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ΠΡΟΛΟΓΟΣ 

 

      Αυτή η εργασία έχει σαν αντικείµενο να προσδιορίσει αλλά και να αναλύσει 

την έννοια της ∆ικαιοχρησίας  «franchising».  Ξεκινώντας µε την ιστορική 

αναδροµή αναφέρουµε την αφετηρία της ∆ικαιοχρησίας  η οποία ήταν η 

Η.Π.Α. το 1863. Με την πάροδο των χρόνων ο αριθµός των επιχειρήσεων 

αυξήθηκε ραγδαία σε όλο τον κόσµο. Ξεκίνησε µε την παραγωγή µπύρας και 

στην συνέχεια εξελίχθηκε  µε την παραγωγή και τη διακίνηση αυτοκινήτων και 

την εξέλιξη της βιοµηχανίας. Ύστερα από τον Β’ Παγκόσµιο Πόλεµο η ανάγκη 

για ικανοποίηση των αναγκών των ανθρώπων αυξανόταν όλο και 

περισσότερο καθώς µεγάλωνε και το εισόδηµα τους. Έτσι βρήκαν την ευκαιρία 

οι έµποροι και επιχειρηµατίες να αυξήσουν τα κέρδη του. 

     Με την τεχνολογία σαν πολύ σηµαντικό παράγοντα ξεκινά η αγορά να 

δηµιουργεί εµπορεύµατα ,να γίνονται γνωστά ευρέως και στη συνέχεια να 

δηµιουργούνται αλυσίδες σε όλο τον κόσµο δηµιουργώντας µεγάλη φήµη και 

αυξάνοντας τα κέρδη. Σηµαντικές προόδους έχει κάνει στις χώρες της 

Ευρώπης  όπως Ιταλία ,Γαλλία, Αγγλία, Ισπανία και στην Ελλάδα. Στην 

Ελλάδα έγινε η εµφάνιση της κατά τη δεκαετία 1970 και οι επιχειρήσεις του 

franchise αυξάνεται όλο και περισσότερο µέχρι σήµερα. 

    Το franchising είναι ένας ευρύτατος όρος ο οποίος στην αναλύεται πλήρως 

στα πρώτα κεφάλαια της εργασίας όπου γίνεται αναφορά πολλών ορισµών σε  

οι οποίοι περιγράφουν την ∆ικαιόχρηση. Για να είναι επιτυχής µια 

∆ικαιόχρηση, πρέπει να στηρίζεται σε κάποιες βασικές  αρχές καθώς και 

κανονισµούς τόσο για τον ∆ικαιοπάροχο όσο και για τον ∆ικαιοδόχο. Γι’ αυτό 

το λόγο έχουν και οι 2 πλευρές νοµική θέση η οποία προστατεύει και τους δυο 

από κάποια τυχόν κατάσταση ή παρανοµία. Επίσης γίνεται αναφορά στις 

υποχρεώσεις του ∆ικαιοπάροχου προς  τον ∆ικαιοδόχο. Η σύµβαση αυτή έχει 

ποικίλα πλεονεκτήµατα και στις δυο πλευρές αλλά και στην εθνική οικονοµία 
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αφού γίνεται αύξηση σ’ αυτήν. Όµως θα πρέπει να αναλογιστούµε ότι είναι 

δύσκολες οι εποχές λόγω κρίσης και γι ‘αυτό υπάρχουν και κάποιες αρνητικές 

συνέπειες  προς όλους τους τοµείς και πόσο µάλλον στις επιχειρήσεις.  Αυτή η 

εργασία είναι ένα δείγµα της δουλειάς µου µελετώντας όλα τα πιθανά στοιχεία 

ώστε να δείξω µια πλήρη εικόνα του αντικείµενου µε το οποίο θα 

ασχοληθούµε. 

 Στο πρώτο κεφάλαιο θα αναφερθούµε στην αφετηρία της 

«∆ικαιοχρησίας» καθώς και στην ιστορική αναδροµή της. Επιπλέον δίνεται 

αναφορά και στην χρονολογία στην οποία έφτασε στην  Ελλάδα και πως 

εξελίχτηκε µέχρι σήµερα. Η αφετηρία της καθώς και η ιστορική της αναδροµή 

έχει µεγάλη σηµασία για την οικονοµία σήµερα. 

 Στο δεύτερο κεφάλαιο θα αναλύσουµε την έννοια της λέξης 

«Franchising» διατυπώνοντας µε σαφήνεια την έννοια της καθώς και κάποιοι 

βασικοί ορισµοί οι οποίοι περιγράφουν πλήρως την λέξη. Η σύµβαση 

franchising διέπεται από κάποιες αρχές και κανόνες για να καταστεί σωστή. 

Παράλληλα η σύµβαση για να εξυπηρετήσει και τον ∆ικαιοπάροχο αλλά και 

τον ∆ικαιοδόχο, χωρίζεται σε 4 βασικά µέρη. Μέσα σ’ αυτά τα µέρη γίνεται 

αναφορά στις υποχρεώσεις των δυο πλευρών καθώς και στα χαρακτηριστικά 

της σύµβασης. 

 Σύµφωνα µε την σύµβαση ο ∆ικαιοπάροχος έχει αρκετά πλεονεκτήµατα 

όπως επίσης και ο ∆ικαιοδόχος. Επιπλέον επωφελείται και η οικονοµία η 

οποία ενισχύεται µε την αύξηση των επιχειρήσεων franchise αλλά κυρίως ο 

καταναλωτής ο οποίος παίζει πολύ σηµαντικό ρόλο στο franchising. Όµως 

δυστυχώς εκτός από τα πλεονεκτήµατα, υπάρχουν και κάποια σηµαντικά 

µειονεκτήµατα σ’ όλους τους τοµείς οι οποίοι δηµιουργούν µια δυσαρέσκεια 

και απογοήτευση. Αυτά θα αναλυθούν παρακάτω στο τρίτο κεφάλαιο. 

 Στο τέταρτο κεφάλαιο θα αναλύσουµε τα νοµικά µέρη της 

∆ικαιοχρησίας. Η νοµική φύση παίζει καθοριστικό ρόλο σε µια σύµβαση 

franchising  αφού περιγράφει συνοπτικά και ειδικά τι είδους σύµβαση είναι η 

έκαστη η οποία πρόκειται να καταρτηθεί. Υπάρχουν διάφορες µορφές 

franchise οποίες µπορούν να εξυπηρετήσουν και τον ∆ικαιοπάροχο και το 

∆ικαιοδόχο. Επιπλέον υπάρχουν ποικίλες κατηγορίες δικαιούχων καθώς 
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επίσης  είναι πολλή σηµαντικό και οι όροι αλλά και το περιεχόµενο της 

σύµβασης. Γι’ αυτό το λόγο υπάρχει µια µεθοδολογία για να είναι σωστή η 

κατάρτιση της σύµβασης. Όµως πολλές φορές δηµιουργούνται διάφοροι λόγοι 

αποτυχίας. 

 Στο τελευταίο κεφάλαιο θα αναλυθεί η κατάσταση που επικρατεί στην 

Ελλάδα από τότε που πρώτο εµφανίστηκε στην Ελλάδα µέχρι σήµερα. 

Επιπλέον γίνεται η αναφορά για το πώς µπορεί να επιλεχθεί σωστά αλλά και 

ποια είναι τα κριτήρια για να επιλεχθεί µια επιχείρηση στην Ελλάδα. 

Το περιεχόµενο της Πτυχιακής Εργασίας δεν απηχεί απαραίτητα τις απόψεις 

του Τµήµατος ή της Επιτροπής που την ενέκρινε. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ ΠΡΩΤΟ 

1.1.Εισαγωγή 

     ∆ιάφορες µορφές αγοράς καθώς και χρηµατοοικονοµικοί θεσµοί είχαν 

αφετηρία τους το εξωτερικό µέχρι να φτάσουν στην Ελλάδα. Αυτό οφείλεται 

γιατί στο εξωτερικό υπήρχαν πολλές και περισσότερες δυνατότητες στο να 

αναπτυχθεί ένας χρηµατικός θεσµός όπως το franchising λόγω της ελευθερίας 

των επιλογών που υπήρχε τότε σε σχέση µε την Ελλάδα όπου προσπαθούσε 

να δρα µε βάση σταθερών και συντηρητικών επιλογών για την επιτυχή 

επίτευξη των σκοπών της. 

     Το franchising σήµερα προσελκύει όλο και περισσότερους επιχειρηµατίες 

που στην προσπάθεια τους για επιτυχή λειτουργία της επιχείρησης του 

καταφεύγουν σ’ αυτή τη µορφή θεσµού. Για την πλησιέστερη εικόνας του 

θεσµού αυτού, θα γίνει η ανάλυση του παρακάτω. 

 

 

1.2. Ιστορική αναδροµή 

 Η ιστορία του franchise ξεκίνησε από πολύ παλιά. Αρχικά οι βασιλιάδες 

χρησιµοποιούσαν αυτό το θεσµό για κάποιες  παραγωγικές δραστηριότητες 

όπως κατασκευή δρόµων. Έτσι εκχωρούσαν το δικαίωµα µονοπωλίου σε 

κάποιον για τη σωστή οργάνωση του. Ύστερα ο Πάπας στην προσπάθεια του 

να συγκεντρώσει φόρους, έδωσε το δικαίωµα σε ορισµένους ανθρώπους να 

εκµεταλλευτούν ορισµένη γεωγραφική περιοχή. Αυτοί µε την σειρά τους αφού 

είχαν αξιοποιήσει σωστά την περιοχή τους, κρατούσαν ένα µερίδιο και το 

υπόλοιπο το έδιναν στον Πάπα. Η πρώτη εµφάνισή του γίνεται στις Η.Π.Α. το 

1863 η οποία ανέπτυξε την τεχνική αυτή και αποτέλεσε σηµαντικό προνόµιο 

στις επιχειρήσεις. 

 Ύστερα από πολλούς αιώνες οι Γερµανοί στην προσπάθεια τους να 

παράγουν και να πωλούν µε αποκλειστικό δικαίωµα τη µπύρα τους, 

παραχώρησαν το franchise σε διάφορες ταβέρνες ώστε να έχουν την 
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δυνατότητα και να διαφηµίζονται. Σιγά σιγά µε την πάροδο των χρόνων το 

franchise αρχίζει να αναπτύσσεται και το 1930 επεκτάθηκε στη βιοµηχανία 

αυτοκινήτων καθώς και σε εταιρείες πετρελαιοειδών. Μετά από µια 20ετία 100 

εταιρείες είχαν αρχίσει και λειτουργούσαν µ’ αυτό το είδος θεσµού. Μέχρι τότε 

ο θεσµός αυτός ήταν ολοκληρωτικά ανεπτυγµένος στις Η.Π.Α. και είχε 

εξελιχθεί µε θεαµατικό τρόπο. 

 Κατά τη διάρκεια του Β΄ Παγκοσµίου Πολέµου η ζήτηση για την 

ικανοποίηση των βασικών τους αναγκών γινόταν όλο και περισσότερη καθώς  

µετά την λήξη της υπήρξε µια αύξηση των εισοδηµάτων. Έτσι δηµιουργείται 

µια αυξηµένη ανάγκη για ικανοποίηση και το ιδανικό επιχειρησιακό µοντέλο 

για την εξάπλωση των προϊόντων ήταν το franchise. Το πρώτο µοντέλο κάνει 

την εµφάνισή του στο χώρο της βιοµηχανίας και συγκεκριµένα στις Ραπτικές 

Μηχανές Singer καθώς καθόρισε µια οµάδα έµπιστων πωλητών παγκοσµίως 

οι οποίοι θα µπορούσαν να πουλήσουν τις ραπτικές µηχανές. 

