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TI ENNOOYME ME TON OPO FRANCHISE 

 
 

 Στη διεθνή εµπορική δραστηριότητα εµφανίσθηκε εδώ και πολλά χρόνια µία 

νέα µέθοδος προσφοράς προϊόντων κι υπηρεσιών που σ' όλες τις χώρες του κόσµου 

καθιερώθηκε και εµφανίζεται µε τον όρο "Φραντσάηζ" (franchise) που δεν έχει 

µετάφραση σε καµία χώρα.  

 

Στην Ελλάδα επιχειρήθηκε από την νοµική επιστήµη τα τελευταία χρόνια ο 

όρος αυτός να αποδοθεί µε τον ελληνικό όρο "δικαιόχρηση" που όµως είναι 

περιοριστικός αφού χαρακτηρίζει µόνο την χρήση ενός δικαιώµατος από κάποιον 

χρήστη και όχι παράλληλα την ύπαρξη του δικαιώµατος, την παροχή του 

δικαιώµατος χρήσης του, την εµπορικότητα της συνδυασµένης πράξης παροχής και 

αποδοχής του δικαιώµατος χρήσης, την επιχείρηση που θα κάνει ίδια χρήση του 

παρεχοµένου δικαιώµατος, τις µορφές παραπέρα µεταφοράς του δικαιώµατος χρήσης 

κλπ. Παράλληλα, τόσο η διεθνής βιβλιογραφία όσο και το κοινοτικό δίκαιο, το 

Ευρωπαϊκό ∆ικαστήριο, η Ευρωπαϊκή Επιτροπή αλλά και διεθνείς οργανισµοί όπως η 

Ευρωπαϊκή Οµοσπονδία Φραντσάηζ (European Franchise Federation) υιοθέτησαν τον 

όρο "Φραντσάηζ" ευθυγραµµιζόµενοι µε την καθιερωµένη διεθνή πρακτική. Αλλά 

και στην Ελλάδα η καθηµερινή εµπορική πρακτική καθιέρωσε τον όρο "Φραντσάηζ" 

για να µπορεί να υπάρχει µία εσωτερική αλλά και διεθνής συνεννόηση. 

 

Έτσι τόσο η διεθνής βιβλιογραφία όσο και η Ευρωπαϊκή Επιτροπή στον 

Κανονισµό της περί Οµαδικής Απαλλαγής των συµβάσεων Φραντσάηζ από τις 

δεσµεύσεις του άρθρου 85 της Συνθήκης της Ρώµης αλλά και η Ευρωπαϊκή 

Οµοσπονδία Φραντσάηζ στο κείµενο του Κώδικα ∆εοντολογίας που επέβαλλε σ' 

όλους τους εθνικούς συνδέσµους φραντσάηζ των κρατών µελών της Ευρωπαϊκής 

Ένωσης, όρισαν τη χρήση του φραντσάηζ µε τον ακόλουθο τρόπο: 

 

 

"Είναι ένα σύστηµα εµπορίας προϊόντων ή/και υπηρεσιών ή/και τεχνολογίας 

που βασίζεται σε µία στενή και συνεχή συνεργασία ανάµεσα σε νοµικά και 

οικονοµικά ανεξάρτητες επιχειρήσεις, τον ∆ικαιοπάροχο και τους Ατοµικούς 
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∆ικαιοδόχους του, όπου ο ∆ικαιοπάροχος παρέχει στους Ατοµικούς ∆ικαιοδόχους 

του το δικαίωµα και επιβάλλει την υποχρέωση να λειτουργήσουν µία επιχείρηση 

σύµφωνα µε την θεσµική µορφή του ∆ικαιοπαρόχου. Το δικαίωµα δίνει την 

δυνατότητα αλλά και υποχρεώνει τον Ατοµικό ∆ικαιοδόχο αντί ενός άµεσου ή 

έµµεσου οικονοµικού ανταλλάγµατος να χρησιµοποιεί την επωνυµία ή/ και το σήµα 

προϊόντος ή/ και το σήµα υπηρεσίας ή/ και την τεχνογνωσία, τις επιχειρηµατικές και 

τεχνικές µεθόδους, το σύστηµα διαδικασιών και άλλα δικαιώµατα βιοµηχανικής ή/ 

και πνευµατικής ιδιοκτησίας του ∆ικαιοπαρόχου µαζί µε παράλληλη συνεχή παροχή 

εµπορικής και τεχνικής υποστήριξης, µέσα στο πλαίσιο και την χρονική διάρκεια µίας 

γραπτής σύµβασης φραντσάηζ που γίνεται ανάµεσα σε συµβαλλοµένους γι' αυτόν τον 

σκοπό." 

 

Προς τον σκοπό εναρµόνισης αυτού τού κειµένου µε την διεθνή νοµική κι 

εµπορική πρακτική που προαναφέρθηκε, οι όροι "Φραντσάηζ" (που αφορά το 

σύστηµα) και "Φραντσαιζινγκ" (που αφορά την εφαρµογή του) , όπου και εάν αυτοί 

εµφανίζονται µέσα σ' αυτό θα αποδίδονται µε τους διεθνής όρους "Franchise" & 

"Franchising" αντίστοιχα. 

 

Τέλος, Κυρίως ∆ικαιοδόχος είναι εκείνος στον οποίον ο ∆ικαιοπάροχος δίδει 

το δικαίωµα και την ευκαιρία να αναπτύξει περαιτέρω το σύστηµα του 

∆ικαιοπαρόχου σε µία ευρύτερη εδαφική περιοχή δηµιουργώντας ένα δίκτυο 

∆ικαιοδόχων στο οποίο µπορεί να περιλαµβάνεται και ο ίδιος. 

 

Από τα παραπάνω προκύπτει, ότι το franchising είναι µια µέθοδος οργάνωσης 

µάρκετινγκ και προώθησης, όπου µια εταιρεία (που ονοµάζεται franchisor) 

επεκτείνεται δίνοντας το δικαίωµα σε ένα πρόσωπο ή σε µια άλλη εταιρεία (που 

ονοµάζεται franchisee) να δηµιουργήσει και λειτουργήσει ένα αντίγραφο της 

επιχείρησης. Το δικαίωµα γενικά περιλαµβάνει τη δυνατότητα να χρησιµοποιήσει το 

όνοµα, το σύστηµα της επιχείρησης, την τεχνογνωσία του franchisor και την 

οργάνωση για ένα καθορισµένο χρονικό διάστηµα. Το franchising διαφέρει από τη 

χορήγηση αδείας (licensing) ή τη σχέση αντιπροσώπευσης, γιατί η σχέση µεταξύ 

franchisee και franchisor είναι πολύπλευρη, συνεχής, εξελισσόµενη και περιλαµβάνει 

περισσότερες υποχρεώσεις και για τις δύο πλευρές. 
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Ο franchisor φυσικά και έχει εισοδήµατα και κέρδη από τις αµοιβές που 

καταβάλλει ο franchisee, όµως ως αντάλλαγµα ο franchisor πρέπει να καταβάλλει 

ποιοτικές υπηρεσίες που θα συµβάλουν στη συνεχή κερδοφορία και ανάπτυξη της 

επιχείρησης του franchisee.Ο franchisee αναλαµβάνει να χρηµατοδοτήσει τη 

δηµιουργία της δικής του επιχείρησης, στη περιοχή που του έχει ορισθεί. Η 

επιχείρηση του είναι µια αυτοτελής, ανεξάρτητη οντότητα, ο franchisee έχει την 

απόλυτη ευθύνη και φυσικά, όπως σε κάθε επιχειρηµατική δράση, αναλαµβάνει 

απόλυτα τον επιχειρηµατικό κίνδυνο. Οι franchisees διασφαλίζουν τα εισοδήµατα 

τους προωθώντας επιτυχώς το επιθυµητό προϊόν ή την υπηρεσία κάτω από µια 

γνωστή εµπορική ονοµασία. 

 

ΤΟ ΞΕΚΙΝΗΜΑ 

 
Μέχρι πριν δυο δεκαετίες οι εταιρείες franchise που υπήρχαν δεν ξεπερνούσαν 

τις 15 µε 20. Στα χρόνια που πέρασαν, η επιτυχία ορισµένων από τους πρωτοπόρους 

και η σταδιακή είσοδος ξένων συστηµάτων ώθησαν έναν ολοένα και µεγαλύτερο 

αριθµό επιχειρήσεων να υιοθετήσει τον θεσµό.  

 

Στα τέλη της δεκαετίας του '90 ήδη λειτουργούσαν 75 δίκτυα, αν και στη 

πλειοψηφία τους δεν διέθεταν πλέον των 3-4 σηµείων και σε ορισµένα από αυτά ήταν 

προφανή τα προβλήµατα οργάνωσης, υποδοµής, µηχανισµών υποστήριξης και 

ελέγχου. Παρ’ όλα αυτά η δυναµική πορεία ανάπτυξης των υγιών εταιρειών που αξιο-

ποίησαν τα πλεονεκτήµατα του θεσµού, κάλυπτε όποια προβλήµατα αξιοπιστίας του 

θεσµού δηµιούργησαν οι πρώτες αποτυχίες. 

 

Σήµερα ήδη λειτουργούν περισσότερες από 450 αλυσίδες µε περίπου 9.000 

σηµεία, ενώ δεν υπάρχει επιχειρηµατικός χώρος που να µην έχει τη δικιά του αλυσίδα 

(εκπαιδευτήρια, καθαριστήρια, µεσιτικά γραφεία, κέντρα αισθητικής, ταξιδιωτικά 

γραφεία κ.ο.κ.).  

 

Η ταχύτατη ανάπτυξη και τα οφέλη του franchising δεν πέρασαν απαρατήρητα 

από κανέναν επιχειρηµατία. Πολλές εταιρείες χωρίς ουσιαστική υποδοµή επιλέγουν 

το franchising ως την εύκολη στρατηγική ανάπτυξης και αποσπασµατικά συγκροτούν 
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ένα "πακέτο", το προωθούν στην αγορά και βρίσκουν επενδυτές οι οποίοι έχουν την 

αφέλεια να ενταχθούν σε τέτοια δίκτυα. Παρ’ όλα αυτά η οργάνωση και υποστήριξη 

µιας επιτυχηµένης αλυσίδας απέχει πολύ από το να είναι µια απλή υπόθεση, 

αντίθετα µε ό,τι πολλοί θέλουν να πιστεύουν. 

 

ΕΧΟΥΝ ΟΙ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΙΣ FRANCHISE 

ΜΕΓΑΛΥΤΕΡΗ ΕΠΙΤΥΧΙΑ; 

 
Σύµφωνα µε τις στατιστικές, ο κίνδυνος αποτυχίας των franchise είναι αρκετά 

χαµηλότερος σε σύγκριση µε τις µικρές ανεξάρτητες επιχειρήσεις, καθώς οι 

µεγαλύτεροι παράγοντες δηµιουργίας κινδύνου έχουν εκ των προτέρων αναλυθεί, 

προσδιορισθεί και αποµακρυνθεί. 

 

Μερικά από τα οφέλη του franchise είναι τα εξής: 

 

Προϊόν και υπηρεσία: 

Ο franchisor έχει ήδη αποδείξει τα ανταγωνιστικά του πλεονεκτήµατα και 

επίσης ότι η συγκεκριµένη αγορά, στην οποία δραστηριοποιείται, διαθέτει δυναµική 

ανόδου. Βασική αρχή  Οι franchisees δεν κινούνται µε τα ασταθή βήµατα µιας 

καινούριας ιδέας και δεν ξεκινούν σε µια αγορά µε πτωτικές τάσεις. 

Σύστηµα: 

Ένα αποδοτικό σύστηµα υψηλής προστιθέµενης αξίας έχει ήδη αναπτυχθεί και 

δοκιµαστεί και τίθεται στην υπηρεσία του franchisee, ο οποίος άµεσα ωφελείται τόσο 

σε χρόνο όσο και σε χρήµα. 

Εξοπλισµός- τεχνογνωσία: 

Οι franchisees επενδύοντας σε ένα σύστηµα franchise αποκτούν αυτόµατα 

συγκριτικό πλεονέκτηµα. Ειδικός σχεδιασµός, πείρα ετών, αξιοποίηση συλλογικής 

γνώσης, οικονοµίες κλίµακας και συνέργιες δηµιουργούν υπεραξίες που 

πολλαπλασιάζουν την επένδυση του franchisee. 
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Προµηθευτές- Οικονοµίες κλίµακας: 

Οι µαζικές προµήθειες, η αγοραστική δύναµη ωφελούν τον franchisee, καθώς 

ο franchisor- για λογαριασµό του δικτύου- εξασφαλίζει χαµηλότερες τιµές και 

καλύτερη εξυπηρέτηση σε σύγκριση µε τους ανεξάρτητους επαγγελµατίες. 

Εµπορική πολιτική- Μάρκετινγκ: 

Η εταιρεία έχει ήδη µια ισχυρή επωνυµία που προσελκύει τους πελάτες και 

διασφαλίζει ένα σηµαντικό µερίδιο αγοράς. Οι διαφηµιστικές καµπάνιες έχει 

αποδειχτεί ότι είναι επιτυχηµένες και τα οφέλη µπορούν να “µοιραστούν” σε 

ολόκληρο το δίκτυο franchise. 

Εκπαίδευση: 

Ένας franchisee µπορεί να διεισδύσει σε έναν άγνωστο για αυτόν «κλάδο» και 

µέσω της εκπαίδευσης, της αξιοποίησης, της τεχνογνωσίας και της συλλογικής 

εµπειρίας να αποκτήσει γνώσεις στο πως µπορεί να διαχειριστεί την συγκεκριµένη 

επιχείρηση ώστε να φέρει τα καλύτερα αποτελέσµατα. Αυτό δεν ισχύει µόνο για την 

παραγωγή του προϊόντος ή της υπηρεσίας αλλά και για τις πωλήσεις, το µάρκετινγκ, 

την επιλογή των υπαλλήλων, την οικονοµική διαχείριση κ.λ.π. 

Υποστήριξη: 

Ο franchisor παρακολουθεί προσεκτικά κάθε εξέλιξη της επιχείρησης για να 

βοηθήσει την ανάπτυξη του franchisee προς την κατάλληλη πλευρά και να αποφύγει 

τα σφάλµατα και τις παγίδες. 

Έρευνα και ανάπτυξη: 

Καθώς ο franchisee επικεντρώνει τις προσπάθειες του στην εξυπηρέτηση 

πελατών, ο franchisor συνεχώς επενδύει πόρους στην ανάπτυξη και διατήρηση των 

ανταγωνιστικών πλεονεκτηµάτων, είτε σε επίπεδο προϊόντος, είτε σε επίπεδο νέων 

υπηρεσιών, είτε σε επίπεδο εικόνας και επικοινωνίας, είτε σε επίπεδο λειτουργίας 

κ.λ.π. Αυτό έχει σαν αποτέλεσµα να εξασφαλίζει την ανωτερότητα του franchisee 

στην τοπική αγορά. 

ΠΡΟΒΛΗΜΑΤΑ  ΤΩΝ  ΣΥΣΤΗΜΑΤΩΝ  ∆ΙΚΑΙΟΧΡΗΣΗΣ  

¾ Όταν το κατάστηµα που λειτουργεί η επιχείρηση είναι µισθωµένο από τον 

δικαιοδόχο υπάρχει ο κίνδυνος µε τη λύση ή µε τη λήξη της συµβάσεως µε 

οιονδήποτε τρόπο, ο δικαιοδόχος να συνεχίσει να µένει στο ίδιο κατάστηµα 
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και εκµεταλλευόµενος την προηγούµενη φήµη να συνεχίσει να δουλεύει µε το 

ίδιο αντικείµενο. 

¾ Ο ενδοσηµατικός ανταγωνισµός (µεταξύ δικαιοδόχων στο ίδιο σύστηµα 

franchise) αρχίζει επίσης να δηµιουργεί µεγάλα νοµικά ζητήµατα. 

 

Ο δικαιοπάροχος πρέπει να προσέχει να µη διαχωρίζει τη θέση των 

δικαιοδόχων του ίδιου συστήµατος (διαφορετικό entry fee, royalties, κ.λ.π.), γιατί η 

διαφορετική µεταχείριση οδηγεί τους δικαιοδόχους σε σύγκρουση και επίσης τους 

στρέφει εναντίον του δικαιοπαρόχου. 

 

Σε αυτό το σηµείο θα παραθέσουµε ορισµένα µειονεκτήµατα που 

παρουσιάζουν οι εταιρείες franchise στη λειτουργία τους: 

 

Ô Λιγότερος κεντρικός έλεγχος, καθώς οι franchisees δεν είναι υπάλληλοί 

σας, αλλά συνεργάτες.  

Ô ∆υσκολίες στον έλεγχο των franchisees.  

Ô ∆υσκολία στην αποµάκρυνση ενός αποτυχηµένου franchisee.  

Ô ∆υσκολίες στην είσπραξη των συνεχών δικαιωµάτων (royalties).  

Ô Περιορισµένη ελαστικότητα στην πραγµατοποίηση αλλαγών σε επίπεδο 

στρατηγικής ή τακτικής.  

Ô Απαίτηση των franchisees να έχουν σηµαντικό λόγο στη λήψη αποφάσεων.  

Ô Ανάγκη αποκάλυψης εµπιστευτικών πληροφοριών στους franchisees.  

Ô Μικρότερο κέρδος ανά κατάστηµα για τον franchisor.  

Ô Ανάγκη ύπαρξης σηµαντικού κεφαλαίου για την οργάνωση, στελέχωση και 

υποστήριξη του δικτύου.  

Ô ∆υσκολίες ως προς την επιβολή ποιοτικού ελέγχου. 

Ô ∆υσκολίες ως προς την επιβολή διορθωτικών παρεµβάσεων. 

Ô Αυξηµένο ρίσκο για τη φήµη ολόκληρης της αλυσίδας ενδεχοµένως λόγω 

λανθασµένης επιλογής franchisees.  

Ô Περιορισµός στην ανάπτυξη λόγω αποκλειστικότητας της περιοχής του 

ενδιαφέροντος σας.  

Ô ∆υσκολίες στην προσέλκυση franchisees.      
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ΟΙ ΤΥΠΟΙ ΤΟΥ FRANCHISE 

   
Investment Franchise (Επενδυτικά Franchise):  Direct Franchise (Άµεσο Franchise): 
 
Η περίπτωση κατά την οποία ο franchisee 
τοποθετεί ένα σηµαντικό κεφάλαιο για να 
επενδύσει σε ένα υψηλού κόστους σύστηµα 
Franchise και παρά την πλήρη εξασφάλιση της 
στρατηγικής διοίκησης, σταθερά µισθώνει 
τρίτους στους οποίους αναθέτει εξ ολοκλήρου 
τη διαχείριση των καταστηµάτων του δικτύου, 
για λογαριασµό του. 
 

  
Είναι η περίπτωση κατά την οποία ο 
δικαιοπάροχος παρέχει σε κάθε επιµέρους 
δικαιοδόχο τη συµβατική δυνατότητα να 
λειτουργήσει τo franchise από µία και 
συγκεκριµένη µονάδα εκµετάλλευσης που 
βρίσκεται σε συγκεκριµένη γεωγραφική 
περιοχή. 

