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Κεφάλαιο 1 

1. Βασικά χαρακτηριστικά της έννοιας του Franchising 
 

1.1. Τι είναι το Franchising  

Στα ελληνικά το Franchising αποδίδεται µε τον όρο ∆ΙΚΑΙΟΧΡΗΣΗ.  
Πρόκειται για κάτι περισσότερο από µία απλή επιχειρηµατική 
συνεργασία µεταξύ του ∆ικαιοδόχου (FRANCHISEE), του νέου δηλαδή 
συνεργάτη που επιθυµεί να ανοίξει το δικό του κατάστηµα, και του 
∆ικαιοπάροχου (FRANCHISOR) της µητρικής δηλαδή εταιρείας που 
καθοδηγεί, προµηθεύει και βοηθά καθηµερινά το ∆ίκτυο των 
καταστηµάτων που λειτουργούν κάτω από το σήµα της. Ο 
FRANCHISEE είναι ο ανεξάρτητος εκείνος επιχειρηµατίας, που 
αποφασίζει να δέσει την επένδυσή του µε την ιδέα και το όνοµα του 
Franchisor. Είναι πολύ σηµαντικό να γίνει αντιληπτό, ότι ο 
FRANCHISOR και ο FRANCHISEE ανήκουν στην ίδια οµάδα και δεν 
αποτελούν αντιµαχόµενα µέρη. Τα δύο µέρη εργάζονται για ένα κοινό 
σκοπό και αµοιβαίο κέρδος, όπου οι σχέσεις των εµπλεκοµένων µερών 
παίζουν πρωτεύοντα ρόλο στην υλοποίηση ενός κοινού σωστού 
επιχειρηµατικού αποτελέσµατος. Είναι µια σχέση “WIN - WIN” στην 
οποία και οι δύο συνεργάτες, δηλαδή ο νέος συνεργάτης και η µητρική 
εταιρεία, κερδίζουν ουσιαστικά.  
 
Η µητρική εταιρεία προσφέρει το σήµα και τα προϊόντα ή τις υπηρεσίες 
της, που έχουν ήδη δοκιµασθεί και κριθεί στην αγορά.  
Ο ∆ικαιοδόχος απλά παίρνει το δικαίωµα χρήσης του εµπορικού 
σήµατος για µια ορισµένη χρονική περίοδο. Επιπλέον, δίνεται το 
δικαίωµα χρήσης µίας δοκιµασµένης τεχνογνωσίας που καλύπτει όλο το 
φάσµα της ΣΥΝΤΑΓΗΣ ΕΠΙΤΥΧΙΑΣ του ∆ικαιοπάροχου, ξεκινάει από 
το στήσιµο της επιχείρησης και φτάνει µέχρι τις διαδικασίες για την 
καθηµερινή επιτυχηµένη και αποδοτική λειτουργία του νέου 
καταστήµατος, καθώς και την γνωστοποίηση και προώθηση του σε όσο 
το δυνατόν µεγαλύτερο µέρος της πελατειακής βάσης - αγοράς.  

Ο ∆ικαιοδόχος έχει συνήθως ήδη πειστεί για τη δυναµική του τρόπου 
προσέγγισης της αγοράς µέσα από το πρόγραµµα διαφήµισης, στο οποίο 
εντός ολίγου θα εµφανίζεται και αυτός, απολαµβάνοντας όλα τα οφέλη, 
χωρίς να έχει καταβάλει τη παραµικρή προσπάθεια.  
Παρ΄ όλα τα θετικά, δεν θα πρέπει να ξεχνάµε, ότι το οποιοδήποτε δίκτυο 
καταστηµάτων ή κέντρων παροχής υπηρεσιών που λειτουργεί µε τη 
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µέθοδο του Franchising, αποτελείται στην ουσία από πολλούς 
διαφορετικούς, και πολλές φορές ανοµοιογενείς κρίκους, που όλοι µαζί 
αντανακλούν τη δύναµη της αλυσίδας στην αγορά. Κάθε κατάστηµα 
είναι µια ανεξάρτητη εταιρεία, που καλείται να ακολουθήσει τη 
τεχνογνωσία του ∆ικαιοπάροχου, και θα αποδώσει µόνο αν ενστερνιστεί 
τη βασική φιλοσοφία του Franchising, δηλαδή, “η ισχύς εν τη ενώσει”.  
 
Σε αντάλλαγµα για την παρεχόµενη τεχνογνωσία, ο ∆ικαιοδόχος συχνά 
καταβάλει στον Franchisor ένα εφ’ άπαξ αρχικό ποσό για να γίνει 
“µέλος” του ∆ικτύου Franchise. Το αρχικό αυτό ποσό εγγραφής (Initial 
Entry Fee) καλύπτει την παραχώρηση της άδειας χρήσης του σήµατος, 
την υποστήριξη κατά τη φάση δηµιουργίας του καταστήµατος, την 
επιλογή και τον καθορισµό της σύστασης του αρχικού εµπορεύµατος, 
την υποστήριξη κατά την επιλογή του καταστήµατος, την µεταφορά όλης 
της τεχνογνωσίας σε επίπεδο πωλήσεων και εξυπηρέτησης πελατών, την 
αρχική γνωστοποίηση του νέου καταστήµατος, την εκπαίδευση των 
στελεχών της νέας επιχείρησης, συµβολαιογραφικά και άλλα έξοδα.  
 
Μετά την έναρξη λειτουργίας του καταστήµατος, ο ∆ικαιοδόχος καλείται 
να συνεισφέρει πλέον ένα πάγιο ποσοστό (∆ΙΚΑΙΩΜΑΤΑ - 
ROYALTIES) για την συνεχή υποστήριξη λειτουργίας του 
καταστήµατος του, την συνεχή εποπτεία και εκπαίδευση του προσωπικού 
και την συνεχή και άµεση προµήθεια των προϊόντων που του 
εξασφαλίζει µε συγκεκριµένους και ιδιαίτερα ευνοϊκούς όρους η µητρική 
εταιρεία. Τα δικαιώµατα αυτά, που λογίζονται συνήθως επί των 
τιµολογίων αγοράς, διατίθενται στο µεγαλύτερο µέρος τους υπέρ της 
πανελλαδικής διαφήµισης του ∆ικτύου καταστηµάτων και των 
προϊόντων του ∆ικτύου. 

1.2. Ο στόχος του Franchising  

Ο βασικός στόχος για τον δικαιοπάροχο είναι η γρήγορη ανάπτυξη ενός 
δικτύου λιανικής µε το όνοµά του στα πλαίσια µιας αγοράς που απαιτεί 
επώνυµο σήµα και το κέρδος µέσω της αύξησης των πωλήσεων 
λιανικής και των royalties. Από την άλλη πλευρά, ο στόχος του 
δικαιοδόχου είναι να ενταχθεί κάτω από µια επιχειρηµατική οµπρέλα, η 
οποία θα του προσφέρειτην απαραίτητη τεχνογνωσία και υποστήριξη 
για να ξεκινήσει, αλλά και στη συνέχεια θα τον ενισχύει τόσο 
συµβουλευτικά και διαφηµιστικά, όσο και µε ορθά επιλεγµένα και 
κοστολογηµένα εµπορεύµατα. Καθώς, η αγορά στρέφεται συνέχεια 
προς τις επώνυµες αλυσίδες, µια µεµονωµένη no name επιχειρηµατική 
δραστηριότητα, η οποία δεν υποστηρίζεται διαφηµιστικά και δεν έχει 
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την ισχύ, λόγω µεγέθους, να πετύχει οικονοµικές συµφωνίες µε 
προµηθευτές δεν συγκεντρώνει τα απαραίτητα στοιχεία της επιτυχίας.  

1.3. Ορολογία του Franchising 

i. Annual renewal fee: Η σύμβαση franchise που παρέχεται από τον 
δικαιοπάροχο μπορεί να έχει μία διάρκεια μόνο ενός έτους και ο 
δικαιοδόχος να έχει το δικαίωμα αυτόματης ανανέωσής της, στο τέλος 
αυτής της περιόδου με την καταβολή του Annual renewal fee (αμοιβή 
ετήσιας ανανέωσης). Αυτή η αμοιβή μπορεί να είναι ένα 
συγκεκριμένο πόσο ή να εξαρτάται από το μέγεθος  που έχει η 
επιχείρηση του δικαιοδόχου στον χρόνο της ανανέωσης(τζίρος, 
μέγεθος κτιρίου, εξοπλισμός).Η χρέωση αυτής της αμοιβής ή 
οποιασδήποτε άλλης αμοιβής ανανέωσης δεν είναι πάγια τακτική και 
αυτού του είδους οι επιβολές σπάνια αναφέρονται  στις συμβάσεις. 

ii. Business - Format franchise: Η επιχείρηση franchise στα πλαίσια 
της οποίας ο δικαιοπάροχος παρέχει στον δικαιοδόχο ένα 
ολοκληρωμένο προσχέδιο έναρξης και λειτουργίας της επιχείρησης 
και όχι μόνο συγκεκριμένα δικαιώματα. 

iii. Buy-out clause (εξαγορά μεριδίου): Όρος της σύμβασης που δίνει το 
δικαίωμα επιλογής στον δικαιοδόχο να αποδεσμευτεί από το δίκτυο 
και να συνεχίσει την εμπορική του δραστηριότητα στην ίδια περιοχή 
και με τον ίδιο τύπο επιχείρησης, εντελώς ανεξάρτητης και χωρίς 
καμία υποχρέωση στον δικαιοπάροχο. Κάτι τέτοιο δεν είναι εφικτό 
χωρίς την ύπαρξη αυτού του όρου στην σύμβαση. Το ποσό που 
καταβάλλει ο δικαιοδόχος για την αποδέσμευσή του από το δίκτυο 
εξαρτάται συνήθως από τον τζίρο του. Μία τέτοια δυνατότητα στον 
δικαιοδόχο δεν είναι συχνό φαινόμενο γιατί αποκλείει κάποια βασικά 
πλεονεκτήματα της συμμετοχής σε ένα δίκτυο ,αλλά όσοι την 
προτείνουν θεωρούν ότι παρέχει την ανάλογη ασφάλεια στους 
υποψηφίους   που τους προβληματίζει μια μακροχρόνια δέσμευση 
όπως αυτή του franchise. Η εξαγορά μεριδίου από κάποιον δικαιοδόχο 
μπορεί να σημαίνει μείωση του εισοδήματος του δικαιοπάροχου αφού 
αυτός χάνει την αμοιβή από τον πρώτο αλλά από την άλλη μεριά 
κερδίζει την είσπραξη της εξαγοράς και επίσης μία θέση προς 
μεταπώληση. Ο όρος αυτός αντανακλά το βαθμό διαφοροποίησης των 
συμβάσεων  και τις επιχειρηματικές ιδέες των δικαιοπάροχων. 

iv. Company-owned Units:  Μονάδες που ανήκουν και στον δικαιοδόχο 
και λειτουργούν υπό την εποπτεία του έτσι ώστε αυτός να έχει μια 
συνεχή εμπειρία παρόμοια με του δικαιοδόχου. Επιπλέον παρέχουν 
στον δικαιοπάροχο την δυνατότητα έρευνας και ανάπτυξης καθώς και 
το πλαίσιο εισαγωγής νέων συστημάτων και προϊόντων. Ένας 
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δικαιοδόχος θα επενδύσει πολύ ευκολότερα στην ανακατασκευή ενός 
καταστήματος αν υπάρχει η απόδειξη της αύξησης πωλήσεων και 
κέρδους από καταστήματα που ανήκουν στην εταιρία. Κάποιες 
τέτοιες μονάδες μερικές φορές μπορεί να πωληθούν  σαν έτοιμες 
επιχειρήσεις στους δικαιοδόχους ή αντιστρόφως οι δικαιοπάροχοι να 
αγοράσουν επιχειρήσεις δικαιοδόχων και να τις μετατρέψουν σε 
επιχειρήσεις της εταιρείας.  Συνήθως ο δικαιοδόχος πάντοτε θα 
διατηρεί έναν αριθμό επιχειρήσεων στην ιδιοκτησία της εταιρείας για 
τους παραπάνω λόγους. Σε κάποια δίκτυα το ποσοστό των 
καταστημάτων που ανήκουν στην εταιρία είναι 10%. 

v. Ethical franchise: Η επιχείρηση franchise η οποία τηρεί τους κανόνες 
δεοντολογίας του χώρου στον οποίο λειτουργεί, ειδικά όσον αφορά 
στην ενημέρωση που παρέχεται στους υποψήφιους δικαιοδόχους. Οι 
κανόνες δεοντολογίας καθορίζονται από αρμόδιους οργανισμούς 
εμπορίου (industry’s trade association) (BFA και IFA) και 
εξασκούνται από έμπειρους συμβούλους δικαιοπάροχων και 
δικαιοδόχων. 

vi. Fixed service fee: Ο δικαιοπάροχος εισπράττει την αμοιβή του από 
τον δικαιοδόχο, είτε με την μορφή μιας πάγιας μηνιαίας πληρωμής ή 
σαν ποσοστό επί του τζίρου του δεύτερου. Στην δεύτερη περίπτωση 
καταβάλλεται επίσης μία ελάχιστη μηνιαία πληρωμή. Αυτού του 
είδους η οικονομική συμφωνία θεωρείται ότι παρακινεί τους 
δικαιοδόχους να καταβάλουν την μέγιστη δυνατή προσπάθεια και  
διαχωρίζει την επιχείρηση Δικαιόχρησης από την παραδοσιακή 
συνεταιρική μορφή επιχείρησης, όπου τα συμβαλλόμενα μέλη από 
κοινού κέρδη και ρίσκα. Στην περίπτωση των παγίων πληρωμών οι 
“επιτυχημένοι” δικαιοδόχου έχουν σημαντικά οικονομικά οφέλη, μια 
και ο σημαντικός τζίρος του δεν συνεπάγεται καμία επιπλέον 
καταβολή στον δικαιοπάροχο. 

vii. Flawed contract: Η σύμβαση Δικαιόχρησης που δεν πληροί σε ένα ή 
περισσότερα σημεία τους γενικά αποδεκτούς όρους όπως π.χ. το 
δικαίωμα του δικαιοδόχου να ανανεώνει την σύμβασή του μετά την 
λήξη της. 

viii. Franchise contract: Η σύμβαση μεταξύ δικαιοπάροχου και 
δικαιοδόχου στην οποία περιγράφονται με λεπτομέρεια και σαφήνεια 
οι όροι της συνεργασίας τους, συμπεριλαμβανομένων και των 
δικαιωμάτων και υποχρεώσεών τους. Ο δικαιοδόχος πρέπει να 
συμβουλευτεί τον νομικό του σύμβουλο ως προς την αξιολόγηση των 
όρων της σύμβασης, τους οποίους πρέπει να κατανοήσει πλήρως, πριν 
υπογράψει ότι δεσμεύεται με αυτούς. Ο υποψήφιος δικαιοδόχος 
συνήθως δεν έχει την δυνατότητα να διαπραγματευτεί τους όρους της 
σύμβασης καθώς ένα από τα βασικά χαρακτηριστικά της επιχείρησης 
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franchise είναι η καθολική ομοιομορφία στη μεταχείριση των 
δικαιοδόχων  και όχι η παραχώρηση ιδιαίτερων  διαπραγματευτικών 
προνομίων και ευνοϊκών συμφωνιών σε κάποιους απ ‘ αυτούς. Οι 
συμβάσεις franchise διαφέρουν μεταξύ τους καθώς μία καλά 
διαμορφωμένη σύμβαση έχει γραφτεί με σκοπό να εξυπηρετεί στον 
μέγιστο δυνατό βαθμό τις απαιτήσεις του εκάστοτε δικαιοπάροχου και 
της επιχείρησής του. Μία όχι ιδιαίτερα δεσμευτική για τον δικαιοδόχο 
σύμβαση είναι ένδειξη απειρίας του δικαιοπάροχου ενώ μία σύμβαση 
που δεσμεύει τον δικαιοδόχο σε αρκετά σημεία υποδηλώνει την 
σημαντική εμπειρία και την ικανότητα του δικαιοπάροχου και αυτό 
για τον λόγο ότι μόνο μέσα από τους όρους αυτής της σύμβασης 
μπορεί ο τελευταίος να διασφαλίσει το επιθυμητό επίπεδο της 
επιχείρησης προς όφελος όλων των μελών της. ΟΙ συμβάσεις 
Δικαιόχρησης πρέπει να αξιολογούνται με γνώμονα όχι μόνο το τι 
περιέχουν αλλά και το τι παραλείπουν να αναφέρουν. 