 Μετά υπάρχει µια ποικιλία από µοντέρνα µοντέλα στη δραστηριότητα 

των ξενοδοχείων, των fast food κτλ. Επιπλέον έχουµε και τη δηµιουργία της 

∆εύτερης Γενιάς Franchising δηλαδή της Business Format Franchising όπου 

ανήκει σ’ αυτή η Mc Donald’ s, το Domino’s Pizza κ.ο.κ., όπου λειτουργούν 

µέχρι σήµερα. Το 1979 τίθεται το ζήτηµα του σε ισχύ στην Οµοσπονδιακή 

Νοµοθεσία για τη σωστή και έγκυρη χρήση του καθώς και την αποφυγή 

δυσάρεστων αποτελεσµάτων και κινδύνων   όπως την αποφυγή αυτών που 

προσπαθούσαν να εξαπατήσουν κάποιες επιχειρήσεις και επιχειρηµατίες. 

 Η εµφάνιση του franchise έχει κάνει αρκετές προόδους σε διάφορες 

χώρες του κόσµου όπως ο Καναδάς , Ιταλία, Αγγλία, Ολλανδία, Γαλλία και 

Ισπανία. Συγκεκριµένα: 

• Στον Καναδά έχουµε την εµφάνιση σύµφωνα µε το µοντέλο αυτό  

όλο και περισσοτέρων fast food καθώς και ένδυσης. 

• Στην Ιταλία η αγορά του franchising κυριαρχεί στους ένδυσης και 

παροχής υπηρεσιών. 

• Στην Αγγλία υπάρχει µεγάλη  παρουσία των εστιατορίων 

γρήγορου φαγητού όπως fast food. 



9 

 

• Στην Ολλανδία κάνει την εµφάνισή του στον ξενοδοχειακό τοµέα 

και στον τοµέα των τροφίµων. 

• Στην Γαλλία συναντάµε µια µεγάλη εµφάνιση του franchise στον 

κλάδο ένδυσης και τροφίµων ανέρχονταν στο ποσοστό των 20 %. 

• Τέλος στην Ισπανία ανήκει στους κλάδους της ένδυσης, 

υπόδησης και στον ξενοδοχειακό τοµέα.     

 

 Στην  Ελλάδα εµφανίστηκε για πρώτη φορά στα µέσα της δεκαετίας του 

1970. Μέχρι το 1980 ο αριθµός τους ήταν ελάχιστος. Το 1990 εγκαταστάθηκε 

και άρχισε να αναπτύσσεται. Ο ρυθµός ανάπτυξης  είναι αρκετά 

ικανοποιητικός αφού γίνονται αρκετές εκθέσεις στην Αθήνα γι’ αυτό το 

µοντέλο.   Αποτέλεσε ιδανική λύση στις µικρές και µικροµεσαίες ελληνικές 

επιχειρήσεις αφού αποτελούν πλειοψηφία της εγχώριας επιχειρηµατικής 

κοινωνίας. 

 Με την σωστή αξιοποίηση του, µπορεί να επιτύχει µια σωστή 

ανταγωνιστικότητα διεθνώς καθώς και να ενισχύσει την οικονοµία της. Όµως 

το µικρό µέγεθος των επιχειρήσεων τους κάνει να αδυνατούν να 

συγκεντρώσουν ταχεία κεφάλαια στην επιχειρησιακή και τραπεζική αγορά σε 

σχέση µε άλλες πολυεθνικές επιχειρήσεις. Αυτό οφείλεται γιατί οι πολυεθνικές 

επιχειρήσεις είναι στηριζόµενες  σε σηµαντικά και µεγάλα κεφάλαια αφού 

έχουν τη δυνατότητα να αγοράσουν και να πουλήσουν σε αρκετά 

συµφέρουσες τιµές θεσµούς και ονοµασίες. 

 Για να κρατήσουν όµως ζωντανή την εγχώρια αγορά στην Ελλάδα 

καθώς και να τους δοθεί η δυνατότητα να επεκταθούν στο εξωτερικό , έχουν 

την ανάγκη από µοντέρνα και αρκετά αναπτυξιακά εργαλεία όπως το 

franchising. Σύµφωνα µ’ αυτό το µοντέλο έχουν τη δυνατότητα και να 

προφυλάξουν τα εγχώρια προϊόντα τους αλλά και να επεκταθούν πέρα από τα 

σύνορά τους.  Γι’ αυτό το λόγο σήµερα είναι από τους πιο επιτυχηµένους 

τρόπους επιχειρηµατικής συνεργασίας καθώς και ανάπτυξής. Συνεπώς 

βελτιώνεται η ανταγωνιστικότητα και η αγορά αποκτά διεθνή διάσταση. 
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 Επιπλέον τα concept- franchise στην Ελλάδα λειτουργούν µε επιτυχία 

λόγω της ραγδαία ανάπτυξής της στον τοµέα της επιχείρησης. ∆ιάφοροι 

κλάδοι λειτουργούν σύµφωνα µ ‘αυτό το µοντέλο όπως της ένδυσης, της 

υπόδησης , ξενοδοχείου, εκπαίδευσης, γραφεία κτλ.   Πολλές ελληνικές 

επιχειρήσεις έχουν συνάψει συµφωνία franchising µε διάφορες χώρες της 

Μέσης Ανατολής και Η.Π.Α. Ένας πολύ σηµαντικός τοµέας όπου γίνεται η 

χρήση αυτού του µοντέλου είναι ο κλάδος των τροφίµων οι οποίες οι 

περισσότερες τροφές προέρχονται από τις Η.Π.Α. 

Κάποιες εταιρείες οι οποίες λειτουργούν µε βάση το franchising είναι οι εξής: 

Στον τοµέα της εστίασης 

� Γρηγόρης µικρογεύµατα 

� Coffee Island 

� Flocafe 

� Goody’ s 

� Roma Pizza 

� Pizza Hut 

� Top TZANTE 

� Zio peppe pizza 

� Μερακλήδες 

� Mc. Donald’s 

� Domino’s Pizza 

� Coffee Time And Donuts 

� Starbucks coffee 

� Βενέτης Φούρνος 

� ∆ωδώνη παγωτά 
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Στον τοµέα οικιακής χρήσης 

� Ρεζέρβα 

� Παρουσίαση 

Στον τοµέα καλλυντικών και αξεσουάρ 

�       Hondos Center 

�       Body shop 

�       Accessorize 

 

Στον τοµέα υπηρεσιών 

�  Wind κινητή τηλεφωνία 

� Vodafone κινητή τηλεφωνία 

� ACS courier 

� ΓΕΡΜΑΝΟΣ τηλεπικοινωνίες 

� AXIVEN απεντοµώσεις 
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                     ΚΕΦΑΛΑΙΟ ∆ΕΥΤΕΡΟ 

 

2.1 Ορισµός franchising 

 Ο όρος Franchising ή ∆ικαιόχρηση είναι σήµερα ένα διεθνής ευρύτατης 

χρήσης οικονοµικός όρος ο οποίος αποτελεί µια µέθοδο διανοµής. 

Συγκεκριµένα είναι ένα σύνολο δικαιωµάτων τα οποία αφορούν κυρίως 

πινακίδες καταστηµάτων , σχέδια και υποδείγµατα. Αυτά συνθέτουν ένα είδος 

προσπάθειας των επιχειρηµατιών για την αντιµετώπιση των πολλών 

µεταβαλλόµενων καταστάσεων της αγοράς καθώς και τη δηµιουργία όλων και 

περισσοτέρων κερδών.   

 Η ∆ικαιόχρηση  (franchising) πιο απλά είναι µια διαρκής,  στενή και 

εµπορική συνεργασία µεταξύ ∆ικαιοδόχου και ∆ικαιοπάροχου οι οποίοι 

ανήκουν σε δυο ανεξάρτητες επιχειρήσεις –οικονοµικού ή νοµικού-  και 

συνεργάζονται βάση µιας σύµβασης. Στην σύµβαση αυτή παραχωρείται το 

δικαίωµα χρήσης από τον ∆ότη µε µοναδικό σκοπό τη διάθεση των προϊόντων 

και υπηρεσιών. Επίσης αποτελεί την συνεχή υποστήριξη του ∆ικαιοδόχου 

καθώς και τη καταβολή οικονοµικού ανταλλάγµατος για την απόκτηση των 

δικαιωµάτων. 

 Στη διεθνή αγορά έχουν δοθεί διάφοροι ορισµοί για να προσδιορίσουν 

τον όρο αυτό. Όµως συνολικά καταλήγουν στο ότι ∆ικαιοχρησία είναι µια 

µέθοδος διανοµής και µεταπώλησης κάποιας πινακίδας ή προϊόντος  ή 

παροχής υπηρεσιών από κάποιους χρήστες σε άλλους µε σκοπό τη γρήγορη 

εξάπλωσης των παραπάνω καθώς και το κέρδος. Από νοµικής πλευράς είναι 

µια  εµπορική µέθοδος µεταξύ ∆ικαιοπάροχου και ∆ικαιοδόχου µε σκοπό τη 

επίτευξη πολλών επιχειρήσεων καθώς και αποκόµιση πολλών χρηµάτων. 
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2.2 Βασικοί ορισµοί του franchise 

Oι βασικότεροι ορισµοί των αντικειµένων του franchise είναι οι εξής: 

Α. Franchisor: Χαρακτηρίζεται ως ∆ικαιοπάροχος ή ∆ότης όπου η επιχείρηση 

παρέχει έναντι οικονοµικού ανταλλάγµατος το δικαίωµα εκµετάλλευσης της 

χρήσης στον δικαιούχο. 

Β. Franchise package: Περιλαµβάνει το σύνολο δικαιωµάτων καθώς και 

πρότυπα χρήσης, σχέδια , πινακίδες, επιγραφές, καθώς και την απαραίτητη 

τεχνογνωσία να παρέχει στον ∆ικαιούχο µε σκοπό την εµπορευµατοποίηση 

των προϊόντων του όπως επίσης και την παροχή υπηρεσιών στους τελικούς 

franchisees. 

Γ. Franchisee: Χαρακτηρίζεται ως ∆ικαιοδόχος ή Λήπτης ο οποίος είναι µια 

επιχείρηση ή πρόσωπο που πρέπει να εκµεταλλεύεται το πακέτο franchise µε 

σκοπό την εµπορία των προϊόντων και παροχής υπηρεσιών. Αυτό το 

δικαίωµα παραχωρείται από τον ∆ικαιοπάροχο για να µπορέσει να δράσει. 

∆.Franchising:Είναι η διαρκείς εµπορική συνεργασία µεταξύ δύο 

επιχειρήσεων σύµφωνα της οποίας ο ∆ικαιοπάροχος παραχωρεί έναντι 

οικονοµικού ανταλλάγµατος το δικαίωµα εκµετάλλευσης του franchising. 

E. Franchise contract: Χαρακτηρίζεται ως σύµβαση δικαιόχρησης σύµφωνα µε 

την οποία γίνεται µια συµφωνία µεταξύ ∆ικαιοδόχου και ∆ικαιοπάροχου όπου 

αναγράφονται ακριβώς οι όροι, κανόνες και υποχρεώσεις του καθενός. Ο 

υποψήφιος δικαιούχος δεν έχει τη δυνατότητα να διαπραγµατευτεί τους όρους 

καθώς ένα από τα βασικά χαρακτηριστικά της σύµβασης είναι η καθολική 

οµοιοµορφία στη µεταχείριση των δικαιοδόχων και όχι η παραχώρηση 

ιδιαίτερων διαπραγµατευτικών προνοµίων και ευνοϊκών συµφωνιών. Οι 

συµβάσεις δικαιόχρησης πρέπει να αξιολογούνται όχι µόνο ως προς ρο 

περιεχόµενο τους αλλά και ως προς τις ενδεχόµενες παραλείψεις τους. 

ΣΤ. Disclosure: Θεωρείται ως υποχρέωση του ∆ικαιοπάροχου να παρέχει 

εγγράφως την πλήρη και ακριβή πληροφόρηση στον υποψήφιο ∆ικαιοδόχο 

σχετικά µε την οικονοµική και εταιρική κατάστασή του, το επιχειρηµατικό 

ιστορικό του, την δεοντολογία του, τη νοµοθεσία, το αντικείµενο µε το οποίο 
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ασχολείται. Αυτό πρέπει να παραδοθεί στον δικαιούχο πρώτου υπογράψει 

διότι πρέπει να είναι πλήρως ενήµερος. 