Multiunit Franchising 
(Franchising Πολλαπλών Σηµείων): 

 Mobile Franchise (Κινητό Franchise): 

 
Όπου ο franchisor δίνει στο franchisee το 
δικαίωµα εκµετάλλευσης του πακέτου franchise 
µε σκοπό την εµπορία συγκεκριµένων τύπων 
προϊόντων ή/και υπηρεσιών µέσα από τη 
δηµιουργία περισσοτέρων της µίας µονάδας 
εκµετάλλευσης µέσα στην ίδια ή σε άλλη 
γεωγραφική περιοχή. 

  
Είναι µία µορφή Franchising, όπου ο 
δικαιοπάροχος παρέχει στον δικαιοδόχο την 
άδεια να εκµεταλλεύεται το πακέτο 
franchise, µέσα από την παροχή 
συγκεκριµένων προϊόντων ή υπηρεσιών σε 
τελικούς καταναλωτές και εκτός του 
καταστήµατός του, πάντα όµως µε τα 
διακριτικά γνωρίσµατα του δικαιοπαρόχου. 
 

 
Management Franchise 
(∆ιοικητικόFranchise) : 

 
 

 
Executive Franchise  
(∆ιευθυντικό Franchise): 

 
Όπου ο franchisee ελέγχει αρκετές περιοχές ή 
ακόµη και ολόκληρη περιφέρεια και συντονίζει 
µία οµάδα εργαζοµένων. 

  
Όπου ο franchisee αναπτύσσει τη δική του 
προσωπική επιχείρηση, η οποία αποτελείται 
από έναν και µοναδικό εργαζόµενο στο 
γραφείο –τον ίδιο- και που γενικά αφορά σε 
κλάδους όπως οικονοµικές υπηρεσίες, 
υπηρεσίες προσωπικού, γραφεία 
συµβούλων ή project management 
(διοίκηση έργου). Παραδείγµατα αποτελούν 
λογιστικά γραφεία και γραφεία συµβούλων. 

Retail Shop Franchise  
(franchisee για Καταστήµατα Λιανικής Πώλησης): 

 Franchise Παραγωγής ή Βιοµηχανικό: 

 
Η περίπτωση κατά την οποία ο franchisee 
καταβάλλει σηµαντικό κεφάλαιο τόσο για την 
ιδιοκτησία/µίσθωση του καταστήµατος, όσο και 
για τον εξοπλισµό ο οποίος πιθανότατα απαιτεί 
ένα µεγάλο µέρος της επένδυσης, καθώς και για 
το προσωπικό που θα τον βοηθήσει να 

  
Πρόκειται για µία σύµβαση µε βάση την 
οποία ο franchisee κατασκευάζει ο ίδιος, 
σύµφωνα µε τις υποδείξεις του franchisor, 
προϊόντα τα οποία πωλεί µε το εµπορικό 
σήµα του franchisor. 
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λειτουργήσει ένα δίκτυο υψηλής απόδοσης. Το 
δίκτυο αυτό µπορεί σε πολλές περιπτώσεις να 
πωληθεί, µε κάποιο όφελος πάντα. Αντίθετα 
από το investment franchise, οι ιδιοκτήτες που 
εκτελούν καθήκοντα διαχειριστή είναι ο γενικός 
κανόνας σε αυτή την κατηγορία. 
 
Services Franchise  
(Franchise Υπηρεσιών):       

 Μεικτό Franchise: 

 
Είναι µία µορφή franchising όπου ο 
δικαιοπάροχος παρέχει στον δικαιοδόχο την 
άδεια εκµετάλλευσης του πακέτου franchise 
µέσα από την παροχή συγκεκριµένων 
υπηρεσιών σε τελικούς καταναλωτές. 

  
Είναι αρκετά συνηθισµένο στον κόσµο του 
Franchising να συνδυάζονται αρµονικά 
µέσα στο ίδιο ∆ίκτυο, η διανοµή προϊόντων 
και η παροχή υπηρεσιών. Συνήθως αυτό 
συµβαίνει όταν η πώληση ενός προϊόντος  
υποστηρίζεται από την παροχή κάποιας 
υπηρεσίας. 
 

Sales/Distrib'n Franchise 
(Franchise ∆ιανοµής/Πωλήσεων): 

 Job Franchise: 

 
Όπου ο franchisee λειτουργεί αποτελεσµατικά 
υπό τη µορφή πλασιέ, πουλώντας ή διανέµοντας 
προϊόντα στην περιφέρειά του. Στην περίπτωση 
αυτή θα µπορούσε, αν το επιθυµούσε, να 
προσλάβει τρίτους για οδηγούς/διανοµείς, οι 
οποίοι θα κάλυπταν και νέες περιοχές, καθώς 
βάσει των πελατών αναπτύσσεται περισσότερο. 
 

  
Όπου ο franchisee µε µία επένδυση 
χαµηλού επιπέδου, αγοράζει το δικαίωµα να 
λειτουργεί, τυπικά, µία επιχείρηση η οποία 
θα διαθέτει έναν υπάλληλο, µε δικό του 
µεταφορικό µέσο, παρέχοντας 
εξυπηρέτηση/ εγκατάσταση / επιδιόρθωση 
κατ’ οίκων (home based). 

 
Corner Franchise (Μερικό Franchise):  Conversion Franchise  

(Franchise Μετατροπής): 
 
Η µορφή αυτή του franchising συνίσταται στη 
χρησιµοποίηση από τον δικαιοπάροχο 
(franchisor) ενός συγκεκριµένου καταστήµατος 
τρίτου προσώπου, για τη διάθεση µέσα από 
αυτό των προϊόντων της επιχείρησης του 
franchisor, σύµφωνα µε τη δική του µέθοδο 
πωλήσεων. Το κατάστηµα αυτό δεν πρέπει να 
ανήκει σε κανένα δίκτυο franchising. Στο 
παραπάνω κατάστηµα παραχωρούνται, µετά 
από συµφωνία του ιδιοκτήτη και του franchisor, 
ιδιαίτεροι χώροι, σε διάφορες επιχειρήσεις 
franchising για την πώληση των προϊόντων 
τους. Η τεχνική αυτή είναι ευρέως διαδεδοµένη 
και καλείται τεχνική του "shop-in-shop". 

  
Σε αυτή τη µορφή του franchise ο 
δικαιοδόχος (franchisee) λειτουργεί ήδη, 
πριν την ένταξή του στο δίκτυο, τη δική του 
επιχείρηση, της οποίας το αντικείµενο είναι 
ίδιο µε αυτό της επιχείρησης του 
δικαιοπαρόχου (franchisor). 
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ΜΟΡΦΕΣ   ΣΥΝΕΡΓΑΣΙΑΣ  

 

Η σχέση µεταξύ franchisor και franchisees µπορεί να λάβει πολλές µορφές: 

 
Παραγωγός - Λιανέµπορος: 
 

Εσείς πουλάτε το προϊόν σας στον franchisee και αυτός κατευθείαν στον 

τελικό καταναλωτή. Συνηθισµένα παραδείγµατα οι αντιπροσωπείες αυτοκινήτων και 

τα πρατήρια υγρών καυσίµων. 

Παραγωγός - Χονδρέµπορος 

Ο franchisee είναι µια εδραιωµένη επιχείρηση η οποία διανέµει τα προϊόντα 

σας, ενώ σε αρκετές περιπτώσεις έχει και το δικαίωµα συσκευασίας ορισµένων 

προϊόντων σύµφωνα µε τις οδηγίες σας. Χαρακτηριστικό παράδειγµα τα 

συσκευαστήρια αναψυκτικών και ποτών. 

Χονδρέµπορος /Λιανέµπορος 

             Στην περίπτωση αυτή οι franchisees συνεργάζονται µεταξύ τους ώστε 

να δηµιουργήσουν µια νέα επιχείρηση η οποία και θα αποτελέσει τον franchisor. Για 

παράδειγµα µια οµάδα ανεξάρτητων φωτογραφικών καταστηµάτων συνεργάζεται και 

πραγµατοποιεί κοινές αγορές, υιοθετεί κοινή εικόνα, δηµιουργεί κοινό ταµείο για 

ενέργειες marketing και διαφήµισης κ.ο.κ. 
 

ΣΧΕΣΕΙΣ FRANCHISEE- FRANCHISOR 
 

Ο προσδιορισµός της φύσης της σχέσεως µεταξύ του franchisor και των 

franchisees είναι µάλλον δύσκολη υπόθεση. Σαφώς δεν είναι σχέση στην οποία ο 

ένας διατάζει και ο άλλος υπακούει, δεν µπορεί όµως να χαρακτηριστεί και 

δηµοκρατική. Είναι µια ιδιαίτερη σχέση η οποία θα µπορούσε να παροµοιαστεί µε τη 

σχέση γονέα και παιδιού, αφού δύο ανεξάρτητα µέλη, µε διαφορετικές 

προσωπικότητες και φιλοδοξίες, οφείλουν να συµπορευτούν και να συνεργαστούν. 
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Σύµφωνα µε τον Graig Nathan στο Βιβλίο του "Managing the Franchisors- 

franchisee relationship" (1994), η σχέση µεταξύ των δύο µερών περνά από 6 στάδια. 

Glee Stage (Στάδιο Ενθουσιασµού) 

Κατά το στάδιο αυτό, στο στάδιο της γνωριµίας, αµφότερες οι πλευρές είναι 

απολύτως ικανοποιηµένες και γεµάτες αισιοδοξία. Ο βαθµός εξάρτησης του 

franchisee από εσάς είναι µεγάλος, σαν ένα παιδί που κάνει τα πρώτα του βήµατα και 

εξαρτάται απόλυτα από τον γονέα. Αυτή η φάση είναι η κατάλληλη για να 

αναπτυχθεί µια σταθερή και αµφίδροµη σχέση εµπιστοσύνης .Έτσι µε τη σωστή 

καθοδήγησή του franchisor, ο franchisee µαθαίνει τις σωστές τεχνικές και λειτουργίες 

που απαιτούνται για τη σωστή λειτουργία και οµοιοµορφία του franchise. 

Fee Stage (Στάδιο Αµοιβής) 

Κατά το στάδιο αυτό η εξάρτηση του franchisee συνεχώς µειώνεται και 

αµφισβητεί τις αρχές του συστήµατος που στην αρχή ακολουθούσε πιστά. Ο 

franchisee αρχίζει να προβληµατίζεται σχετικά µε τις αµοιβές που οφείλει στον 

δικαιοπάροχο και οι οποίες αυξάνονται καθώς το franchise εξελίσσεται και 

προοδεύει. 

Μe Stage (Εγωκεντρικό Στάδιο) 
 

Στο στάδιο αυτό ο franchisee θεωρεί ότι η επιτυχία του καταστήµατος 

οφείλεται αποκλειστικά στις δικές του προσπάθειες και όχι στο σύστηµα που έχει 

αναπτύξει ο franchisor. ∆εν εκτιµά την υποστήριξη που του παρέχεται και θεωρεί ότι 

µπορεί να τα καταφέρει µόνος του. Ο franchisee σε αυτή τη φάση είναι ουσιαστικά 

ένας έφηβος ο οποίος θεωρεί ότι γνωρίζει τα πάντα και δεν θέλει να δεχθεί βοήθεια 

από τους γονείς του. 

Free Stage (Στάδιο Ελευθερίας) 
 

            Σε αυτό το στάδιο ο franchisee νιώθει περιορισµένος και αναζητά την 

ανεξαρτησία του. Είναι συνηθισµένο φαινόµενο σε αυτή τη φάση ο franchisee να 

προβαίνει σε αλλαγές του συστήµατος, δηµιουργώντας σοβαρά προβλήµατα στον 
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franchisor. Πρόκειται για ένα στάδιο µε ιδιαίτερη σηµασία, καθώς ένας λανθασµένος 

χειρισµός µπορεί να οδηγήσει τον franchisee σε αποχώρηση από το ∆ίκτυο. 

See Stage (Στάδιο ∆ιαπίστωσης) 
 

            Ο franchisee αρχίζει να εκτιµά τον ρόλο του δικαιοπαρόχου και καταλαβαίνει 

ότι συνεργαζόµενος µαζί του θα καταφέρει περισσότερα πράγµατα από ότι µόνος του. 

Από αυτό το σηµείο η σχέση αρχίζει να ωριµάζει και να εξελίσσεται.We Stage 

(Στάδιο Οµαδικής Συνεργασίας) 

 

            Στο στάδιο αυτό αναπτύσσεται πλήρως η κατανόηση µεταξύ των δυο µερών. 

Προβλήµατα βεβαίως θα υπάρχουν, αλλά η καλή θέληση κυριαρχεί στις συζητήσεις 

και από τις δύο πλευρές. 

Τι είναι απαραίτητο για να διατηρήσει τις σχέσεις του µε τους franchisees,ο 

δικαιοπάροχος;  

¾ Αµοιβαία εκτίµηση 

¾ Εκπαίδευση και προετοιµασία για την αντιµετώπιση του franchisee και των 

προβληµάτων του  

¾ Εκπαίδευση του franchisee  

¾ Συνεχής επικοινωνία και δυνατότητα ανταλλαγής απόψεων. 

 

ΠΡΟΒΛΕΠΟΜΕΝΑ ΕΣΟ∆Α ΑΠΟ ΤΗΝ 

ΕΠΕΝ∆ΥΣΗ 
 

Το εισόδηµα του franchisor προέρχεται κυρίως από δύο πηγές:  

Την αρχική αµοιβή (initial fee) και τα συνεχή δικαιώµατα (on going 

fees).Ένας από τους κύριους προβληµατισµούς κάθε franchisor είναι το ύψος στο 

οποίο θα θέσει τις παραπάνω αµοιβές που αποτελούν εισροές για τον ίδιο.  

 

Προκειµένου να επιτευχθεί το καλύτερο δυνατό αποτέλεσµα, ο franchisor θα 

πρέπει να συνεκτιµήσει τι ακριβώς κερδίζει ο ίδιος και τι κερδίζει ο franchisee, για να 

καταλήξει σε µία ισορροπηµένη και δίκαιη αµοιβή την οποία και θα εισπράττει. Σε 
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τελική ανάλυση, η ανάπτυξη του δικτύου µέσω franchise θα πρέπει να θεµελιωθεί µε 

τέτοιο τρόπο, ώστε να διασφαλίζει αφενός κερδοφόρες αποδόσεις στο κεφάλαιο του 

franchisor, αφετέρου ικανοποιητικές αποδόσεις στην επένδυση που ο franchisee είναι 

διατεθειµένος να προχωρήσει. Οι αποδόσεις αυτές θα πρέπει να συγκρίνονται µε 

άλλες επενδυτικές ευκαιρίες, ώστε να υπάρχει η δυνατότητα εκτίµησης του κόστους 

ευκαιρίας και για τις δύο πλευρές.  

              

Επισηµαίνεται ότι η αµοιβή που εισπράττει ο franchisor πρέπει να είναι ίδια 

για όλους τους υποψήφιους franchisees και να µη διαφέρει µεταξύ των διάφορων 

συµβολαίων που συνάπτονται. Παράλληλα ο franchisor πρέπει να είναι ανοιχτός προς 

τους δυνητικούς franchisees σε ό,τι αφορά τις ακριβείς πηγές και το ύψος του 

εισοδήµατος που επιτυγχάνει. 

 Αρχική αµοιβή (Initial fee) 

Για τον προσδιορισµό της αρχικής αµοιβής πρέπει να λαµβάνεται υπόψη το 

κόστος σχεδίασης και ανάπτυξης του franchise concept, τόσο σε αρχικό στάδιο, όσο 

και σε συνεχή βάση. Το συνολικό ποσό θα πρέπει να διανέµεται αναλογικά µεταξύ 

του αριθµού των franchisees που προβλέπεται να υπογράψουν συµφωνία σε διάστηµα 

3-5 ετών. Η αρχική αµοιβή δεν αναµένεται να φέρει αξιοσηµείωτα κέρδη στον 

franchisor, ενώ θα πρέπει να συγκριθεί µε άλλες ευκαιρίες franchise στην αγορά. 

 

Βέβαια υπάρχει δυνατότητα ο franchisor να αυξήσει την αρχική αµοιβή, ώστε 

να διασφαλίσει τη βιωσιµότητα της επιχείρησης του, όµως θα πρέπει να λάβει 

σοβαρά υπόψη του το γεγονός ότι βασικός στόχος του είναι να βοηθήσει τους 

franchisees του να εισέλθουν και να διατηρηθούν στην αγορά, ενώ ταυτόχρονα θα 

πρέπει να κρατήσει το επίπεδο της απαιτούµενης επένδυσης σε µετριοπαθή επίπεδα. 

 

Ο franchisor επίσης θα πρέπει να συνειδητοποιήσει ότι θα αντιµετωπίσει 

υψηλά έξοδα κατά τη διάρκεια των αρχικών σταδίων της ανάπτυξης του, τα οποία δεν 

θα µπορεί να καλύπτει µόνο από τα αρχικά έσοδα που θα προέλθουν από τους 

franchisees του. Παρόλα αυτά, το εισόδηµα του franchisor θα πρέπει να αυξάνει µε 

µεγαλύτερους ρυθµούς από τα έξοδα. Για παράδειγµα, ο αριθµός του απαιτούµενου 

προσωπικού για τη διαχείριση 15 franchisees θα πρέπει να παραµένει ο ίδιος, σε 
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περίπτωση που χρειαστεί να αντιµετωπιστούν 35 franchisees. Ο παράγοντας αυτός θα 

πρέπει να ληφθεί σοβαρά υπόψη κατά τη διαµόρφωση του πλάνου ανάπτυξης. 

 Συνεχή ∆ικαιώµατα (On-going fees) 

Θα ήταν αδύνατο το µοναδικό έσοδο για τον franchisor να προέρχεται από τις 

αρχικές αµοιβές των franchisees του. Για αυτόν τον λόγο καθορίζεται µία on-going 

αµοιβή, η οποία συνήθως αποτελεί σταθερό ποσοστό επί των ακαθάριστων 

πωλήσεων των franchisees, το οποίο επιτρέπει στον franchisor να αποκτά ένα 

ποσοστό από το markup που κερδίζουν οι franchisees από την τελική τιµή στην οποία 

διοχετεύουν το προϊόν στην αγορά. 

 

Σε ό,τι αφορά τα εµπορικά καταστήµατα, η συµφωνία µπορεί να επιβάλλει 

στον franchisee να αγοράζει τα εµπορεύµατα από τον franchisor ή από 

συγκεκριµένους προµηθευτές του franchisor. Στην περίπτωση αυτή, ο franchisor 

αποκτά έσοδα µε τη µορφή προµήθειας στον προµηθευτή. 

 

Συνήθως, τα συνεχή έσοδα καθορίζονται σε ποσοστό 25%-35% επί των 

προβλεπόµενων καθαρών κερδών, µετά την αφαίρεση των αµοιβών υποστήριξης, των 

φόρων και των αποσβέσεων. 