ix. Franchise fee (continuing management service fee): Ο συνήθης 
τρόπος με τον οποίο ο δικαιοπάροχος παίρνει την συνεχή αμοιβή του 
από τον δικαιοδόχο είναι με την μορφή ενός ποσοστού επί του τζίρου 
του δεύτερου. Ο άλλος τρόπος είναι μεσώ μίας επιβάρυνσης επί των 
τιμών των προϊόντων ή των υπηρεσιών που παρέχει ο δικαιοπάροχος 
στον δικαιοδόχο. Αυτό το σύστημα αμοιβής βάση τζίρου αποτελεί ένα 
από τα βασικά χαρακτηριστικά του θεσμού της Δικαιόχρησης γιατί 
συνεπάγεται την επιτυχία της επιχείρησης του δικαιοπάροχου μόνο αν 
αυτός εξασφαλίσει την επιτυχία των δικαιοδόχων. Αυτή η συνεχή 
δέσμευση  του δικαιοπάροχου από την επιτυχία των δικαιοδόχων είναι 
η βασική ιδέα του θεσμού της Δικαιόχρησης. Το ποσοστό της αμοιβής 
διαφέρει σημαντικά από franchise σε franchise και πρέπει να 
αντανακλά το επίπεδο των υπηρεσιών που παρέχονται στον 
δικαιοδόχο και να αντιπροσωπεύει την απόδοση της αξίας χρήματος 
του δικαιοδόχου value for money. 

x. Franchise fee (initial): Ο όρος χρησιμοποιείται με διάφορες έννοιες 
και μπορεί να προκαλέσει σύγχυση ιδιαίτερα όταν γίνεται συγκριτική 
αξιολόγηση της τιμής αγοράς διαφορετικών επιχειρήσεων franchise. 
Η πλειοψηφία των δικαιοπάροχων στην Μεγάλη Βρετανία με τον όρο 
αυτό εννοεί το αρχικό κόστος που καταβάλλει ο δικαιοδόχος για να 
εξασφαλίσει την συμμετοχή του στο δίκτυο και να κάνει έναρξη της 
επιχείρησης του. Άλλοι δικαιοπάροχοι εννοούν μόνο την αμοιβή που 
καταβάλλει ο δικαιοδόχος προκειμένου να αποκτήσει το δικαίωμα να 
χρησιμοποιεί το όνομα της επιχείρησης, εμπορικά σήματα, 
δικαιώματα copyright  και goodwill. Συμπερασματικά το ακριβές 
ποσό της αμοιβής franchise (Franchise fee) που απαιτείται από τον  
εκάστοτε δικαιοπάροχο διαφοροποιείται σε μεγάλο βαθμό ανάλογα με 
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το πλαίσιο στο οποίο αναφέρεται. Συνήθως η αμοιβή αυτή καλύπτει 
εκτός από το κόστος ανακαίνισης και εξοπλισμού του καταστήματος 
του δικαιοδόχου, το κόστος που προκύπτει στον δικαιοπάροχο για 
συμμετοχή του δικαιοδόχου στο δίκτυο (εκπαίδευση, εγχειρίδιο 
διαδικασιών, προώθηση). Ο δικαιοπάροχος στο αρχικό αυτό στάδιο 
της συνεργασίας δεν πρέπει να αποζητά κέρδος από αυτή την αμοιβή 
του. Στην πραγματικότητα η απαίτηση μεγάλων αρχικών αμοιβών από 
τους δικαιοπάροχους προκειμένου να αντισταθμιστούν ελλειμματικές 
συνεχείς αμοιβές (continuing management services fees), είναι δείγμα 
μακροχρόνιων αδυναμιών του franchise γιατί καθώς το δίκτυο θα 
μεγαλώνει οι συνεχείς αμοιβές αυτές θα μειώνονται αφού όλο και 
λιγότερες περιοχές θα μένουν διαθέσιμες.  Το initial franchise fee 
αναφέρεται επίσης και σαν front-end fee ή up-front fee. 

xi. Franchisee  (δικαιοδόχος): Το πρόσωπο ή η εταιρία που αγοράζει 
την επιχείρηση Δικαιόχρησης από τον δικαιοπάροχο. 

xii. Franchisοr (δικαιοπάροχος): Η εταιρεία η οποία παρέχει το σύστημα 
του franchising και αναζητάει δικαιοδόχους 

xiii. Master licensee/franchisee: Οι δικαιοπάροχοι πουλάνε την κύρια 
άδειά τους για να λειτουργήσουν το σύστημά τους στο εξωτερικό. π.χ. 
μια βρετανική άδεια από ένα αμερικάνικο σύστημα θα λειτουργήσει 
την Δικαιόχρηση στην Μ. Βρετανία και θα αναπτύξει το σύστημα με 
τον συνηθισμένο τρόπο 

xiv. Operations manuals. (Εγχειρίδιο Λειτουργίας): Εγχειρίδια τα οποία 
δίδονται από τους δικαιοπάροχους προς τους δικαιοδόχους ως μέρος 
του συνολικού πακέτου Δικαιόχρησης για να προσφέρουν βήμα-βήμα 
οδηγίες στο πώς να στήσουν και να λειτουργήσουν μια επιχείρηση με 
το σύστημα της Δικαιόχρησης στα σωστά χαρακτηριστικά και 
standards που απαιτεί η ΔΙΚΑΙΟΧΡΗΣΗ. 

 

1.4. Το Πεδίο Εφαρμογής της Μεθόδου Franchising 
 

1.4.1. Σε ποιον απευθύνεται το Franchising  

Σήµερα, όλο και περισσότεροι κλάδοι της αγοράς, του εµπορίου, αλλά 
και στην παροχή υπηρεσιών, αποφασίζουν να δηµιουργήσουν µια 
αλυσίδα καταστηµάτων µε τη µέθοδο του Franchising. Οι 
ενδιαφερόµενοι µπορούν να βρουν ουσιαστικά όλους τους κλάδους, ενώ 
καθηµερινά προστίθενται και νέες αλυσίδες στην οµάδα αυτών των 
επιχειρήσεων, που εγκαταλείπουν το παραδοσιακό σύστηµα ανάπτυξης 
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υποκαταστηµάτων, που ως τώρα µπορεί να πραγµατοποιείτο µε 
αποκλειστικούς ή µη αντιπροσώπους και στρέφονται προς το 
Franchising. Συνεπώς, όλοι οι ενδιαφερόµενοι µπορούν να βρουν µια 
επιχειρηµατική δραστηριότητα σε κάποιον κλάδο της αγοράς, που να 
τους ταιριάζει. Ειδικότερα το Franchising θα µπορούσαµε να πούµε ότι 
απευθύνεται:  

i. Στους νέους επαγγελµατίες, που αναζητούν σιγουριά κάτω από την 
οµπρέλα µιας καταξιωµένης, επιτυχηµένης και επώνυµης 
επιχείρησης.  

ii. Στους υφιστάµενους επαγγελµατίες, που θέλουν να µετατρέψουν το 
«no name» ανώνυµο κατάστηµα τους ή την επιχείρηση τους σε ένα 
επιτυχηµένο και επώνυµο υποκατάστηµα µιας µεγάλης αλυσίδας.  

iii. Στους γονείς, που θα ήθελαν να δηµιουργήσουν µια επιτυχηµένη 
δραστηριότητα για τα παιδιά τους.  

iv. Σε όλους εκείνους, που δεν έχουν γνώση ενός αντικειµένου, δεν έχουν 
την απαιτούµενη τεχνογνωσία για να ξεκινήσουν την ενασχόληση 
τους µε ένα συγκεκριµένο επιχειρηµατικό αντικείµενο και θα ήθελαν 
να δραστηριοποιηθούν, κάνοντας χρήση των επιτυχηµένων 
εµπορικών µεθόδων και πρακτικών µιας καταξιωµένης στην αγορά 
αλυσίδας µε ισχυρή αναγνωρισιµότητα του σήµατος της. 

 
 

1.4.2. Ποια τα στελέχη του Franchising 

Υπεύθυνος ανάπτυξης, υπεύθυνος franchise, σύµβουλος franchise; 
Οι τίτλοι υπάρχουν. Οι ικανότητες; Τα αποτελέσµατα; Από τη µια 
δεν υπάρχουν στελέχη του χώρου που είναι εκτός χώρου εργασίας 
για µεγάλα διαστήµατα. Από την άλλη, πολλοί έχουν παρατήσει το 
«άθληµα». Επίσης, οι αγγελίες στον Τύπο είναι από σπάνιες έως 
ανύπαρκτες. Πολλά, στελέχη, δε, κατευθύνονται στο να 
«µεταλλαχθούν» σε συµβούλους. Τι γίνεται; Είναι η προσφορά 
εργασίας µικρή ή οι «ειδικοί» του χώρου είναι λίγοι;  

 

i. Οι άνθρωποι     a. Ο επιχειρηµατίας  
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Ξεκινώντας την προσπάθεια να αναπτυχθεί µέσω franchise συνεργάζεται 
µε ένα σύµβουλο, ο οποίος αφενός τον προετοιµάζει, αφετέρου τον 
υποστηρίζει και τον καθοδηγεί στα πρώτα βήµατά του. Ο ίδιος ο 
επιχειρηµατίας είναι κοντά στους πρώτους franchisees, καθώς είναιαυτός 
που ξέρει καλύτερα απ’ όλους να πουλά, να ενηµερώνει, να αξιολογεί 
ανθρώπους και καταστήµατα. Και όπου δεν τα καταφέρνει, υπάρχεικαι ο 
σύµβουλος. Βέβαια, επειδή ο σύµβουλος κοστίζει και επειδή όλοι οι 
επιχειρηµατίες σκέφτονται πολύ το κόστος τους εφαρµόζουν το copycat 
(νεολογιστική έννοια του Π. Πατρωνίδη) και αντιγράφουν 
ενηµερωτικούς, εγχειρίδια και συµβάσεις. (Και όχι µόνο οι 
επιχειρηµατίες.) Κατά τα άλλα φίλος µου, πρόσφατα µου οµολόγησε ότι 
έχει συγκεντρώσει 3 – 4 συµβάσεις και «φτιάχνει» την δικιά του. Αφού ο 
επιχειρηµατίας επιτύχει τον σκοπό του, δηλαδή αφού δηµιουργήσει ένα 
σχετικά εύρωστο δίκτυο, «αφήνει» τον σύµβουλό του, είτε επειδή 
κοστίζει, είτε επειδή έχει την δυνατότητα να δηµιουργήσειένα καλύτερα 
ελεγχόµενο τµήµα ανάπτυξης, είτε επειδή ο σύµβουλος, τελικά, δεν 
απέδωσε όσο θα έπρεπε.  

Η αλήθεια είναι ότι ο επιχειρηµατίας καλά κάνει και δηµιουργεί in house 
τµήµα ανάπτυξης. Τότε ο σωστός και ικανός σύµβουλος αναλαµβάνει 
µια γενικότερη εποπτεία και χειρίζεται, πλέον πιο εξειδικευµένα θέµατα.  

b. Ο σύµβουλος.  

Ο ρόλος του συµβούλου franchise είναι διπλά δισδιάστατος, αφενός 
προετοιµάζει την εταιρεία και αφετέρου υποστηρίζει κατά την 
διαχείριση των δικαιοδόχων και γενικότερα κατά την ανάπτυξη της 
εταιρείας προσφέροντας τις υπηρεσίες του στον δικαιοπάροχο και 
δρώντας σε δύο διαφορετικά επίπεδα. Παράλληλα, προσφέρει 
υπηρεσίες και στους υποψηφίους δικαιοδόχους παρουσιάζοντας και 
αναλύοντας πιθανές επιχειρηµατικές δραστηριοποιήσεις τους.  

Ο σύµβουλος franchise οφείλει να διαθέτει την κατάλληλη εµπειρία για 
τον θεσµό και επιπλέον, πρέπει να χαρακτηρίζεται από γνώσεις σε ένα 
ευρύ αντικείµενο δραστηριοτήτων, π.χ. θέµατα οργάνωσης, logistics, 
πληροφορικής, χρηµατοοικονοµικά, marketing, επικοινωνίας, κ.λπ. 
Ιδιαίτερη βαρύτητα έχουν οι επικοινωνιακές ικανότητές του, καθώς 
αξιολογεί, πείθει και επιλέγει υποψήφιους δικαιοδόχους. Σηµαντικό 
κριτήριο για την επιλογή του αποτελεί και η γνώση και ικανότητά του 
να αντιλαµβάνεται τόσο τιςιδιαιτερότητες της εταιρείας δικαιοπαρόχου, 
όσο και του κλάδου στον οποίο η τελευταία δραστηριοποιείται.  
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c. Ο υπάλληλος.  