Η. Franchise fee: Χαρακτηρίζεται από τρόπο µε τον οποίο ο ∆ικαιοδόχος δίνει 

ένα ποσοστό επί των πωλήσεων στον ∆ικαιοπάροχο. Επίσης ένας άλλος 

τρόπος είναι µέσω µιας επιβάρυνσης επί των τιµών του προϊόντος ή 

υπηρεσίας που παρέχει ο δικαιοπάροχος στον δικαιοδόχο. Το ποσοστό 

αµοιβής µπορεί να διαφέρει από δικαιοδόχο σε δικαιοδόχο και να αντανακλά 

στο επίπεδο υπηρεσιών. 

Θ. Annual renewal fee:  Είναι το ετήσιο τέλος ανανέωσης σύµβαση σύµφωνα 

µε την οποία παρέχεται από τον δικαιοπάροχο και έχει ισχύ µόνο ενός έτους 

και ο δικαιοδόχος έχει το δικαίωµα αυτόµατης ανανέωσης στο τέλος αυτής της 

περιόδου. 

Ι. Franchise commitment agreement:  Είναι µια δεσµευτική συµφωνία 

σύµφωνα µε την οποία ο franchisor επιθυµεί να πουλήσει το franchise του. 

Κ. Entry fee ή initial franchise fee: Πρόκειται για ένα εφ ‘άπαξ ποσό που 

πληρώνει ο franchisee στον franchisor αφού ενταχθεί στο δίκτυο franchise.   

Το entry fee αντιπροσωπεύει δαπάνες σχετικά µε την καλή φήµη και επιτυχία, 

την µεταφερόµενη τεχνογνωσία και τα αρχικά στάδια για παράδειγµα την 

εκπαίδευση. 

Λ. Royalties ή continuing fee: Αφορά για χρηµατικά ποσά τα οποία καταβάλει 

ο δικαιοδόχος στον δικαιοπάροχο σε τακτά χρονικά διαστήµατα κατά τη 

διάρκεια της σύµβασης. Αυτές οι καταβολές αντισταθµίζουν την συνεχή 

υποστήριξη του franchisor στον franchisee. 

M. Franchise training:  Είναι η απαραίτητη εκπαίδευση που προσφέρει ο 

δικαιοπάροχος στον δικαιοδόχο για την σωστή εκµετάλλευση του αντικειµένου 

ή του δικαιώµατος που του παρέχεται. 
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2.3 Βασικές αρχές του franchising 

 Στην σύµβαση franchising, ο δότης και λήπτης αποβλέπουν για 

αόριστο ή για ορισµένο χρόνο στην θέσπιση του νοµικού πλαισίου, µε τον 

οποίο ρυθµίζεται η µεταξύ τους συνεργασία. Σύµφωνα µε το νόµο Ν. 

2790/1990 της Επιτροπής Των Ευρωπαϊκών Κοινοτήτων ( ο οποίος τέθηκε σε 

εφαρµογή την 1-6-2000 µε αριθµό 4087/1998 της επιτροπής ΕΟΚ) η σύµβαση 

αυτή ορίζεται ως η συµφωνία µεταξύ λήπτη και ∆ότη στο οποίο του 

παραχωρεί άδεια χρήσης και εκµετάλλευσης δικαιωµάτων πνευµατικής και 

βιοµηχανικής ιδιοκτησίας. 

 Στη σύµβαση αυτή η εικόνα της επιχείρησης του λήπτη ,όσον αφορά 

την επωνυµία , πρέπει να ταυτίζεται µ’ αυτή του ∆ότη. Ο χαρακτήρας και το 

περιεχόµενο του πρέπει να βρίσκεται στο υψηλότερο βαθµό οµοιοµορφίας 

όπως αυτή προβλέπεται στη σύµβαση ∆ικαιόχρησιας. 

 Επίσης ο λήπτης, σύµφωνα µε τη σύµβαση , εντάσσεται σ’ ένα ενιαίο 

σύστηµα διανοµής  το οποίο βρίσκεται επίσης στο υψηλότερο βαθµό 

οµοιοµορφίας όπως αυτό προβλέπεται στο σύστηµα. Επιπλέον πρέπει να 

υπάρχουν συνεχώς παραχωρήσεις και παροχές υπηρεσιών αλλά και 

υποστήριξης στον λήπτη. Συγκεκριµένα στην σύµβαση θα πρέπει  να παρέχει 

τις λειτουργικές λεπτοµέρειες της παραχώρησης, την ασφάλεια του προϊόντος 

καθώς και τα ακριβή δικαιώµατα του λήπτη. 

 Η σύµβαση περιλαµβάνει κυρίως 3 µέρη, δηλαδή: 

 Α. Αρχικά περιλαµβάνει το περιεχόµενο και το σκοπό της συµβάσεως. 

∆ηλαδή γίνεται αναφορά το λόγο που γίνεται αυτή η σύµβαση και τον 

εξοπλισµό που θα διαθέσει στον λήπτη καθώς και το σκοπό που επιτεύξει 

κατά τη δραστηριότητα του. 

 Β. Τις υποχρεώσεις του ∆ικαιοπάροχου και ∆ικαιοδόχου. ∆ηλαδή ο 

∆ικαιοπάροχος θα πρέπει κατά τη διάρκεια της σύµβασης  να υποστηρίζει 

πλήρως τον Λήπτη. 

 Γ. ∆ιάφορες διατάξεις και λοιπές ρυθµίσεις σχετικά µε τη σύµβαση. 

∆ηλαδή η αναφορά της χρονικής διάρκειας της σύµβασης ,ποια είναι ελάχιστη 
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και χρονική διάρκεια  καθώς και η υπέρτατη επιτρεπτή που πρέπει να 

υπάγεται. Επίσης γίνεται αναφορά του ποσού που θα πρέπει να καταβληθεί 

στον ∆ικαιοπάροχο για να αποκτήσει ο Λήπτης το δικαίωµα χρήσης προϊόντος 

ή παροχή υπηρεσίας. Επιπρόσθετα, γίνεται αναφορά για λύση της σύµβασης 

ή ανανέωση αυτής ή καταγγελία και ποιες είναι οι επιπτώσεις. 

 

 

2.4. Υποχρεώσεις του ∆ικαιοπάροχου-∆ικαιοδόχου 

 Η  σύµβαση δικαιόχρησης είναι µια σύµβαση µε ένα πλήθος 

δικαιωµάτων και υποχρεώσεων τα οποία εξυπηρετούν και τις πλευρές. Αυτή η 

διαδικασία βοηθάει τα δυο µέλη στο να κάνουν µια σωστή και καλή σύµβαση 

χωρίς να τους επιφέρει κάποιο πρόβληµα. Οι δικαιοπάροχοι έχουν την ανάγκη 

να εξωτερικεύσουν τις δουλειές τους και παράλληλα οι δικαιούχοι έχοντας 

αποκτήσει αυτό το δικαίωµα να επιτύχουν το καλύτερο δυνατό σκοπό τους. 

Έτσι λοιπόν η ανάγκη για εξωτερίκευση οδηγεί στο να δηµιουργούνται πολλές 

αλυσίδες καταστηµάτων πλήρους ένταξης µε αντιπροσωπείες ή συστήµατα 

franchising, καταστήµατα τα οποία λειτουργούν ταυτόχρονα τα οποία 

λειτουργούν κυρίως στο λιανικό εµπόριο. 

 Η συνεργασία αυτή  αν και θα µπορούσαµε να πούµε ότι είναι µια 

πετυχηµένη µέθοδος για να διαφήµιση καθώς και µεγιστοποίηση του κέρδους 

,πολλοί δικαιοπάροχοι προβληµατίζονται για το αν θέλουν να διακινδυνέψουν 

τη φήµη τους και το όνοµα τους. ∆ηλαδή υπάρχει ο φόβος µήπως δεν επιτύχει 

ή γίνει κάποια δυσφήµιση εις βάρους τους. ∆εν είναι πάντοτε θετική η εξέλιξη 

µιας συµφωνίας αφού και δυο µεριές αποτελούνται από επιχειρηµατίες οι 

οποίοι στοχεύουν στην επίτευξη των κερδών τους καθώς επίσης  και των 

συµφερόντων τους. 

 Αυτά τα προβλήµατα οδηγούν σε διαφωνίες, σε λύση της σύµβασης ή 

ακόµη και καταγγελίας και έτσι δηµιουργείται µια άσχηµη κατάσταση µεταξύ 

των δυο πλευρών. Οι καταστάσεις αυτές κάνουν τον δικαιοπάροχο όχι τόσο να 

κινδυνεύει γιατί είναι προστατευµένος αρκετά από το νόµο για τυχόν 
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καταγγελίες εις βάρους του όσο για το ότι η σχέση µε τον δικαιοδόχο είναι 

αρκετά σηµαντική γιατί εάν συγκρουστεί µαζί του ,κανένας δεν θα βγεί 

κερδισµένος. Μάλιστα µπορεί να βγει και χαµένος γιατί µπορεί να 

δηµιουργηθεί µεγάλη ρήξη στην αλυσίδα και να διαλυθεί. Εποµένως πρέπει 

να αναλογίζονται και τις συνέπειες των  πράξεών τους. 

  

     

Οι υποχρεώσεις του ∆ικαιοπάροχου 

Οι κύριες υποχρεώσεις του ∆ικαιοπάροχου ως προς τη σύµβαση είναι οι εξής: 

Α. Αρχικώς θα πρέπει να λειτουργήσει  σένα συγκεκριµένο επιχειρηµατικό 

πρότυπο µε σκοπό την επιτυχία  για ένα χρονικό διάστηµα και µέσα από µια 

τουλάχιστον πιλοτική µονάδα. 

Β. Πρέπει να είναι ο ιδιοκτήτης ή να έχει νόµιµα χαρτιά και δικαιώµατα για την 

ιδιοκτησία του δικτύου του. 

Γ.  Υποχρέωση του για τεχνολογική και οργανωτική ένταξη στον δικαιοδόχο 

στο υπάρχον δίκτυο. 

∆. Επαναλαµβανόµενη εκπαίδευση του λήπτη στις νέες µεθόδους franchising. 

Ε. ∆ιαρκής υποστήριξη προς την επιχείρηση του λήπτη σε θέµατα λογιστικής 

και φοροτεχνικής φύσης, προώθησης προϊόντων και οργάνωσης της 

επιχείρησης. 

Στ. Πρέπει να παρέχει εγγράφως στον δικαιούχο σε ένα συγκεκριµένο χρονικό 

διάστηµα ένα δεσµευτικό έγγραφο όπου θα περιέχει το αντικείµενο  

λειτουργίας της επιχείρησης. 
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                                   Υποχρεώσεις  του ∆ικαιοδόχου    

Ο ∆ικαιοδόχος έχει µεγαλύτερες και περισσότερες υποχρεώσεις σε σχέση µε 

τον δικαιοπάροχο. Συγκεκριµένα είναι οι εξής : 

Α. Αρχικά, να πληρώσει ο Λήπτης το ποσό εφάπαξ  στον ∆ότη για την 

απόκτηση του ονόµατος πινακίδας. Για να είναι έγκυρη θα πρέπει να 

καταβάλλει το οικονοµικό ποσό για να έχει τη δυνατότητα να κάνει  χρήση του 

δικαιώµατος το οποίο του παρέχεται.   

Β. Θα πρέπει να αναπτύσσει  την επιχείρηση  του καταβάλλοντας πολλές 

προσπάθειες και να διατηρήσει την κοινή ταυτότητα του franchising. Αυτό θα 

το καταφέρει έχοντας συνεχώς καινούριες ιδέες οι οποίες δεν θα ξεφεύγουν 

από το όριο που προβλέπεται στην σύµβαση και να προσπαθεί για το 

καλύτερο δυνατό αποτέλεσµα. 