 
ΠΡΟΣΕΛΚΥΣΗ ΚΑΙ ΕΠΙΛΟΓΗ 

FRANCHISEES 

 
Ένα από τα σηµαντικότερα βήµατα που αντιµετωπίζουν οι franchisors είναι η 

επιλογή των κατάλληλων franchisees. Μία επιχείρηση που αναπτύσσεται ή σκοπεύει 

να αναπτυχθεί µε franchise, απαιτείται να έχει πραγµατοποιήσει αρκετή προετοιµασία 

και να έχει επενδύσει σηµαντικούς πόρους, πριν ξεκινήσει τις πρώτες της διαφηµίσεις 

για την εξεύρεση franchisees. Κι αυτό γιατί είναι λάθος να πιστεύει κανείς ότι όσοι 

διαθέτουν απλώς τα απαραίτητα κεφάλαια για την αρχική επένδυση, είναι 

κατάλληλοι για franchisees. 
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Όσο καλά δοµηµένο και να είναι το σύστηµα εκπαίδευσης, υπάρχουν κάποιες 

βασικές δεξιότητες που είναι καθοριστικές για την επιτυχία, οι οποίες δε µπορούν να 

αποκτηθούν κατά την εκπαίδευση. Αν το σύστηµα franchise κάποιας επιχείρησης 

απαιτεί ικανότητες διοίκησης προσωπικού και οργανωτικές δεξιότητες, είναι ιδανικό 

ο franchisee να έχει τη σχετική πείρα σε διοίκηση. Αυτή µπορεί να περιλαµβάνει 

παρακίνηση προσωπικού, ικανότητες οργάνωσης, πείρα στο χειρισµό θεµάτων που 

αναδεικνύει η καθηµερινή λειτουργία, διαχείριση σχέσεων µε πελάτες κ.λ.π. 

  

Παράλληλα, σε κάποιο σύστηµα franchise τεχνικού χαρακτήρα, ο franchisee 

είναι καλό (συχνά και προαπαιτούµενο), να έχει πείρα σε τεχνικά θέµατα, 

χειρωνακτικές εργασίες κ.λ.π. Εξάλλου, ενώ είναι εύκολο να εκπαιδευθεί κάποιος 

που ήδη διαθέτει πείρα στις πωλήσεις, σε νέες τεχνικές πωλήσεων, είναι συχνά 

αρκετά δύσκολο να εκπαιδεύσεις ανθρώπους χωρίς σχετικές εµπειρίες. Και φυσικά 

να µην ξεχνάµε, ότι σηµαντικότερο όλων είναι ο υποψήφιος franchisee να έχει το 

οικονοµικό υπόβαθρο να πραγµατοποιήσει την επένδυση, καθώς χωρίς τα 

απαραίτητα κεφάλαια και οι δύο πλευρές χάνουν ουσιαστικά τον χρόνο τους. 

 

Ο franchisor λοιπόν, πρέπει σε πρώτη φάση να προσδιορίσει και να 

καταγράψει το σύνολο των ικανοτήτων, γνώσεων και εµπειριών που απαιτούνται για 

τη συγκεκριµένη δουλειά. Στη συνέχεια µπορεί να δηµιουργήσει µια λίστα µε 

βαθµολογία, π.χ. από το 1 έως το 5, για την αξιολόγηση κάθε επιµέρους στοιχείου. 

Αυτή η λίστα µπορεί να χρησιµοποιείται κατά την αξιολόγηση των υποψηφίων 

franchisees και σαν οδηγός για ερωτήσεις στις συναντήσεις µε τους υποψήφιους. 

Πρέπει όµως να επισηµανθεί ότι, ακόµη και όταν κάποιος συγκεντρώνει τα 

απαραίτητα χαρακτηριστικά, αυτό δε σηµαίνει πάντα ότι θα τον οδηγήσει σε ένα 

επιτυχηµένο franchise. 

 

ΤΑ ΧΑΡΑΚΤΗΡΙΣΤΙΚΑ ΠΟΥ ΑΠΑΙΤΟΥΝΤΑΙ ΓΙΑ ΕΝΑ 

ΕΠΙΤΥΧΗΜΕΝΟ FRANCHISEE  

Ικανότητα να αποδέχεστε και να εφαρµόζετε το πλάνο του franchisor 

Το franchising σηµαίνει «να δουλεύετε ανεξάρτητα, αλλά όχι µόνος σας». Ως 

franchisee δεν είστε µόνος σας. Από τη µια µεριά θα έχετε χρήσιµη βοήθεια, όταν 
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αντιµετωπίζετε δυσκολίες. Από την άλλη και λόγω του ότι επενδύετε σε µια επιχεί-

ρηση που είναι ήδη ανεπτυγµένη και "καθορισµένη", έχετε ελάχιστη έως και 

µηδαµινή δυνατότητα να πραγµατοποιήσετε αλλαγές στο σύστηµα. 

 

“Eάν δεν µπορείτε να εµπιστευτείτε άλλους ανθρώπους, ακόµη και αν δεν 

έχετε βάσιµο λόγο γι’ αυτό, καλύτερα να µην επιλέξετε το franchising” 

 

Εάν θεωρείτε ότι έχετε καλύτερες ιδέες για τον τρόπο λειτουργίας µιας 

επιχείρησης, για την καλύτερη αντιµετώπιση των πελατών ή για την 

αποτελεσµατικότερη προώθηση των προϊόντων και εάν σκοπεύετε να εφαρµόσετε 

αυτές τις ιδέες σας, το franchising σίγουρα δεν σας ταιριάζει. 

 

Ο "καλός" franchisee οφείλει να ακολουθεί τους κανόνες, χωρίς να ενοχλείται, 

όταν του δίνουν συγκεκριµένες κατευθύνσεις. Έχει ιδέες για τη βελτίωση της 

επιχείρησης, αλλά δεν δυσαρεστείται, αν αυτές οι ιδέες δεν γίνουν αποδεκτές από τον 

franchisor. Με λίγα λόγια, ο franchisee πρέπει να έχει την ικανότητα να δέχεται τα 

πράγµατα όπως είναι. Εάν δεν ταιριάζει στον χαρακτήρα σας να ακολουθείτε 

συγκεκριµένους κανόνες, τότε δεν σας ταιριάζει και το franchising. 

∆υνατότητα να ακούτε όλες τις γνώµες και να συµµορφώνεστε στις κοινές 

αποφάσεις 

Ως franchisee θα έχετε πολύ συχνά την ευκαιρία να εκφράζετε τις απόψείς σας 

για όλα τα θέµατα που αφορούν την καλύτερη λειτουργία της αλυσίδας. Την ίδια 

όµως ευκαιρία θα έχουν όλα τα µέλη του δικτύου. Πρέπει να έχετε την υποµονή να 

ακούτε όλες τις απόψεις, να δέχεστε τυχόν απόρριψη των δικών σας προτάσεων και 

να ακολουθείτε τις συνολικές αποφάσεις που λαµβάνονται και οι οποίες ίσως να µην 

σας ικανοποιούν απόλυτα. 

Ικανότητα να δέχεστε κριτική 

Είναι καθήκον του franchisor για την καλή λειτουργία του συνολικού δικτύου 

να "παρακολουθεί" κάθε franchisee και να προτείνει ή να επιβάλλει διορθωτικές 

κινήσεις. Εάν δεν µπορείτε να ανεχτείτε κριτική από άλλους, εάν δεν δέχεστε 
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προτάσεις για την καλύτερη λειτουργία του δικού σας καταστήµατος, το franchising 

δεν είναι για εσάς. 

Υψηλός βαθµός εµπιστοσύνης στον franchisor 

Τέλος, για να επιτύχετε ως franchisee, θα πρέπει να πιστεύετε ότι ο franchisor 

σας θα µπορέσει να σας προσφέρει όλη την απαραίτητη υποστήριξη για την καλή 

λειτουργία του καταστήµατος σας. Εάν δεν µπορείτε να εµπιστευτείτε άλλους 

ανθρώπους, ακόµη και αν δεν έχετε βάσιµο λόγο γι’ αυτό, καλύτερα να µην επιλέξετε 

το franchising. 

 

Πριν προχωρήσετε στην αγορά ενός franchise, διαθέστε λίγο χρόνο και πολλή 

ειλικρίνεια και απαντήστε στα ερωτήµατα που τέθηκαν παραπάνω. Είστε 

"γεννηµένος" για ανεξάρτητος επιχειρηµατίας ή για franchisee; Εάν η προσωπικότητα 

σας κλίνει περισσότερο προς τον ανεξάρτητο επιχειρηµατία, µην πιέσετε τον εαυτό 

σας να µπει σε ένα σύστηµα franchise. Αν πάλι τα χαρακτηριστικά σας ταιριάζουν 

πολύ µε αυτά που περιγράψαµε πιο πάνω, τότε µην διστάσετε να επενδύσετε σε ένα 

σύστηµα franchise. 

 

ΤΙ  ΧΡΕΙΑΖΕΤΑΙ  ΓΙΑ  ΝΑ  ΕΠΙΤΥΧΕΙ  

ΚΑΝΕΙΣ  ΣΤΟ  FRANCHISING; 

 
¾ Εάν είστε ήδη franchisee, ενταγµένος σε ένα δίκτυο µε προοπτικές τότε απλά 

ακολουθήστε τους κανόνες και τις διαδικασίες που έχει καθορίσει ο 

franchisor. Επικεντρωθείτε στην ανάπτυξη της επιχείρησής σας χωρίς να 

διαφοροποιήστε από το σύνολο του δικτύου. 

¾ Εάν, πάλι, σας ενδιαφέρει να γίνετε franchisee, αλλά δεν έχετε προχωρήσει σε 

συγκεκριµένες ενέργειες, µην επαναπαύεστε στην παρούσα κατάσταση, γιατί 

αυτό θα αποτελέσει τροχοπέδη στην ανάπτυξη σας. Αναπτύξτε τα σχέδια σας 

για το µέλλον και πραγµατοποιήστε τα. 

¾ Να αναπτύσσετε και να βελτιώνετε σε διαρκή βάση τη λειτουργία του 

καταστήµατος σας, ώστε να αποκτήσει υψηλή αξία στην αγορά. Θα 

χρειαστείτε πολύ γερές βάσεις για να χτίσετε ένα επιτυχηµένο µέλλον. 
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¾ Βασιστείτε περισσότερο στο ένστικτο σας. Εάν η σηµερινή επιτυχία σας 

οφείλεται στις ικανότητες σας και δεν είναι αποτέλεσµα τύχης, ακούστε τι σας 

λέει η διαίσθηση σας. Εάν οι µέχρι σήµερα προβλέψεις σας έχουν βγει 

σωστές, εάν τα οράµατα σας βασίζονται στη γνώση και στην εµπειρία, µην 

σας αποσπάσουν από τον στόχο σας άλλοι µε λιγότερες ικανότητες. 

¾ Τα στρατηγικά πλάνα έχουν λόγο ύπαρξης, αλλά µην τα ακολουθείτε πάντα 

κατά γράµµα, γιατί κινδυνεύετε να χάσετε σηµαντικές ευκαιρίες που ενδέχεται 

να παρουσιαστούν. Προσπαθήστε να προσαρµόσετε τις κινήσεις σε 

ρεαλιστικό χρόνο και να εκµεταλλευτείτε τις ευκαιρίες όσο ακόµη θα 

υπάρχουν. 

¾ Κατανοήστε ποια είναι τα ταλέντα και οι ικανότητες σας. Είστε καλύτερος 

στην επινόηση νέων επιχειρηµατικών πρακτικών και στη γένεση ιδεών ή 

µήπως στη δηµιουργική παρέµβαση στις ιδέες των άλλων; Όποιες και αν είναι 

οι αδυναµίες σας, βρείτε κάποιον συνεργάτη (ενδέχεται να είναι ο franchisor 

σας) ικανό να τις εξισορροπήσει. 

¾ Μοιραστείτε την επιτυχία σας µε άλλους. Κανείς δεν µπορεί να τα κάνει όλα 

µόνος του και αν µοιραστείτε µε άλλους την επιτυχία σας θα τους 

παρακινήσετε να εκµεταλλευτούν και τις δικές τους ικανότητες για την 

πραγµατοποίηση του οράµατος σας. 

¾ Μάθετε από τους συνεργάτες σας. Ελάτε σε επαφή µε επιτυχηµένους 

ανθρώπους και µάθετε από αυτούς. Καταφύγετε σε επαγγελµατίες του χώρου 

όποτε και για οτιδήποτε τους χρειάζεστε. 

¾ Επικεντρωθείτε στον στόχο σας. ∆εσµεύστε τον χρόνο και την προσπάθειά 

σας για την επίτευξη του σκοπού σας. 

 

Θα χρειαστεί να πάρετε αρκετά ρίσκα και να επιδείξετε γερό στοµάχι, 

προκειµένου να επιτύχετε. Αλλά, εάν επιθυµείτε ακόµη περισσότερα, είναι στο χέρι 

σας να τα αποκτήσετε. Ένας ικανός franchisee σήµερα µπορεί να επιτύχει πολλά 

µέσα από ένα σωστό δίκτυο. 
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Ο ΒΑΘΜΟΣ ΙΚΑΝΟΠΟΙΗΣΗΣ ΤΩΝ 

FRANCHISEES ΚΡΙΣΙΜΟΣ ∆ΕΙΚΤΗΣ 

ΕΠΙΤΥΧΙΑΣ 

 
Η παρακολούθηση της πορείας και του βαθµού ικανοποίησης των franchisees 

βοηθά στη δηµιουργία εποικοδοµητικότερων σχέσεων και αυξάνει την επιτυχία και 

αποδοτικότητα των συστηµάτων franchise. To να έχετε ως franchisor, 

ευχαριστηµένους franchisees στο δίκτυο σας είναι ιδιαίτερα σηµαντικό για τους 

παρακάτω λόγους: 

 

Οι ευχαριστηµένοι franchisees 

είναι πιθανό να… 

Οι προβληµατισµένοι franchisees 

είναι πιθανό να…  
Προτείνουν το σύστηµα σας και σε 

άλλους  

∆υσφηµούν το σύστηµα σας  

Μοιραστούν τις καλές ιδέες τους µε εσάς 

και µε άλλους franchisees 

Αποσιωπούν πληροφορίες  

Πληρώνουν µε συνέπεια και χρονική 

ακρίβεια 

Παρακρατούν ποσά 

Συµµετέχουν δηµιουργικά στις 

συναντήσεις  

Συµµετέχουν διαλυτικά στις συναντήσεις 

Ακολουθούν την ηγεσία σας  Υπονοµεύουν την ηγεσία σας  

Στηρίζουν την εµπορική πολιτική και τις 

πολιτικές αγορών, διασφαλίζοντας 

οικονοµίες κλίµακας και profit centers 

Ακολουθούν διαφοροποιηµένη πολιτική 

τιµών ή αγορών µε αποτέλεσµα την 

δηµιουργία κρίσιµων προβληµάτων µε 

τους άλλους franchisees ή µε τους 

εγκεκριµένους προµηθευτές  

∆ιευκολύνουν την αποτελεσµατική 

διαχείριση του δικτύου και την 

αποδοτικότητα των ενεργειών σας  

Συµβάλουν στη δυσλειτουργία του 

δικτύου µε αποτέλεσµα την 

αναποτελεσµατικότητα και το υψηλό 

κόστος διαχείρισης  

Είναι ευχάριστοι στην εξυπηρέτηση Ρίχνουν το ηθικό στην οµάδα 
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H συστηµατική παρακολούθηση του βαθµού ικανοποίησης των franchisees, 

σας καθιστά ικανούς να λαµβάνετε τα κατάλληλα µέτρα, ώστε έγκαιρα να 

προλαµβάνετε, να τους µετατρέπετε από προβληµατισµένους ή δυσαρεστηµένους σε 

ευχαριστηµένους, να µειώνετε τα πιθανά προβλήµατα και να αποκοµίζετε όλα τα 

παραπάνω οφέλη. 

 

 Ένα άλλο σηµαντικό πλεονέκτηµα είναι ότι η ίδια παρακολούθηση στέλνει το 

σωστό µήνυµα, ότι ο franchisor ενδιαφέρεται να ακούσει τις αντιδράσεις των 

franchisees του. Αυτή καθαυτή η συστηµατική αντιµετώπιση, µπορεί να αποδειχθεί 

µια πολύ θετική πρωτοβουλία που ανατρέπει το όποιο αρνητικό κλίµα, ειδικά αν οι 

αντιδράσεις αντιµετωπίζονται µε ανοικτό µυαλό, σεβασµό των ρόλων και µε 

προοπτική. 

ΝΟΜΙΚΑ  ΖΗΤΗΜΑΤΑ  ΚΑΤΑ  ΤΗ  ΛΥΣΗ  ή  

ΤΗ  ΛΗΞΗ  ΤΗΣ  ΣΥΜΒΑΣΗΣ  

 

Ανανέωση σύµβασης -Υπάρχει υποχρέωση του franchisor για ανανέωση. Το 

αρ. 2Α του Ν 703/77 προβλέπει ότι η αιφνίδια και αδικαιολόγητη διακοπή 

µακροχρόνιων εµπορικών σχέσεων από τη δεσπόζουσα επιχείρηση αποτελεί 

περίπτωση καταχρηστικής εκµετάλλευσης της σχέσης οικονοµικής εξάρτησης στην 

οποία βρίσκεται προς αυτή µια επιχείρηση, η οποία κατέχει θέση πελάτη ή 

προµηθευτή της, ακόµη και ως προς ένα ορισµένο είδος προϊόντων ή υπηρεσιών και 

δεν διαθέτει ισοδύναµη εναλλακτική λύση. Η ad hoc στάθµιση των συµφερόντων στα 

πλαίσια του ελεύθερου ανταγωνισµού είναι το κριτήριο.  

 

Όσον αφορά το "στοκ" των εµπορευµάτων που παραµένουν στο δικαιοδόχο 

µετά τη λήξη της ∆ικαιόχρησης, καθώς επίσης την τύχη µέσων εξοπλισµού (π.χ. 

µηχανηµάτων) για τα οποία έκανε επενδύσεις ο δικαιοδόχος και οι οποίες δεν 

αποσβέστηκαν κατά τη λήξη της σύµβασης, τα προβλήµατα αυτά ανακύπτουν ιδίως 

σε περίπτωση καταγγελίας της σύµβασης από τον δικαιοπάροχο.  
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Πολλές φόρες η τύχη αυτών των ζητηµάτων ρυθµίζεται ρητά µε τη σύµβαση 

∆ικαιόχρησης, που µπορεί να προβλέπεται η υποχρέωση του δικαιοπαρόχου να 

εξαγοράσει µε ορισµένους όρους το "στοκ" των εµπορευµάτων και του εξοπλισµού 

που έχουν παραµείνει στον δικαιοδόχο. 

 

Όµως σε περίπτωση που δεν υπάρχει ρητή συµφωνία των µερών δεν 

δηµιουργείται τέτοια υποχρέωση του δικαιοπαρόχου για εξαγορά, αφού ο 

δικαιοδόχος θεωρείται ανεξάρτητος επιχειρηµατίας. Επίσης ο δικαιοδόχος µπορεί να 

έχει αιτήµατα από τον δικαιοπάροχο για την ωφέλεια που αποκτά από την πελατεία 

που δηµιούργησε ο δικαιοδόχος, αλλά και από τη συµβολή του δικαιοδόχου στην 

ενίσχυση της καλής φήµης και της θέσης του δικτύου στην αγορά (goodwill, όπως 

αποδίδεται στα αγγλικά το σύνολο των άυλων αυτών αγαθών που αφορούν την 

επιχείρηση ή το δίκτυο επιχειρήσεων). 

 

NOMIKA ΠΡΟΒΛΗΜΑΤΑ  ΤΩΝ  ΣΥΣΤΗΜΑΤΩΝ  

∆ΙΚΑΙΟΧΡΗΣΗΣ  

 
¾ Όταν το κατάστηµα που λειτουργεί η επιχείρηση είναι µισθωµένο από 

τον δικαιοδόχο υπάρχει ο κίνδυνος µε τη λύση ή µε τη λήξη της συµβάσεως µε 

οιονδήποτε τρόπο, ο δικαιοδόχος να συνεχίσει να µένει στο ίδιο κατάστηµα και 

εκµεταλλευόµενος την προηγούµενη φήµη να συνεχίσει να δουλεύει µε το ίδιο 

αντικείµενο. 