Έχει µάθει κάπου και κάποτε το franchise. Έχει αποκτήσει τεχνογνωσία 
και προσφέρει. Αρκεί να δουλεύει κάπου που να διασφαλίζονται και οι 
προϋποθέσεις για να επιδείξει έργο. Εάν η µητρική εταιρεία είναι 
franchise – oriented, αν υποστηρίζει το δίκτυό της ουσιαστικά και µε 
µακροπρόθεσµη στρατηγική, τότε, ο υπάλληλος είναι στέλεχος πρώτης 
γραµµής και τάξεως. Άρα θα πρέπει να αµείβεται, διαφορετικά 
σκέφτεται να αποχωρήσει για κάπου καλύτερα. Πολλοί, δε, έχουν 
προσπαθήσει (ή αναµένονται) να κάνουν κάτι δικό τους. Να γίνουν 
σύµβουλοι. Με µια διαφορά, το να είσαι στέλεχος σηµαίνει το να 
«πουλάς» κυρίως σε δικαιοδόχους. Το να είσαι σύµβουλος σηµαίνει να 
«πουλάς» εις άπαντες, επιχειρηµατίες, δικαιοδόχους, µέσα, προσωπικό, 
προµηθευτές. Και κάτι ακόµη, το να ανοίξεις ένα γραφείο απαιτεί 
επένδυση, σε υποδοµές και σε ανθρώπους. Κι αυτό γιατί οι freelancers (ή 
τύπου freelancer) δεν µπορούν να αντεπεξέλθουν στις αυξηµένες 
απαιτήσεις της αγοράς, εκτός και αν συντρέχουν κάποιες άλλες 
προϋποθέσεις.  

ii. Η αγορά  

Σίγουρα υπάρχει µια γενικότερη κρίση στην αγορά εργασίας. Σχεδόν 
όλες εταιρείες βρίσκονταισε οικονοµική ύφεση ή και κρίση, και είναι 
σύνηθες να ακούς για πτώσεις τζίρου σε σχέση µε πέρσι της τάξεως του 
20%, του 30% ή ακόµη και του 40%. Μερικές σχετικά µεγάλες εταιρείες, 
στο πλαίσιο της γενικότερης πολιτικής down sizing, έχουν µικρύνει το 
τµήµα ανάπτυξης, µη ανανεώνοντας τις θέσεις των στελεχών που για τον 
α ή β λόγο αποχώρησαν ή επανδρώνοντάς ‘τες µε στελέχη χαµηλότερου 
βεληνεκούς και µισθολογικής κλάσης από τους αποµακρυθέντες. 
Υπάρχουν, βέβαια, και οι εξαιρέσεις, οι οποίες επιβεβαιώνουν τον 
κανόνα. Αποτέλεσµα, λοιπόν, των προσπαθειών για περικοπή κόστους, 
είναι η συµπίεση των αµοιβών και των τµηµάτων ανάπτυξης.Επιπλέον, 
µια κατάσταση, η οποία έχει αποδυναµώσειτην ζήτηση στελεχών 
franchise, καθώς και τις αµοιβές τους είναιο ρόλος των franchise brokers 
(ως ορολογία), οι οποίοι αναλαµβάνουν, πολλά χρόνια τώρα, την εύρεση, 
αξιολόγηση και επιλογή υποψηφίων δικαιοδόχων, καθώς και 
καταστηµάτων. Αρκετοίαπό τους brokers δρουν αποτελεσµατικά και 
απαντώνται, κυρίως, στις µικρές εταιρείες, όχι τόσο για την αµοιβή τους, 
αλλά κυρίως για τον τρόπο πληρωµής τους, ο οποίος είναι άµεσα 
συνδεόµενος µε την αποτελεσµατικότητά τους. 
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Το franchise, ένας σχετικά παρθένος χώρος, προσέλκυσε, κατά καιρούς, 
πολλούς «αεριτζήδες», οι οποίοι εµφανίστηκαν (ή και εµφανίζονται) ως 
ειδικοί. Αυτό αφορά σε συµβούλους όσο και σε στελέχη. Έπεισαν τις 
µητρικές εταιρείες µε τα «φανταχτερά» λόγια και υποσχέσεις τους και οι 
τελευταίες τους εµπιστεύτηκαν, αναµένοντας αποτελέσµατα, τα οποία 
ποτέ δεν ήρθαν. Κατ’ αυτόν τον τρόπο έχει κλονισθεί, αρκετά, η 
εµπιστοσύνη προς τους ειδικούς του franchise και ως συνέπεια ο 
γενικότερος ρόλος του και η µείωση των θέσεων εργασίας. 

iii. Οι ικανότητες  

Ο άνθρωπος που ασχολείται µε την ανάπτυξη µέσω franchise, οφείλει να 
ξέρει την αγορά και τις τάσεις της, οφείλεινα γνωρίζει περί marketing, 
οικονοµικών, ποιότητας, operations και όχι µόνο. Πρέπει να έχει χάρισµα 
επικοινωνίας και ικανότητες αξιολόγησης ανθρώπων και καταστηµάτων. 
Οφείλει να διαχειρίζεται πολύ καλά τον χρόνο του και τον χρόνο των 
άλλων. Θα πρέπει να έχει και διοικητικές ικανότητες. Να έχει τελειώσει 
και κάποια ανώτατη σχολή. Με λίγα λόγια θα πρέπει να είναι πολύ 
ικανός και να µπορεί να αντεπεξέλθει, ίσως, και στις απαιτήσεις της 
θέσης της γενικής διεύθυνσης µιας, έστω, µικρής εταιρείας. Το 
συµπέρασµα είναι ότι δύσκολα απαντούµε τέτοιες ικανότητες. Ωστόσο, 
οφείλουµε (ως δικαιοπάροχοι) να τις απαιτούµε ή και να τις 
δηµιουργούµε. Και να τις πληρώνουµε.  

iv. Τι πρέπει να γίνει  

Προτάσεις ανασυγκρότησης του θεσµού, διεξόδου από τυχόν τέλµα και 
βελτίωσης, φυσικά, και υπάρχουν. Άλλωστε -πρέπει να το δεχτούµε-η 
ίδια η αγορά έχει τον τρόπο της να αποβάλλει τους άσχετους και να 
συµπορεύεται µε τις διεθνείς εξελίξεις καιορθά σκεπτικά. ∆ηλαδή µε το 
franchise. Μήπως µια επαγγελµατική κατοχύρωση του χώρου, µέσω 
πιστοποιήσεων στελεχών και συστηµάτων θα δώσειτην προσδοκώµενη 
αξιοπιστία τόσο στον θεσµό, όσο και στο επάγγελµα. Κάτι τέτοιο θα 
µπορούσε να γίνει µέσω του Συνδέσµου ή και ανεξάρτητων φορέων, 
αρκεί οι τελευταίοι να είναι διεθνώς αναγνωρισµένοι.  

∆εν µπορεί ο καθένας να δηλώνει στέλεχος ή σύµβουλος franchise. Οι, 
δε, επαγγελµατίες οφείλουν να προστατευτούν. Μέληµα της ίδιας της 
αγοράς είναι να µαθαίνει και να γνωρίζει για να προστατεύει πρώτα τον 
εαυτό της και κατά συνέπεια τους επαγγελµατίες. Κάτι που έχει δείξει 
ότι το κάνει. Εξωστρέφεια. Το έργο του καθενός µας µεµονωµένα και 
ως σύνολο είναι αυτό που θα δείξει στις επιχειρήσεις το τι µπορεί να 
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κάνει το franchise γι αυτές. Η ενηµέρωση απ’ όλους µας προς όλους θα 
διαχωρίσει τους καλούς από τους κακούς. 

 

Κεφάλαιο 2 

2. Οι αρχές που πρέπει να διέπουν ένα υγιές ∆ίκτυο 
Franchising  

Η ανάπτυξη ενός δικτύου είτε µε τη µέθοδο του franchising είτε µε τη 
µέθοδο των υποκαταστηµάτων, ανέκαθεν δηµιουργούσε δοµές που 
θυµίζουν µια µικρή κοινωνία. Εξετάζοντας επιχειρήσεις µεγάλου 
µεγέθους, όπου απασχολείται µεγάλος αριθµός από ανθρώπινο 
δυναµικό, παρατηρούµε ένα σύστηµα ιεραρχίας, όπου στη 
χαµηλότερη βαθµίδα είναι η συντριπτική πλειοψηφία των εργατών 
και των υπαλλήλων ενώ στο αµέσως επόµενο σκαλοπάτι βρίσκονται 
οι διευθυντές και η διοίκηση (παραδοσιακό µοντέλο εργοστασίου). 

Λαµβάνοντας υπόψη τα ωράρια λειτουργίας των επιχειρήσεων (ήτοι 8 
ώρες την ηµέρα, 5-6 ηµέρες τη εβδοµάδα, επί 40 χρόνια) 
συνειδητοποιούµε αµέσως πως το γεγονός αυτό αποτελεί ένα 
σύστηµα που θυµίζει καθαρά µια µικρή κοινωνία σε µακροπρόθεσµο 
χρονικό διάστηµα. ∆υστυχώς όµως παρατηρούµε ότι η µηχανή του 
χρήµατος, σχεδόν σε όλες τις δυτικές κοινωνίες, δεν λαµβάνει υπόψη 
της κοινωνικές δοµές, δεν αναγνωρίζει αξιοκρατία (ι το µοντέλο δεν 
είναι αξιοκρατικό), δεν είναι ανθρωποκεντρικό, δεν εξελίσσει τον 
άνθρωπο πέρα από τη µισθολογική πλευρά και οδηγεί σε 
αποτελέσµατα τα οποία έχουν αντίκτυπο βαθιά στη ρίζα του 
«ανθρώπου». Οι σύγχρονες δυτικές κοινωνίες «νοσούν».  
 
Από την άλλη µεριά η ανάπτυξη ενός δικτύου µε τη µέθοδο του 
franchising δίνει ένα διαφορετικό µοντέλο στο σύστηµα ιεραρχίας. 
Εδώ συναντούµε 4 ξεχωριστά σκαλοπάτια. Στο πιο ψηλό σκαλοπάτι 
βρίσκουµε τον franchisor (τη µητρική εταιρεία, τον διευθυντή του 
δικτύου). Στο αµέσως επόµενο σκαλοπάτι συναντάµε τα ανώτατα 
στελέχη διοίκησης (area managers, επιτελικά γραφεία) που είναι 
υπεύθυνοι ο κάθε ένας για ένα κοµµάτι του δικτύου. Αµέσως µετά 
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στο τρίτο σκαλοπάτι συναντάµε τον ίδιο τον κορµό του δικτύου: τους 
franchisees. Οι ίδιοι είναι επιχειρηµατίες και η επιχείρηση τους 
αποτελεί ξεχωριστή οντότητα ενταγµένη όµως σε ένα ευρύτερο 
σύστηµα οικονοµικού αλλά και «πολιτικού» χαρακτήρα. Στο τέταρτο 
σκαλοπάτι συναντούµε το προσωπικό που εργάζεται στο εκάστοτε 
κατάστηµα franchise.  

Η πρόσφατη οικονοµική ιστορία έχει αποδείξει ότι είναι λάθος να 
θεωρούµε το µοντέλο ανάπτυξης του franchising, µόνο ως 
οικονοµικό. Αποτελεί συγχρόνως και ένα µοντέλο που το διέπουν 
κοινωνιολογικές αρχές και χρίζει πολιτικού συστήµατος για την 
εύρυθµη διοίκηση του. Ένα από τα βασικά λάθη του δυτικού 
πολιτισµού καθώς και του καπιταλιστικού συστήµατος είναι η 
αντιµετώπιση του ανθρώπου καθαρά σαν µέσο παραγωγής και 
συγχρόνως σαν καταναλωτική µονάδα. Ο άνθρωπος ανέκαθεν ήταν 
πολιτικό και κοινωνικό ων και το γεγονός ότι το ένα τρίτο της ζωής 
του το περνάει δουλεύοντας (8 ώρες επί 6 ηµέρες επί 40 χρόνια) 
πρέπει να ληφθεί σοβαρά υπόψη. 

Τα δεδοµένα σήµερα δείχνουν πως είναι απαραίτητος ο ορθός 
επανασχεδιασµός διοίκησης ενός δικτύου, είτε franchise είτε όχι, µε 
γνώµονα πλέον «τον άνθρωπο». Η σύγχρονη οικονοµική επιστήµη σε 
συνεργασία µε την κοινωνιολογία και τη ψυχολογία κάλλιστα µπορεί 
να σχεδιάσει συστήµατα κινήτρων, καθώς και εργασιακά µοντέλα που 
εξελίσσουν τον άνθρωπο πολυεπίπεδα µέσα από την ίδια του την 
εργασία. Οι αρχές της δηµοκρατίας καθ’ όσον εφαρµοσθούν σε υγιή 
βάση µπορούν να αποτελέσουν τη «πύλη» για να λειτουργήσει ένα 
αξιοκρατικό σύστηµα διοίκησης δικτύων. Λέγοντας αξιοκρατικό (ο 
πιο άξιος κρατεί) το σύστηµα αναδεικνύει τα πιο κατάλληλα στελέχη 
για το εκάστοτε επιτελείο, είτε είναι αυτό οικονοµικό, είτε 
στρατηγικής και διοίκησης, είτε είναι εκπαίδευσης και διαρκής 
υποστήριξης, είτε marketing και προώθησης.  

Μοιράζοντας αρµοδιότητες στο δίκτυο µε βάση την κλίµακα της 
ιεραρχίας, οι εµπλεκόµενοι (έχοντας όλα τα ανάλογα κίνητρα) 
αποκτούν ουσιαστικούς ρόλους για την εξέλιξη του συστήµατος στο 
σύνολο του. Ο σωστός σχεδιασµός για τη διοίκηση και τον έλεγχο 
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ενός δικτύου franchise δύναται στην κυριολεξία να απογειώσει το 
δίκτυο αυξάνοντας τα αποτελέσµατα όχι µόνο ποσοτικά αλλά και 
ποιοτικά. Το όλο σύστηµα αποτελεί ένα µικρό «κυβερνητικό» 
µοντέλο εισόδου – εξόδου (Wiener N.). Σε αγαστή συνεργασία, όλοι 
οι φορείς του δικτύου στην κλίµακα της ιεραρχίας δίδουν 
πληροφορείς αµφίδροµα και παρέχουν ουσιαστικές υπηρεσίες µε 
σκοπό την εξέλιξη σε όλο το φάσµα των δραστηριοτήτων του 
συστήµατος. ∆εν χάνεται ο ουσιαστικός ρόλος του ίδιου του 
ανθρώπου ούτε εκµηδενίζετε η προσωπικότητα του. Απεναντίας 
ενισχύεται η δηµιουργικότητα του ανθρώπου καθώς παράγει 
ουσιαστικό έργο. Σπάζουν τα όρια της ρουτίνας και η δουλειά 
(δουλεία µε αλλαγµένο τον τόνο) αλλάζει πλέον µορφή και διάσταση. 
Κάτω από ένα κοινό όραµα και κοινούς στόχους θα συναντήσουµε 
ανθρώπους «οµόφρονες και οµοϊδεάτες» (∆ηµόκριτος) όπου η 
συνεργασία τους δηµιουργεί συνέργιες σε επίπεδα πέραν των ψυχρών 
οικονοµικών αποτελεσµάτων. Σπανίως δυστυχώς συναντούµε στο 
δυτικό πολιτισµό και στα σύγχρονα καπιταλιστικά µοντέλα 
επιχειρήσεις παρόµοιες µε Ιαπωνικούς κολοσσούς όπου ο εκάστοτε 
εργαζόµενος έχει πρώτα αξιολογηθεί όχι µόνο βάσει των ικανοτήτων 
του αλλά και µε βάση την προσωπικότητα του, τα πιστεύω του, τις 
δυνατότητες και τους στόχους του. Σε τέτοιες επιχειρήσεις οι 
εργαζόµενοι υποχρεούνται να αθλούνται µια ώρα ηµερησίως σε 
εγκαταστάσεις εντός της εταιρείας (δυστυχώς πλέον συναντούµε στην 
άλλη άκρη του κόσµου την έννοια του: «νους υγιείς εν σώµατι υγιή») 
ενώ συγχρόνως ανά τακτά διαστήµατα της εβδοµάδος 
παρακολουθούν σεµινάρια προσωπικού ενδιαφέροντος και 
ασχολούνται µε δραστηριότητες όπως hobbies κλπ.  

∆ιαβάζοντας τις παραπάνω σειρές ο εκάστοτε µεγαλοεπιχειρηµατίας 
(franchisor) θα µπορούσε να αναλογιστεί τον τωρινό τρόπο διοίκησης 
και ελέγχου του δικτύου του – της επιχείρησης του. Ο 
επανασχεδιασµός του ελέγχου ενός δικτύου µε γνώµονα την εξέλιξη 
του εκάστοτε ανθρώπου σε όποια βαθµίδα και αν βρίσκεται δίνει νέες 
διαστάσεις και χαράζει νέο όραµα το οποίο σίγουρα θα µπορεί να 
είναι κοινό για όλους όσους συµµετέχουν στο εν λόγω δίκτυο. 

2.1 .Ποιες επιχειρήσεις µπορούν να αναπτύξουν ένα ∆ίκτυο Franchise;  



- 21 - 

 

Η ερώτηση, που θα πρέπει να απασχολήσει µια εταιρεία, που έχει ακούσει  
κάτι για το Franchising και θα ήθελε να διερευνήσει σοβαρά το ενδεχόµενο 
ανάπτυξης της µε το τρόπο αυτό είναι κατά πόσο η ίδια και η κεντρική 
ιδέα, το concept της δηλ, είναι franchisable, viable (βιώσιµη)και εύκολα 
transferable και adaptable (εφαρµόσιµη από κάποιον που δεν έχει ως τη 
στιγµή εκείνη ξανά ασχοληθεί µε το συγκεκριµένο κλάδο).  