Γ. Είναι υποχρεωµένος να κρατά το απόρρητο του εγχειριδίου που του 

παρείχε ο ∆ικαιοπάροχος ακόµη και µετά τη λύση της σύµβασης. ∆ηλαδή θα 

πρέπει να κρατά µυστικά τις πληροφορίες που αποκόµισε από τον ∆ότη. 

∆. Πρέπει να προµηθεύεται συµβατικά προϊόντα (από τον ∆ότη κυρίως). 

Ε. Πρέπει να καταβάλει σε περιοδικά χρονικά διαστήµατα ορισµένο ποσοστό 

επί τις πωλήσεις στον δικαιοπάροχο  και σπανίως επί της αγοράς του 

καταστήµατος (royalties) ως ένα συνεχές οικονοµικό αντάλλαγµα σύµφωνα µε 

τη σύµβαση. 

Στ. Τα συµβατικά προϊόντα πρέπει να τα πωλεί στο χώρο της σύµβασης του 

(δηλαδή ρήτρα καταστήµατος) καθώς και να τα πωλεί µόνο σε τελικούς 

λήπτες ή αγοραστές. 

Ζ. Ο ∆ικαιοδόχος θα πρέπει να καταβάλλει ένα ποσοστό επί των πωλήσεων ή 

των αγορών για λόγους διαφήµισης και προώθησης προϊόντων. 

Η. Είναι υποχρεωµένος να µην πουλάει ανταγωνιστικά προϊόντα κατά τη 

διάρκεια της σύµβασης του. Αλλιώτικα καταφεύγει σε συνέπειες. 

Θ. Θα πρέπει να υπάρχει συνεχής υποστήριξη του ∆ικαιοπάροχου προς τον 

∆ικαιοδόχο. Αυτό θα γίνεται κατά τη διάρκεια της σύµβασης. 
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Ι. Θα πρέπει να υπόκειται σε µια εκπαίδευση από τον ∆ικαιοπάροχο για τη 

σωστή λειτουργία της επιχείρησης franchise. 

 

 

2.5. Χαρακτηριστικά της σύµβασης franchise 

 Η σύµβαση franchise  εµφανίζεται στην αγορά ως µια ενιαία οντότητα η 

οποία είναι προσανατολισµένη σε κάποιο αµοιβαίο οικονοµικό όφελος, µε 

διάφορα στοιχεία του marketing. Σύµφωνα µε την ένταξη του δικαιοδόχο στο 

δίκτυο διανοµής του δικαιοπάροχου, είναι υποχρεωµένος να ακολουθήσει τις 

οδηγίες του όσον αφορά τη διανοµή και την εγκαθίδρυση της λειτουργίας της 

επιχείρησης καθώς και να πουλάει συγκεκριµένα προϊόντα τα οποία θα τα 

προµηθεύεται ή από τον ∆ότη ή από κάποιο άλλο συγκεκριµένο προµηθευτή 

σύµφωνα µε τη σύµβαση του. 

 Ένα πολύ αξιοσηµείωτο χαρακτηριστικό της σύµβασης είναι η 

µακροχρόνια εµπορική συνεργασία από δυο ανεξάρτητες επιχειρήσεις 

σύµφωνα µε την οποία γίνεται ενσωµάτωση του ∆ικαιοδόχου στο σύστηµα 

διανοµής του ∆ικαιοπάροχου. Στη συνέχεια αφού γίνει η ενσωµάτωση του, θα 

του παραχωρηθεί άδεια χρήσης και εκµετάλλευσης franchise µε συνέπεια την 

παραχώρηση άυλων περιουσιακών στοιχείων µε τη µορφή βιοµηχανικής και 

πνευµατικής ιδιοκτησίας. 

 Ένα άλλο πολύ σηµαντικό χαρακτηριστικό είναι η συνεχώς ανανεωµένη 

τεχνογνωσία σύµφωνα µε την οποία γίνεται εµπλουτισµός νέων και µεγάλων 

εµπειριών δίνοντας έµφαση στο marketing. Επίσης δίνεται έµφαση τον τοµέα 

προµήθειας και διανοµής προϊόντων καθώς και τη διαφήµιση επιτυγχάνοντας 

πολλές επαφές και πελάτες για τη σωστή οργάνωση και διαχείριση της 

επιχείρησης. Επιπλέον, γίνεται αναφορά στον τρόπο λειτουργίας και στη 

σωστή χρηµατοδότηση της επιχείρησης. 

 Μια αξιοσηµείωτη αναφορά της σύµβασης είναι η µακροχρόνια 

υποστήριξη και παροχή συµβούλων στον ∆ικαιοδόχο για να είναι πλήρως 

ενήµερος της καταστάσεως καθώς και να µπορεί να ανταπεξέλθει στις 
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συνεχούς αλλαγές της αγοράς και της οικονοµίας. Αυτό το πράττει ο 

∆ικαιοπάροχος ο οποίος είναι ο αρµόδιος και υπεύθυνος λόγω των 

διπλωµάτων ευρεσιτεχνίας του. Ο ∆ικαιοδόχος µε τη σειρά του πρέπει να 

καταβάλλει το οικονοµικό αντάλλαγµα προς τον ∆ότη. 

 

                                     ΚΕΦΑΛΑΙΟ  ΤΡΙΤΟ 

3.1 Πλεονεκτήµατα και µειονεκτήµατα Franchising 

 Το Franchise  απαρτίζεται από κάποια πλεονεκτήµατα σ’ όλους τους 

τοµείς. Ένα πολύ βασικό πλεονέκτηµα είναι ο συγκεντρωτισµός καθώς 

συµβάλλει στην ιδανική συνεργασία µεταξύ ∆ότη και Λήπτη και επιτυγχάνεται 

µε το να µην υπάρχουν πολλά οργανωτικά προβλήµατα. Έτσι φέρει σαν 

αποτέλεσµα στο ότι εξοικονοµούνται αρκετές και σηµαντικές δαπάνες ως 

προς την συνεργασίας τους και γενικώς προς το κράτος. Παράλληλα η 

πολλαπλή διάθεση και τυποποίηση από τη µεριά του εργοδότη φέρει και 

θετικό αποτέλεσµα στον λήπτη αφού απαλλάσσεται από περιττές δαπάνες. 

 Ένα άλλο πλεονέκτηµα που απορρέει από τη σύµβαση είναι η 

βελτίωση της εικόνας του Λήπτη στην αγορά µε αποτέλεσµα να υπάρχει ένα 

πολύ ευνοϊκό κλίµα στον τοµέα του εµπορίου και στην χρηµατοδότηση. 

Επίσης ο ∆ικαιοπάροχος είναι απαλλαγµένος από αρκετά περιττά έξοδα γιατί 

µε αυτό τον τρόπο έχει τη δυνατότητα να προωθήσει και να εξαπλώσει τα 

προϊόντα του σε αρκετά συµφέρουσες τιµές σε σχέση µε το να έχει 

δηµιουργήσει πολλά υποκαταστήµατα πράγµα το οποίο του δηµιουργεί πολλά 

έξοδα. 

 Επιπλέον σύµφωνα µε τη σύµβαση ο ∆ικαιοπάροχος έχει τη 

δυνατότητα να εξοικονοµεί αρκετές δαπάνες από την δότρια επιχείρηση ενώ 

παράλληλα µπορεί να διατηρεί τη δυνατότητα εποπτείας και ελέγχου του 

δηµιουργηµένου δικτύου λανθασµένων αποφάσεων σε θέµατα ζωτικής 

σηµασίας. Έτσι δηµιουργεί στον Λήπτη ένα πνεύµα υψηλής παραγωγικότητας 

και αυτόµατα κατατάσσει το franchising ως µια µορφή οικονοµικής, 

αποδοτικής και δυναµικής συνεργασίας. 
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 Με το να καταρτηθεί µια σύµβαση  µπορεί να φέρει θετικά 

αποτελέσµατα γιατί η επιχείρηση χρησιµοποιεί ένα καθιερωµένο όνοµα, 

αναγνωρίσιµο στην αγορά το οποίο προσφέρει µερίδιο αγοράς από την αρχή 

και ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα. Παράλληλα αντιµετωπίζει µικρότερες 

πιθανότητες αποτυχίας  αφού λειτουργεί µε συνεργασία και όχι το να είναι 

απλά µια ανεξάρτητη επιχείρηση. Επιπλέον βελτιώνεται το κλίµα 

ανταγωνιστικότητας στην αγορά και λειτουργεί κάτω από µια καλά 

οργανωµένη συνεργασία πολλών µελλών. 

       

3.2 Πλεονεκτήµατα  του ∆ικαιοπάροχου 

 Ο ∆ικαιοπάροχος ή αλλιώς ∆ότης ή franchisor βγαίνει αρκετά 

κερδισµένος συνάπτοντας µια σύµβαση franchising µε κάποιον Λήπτη. Τα 

κυριότερα πλεονεκτήµατα του δικαιοπάροχου είναι οι εξής : 

1. Το δίκτυο του αναπτύσσεται µε γρήγορο τρόπο µε παράλληλη ενίσχυση  

της γνώσης του σήµατος (brand name). Αυτό επιτυγχάνεται  κυρίως  µε τη 

βοήθεια της σύµβασης καθώς αναπτύσσεται η εταιρική εικόνα και γίνεται 

ελεγχόµενη η επέκταση του δικτύου βάση ενός πλάνου στρατηγικής 

ανάπτυξης. 

2. Η αυτοχρηµατοδότηση συµβάλλει στην γρήγορη εξάπλωση µιας 

επιχείρησης. Αυτό επιτυγχάνεται µε το οικονοµικό αντάλλαγµα που προσφέρει 

ο Λήπτης  στον ∆ότη. Αυτό φέρει ως  αποτέλεσµα τη συνεχή  υποστήριξη 

προς τον λήπτη και γενικά δηµιουργεί µια οικονοµική συνεισφορά στους 

Λήπτες για διαφήµιση. 

3. Γρήγορη εξάπλωση της εµπορικής φήµης του ∆ότη. Όταν γίνεται µια 

συνεργασία η οποία θα βγει επιτυχής, έχει τη δυνατότητα  να εξαπλωθεί σε 

πολλά σηµεία και έτσι φέρει ως αποτέλεσµα την εγκαθίδρυση του στην αγορά. 

Έτσι µπαίνει σε ένα πνεύµα ανταγωνιστικότητας και επιτυγχάνει την 

περιθωριοποίηση των ανταγωνιστών του. 
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4. Βρίσκεται σε µια κλίµακα οικονοµίας αφού µπορεί και έχει τη δυνατότητα να 

κάνει ευνοϊκότερες συµφωνίες µε προµηθευτές έχοντας υψηλά περιθώρια 

κέρδους. 

5. Έγκυρη πληροφόρηση για ανάπτυξη. Ο ∆ότης έχει τη δυνατότητα να 

πληροφορείται από τους Λήπτες για το τι συµβαίνει στην αγορά και έτσι 

µπορεί να είναι ενηµερωµένος ακριβέστατα για την κατάσταση ώστε να του 

δοθεί η δυνατότητα να βελτιώσει κάτι στις συνθήκες αγοράς. 

6. Υπάρχει µια συνεχής βελτίωση του concept διατηρώντας το συγκριτικό 

πλεονέκτηµα έναντι του ανταγωνισµού. 

7. Έχοντας δηµιουργήσει µια σύµβαση µπορεί να αυξήσει την αποδοτικότητα 

των κεφαλαίων του καθώς και να µειώσει τον επιχειρηµατικό κίνδυνο. 

8. Έλεγχός στον τρόπο διανοµής και παροχής υπηρεσιών. Ο ∆ότης έχει το 

δικαίωµα να παρακολουθεί καθώς και να ελέγχει τον τρόπο λειτουργίας µιας 

παράδοσης προϊόντος ή παροχής υπηρεσιών. Αυτό του δίνει τη δυνατότητα 

να έχει µια ξεκάθαρη εικόνα σχετικά µε την συνεργασία έχοντας στο νου του 

τους λιγότερους δυνατούς κινδύνους. 