 
¾ Ο ενδοσηµατικός ανταγωνισµός (µεταξύ δικαιοδόχων στο ίδιο 

σύστηµα franchise) αρχίζει επίσης να δηµιουργεί µεγάλα νοµικά ζητήµατα. 

 
 

¾ Ο δικαιοπάροχος πρέπει να προσέχει να µη διαχωρίζει τη θέση των 

δικαιοδόχων του ίδιου συστήµατος (διαφορετικό entry fee, royalties, κ.λ.π.), γιατί 

η διαφορετική µεταχείριση οδηγεί τους δικαιοδόχους σε σύγκρουση και επίσης 

τους στρέφει εναντίον του δικαιοπαρόχου. 
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ΣΥΜΠΕΡΑΣΜΑ  

Ενόψει όλων των ανωτέρω, όσοι πραγµατικά πιστεύουµε στο franchise θα 

πρέπει να το προστατεύσουµε πριν είναι πολύ αργά. Οι απόψεις ότι χαρακτηριστικό 

της επιτυχίας των συµβάσεων αυτών είναι η "µεγάλη ελευθερία" κινήσεων των 

µερών και γι’ αυτό δεν πρέπει να υπάρξει νοµοθετική ρύθµιση τους, είναι 

τουλάχιστον παρακινδυνευµένες. 

                    

 
ΠΩΣ ΜΠΟΡΕΙ Ο ΥΠΟΨΗΦΙΟΣ ΛΗΠΤΗΣ 
(FRANCHISEE) ΝΑ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΕΙ ΜΙΑ 

ΣΥΜΒΑΣΗ FRANCHISE 
 
 

Παρακάτω αξιολογείται µε τη µέθοδο των ερωταπαντήσεων µια σύµβαση 

franchise. 

 

Ποιοι είναι οι βασικοί όροι που θα πρέπει να περιλαµβάνονται 

οπωσδήποτε σε µία Σύµβαση Franchise, ώστε αφενός να εξασφαλίζονται και τα 

δικά µου δικαιώµατα, αφετέρου να έχω σαφή γνώση του τρόπου λειτουργίας της 

συνεργασίας µου µε τον δότη; 

 
Η Σύµβαση Franchise θα πρέπει οπωσδήποτε να περιλαµβάνει τα ακόλουθα: 
 

1. Ακριβή και λεπτοµερή ανάλυση του λεγόµενου "πακέτου" franchise, την 

άδεια χρήσης και εκµετάλλευσης του οποίου σας παραχωρεί ο ∆ότης 

(Franchisor) καθόλη τη διάρκεια της επιχειρηµατικής σας σχέσης. Στο πακέτο 

αυτό περιλαµβάνονται τα εµπορικά σήµατα, ο διακριτικός τίτλος και τα 

υπόλοιπα διακριτικά γνωρίσµατα της επιχείρησης του δότη, όπως και η τεχνο-

γνωσία του, δηλαδή το σύνολο των εµπορικών, τεχνικών, διοικητικών, 

οργανωτικών κ.λ.π. µεθόδων στις οποίες έχει στηριχθεί η δηµιουργία και 

λειτουργία της επιχείρησης του. 

 
2. Σαφέστατη αναφορά στο Εγχειρίδιο Λειτουργίας (Operations Manual), το 

οποίο θα πρέπει να σας παραδώσει ο ∆ότης ταυτόχρονα µε την υπογραφή της 

Σύµβασης Franchise. To Εγχειρίδιο Λειτουργίας αποτελεί τη γραπτή 
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αποτύπωση του πακέτου franchise του δότη ή, όπως συνήθως λέγεται, την 

κωδικοποίηση της τεχνογνωσίας του. 

3. Αναφορά των προϊόντων ή/και υπηρεσιών που αποτελούν το αντικείµενο της 

Σύµβασης Franchise (συµβατικά προϊόντα και υπηρεσίες). 

4. Ακριβή προσδιορισµό της γεωγραφικής περιοχής την οποία σας παραχωρεί ο 

δότης για την άσκηση της επιχειρηµατικής σας δραστηριότητας στα πλαίσια 

της Σύµβασης Franchise. Η περιοχή αυτή θεωρείται προστατευµένη για εσάς, 

µε την έννοια ότι ο δότης αναλαµβάνει την υποχρέωση αφενός να µην ορίζει 

άλλο λήπτη σε αυτήν, αφετέρου να µην εκµεταλλεύεται ο ίδιος κατάστηµα 

λιανικής πώλησης των συµβατικών προϊόντων στην ίδια περιοχή. 

5. Σαφή αναφορά των υποχρεώσεων του δότη απέναντι σας και κυρίως των δύο 

βασικότερων υποχρεώσεων του, δηλαδή της ένταξής σας στο Σύστηµα Franchise 

και της υποστήριξής σας καθόλη τη διάρκεια της συνεργασίας σας. 

 

Η ένταξή σας στο Σύστηµα Franchise προϋποθέτει συγκεκριµένες παροχές 

από τον δότη, οι οποίες πρέπει να αναφέρονται και να αναδύονται στο αντίστοιχο 

άρθρο της Σύµβασης Franchise. Οι Βασικότερες από τις παροχές αυτές είναι:  

 

α. η µετάδοση από τον δότη της τεχνογνωσίας για την κατασκευή και 

διαµόρφωση ταυ καταστήµατός σας 

β. η αποκάλυψη σε εσάς των εµπορικών και επιχειρηµατικών µυστικών του 

δότη, τα οποία σας είναι απολύτως απαραίτητα για να οργανώσετε µε επιτυχία την 

επιχειρηµατική σας δραστηριότητα στα πλαίσια του ∆ικτύου Franchise και 

γ. η εκπαίδευση σας στις λειτουργίες του Συστήµατος Franchise. Η 

εκπαίδευση αυτή σας είναι εντελώς απαραίτητη, γιατί χωρίς αυτή δεν είναι δυνατή η 

µετάδοση της τεχνογνωσίας του δότη σε εσάς. 

Στο άρθρο της Σύµβασης Franchise περί παροχής διαρκούς υποστήριξης θα 

πρέπει να γίνεται συγκεκριµένη αναφορά στις επιµέρους υποχρεώσει που τη 

συνθέτουν. 

6. Αναφορά στην αρχή της ίσης µεταχείρισης, σύµφωνα µε την οποία ο δότης 

οφείλει να µην κάνει διακρίσεις στον τρόπο αντιµετώπισης των µείζων του 

∆ικτύου Franchise. 
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7. Σαφή και λεπτοµερή αναφορά των δικών σας υποχρεώσεων απέναντι στον 

δότη, ώστε να γνωρίζετε εκ των προτέρων µε ακρίβεια "πού πατάτε". 

8. Λεπτοµερή αναφορά των οικονοµικών όρων της µεταξύ σας συνεργασίας. 

9. Τη διάρκεια της σύµβασης που θα πρέπει να είναι τόση, όση τουλάχιστον 

απαιτείται για την απόσβεση της επένδυσης που πραγµατοποιήσατε για να 

ενταχθείτε στο δίκτυο franchise του δότη. 

10. Τη δυνατότητα σας για ανανέωση της σύµβασης µετά τη λήξη της και τους 

όρους υπό τους οποίους αυτή θα πραγµατοποιηθεί. 

11. Τους τρόπους λύσης της Σύµβασης Franchise και τις τυχόν υποχρεώσεις σας 

µετά τη λύση της ή τη λήξη της (µετασυµβατικές υποχρεώσεις). 

12. Τον τρόπο επίλυσης των διαφορών που ενδέχεται να προκύψουν κατά τη 

διάρκεια της συνεργασίας σας.  

 
Από όλα αυτά καταλαβαίνουµε ότι η Σύµβαση Franchise είναι ένα 

απολύτως σηµαντικό, αλλά ταυτόχρονα εκτενέστατο κείµενο. Μήπως θα ήταν 

καλύτερο η σύµβαση να είναι κατά πολύ συντοµότερη, ώστε να διαβάζεται 

ευκολότερα και πιο γρήγορα; 

 
Είναι σίγουρα προτιµότερο να συνεργασθείτε µε ένα ∆ίκτυο Franchise του 

οποίου η σύµβαση είναι πράγµατι εκτενής, αλλά περιέχει µε λεπτοµέρεια όλα όσα 

σας ανέφερα προηγουµένως, παρά να ρυθµίζει τις σχέσεις σας µία σύντοµη µεν, αλλά 

ελλιπής σύµβαση, η οποία είναι βέβαιο ότι θα αφήνει αρρύθµιστα θέµατα που στην 

πορεία της επιχειρηµατικής σας σχέσης µε το δότη θα τα βρείτε µπροστά σας. 

Εξάλλου θεωρώ ότι είναι πολύ καλύτερο σε µία επιχειρηµατική σχέση και µάλιστα 

τόσο πολύπλοκη, όσο αυτή του Franchising, να γνωρίζετε από πριν µε τη µεγαλύτερη 

δυνατή ακρίβεια τους όρους που θα τη διέπουν. 

 
Από όσο ξέρουµε οι Συµβάσεις Franchise προστατεύουν κυρίως τα 

επιχειρηµατικά συµφέροντα του δότη και µάλιστα οι περισσότερες από αυτές 

είναι ιδιαίτερα αυστηρές. Πραγµατικά, έτσι έχουν τα πράγµατα; 

 

Η πληροφόρηση που έχετε, είναι πράγµατι σωστή. Από τη στιγµή που ο δότης 

είναι εκείνος ο οποίος έχει συντάξει τη συγκεκριµένη σύµβαση, αφού είναι ο 

δηµιουργός του Συστήµατος Franchise, είναι λογικό να έχει φροντίσει ώστε τα 
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επιχειρηµατικά του συµφέροντα να προστατεύονται κατά τον καλύτερο δυνατό 

τρόπο. Μάλιστα, υπάρχουν αρκετά Συστήµατα Franchise των οποίων οι δότες 

αρνούνται να διαπραγµατευθούν τους όρους των συµβάσεών τους. Αυτό συνήθως 

συµβαίνει σε συστήµατα που αριθµούν ήδη αρκετά µέλη, µε αποτέλεσµα να µην 

υπάρχει αντικειµενικά η δυνατότητα διαπραγµάτευσης των συµβάσεων µε τους νέους 

υποψήφιους λήπτες, καθόσον, σε διαφορετική περίπτωση, το αποτέλεσµα θα ήταν η 

συνύπαρξη στο ίδιο ∆ίκτυο Franchise ληπτών µε διαφορετικές επιχειρηµατικές 

σχέσεις µε τον δότη. Ωστόσο, είναι αλήθεια ότι σήµερα πια ένας ιδιαίτερα 

σηµαντικός αριθµός δοτών έχει τη διάθεση να προβεί σε διαπραγµάτευση των όρων 

της Σύµβασης Franchise µε τους υποψήφιους λήπτες του δικτύου του, 

αναγνωρίζοντας τόσο την ιδιαιτερότητα του κάθε λήπτη, όσο και τη δυσκολία 

εξεύρεσης ικανών ληπτών. Πάντως, θα πρέπει να έχετε υπόψη σας ότι ορισµένοι -

βασικοί για την ανάπτυξη του Συστήµατος και ∆ικτύου Franchise- όροι παραµένουν 

αδιαπραγµάτευτοι (π.χ. οι όροι για τη δυνατότητα ελέγχου των επιχειρήσεων των 

ληπτών από τον δότη, για την τήρηση από τον λήπτη των οδηγιών του δότη ανα-

φορικά µε τον τρόπο άσκησης της επιχειρηµατικής του δραστηριότητας, αλλά και για 

τη διαµόρφωση του καταστήµατος του κ.λ.π.) 

 

Όσον αφορά το θέµα της αυστηρότητας των όρων των Συµβάσεων Franchise, 

θα έλεγα ότι ουσιαστικά αυτή η αυστηρότητα λειτουργεί υπέρ του δικτύου και 

εποµένως υπέρ των ληπτών-µελών του ή για να ακριβολογούµε υπέρ των σωστών 

ληπτών, δηλαδή εκείνων οι οποίοι τηρούν τους κανόνες λειτουργίας του δικτύου. 

Αυτά συµβαίνει γιατί η ακριβοδίκαιη εφαρµογή από τον δότη των αυστηρών όρων 

της Σύµβασης Franchise µπορεί βραχυπρόθεσµα να στενοχωρήσει κάποιους λήπτες, 

οι οποίοι ενδεχοµένως έχουν µία φιλοσοφία που αντιστρατεύεται αυτήν του 

Συστήµατος Franchise, όµως µεσοµακροπρόθεσµα θα ωφελήσει το σύνολο των 

ληπτών, αφού θα διαχωρίσει την «ήρα από το σιτάρι». 

 

Συµπερασµατικά, λοιπόν, θα µπορούσαµε να πούµε ότι ανεξάρτητα από 

την έκταση µιας Σύµβασης Franchise, αλλά και από την αυστηρότητα των όρων 

της, αυτό που πραγµατικά έχει σηµασία για εσάς, τον υποψήφιο λήπτη, είναι η 

συγκεκριµένη σύµβαση να περιέχει όλους εκείνους τους όρους που ήδη σας 

ανέφερα. Τέλος, εξίσου σηµαντικό και το οποίο µάλιστα θα πρέπει να το 

προσέξουµε ιδιαίτερα, είναι η Σύµβαση Franchise που θα σας δοθεί, να 
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αντιµετωπίζει µε τον ίδιο τρόπο τόσο τις δικές σας πιθανές παραβιάσεις των 

όρων της, όσο και εκείνες του δότη, ώστε να υπάρχει η λεγόµενη "ισότητα των 

όπλων" στην απευκταία περίπτωση που θα αναγκασθείτε και οι δύο να 

υποστηρίξετε τα συµφέροντα σας ενώπιον του ∆ικαστηρίου.  

 
 

ΟΙ ΒΑΣΙΚΟΙ ΚΑΝΟΝΕΣ ΓΙΑ ΝΑ 
∆ΙΑΠΡΑΓΜΑΤΕΥΤΕΙΤΕ ΤΗ ΣΥΜΒΑΣΗ ME TON 

FRANCHISOR ΣΑΣ 
 
 

Αφού αξιολογήσετε την οικονοµική απόδοση που µπορεί να σας προσφέρει 

ένα δίκτυο franchise και εάν µείνετε ικανοποιηµένοι τόσο από τα νούµερα, όσο και 

από το πρόγραµµα εκπαίδευσης που προσφέρει, µπορείτε να προχωρήσετε στην 

επόµενη φάση, στην αξιολόγηση της Σύµβασης Franchise. Ό,τι σας είπαν στην έως 

τώρα έρευνά σας και ό,τι σας υποσχέθηκαν, πρέπει να υπάρχει µέσα στη Σύµβαση 

που θα σας δώσουν και την οποία πρέπει να διαβάσετε πολύ προσεκτικά. 

 

Μια λανθασµένη αντίληψη, η οποία επικρατεί, είναι ότι η Σύµβαση Franchise 

την οποία καλούνται να υπογράψουν οι franchisees είναι αδιαπραγµάτευτη και ότι 

µπορούν είτε να την αποδεχτούν ως έχει, είτε να την απορρίψουν χωρίς καµία 

δυνατότητα παρέµβασης, χάνοντας ουσιαστικά µία κατά τα άλλα ελκυστική 

επιχειρηµατική επένδυση. 

 

∆ιαφορετική εικόνα θα σας δώσουν οι δικηγόροι και οι σύµβουλοι, οι οποίοι 

έχοντας ως συνήθη πρακτική τη διαπραγµάτευση συµβολαίων, προσπαθούν να την 

εφαρµόσουν και στην αξιολόγηση Συµβάσεων Franchise. Συνήθως οι franchisors δεν 

καλοδέχονται προτάσεις για σηµαντικές αλλαγές. Οι περισσότεροι αρνούνται να 

συµβιβαστούν και να µεταβάλλουν τη Σύµβαση τους απλά και µόνο για να κλείσουν 

µια συµφωνία. Άλλωστε, όπως σωστά υποστηρίζουν, σε ένα ∆ίκτυο Franchise ισχύει 

ο κανόνας της "ίσης µεταχείρισης". «Ό,τι υπέγραψαν οι άλλοι franchisees πρέπει να 

υπογράψετε και εσείς». Αυτό σηµαίνει ότι πρέπει να δεχθείτε όλους τους όρους της 

Σύµβασης χωρίς διαπραγµάτευση, ακόµα και αν αυτοί συνιστούν αδικία προς εσάς; 

Όχι. Βεβαίως και µπορείτε να διαπραγµατευτείτε, αλλά σε ορισµένα πλαίσια. Οι 

επαγγελµατίες στον χώρο του franchising γνωρίζουν τι είναι διαπραγµατεύσιµο και τι 
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όχι σε µια σύµβαση, γι’ αυτό και οι υποψήφιοι franchisees θα πρέπει να καταφεύγουν 

σε αυτούς για να τους καθοδηγήσουν στην αξιολόγηση και διαπραγµάτευση µιας 

σύµβασης.  

 

Είναι γεγονός, ότι στις συµβάσεις πολλών µεγάλων δικτύων υπάρχουν αρκετοί 

όροι που δεν επιδέχονται καµία αλλαγή. Πρόκειται για τους όρους που κατοχυρώνουν 

τη διασφάλιση ποιότητας του δικτύου και τον τρόπο που παρουσιάζει η εταιρεία τα 

προϊόντα/υπηρεσίες της στο κοινό, επιτρέποντας στους franchisors να προστατεύουν 

το δίκτυο από µέλη µε ιδιαίτερα κακή απόδοση, που επηρεάζουν τα εισοδήµατα του 

δικτύου, αλλά και το κοινό για όλους κεφάλαιο διαφήµισης. Οι όροι αυτοί πρέπει να 

παραµείνουν ως έχουν καθορισθεί από τον franchisor, καθώς πρόκειται ουσιαστικά 

για την ισότιµη αντιµετώπιση των µελών που πρέπει να χαρακτηρίζει κάθε δίκτυο.  

 

Παρόλα αυτά, η "µη- διαπραγµάτευση αλλαγών" δεν αποτελεί άκαµπτο 

κανόνα, ακόµη και για πιο µεγάλα δίκτυα. Με ποιον τρόπο, συνεπώς, µπορείτε να 

διαπραγµατευτείτε για να έχετε το επιθυµητό αποτέλεσµα; Όπως αναφέραµε ήδη, η 

επαγγελµατική συµβολή ενός ειδικού σε θέµατα franchise, o οποίος γνωρίζει τον 

τρόπο αποτελεσµατικής διαπραγµάτευσης θα σας αποτρέψει από παράλογες 

απαιτήσεις, δικές σας ή του franchisor. Επίσης πρέπει να διατηρείτε πάντα το 

δικαίωµα να αποχωρήσετε από µια συµφωνία, όταν το κρίνετε απαραίτητο. ∆εν είναι 

προς το συµφέρον σας η υπογραφή µιας σύµβασης µε όρους που δεν κατανοείτε ή 

δεν αποδέχεστε. 

 

Πρέπει επίσης να κατανοήσετε ότι η προθυµία ενός franchisor να 

διαπραγµατευτεί όρους της σύµβασης που καθορίζουν την οµοιόµορφη λειτουργία 

και την ποιότητα της εταιρείας, µπορεί να αποβεί ιδιαίτερα επικίνδυνη για τα 

συµφέροντα σας και για το δίκτυο. Εάν ο franchisor αποδέχεται τη διαπραγµάτευση 

τέτοιων όρων, τότε πιθανότατα έχει κάνει το ίδιο και µε άλλους franchisees. 