Συστήµατα όπως το franchising δεν δηµιουργούνται τυχαία στο χώρο των 
επιχειρήσεων και την αγορά. Σε µια εποχή όπου κυρίαρχη τάση είναι η 
διεθνοποίηση των αγορών και ο οξύς ανταγωνισµός, δεν υπάρχει καλύτερη 
λύση αφ΄ ενός για τις “επιχειρήσεις-ονόµατα” να επεκταθούν εύκολα και 
χωρίς µεγάλο κόστος, και αφ΄ ετέρου για τις µικρές επιχειρήσεις να 
αποκτήσουν το όνοµα, την εµπειρία και τη τεχνογνωσία ενός “µεγάλου”, 
κάτω από µια οµπρέλα προστασίας και εξασφαλισµένης επιτυχίας, µε 
στόχο πάντοτε την ανάπτυξη µιας σχέσης συνεργασίας “win-win”.  

 

Κεφάλαιο 3 

3. Internet - Ηλεκτρονικό Εμπόριο και Franchising 

3.1. Franchising στο Internet 

Είναι γεγονός ότι στις μέρες μας η επίδραση του Internet και του 
ηλεκτρονικού εμπορίου τόσο στην τακτική των επιχειρήσεων όσο και 
στη συμπεριφορά του καταναλωτικού κοινού είναι ιδιαίτερα σημαντική. 
Σε καθημερινή σχεδόν βάση βομβαρδιζόμαστε με άρθρα που 
δημοσιεύονται στον ειδικό αλλά και στον κοινό τύπο στα οποία 
συζητείται και αναλύεται η επιχειρηματική χρήση  
του Internet για την προώθηση προϊόντων και υπηρεσιών. Πολλές 
παραδοσιακές επιχειρήσεις που αρχικά ήσαν απρόθυμες στο να 
υιοθετήσουν τη νέα τεχνολογία σήμερα ανταγωνίζονται η μία την άλλη 
για το ποια θα εισέλθει πρώτη στον "παράδεισο" του Διαδικτύου. Μία 
πρόσφατη έρευνα που πραγματοποιήθηκε στις Η.Π.Α έδειξε ότι ο 
αριθμός των πωλήσεων διαμέσου του Internet αυξάνεται με ρυθμό 300% 
ανά έτος και πιθανότατα ο τζίρος τους το 2000 θα υπερβεί τα 200 δις 
δολλάρια. Οι επιχειρήσεις του λιανικού εμπορίου και αυτές της παροχής 
χρηματοοικονομικών υπηρεσιών απήλαυσαν πρώτες τα οφέλη της 
σύγχρονης τεχνολογίας. 
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Σήμερα εισέρχονται πολύ δυναμικά στον στίβο του διαδικτύου και άλλες 
επιχειρήσεις όπως είναι αυτές της παροχής ψυχαγωγίας, 
τηλεπικοινωνιακών υπηρεσιών και υγείας. Οι επιχειρήσεις που δεν 
επέλεξαν ακόμη το franchising ως μέθοδο επιχειρηματικής ανάπτυξης θα 
πρέπει, υπό το πρίσμα των νέων ραγδαίων εξελίξεων, να αποφασίσουν 
κατά πόσο το franchising αποτελεί ένα  
βιώσιμο σύστημα διανομής με δεδομένη την σημαντικότατη επίδραση 
του ηλεκτρονικού εμπορίου. Εδώ το σπουδαιότερο πλεονέκτημα του 
franchising συνίσταται στο ότι αποτελεί μία ταχύτερη και  
λιγότερο κοστοβόρα μέθοδο διείσδυσης στην αγορά καθόσον ουσιαστικά 
χρησιμοποιούνται τα κεφάλαια και το ανθρώπινο δυναμικό των Ληπτών. 
Οι επιχειρήσεις που ήδη αναπτύσσονται με franchising αντιμετωπίζουν 
τη σημαντική πρόκληση να επωφεληθούν των πλεονεκτημάτων που 
παρέχει η διαρκώς εξελισσόμενη αγορά του Internet έτσι ώστε  
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να αντιμετωπίσουν με επιτυχία τη συνεχώς αυξανόμενη πίεση των 
ανταγωνιστών τους χωρίς όμως να επηρρεασθεί αρνητικά ο πυρήνας της 
επιχειρηματικής τους δομής. Η χρήση του Internet προσφέρει τις 
ακόλουθες τρεις σημαντικές δυνατότητες στους Δότες:  

a. τη δυνατότητα εξεύρεσης υποψήφιων ληπτών,  
b. τη δυνατότητα άμεσης και ταχείας επικοινωνίας με τους λήπτες των 
δικτύων τους και  

c. τη δυνατότητα προώθησης των πωλήσεων τους στους καταναλωτές.  

Στις Η.Π.Α σήμερα ένας μεγάλος αριθμός εταιρειών που αναπτύσσονται 
με franchising έχουν δημιουργήσει τις δικές τους σελίδες στο Internet με 
βασικές πληροφορίες αναφορικά με το Σύστημα Franchising που έχουν 
δημιουργήσει. Ακόμη η επικοινωνία του Δότη με τους Λήπτες του 
δικτύου του διαμέσου του Internet αποτελεί σήμερα κοινή πρακτική στις 
Η.Π.Α. Αλλά και οι Λήπτες των δικτύων franchising μπορούν να 
επικοινωνούν μεταξύ τους με τον ίδιο τρόπο. Οι δύο πρώτες δυνατότητες 
χρήσης του Internet έχουν γίνει γενικά αποδεκτές από τον κόσμο του 
franchising.  
Όσον όμως αφορά την τρίτη δυνατότητα χρήσης, δηλ. την προώθηση 
στον τελικό χρήστη των προϊόντων ή/και των υπηρεσιών ενός 
Συστήματος Franchising, αυτή δημιουργεί σημαντικότατα προβλήματα 
στους Δότες δεδομένου ότι έρχεται σε αντίθεση τόσο με τη συνήθη 
ρήτρα των Συμβάσεων Franchising περί απαγόρευσης στους Λήπτες του 
Δικτύου Franchising της διενέργειας ενεργητικών πωλήσεων εκτός της 
παραχωρηθείσας σε αυτούς συμβατικής περιοχής, όσο και με την επίσης 
συνήθη ρήτρα της υποχρεώσεως του Δότη να μην προμηθεύει ο ίδιος 
προϊόντα ή να παρέχει τις υπηρεσίες που αποτελούν το αντικείμενο του 
franchise μέσα στην ίδια όπως παραπάνω περιοχή. Ωστόσο οι Δότες θα 
πρέπει να βρουν τρόπους για να ξεπεράσουν αυτό το εμπόδιο εάν θέλουν 
να ανταποκριθούν στα νέα δεδομένα της αγοράς. Πάντως ενώ πολλοί 
καταναλωτές ικανοποιούνται με το να παραγγέλνουν προϊόντα διαμέσου 
του Internet (όπως π.χ. βιβλία), για πολλά άλλα προϊόντα το Internet 
μπορεί καλύτερα να χρησιμεύσει ως μέσο ερεθισμού του καταναλωτή 
παρέχοντας του την απαραίτητη πληροφόρηση έτσι ώστε αυτός να 
αποφασίσει την αγορά συγκεκριμένου προϊόντος. Πολλές εταιρείες 
πιστεύουν ακόμη ότι τόσο τα προϊόντα όσο και οι  
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υπηρεσίες πρέπει να παρουσιάζονται και πωλούνται στον καταναλωτή 
μέσα από το κατάστημα καθόσον συνήθως ο καταναλωτής χρειάζεται 
κάποια επίδειξη του προϊόντος που αγοράζει και επιπλέον η προσωπική 
επαφή πωλητή - αγοραστή είναι πάντοτε χρήσιμη. Έτσι ήδη κάποιες 
εταιρείες στις Η.Π.Α (όπως π.χ. η Circuit City Stores) παρουσιάζουν τα 
προϊόντα τους στις σελίδες που διατηρούν στο Internet τονίζοντας όμως 
παράλληλα στους καταναλωτές ότι επιθυμία τους είναι οι υποψήφιοι 
αγοραστές να επισκεφθούν κάποιο από τα καταστήματα τους της 
λιανικής για να δουν από κοντά και να ελέγξουν το προϊόν πριν το 
παραγγείλουν ηλεκτρονικά. Αυτή η επιχειρηματική πρακτική μπορεί να 
αποδειχθεί πολύ χρήσιμη για τους Δότες. Η επίδραση του Internet γενικά 
στην οικονομία ίσως μπορεί να εκτιμηθεί καλύτερα  
με βάση τη διαπίστωση ότι διαρκώς και με ταχύ ρυθμό μειώνεται το 
ανθρώπινο δυναμικό των επιχειρήσεων διανομής. Ο αριθμός των 
μεσαζόντων επίσης έχει μειωθεί δραστικά. Η οικονομία του Internet 
επιτρέπει την άμεση επαφή του καταναλωτικού κοινού με τους 
παραγωγούς και έτσι καταργεί την ανάγκη της ύπαρξης εισαγωγέων. 
Έτσι το κρίσιμο ερώτημα που τίθεται σχετικά με το franchising είναι 
ποια συστατικά του στοιχεία επηρρεάζονται περισσότερο από αυτές τις 
συνέπειες της λειτουργίας του Internet; Η αρχική απάντηση είναι αυτοί 
που κερδίζουν χρήματα αναμεταδίδοντας πληροφορίες μεταξύ των 
μερών. Το Internet παρέχει τη δυνατότητα στον καταναλωτή να έρχεται 
σε απευθείας επικοινωνία με τον παραγωγό ή/και αυτόν που παρέχει 
υπηρεσίες και έτσι αυτοί που κερδίζουν χρήματα αναμεταδίδοντας 
πληροφορίες με μικρή ή καθόλου προστιθέμενη αξία σύντομα θα μπουν 
στο περιθώριο. Συνεπώς οποιοδήποτε Σύστημα Franchising στο οποίο οι 
Λήπτες παρέχουν υπηρεσίες μικρής αξίας στον καταναλωτή βρίσκεται σε 
άμεσο κίνδυνο Ποια Συστήματα Franchising είναι πιθανό να 
επηρρεασθούν περισσότερο και ποια λιγότερο από τη χρήση του Internet; 
Οι επιχειρήσεις τουριστικών γραφείων είναι περισσότερο ευάλωτες ενώ 
οι επιχειρήσεις εστίασης όπως και αυτές των ινστιτούτων αισθητικής θα 
επηρρεασθούν πολύ λιγότερο. Ακόμη ορισμένες επιχειρήσεις λιανικού 
εμπορίου που πωλούν αντικείμενα τα οποία δεν χρειάζεται να ελεγχθούν 
από τον αγοραστή, όπως π.χ. οι δίσκοι μουσικής, είναι βέβαια πολύ 
περισσότερο ευάλωτες από κάποιες που παρέχουν υπηρεσίες, όπως π.χ. 
καθαρισμού κτιρίων. Το Internet επίσης δημιουργεί νέες προκλήσεις για 
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τους Δότες αναφορικά με τα θέματα που άπτονται του ποιοτικού ελέγχου 
των προϊόντων και υπηρεσιών. Η παραδοσιακή ανησυχία του 
επιχειρηματία - δότη για τον τρόπο με τον οποίο τα προϊόντα του 
Συστήματος Franchising παρουσιάζονται και παραδίδονται 
μεγιστοποιείται σήμερα εξαιτίας της παντελούς έλλειψης προσωπικής 
επαφής - καθώς δεν υπάρχει ούτε καν τηλεφωνική επαφή - στις πωλήσεις 
που πραγματοποιούνται διαμέσου του Internet.  

Όμως το Internet παρακινεί και πολλούς επιχειρηματίες στο να 
δημιουργήσουν νέα Συστήματα Franchising, όπως π.χ. παροχής 
υπηρεσιών διαδικτύου. Πάντως γενικά το Internet δεν πρόκειται να 
εξαφανίσει το Franchising καθώς οι απευθείας πωλήσεις στους 
καταναλωτές διαμέσου του ηλεκτρονικού εμπορίου είναι αδύνατο να 
καλύψουν όλες τις ανάγκες του καταναλωτικού κοινού. Όμως είναι 
βέβαιο ότι όλο και περισσότερες επιχειρήσεις franchising θα 
χρησιμοποιούν το Internet για να έλθουν σε επαφή τόσο με τους 
καταναλωτές όσο και με τους Λήπτες των δικτύων τους αλλά και με τους 
υποψήφιους λήπτες.Όμως η εκτεταμένη πια χρήση του Internet 
δημιουργεί στους Δότες νέα σημαντικά, τόσο νομικής όσο και πρακτικής 
υφής, προβλήματα αναφορικά με τις σχέσεις τους με τους Λήπτες των 
Δικτύων τους. Ένα από αυτά τα προβλήματα είναι ο έλεγχος από τον 
Δότη της διαφήμισης των Ληπτών διαμέσου του Διαδικτύου. Για να 
διατηρηθεί η ομοιομορφία της εικόνας του δικτύου franchising ο 
αποτελεσματικός έλεγχος αυτής της διαφήμισης από τον δότη είναι 
απαραίτητος. Για την επίτευξη αυτού του σκοπού ο Δότης θα πρέπει να 
ελέγχει τις ιστοσελίδες (Web pages) των ληπτών είτε υποχρεώνοντας 
τους να τηρούν συγκεκριμένα πρότυπα παρουσίασης των επιχειρήσεων 
τους είτε απαγορεύοντας τους να διατηρούν δικό τουςχώρο στο Internet 
(Web site). Ένα άλλο σημαντικό πρόβλημα αφορά τη μετασυμβατική 
υποχρέωση του Λήπτη να διαγράψει μετά τη λήξη ή λύση της σύμβασης 
franchising την επωνυμία της επιχείρησης του από τους τηλεφωνικούς 
και εμπορικούς καταλόγους όπου εμφανιζόταν ως λήπτης του 
συγκεκριμένου δικτύου franchising. Στην περίπτωση που ο λήπτης 
διατηρούσε δική του διεύθυνση στο Internet θα πρέπει να υπάρξει 
ανάλογη συμβατική πρόβλεψη για την τύχη της μετά τη λήξη ή λύση της 
συνεργασίας. Ακόμη η χρήση του ηλεκτρονικού εμπορίου θέτει κρίσιμα 
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ερωτήματα αναφορικά με τη συμβατική και μετασυμβατική υποχρέωση 
μη ανταγωνισμού.  

• Η επιχείρηση που διαθέτει ένα προϊόν διαμέσου του Internet είναι 
ανταγωνιστική με αυτήν που διαθέτει το ίδιο προϊόν μέσα από το 
κατάστημά της ;  

• Ο λήπτης που ανταγωνίζεται έναν άλλο λήπτη του δικτύου 
πραγματοποιώντας πωλήσεις μέσα στην προστατευμένη περιοχή του 
δεύτερου διαμέσου του Internet παραβιάζει τη σχετική ρήτρα της
 σύμβασης; 

Τέλος άλλα σημαντικά νομικά θέματα που ανακύπτουν αφορούν την 
προστασία των δικαιωμάτων πνευματικής και βιομηχανικής ιδιοκτησίας 
των Δοτών από ενδεχόμενες παραβιάσεις τους από τους Λήπτες 
διαμέσου της χρήσης του Internet, τον κίνδυνο  
της έμμεσης επιβολής καθορισμένων τιμών πώλησης από τον Δότη 
διαμέσου της διαφήμισης των προϊόντων του Συστήματος Franchising 
στο Internet και το ευαίσθητο ζήτημα της ίσης μεταχείρισης των Ληπτών 
του δικτύου στην περίπτωση που ο Δότης διατηρεί σελίδα στο Internet 
όπου περιέχεται και κατάλογος με διευθύνσεις και πληροφορίες για τις 
επιχειρήσεις των Ληπτών. Είναι βέβαιο λοιπόν ότι η χρήση του Internet 
θα απαιτήσει τη διαφορετική αντιμετώπιση από τους Δότες πολλών 
σημαντικών θεμάτων που σχετίζονται άμεσα με την εύρυθμη λειτουργία 
των δικτύων franchising. Επικείμενες Αλλαγές στα Συστήματα 
Franchising της Νέας Χιλιετίας Μέχρι σήμερα το Franchising έχει 
αποδείξει ότι μπορεί να προσαρμόζεται εξαιρετικά εύκολα τόσο στις 
αλλαγές των συνηθειών του καταναλωτικού κοινού όσο και σε αυτές των 
επιχειρηματικών πρακτικών. Είναι λοιπόν σίγουρο ότι την ίδια 
προσαρμοστικότητα θα επιδείξει και απέναντι στις σαρωτικές μεταβολές 
της νέας χιλιετίας.   