9. Ανάπτυξη στον τοµέα της οικονοµίας. Ο ∆ότης αφού κάνει τη σύµβαση µε 

την επιχείρηση, έχει τη δυνατότητα να προµηθεύει τον Λήπτη, εποµένως , 

όσες περισσότερες συµβάσεις κάνει τόσο πιο µεγάλο εξοπλισµό θα ενισχύσει 

τους λήπτες του µε αποτέλεσµα να έχει µεγαλύτερο κέρδος. 

10. Η συνεχή ανάπτυξη του Λήπτη ως προς τον ∆ότη για ανανέωση, δίνει τη 

δυνατότητα στον ∆ότη να δίνει συνεχώς το κίνητρο στον Λήπτη να  ανανεώνει 

τη σύµβαση µε αυτόν. 

11. Εξασφάλιση πελατειακής ροής. ∆ηλαδή εάν το προϊόν του ∆ότη ικανοποιεί 

κάποια ανάγκη του καταναλωτή.  Ο καταναλωτής είναι πιο σίγουρος στο να 

απευθυνθεί σ’ ένα επώνυµο κατάστηµα το οποίο θα του προσφέρει ένα 

αρκετά ποιοτικό προϊόν σε σχέση µ ‘ ένα µη γνωστό  προϊόν το οποίο δεν θα 

το ικανοποιήσει αρκετά. 
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12. Αύξηση της εµπορικής αξίας. Με το να ενισχυθούν όλο και περισσότερα 

καταστήµατα, ο ∆ότης αποκτά όλο και περισσότερη φήµη άρα και µεγαλύτερη 

εµπορική αξία στην αγορά. 

13. Προστασία απέναντι στις µεγάλου µήκους εταιρείες. Οι επιχειρήσεις 

µικρού και µεσαίου µήκους είναι προστατευµένες από τις πολυεθνικές 

εταιρείες και µπορούν να ανταπεξέρχονται θετικά δηµιουργώντας αρκετά 

κέρδη. 

14. ∆υνατότητα εισαγωγής στο χρηµατοπιστωτικό σύστηµα. ∆ηλαδή όταν µια 

επιχείρηση λειτουργεί µε σύµβαση franchising , µπορεί να δηµιουργήσει 

αρκετά ευνοϊκό κλίµα στις τράπεζες αφού µπορούν να αναπτύξουν 

περισσότερους ευνοϊκότερους όρους χρηµατοδότησης µ’ αυτήν. 

 

      

3.3 Πλεονεκτήµατα του ∆ικαιοδόχου 

     Ο ∆ικαιοδόχος ή franchisee  έχει αρκετά πλεονεκτήµατα όταν συµφωνήσει 

να κάνει µια σύµβαση franchising. Τα σηµαντικότερα από αυτά είναι τα εξής: 

1. Αρχικά ο Λήπτης απαλλάσσεται σε µεγάλο βαθµό από την ενασχόληση µε 

οργανωτικά προβλήµατα αφού του το προσφέρει η σύµβαση και έτσι µπορεί 

να αφοσιωθεί ολοκληρωτικά στην προώθηση των προϊόντων του ή στην 

παροχή υπηρεσίας του. 

2. Ο Λήπτης ενταγµένος στο σύστηµα franchising, µπορεί να εξοικονοµεί 

δαπάνες οι οποίες θα απαιτούνταν για αυτοδύναµη απόκτηση οργανωτικής 

υποδοµής και τεχνογνωσίας. 

3. ∆ηµιουργία µιας σύγχρονής επιχειρηµατικής µονάδας. ∆ηλαδή ο 

∆ικαιοδόχος είναι απαλλαγµένος από την ενασχόληση µε τα οργανωτικά 

προβλήµατα αφού αυτό το έχει αναλάβει ο ∆ικαιοπάροχος προγενέστερα και 

έτσι έχει τη δυνατότητα να προωθήσει µε µεγαλύτερη ευκολία τα προϊόντα 

του. 
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4. Ο Λήπτης εντάσσεται σ’ ένα πλήρες σύστηµα business format σύµφωνα µε 

το οποίο επωφελείται αφού δρα κάτω από  µια επώνυµη εταιρεία σύµφωνα 

και όχι από κάποιες οµοειδή επιχειρήσεις. Έτσι δηµιουργείται ένα αρκετά 

ευνοϊκό κλίµα στην ανταγωνιστικότητα της αγοράς. 

5. O Λήπτης έχει τη δυνατότητα να πουλήσει σε αρκετά ανταγωνιστικές τιµές 

τα προϊόντα καθώς και να συµπιέσει τα λειτουργικά έξοδα. 

6. Ο ∆ικαιοπάροχος παρέχει στον Λήπτη  µια σειρά από λειτουργικά εγχειρίδια 

για να έχει πλήρη γνώση του αντικειµένου στο οποίο θα ασχοληθεί όπως 

επίσης τις αναγκαίες διαδικασίες οργάνωσης όπου πρέπει να εστιάσει. 

Παράλληλα του παραχωρείται και µια εκπαίδευση. 

7. Αυξηµένη αγοραστική ισχύς. Σ’ αυτή την περίπτωση οι µαζικές αγορές 

προσφέρουν στον ∆ικαιοδόχο αρκετά πλεονεκτήµατα στον κλάδο της 

οικονοµίας. 

8. Ο ∆ικαιοδόχος προστατεύεται από τη σύµβαση franchising γιατί του 

παρέχεται µια συγκεκριµένη διάρκεια συνεργασίας καθώς και µια 

αποκλειστική γεωγραφική θέση σε µια περιοχή. 

9. Σε ιδιαίτερα κρίσιµές περιόδους η επιχείρηση του Λήπτη παρουσιάζει 

µεγαλύτερη ανθεκτικότητα σε σχέση µε µια µεµονωµένη επιχείρηση. 

 

 

 

3.4 Πλεονεκτήµατα καταναλωτή 

Αρχικά, ο καταναλωτής έχει πρόσβαση σε αρκετά επώνυµα µαγαζιά της 

περιοχής του όπου µπορεί να εξυπηρετηθεί άριστα  αφού ο Λήπτης έχει 

προνοήσει  για ένα πολύ αξιόπιστο και επώνυµο προϊόν γι’ αυτόν και σε τιµή 

αρκετά συµφέρουσα. Επίσης επωφελείται γιατί η εισαγωγή όλων και 

περισσοτέρων επιχειρήσεων οι οποίες λειτουργούν σύµφωνα µε τη σύµβαση 

franchising, δηµιουργεί ένα πνεύµα ανταγωνιστικότητας και έτσι µπορεί να 
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αγοράσει ένα προϊόν σε πολύ καλή τιµή. Επιπλέον σύµφωνα µε το δίκτυο 

franchising εγκαθίστανται µε γρήγορο τρόπο την είσοδο τους στην αγορά οι 

επιχειρήσεις µε σκοπό να ικανοποιήσουν µε τον καλύτερο δυνατό τρόπο τις 

απαιτήσεις των καταναλωτών τους. 

 

3.5 Μειονεκτήµατα του franchising 

 Ωστόσο όµως αν και έχει πολλά πλεονεκτήµατα, δηµιουργεί µια 

αρνητική επίδραση γενικά φέροντας αρκετά ανεπιθύµητα αποτελέσµατα. Ένα 

από τα  µειονεκτήµατα είναι ότι στην προσπάθεια τους οι επιχειρηµατίες µε 

µια επωνυµία να ανταπεξέλθουν στην αλλαγές της αγοράς, δηµιουργούν όλο 

και περισσότερες κοινές οµάδες αγορών µε αποτέλεσµα την επέκτασή τους 

στην αγορά. Όµως µια τέτοια κίνηση µπορεί να αλλάξει την εικόνα του κλάδου 

µε αποτέλεσµα να δηµιουργήσει µια αλυσιδωτή αντίδραση γενικώς όπως για 

παράδειγµα στους προµηθευτές, στα καταστήµατα κ. ο. κ. 

       Επίσης κατά τη διάρκεια της οργάνωσης και τον σχεδιασµό µπορούν να 

δηµιουργήσουν ένα αρκετά δυνατό και δύσκολο αντίχτυπο στην αγορά. Για να 

γίνει επιτυχής µια φήµη, πρέπει να διαφηµιστεί το προϊόν και αυτό είναι  µια 

αρκετά δύσκολη υπόθεση. Αν όχι αδύνατη, θα µπορούσαµε να πούµε ότι είναι 

πολύ δύσκολη. Επιπλέον,  µέλη των ∆ικαιοδόχων µπορεί να µην συµφωνούν 

σε µια ίδια ιδέα διαφήµισης µε  αποτέλεσµα να υπάρχουν διαφωνίες και να 

χαθεί η επικοινωνία και η στρατηγική επιτυχίας. 
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3.6. Μειονεκτήµατα του δικαιοπάροχου (franchisor) 

     Ο ∆ικαιοπάροχος µπορεί µε το θεσµό franchising εκτός από τα αρκετά 

πλεονεκτήµατα, να αποκτήσει και µειονεκτήµατα. Οι κυριότερες από αυτές 

είναι: 

1. Το µεγάλο αρχικό κόστος ανάπτυξης και σχεδιασµού.  Ένας ∆ικαιοπάροχος 

έχοντας λάβει την ιδέα για το αντικείµενο µε το οποίο θα ασχοληθεί, για να 

είναι επιτυχές το κατόρθωµα του, πρέπει να διαθέσει ένα µεγάλο ποσό για 

διαφήµιση και οργάνωση. Το κόστος είναι αρκετά µεγάλο αφού έχει σκοπό να 

επεκταθεί όσο το δυνατόν περισσότερο στην αγορά. 

2. Προσπάθεια για επίλυση προβληµάτων. Ο ∆ικαιοπάροχος έχει την 

υποχρέωση να λύνει τα προβλήµατα των Ληπτών του σε καθηµερινή βάση µε 

αποτέλεσµα να δηµιουργήσει σ’ αυτόν ανεπιθύµητα και αρνητικά 

αποτελέσµατα. 

3. Τα κέρδη. Τα κέρδη που αποκοµίζει από το δίκτυο είναι πολλή λιγότερα από 

τα καταστήµατα των ∆ικαιοδόχων του σε σχέση εάν είχε ο ίδιος δικά του 

καταστήµατα. 

4. Η εικόνα του ∆ικαιοπάροχου. Η εικόνα του franchisor βασίζεται στην εικόνα 

όλων των franchisees ξεχωριστά. Άρα πρέπει να είναι πολύ προσεκτικός στην 

επιλογή του για να µην υπάρχουν τυχόν δυσάρεστα αποτελέσµατα. 

5. Προσεκτικές επιλογές. Ο ∆ικαιοπάροχος πρέπει να έχει τις σωστές βάσεις 

για την σωστή επιλογή Λήπτη. Αυτό το έργο είναι αρκετά δύσκολο και 

χρονοβόρο γιατί ένας Λήπτης αντιπροσωπεύει ένα σηµαντικό µέρος του 

δικτύου – εάν όχι ο κυριότερος- και αν δηµιουργηθεί ένα άσχηµο κλίµα από 

έναν, υπάρχει περίπτωση για αλλαγή σχεδίων και σπασµού αλυσίδας. 

6. Προστασία προς τον Λήπτη. Ο ∆ικαιοπάροχος πρέπει να βρίσκεται διαρκώς 

πλάι στους Λήπτες και να τους προστατεύει για το αν τους τύχουν κατι 

αντίθετο από τη σύµβαση  και να τους βοηθά στην αγορά. 

7. Ενίσχυση προς τον Λήπτη. Ο franchisor  πρέπει να ενισχύει τον ∆ικαιοδόχο 

του στην προσπάθεια του να διαφηµιστεί και να γίνει γνωστός στην αγορά. 
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Αυτό του αφαιρεί κάθε φορά ένα µεγάλο ποσό γιατί εάν δεν επιτύχει η 

διαφήµιση του Λήπτη του, χάνει και την αξία του ποσού του. 