Συµφέρον σας είναι να ενταχθείτε σε ένα σύστηµα που προστατεύει το όνοµα του και 

σε αυτή την περίπτωση σηµαντικές αλλαγές στον τρόπο που προωθείται η εικόνα της 

εταιρείας στο καταναλωτικό κοινό, ενδέχεται να επηρεάσουν την αξιοπιστία του 

συνόλου. 
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Ο franchisor, πάλι, µπορεί να δέχεται τη διαπραγµάτευση που του προτείνετε, 

γιατί θέλει να κλείσει γρήγορα την πώληση. Μπορεί να χρειάζεται γρήγορα κάποια 

χρήµατα για να καλύψει τρέχουσες ανάγκες. Η ένταξη σε ένα σύστηµα που έχει 

προβλήµατα κεφαλαίου κίνησης και προχωρεί σε συµβιβασµούς προκειµένου να το 

αποκτήσει, είναι σίγουρα αποτυχία. Τέλος είναι σηµαντικό να κατανοήσετε τι 

ακριβώς είναι διαπραγµατεύσιµο. Οι κανόνες που δέχονται, συνήθως, οι franchisors 

να διαπραγµατευτούν, είναι:  

 

¾ Επιπλέον εκπαίδευση για εσάς και για το προσωπικό σας.  

¾ Επιπλέον υποστήριξη για την οργάνωση των εγκαινίων.  

¾ Επιπλέον υποστήριξη στο κατάστηµα κατά την αρχική περίοδο λειτουργίας, 

αλλά και στη συνέχεια. 

¾ Αλλαγές στο µέγεθος της περιοχής αποκλειστικότητας. Σε κάποια δίκτυα, 

όπου δεν προβλέπεται αποκλειστικότητα, µπορείτε να τη διαπραγµατευτείτε 

για την περιοχή της επιλογής σας.  

¾ Απαλλαγές στον τρόπο πληρωµής της αρχικής αµοιβής franchise.  

¾ Αλλαγές στη δυνατότητα µεταφοράς της επιχείρησης σε άλλους franchisees, 

χωρίς να επωµισθείτε τις πάγιες αµοιβές µεταβίβασης.  

¾ Αλλαγές στο δικαίωµα που διατηρεί ο franchisor σχετικά µε την αγορά της 

επιχείρησής σας, αν θελήσετε να την πουλήσετε (δικαίωµα προτίµησης) ή στο 

δικαίωµα (συµπεριλαµβανοµένου του ποσού τιµής αγοράς) αγοράς της 

επιχείρησης σας µε τη λήξη της Σύµβασης Franchise.  

¾ Αλλαγές στην υποχρέωση που προβλέπεται από τη Σύµβαση για την παροχή 

από µέρους σας προσωπικών εγγυήσεων.  

 

Εάν πρόκειται για franchise µετατροπής (π.χ. όταν ένας ανεξάρτητος 

ιδιοκτήτης καταστήµατος υποδηµάτων αποφασίζει να ενταχθεί σε ένα δίκτυο του 

κλάδου του), ενδέχεται να µπορείτε να διαπραγµατευτείτε χαµηλότερες αµοιβές, να 

συµπεριλάβετε όρους που θα ρυθµίζουν τη ρευστοποίηση του εναποµείναντος stock, 

προθεσµίες εφαρµογής του µηχανογραφικού συστήµατος του franchisor, µετατροπές 

στη διαρρύθµιση του καταστήµατος για να πληροί τις προϋποθέσεις του δικτύου, 

αλλά και ρυθµίσεις της διάρκειας της εκπαίδευσης που θα χρειαστείτε.  
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Οι franchisees µετατροπής που διαπραγµατεύονται ένα πρόγραµµα 

εκπαίδευσης µικρότερης διάρκειας, θα πρέπει να προσέξουν να εκµεταλλευτούν κάθε 

λεπτό εκπαίδευσης που τους παρέχεται από τον franchisor και να µην επαναπαυτούν 

στις µεθόδους που ήδη γνωρίζουν. Ένας  από τους λόγους που πιθανότατα 

ενταχθήκατε στο δίκτυο, είναι ότι οι franchisees του εξελίχθηκαν και έγιναν ιδιαίτερα 

ανταγωνιστικοί για τη δική σας επιχείρηση.  

 

Η λίστα που παραθέσαµε είναι ενδεικτική των αλλαγών που µπορείτε να 

διαπραγµατευτείτε. Ελάτε σε επαφή µε τον σύµβουλο σας σε θέµατα franchise, για να 

σας υποδείξει τη λογική υποδοµή των αλλαγών που προτείνετε. Εάν θέλετε να λάβετε 

το δικαίωµα ανάπτυξης πολλαπλών τοποθεσιών, ο franchisor σας µπορεί να είναι 

πρόθυµος να διαπραγµατευτεί πλήθος άλλων πάγιων θεµάτων. Κανένα από τα 

ζητήµατα που αναφέρονται στην παραπάνω λίστα, δεν µπορεί να επηρεάσει το δίκτυο 

συνολικά. Και όταν πρόκειται για επιπλέον παροχές από τον franchisor, αυτές ενδέχε-

ται να βελτιώσουν την απόδοση σας και να ωφελήσουν και τον franchisor κατά 

συνέπεια. 

 

Και µια τελευταία συµβουλή: Μην προσπαθήσετε να χτίσετε τη Σύµβαση από 

την αρχή µε τρόπο που να ταιριάζει στη δική σας εικόνα. Εάν επιθυµείτε µια 

σύµβαση Franchise, µε τους όρους της οποίας θα συµφωνείτε πάντα στο 100%, τότε 

καλύτερα να ξεκινήσετε το δικό σας δίκτυο µε τους δικούς σας όρους. Βασική ευθύνη 

του franchisor είναι να φροντίσει για το µέλλον του δικτύου, σχεδιάζοντας συµβάσεις 

που προστατεύουν το δίκτυο και τα µέλη του. Εάν, όµως, οι αλλαγές που προτείνετε 

έχουν λογική βάση, οι περισσότεροι franchisors, ακόµη και αν δε συµφωνούν 

γενικότερα σε αλλαγές, θα δεχτούν να σας ακούσουν. Κάντε µια προσπάθεια και τα 

αποτελέσµατα µπορεί να σας εκπλήξουν. 
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Η ∆ΙΑΜΟΡΦΩΣΗ ΤΩΝ ΑΝΤΑΛΛΑΓΜΑΤΩΝ 
ΠΟΥ ΚΑΛΟΥΝΤΑΙ ΝΑ ΚΑΤΑΒΑΛΛΟΥΝ ΟΙ ∆ΙΚΑΙΟ∆ΟΧΟΙ 

ΣΥΣΤΗΜΑΤΩΝ FRANCHISE 
 

Από την απλή ανάγνωση των κατωτέρω επιγραµµατικά αναφεροµένων 

µεθόδων προσδιορισµού διαρκών ανταλλαγµάτων ο εκάστοτε δικαιοπάροχος είναι σε 

θέση να κατανοήσει την αναγκαιότητα, έστω του προβληµατισµού του, επί αυτών για 

την έναρξη, καθιέρωση και συνεχή επιτυχία του συστήµατος του στην οικεία αγορά 

και στην αγορά γενικότερα. 

 

Ο καθορισµός  και η διαχείριση των ανταλλαγµάτων/ αµοιβών σε ένα 

σύστηµα δικαιόχρησης αποτελεί ουσιώδες αντικείµενο της στρατηγικής της 

δικαιόχρησης, λαµβανοµένου υπόψη ότι η επιχείρηση του δικαιοπαρόχου δε µπορεί 

να είναι ελαστική. Συγκεκριµένα οι επιχειρήσεις εν γένει προβαίνουν σε µόνιµες ή 

προσωρινές προσαρµογές στην τιµή πώλησης που χρεώνουν τους πελάτες τους, 

µεταβάλλουν τα προϊόντα τους, τα εµπορεύµατά τους ή την παροχή των υπηρεσιών 

τους, σε µια προσπάθεια βελτίωσης της οικονοµικής τους κατάστασης, δουλεύουν µε 

τους προµηθευτές τους για τη µείωση του κόστους των ακατέργαστων υλών και 

διαχειρίζονται τα εσωτερικά έξοδα για τον ίδιο λόγο. Αυτές είναι συνήθεις 

επιχειρηµατικές στρατηγικές. 

 

Σε ένα µεγάλο ποσοστό, αυτές οι στρατηγικές δεν είναι διαθέσιµες στους 

δικαιοπαρόχους. Από τη στιγµή που οι αµοιβές δικαιόχρησης, τα συνεχή δικαιώµατα 

εκµετάλλευσης(royalty fees), και οι άλλες αµοιβές έχουν καθοριστεί, ο 

δικαιοπάροχος περιορίζεται στις προσαρµογές που µπορεί να κάνει, µε την εξαίρεση 

των µελλοντικών δικαιοδόχων, των δικαιοδόχων που ανανεώνουν την σύµβαση ή της 

περίπτωσης διενέργειας µεγάλης διάρκειας και υψηλού κόστους διαπραγµατεύσεων 

µε τους ήδη υπάρχοντες δικαιοδόχους. 
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Η καθιέρωση των αµοιβών στη δικαιόχρηση στηρίζεται σε λεπτές ισορροπίες. 

Θέτοντας τις αµοιβές πολύ ψηλά αφήνεται πολύ µικρό περιθώριο εσόδων στους 

δικαιοδόχους ώστε να υπάρχει κίνδυνος να καταστεί δυσχερής η πώληση νέων 

δικαιοχρήσεων. Από την άλλη, θέτοντας τις αµοιβές πολύ χαµηλά δηµιουργείται για 

το δικαιοπάροχο ανεπαρκές εισόδηµα µε το οποίο αδυνατεί να παράσχει στους 

δικαιοδόχους τις υπηρεσίες που χρειάζονται και µένει το σύστηµα χωρίς τα 

κατάλληλα εφόδια για τη συνέχιση της λειτουργίας και εξάπλωσής του και για την 

απόδοση επαρκών κερδών. 

 

Συχνά, είναι αυτή η µη ελαστικότητα που προκαλεί οικονοµική δυσκολία 

στους δικαιοπαρόχους. Το πρόβληµα, κάποιες φορές, χειροτερεύει λόγω της 

µεθοδολογίας που χρησιµοποιείται στην αρχή για το καθορισµό των αµοιβών. Οι 

αµοιβές συχνά καθορίζονται απλώς  για να εξασφαλίσουν την ανταγωνιστικότητα του 

εκάστοτε δικαιοπαρόχου έναντι άλλων δικαιοπαρόχων αντί να καθορίζονται σε 

οικονοµικά εύλογες τιµές που διασφαλίζουν την αποδοτικότητα και του 

δικαιοπαρόχου και του δικαιοδόχου. Σε µία µη ελαστική ‘βιοµηχανία’, όπως της 

δικαιόχρησης, όλοι αυτοί οι παράγοντες κάνουν την καθιέρωση ενιαίων, και κυρίως 

παγίων, συνεχών αµοιβών προβληµατική. 

 
Η ΕΞΕΛΙΞΗ ΤΟΥ FRANCHISE ΣΤΗΝ ΕΛΛΑ∆Α 
 

Στα µέσα του 2005 οι ενεργοί franchisors στην Ελλάδα αριθµούσαν περίπου 

400, σε σύγκριση µε 230 στα τέλη του 2001 και 187 το 1998. Εποµένως, στο 

διάστηµα 2001-2005 ο θεσµός επεκτάθηκε κατά 74% περίπου ως προς τον αριθµό 

των επιχειρήσεων που τον εφαρµόζουν, ενώ η αντίστοιχη αύξηση από το 1998 είναι 

114%. 

 

Επιχειρήσεις Franchise ανά οµάδα δραστηριότητας 
Από πλευράς αριθµού επιχειρήσεων, τα καταστήµατα ένδυσης και τροφίµων 

κυριαρχούν (µε ποσοστό 16,2% για κάθε κατηγορία). 
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Franchisors 
Ανά οµάδα δραστηριότητας (2005) 

 

Οµάδα δραστηριότητας  %  Franchisors 
Αισθητική- Fitness- Κοµµωτήρια 5,7% 

Άλλα καταστήµατα 4,8% 

Είδη οικιακής χρήσεως  4,8% 

Εκπαίδευση 6,7% 

Ένδυση & αξεσουάρ ένδυσης  16,2% 

Έπιπλα & Υφάσµατα επίπλων 8,6% 

Εστίαση 8,6% 

Κατασκευές  2,9% 

Καφέ- σνακ- παγωτό 7,6% 

Πληροφορική- τηλεφωνία- internet 5,7% 

Τρόφιµα- απορρυπαντικά- καλλυντικά 16,2% 

Υπηρεσίες  7,6% 

Ψυχαγωγία 4,8% 

 

Πηγή  Έρευνα ICAP  Α. Ε. 

 

Στην κατηγορία της ένδυσης  

 

Περιλαµβάνονται καταστήµατα µε έτοιµα ανδρικά, γυναικεία, παιδικά και 

βρεφικά ρούχα, καταστήµατα µε εσώρουχα, καταστήµατα υποδηµάτων και 

δερµάτινων ειδών και καταστήµατα µε αξεσουάρ ένδυσης. 

 

Η είσοδος ορισµένων µεγάλων αλυσίδων καταστηµάτων ένδυσης κατά την 

τελευταία πενταετία, επιτάχυνε τις διαδικασίες συγκεντροποίησης σε µια 

κατακερµατισµένη εγχώρια λιανική αγορά ενδυµάτων, οδηγώντας σε µία 

αναδιάρθρωση (ως ένα βαθµό) τον κλάδο, µε την οργάνωση των κυριότερων 

εµπορικών επιχειρήσεων σε δίκτυα καταστηµάτων. 
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Για τα καταστήµατα τροφίµων 
 

Θα πρέπει να σηµειωθεί η δραστηριοποίηση στη χώρα µας πολυεθνικών 

οµίλων όπως η Dia Hellas και η Carrefour, η ανάπτυξη της αλυσίδας Α- Β 

Βασιλόπουλος µε δύο νέα concepts µέσω franchising, αλλά και η εµφάνιση αλυσίδων 

ειδικευµένων καταστηµάτων τροφίµων (όπως τα convenience stores) καλλυντικών 

και απορρυπαντικών κατά την τελευταία πενταετία. Ακόµη στην κατηγορία αυτή 

περιλαµβάνονται τα καταστήµατα προϊόντων αρτοποιίας τα οποία δε λειτουργούν ως 

καφέ- σνακ (δηλαδή δεν διαθέτουν καθιστικό χώρο). 

 

Ακολουθούν µε σηµαντική διαφορά οι οµάδες ‘εστίαση’ και ‘έπιπλα- 

υφάσµατα επίπλων’, µε ποσοστό 8,6% η κάθε µία. 

 

Όσον αφορά στην εστίαση 

 
Στην εστίαση, (µια από τις πλέον διαδεδοµένες δραστηριότητες στο 

franchising), τα τελευταία πέντε χρόνια παρατηρείται δυναµική επέκταση της κατ’ 

οίκον αποστολής γευµάτων ‘delivery’ από πληθώρα επιχειρήσεων και διαφορετικούς 

τύπους κουζίνας (πιτσαρίες, σουβλάκια, ιταλική κουζίνα, hamburger κλπ.) η εξέλιξη 

αυτή οφείλεται στην υιοθέτηση του ‘convenience food’ από το καταναλωτικό κοινό, 

ώστε ακόµη και οι αλυσίδες που προσέφεραν καθιστικό φαγητό, ανέπτυξαν και αυτή 

την υπηρεσία. Ακόµη ένας παράγοντας στην κατηγορία αυτή είναι η σταδιακή 

διείσδυση νέων, εξωτικών τύπων κουζίνας στην εγχώρια αγορά (κινέζικη, 

γιαπωνέζικη, αραβική, µεξικάνικη κλπ.). 

 

Επόµενες στην κατάταξη είναι οι οµάδες ‘καφέ- σνακ- παγωτό’ και 

‘υπηρεσίες’, µε ποσοστό 7,6% η κάθε µία. 

 

 

 

 

 34



Στην ενίσχυση του τοµέα των υπηρεσιών 

 
(Προς επιχειρήσεις και ιδιώτες) συνέβαλαν η είσοδος των κτηµατοµεσιτικών 

γραφείων (χαρακτηριστικά κατακερµατισµένη αγορά), των στεγνο- καθαριστηρίων, 

των γραφείων ταχυδιανοµής, των υπηρεσιών ασφαλείας και των υπηρεσιών ταχείας 

εξυπηρέτησης αυτοκινήτων. 

 

Στον τοµέα της εκπαίδευσης (6,7%) παρατηρείται άνοδος σε σύγκριση µε το 

2001 (5,3%) και τούτο µπορεί να αποδοθεί στην ανάπτυξη δικτύων εκµάθησης 

πληροφορικής, ιδιαίτερα δε σε εφαρµογές διαδικτύου ‘internet’ και πολυµέσων.  

 

ΓΕΩΓΡΑΦΙΚΗ ΚΑΤΑΝΟΜΗ ΤΩΝ 

ΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΩΝ 
 

Ο νοµός Αττικής συγκεντρώνει το 29,6% του συνόλου των καταστηµάτων το 

2005, ενώ το αντίστοιχο ποσοστό το 2001 ήταν 19,2%. Η ευρύτερη περιοχή των 

Αθηνών διαθέτει την υψηλότερη αστική συγκέντρωση και το ευρύτερο καταναλωτικό 

κοινό σε όλη την Ελλάδα. Συνεπώς συνιστά πεδίο δοκιµής και την πλέον κρίσιµη 

περιοχή για τους περισσότερους franchisors. Η επιτυχής διείσδυση στην έντονη 

ανταγωνιστική αγορά της πρωτεύουσας, αποτελεί σοβαρή ένδειξη για την επιτυχία 

µιας επιχείρησης σε όλη την επικράτεια. 

 

Σε σύγκριση µε το 2001, το 2005 παρατηρείται ευρύτερη διασπορά των 

καταστηµάτων στην υπόλοιπη χώρα, εκτός νοµού Αττικής. Σηµαντική αύξηση 

καταστηµάτων παρατηρείται στην Πελοπόννησο και τη Θεσσαλία, ενώ στην 

υπόλοιπη επικράτεια ο αριθµός των καταστηµάτων παρουσιάζει βαθµό 

συγκέντρωσης που συµβαδίζει µε τα πληθυσµιακά δεδοµένα και τον τουρισµό. 

 

Οι πλέον δηµοφιλείς περιοχές της Αττικής είναι το κέντρο της Αθήνας, τα 

βόρεια και τα νότια προάστια, δηλαδή περιοχές που χαρακτηρίζονται από έντονη 

κοινωνική και εµπορική δραστηριότητα. Χαρακτηριστικό είναι ότι οι τρεις αυτές 
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περιοχές δεν απέχουν σηµαντικά ως προς το βαθµό συγκέντρωσης των 

καταστηµάτων.  

Γεωγραφική συγκέντρωση των καταστηµάτων το 2005 

Νοµός Αττικής  

 

Βόρεια προάστια 17,9% 

Κέντρο 18,6% 

Πειραιάς  12,5% 

Ανατολική Αττική 11,2% 

∆υτικά προάστια 12,5% 

Νότια προάστια 16,6% 

Αλλού (προσδιορίστε) 6,5% 

 

Πηγή: Έρευνα ICAP A.E. 