Είναι πολύ πιθανό ότι θα δούμε τα Συστήματα Franchising να βασίζονται 
στο μέλλον πολύ περισσότερο στη διαφήμιση και στο μάρκετινγκ 
διαμέσου του Internet, στο ηλεκτρονικό εμπόριο, στην τεχνολογία των 
ηλεκτρονικών υπολογιστών και στη διεθνή ανάπτυξη έτσι ώστε να 
μπορέσουν να ανταποκριθούν με επιτυχία στις προκλήσεις της 
σύγχρονης αγοράς. Εξίσου πιθανό είναι ότι οι Δότες θα αρχίσουν να 
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επιλέγουν για την ανάπτυξη των Δικτύων τους τύπους franchising που 
δεν ήσαν ιδιαίτερα διαδεδομένοι μέχρι σήμερα, όπως π.χ. το franchising 
περισσότερων επωνυμιών ή σημάτων (Co -Branding Franchising) και το 
πολλαπλό franchising (Multiple Franchise Units). Δεν υπάρχει 
επιχειρηματική δραστηριότητα που να μην επηρρεάσθηκε από το κύμα 
των εξαγορών και συγχωνεύσεων επιχειρήσεων της τελευταίας κυρίως 
δεκαετίας και βέβαια το franchising δεν θα μπορούσε να αποτελέσει 
εξαίρεση. Η άμεση απάντηση του δόθηκε με την εξαγορά ή την 
συγχώνευση Επιχειρήσεων και Συστημάτων Franchising. Όμως στο 
άμεσο μέλλον θα δούμε και κάποιες άλλες επιχειρηματικές πρακτικές να 
εφαρμόζονται στα Δίκτυα Franchising, όπως λ.χ. της εξαγοράς 
επιχειρήσεων μικρών και αδύναμων ληπτών από μεγαλύτερους και 
ισχυρότερους λήπτες του ίδιου δικτύου, πρακτική που είναι γεγονός ότι 
ήδη εφαρμόζεται - σε περιορισμένη βέβαια έκταση - σε μεγάλα και 
οργανωμένα δίκτυα franchising. Άλλη πρακτική που αναμένεται να 
αναπτυχθεί ιδιαίτερα στο μέλλον είναι η είσοδος του Λήπτη ενός δικτύου 
και σε άλλο ή άλλα, μη ανταγωνιστικά με το προηγούμενο, δίκτυα 
franchising, επωφελούμενος από την εμπειρία που απέκτησε ως Λήπτης 
του αρχικού δικτύου.  

Με την εκτεταμένη χρήση αυτών των πρακτικών θα δημιουργηθούν στο 
μέλλον μεγάλοι και ισχυροί λήπτες "mega franchisees", χωρίς αυτό 
βέβαια να σημαίνει ότι θα υποβαθμισθεί η σημασία των μικρότερων 
ληπτών στο μέτρο που μία σημαντική κατηγορία συστημάτων 
franchising τους έχει ιδιαίτερη ανάγκη. Όμως θα μειωθούν οπωσδήποτε 
οι ευκαιρίες για τον μέσο λήπτη να εισέλθει σε συστήματα franchising 
όπου απαιτούνται πολύ μεγάλες επενδύσεις, όπως π.χ. οι επιχειρήσεις 
εστιατορίων. Είναι πολύ πιθανό ότι οι υποψήφιοι λήπτες της νέας 
χιλιετίας θα επιλέγουν να συνεργασθούν με εκείνους τους δότες που 
χρησιμοποιούν κατά κύριο λόγο στα συστήματα τους την τεχνολογία για 
την παροχή υπηρεσιών υποστήριξης στα δίκτυα τους. 
Η τεχνολογία των ηλεκτρονικών υπολογιστών μπορεί να βελτιώσει και 
να επιταχύνει τόσο την παροχή υπηρεσιών υποστήριξης στους λήπτες 
όσο και την ανταλλαγή πληροφοριών μεταξύ τους. Ορισμένα είδη 
εκπαίδευσης μπορούν να παρασχεθούν καλύτερα διαμέσου της χρήσης 
ηλεκτρονικών υπολογιστών. Ακόμη με τη χρήση των σύγχρονων 
τεχνολογικών μεθόδων μπορούν οι Δότες να παρέχουν πιο 
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ολοκληρωμένες υπηρεσίες διοικητικής υποστήριξης στους λήπτες των 
δικτύων τους στους τομείς της λογιστικής παρακολούθησης, της 
συγκέντρωσης και ανάλυσης των δεδομένων των πελατών τους,της 
διαφήμισης κ.λ.π. Τέλος το διαρκώς διογκούμενο ρεύμα της 
παγκοσμιοποίησης των αγορών θα ωθήσει πολύ περισσότερες 
επιχειρήσεις franchise να επιδιώξουν τη διεθνή τους ανάπτυξη.Ωστόσο 
δεν θα αρκεί πια μόνο η προσαρμογή του συστήματος franchising και 
των προϊόντων ή/και υπηρεσιών του στις αγοραστικές και καταναλωτικές 
συνθήκες των χωρών υποδοχής για την επιτυχημένη είσοδο του στην 
αγορά της αλλοδαπής, αλλά θα χρειάζεται και η κατάλληλη προσαρμογή 
του ιδιαίτερου χώρου του στο διαδίκτυο (web site) έτσι ώστε να είναι 
κατανοητός και να ανταποκρίνεται στις ανάγκες όσο το δυνατόν 
περισσότερων αλλά συγχρόνως και διαφορετικής προέλευσης χρηστών 
του Internet.  Βέβαια αναλογιζόμενοι την ταχύτητα με την οποία οι ιδέες 
"ταξειδεύουν" στο Internet οι δότες θα πρέπει πλέον να αντιδρούν πολύ 
πιο γρήγορα και αποφασιστικά όταν ανακύπτουν θέματα προστασίας της 
πνευματικής τους ιδιοκτησίας σε ξένες χώρες.  

3.2. Τι είναι Hλεκτρονικό Eμπόριο 

Πρόκειται για κάθε είδος εμπορικής συναλλαγής μεταξύ προσώπων 
(φυσικών και μη) που πραγματοποιείται με ηλεκτρονικά μέσα. Είναι η 
διάθεση και αγοραπωλησία προϊόντων ηλεκτρονικά, η διεκπεραίωση 
εμπορικών λειτουργιών και συναλλαγών χωρίς τη χρήση χαρτιού, 
συνήθως μέσω δικτύων ηλεκτρονικών υπολογιστών. Πρόκειται για την 
αγοραπωλησία αγαθών, πληροφοριών και υπηρεσιών μέσα από δίκτυα 
ηλεκτρονικών υπολογιστών. 

3.2.1. Το ηλεκτρονικό εμπόριο μπορεί να οριστεί από τέσσερις 
διαφορετικές οπτικές γωνίες: 

i. Επιχειρήσεις: Ως εφαρμογή νέων τεχνολογιών προς την 
κατεύθυνση του αυτοματισμού των συναλλαγών και της ροής 
εργασιών.  

ii. Υπηρεσίες: Ως μηχανισμός που έχει στόχο να ικανοποιήσει 
την κοινή επιθυμία προμηθευτών και πελατών για καλύτερη 
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ποιότητα υπηρεσιών, μεγαλύτερη ταχύτητα εκτέλεσης 
συναλλαγών και μικρότερο κόστος.  

iii. Απόσταση: Ως δυνατότητα αγοραπωλησίας προϊόντων και 
υπηρεσιών μέσω του Internet ανεξάρτητα από τη γεωγραφική 
απόσταση.  

iv. Επικοινωνία: Ως δυνατότητα παροχής πληροφοριών, προϊόντων ή 
υπηρεσιών, και πληρωμών μέσα από δίκτυα ηλεκτρονικών 
υπολογιστών. 
 

3.2.2. Το ηλεκτρονικό εμπόριο σε πρακτικό επίπεδο, μπορεί να πάρει 
πολλές μορφές: 

i. Εσωτερικό εμπόριο: Στόχος είναι η αποτελεσματικότερη 
λειτουργία των δραστηριοτήτων μιας επιχείρησης, ώστε να μπορεί 
να προσφέρει καλύτερα προϊόντα και υπηρεσίες στους πελάτες 
της. Οι εφαρμογές του συνήθως εντάσσονται στη λειτουργία ενός 
τοπικού δικτύου (Intranet) και μπορούν να είναι: επικοινωνία 
μεταξύ ομάδων εργασίας, ηλεκτρονική δημοσίευση (άμεση 
διανομή πληροφοριών) κτλ.  

ii. Συναλλαγές μεταξύ επιχειρήσεων (Business-to-Business - B2B): 
Το ηλεκτρονικό εμπόριο επιτρέπει σε επιχειρήσεις να βελτιώσουν 
τη μεταξύ τους συνεργασία, απλοποιώντας τις διαδικασίες και το 
κόστος των προμηθειών, την ταχύτερη αποστολή των προμηθειών 
και τον αποτελεσματικότερο έλεγχο του επιπέδου αποθεμάτων. 
Επιπλέον καθιστά ευκολότερη την αρχειοθέτηση των σχετικών 
εγγράφων και ποιοτικότερη την εξυπηρέτηση πελατών. Η 
δυνατότητα ηλεκτρονικής σύνδεσης με προμηθευτές και διανομείς 
καθώς και η πραγματοποίηση ηλεκτρονικών πληρωμών 
βελτιώνουν ακόμη περισσότερο την αποτελεσματικότητα: οι 
ηλεκτρονικές πληρωμές περιορίζουν το ανθρώπινο σφάλμα, 
αυξάνουν την ταχύτητα και μειώνουν το κόστος των 
συναλλαγών. Το ηλεκτρονικό εμπόριο προσφέρει τη δυνατότητα 
αυξημένης πληροφόρησης σχετικά με τα προσφερόμενα 
προϊόντα - είτε από τους προμηθευτές είτε από ενδιάμεσους 
οργανισμούς που προσφέρουν υπηρεσίες ηλεκτρονικού 

εμπορίου.  
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iii. Λιανικές πωλήσεις - Hλεκτρονικό εμπόριο μεταξύ επιχείρησης 
και καταναλωτών (Business-to-Consumer - B2C): Πρόκειται 
για την πιο διαδεδομένη μορφή ηλεκτρονικού εμπορίου. Ο 
καταναλωτής έχει πρόσβαση σε μια τεράστια ποικιλία προϊόντων 
σε δικτυακούς κόμβους-καταστήματα, βλέπει, επιλέγει, αν 
επιθυμεί να αγοράσει είδη ένδυσης μπορεί ενίοτε και να τα 
δοκιμάζει (μέσω ειδικών προγραμμάτων), ανακαλύπτει προϊόντα 
τα οποία δεν θα μπορούσε να βρει εύκολα στη χώρα του, συγκρίνει 
τιμές και τέλος αγοράζει. Κι όλα αυτά χωρίς να βγει από το σπίτι 
του, κερδίζοντας πολύτιμο χρόνο και κόπο. 
 

3.3. Τεχνολογίες και τεχνολογικά πρότυπα για το Ηλεκτρονικό 
Εμπόριο 

Οι τεχνολογίες του ηλεκτρονικού εμπορίου δεν είναι όλες νέες. Οι 
περισσότερες από αυτές χρησιμοποιούνται εδώ και αρκετά χρόνια από 
συγκεκριμένες επιχειρήσεις ή κλάδους. Αυτό που τους έδωσε την 
απαιτούμενη ώθηση και έκανε την αντιμετώπισή τους ενιαία -κάτω από 
τη μορφή του ηλεκτρονικού εμπορίου- ήταν η αποδοχή διεθνών 
προτύπων και η ανάγκη για νέες μορφές οργάνωσης και λειτουργικής 
διαχείρισης. Έτσι, οι επιχειρήσεις θα μπορούσαν στο εξής να 
αντεπεξέλθουν στις συνθήκες που επιβάλλονται από τη διεθνοποίηση 
των αγορών, τις νέες καταναλωτικές αντιλήψεις και κοινωνικές 
συνθήκες. 

i. Ηλεκτρονική Ανταλλαγή Δεδομένων (EDI - Electronic Data 
Interchange) 
Δημιουργήθηκε στις αρχές της δεκαετίας του '70. Η EDI είναι 
μια κοινή δομή αρχείων που σχεδιάστηκε ώστε να επιτρέψει σε 
μεγάλους οργανισμούς να μεταδίδουν πληροφορίες μέσα από 
μεγάλα ιδιωτικά δίκτυα. Πρόκειται για την ηλεκτρονική 
ανταλλαγή εμπορικών και διοικητικών δεδομένων από 

υπολογιστή σε υπολογιστή, με την ελάχιστη παρέμβαση 
χειρόγραφων διαδικασιών. Τα δεδομένα αυτά είναι οργανωμένα σε 
αυτοτελή μηνύματα (τιμολόγια, παραγγελίες, τιμοκατάλογοι, 
φορτωτικές κλπ.), το περιεχόμενο και η δομή των οποίων 
καθορίζονται από κάποιο κοινώς αποδεκτό πρότυπο. Τα πρότυπα 
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που χρησιμοποιούνται σε παγκόσμιο επίπεδο προέρχονται από τον 
Οργανισμό Ηνωμένων Εθνών και καλύπτουν ένα ευρύ φάσμα 
επικοινωνιακών αναγκών των εμπορικών εταιριών. Το πρότυπο 
αυτό είναι το EDIFACT (EDI For Administration, Commerce and 
Transportation). 

ii. Επίπεδο Ασφαλών Συνδέσεων (SSL - Secure Sockets Layer) 
Το πρωτόκολλο αυτό σχεδιάστηκε προκειμένου να πραγματοποιεί 
ασφαλή σύνδεση με τον εξυπηρετητή (server). Το SSL 
χρησιμοποιεί "κλειδί" δημόσιας κρυπτογράφησης, με σκοπό να 
προστατεύει τα δεδομένα καθώς "ταξιδεύουν" μέσα στο Internet. 

iii. Ασφαλείς Ηλεκτρονικές Συναλλαγές (SET - Secure Electronic 
Transactions) 
Το SET κωδικοποιεί τους αριθμούς της πιστωτικής κάρτας που 
αποθηκεύονται στον εξυπηρετητή του εμπόρου. Το πρότυπο αυτό, 
που δημιουργήθηκε από τη Visa και τη MasterCard, απολαμβάνει 
μεγάλης αποδοχής από την τραπεζική κοινότητα. 

iv. Γραμμωτός κώδικας (Barcode) 
Η τεχνολογία του γραμμωτού κώδικα αποτελεί τμήμα του 
γενικότερου τομέα των τεχνολογιών αυτόματης αναγνώρισης 