8. Αποχώρηση του ∆ικαιοδόχου. Ο ∆ικαιοπάροχος πρέπει να έχει µια πολύ 

καλή συνεργασία µε τον ∆ικαιοδόχο γιατί εάν αποχωρήσει από τη σύµβαση 

και κατ’ επέκταση από το δίκτυο, µπορεί να στραφεί  σε ανταγωνιστική 

εταιρεία και να ανταγωνιστεί τον ∆ικαιοπάροχο του, πράγµα πολύ ανησυχητικό 

και άσχηµο. 

9. ∆υσκολία επιλογής franchise. Ο ∆ότης πρέπει να έχει µια πολύ καλή 

επιλογή αντικειµένου franchise γιατί εάν δεν είναι καλή ,µπορεί να µην είναι 

επιτυχής στην αγορά και οικονοµία µε αποτέλεσµα να έχει σπαταλήσει αρκετό 

χρόνο και χρήµα χωρίς να του προσφέρει κάποιο κέρδος. 

 

 

 

3.7. Μειονεκτήµατα του ∆ικαιοδόχου (franchisee) 

     O ∆ικαιοπάροχος επίσης µπορεί να έχει αρνητικό αντίκτυπο σ’ αυτόν και 

την επιχείρηση του. Τα πιο ουσιώδη µειονεκτήµατα λοιπόν για τον Λήπτη είναι                                                 

τα εξής: 

1. Λανθασµένη επιλογή. Είναι πολύ δύσκολη η επιλογή ενός καλού 

∆ικαιοπάροχου γιατί εάν δεν είναι µπορεί να του δηµιουργήσει αρκετά 

αρνητικά αποτελέσµατα αφού εξαρτάται από αυτόν. Γι ‘ αυτό το λόγο πρέπει 

να είναι προσεκτικός στην επιλογή του και να το έχει ερευνήσει καλά. 

2. Έλεγχος από τον ∆ότη. Συνέχεια για οποιαδήποτε δραστηριότητα και αν 

κάνει, πρέπει να υπολογίζει ότι είναι εξαρτηµένος από µια σύµβαση. Επίσης 

για οτιδήποτε προµηθευτεί  ή πουλήσει, διαρκώς θα υπάρχει ένας έλεγχος 

από τον ανώτερό του χωρίς να του δίνει τη δυνατότητα να επεκτείνει τις ιδέες 

του για κάτι παραπάνω. 

3. Υποχρεώσεις και εκπαίδευση. Ο ∆ικαιοπάροχος υπόκειται συνεχώς σε 

εκπαιδεύσεις και ενηµερώσεις έχοντας αποτέλεσµα την αδυναµία του στο να 
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ασχοληθεί µε τα προϊόντα του καθώς και να µην µπορεί να βρίσκει δικούς του 

τρόπους διαφήµισης και πώλησης αφού λειτουργεί κάτω από συγκεκριµένες 

οδηγίες. 

4. Αυξηµένες επαγγελµατικές υποχρεώσεις. Ο Λήπτης έχει την υποχρέωση να 

ενηµερώνει συνεχώς τον ∆ότη του για την κατάσταση του καταστήµατος του 

και είναι υποχρεωµένος να προβεί σε οποιαδήποτε δραστηριότητα εάν ο 

∆ότης του το επιθυµεί. Έτσι οι υποχρεώσεις του είναι περισσότερος για να 

έχει το καλύτερο δυνατό αποτέλεσµα. 

5. Εξάρτηση. Ο Λήπτης εξαρτάται πλήρως από τον ∆ότη σύµφωνα µε τη 

σύµβαση franchising. Γι ‘ αυτό ο λόγο µια λάθος επιλογή από τον ∆ότη φέρει 

ως αποτέλεσµα οδυνηρό αντίκτυπο στην επιχείρηση του Λήπτη. 

6. Γεωγραφικός περιορισµός. Ο Λήπτης έχοντας σαφής οδηγίες από τον ∆ότη, 

πρέπει να τα υλοποιεί.  Ένα από αυτά είναι και ο γεωγραφικός περιορισµός 

όπου πρέπει να λειτουργήσει µε συγκεκριµένες οδηγίες σε µια περιοχή 

δραστηριότητας µην αφήνοντάς τον για παραπάνω επιλογές. 

7. Πώληση και µεταβίβαση. Ο ∆ικαιοδόχος πρέπει να λειτουργεί µ’  ένα 

συγκεκριµένο  τρόπο και να περιορίζεται στις πωλήσεις του καθώς και στις 

µεταβιβάσεις της επιχείρησης του. 

8. Συµβόλαιο. Το συµβόλαιο ή σύµβαση έχει συγκεκριµένο χρονικό ορίζοντα  

και ανανεώνεται µετά τη λήξης του χρονικού διαστήµατος εάν και µόνο αν δεν 

υπάρχει κάποια παραβίαση των κανόνων. Ο Λήπτης λοιπόν υπόκειται σ’ ένα 

σύνολο κανόνων και να είναι προσεκτικός στις επιλογές του και στις 

δραστηριότητες του. 

9. Επιχειρηµατική πολιτική. Η επιχειρηµατική πολιτική του ∆ικαιοπάροχου 

µπορεί να επηρεάσει αρνητικά ή θετικά την κερδοφορία του ∆ικαιοδόχου του. 

10. Υποχρεώσεις προς τον ∆ότη. Πρέπει να έχει τη δυνατότητα να 

ανταπεξέρχεται στις οδηγίες του ∆ότη. Για παράδειγµα εάν ο ∆ικαιοπάροχος 

επιθυµεί να αλλάξει την εµφάνιση ή να ανανεώσει το κατάστηµα, βάζει σε µια 

διαδικασία τον Λήπτη να υλοποιήσει την επιθυµία του και να σπαταλήσει κι 

άλλο χρηµατικό ποσό. 
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10. Μειωµένο ρίσκο.  Ο λήπτης λόγω του περιορισµού του στη συνεργασία 

και στη σύµβαση, αδυνατεί να πάρει αρκετά ρίσκα µε αποτέλεσµα να έχει 

κάποιες φορές και µειωµένα κέρδη. 

11. Εξάρτηση και από τους υπόλοιπους franchisees.  Ένας Λήπτης εξαρτάται 

και από την απόδοση των υπολοίπων franchisees καθώς ένας από τους 

υπόλοιπους franchisees µπορεί να χαλάσει τη φήµη και να σπάσει την 

αλυσίδα µεταξύ τους προκαλώντας αρκετά οδυνηρά αποτελέσµατα. 

12. Το κόστος. Ο Λήπτης στην προσπάθεια του να δηµιουργήσει µια 

επιχείρηση µε σύµβαση franchising, µπορεί αργότερα να του κοστίσει 

περισσότερο από ότι υπολόγιζε και έτσι να βγει εκτός υπολογισµού. 

13. Λοιπές υποχρεώσεις. Εκτός από το entry fee (ποσό εφ’  άπαξ που 

πληρώνει ο franchisee στον franchisor  µε την υπογραφή σύµβασης 

franchise, για την ένταξη του στο δίκτυο) , πρέπει να αποδοθεί και ένα 

ποσοστό εσόδων στον ∆ικαιοπάροχο (royalties) για το διάστηµα που 

συµµετέχει στη σύµβαση καθώς και να συµµετέχει στα συνολικά έξοδα 

διαφήµισης κτλ. 

14. ∆υσκολία επιλογής προϊόντων. Ο λήπτης πρέπει να διαθέτει ένα 

συγκεκριµένο αριθµό ποιοτικών προϊόντων τα οποία βρίσκονται στη σύµβαση 

και αδυνατεί να επιλέξει νέα προϊόντα τα οποία µπορεί να είναι πιο ποιοτικά. 

 

3.8. Μειονεκτήµατα για τον καταναλωτή 

 Εκτός από τα µειονεκτήµατα που προκαλεί µια δικαιοχρησία στον 

∆ικαιοπάροχο αλλά και στον ∆ικαιούχο, µπορεί να δηµιουργήσει ένα πολύ 

σοβαρό µειονέκτηµα και στον καταναλωτή. Αυτό εµφανίζεται στα δίκτυα όπου 

εφαρµόζονται πολιτικές περιοριστικές του ελευθέρου ανταγωνισµού που 

αποβαίνουν στο βάρος των τελικών χρηστών . ∆ηλαδή συµβαίνει είτε από 

καθορισµένα στοιχεία από τον ∆ότη είτε από εναρµοσµένα πρακτικά για την 

τιµολογιακή πολιτική από τους Λήπτες. 
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                                   ΚΕΦΑΛΑΙΟ ΤΕΤΑΡΤΟ 

4.1 Νοµική φύση του franchising 

 H σύµβαση franchising θεωρείται µια µικτή σύµβαση η οποία 

χαρακτηρίζεται από παροχές υπηρεσιών και παροχές χρήσης άυλων 

περιουσιακών στοιχείων, ακόµη και αν αγορά ή πώληση έχουν συµφωνηθεί 

µε σκοπό τη µεταπώληση. Επίσης η διάρκεια που διέπει τη συµβατική 

συνεργασία µπορεί να οριστεί σε ορισµένο η αορίστου χρόνου. Αυτό γίνεται 

σε συµφωνία µεταξύ του ∆ικαιοπάροχου και του ∆ικαιοδόχου. 

 Επιπλέον θεωρείται µια σύµβαση πλαίσιο αφού οι αµοιβαίες 

υποχρεώσεις είναι ελλιπής για την επίτευξη οικονοµικού αποτελέσµατος. Ο 

∆ικαιοπάροχος βάση νόµου  είναι υποχρεωµένος να παρέχει πλήρη 

υποστήριξη στον ∆ικαιοδόχο στη χρήση τεχνογνωσίας ενώ παράλληλα ο 

∆ικαιοδόχος έχει υποχρέωση να τηρεί και να εφαρµόσει τοις οργανωτικές 

δοµές και τους κανόνες σύµβασης. 

 Επίσης ο ∆ικαιοδόχος έχει την υποχρέωση να µην πουλά 

ανταγωνιστικά προϊόντα εκτός από τα προβλεπόµενα που ορίζονται στη 

σύµβαση καθώς και να προασπίζει τα αµοιβαία συµφέροντα των µερών. 

Επιπρόσθετα είναι υποχρεωµένος να λαµβάνει µέρος σε διαφηµιστικές 

καµπάνιες του δικαιοπάροχου αλλά κυρίως να µην  παραβιάζει τους όρους της 

σύµβασης franchising. Η εκπλήρωση αυτών των υποχρεώσεων συχνά 

οδηγούν στην επισύναψη άλλων περαιτέρω συµβάσεων οι οποίες 

εφαρµόζονται στις αντίστοιχες ανάγκες του franchise. 

 Η σύµβαση µπορεί να συναφθεί προφορικά αλλά κυρίως είναι έγγραφη  

για λόγους δεοντολογίας αλλά και για την αποφυγή ανεπιθύµητων 

αποτελεσµάτων. 
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 4.2 Μορφές του franchise 

Οι κύριες µορφές ενός δικτύου franchising είναι οι εξής : 

• ∆ηµιουργία υποκαταστήµατος. 

• Συµφωνία ανάπτυξης της περιοχής  (area development agreement). 

Στην περίπτωση αυτή ο ∆ικαιοπάροχος δίνει το αποκλειστικό δικαίωµα 

στον ∆ικαιοδόχο να  το ανοίξει και να το  λειτουργήσει ο ίδιος σύµφωνα 

µ’ ένα συγκεκριµένο σχέδιο ανάπτυξης µε σκοπό να ανοίξει ένα 

συγκεκριµένο αριθµό καταστηµάτων σε µια περιοχή. 

• Κύρια συµφωνία βάση της οποίας υπογράφεται µια σύµβαση µεταξύ 

∆ικαιοδόχου και άλλους επιχειρηµατίες της χώρας του. Αυτή η 

συµφωνία  λέγεται master franchise agreement. 

• Package Franchise ή package deal. Περιλαµβάνει το σύνολο των 

δικαιωµάτων πνευµατικής ή βιοµηχανικής ιδιοκτησίας που αφορούν σε 

εµπορικά ζητήµατα µε σκοπό την εµπορία συγκεκριµένων τύπων 

προϊόντων και την παροχή υπηρεσιών σε τελικούς χρήστες. 