 

Γεωγραφική συγκέντρωση καταστηµάτων το 2005 

Σύνολο χώρας  

 
Αττική 29,6% 

Θεσσαλονίκη 4,6% 

Λοιπή Μακεδονία 16,0% 

Θράκη 4,3% 

Ήπειρος 5,2% 

Θεσσαλία  8,7% 

Κρήτη 3,9% 

Πελοπόννησος 12,4% 

Λοιπή Στερεά 5,5% 

Νησιά Αιγαίου 6,0% 

Νησιά Ιονίου 2,8% 

 
Πηγή: Έρευνα ICAP A. E. 
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ΕΝΕΡΓΟΙ FRANCHISORS ΜΕ ∆ΙΕΘΝΗ 

∆ΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΑ 
 

Ποσοστό 25,9% του συνόλου των επιχειρηµατικών συστηµάτων του 

δείγµατος το 2005 (26,6% των ανταποκριθέντων) έχουν αναπτύξει διεθνή παρουσία, 

ενώ το 71,4% δεν το έχει πραγµατοποιήσει ακόµα. 

 

Τα στοιχεία που προκύπτουν από την έρευνα που έγινε το 2005 καταδεικνύουν 

ότι, όσον αφορά την εξαγωγιµότητα των concepts – µε ό,τι αυτό συνεπάγεται για το 

εµπορικό ισοζύγιο – το franchising στη χώρα µας έχει τις προϋποθέσεις για βιώσιµη 

και θετική διεθνή παρουσία. 

 

Το 2005 η δραστηριότητα µε τη δυναµικότερη παρουσία στο εξωτερικό είναι 

τα καταστήµατα επίπλων και υφασµάτων επίπλων (63,6%). Ακολουθούν οι τοµείς 

καφέ- σνακ- παγωτό (50%), κατασκευές (33,3%) και ένδυση & αξεσουάρ ένδυσης 

(31,6%). Οι δραστηριότητες µε το µεγαλύτερο ποσοστό σχεδιαζόµενης επέκτασης 

στο εξωτερικό το 2005 είναι εκπαίδευση (71,4%), υπηρεσίες (62,5%), ψυχαγωγία 

(60%), ένδυση & αξεσουάρ ένδυσης (52,9%), εστίαση (50%) και έπιπλα & υφάσµατα 

επίπλων (50%). 

 

∆ηµοφιλέστερη χώρα για τις επιχειρήσεις που ήδη έχουν παρουσία στο 

εξωτερικό είναι η Κύπρος, λόγω των κοινών πολιτιστικών δεσµών και της εγγύτητας 

µε την Ελλάδα, αλλά και λόγω του σταθερού οικονοµικού και επιχειρηµατικού 

κλίµατος που διαθέτει. 

 

Σε αντίθεση µε το 2001, το 2005 η διεθνής δραστηριότητα εκτείνεται στις 

περισσότερες από τις χώρες της ανατολικής Ευρώπης και της ευρύτερης περιοχής των 

Βαλκανίων, που αποτελούν τον πλησιέστερο εξαγωγικό προορισµό για τις ελληνικές 

επιχειρήσεις. Σε αυτό έχει συµβάλει η ενταξιακή πορεία χωρών της ανατολικής 

Ευρώπης στην Ευρωπαϊκή Ένωση, γεγονός που δηµιουργεί καλύτερες προσδοκίες 

για οικονοµική σταθερότητα και ανάπτυξη. Ακόµη, η έρευνα ανέδειξε ότι περίπου 

µία στις δύο επιχειρήσεις µε διεθνή παρουσία το 2005 έχει επεκταθεί σε περισσότερες 

από µια χώρες. 
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Όσον αφορά τις προτιµώµενες χώρες για µελλοντική επέκταση στο εξωτερικό, 

κυρίαρχη θέση έχει η Κύπρος (2005: 31,1%, 2001: 4,3%) και η Ρουµανία (2005: 

20,8%, 2001: 2,1%). Το 2005 οι χώρες της Ευρωπαϊκής Ένωσης (εκτός Κύπρου) 

αποτελούν στόχο ανάπτυξης για το 12,3% των επιχειρήσεων (2001: 34%). 

 

Η δεκαετία του 1990 χαρακτηρίζεται ως η δεκαετία του franchising. Η 

δυναµική αυτή συνεχίστηκε και κατά την περίοδο 2002- 2005. Περίπου το 65% των 

δικτύων franchise (concepts) είναι µικρού και µεσαίου µεγέθους, επιχειρήσεις µε 

σύνολο απασχολουµένων ως 100 άτοµα. 

 

Η πλειοψηφία των επιχειρήσεων οι οποίες έχουν υιοθετήσει το franchising ως 

µέθοδο ανάπτυξης ξεκίνησαν τη δραστηριότητά τους µετά το 1990, ενώ το ίδιο ισχύει 

και για την έναρξη του franchising. Ειδικότερα, η έναρξη της δραστηριότητας των 

επιχειρήσεων, η δηµιουργία του πρώτου πιλοτικού καταστήµατος και η έναρξη του 

franchising χαρακτηρίζονται από διαφορά φάσης τουλάχιστον δύο ετών. 

 

Η ανάπτυξη του θεσµού συνεχίσθηκε κατά την περίοδο 2002-2004, ενώ 

ταυτόχρονα υπήρξε διείσδυση και διαφοροποίηση της αγοράς σε νέους τοµείς όπως: 

αισθητική- fitness- κοµµωτήρια, τρόφιµα- απορρυπαντικά- καλλυντικά (κυρίως 

σουπερµάρκετ), υπηρεσίες (κτηµατοµεσιτικά γραφεία, ασφαλειοµεσιτικές 

υπηρεσίες), πληροφορική- τηλεφωνία- internet. Τα παραπάνω έχουν επηρεάσει και τη 

σταθερότητα των δικτύων franchise, σε σύγκριση µε την αµέσως προηγούµενη 

περίοδο (1998- 2001). 

 

Το µέσο ύψος της επένδυσης των µονάδων franchise συµβαδίζει µε τα 

Ευρωπαϊκά δεδοµένα και τη διεύρυνση των δραστηριοτήτων που καλύπτει το 

franchise τα τελευταία τέσσερα χρόνια. Ακόµη, για το σύνολο των franchisors, το 

ύψος της αµοιβής εισόδου και των άλλων περιοδικών αµοιβών του franchisor 

παραµένουν σε λογικά επίπεδα, σε σύγκριση µε τη διεθνή πρακτική. 

 

Σε περιόδους οικονοµικής ύφεσης, το franchising προσφέρει αρκετά 

πλεονεκτήµατα και αποτελεί µηχανή οικονοµικής ανάπτυξης. Σε αντίθεση µε 

περιόδους χαµηλής ανεργίας, όπου το ενεργό εργατικό δυναµικό προσανατολίζεται 
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στην έµµισθη απασχόληση, σε περιόδους ύφεσης και αβεβαιότητας το franchising 

προσφέρει τη δυνατότητα µιας επένδυσης η οποία συνδυάζει πλήρη απασχόληση και 

περιορισµένο ρίσκο, µε την υποστήριξη µιας έµπειρης οµάδας (franchisor), το 

πλεονέκτηµα των οικονοµιών κλίµακας, την υποστήριξη στο marketing, αλλά και 

προϊόντα τα οποία δύσκολα θα εξασφάλιζε µια µικρή επιχείρηση κάτω από άλλο 

σχήµα. Σε επίπεδο καταναλωτή, το franchising σε περιόδους οικονοµικής 

αβεβαιότητας προσφέρει σταθερή ποιότητα και τιµές, καταξιωµένα εµπορικά σήµατα 

και υψηλότερο βαθµό εµπιστοσύνης. 

 

Τα περιθώρια ανάπτυξης του franchising για τα επόµενα χρόνια είναι 

σηµαντικά, αν ληφθεί υπόψη ότι η διείσδυση του θεσµού αντιστοιχεί στο 4% περίπου 

του συνόλου των επιχειρήσεων στις δραστηριότητες που καλύπτει η µελέτη (λιανικό 

εµπόριο και λοιπές δραστηριότητες), σε σύγκριση µε το 30% των επιχειρήσεων 

λιανικού εµπορίου στη Βρετανία, η οποία είναι µια από τις µεγαλύτερες αγορές 

franchise της Ευρωπαϊκής Ένωσης. Η αύξηση των δικτύων για το 2005 εκτιµάται 

(13,7%) ενώ για το 2006 είναι µάλλον συντηρητική (2,6%), γεγονός το οποίο 

αποδίδεται αφενός στην οικονοµική αβεβαιότητα η οποία διέπει την οικονοµική 

κοινότητα, αλλά και στο ότι είναι δύσκολο για τις επιχειρήσεις franchise να 

προσδιορίσουν µε ακρίβεια το µέγεθος της ανάπτυξης τους για χρονικό ορίζοντα 

πέραν του δωδεκαµήνου, αφού το ζήτηµα αυτό εξαρτάται από το σύνολο των 

παραγόντων οι οποίοι επηρεάζουντη δηµιουργία επιτυχηµένων συνεργασιών µε 

franchisees. 
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∆ιεθνής παρουσία των επιχειρήσεων ανά οµάδα 

δραστηριότητας (2005)  
   

∆ραστηριότητα Υφιστάµενη Σχεδιαζόµενη

Αισθητική- Fitness- 

Κοµµωτήρια 

16,7% 33,3% 

Άλλα καταστήµατα 20,0% 40,0% 

Είδη οικιακής χρήσης  20,0% 40,0% 

Εκπαίδευση 14,3% 71,4% 

Ένδυση & Αξεσουάρ 

ένδυσης  

31,6% 52,9% 

Έπιπλα & υφάσµατα 

επίπλων 

63,6% 50,0% 

Εστίαση  25,0% 50,0% 

Κατασκευές  33,3% 33,3% 

Καφέ- σνακ- παγωτό 50,0% 44,4% 

Πληροφορική- 

Τηλεφωνία- internet 

16,7% 0,0% 

Τρόφιµα- απορρυπαντικά- 

καλλυντικά  

12,5% 31,3% 

Υπηρεσίες  12,5% 62,5% 

Ψυχαγωγία 0,0% 60,0% 

Σύνολο 26,6% 46,0% 

   

Ποσοστό ανταπόκρισης  97,3% 89,3% 

 

Πηγή: Έρευνα ICAP A. E. 
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Προτιµώµενες χώρες µελλοντικής ανάπτυξης διεθνούς 

δραστηριότητας (2005) 

 
Χώρες %

Κύπρος  31,1% 

Βουλγαρία  22,6% 

Ρουµανία 20,8% 

Ρωσία 3,8% 

Χώρες ΕΕ 9,4% 

Τρίτες Χώρες 12,3% 

Ποσοστό ανταπόκρισης  95,7% 

 

Πηγή: Έρευνα ICAP A. E. 

 

ΟΡΓΑΝΟΓΡΑΜΜΑ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ 

FRANCHISE 

 
ΟΡΓΑΝΟΓΡΑΜΜΑ: Το οργανόγραµµα αποτελεί την αποτύπωση της ιεραρχίας 

και των σχέσεων που πρέπει να διέπουν το προσωπικό µιας επιχείρησης, σε όλα τα 

επίπεδα. 

 

Όταν υπάρχει οργανόγραµµα σε µια εταιρεία και ακολουθείται πιστά, 

γνωρίζουν όλοι οι υπάλληλοι, από τον πιο χαµηλόβαθµο έως και τον πρόεδρο της 

εταιρείας, τις υποχρεώσεις και τα καθήκοντά τους. Επίσης, όλοι γνωρίζουν, ποιους 

διοικούν και σε ποιόν αναφέρονται. 

 

Τα παλαιότερα χρόνια, καθώς η απολυταρχία φάνηκε ότι αφ’ ενός δεν ήταν 

αποτελεσµατική και αφ’ ετέρου αποδείχθηκε ιδιαίτερα κουραστική και για τον ίδιο 

τον µονάρχη, άρχισαν να µοιράζονται εξουσίες και ευθύνες. 
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Αργότερα, η ίδια λογική, πέρασε στο στρατό, όπου σταδιακά βασίστηκε όλη η 

λειτουργία και η δοµή των απανταχού στρατευµάτων. 

 

Στις µέρες µας κρίνεται πλέον, απολύτως απαραίτητο για κάθε εταιρεία και 

πολύ περισσότερο για ένα δίκτυο Franchise να λειτουργεί µε βάση το οργανόγραµµα 

και την ιεραρχία. 

 

Βεβαίως παρατηρείται πολύ συχνά στο ξεκίνηµα µιας εταιρείας, ενός 

Franchisor, να καλύπτονται πολλές θέσεις στο οργανόγραµµα από έναν άνθρωπο, 

συνήθως τον ιδιοκτήτη. 

 

Αυτό συµβαίνει, διότι κατά κανόνα δεν υπάρχουν τα απαραίτητα κεφάλαια για 

την µισθοδοσία, αλλά πολλές φορές δεν έχουν δηµιουργηθεί ούτε οι ανάγκες για τη 

δηµιουργία και την πλήρωση των θέσεων. Αντίθετα, συνήθως υπάρχει η ανάγκη για 

το «δεξί χέρι» για µια καλή γραµµατέα, που γνωρίζει τα πάντα γύρω από τις 

διαδικασίες και τις δραστηριότητες της επιχείρησης. 

 

Όµως καθώς η εταιρεία αναπτύσσεται και δηµιουργεί δίκτυο franchising 

δηµιουργούνται νέες ανάγκες. Ανάγκες µεγαλυτέρων προµηθειών, ανάγκες ελέγχου, 

ανάγκες υποστήριξης, εκπαίδευσης, marketing, κλπ. 

 

ΣΥΝΗΘΗ ΠΡΟΒΛΗΜΑΤΑ 
 

Μορφή οργανογράµµατος: το ιδανικό οργανόγραµµα µοιάζει µε µια πυραµίδα. 

Είναι σαφώς λιγότεροι άνθρωποι στα επάνω κλιµάκια από τους χαµηλόβαθµους. 

Οι άνθρωποι που διοικούν σε σχέση µε αυτούς που «παράγουν» συνήθως θα πρέπει 

να έχουν µία σχέση 1 προς 8. 

 

Α. ΑΝΑΠΟ∆Η ΠΥΡΑΜΙ∆Α 

Υπάρχουν πολλοί  διευθυντές και στελέχη, ενώ δεν υπάρχουν άνθρωποι που 

παράγουν. Αφορά στις εταιρείες εκείνες, που συνήθως αντί για κάλους µισθούς 

δίνουν στο προσωπικό ένα τίτλο. Σ’ αυτές τις περιπτώσεις βεβαίως ο τίτλος γρήγορα 

«καταναλώνεται», καθώς δεν έχει αντίκρισµα… στο super market µε αποτέλεσµα η 
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συγκεκριµένη εταιρεία να είναι ιδιαίτερα αντιπαραγωγική, καθώς οι εργαζόµενοι 

διευθυντές θα είναι µονίµως παραπονούµενοι. 

 

Β. ΓΟΡ∆ΙΟΣ ∆ΕΣΜΟΣ  

∆εν υπάρχει ξεκάθαρη περιγραφή θέσης για κάθε εργαζόµενο. Έτσι οι 

εργαζόµενοι δεν ξέρουν που αναφέρονται και ποιους διοικούν ή περιπλέκονται 

αρµοδιότητες και ευθύνες µε αποτέλεσµα να δηµιουργούνται παρεξηγήσεις. Επίσης, 

σε αυτήν την περίπτωση, σπάνια ανατίθεται συγκεκριµένο έργο και σπάνια κάποιος 

αναλαµβάνει απόλυτα την ευθύνη. 

 

Γ. ΤΟ ΤΡΕΝΟ 

Είναι το πρόγραµµα εκείνο που µοιάζει µε βαγόνια τρένου. Απλώνεται 

οριζόντια, κατά µήκος και σιγά- σιγά οδηγεί την εταιρεία σε λειτουργία που µοιάζει 

µε αυτή του δηµοσίου. Οι διάφορες διευθύνσεις ανταλλάσσουν ατελείωτα 

υπηρεσιακά σηµειώµατα, διενεργούν συνεχώς συµβούλια, όπου βεβαίως δεν 

λαµβάνουν καµία απόφαση. 

 

Υπάρχουν και πολλές άλλες µορφές οργάνωσης. Συνήθως πίσω από τις καλές 

και δυναµικές εταιρείες, πέρα από τον πρόεδρο υπάρχουν στελέχη που γνωρίζουν 

ποια ακριβώς είναι η δουλειά τους και αµείβονται καλά γι’ αυτήν. 

 

Ιδιαίτερα µια εταιρεία που αναπτύσσεται µε τη µέθοδο Franchising, θα πρέπει 

αναλόγως µε το στάδιο ανάπτυξης στο οποίο βρίσκεται, να δηµιουργήσει τις 

ακόλουθες ∆ιευθύνσεις: 

 

Α.) Γενική ∆ιεύθυνση 

Β.) ∆ιεύθυνση Πωλήσεων 

Γ.) ∆/νση Μάρκετινγκ 

∆.) ∆/νση Ανάπτυξης 

Ε.) ∆/νση Προµηθειών 

ΣΤ.) ∆/νση Λειτουργίας 

Ζ.) Οικονοµική ∆/νση 

Η.) ∆/νση Εκπαίδευσης ή ∆/νση ανθρωπίνων πόρων. 
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Ακόµα και στην περίπτωση που η εταιρεία, δεν είναι ιδιαίτερα µεγάλη είναι 

χρήσιµο να έχουν αποτυπωθεί οι παραπάνω διευθύνσεις στο οργανόγραµµα. 

 

Θα δοθεί έτσι αφενός µια προοπτική εξέλιξης στους εργαζοµένους και τα 

στελέχη και αφετέρου θα αναγκαστεί η εταιρεία να βαδίσει στο δρόµο της 

οργάνωσης. 

 

Θα πρέπει επίσης να σηµειώσουµε ότι στις µέρες µας, συχνότατα κάποιες 

θέσεις καλύπτονται από εξωτερικούς συνεργάτες – συµβούλους.Στην περίπτωση 

αυτή η εταιρεία εξασφαλίζει γνώση και αποτελεσµατικότητα χωρίς να δαπανά τόσα 

χρήµατα όσα θα δαπανούσε για ένα µόνιµο υπάλληλο. 

 

Όσο για τους υποψήφιους franchisees είναι απαραίτητο στη διαδικασία 

αναζήτησης franchisor, να γνωρίσουν τους ανθρώπους που καλύπτουν τις παραπάνω 

θέσεις. Έτσι θα αντιληφθούν εκ των προτέρων την φιλοσοφία και τον τρόπο 

συνεργασίας που διέπει την σχέση τους κατά τη διάρκεια της σύµβασης franchise.  

 

 

ΣΥΜΠΙΕΣΗ ΛΕΙΤΟΥΡΓΙΚΩΝ ΕΞΟ∆ΩΝ 

ΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΩΝ 

ΠΕ∆ΙΑ ΠΑΡΕΜΒΑΣΗΣ 
 
ΟΡΓΑΝΩΣΗ: Κάθε οργανωµένη εταιρεία συστήµατος Franchise, γνωρίζει πολύ 

καλά, µελετά και προβλέπει της τάσεις της αγοράς και σε τακτά διαστήµατα 

εκπονεί στρατηγικές αντιµετώπισης συντελεστών αρνητικού επηρεασµού 

αποδοτικότητας των καταστηµάτων τους. 