(Auto ID Technologies). Είναι ένα σύγχρονο εργαλείο, το οποίο 
βοηθά καταλυτικά στην ομαλή διακίνηση και διαχείριση (logistics) 
προϊόντων και υπηρεσιών.Η ανάπτυξη της τεχνολογίας του 
γραμμωτού κώδικα ξεκίνησε στις αρχές της δεκαετίας του 1960, με 
σκοπό να εξυπηρετήσει την πληρωμή προϊόντων στα καταστήματα 
τροφίμων. Οι πρώτες εφαρμογές σε βιομηχανικό περιβάλλον 
εμφανίστηκαν στα τέλη της ίδιας δεκαετίας σε μεγάλες 
αυτοκινητοβιομηχανίες, για τον περιορισμό του κόστους εργασίας 
που σχετιζόταν με την παραγωγή. Εκτεταμένη χρήση 
παρουσιάστηκε μετά την ανάπτυξη των πρώτων προτύπων (λόγω 
των πιέσεων των αρκετών πλέον χρηστών - προμηθευτών, 
υποκατασκευαστών των μεγάλων βιομηχανιών) στα τέλη της 
δεκαετίας του 1970. Κατά τη δεκαετία του 1980 υπήρξε 
αλματώδης ανάπτυξη του εξοπλισμού, κατ' επέκταση και των 
τρόπων χρήσης της τεχνολογίας γραμμωτού κώδικα. 

v. Έξυπνες κάρτες (Smart Cards) 
Οι "έξυπνες κάρτες" αποτελούν εξέλιξη των καρτών μαγνητικής 
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λωρίδας (παθητικό μέσο αποθήκευσης, τα περιεχόμενα του οποίου 
μπορούν να διαβαστούν και να αλλαχθούν). Οι έξυπνες κάρτες 
μπορούν να αποθηκεύσουν μεγάλη ποσότητα δεδομένων και 
παρέχουν δυνατότητες κρυπτογράφησης και χειρισμού 
ηλεκτρονικών υπογραφών για την ασφάλεια των περιεχομένων 
τους. Η ιδέα της έξυπνης κάρτας ξεκίνησε στη Γαλλία το 1974. Το 
1975 τα δικαιώματα ανάπτυξης πέρασαν σε μεγάλες εταιρίες 
ηλεκτρονικού εξοπλισμού. Η νέα αυτή τεχνολογία παρουσιάστηκε 
στο κοινό το 1981. Μια σειρά από πιλοτικά σχέδια ξεκίνησε 
αμέσως, και το 1984 με μια συλλογική αξιολόγησή τους 
εκδόθηκαν νέες ολοκληρωμένες προδιαγραφές. 
Σήμερα επικρατεί η λανθασμένη εντύπωση ότι οι Smart Cards 
είναι τραπεζικές ή πιστωτικές κάρτες, με αποτέλεσμα να μην 
αναγνωρίζεται το μεγάλο εύρος των δυνατοτήτων τους. Η 
τεχνολογία των έξυπνων καρτών προσφέρει απεριόριστες 
δυνατότητες χρήσης στη βιομηχανία, το εμπόριο και τη δημόσια 
διοίκηση. 

vi. Πιστοποίηση και ασφάλεια 
Για την ασφάλεια των ηλεκτρονικών συναλλαγών 

χρησιμοποιούνται ευρέως τα firewalls. Το firewall αποτελεί 
λογισμικό ή υλικό, που επιτρέπει μόνο στους εξωτερικούς 
χρήστες που έχουν τα κατάλληλα δικαιώματα, να 
προσπελάσουν το προστατευόμενο δίκτυο. Ένα firewall 
επιτρέπει στους εσωτερικούς χρήστες να έχουν πλήρη 

πρόσβαση στις παρεχόμενες υπηρεσίες, ενώ οι εξωτερικοί χρήστες 
πρέπει να πιστοποιηθούν. Υπάρχουν πολλοί τύποι firewalls, 
καθένας από τους οποίους παρέχει διαφορετικά επίπεδα 
προστασίας. Ο συνηθέστερος τρόπος χρησιμοποίησης ενός firewall 
είναι η τοποθέτηση ενός υπολογιστή ή δρομολογητή μεταξύ 
συγκεκριμένου δικτύου και του Internet, και η παρακολούθηση 
όλης της κυκλοφορίας μεταξύ του εξωτερικού και του τοπικού 
δικτύου. 
Η εμπιστευτική πληροφορία που διακινείται στο δίκτυο μπορεί να 
προστατευθεί με κρυπτογράφηση και χρήση μυστικών κωδικών. Η 
ασφάλεια του ηλεκτρονικού εμπορίου βασίζεται κατεξοχήν στην 
κρυπτογράφηση, δηλαδή στην κωδικοποίηση του μεταδιδόμενου 
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κειμένου κατά τέτοιο τρόπο ώστε να μπορεί να 
αποκρυπτογραφηθεί μόνο με τη χρήση του ειδικού κλειδιού 
αποκρυπτογράφησης. Η κρυπτογράφηση συνοδεύεται πολλές 
φορές και από την ψηφιακή υπογραφή του αποστολέα, έτσι ώστε ο 
παραλήπτης να μπορεί να βεβαιωθεί για την ταυτότητα του 
πρώτου. 
 

3.4. Απαντήσεις σε καίρια ερωτήματα 
i. Πόσο προσοδοφόρο είναι το ηλεκτρονικό εμπόριο; 
Αρκετές εταιρίες που δραστηριοποιούνται στο χώρο το 
ηλεκτρονικού εμπορίου δεν παρουσιάζουν ικανοποιητικά κέρδη. 
Ορισμένες, μάλιστα, έρευνες κάνουν λόγο για το ένα τρίτο των 
online εμπόρων. Από την άλλη πλευρά όμως, οι μελέτες δείχνουν 
ότι οι περισσότεροι χρήστες του Internet ενημερώνονται για ένα 
προϊόν online και στη συνέχεια το αγοράζουν από αλλού. Έτσι, 
ακόμη κι αν ένα δικτυακό κατάστημα δεν σημειώνει αρκετές 
πωλήσεις, μπορεί να συνεισφέρει σημαντικά στην αύξηση των 
αγορών μέσα από άλλα κανάλια. 
Όσον αφορά στις εταιρίες που εστιάζουν στην ανάπτυξη 
επιχειρηματικών σχέσεων με άλλες εταιρίες μέσα από το 
ηλεκτρονικό εμπόριο, στόχος τους δεν είναι τόσο η άντληση 
οικονομικού κέρδους, όσο η περικοπή των εξόδων και η βελτίωση 
των υπηρεσιών προς τους πελάτες. 

ii. Είναι το ηλεκτρονικό εμπόριο ασφαλές για τις επιχειρήσεις; 
Κανείς δεν είναι 100% ασφαλής online. Επιτήδειοι πάντοτε 
υπάρχουν, αλλά η κρυπτογράφηση και τα συστήματα ασφαλείας 
αναπτύσσονται συνεχώς. Ωστόσο, επενδυτές και αναλυτές 
συμφωνούν ότι οι συναλλαγές είναι λιγότερο επικίνδυνες στο 
Internet συγκριτικά με το "φυσικό" κόσμο. 
Για τις μικρομεσαίες επιχειρήσεις το ηλεκτρονικό εμπόριο είναι 
περισσότερο ασφαλές από ένα "πραγματικό" κατάστημα, το οποίο 
μπορεί να λεηλατηθεί, να καεί, να πλημμυρίσει. Η δυσκολία 
έγκειται στο να κάνουν τους πελάτες να εξοικειωθούν με την ιδέα 
ότι το ηλεκτρονικό εμπόριο είναι ασφαλές γι' αυτούς. 

iii. Είναι το ηλεκτρονικό εμπόριο ασφαλές για τους πελάτες; 
Internet δεν είναι ασφαλείς, οι ειδικοί υποστηρίζουν ότι το 
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ηλεκτρονικό εμπόριο και οι online συναλλαγές εν γένει είναι 
ασφαλέστερες από τις αγορές με πιστωτικές κάρτες σε "φυσικά" 
καταστήματα. Κάθε φορά που ο πελάτης πληρώνει με πιστωτική 
κάρτα σε ένα κατάστημα ή εστιατόριο και κάθε φορά που πετά την 
απόδειξη μιας πιστωτικής κάρτας γίνεται περισσότερο ευάλωτος 
στην απάτη 

iv. Πώς προσελκύονται πελάτες online; 
Τα "μυστικά" για μια επιτυχημένη παρουσία στο χώρο του 
ηλεκτρονικού εμπορίου είναι τα εξής: 

a. Ο δικτυακός κόμβος πρέπει να είναι πάντοτε ενημερωμένος. 
b. Ο κόμβος πρέπει να πληροί όλες τις προϋποθέσεις για τις 
ασφαλέστερες δυνατές συναλλαγές. Επίσης πρέπει να φαίνεται 
επαγγελματικός και να λειτουργεί άψογα. 

c. Ο δικτυακός κόμβος οφείλει να είναι απλός, εύχρηστος και 
γρήγορος. Απλή πρέπει να είναι και η διαδικασία εύρεσης 
συγκεκριμένων προϊόντων. Οι σελίδες πρέπει να "κατεβαίνουν" 
γρήγορα. Στο καταναλωτικό κοινό δεν αρέσει να περιμένει 
περισσότερο από όσο περιμένει σε μια μικρή σειρά. 

d. Πάντοτε βοηθά η παροχή online επιλογών συγκρίσιμων με 
οτιδήποτε προσφέρεται αλλού. Είναι προτιμότερη η πώληση 
προϊόντων που ο κόσμος θέλει να τα αγοράσει online. Αν ένα 
προϊόν είναι επιτυχημένο στις πωλήσεις μέσω ταχυδρομικών 
καταλόγων, θα πουλήσει εξίσου καλά και στο Internet.. 

e. Οι τιμές πρέπει να παραμένουν στα χαμηλότερα δυνατά επίπεδα. 
 

v. Ποιό είναι το μέλλον του ηλεκτρονικού εμπορίου; 
Το μέλλον βρίσκεται στην έννοια της ηλεκτρονικής επιχείρησης 
(σε αντίθεση με το "απλό" μοντέλο του ηλεκτρονικού 
καταστήματος) όπου οι συναλλαγές και οι διεργασίες της 
επιχείρησης μεταβάλλονται ώστε να γίνονται με ηλεκτρονικά 
μέσα. 
 
Σημαντικό κομμάτι για τη σωστή διαχείριση της επιχείρησης δεν 
είναι η διαχείριση των αγαθών όσο της πληροφορίας και η 
καλύτερη δυνατή οργάνωση και ολοκλήρωσή της με τελικό στόχο 
τις καλύτερες δυνατές παρεχόμενες υπηρεσίες προς τον πελάτη. Η 
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βελτίωση της ποιότητας των υπηρεσιών και των αγαθών είναι από 
τους βασικότερους παράγοντες αυτής της αλλαγής, όπως και η 
συνεχής παρακολούθηση των αιτημάτων των πελατών. Για τον 
ελλαδικό χώρο, ως πλέον σημαντική εμφανίζεται η αύξηση των 
καναλιών διάθεσης των προϊόντων και του εύρους της αγοράς. 
Παγκοσμιοποίηση των αγορών συντελείται μέσα από την 
αξιοποίηση των ψηφιακών επιχειρήσεων. 

 

Κεφάλαιο 4 

4. Franchise και Telemarketing 

4.1. Γιατί  Franchise; 
 
Αμοιβαίο συμφέρον: Εταιρεία & Συνεργάτης 
 
Το franchise είναι μια διμερής συνεργασία με στόχο το αμοιβαίο 
συμφέρον εταιρείας και συνεργάτη: 
- Η εταιρεία από τη μια κερδίζει γιατί αυξάνει το δίκτυό της με 
μικρότερες επενδύσεις. 
- Ο συνεργάτης από την άλλη μειώνει το ρίσκο της επένδυσής του και 
αξιοποιεί μία έτοιμη λύση καθώς γίνεται μέρος ενός μεγάλου ομίλου.  
 
Σημειώνουμε ότι για να αξιολογηθεί καλύτερα μια επένδυση 
πρέπει να απαντηθούν τα σημεία κλειδιά: 

i. Το ύψος της επένδυσης (Πόσο θα πρέπει να επενδύσω; Με 
συμφέρει σήμερα;) 

ii. Το είδος της δραστηριότητας (Τι προϊόντα έχει η εταιρεία; Είναι 
μέσα στο μελλοντικό κλίμα της αγοράς;)  

iii. Το ανταγωνιστικό πλεονέκτημα της εταιρείας (Πού υπερέχει η 
εταιρεία απέναντι στον ανταγωνισμό;)  

iv. Το γνωστό όνομα (Πόσοι καταναλωτές γνωρίζουν αυθόρμητα το 
όνομα της εταιρείας;)  

v. Η διαφημιστική προώθηση (Πόσο συχνά διαφημίζονται τα 
προϊόντα της;)  

vi. Η δοκιμασμένη συνταγή (Λειτουργούν ήδη πετυχημένα 
καταστήματα;)  



- 36 - 

 

vii. Η οικονομική πρόταση (Πόσο "δίκαιη" είναι η 
προσφορά της εταιρείας;)  

viii. Το ανθρώπινο δυναμικό (Τι φιλοσοφία έχουν οι 
άνθρωποι της εταιρείας;) 

 

4.2. Γιατί  Τelemarketing; 

 
Πολυκαναλικές πωλήσεις με επίκεντρο τον πελάτη. H εταιρεία 
ΤΗΛΕΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ Α.Ε. ιδρύθηκε το 1987 και σήμερα έχει συμβάσεις 
για τηλεπωλήσεις με όλα τα κανάλια εθνικής εμβέλειας  και με τα 
κυριότερα περιφερειακά. Η δραστηριότητα αυτή περιλαμβάνει την 
πώληση προϊόντων από την τηλεόραση όπως όργανα γυμναστικής, είδη 
νοικοκυριού, είδη προσωπικής φροντίδας, χόμπι, είδη αυτοκινήτου 
gadgets κ.α. 
 
Η Εταιρεία σήμερα κατέχει ηγετική θέση στην αγορά των τηλεπωλήσεων 
(50% της αγοράς) με ένα συνεχώς αυξανόμενο  πελατολόγιο που καλύπτει 
σήμερα το 25% των ελληνικών νοικοκυριών και αυτό συνεχώς 
ανανεώνεται αφού κάθε χρόνο ταχυδρομεί καταλόγους σε περισσότερους 
από 1.200.000 πελάτες. 
Αλλο ένα σημαντικό κομμάτι των δραστηριοτήτων της 
ΤΗΛΕΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ Α.Ε. είναι η έκδοση συλλεκτικών σειρών μέσω 

των Διεθνών Μοναδικών Συλλογών. 

Το 1997 η ΤΗΛΕΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ 
Α.Ε. ανέπτυξε περαιτέρω τη 
δραστηριότητά της αναλαμβάνοντας 
την αντιπροσωπεία του 
ΟΤΤΟ, διεθνούς γερμανικού 
καταλόγου αγορών με περισσότερα 
από 40.000 είδη από ρούχα έως 
ηλεκτρονικά. Από μόνος του είναι 
ένα μεγάλο πολυκατάστημα με 

μεγάλες πωλήσεις. 
 
