο η δικαιόχρηση 
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να έχει αναδειχθεί ως το συµβατικό µοντέλο που χαίρει ιδιαίτερης 

προτίµησης από τους επιχειρηµατίες ανά τον κόσµο. 

Άλλωστε, κάτι τέτοιο ήταν αναµενόµενο αφού, ειδικά η ανάπτυξη 

επιχειρηµατικής δραστηριότητας µέσω δικαιόχρησης δίνει τη δυνατότητα 

σε έναν επιχειρηµατία να διαδώσει και εκµεταλλευτεί εµπορικά το σύστηµα 

του σε εθνικό επίπεδο, αλλά ακόµα και στο εξωτερικό, σε σύντοµο χρονικό 

διάστηµα οπότε, εφόσον η επέκταση αυτή συντελείται µε προσεκτικά και 

αργά βήµατα, επιφέρει την επιθυµητή επιτυχία.   � 

 

Ήδη εδώ και αρκετά χρόνια ο θεσµός της δικαιοχρησίας έχει γίνει 

αντικείµενο νοµοθετικής ρύθµισης σε αρκετές χώρες, µε κυριότερα 

παραδείγµατα αυτά των Η.Π.Α. και του Καναδά, όπου η εµφάνιση και 

ανάπτυξη της δικαιόχρησης υπήρξε ραγδαία. Περαιτέρω, και σε άλλες 

χώρες όπως η Ισπανία, η Ιταλία, η Ρωσία, η Γαλλία κλπ., η δικαιοχρησία 

χαίρει ιδιαίτερης ρύθµισης προς αντιµετώπιση και καλύτερη επίλυση των 

αναπόφευκτων προβληµάτων. 
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