 
Τα τελευταία χρόνια, τα συνεχώς αυξανόµενα λειτουργικά έξοδα, σε 

συνδυασµό µε και τις ανταγωνιστικές τιµολογιακές πολιτικές των αλυσίδων, έχουν 

επηρεάσει αρνητικά την εµπορική δραστηριοποίηση των µεµονωµένων µικρών 

καταστηµάτων. 
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Αντιθέτως τα περισσότερα καταστήµατα που δραστηριοποιούνται κάτω από 

την οµπρέλα οργανωµένων συστηµάτων Franchise, έχουν τη δυνατότητα να 

αντιµετωπίσουν κατασταλτικά τα λειτουργικά τους κόστη, εξασφαλίζοντας έτσι 

ικανοποιητικά αποτελέσµατα, χωρίς αυτό να επηρεάζει την ποιότητα παροχής 

υπηρεσιών στον τελικό καταναλωτή. 

 

 
 
 
 

Α. ΕΝΤΟΠΙΣΜΟΣ ΠΕ∆ΙΩΝ ΠΑΡΕΜΒΑΣΗΣ  
 

Η διάγνωση για τον εντοπισµό πεδίων παρέµβασης, συνήθως γίνεται επί τόπου 

και µέσα στα καταστήµατα, µέσω εξειδικευµένου κλιµακίου στελεχών της εταιρείας. 

 

Απαραίτητη προϋπόθεση για την αποτελεσµατικότητά της είναι η 

αναγκαιότητα ύπαρξης εγκατεστηµένων πλήρων συστηµάτων µηχανοργάνωσης, MIS 

και βάσεις δεδοµένων προηγουµένων χρήσεων. 

 

Επίσης, κάθε εταιρεία συστήµατος Franchise, θα πρέπει να πραγµατοποιεί 

έρευνα αγοράς, να διαπραγµατεύεται και να κλείνει κεντρικές συµφωνίες για τις 

προµήθειες των Ά υλών και παροχής υπηρεσιών, µε τελικό αποδέκτη τον Franchisee. 

 

Β. ΚΑΘΟΡΙΣΜΟΣ ΤΟΜΕΩΝ ΠΡΟΣ ∆ΙΕΡΕΥΝΗΣΗ 
 

Τα λειτουργικά κόστη των καταστηµάτων χωρίζονται σε µεταβλητά και σε 

σταθερά (ενοίκια, royalties και marketing fees). 

 

Τόσο στα µεταβλητά όσο και στα λειτουργικά κόστη, έχουµε τη δυνατότητα 

να παρέµβουµε ουσιαστικά, εφαρµόζοντας µεθοδολογίες εξοικονόµησης πόρων, 

εκµεταλλευόµενοι, όσο δυνατόν καλύτερα, τις λειτουργικές δυνατότητες του 

καταστήµατος. 

 

1. Κόστος αναλωθέντων υλικών (µεταβλητά κόστη) 

 

Α.) Αναλώσεις εµπορευµάτων- Ά υλών 
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Β.) Αναλώσεις υλικών συσκευασίας 

 

Στις δαπάνες αυτές µπορούµε να παρέµβουµε και να µειώσουµε σηµαντικά το 

κόστος παρασκευής του τελικού προϊόντος αυξάνοντας έτσι τα περιθώρια κέρδους. 

 

2. ∆απάνες προσωπικού (σταθερά κόστη) 

 

Α.) Αµοιβές προσωπικού 

Β.) Αποζηµιώσεις 

Γ.) Εκπαίδευση προσωπικού 

∆.) Στολές προσωπικού 

Ε.) ∆ιάφορες παροχές προσωπικού 

 

Η συχνή ανακύκλωση του προσωπικού επιβαρύνει τα λειτουργικά έξοδα σε 

αποζηµιώσεις και εκπαίδευση και επηρεάζει αρνητικά την παραγωγικότητα του 

καταστήµατος. 

 

3. Γενικά έξοδα (µεταβλητά και σταθερά κόστη) 

 

Α.) Κοινωφελείς οργανισµοί 

Β.) Επισκευές – συντηρήσεις  

Γ.) Είδη & δαπάνες καθαρισµού 

∆.) Αµοιβές εξωτερικών συνεργατών 

Ε.) Αναλώσιµα 

 

Η εξοικονόµηση ενέργειας και η καλή συντήρηση του εξοπλισµού θα 

µπορούσαν να επηρεάσουν σηµαντικά τα κόστη του καταστήµατος. 

 

Γ. ΛΟΙΠΟΙ ΠΑΡΑΓΟΝΤΕΣ ΕΠΗΡΕΑΣΜΟΥ ΛΕΙΤΟΥΡΓΙΚΩΝ ΕΞΟ∆ΩΝ 
 

1. Τιµολογιακή πολιτική 
 

Πολλές φορές, η τιµολογιακή πολιτική κάθε καταστήµατος, είναι αναγκαίο να 

προσαρµόζεται στις ιδιαιτερότητες, στον ανταγωνισµό και τις συνθήκες της αγοράς 

στην οποία δραστηριοποιείται. 
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2. ∆ιαδικασίες παραγωγής  

 

H εργονοµία των θέσεων εργασίας, ο δοσοµετρικός έλεγχος ποσοτήτων καθώς 

και ο καθορισµός ιδανικού χρόνου παραγωγής, διαδραµατίζουν επίσης καθοριστικό 

ρόλο στη µείωση των λειτουργικών εξόδων. 

 

3.   Μισθώµατα ακινήτων 

 

Επίσης, πολλές φορές, το ισχύον µίσθωµα του ακινήτου δεν είναι σύννοµο µε 

τις ισχύουσες τιµές ενοικίασης ακινήτων της περιοχής και είναι απαραίτητη η 

επαναδιαπραγµάτευση του µισθώµατος. 

 

∆. ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΙΑΚΟΣ ΚΑΙ ΛΟΓΙΣΤΙΚΟΣ ΕΛΕΓΧΟΣ ΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΩΝ 
 

Σε κάθε περίπτωση, ο συνεχής επιχειρηµατικός και λογιστικός έλεγχος του 

καταστήµατος, λειτουργεί σαν ασπίδα και είναι απαραίτητος για τον άµεσο εντοπισµό 

και την αποτελεσµατική αντιµετώπιση των λειτουργικών προβληµάτων. 

 

Ειδικά σε καταστήµατα χαµηλών αποτελεσµάτων θα πρέπει να γίνεται 

συνεχής έλεγχος : 

 

Α.) Απογραφών 

Β.) Έλεγχος ορθολογιστικής χρήσης Ά υλών 

Γ.) Έλεγχος παραγγελιών Ά υλών 

∆.) Περιορισµός καταστροφών και ιδιοκαταναλώσεων 

Ε.) Έλεγχος δαπανών 

Στ.) Έλεγχος δεικτών αποδοτικότητας προσωπικού 

Ζ.) Έλεγχος ορθολογιστικής διαχείρισης εργατοωρών σε αναλογία µε τους 

τζίρους του καταστήµατος.  
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ΣΗΜΕΙΑ – ΚΛΕΙ∆ΙΑ ΓΙΑ ΤΗΝ ΕΠΙΤΥΧΙΑ 

ΤΟΥ ΣΥΣΤΗΜΑΤΟΣ  

Α. ΕΥΕΛΙΞΙΑ   
 

Η ευελιξία είναι ένα από τα µυστικά της επιτυχίας για κάθε επιχειρηµατική 

δραστηριότητα και δεν πρέπει να παραβλέπεται, ειδικά σε τοµείς που επηρεάζονται 

από απότοµες αλλαγές.  

 

Οι περισσότεροι franchisors –και γενικότερα οι περισσότεροι επιχειρηµατίες– 

έχουν µεγάλο πάθος για τη δουλειά τους, σηµείο όµως που χρειάζεται ιδιαίτερη 

προσοχή. Το επιχειρηµατικό πάθος, παρότι είναι πηγή δηµιουργικότητας, µπορεί να 

οδηγήσει σε µονόπλευρες και µεροληπτικές απόψεις. Πολλές φορές στην προσωπική 

µας ζωή συλλαµβάνουµε τον εαυτό µας να προσκολλάται σε στερεότυπα, συνήθειες 

και παραδόσεις, αντί να αντιµετωπίζουµε µε ανοιχτό µυαλό κάποια διαφορετική 

άποψη ή την περίπτωση κάποιας αλλαγής.  

  

Το πάθος είναι ουσιαστικά το πρωταρχικό στοιχείο για την επαγγελµατική 

επιτυχία, αλλά το µυστικό είναι να συνδυάζεται µε ανοιχτό µυαλό και συνεχή 

επανατροφοδότηση (feedback) µε πληροφορίες και νέα δεδοµένα.  

 

Η ευελιξία µπορεί απλά να  αφορά τη δοµή ενός συστήµατος franchise, λόγω 

των οικονοµικών διακυµάνσεων. Σχετικά παραδείγµατα µπορεί κανείς να δει στην 

ιστορία της αλυσίδας στεγνοκαθαριστηρίων 5aSec όπου η πολυετής πορεία τους 

χαρακτηρίζεται από συνεχή εξέλιξη και επαναπροσδιορισµό του concept, σύµφωνα 

µε τις µεταβολές στις προτιµήσεις των πελατών και την πρόοδο της τεχνολογίας 

αναδεικνύοντας την αλυσίδα σε παγκόσµιο ηγέτη.  

 
Ένα ακόµη παράδειγµα έρχεται από τον κλάδο της εστίασης και συγκεκριµένα 

από το χώρο της πίτσας. Μεγάλες αλυσίδες όπως η Pizza Hut χρειάστηκε να 

επαναπροσδιορίσουν το χαρακτήρα του concept τους αρκετές φορές, προκειµένου να 

συµβαδίσουν µε τις αλλαγές στις προσδοκίες των καταναλωτών. Παλαιότερα το 

µεγαλύτερο µερίδιο της αγοράς καταλάµβανε το delivery, γεγονός που είχε σαν 

συνέπεια, να µη δίνεται ιδιαίτερη σηµασία στην επιλογή σηµείου.  
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Σήµερα εµφανίζεται ένα τελείως διαφορετικό µοντέλο, όπου οι καταναλωτές 

έχουν την τάση να παίρνουν «στο χέρι» το φαγητό τους (take away).  

 

Αυτή η απλή αλλαγή είχε σαν συνέπεια σηµαντικές τροποποιήσεις σε πολλές 

διαστάσεις της συγκεκριµένης αγοράς, όπως η ανάγκη για σηµεία υψηλού προφίλ, µε 

µεγαλύτερη προσβασιµότητα και δυνατότητα παρκαρίσµατος.  

Το παραπάνω παράδειγµα δείχνει την ανάγκη για ευελιξία και 

επαναπροσδιορισµό των concepts, και µάλιστα µε άµεση ανάγκη για σηµαντικές εκ 

νέου επενδύσεις.  

  

Η ευελιξία σε ένα σύστηµα franchise µπορεί να αφορά το management 

προκειµένου να επιτευχθεί αποτελεσµατικότερη διοίκηση.  

 

Είναι ιδιαίτερα σηµαντικό για τους franchisors να παρακολουθούν τις ανάγκες 

του δικτύου τους και να µη διστάζουν να προσλάβουν τους κατάλληλους managers, 

που είναι ικανοί να φέρουν τις επιθυµητές αλλαγές (ή αντίστροφα να απολύσουν 

όσους δεν ταιριάζουν µε το νέο πρόσωπο της εταιρείας). Επίσης ευελιξία µπορεί να 

σηµαίνει αλλαγές στο µείγµα προϊόντων / υπηρεσιών.  

Οι παραπάνω µορφές ευελιξίας ενός concept έχουν ως σκοπό να διατηρήσουν 

τη σχέση των δικτύων µε τους πελάτες τους, ένα αρκετά δύσκολο θέµα που 

χρειάζεται συνεχή επαγρύπνηση. Χωρίς την απαιτούµενη εστίαση στις ανάγκες και 

προτιµήσεις των καταναλωτών, οι franchisors κινδυνεύουν να χάσουν το ρυθµό της 

αγοράς µέσα στo πλαίσιo του συνεχώς εντεινόµενου και διευρυνόµενου 

ανταγωνισµού.  

  

Σήµερα είναι απαραίτητο όλες οι επιχειρήσεις να έχουν ένα στρατηγικό 

επιχειρηµατικό σχέδιο (business plan), το οποίο πρέπει να αξιολογείται και να 

επανεξετάζεται τουλάχιστον σε ετήσια βάση, σε συνδυασµό µε ανάλυση των 

δυνατοτήτων ανταπόκρισης στις παρουσιαζόµενες ευκαιρίες και απειλές (SWOT 

Analysis), ώστε να προσδιορίζεται η καταλληλότητά του. Χωρίς επιχειρηµατικό 

σχέδιο η οποιαδήποτε επιχειρηµατική δραστηριότητα βρίσκεται κυριολεκτικά στον 

αέρα,  χωρίς τα απαραίτητα εργαλεία επιβίωσης και ανάπτυξης. Η φράση «αν κάνεις 

πάντα αυτό που έκανες, θα έχεις πάντα αυτό που είχες» δεν ισχύει πλέον. Μάλλον 
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στον καιρό µας ισχύει το «για να µείνουν τα πράγµατα όπως έχουν, όλα πρέπει να 

αλλάξουν». Η απόδειξη όµως έρχεται µετά τον έλεγχο, την παρατήρηση και τη 

µέτρηση των αποτελεσµάτων. Αν οι παραπάνω αναλύσεις δείχνουν ότι χρειάζεται 

επαναπροσδιορισµός του concept, δεν πρέπει να υπάρχει φόβος για κάτι τέτοιο. 

Οπότε το αµέσως επόµενο βήµα είναι ο σχεδιασµός και η υλοποίηση των αλλαγών.  

Το µέλλον της επιχείρησής σας και των franchisees σας στηρίζεται σε αυτές 

τις αλλαγές. 

 
Β. ΕΠΑΝΕΠΕΝ∆ΥΣΗ  

 

Επανεπένδυση είναι απλώς η χρησιµοποίηση πρόσθετου κεφαλαίου ή 

γενικότερα πόρων της επιχείρησης µε την προσδοκία αποδόσεων, όχι τόσο άµεσων 

όσο σε βάθος χρόνου. ∆υστυχώς πολλοί franchisors αποτυγχάνουν να επενδύσουν 

επαρκώς στο δίκτυό τους σε συνεχή βάση, ακόµα και για τις απαραίτητες υποδοµές. 

Συνήθως επιθυµούν άµεσες αποδόσεις για τα έξοδα που έκαναν, αγνοώντας τον 

µακροχρόνιο ορίζοντα των επενδύσεών τους. Αρκετές φορές οι franchisees 

ενδιαφέρονται για τα βραχυχρόνια αποτελέσµατα, αλλά αυτό δεν σηµαίνει ότι και οι 

franchisors πρέπει να ενεργούν µε τον ίδιο τρόπο.  

 

Συνηθίζεται η βελτίωση ενός συστήµατος franchise να βασίζεται κυρίως σε 

δραστηριότητες marketing. Αυτή η πρακτική µπορεί να είναι λανθασµένη, αν δεν 

γίνει επισκόπηση και επαναξιολόγηση των προτεραιοτήτων. Πολλές φορές είναι 

ωφέλιµη η συµβολή και τρίτων προσώπων (π.χ. εξωτερικών συµβούλων), που µπορεί 

να είναι πιο αντικειµενικοί κατά τη διαδικασία της αξιολόγησης.  

 

∆εν υπάρχει καλύτερη επένδυση από την ίδια σας την επιχείρηση, εφόσον 

αυτή επιτυγχάνει τους στόχους που είχατε θέσει. ∆υστυχώς όµως, πολλοί franchisors 

επιλέγουν να επενδύσουν σε άλλες δραστηριότητες ή σε άλλα brands, αρκετά πριν η 

δική τους επιχείρηση φτάσει στο βέλτιστο σηµείο.  

 

Ασφαλώς η βασική αρχή για κάθε franchisor είναι να «χτίσει» την κατάλληλη 

υποδοµή για την υποστήριξη του δικτύου, πριν προχωρήσει στην εξεύρεση και 

εκπαίδευση των franchisees. Οι franchisors που αποτυγχάνουν να στήσουν την 
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κατάλληλη υποδοµή, σπανίως επιτυγχάνουν µια ικανοποιητική θέση στην αγορά, 

ανάλογη µε τις δυνατότητες του concept τους.  

 

Υπάρχουν αρκετές δυνατότητες επανεπένδυσης για τους franchisors, που 

έχουν σαν σκοπό τη βελτίωση των δραστηριοτήτων και την επιτυχία. Παρακάτω 

παρουσιάζονται επιλεκτικά οι κυριότερες από αυτές.  
 

1. Εκπαίδευση  

Μια βασική µορφή επένδυσης σε συνεχή βάση είναι η εκπαίδευση του 

προσωπικού. Η πρόσληψη ειδικών εκπαιδευτών µε σχετική εµπειρία στο χώρο του 

franchise, η δηµιουργία προγράµµατος συνεχούς εκπαίδευσης σε τακτά χρονικά 

διαστήµατα και η πραγµατοποίηση έκτακτων σεµιναρίων αποτελούν σηµαντικές 

µορφές επένδυσης. Το άµεσο αποτέλεσµα είναι η βελτίωση της διοικητικής 

ικανότητας των στελεχών, των franchisees και του προσωπικού. Οι εκπαιδευτικές 

ανάγκες σε ένα δίκτυο franchise είναι σχετικά εύκολα ορατές, ελάχιστοι όµως είναι οι 

franchisors που τις θεωρούν σηµαντικό παράγοντα για βελτίωση.  

 

Η κατάλληλη στρατηγική στον τοµέα της εκπαίδευσης απαιτεί το σαφή 

προσδιορισµό των απαραίτητων γνώσεων, δεξιοτήτων και τεχνικών που χρειάζεται 

να κατέχει ο κάθε εργαζόµενος, σε κάθε θέση εργασίας. Στη συνέχεια, µε βάση την 

παραπάνω ανάλυση, πρέπει να σχεδιαστεί ένα πρόγραµµα εκπαίδευσης –µε πιθανή 

βοήθεια εξωτερικών συµβούλων– ώστε να επιτευχθεί το απαραίτητο επίπεδο 

τεχνογνωσίας.  

 

Ασφαλώς µια τέτοια προσπάθεια απαιτεί σηµαντικό κόστος, χωρίς πολλές 

φορές τα οφέλη να είναι άµεσα ορατά, αλλά να διαφαίνονται µόνο σε βάθος χρόνου. 

 
 
2. Επικοινωνία - αλληλεπίδραση µε το περιβάλλον  

 

Πολλές φορές στον επιχειρηµατικό κόσµο, ο επιχειρηµατίας βλέπει µόνο το 

δέντρο και χάνει το δάσος. Πολύ συχνά στο χώρο του franchise, ο franchisee, 

εστιάζοντας µόνο στη λειτουργία του καταστήµατός του, δεν µπορεί να δει τις 

πραγµατικές ανάγκες του πελάτη. Το ίδιο συµβαίνει και µε τους franchisors. 
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Είναιχαρακτηριστικές οι οµολογίες πολλών στελεχών που αλλάζοντας θέση, και 

εποµένως και οπτική γωνία, είδαν πόσες βασικές παραµέτρους αγνοούσαν, παρ’ όλο 

που αυτές είχαν άµεση σχέση µε τις δραστηριότητές τους.  