• Business Format Franchising. Η σύµβαση αυτή χαρακτηρίζεται ως 

δεύτερης γενιάς και αναφέρεται σε µια επιχειρηµατική σχέση µεταξύ 

franchisor και franchisee η οποία περιλαµβάνει σήµα, Προϊόν και 

υπηρεσία, εγχειρίδια , τρόποι στρατηγικής. Έλεγχο ποιότητας και 

αµφίδροµη επικοινωνία. 
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4.3 Κατηγορίες δικαιοδόχων 

 Οι κατηγορίες τον ∆ικαιοδόχων είναι εξής: 

• ∆ικαιοπάροχος περιοχής (area franchisor).  Γνωστές ως 

συµβάσεις περιοχής σύµφωνα µε τις οποίες ο ∆ικαιοπάροχος  

αποφασίζει να διαιρέσει για εµπορικούς λόγους κάποια περιοχή σε 

ξεχωριστές περιοχές. 

• Άµεση δικαιοχρησία. Σ’ αυτή την περίπτωση ο δικαιοπάροχος 

δίνει το δικαίωµα να λειτουργήσει  τη δικαιόχρηση από µια 

συγκεκριµένη  µονάδα εκµετάλλευσης. 

• Βασικός ∆ικαιοπάροχος. Σ ‘ αυτή την περίπτωση ο 

∆ικαιοπάροχος παρέχει το δικαίωµα να εκµεταλλευτεί µια συγκεκριµένη 

περιοχή ή και χώρα. Στη συνέχεια αυτός δίνει το δικαίωµα σε έναν 

τρίτον µε αποτέλεσµα να γίνει µια σωστή αξιοποίηση της γεωγραφικής 

θέσης. 

 

4.4. Περιεχόµενο- Όροι της σύµβασης 

    Η σύµβαση απαρτίζεται από όρους προς τον ∆ικαιοπάροχο και τον 

∆ικαιοδόχο για να υπάρχει µια σωστή και άριστη συνεργασία µεταξύ τους. 

Οι ελάχιστοι στοιχειωδώς όροι είναι οι ακόλουθοι: 

� Οι υποχρεώσεις του  ∆ικαιοδόχου 

� Οι υποχρεώσεις του ∆ικαιοπάροχου 

� Τα δικαιώµατα που παρέχονται στον ∆ικαιοπάροχο 

� Τα δικαιώµατα που παρέχονται στον  ∆ικαιοδόχο 

� Υπηρεσίες που παρέχονται στον  ∆ικαιοδόχο 

� Βάση για κάθε ανανέωση της σύµβασης 

� Οι όροι πληρωµής από τον  ∆ικαιοδόχο 
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� Όροι περί λύσης της σύµβασης 

� ∆ιάρκεια σύµβασης σύµφωνα µε την οποία να επιτρέπει  στον 

∆ικαιοπάροχο να κάνει απόσβεση στις αρχικές τους επενδύσεις. 

� Το δικαίωµα του ∆ικαιοπάροχου να προσαρµόζει το σύστηµα 

franchise  στις σηµερινές µεθόδους. 

�  Όροι µε τους οποίους ο ∆ικαιοδόχος µπορεί να πουλά ή να 

µεταβιβάζει την επιχείρηση franchise. 

 

 

 

4.5. Μεθοδολογία για σωστή κατάρτιση ενός επιτυχηµένου 

δικτύου franchising 

 O ∆ικαιοδόχος στην προσπάθεια του να φτιάξει µια επιχείρηση πρέπει 

να κατανοήσει ότι το να την φτιάξει, δεν καταφέρνει αυτοµάτως να έχει 

επιχειρηµατική επιτυχία. Χρειάζονται πολλές προσπάθειες και µεθόδους για 

να το καταφέρει αυτό. Αρχικά θα πρέπει να σκεφτεί του πιθανούς κινδύνους 

στην αγορά και στην οικονοµία για να πάρει τα κατάλληλα µέτρα για τυχόν 

ανεπιθύµητα αποτελέσµατα. 

 Στη συνέχεια θα πρέπει να σκεφτεί την επιλογή θέσης. ∆ηλαδή που θα 

δηµιουργήσει το κατάστηµα µε ένα αρκετά ικανοποιητικό ενοίκιο γιατί 

δυστυχώς σήµερα λόγω της οικονοµικής κρίσης είναι αρκετά δύσκολο να 

βρεθεί ένα κτίριο που να ταιριάζει στις προδιαγραφές µιας σωστής και 

ικανοποιητικής επιχείρησης. 

 Επιπλέον πρέπει να κοιτάξει τον δικαιοπάροχο. Η επιλογή του 

δικαιοπάροχου είναι αρκετά δύσκολη για τον δικαιοδόχο. Συγκεκριµένα πρέπει 

είναι ερευνήσει τη φήµη του δικαιοπάροχου στην αγορά καθώς και τι  

υποστήριξη προσφέρει σ’ αυτόν κατά τη διάρκεια της σύµβασης. 

Επιπρόσθετα, πρέπει να είναι σωστή η διαµόρφωση της σχέσης της 
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σύµβασης όπου θα πρέπει να υπάρχει καλή υποστήριξη προς τον δικαιοδόχο. 

Αυτό το αναλαµβάνει αποκλειστικά ο δικαιοπάροχος. 

 Ο υποψήφιος δικαιοδόχος πρέπει να νιώθει ένα αίσθηµα ασφάλειας 

σχετικά µε τους υπολογισµούς του. ∆ηλαδή πρέπει να κοιτάξει τις προσφορές 

των προµηθευτών και να καταλήξει στην πιο συµφέρουσα τιµή. Πρέπει όµως 

να ενηµερώνει τον ∆ότη για τις κινήσεις που πρόκειται κάνει. 

 Παράλληλα πρέπει να έχει στο νου του ένα επιχειρηµατικό πλάνο 

σύµφωνα µε το οποίο θα πρέπει να εκτιµήσει τον κύκλο εργασιών του 

καταστήµατος. Αργότερα εκτιµώντας την κατάσταση, είναι καλό να απευθυνθεί 

σε συµβούλους για βελτίωση της εικόνας του δίνοντας του αρκετές ιδέες. 

Βάση αυτών, µπορεί να αποτρέψει αρκετούς κινδύνους και να έχει αµέσως 

στα χέρια του τη λύση. 

 

 

4.6 Λόγοι αποτυχίας της δικαιόχρησης 

Μια αλυσίδα δικαιόχρησης είναι δυνατόν να έχει αποτυχία στους εξής 

βασιζόµενους λόγους : 

• ∆υσκολία στο να βρεθούν δικαιοδόχοι. ∆ηλαδή µια αλυσίδα είναι 

δύσκολο να αναπτυχθεί στο ρυθµό που θα ήθελε ο ∆ικαιοπάροχος 

επειδή δεν απευθύνεται σε εταιρεία συµβούλων ανάπτυξης για να έχει 

ένα πολύ καλό επιθυµητό αποτέλεσµα. 

• Ελλιπής φάκελος προσφοράς. Για να καταστεί ένας φάκελος 

προσφοράς κατάλληλος, πρέπει να συµβάλλει ο Σύµβουλος ο οποίος 

είναι πολύ σηµαντικός παράγοντας για να καταστεί έγκυρο. 

• Ελλιπής σύστηµα στην επικοινωνία µε τους υπόλοιπους 

δικαιοδόχους. Αυτό συµβαίνει γιατί δεν έχει επιχειρηµατική επαφή µε 

την πραγµατικότητα. 
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• Αδυναµία συναγωνισµού άλλων αλυσίδων. Λόγω της αδυναµίας 

πρέπει ο δικαιοπάροχος να πάρει την απόφαση άλλη µια αλυσίδα. 

• Έλλειψη στρατηγικών στο κλάδο των ∆ηµοσίων σχέσεων. 

• Προβληµατισµός της επιχειρηµατικής ιδέας. Αρκετές φορές 

πολλοί βασίζονται σε µια ιδέα ότι µπορούν να αναπτύξουν ένα δίκτυο 

χωρίς να το έχουν κάνει πράξη. 

• Τα εγχειρίδια είναι ελλειπή. Αυτό οφείλεται στην έλλειψη 

εµπειρίας του Συµβούλου. 

• Έλλειψη ποιοτικού ελέγχου. Πρέπει να πιστοποιείται σε τακτά 

χρονικά διαστήµατα η ποιότητα του δικτύου. 

• Φόβος του δικαιοπάροχου. Ο ∆ικαιοπάροχος έχει την ανάγκη να 

πουλήσει την δικαιόχρηση και του δηµιουργεί ένας άγχος στην 

προσπάθεια του να το καταφέρει. 

• Μη κατοχύρωσης  σηµάτων. Ο δικαιοπάροχος δεν κατοχυρώνει 

τα σήµατα του λόγω της άγνοιας του. 

•  Έλλειψη έρευνας, βελτίωσης και ανάπτυξης. Για να γίνει η 

βελτίωση , πρέπει να γίνονται συνεχώς έρευνες πάνω στο αντικείµενο 

για να προβούν στις ανάλογες ενέργειες. 

• Ο µη σεβασµός της γεωγραφικής θέσης. Ο δικαιοπάροχος δεν 

σέβεται την αποκλειστικότητα της γεωγραφικής θέσης µε αποτέλεσµα 

να έχει αποτυχία για διάφορους εµπορικούς λόγους. 
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4.7. ∆ιάρκεια και λύση της σύµβασης 

 Μια σύµβαση franchising θεωρείται ως εύλογη όταν έχει διάρκεια 5 έτη 

σύµφωνα µε την ελληνική νοµολογία ενώ µια συµφωνία σύµβασης µε χρονική 

διάρκεια 25 έτη, θεωρείται παραβίαση της νοµοθεσίας του ανταγωνισµού. 

Μετά τη λήξη της σύµβασης µπορεί να γίνει σιωπηρά µια παράταση της 

σύµβασης. Αυτό όµως απαιτεί τη δηµιουργία µιας άλλης συµφωνίας µεταξύ 

∆ικαιοπάροχου και ∆ικαιοδόχου. Επίσης µια σύµβαση ορισµένου χρόνου 

µπορεί να µετατραπεί σε σύµβαση αορίστου χρόνου µε την προϋπόθεση να 

γίνεται σιωπηρά µετά από την πάροδο της αρχικής συµφωνηθείσας διάρκεια. 

 Όσον αναφορά σχετικά µε τη λύση της σύµβασης, λύεται µετά από τον 

προκαθορισµένο χρόνο ο οποίος αναγράφεται στην σύµβαση ή όταν γίνει 

κάποια καταγγελία.  Η λύση µετά από τον προκαθορισµένο χρόνο γίνεται στην 

περίπτωση που η σύµβαση είναι ορισµένου χρόνου. Όσον αφορά για τη λύση 

της σύµβασης µε καταγγελία, γίνεται στην περίπτωση αορίστου αλλά και 

ορισµένου χρόνου. 

 Η τακτική καταγγελία  µπορεί να συµφωνηθεί ακόµη και στις 

περιπτώσεις αορίστου χρόνου συµβάσεις δικαιόχρησης.  Μια σοβαρή 

καταγγελία δηµιουργεί στις περιπτώσεις που υπάρχει παραβίαση των όρων- 

κανόνων  στη σύµβαση.  Σ’ αυτή την περίπτωση δικαιοδόχος και 

δικαιοπάροχος µπαίνουν σε µια διαδικασία η οποία επιφέρει άσχηµες 

συνέπειες και από τις δυο πλευρές. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ ΠΕΜΠΤΟ 

 

5.1 Η κατάσταση που επικρατεί στην Ελλάδα 

Η ∆ικαιοχρησία  έκανε για πρώτη φορά την εµφάνιση της στην Ελλάδα κατά 

την δεκαετία του 1970. Μέχρι το τέλος του εικοστού αιώνα η Ελλάδα δεν ήταν 

πρώτη επιλογή για µεγάλες ξένες αλυσίδες. Η εικόνα αυτή όµως έχει περάσει 

στο παρελθόν.  Η  Αθήνα  άνοιξε  δυο µεγάλα καταστήµατα  το Praktiker και το 

IKEA καθώς ήταν µια πόλη που ‘’δοκίµαζε’’ νέα προϊόντα στην εµπορική 

αγορά. Έτσι θεωρήθηκε ως πιλότος επιχειρηµατικών ευκαιριών για πολλούς 

επιχειρηµατίες οι οποίοι έψαχναν νέους τρόπους για επαγγελµατική 

απασχόληση. Το 21ο αιώνα λοιπόν τα καταστήµατα franchise έφτασαν τα 82 

στην Ελλάδα. Όµως δεν µπορεί υπερβεί το 7% των λιανικών πωλήσεων 

δηµιουργώντας ένα µικρό κενό στην ανάπτυξη της αγοράς και κατ’ επέκταση 

στην οικονοµία. 