Το 2000 η εταιρεία ξεκίνησε δυναμικά το ηλεκτρονικό εμπόριο μέσω 
internet (www.telemarketing.gr) και σήμερα η ιστοσελίδα της έχει πάνω 
από 1.200 διαφορετικά προϊόντα. Επελέγη από την Stat Bank ανάμεσα 
στα Διαμάντια του Ελληνικού Εμπορίου. 

http://www.telemarketing.gr)
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Η εταιρεία έχει ετήσια αύξηση πωλήσεων της τάξεως του 25%. 
Μέσα σε αυτό το πλαίσιο της συνεχούς βελτίωσης των υπηρεσιών προς 
τους πελάτες, η Εταιρεία πιστοποιήθηκε μέσα στο 2005 κατά σύστημα 
ISO 9001:2000 στη "Διαμεσολάβηση & Παροχή Υπηρεσιών στον τομέα 
των πωλήσεων κάθε είδους προϊόντων καθώς και αγορά και μεταποίηση 
αυτών με αλληλογραφία, τηλέφωνο, τελεξ, τηλεόραση". 
Προσδοκά να αναδειχθεί σε κύρια εταιρεία τηλεπωλήσεων στην περιοχή 
της Ν.Α. Ευρώπης. Μέσα στα άμεσα σχέδιά της είναι η υλοποιήση 
επενδυτικού σχεδίου μεγάλης κλίμακας. 

 

4.3. Γιατί  Telemarketing Store; 

Τα ανταγωνιστικά πλεονεκτήματα των Telemarketing Store 

i. Έχουν τη συνεχή και δυναμική παρουσίαση προϊόντων από τα 
ΜΜΕ, που χτίζει πελάτες. Αυτή γίνεται μέσω τηλεόρασης, μέσω 
απευθείας ταχυδρόμησης εντύπων, περιοδικών και μέσω internet. 

ii. Έχουν προϊόντα χωρίς ανταγωνισμό σε μεγάλη γκάμα.  
iii. Έχουν εδραιωμένο πελατολόγιο ανά περιοχή που εξασφαλίζει 
τζίρο στα καταστήματα.  

iv. Έχουν χαμηλό λειτουργικό κόστος και καλά περιθώρια κέρδους 
που εξασφαλίζουν κορυφαία κερδοφορία και γρήγορη απόσβεση. 

v. Έχουν ελκυστική εικόνα που τραβάει πελάτες και από την 
περίμετρο του καταστήματος. 

vi. Έχουν δοκιμασμένη συνταγή σε 2 εταιρικά και 10 καταστήματα 
franchise. 
Το σημαντικότερο είναι η συνεχής υποστήριξη που προσφέρει η 
ΤΗΛΕΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ 

στον επιχειρηματία είτε σε 
επίπεδο εκπαίδευσης προσωπικού είτε σε 
επίπεδο τεχνογνωσίας τοπικού μάρκετινγκ. 
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4.4 Aπόψεις για τα Telemarketing  Store: 

i. «H σημαντική ανάπτυξη των πωλήσεων των καταστημάτων μας 
δίδει σιγουριά ότι χτίζουμε σήμερα την μεγάλη και κερδοφόρα 
αλυσίδα του μέλλοντος.” (Ι. Κουρνιώτης Διευθύνων Σύμβουλος 
ΤΗΛΕΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ ΑΕ)  

ii. «Με το Telemarketing Store έκανα μια πολύ καλή επένδυση.» (Ι. 
Βαλτάρας, συνεργάτης – franchisee των Telemarketing Store στον 
Πειραιά).  

iii. «Το κατάστημά μας έχει συνεχή ανοδική πορεία και μία πολύ καλή 
κερδοφορία.» (Π. Παπαδόπουλος, συνεργάτης – franchisee των 
Telemarketing Store στην Αθήνα).  

iv. «Η εταιρία είναι πάντα κοντά στους συνεργάτες της.»  (Κ. 
Χασιώτου συνεργάτιδα – franchisee των Telemarketing Store στoν 
Άγιο Δημήτριο).  

v. «Γίνεται πολύ καλή δουλειά από την εταιρία.» (Α. Αντωνίου 
συνεργάτης – franchisee των Telemarketing Store στην Χαλκίδα). 
 

4.5.    Οικονομικές  πληροφορίες  

• Εταιρικά καταστήματα:  4 
• Καταστήματα franchise:  25 
• Αναπτυξιακοί στόχοι: 35 καταστήματα έως το τέλος του 2008 
• Περιοχές ενδιαφέροντος: Πρωτεύουσες  Νομών 
• Μέσο κατάστημα: 80  τ.μ. 
• Κατασκευή και εξοπλισμός: 350 Ευρώ /  τ.μ. 
• Αρχικό εμπόρευμα: 30.000 Ευρώ (πληρωτέο σε 6 δόσεις και 
δυνατότητα επιστροφής) 

• Entry fee: 15.000 Ευρώ +  ΦΠΑ 
• Royalties / Διαφημιστική συμμετοχή:  ΟΧΙ 
• Αποκλειστικότητα στην περιοχή:  ΝΑΙ 
• Αρχική εκπαίδευση: 1 μήνας σε πιλοτικό κατάστημα και στο 
κατάστημα του  συνεργάτη 

• Σύμβαση franchise: 12  έτη 
• Διάρκεια κατασκευής καταστήματος: 1  μήνας 
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• Δυνατότητα leasing:  ΝΑΙ 
• Μέσος όρος  προσωπικού:2  άτομα 
• Εγχειρίδια λειτουργίας: ΝΑΙ 

 

Κεφάλαιο 5 

5. Franchise Your Future  

Δηµιούργησε µια Διαχρονική Επιχείρηση 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Έφτασε ο καιρός να ανοίξεις την δική σου επιχείρηση; Να ικανοποιήσεις 
τις φιλοδοξίες και τους στόχους σου; Πώς θα διασφαλίσεις την επιτυχία 
από τα πρώτα χρόνια; Ποιες είναι οι επιλογές σου; Τι πρέπει να 
προσέξεις; Πώς θα ξεκινήσεις µια επιτυχηµένη επιχείρηση; Ποια 
οικονομικά στοιχεία είναι αυτά που θα πρέπει να ελένξεις πριν 
αποφασίσεις να ξεκινήσεις;   

Το franchise ως τρόπος συνεργασίας σου προσφέρει µια σειρά από οφέλη 
τα οποία είναι ιδιαίτερα χρήσιµα στην σύγχρονη, σκληρή και 
ανταγωνιστική εποχή µας. Η έννοια της επιχειρηµατικότητας, 
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παράλληλα, είναι συνδεδεµένη µε την ατοµική πρωτοβουλία και την 
ανάληψη ευθυνών και δράσεων που απαιτούν τόλµη και ρίσκο. Αυτό που 
κυρίως πρέπει να έχεις υπόψη σου είναι ότι ο καταναλωτής και πελάτης 
σου προτιµά επώνυµα προϊόντα και υπηρεσίες, ώστε να διασφαλίζειτην 
ποιότητα που αγοράζει. Επιπλέον, η µητρική εταιρεία – franchisor έχει 
αναλύσεικαι οριστικοποιήσει ένα επιχειρηµατικό µοντέλο και τρόπο 
λειτουργίας, τα οποία σου προσφέρει µέσω της συνεργασίας σας και σε 
κατευθύνει, τόσο στα αρχικά βήµατά σου, όσο και στην συνέχεια. Σε 
προστατεύει από µια σειρά από κινδύνους και είναι κοντά σου σε κάθε 
δυσκολία. Με λίγα λόγια αποκτάς ένα δυνατό συνέταιρο και από την 
άλλη διατηρείς την δική σου ανεξαρτησία και ελευθερία. Ενδεικτικά, τα 
πλεονεκτήµατα του να αποφασίσεις να ανοίξεις ένα franchised 
κατάστηµα ή γραφείο  είναι: 

i. Εκµετάλλευση της γνώσης και της εµπειρίας της µητρικής εταιρείας - 
franchisor, όπως περιγράφεται στα αρχιτεκτονικά σχέδια, στα 
εγχειρίδια λειτουργίας, κ.λπ.  

ii. Ταχεία διαµόρφωση του καταστήµατός σου, κάνοντας χρήση της 
τυποποίησης και των µέσων της µητρικής εταιρείας, όπως οι 
συνεργασίες που σου προτείνει µε τεχνικά γραφεία ή/ και λογιστικά 
γραφεία, η εµπειρία της, η τυποποίηση των αρχιτεκτονικών 
προδιαγραφών, κ.λπ.  

iii. Υποστήριξη από διαφηµιστικές και προωθητικές ενέργειες της 
µητρικής εταιρείας, οι οποίες γίνονται σε πανελλήνια κλίµακα.  

iv. Συνεχή υποστήριξη και εκπαίδευση κατά τη λειτουργία του 
καταστήµατός σου, από εξειδικευµένο προσωπικό της µητρικής 
εταιρείας, σε θέµατα διοίκησης, προµηθειών, τοπικών προωθητικών 
ενεργειών, κ.λπ.  

v. Ευνοϊκές συνεργασίες µε προµηθευτές και συνεργάτες, βάσει 
κεντρικών συµφωνιών που συνάπτει η της µητρική εταιρεία.  

vi. Εκµετάλλευση της εµπειρίας και των γνώσεων υψηλόβαθµων και 
έµπειρων στελεχών και συνεργατών της µητρικής εταιρείας.  

vii. Αποδοχές και κέρδη άµεσα εξαρτηµένα από τις ικανότητές και την 
εργασία σου.  

viii. Αίσθηµα αυτονοµίας και ανεξαρτησίας, έναντι της οποιαδήποτε 
υπαλληλικής σχέσης.  
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5.1. Είσαι κατάλληλος για Επιχειρηματίας;  

Πριν ξεκινήσεις να σκέφτεσαι το να ανοίξεις την δική σου επιχείρηση θα 
πρέπει, πρώτα απ’ όλα, να δεις αν είσαι κατάλληλος για επιχειρηµατίας. 
Με λίγα λόγια σκέψου πριν προχωρήσεις στα επόµενα βήµατα:  

i. Αν διαθέτεις τις ικανότητες, την ενεργητικότητα και την επιµονή που 
χρειάζεται για να βάλεις µπροστά µια επιχείρηση και να την κάνεις να 
προοδεύσει;  

ii. Αν αντέχεις να δουλεύεις σκληρά και πολλές ώρες για πετύχεις τους 
στόχους σου;  

iii. Αν σου αρέσει να αναλαµβάνει ευθύνες;  
iv. Αν µπορείς να παίρνεις µόνος σου αποφάσεις;  
v. Αν οι άνθρωποι που σε γνωρίζουν καλά σε εµπιστεύονται και 
πιστεύουν ότι θα µπορέσεις να τα καταφέρεις µε την δική σου 
επιχείρηση;  

vi. Αν έχεις συνειδητοποιήσεις τις αδυναµίες σου και τις ανάγκες σου;  
vii. Αν έχεις την διάθεση να συνεργασθείς στενά µε κάποιον, ο οποίος 
θα σε συµβουλεύει και θα καλύπτει τα κενά σου;  

viii. Αν θεωρείς ότι έχεις τις ικανότητες να καθοδηγείς, να διοικείς και 
να παρακινείς τους άλλους;  

ix. Αν µπορείς να τελειώσεις κάτι που αρχίζεις;  
x. Αν είσαι έτοιµος να παρατήσεις τη δουλειά σου ως µισθωτός;  
xi. Αν έχεις κάποιες οικονοµίες που είναι απαραίτητες για το αρχικό 
ξεκίνηµα;  

 
5.2. Ποια είναι η αρχική επένδυση;  

Ξέρεις πόσα χρήµατα θα χρειαστείς για το ξεκίνηµα της επιχείρησής 
σου; Η µητρική εταιρεία σου αναλύει όλα τα σχετικά στοιχεία κόστους, 
το κόστος της διαµόρφωσης του χώρου σου (δάπεδο, φωτισµός, έπιπλα, 
µηχανοργάνωση, κ.ο.κ.), το κόστος του αρχικού εµπορεύµατος, το 
κόστος του αέρα του χώρου που θα εκµισθώσεις, το αρχικό κόστος για 
την έναρξη της δραστηριότητάς σου, το κόστος των µισθωµάτων που 
καταβάλλονται ως εγγυήσεις, κ.λπ.  
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Έχεις υπολογίσει την αποδοτικότητα και την απόσβεση της επένδυσης; 
Το Α και το Ω. Ξεκινάς κάτι το οποίο πρέπει να έχει ένα οικονοµικό 
στόχο, ο οποίος οφείλει να είναι και ρεαλιστικός. Η µητρική εταιρεία σου 
αναλύει και θέτει τις προδιαγραφές προκειµένου να επιτύχεις µια 
σύντοµη σχετική απόσβεση των αρχικών χρηµάτων σου. Μην περιµένεις 
να ξεχρεώσεις το αρχικό σου κεφάλαιο σε 2 – 3 µήνες. Παράλληλα, µην 
δεχτείς να αποσβέσεις και σε οκτώ χρόνια. ∆ύο είναι οι κύριοι 
παράγοντες που προσδιορίζουν το πόσο γρήγορα θα πάρεις πίσω τα 
χρήµατά σου, το µικτό περιθώριο µε το οποίο θα δουλεύεις και ο 
συνολικός ετήσιος τζίρος που θα κάνεις. Και τα δυο αυτά στοιχεία 
µπορείς να τα επαληθέψεις από άλλα καταστήµατα του δικτύου µε το 
οποίο συζητάς.  

Χρειάζεσαι έναν αναλυτικό προϋπολογισµό: Αυτόν τον προϋπολογισµό 
σου τον παρέχει η µητρική εταιρεία, και περιλαµβάνει τόσο τα αρχικά 
έξοδα, όσο και τις λειτουργικές δαπάνες, όπως: 

i. Χώρος (αγορά, ενοικίαση, διαµόρφωση)  
ii. Επίπλωση  
iii. Αρχικό εµπόρευµα  
iv. Kεφάλαιο κίνησης  
v. Επιχειρηµατική αµοιβή  
vi. Aµοιβές προσωπικού  
vii. Τηλεπικοινωνίες  
viii. Θέρµανση  
ix. Ηλεκτρισµός  
x. Καθαριότητα  
xi. ∆ιαφήµιση  
xii. Mεταφορικά  
xiii. Tόκοι  
xiv. Aσφάλιση  
xv. Τζίρος  
xvi. Μικτά κέρδη  
xvii. Καθαρά κέρδη 
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5.3. Μελετώντας το ξεκίνημα  

Η πρώτη απόφαση αφορά στον κλάδο µε τον οποίο επιθυµείς να 
ασχοληθείς. Από τη µια µεριά πρέπει να σου αρέσεικαι να τον βρίσκεις 
ελκυστικό, από την άλλη να πιστεύεις (και να σου αποδείξουν) την 
µακροχρόνια βιωσιµότητά του.  