 

Πράγµατι, τι τελικά γνωρίζουµε για το τι κάνουν οι άλλοι;  

 

Είναι αξιοσηµείωτη η αποτυχία πολλών franchisors να προσαρµοστούν µε το 

περιβάλλον του κλάδου τους γενικότερα. Ακόµη και νέοι franchisors µε µεγαλύτερες 

ανάγκες αδυνατούν να επωφεληθούν από τη συσσωρευµένη εµπειρία παλιών 

franchisors.  

 

Η συνεχής επικοινωνία των στελεχών και του ευρύτερου προσωπικού µε το 

άµεσο περιβάλλον της επιχείρησης (και του κλάδου γενικότερα) είναι απαραίτητη, 

αφού παρουσιάζονται σηµαντικές ευκαιρίες µάθησης και απόκτησης εµπειρίας. 

Εξάλλου η συµµετοχή σε συνδέσµους (όπως ο Σύνδεσµος Franchise της Ελλάδος) µε 

άλλους franchisors και γενικότερα επιχειρηµατίες που έχουν παρόµοια προβλήµατα 

και ανησυχίες είναι ιδιαίτερα σηµαντική. Η διαδικασία της αλληλεπίδρασης µε το 

περιβάλλον για µια επιχείρηση, απαιτεί σχετικά λίγα χρήµατα, αλλά αρκετό χρόνο 

και συνεχή ενασχόληση.  

 

Ένα αρκετά παράδοξο φαινόµενο που παρατηρείται διεθνώς στο χώρο του 

franchising είναι το εξής:  

 

Τα πιο επιτυχηµένα δίκτυα franchise είναι συνήθως αυτά που τα στελέχη τους 

ασχολούνται περισσότερο µε τον κλάδο, τον κοινωνικό περίγυρο και πολύ συχνά 

δρουν προς όφελος των άλλων. Ίσως όµως το παραπάνω φαινόµενο να µην είναι 

τελικά τόσο παράδοξο, αφού η συνεχής αλληλεπίδραση µε το περιβάλλον αυξάνει τη 

δυνατότητα αντίληψης, τη γνώση, την εµπειρία και κατά συνέπεια την 

αποτελεσµατικότητα της επιχείρησης. 
 
3. Πόροι, µέσα, εργαλεία  
  

Η σηµασία της επένδυσης σε υλικοτεχνική υποδοµή ίσως να φαίνεται 

προφανής, αλλά αξίζει να τονιστεί. Η λειτουργία ενός συστήµατος franchise µε τη 

µέγιστη δυνατή αποτελεσµατικότητα απαιτεί την ανάπτυξη και τη χρησιµοποίηση 
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των απαραίτητων µέσων για την επίτευξη των επιχειρησιακών στόχων. Όταν 

υπάρχουν σηµαντικοί οικονοµικοί περιορισµοί (και συνήθως υπάρχουν πάντα) πρέπει 

να γίνεται σωστή ιεράρχηση των στόχων ώστε η κατανοµή των πόρων να γίνεται 

κατά προτεραιότητα.  

 

Η έλλειψη των απαραίτητων µέσων, η λανθασµένη κατανοµή πόρων καθώς 

και η επιλογή µη ρεαλιστικών στόχων αποτελούν αιτίες δυσαρέσκειας των 

υπαλλήλων και γενικότερων προβληµάτων για µια επιχείρηση. 

 

ΕΠΙΛΟΓΟΣ 
 

Οι λόγοι συµµετοχής σε ένα δίκτυο franchise ποικίλλουν. Ενδεχοµένως πολλοί 

είναι αυτοί που επιθυµούν να δηµιουργήσουν µια δική τους "δουλειά", ώστε 

επιτέλους να γίνουν "αφεντικά του εαυτού τους", ενώ αρκετοί ίσως ανακαλύπτουν σε 

διάφορα concept την ευκαιρία για µια αποδοτική επένδυση. Ο σηµαντικότερος λόγος 

που συνήθως κρύβεται στο πίσω µέρος του µυαλού όλων όσων επενδύουν σε 

επιχειρήσεις franchise, είναι η επένδυση και η µελλοντική προοπτική της. Αρκετοί 

επίσης είναι αυτοί που αντιµετωπίζουν το franchise ως ένα "συνταξιοδοτικό 

κεφάλαιο" ή ως καλή ευκαιρία για να επενδύσουν το πλεόνασµά τους. Το γεγονός 

είναι πάντως ότι η συµµετοχή σε ένα σύστηµα franchise µπορεί να εξελιχθεί σε 

ιδιαίτερα κερδοφόρα και αποδοτική επένδυση. 

 

Η αλήθεια είναι ότι ορισµένα δίκτυα franchise αποδεικνύονται καλές 

επενδυτικές ευκαιρίες και άλλα όχι... Πριν αγοράσετε οποιαδήποτε επιχείρηση, θα 

πρέπει απαραιτήτως να διεξαγάγετε έρευνα, να λάβετε νοµικές και οικονοµικές 

συµβουλές από ειδικούς και να λύσετε όλες τις απορίες σας ρωτώντας πολλές 

ερωτήσεις. Κρίσιµο στοιχείο είναι η σφαιρική αντιµετώπιση των παραγόντων που 

καθορίζουν την τελική αποδοτικότητα! Η επιτυχής επιλογή µιας εταιρείας 

συµβούλων µε υποδοµή, εξειδίκευση, γνώση και εµπειρία είναι σηµαντική.  

 

Το franchising δεν είναι απλά µια ασφαλής και αποδοτική µέθοδος ανάπτυξης, 

όπως συχνά αναφέρεται, αλλά το όχηµα που έδωσε σε πολλούς τη δυνατότητα να 

πραγµατοποιήσουν το όνειρο της ανεξαρτησίας, της ασφάλειας και του υψηλού 
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εισοδήµατος. Και ενώ πολλοί franchisors, franchisees και προµηθευτές αύξησαν 

σηµαντικά τις περιουσίες τους στα πλαίσια του θεσµού, είναι εξίσου πολλοί και αυτοί 

που δεν κατάφεραν να αξιοποιήσουν ανάλογα τις ευκαιρίες. Οι επιτυχηµένοι 

franchisors και franchisees κατάφεραν να φτιάξουν σηµαντική περιουσία και να 

αποκτήσουν οικονοµική ανεξαρτησία χάρη στο franchising, επειδή είτε είχαν µια 

πολύ καλή ιδέα πάνω στην οποία και έχτισαν ένα δίκτυο franchise, είτε υπήρξαν αρ-

κετά τυχεροί ώστε να "ανακαλύψουν" το σωστό δίκτυο και να ενταχθούν σ’ αυτό. Η 

επιτυχία όµως όλων αυτών των ανθρώπων δεν συνεπάγεται ότι και ο κάθε franchisee 

που επενδύει ελπίδες και χρήµατα σε µια επιχείρηση θα έχει και την ανάλογη 

επιτυχία.  

 

Ο κάθε franchisee είναι ένας επιχειρηµατίας. Υπάρχει όµως µια ειδοποιός 

διαφορά ανάµεσα σε έναν καλό franchisee και έναν καλό επιχειρηµατία. Αυτό που 

ζητείται από έναν καλό franchisee είναι το πάθος για κάτι περισσότερο -η ικανότητα 

να βασιστεί στη δοµή του δικτύου που έχει ενταχθεί και αναλαµβάνοντας ρίσκα και 

επιχειρηµατικές πρωτοβουλίες, να επιτύχει πολύ περισσότερα από αυτά που του 

προσφέρει απλά η ένταξη στο δίκτυο. Οι καλοί franchisees έχουν την ικανότητα να 

διαβάζουν οδηγίες, να ακολουθούν πιστά τις κατευθυντήριες γραµµές του δικτύου και 

να εφαρµόζουν συστήµατα που σχεδιάστηκαν από άλλους. Οι καλοί επιχειρηµατίες 

από την άλλη, χαράζουν τη δική τους πορεία και ακολουθούν τις κατευθύνσεις που 

θέτουν οι ίδιοι. Έτσι µπορούν να εκµεταλλευτούν τις βασικές παροχές ενός 

συστήµατος franchise -που είναι διαθέσιµες σε όλους- και να επιτύχουν πολύ καλύ-

τερα αποτελέσµατα. Αυτή είναι και η µεγάλη διαφορά ανάµεσα στις δύο κατηγορίες. 

Πρόκειται για το βασικό χαρακτηριστικό των καινοτόµων επιχειρηµατιών και για το 

συστατικό εκείνο που καθορίζει την πορεία των πλέον επιτυχηµένων ανθρώπων - 

εντός ή εκτός franchising. 

 

Συχνά, όταν πρόκειται για έναν νέο και ανερχόµενο franchisor ή ακόµα και για 

ένα καθιερωµένο σύστηµα franchise, που όµως έχει βαλτώσει, οι επιχειρηµατίες 

διστάζουν µπροστά στην αβεβαιότητα του µέλλοντος και "αναπολούν" τις ευκαιρίες 

που τους παρουσιάστηκαν στο παρελθόν, τότε που υπήρχε πληθώρα επιχειρηµατικών 

ιδεών, οι καταναλωτές ήταν πιο ανοιχτοί σε νέες προτάσεις και δεν είχε επέλθει 

κορεσµός της αγοράς. Από πολλές απόψεις, το παρελθόν µοιάζει πιο εύκολο. Για 

τους franchisors ήταν περισσότεροι οι ενδιαφερόµενοι franchisees προς αναζήτηση 
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µιας επιχειρηµατικής ευκαιρίας. Από την πλευρά των franchisees, πάλι, η αγορά ήταν 

πιο ανοιχτή και ο ανταγωνισµός κατακερµατισµένος µεταξύ τοπικών ανταγωνιστών 

που εµπορεύονταν ανώνυµα προϊόντα και δεν µπορούσαν να αντιπαρατεθούν στις 

δυνάµεις ενός αναπτυσσόµενου και οργανωµένου δικτύου franchise. 

 

ΕΝ∆ΕΙΚΤΙΚΕΣ ΕΤΑΙΡΕΙΕΣ ΠΟΥ 

∆ΡΑΣΤΗΡΙΟΠΟΙΟΥΝΤΑΙ ΜΕ ΤΗ ΜΕΘΟ∆Ο 

FRANCHISE 
 
DIA: DISCOUNT SUPER MARKET 
 

Η Dia Hellas έκανε την εµφάνισή της στην ελληνική αγορά το 1995, 

εισάγοντας τη φιλοσοφία του discount, που αντιµετωπίζει µε εντελώς διαφορετικό 

τρόπο τη σχέση super market και καταναλωτή. Για τη Dia Hellas σωστή εξυπηρέτηση 

είναι να δίνεται στον καταναλωτή η δυνατότητα να κάνει τις αγορές του µέσα από µια 

αυστηρά επιλεγµένη συλλογή προϊόντων που ικανοποιούν όλες τις ανάγκες του, 

γρήγορα µε κέρδος και δίπλα στο σπίτι του. Η φιλοσοφία της στηρίζεται στο 

τρίπτυχο: 

¾ Γεωγραφική εγγύτητα, 

¾ Αυστηρά επιλεγµένη γκάµα προϊόντων, 

¾ Άριστη σχέση ποιότητας – τιµής. 

 
Μέσα σε 10 µόνο χρόνια η Dia Hellas, έχει καταφέρει να εξελιχθεί στο 

µεγαλύτερο και ταχύτερα αναπτυσσόµενο δίκτυο super market της χώρας µας. 

Σήµερα η εταιρεία διαθέτει 365 καταστήµατα σε όλη την Ελλάδα. Η εταιρεία έχει 

δηµιουργήσει 3 τύπους καταστηµάτων: 

 

Α. Τα καταστήµατα «γειτονιάς». Τα «µικρά» Dia µε επιφάνεια 350 m2 έχουν 

στόχο να εξασφαλίζουν στον καταναλωτή γρήγορη πρόσβαση σε βασικά είδη για το 

σπίτι. 

Β. Τα ‘Maxi Dia’ µε parking. Tα καταστήµατα αυτά έχουν επιφάνεια γύρω 

στα 1000 m2 και τα περισσότερα διαθέτουν τουλάχιστον 60 θέσεις parking για την 
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καλύτερη εξυπηρέτηση του κοινού. Τα µεγάλα Dia διαθέτουν τις ίδιες κατηγορίες 

προϊόντων σε ακόµη µεγαλύτερη ποικιλία. 

 

ΠΛΗΡΟΦΟΡΙΕΣ 
Χώρα ίδρυσης: Ισπανία 

Έναρξη δραστηριοτήτων: 1995, Ελλάδα 

Έναρξη Franchising: 1999, Ελλάδα 

Συνεχής εκπαίδευση: παρέχεται 

Αρχική εκπαίδευση: παρέχεται 

Εγχειρίδια λειτουργίας: παρέχονται 

∆υνατότητα παράδοσης «µε το κλειδί στο χέρι» υπάρχει 

Εµπειρία Franchisee: δεν είναι απαραίτητη 

Αποκλειστικότητα περιοχής παρέχεται 

∆ιάρκεια σύµβασης (έτη): 3-5 

#εταιρικών καταστηµάτων: 265 

#Franchised καταστηµάτων: 95 

 

ΚΑΤΣΕΛΗΣ: ΕΣΤΙΑΣΗ: ΑΡΤΟΠΩΛΕΙΑ      
 

Η εταιρεία ΚΑΤΣΕΛΗΣ αποτελεί µια από τις δυναµικές βιοµηχανικές µονάδες 

στον κλάδο της αρτοποιίας και κατέχει ηγετική θέση στην προτίµηση των 

καταναλωτών. Ιδρύθηκε το 1978 ενώ στο χώρο της λιανικής εισήλθε το 1995, µέσω 

της εταιρείας La Frianderie µε την αλυσίδα καταστηµάτων «ΚΑΤΣΕΛΗΣ 

ΑΡΤΟΠΟΙΗΜΑΤΑ» που σήµερα αριθµεί 36 σηµεία. Τα καταστήµατα 

χαρακτηρίζονται από παραδοσιακές, κλασσικές αξίες µε λέξη- κλειδί την ποιότητα σε 

όλους τους τοµείς: στα προϊόντα, στο κατάστηµα, στην εξυπηρέτηση. Σκοπός των 

καταστηµάτων λοιπόν, είναι να διαθέτουν στους πελάτες τους µια ποικιλία προϊόντων 

µοναδικών στο είδος τους που διακρίνονται για την άριστη ποιότητα και την 

φρεσκάδα τους σε συνδυασµό µε ανταγωνιστική εµπορική πολιτική. 

 

Το σηµαντικότερο ίσως πλεονέκτηµα για τον franchisee αλλά και τον 

καταναλωτή είναι αφενός η τεχνογνωσία της λιανικής και αφετέρου η εγγύηση 

ποιότητας των προϊόντων και των υπηρεσιών που διασφαλίζεται από το ισχυρό όνοµα 

ΚΑΤΣΕΛΗΣ. 
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ΠΛΗΡΟΦΟΡΙΕΣ 
Απαιτούµενος χώρος (τ.µ.) : ΑΘΗΝΑ: από 50 τ.µ. και αντίστοιχος βοηθητικός 

χώρος, επαρχία: από 125 τ.µ. συνολικά 

Αρχική επένδυση: Αθήνα από 125.000€, επαρχία από 140.000€ 

Entry fees: 15.000€ 

Royalties: 2% 

 

CREPA LAND: ΕΣΤΙΑΣΗ: ΚΡΕΠΕΣ 
 

Το έτος 1992, γεννήθηκε στην Κεφαλονιά και έγινε πράξη, η ιδέα δηµιουργίας 

µιας αξεπέραστα γευστικής και ασύγκριτα ποιοτικής κρέπας. Οι κριτικές που 

ακούγονται από τότε, για την µοναδική της γεύση και την άριστη ποιότητα της, 

έγιναν σύµµαχος και κύριος υποκινητής στην προσπάθεια τελειοποίησης του 

προϊόντος. Σήµερα λειτουργούν 11 καταστήµατα, δύο αυτοτελή, δύο εταιρικά και 

επτά shop in a shop. Στόχος της εταιρείας είναι να ξεπεραστεί ο αριθµός των 60 

καταστηµάτων µέσα στην επόµενη πενταετία. 

 

Η τεχνική κατάρτιση, το άρτια εκπαιδευµένο προσωπικό και γενικότερα οι 

υποδοµές της εταιρείας, εξασφαλίζουν ιδανικές συνθήκες συνεργασίας και καθιστούν 

την Crepa land µια δελεαστική επενδυτική πρόταση υψηλών αποδόσεων και 

βραχυπρόθεσµης απόσβεσης κεφαλαίων. Το µείγµα της κρέπας µε τη µορφή σκόνης 

παρασκευάζεται σε σύγχρονη παραγωγική µονάδα προδιαγραφών HACCP, η οποία 

βρίσκεται στη βιοµηχανική περιοχή Αργοστολίου Κεφαλονιάς και µπορεί να καλύψει 

πλήρως τις ανάγκες πανελλαδικού δικτύου 150 καταστηµάτων.  

 

ΠΛΗΡΟΦΟΡΙΕΣ 
Απαιτούµενος χώρος (τ.µ.): 35-80 

Αρχική επένδυση: 

o ΚΑΤΑΣΚΕΥΗ: 750€ έως 850€ ανά τ.µ. ανάλογα µε την κατάσταση 

του κτιρίου 
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o ΕΠΙΠΛΩΣΗ/ ΕΞΟΠΛΙΣΜΟΣ: Περιλαµβάνεται στο ποσό της 

κατασκευής 

o ΕΜΠΟΡΕΥΜΑ: 10.000€       

            

ENTRY FEES: 12.500€ 

ROYALTIES: 2,5% 

ADVERTISING FEES: 1,5% 

ΜΗΝΕΣ ΑΠΟΣΒΕΣΗΣ (εκτίµηση): 36 
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ΒΙΒΛΙΟΓΡΑΦΙΑ 
 

o WWW.FRANCHISE-SUCCESS.GR 

o WWW.FRANCHISE.GR 

o WWW.FRANCHISE-PANORAMA.GR 

o WWW.FRANCHISE.COM 

o FRANCHISE BUSINESS, ΣΕΠΤΕΜΒΡΙΟΣ 2005 

o FRANCHISE BUSINESS, ΜΑΡΤΙΟΣ 2006 

o FRANCHISE BUSINESS, ΟΚΤΩΒΡΙΟΣ 2005 

o ΕΡΕΥΝΑ ICAP A. E. , για λογαριασµό του 

συνδέσµου επιχειρήσεων franchise Ελλάδος, 2005 

o «MANAGING THE FRANCHISORS-

FRANCHISEES RELATIONSHIP”, GRAIG 

NATHAN, 1994 

o 8η ∆ΙΕΘΝΗΣ ΕΚΘΕΣΗ FRANCHISE KEM, 2006, 

ενηµερωτικά φυλλάδια 

o FRANCHISE SUCCESS, ΤΕΥΧΟΣ ΑΠΡΙΛΙΟΥ 

2005 

o FRANCHISE SUCCESS, ΤΕΥΧΟΣ 

ΣΕΠΤΕΜΒΡΙΟΥ 2005  
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http://www.franchise-success.gr/
http://www.franchise.gr/
http://www.franchise-panorama.gr/
http://www.franchise.com/
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