      Τα τελευταία χρόνια παρακολουθείται µια ραγδαία ανάπτυξη των 

καταστηµάτων franchise  λόγω της γεωγραφικής θέσης της Ελλάδας καθώς 

θεωρείται ένα από τα κεντρικά σηµεία για την αγορά καθώς επίσης µπορεί να 

διαφηµίσει αρκετά προϊόντα στους τουρίστες. Επίσης αρκετές διεθνείς 

εταιρείες οι οποίες έχουν δραστηριοποιηθεί στον κλάδο του franchise στην 

Ελλάδα  έχουν αναπτυχθεί µε µεγάλη επιτυχία. Έτσι κατατάσσεται η Ελλάδα 

στις πρώτες θέσεις ανάπτυξης της αγοράς στην Ευρωπαϊκή Ένωση και 

δηµιουργείται όλο και µεγαλύτερο ενδιαφέρον να στις ξένες αγορές να 

δραστηριοποιηθούν περισσότερο. 

     Το 2004 επίσης γίνεται µια αύξηση των λιανικών καταστηµάτων franchise 

(όπου είναι και η αποκορύφωσή της) λόγω των Ολυµπιακών Αγώνων µε την 

έλευση χιλιάδων τουριστών στην Ελλάδα. Οι επιχειρηµατίες είχαν την 

δυνατότητα να προωθήσουν όλο και περισσότερα προϊόντα στις λιανικές 

πωλήσεις µε σκοπό την αύξηση των κερδών τους καθώς επίσης και από την 

µεριά των τουριστών να ικανοποιήσουν τις επιθυµίες του µέσα από µια 

µεγάλη ποικιλία προϊόντων που υπήρχαν στην αγορά. 
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5.2. Βασικά κριτήρια για να επιλεχθεί ένα κατάστηµα στην 

Ελλάδα 

    Το franchise στην Ελλάδα κατάφερε να κεντρίσει το ενδιαφέρον όλων και 

περισσοτέρων επιχειρηµατιών για να εκπληρώσουν τον οικονοµικό τους 

σκοπό καθώς επίσης να τους παρέχεται η δυνατότητα να διοικήσουν µια δικιά 

τους επιχείρησης χωρίς να έχουν ξεκινήσει από το µηδέν. Υπάρχει µεγάλη 

ποικιλία από εταιρείες franchise οπού µπορεί να δραστηριοποιηθεί ένα 

επιχειρηµατίας όπως καταστήµατα ρούχων, τροφίµων , υποδηµάτων κ. ο. κ. 

      Για την  σωστή επιλογή όµως ενός καταστήµατος franchise και να έχουν 

επιτυχία στην ελληνική αγορά, πρέπει να ψάξουν µε βάση 3 κριτηρίων για να 

εξασφαλίσουν επιτυχώς την δραστηριότητα τους. Συγκεκριµένα : 

 

 

Να υπάρχει προσωπικό ενδιαφέρον .  

Ένας επιχειρηµατίας πρέπει να έχει προσωπικό ενδιαφέρον καθώς 

επίσης και να λειτουργεί ως καθρέπτης για την δραστηριοποίηση του 

στο αντικείµενο µε το οποίο θα ασχοληθεί. Πολλές είναι οι έρευνες που 

λένε ότι όταν ένας επιχειρηµατίας έχει µεγάλο ενδιαφέρον για το 

αντικείµενο της επιχείρησης του, δηµιουργείται τεράστια πρόοδο. Αυτό 

συµβαίνει γιατί έχει την επιθυµία να προσπαθεί όσο το δυνατόν 

περισσότερο για την σωστή και καλή λειτουργία της επιχείρησης του 

καθώς επίσης να παίρνει και καλύτερες αποφάσεις. 

 

Απαιτήσεις επένδυσης.  

Για να ανοιχθεί µια επιχείρηση franchise ,θα πρέπει να αναθεωρηθούν 

κάποιες απαιτήσεις. Αυτές είναι που έχουν σχέση µε οικονοµικά και 

νοµικά θέµατα. Επιλέγοντας µια επιχείρηση δεν θα πρέπει να κάνουν 

µεγάλες σπατάλες καθώς επίσης και να καταφεύγουν σε µεγάλα 
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δάνεια. Έτσι λοιπόν θα πρέπει να κοιτούν µέχρι πόσο τη δυνατότητα να 

διαθέσουν για να την ανοίξουν. Επιπλέον καλό είναι να επιλέγουν µια 

επιχείρηση η οποία θα αιτεί νοµικά έγγραφα. Αυτό θα πρέπει να γίνει 

για να θεωρηθεί η επιχείρηση νόµιµη και αξιόπιστη. 

 

Βιωσιµότητα. 

Για να γίνει σωστή η επιλογή µιας επιχείρησης  franchise, θα πρέπει να 

αναλογιστεί ο επιχειρηµατίας και την βιωσιµότητα της επιχείρησης. 

∆ηλαδή θα πρέπει να δει κατά πόσο µπορεί να επωφεληθεί στο µέλλον 

και όχι απλά να καλύψει την επένδυσή του. Αυτό θα του δώσει πολλά 

κίνητρα για µπορεί να έχει µια επικερδής επιχείρηση καθώς και να 

µπορεί να πάρει πολλά και θετικά στοιχεία από αυτήν. 
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ΕΠΙΛΟΓΟΣ 

 

 Ένα ολοκληρωµένο σύστηµα δικαιοχρησίας  είναι πολύ σηµαντικό και 

εφόσον λειτουργεί σωστά και  ωφελεί αρκετά τον ∆ικαιοδόχο, τον 

∆ικαιοπάροχο, τον Καταναλωτή αλλά και την οικονοµία ολόκληρη. Ο 

σηµαντικότερος λόγος επιτυχίας είναι η καλή θέληση και πρόθεση για δουλεία 

και από τις δυο πλευρές. Σε πολλές περιπτώσεις η έπαρση και η αυταρχική 

συµπεριφορά του δικαιοπάροχου κάνουν τον δικαιοδόχο να χάσει την διάθεση 

και την όρεξη για δουλειά. Οµοίως ένας δικαιοδόχος που δεν φροντίζει να 

παρέχει τις υπηρεσίες-προϊόντα στις προδιαγραφές του ∆ικαιοπάροχου χαλάει 

την φήµη του συστήµατος.  Γι’ αυτό το λόγο υπάρχουν νόµοι, κανόνες για να 

διασφαλιστεί η επιτυχία. Έτσι λοιπόν ακολουθείται µια µεθοδολογία για να 

καταστεί επιτυχής και επικερδής. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



41 

 

ΒΙΒΛΙΟΓΡΑΦΙΑ 

 

1.http://el.wikipedia.org/wiki/Franchising 

2.http://www.franchise-

success.gr/htmlsite/greek/successdetails.asp?id=357&pstring=258,261,133 

3.http://marketing-lexicon.pblogs.gr/28753.html 

4.http://www.franchisekey.com/gr/franchise-

%CE%BF%CE%B4%CE%B7%CE%B3%CF%8C%CF%82/%CF%84%CE%AF-

%CE%B5%CE%AF%CE%BD%CE%B1%CE%B9-%CF%84%CE%BF-franchise-

%CE%AE-%CE%B7-

%CE%B4%CE%B9%CE%BA%CE%B1%CE%B9%CE%BF%CF%87%CF%81%CE%B7%C

F%83%CE%AF%CE%B1-

%CE%B4%CE%B9%CE%BA%CE%B1%CE%B9%CE%BF%CF%80%CE%B1%CF%81%C

E%BF%CF%87%CE%AE.htm 

5.http://nefeli.lib.teicrete.gr/browse/sdo/mk/2009/VordonarakiElisavet,Kariotak

isDimitris/attached-document-1258536591-358788-

24808/kariotakis_Vordonaraki.pdf 

6.http://nefeli.lib.teicrete.gr/browse/sdo/ba/2011/MpampisZisimos/attached-

document-1308575497-506436-29005/Mpampis2011.pdf 

7.http://digilib.lib.unipi.gr/dspace/bitstream/unipi/2244/1/Afouksenidou.pdf 

8.http://www.openarchives.gr/search/Franchising 

9.http://el.wikibooks.org/wiki/%CE%97_%CE%BC%CE%AD%CE%B8%CE%BF%CE

%B4%CE%BF%CF%82_%CF%84%CE%B7%CF%82_%CE%B4%CE%B9%CE%BA%CE

%B1%CE%B9%CF%8C%CF%87%CF%81%CE%B7%CF%83%CE%B7%CF%82_(franc

hising)_%CE%BA%CE%B1%CE%B9_%CE%B7_%CE%B5%CF%86%CE%B1%CF%81%

CE%BC%CE%BF%CE%B3%CE%AE_%CF%84%CE%B7%CF%82_%CF%83%CF%84%C

E%B7_%CF%87%CF%8E%CF%81%CE%B1_%CE%BC%CE%B1%CF%82 



42 

 

10.http://www.franchise-

success.gr/htmlsite/greek/successdetails.asp?id=1203&pstring=299,302,370 

11.http://marketing-lexicon.pblogs.gr/pleonekthmata-kai-meionekthmata-

franchise.html 

12.http://www.soeasyfranchise.gr/index.php/el/nea/articles/228-franchising 

13.http://www.news.gr/oikonomia/epiheirhseis/article/135358/franchising-ta-

pleonekthmata-kai-meionekthmata.html 

14.http://www.franchisekey.com/gr/franchise-

%CE%BF%CE%B4%CE%B7%CE%B3%CF%8C%CF%82/%CF%80%CE%BF%CE%B9%

CE%AD%CF%82-

%CF%85%CF%80%CE%BF%CF%87%CF%81%CE%B5%CF%8E%CF%83%CE%B5%CE

%B9%CF%82-%CE%AD%CF%87%CE%B5%CE%B9-%CE%BF-

%CE%B4%CE%B9%CE%BA%CE%B1%CE%B9%CE%BF%CE%B4%CF%8C%CF%87%C

E%BF%CF%82-%CF%83%CF%84%CE%BF-

%CF%86%CF%81%CE%B1%CE%BD%CF%84%CF%83%CE%AC%CE%B9%CE%B6%C

E%B9%CE%BD%CE%B3%CE%BA.htm 

15.http://www.taxspirit.gr/downloads/category/16-idiotika-

symfvnhtika.html?download=293:symbash-dikaioxrhshs-franchising 

16.ww.easysun.biz/mobile/smartphone/aboutus/goalnsole/01a5d2953c002ab0c

.html 

17.http://www.thefranchiseco.gr/Admin/FCKFiles/File/Sxesi_Franchisor-

Franchisee_Themeliwdes_sustatiko_sto_Franchising.pdf 

18.http://www.franchiseblog.gr/?p=1053 

19.http://www.franchise-

success.gr/htmlsite/greek/successdetails.asp?id=426&pstring=149,165 

20.http://www.dominos.gr/corporate/advantages.php 

21.http://www.bizcatalog.gr/3-symadika-kritiria-gia-epilogi-mias-epixeirisis-

franchise-stin-ellada/ 

22.Η μέθοδος της δικαιόχρησης (franchising) και η εφαρμογή της στη χώρα μας 



43 

 

 

 

 