i. Τι θα πρέπει να απαντηθεί;  
ii. Ποιοι θα είναι οι πελάτες σου; (targetgroup)  Πόσοι θα είναι αυτοί;  
iii. Πόσο συχνά θα σε επισκέπτονται; Ή θα πηγαίνεις εσύ σε αυτούς;  
iv. Τι θα τους πουλάς;  Ποιες ανάγκες τους καλύπτεις;  
v. Αγοράζουν ήδη το προϊόν ή την υπηρεσία που σκοπεύεις να τους 
πουλήσεις ή θα πρέπει να τους εκπαιδεύσεις/ενηµερώσεις για την 
χρησιµότητά του;  

vi. Ποια είναι η τιµή που µπορείς να πουλήσεις το προϊόν σου; Ποιό θα 
είναι το ηµερήσιο ταµείο σου;  

vii. Πώς µπορείς να προσελκύσεις τους πελάτες σου; Κάνει η µητρική 
εταιρεία πανελλήνια διαφήµιση; Πώς σε βοηθά και πώς θα σε 
αναφέρει σε αυτήν;  

viii. Σε βοηθά η µητρική εταιρεία προκειµένου να διενεργήσεις τοπική 
διαφήµιση; Σου παρέχει το δηµιουργικό; Σου δίνει δωρεάν έντυπα για 
διανοµή ή τα χρεώνει; 

ix. Υπάρχουν κάποιοι µήνες που θα κάνεις µεγαλύτερο τζίρο από 
άλλους;  

x. Θα σου περισσεύει εµπόρευµα; Τι θα το κάνεις;  
xi. Γνωρίζεις το τι κάνουν οι µελλοντικοί ανταγωνιστές σου; Ποιοί είναι 
αυτοί;  

xii. Ποιές είναι οι εξελίξεις στον κλάδο; Ποιές είναι οι τάσεις; Τι 
γίνεται στο εξωτερικό;  

xiii. Πώς θα διαφοροποιείσαι από τον ανταγωνισµό; 
xiv. Πώς ξεχωρίζει η αλυσίδα που συζητάς από τα άλλα παρόµοια 
καταστήµατα;  

xv. Έχει χαµηλότερες, ίδιες ή υψηλότερες τιµές πώλησης; 
xvi. Μεγαλύτερη γκάµα προϊόντων; Καλύτερη ποιότητα;  
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5.4. Επισκέψου 

Τις εγκαταστάσεις της µητρικής εταιρείας. Γνώρισε όσο το δυνατόν 
καλύτερα τα βασικά στελέχη µε τα οποία θα συνεργάζεσαι στο µέλλον 
και ζήτα πληροφοριακά στοιχεία.  

i. Τους ανταγωνιστές σου, παρουσιαζόµενος και σαν πελάτης.  
ii. Τους µελλοντικούς συναγωνιστές– συναδέλφους σου, µιλώντας σαν 
ενδιαφερόµενος δικαιοδόχος.  

iii. Πρόσεξε να ρωτήσεις καταστήµατα που είναι franchised και όχι 
ιδιόκτητα. (Θα το καταλάβεις από την επωνυµία που γράφουν στις 
αποδείξεις λιανικής  τους.)  

iv. Συµβούλους, που γνωρίζουν το αντικείµενο.  
v. Νοµικούς, πριν υπογράψεις την σύµβαση franchise.  
vi. Μπορείς να συγκεντρώσεις πληροφορίες από ειδικευµένους φορείς, 
βιβλιοθήκες, στατιστική υπηρεσία, επιµελητήρια, κλαδικά ινστιτούτα, 
κλαδικά έντυπα, εκθέσεις, χρυσό οδηγό, τοπικές εφηµερίδες.  

 
5.5. Η θέση του καταστήματός σου  

H επιλογή της σωστής θέσης απαιτεί χρόνο και προσπάθεια, ώστε και να 
βρεις το πιο κατάλληλο σηµείο, καθώς και να µην πληρώσεις υπέρογκα 
ποσά σε αέρα. Σε όλη την προσπάθεια σε υποστηρίζει η µητρική 
εταιρεία, η οποία θα σου προτείνει και κάποιους χώρους, αλλά να δώσεις 
προτεραιότητα και στην δική σου έρευνα. Σε κάθε περίπτωση µπορείς να 
χρησιµοποιήσεις και ένα κτηµατοµεσιτικό γραφείο. Ωστόσο, τις 
καλύτερες ευκαιρίες θα τις βρείς από µόνος σου. Όσο αφορά την τελική 
επιλογή σου, είναι το µόνο που δεν θα πρέπει να σε απασχολεί, η 
µητρική εταιρεία θα εξετάσει πολύ σοβαρά την θέση που θα της 
προτείνεις και δεν θα απαντήσει καταφατικά, παρά µόνο αν είναισίγουρη 
για την κοινή σας επιτυχία. Σκέψου:  

i. Είναι η αγορά της περιοχής, του δρόµου που σκέφτεσαι, κατάλληλη 
για την επιχείρησή σου; Είναι «πιάτσα»; Το συνολικό χώρο πώλησης 
που χρειάζεσαι. Τυχόν βοηθητικούς χώρους, αποδυτήρια, αποθήκη, 
WC, γραφεία.  
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ii. Αν χρειάζεσαι και µη στεγασµένο χώρο και πόση έκταση πρέπει να 
έχει. Αν υπάρχει το ενδεχόµενο για µελλοντική επέκταση στην ίδια 
θέση. Αν υπάρχει κάθε βασική διαθεσιµότητα, ηλεκτρισµός, νερό, 
αποχέτευση. Για πόσα χρόνια θα συνάψεις σύµβαση εκµίσθωσης.  

iii. Ποιός είναι ο σκοπός για την χρήση του µισθίου. Χρειάζεσαι 
συγκεκριµένες άδειες; Και ποιες είναι αυτές; Το καταστατικό της 
πολυκατοικίας σου επιτρέπει την ανέγερση πινακίδας; Υπάρχει 
parking;Πόσο σηµαντικό είναι; Ταιριάζει ο χώρος µε την συνολική 
εικόνα της επιχείρησής σου. 

  
5.6. Το προσωπικό που θα χρειασθείς 

H σωστή επιλογή και αξιοποίηση του προσωπικού της επιχείρησής σου 
συνδέεται άµεσα µε την παραγωγικότητά της. Γι αυτό το λόγο η µητρική 
εταιρεία θέτει τις προδιαγραφές που πρέπει να πληρούν οι εργαζόµενοι 
σε σένα, τους εκπαιδεύει και συνήθως τους αξιολογεί ώστε να περάσουν 
από ένα τελικό έλεγχο πριν τους προσλάβεις.  

i. Γνωρίζεις τις ειδικότητες που απαιτούνται για τη λειτουργία της 
επιχείρησής  σου;  

ii. Έχεις προσδιορίσει το προφίλ των ατόµων που πρέπει να προσλάβεις;  
iii. Έχεις διαµορφώσει ένα οργανόγραµµα της επιχείρησής σου;  
iv. Έχεις άτοµα να προσλάβεις για να καλύψουν όλες τις λειτουργίες της 
επιχείρησης και τα δικά σου αδύνατα  σηµεία;  

v. Γνωρίζεις τις διαδικασίες που πρέπει να ακολουθήσεις για την 
πρόσληψη προσωπικού;  

vi. Γνωρίζεις τις υποχρεώσεις του εργοδότη προς τους εργαζοµένους; 
 

5.7. Τα κέρδη σου 

Η µητρική εταιρεία σου προσδιορίζει τα αναµενόµενα κέρδη σου. Η 
άσκηση της νέας σου επιχείρησης οφείλει ναικανοποιεί τις ανάγκες σου 
και παράλληλα να καλύπτει και τις ανάγκες της ίδιας της επιχείρησης για 
µελλοντικές ανανεώσεις και ανακαινίσεις. Επίσης, οφείλει να ικανοποιεί 
και τις δικές σου έξτρα ανάγκες φιλοδοξίας για την δηµιουργία και την 
ανάπτυξη νέων επιχειρήσεων ή υποκαταστηµάτων. Και τέλος, πρέπει να 
αµείβεσαι ανάλογα µε τον κόπο σου, τον χρόνο που αφιερώνεις, και την 
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αρχική επένδυση που έχεις  κάνει.  
Χρειάζεται να προσδιορίσεις τις τιµές που θα χρεώνεις, ώστε να 
καλύπτεις το κόστος και να σου µένει και κέρδος. Οι τιµές αυτές είναι 
ενδεικτικές, δηλαδή η µητρική εταιρεία σου προτείνει συγκεκριµένες 
τιµές και σου θέτει, επιπλέον, και τις ανώτατες στις οποίες επιτρέπεται να 
πουλάς. Κάθε απόφαση που έχει σχέση µε τις τιµές πωλήσεων βασίζεται 
σε δύο σκέλη:  

i. Στο κόστος που αγοράζεις το προϊόν.  
ii. Στην ποσότητα προϊόντος που είναι διατεθειµένη να απορροφήσει η 
αγορά ανάλογα µε τις τιµές που χρεώνεις και εποµένως και το σύνολο 
των πωλήσεων που θα µπορέσεις να πραγµατοποιήσεις.  
H κρίσιµη ερώτηση είναι: Ποια τιµή συµφέρει περισσότερο την 
επιχείρηση να χρεώνει; Για να απαντηθεί η ερώτηση αυτή θα πρέπει 
να συνυπολογιστεί το KOΣTOΣ µε τη ZHTHΣH. 

 Ένας τρόπος για να γίνει αυτό είναι να δηµιουργήσεις µια σειρά από 
προβλέψεις για τις πωλήσεις. Εφοδιασµένος µε όσο µπορείς καλύτερες 
πληροφορίες, να προσπαθήσεις να προβλέψεις πόσες θα µπορούσαν να 
είναι οι πωλήσεις σου, αν χρεώνεις διάφορες τιµές. Μπορείς, στη 
συνέχεια, να συσχετίσεις τις προβλέψεις σου αυτές µε το κόστος που 
απαιτείται για να προµηθευτείς διάφορες ποσότητες προϊόντος. Oι 
προβλέψεις για τις πωλήσεις και για το συνολικό κόστος παραγωγής/ 
προµήθειας µπορούν στη συνέχεια να τοποθετηθούν συγχρόνως σε ένα 
απλό διάγραµµα (γνωστό ως διάγραµµα του νεκρού σηµείου) που 
µπορείς εύκολα να το ερµηνεύσεις. Θα πρέπει πρώτα να θυµάσαι ότι η 
τιµή πώλησης που τελικά θα διαλέξεις για να πουλάς το προϊόν, δεν είναι 
αναγκαστικά αυτή που θα σου επιτρέψει να πουλήσεις πιο πολλά, αλλά 
αυτή που θα σου αφήνει το µεγαλύτερο κέρδος.  
Όλα τα ανωτέρω τα έχουν υπολογίσει και αναλύσει τα στελέχη της 
µητρικής εταιρείας, και, το κυριότερο, τα έχουν δοκιµάσει στην πράξη. 
Αρκεί να στα παρουσιάσουν και να στα αποδείξουν από την αρχή, καθώς 
κάθε καλή συµφωνία συνάπτεται µόνο όταν και τα δυο µέρη της 
«παίζουν» µε ανοιχτά χαρτιά από την αρχή.  
Μερικές φορές µια επιχείρηση µπορεί να δικαιολογήσει µία µεγαλύτερη 
τιµή στη βάση της ποιότητας του προϊόντος ή της υπηρεσίας της, καθώς 
και ταχύτερη παράδοση και καλύτερη εξυπηρέτηση µετά την πώληση. 
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Κατ’ αυτόν τον τρόπο παρατηρείς διαφορετικές τιµές σε ανάλογα δίκτυα 
franchise.  
Αυτό µπορεί να είναι ένα (USP) µοναδικό σηµείο πώλησης (Unique 
Selling Point), το οποίο επιτρέπει σε µια εταιρεία να πείθει τον κόσµο να 
αγοράζει τα προϊόντα της µολονότι η τιµή τους είναι υψηλότερη από την 
τιµή των ανταγωνιστών της.  

5.8. Η διαφήμιση 

Ένας από τους σηµαντικότερους λόγους για να εµπιστευτείς µια εταιρεία 
franchise αποτελεί η διαφήµιση που διενεργεί, η οποία και κάνει γνωστά 
τα προϊόντα της και το κατάστηµά σου στο ευρύτερο καταναλωτικό 
κοινό. Ο αποτελεσµατικός σχεδιασµός του τρόπου προώθησης των 
πωλήσεων σου και η επιλογή των κατάλληλων µέσων θα ανοίξουν τις 
αγορές για τα προϊόντα σου. 

Ξεκινώντας την λειτουργία της επιχείρησής σου πρέπει να σκεφτείς πώς 
θα ενηµερώσεις τους υποψήφιους πελάτες σου, και πως θα 
εκµεταλλευτείς τον τοπικό χαρακτήρα του καταστήµατός σου.  
Καθώς ο τρόπος προώθησης των προϊόντων σου εξαρτάται από την 
περιοχή και το µέγεθος της αγοράς που απευθύνεσαι, η τοπική 
διαφήµιση χαρακτηρίζεται σηµαντική και πέρα από τα καθιερωµένα 
εγκαίνια ή τις προτάσεις της µητρικής εταιρείας, οφείλεις να σκεφτείς ο 
ίδιος και να προτείνεις και να συζητήσεις µε τον σύµβουλο – επιθεωρητή 
που σου έχει αναλάβει µια σειρά από ενισχυτικές ενέργειες για το 
κατάστηµά σου.  
Το κόστος της διενέργειας της τοπικής διαφήµισης είναι, συνήθως, δικό 
σου και σε αυτό συµπεριλαµβάνεται το κόστος παραγωγής – εκτύπωσης 
εντύπων, το κόστος φιλοξενίας σε περιοδικά εφηµερίδες και άλλα ΜΜΕ. 
Το, δε, κόστος δηµιουργικό, δηλαδή οι µακέτες για τις έντυπες 
διαφηµίσεις ή τα σποτάκια για ραδιόφωνο ή τηλεόραση επιβαρύνεται η 
µητρική εταιρεία.  
Αυτό που πρέπει να γνωρίζεις είναι «η δύναµη του στόµατος – word of 
mouth». Όσο περισσότερο ικανοποιηµένους πελάτες, τόσο περισσότερο 
σε συστήνουν και τόσο περισσότερο γνωστότερος γίνεσαι.  
Άλλοι τρόποι που µπορείς να χρησιµοποιήσεις είναι:  
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i. ∆ιανοµή διαφηµιστικών φυλλαδίων στην περιοχή σου ή αποστολή 
ενηµερωτικών επιστολών σε υποψηφίους πελάτες.  

ii. ∆ιαφήµιση σε τοπικές εφηµερίδες, περιοδικά, κλαδικά φυλλάδια, 
κινηµατογράφους, τοπικό ραδιόφωνο, θα κάνουν γνωστή την 
επιχείρηση σου σε µεγαλύτερο κοινό. Nα θυµάσαι ότι µόνο µία 
µεµονωµένη διαφηµιστική ενέργεια δεν έχει τα ίδια αποτελέσµατα 
µιας οργανωµένης και συντονισµένης διαφηµιστικής καµπάνιας.  

iii. Συµµετοχή της εταιρείας σε τοπικές εκθέσεις σου επιτρέπει να 
συναντήσεις προσωπικά τους υποψήφιους πελάτες.  

iv. Ανάπτυξη των δηµοσίων σχέσεων για να προσελκύσεις τα κατάλληλα 
πρόσωπα (π.χ. δηµοσιογράφοι), τα οποία µπορούν να συµβάλουν 
στην προώθηση των πωλήσεών σου.  

v. Mην ξεχνάς να µετρήσεις την επιτυχία όποιας διαφηµιστικής µεθόδου 
χρησιµοποιήσεις, µε το να ρωτάς τους πελάτες σου πού έµαθαν για 
την επιχείρησή σου, ώστε και τις δικές σου ενέργειες και 
πρωτοβουλίες να αξιολογείς, όσο και αυτές του δικαιοπαρόχου.  

 
5.9. Η ροή των χρημάτων σου 

∆εν αρκεί να εξασφαλίσεις µόνο τα χρήµατα για την αρχική επένδυση, τα 
οποία µπορεί να τα έχεις αποταµιεύσει, ή να δανειστείς κάποια, η να 
βάλεις ένα συνέταιρο. Πρέπει συνέχεια οι εισροές σου (πωλήσεις) να 
συγχρονίζονται µε την εκροή των εξόδων σου. ∆ηλαδή, ανά 
συγκεκριµένη περίοδο, εβδοµάδα, µήνα, τρίµηνο, τα έσοδά σου να 
καλύπτουν τις απαιτήσεις για πληρωµές σου. Αυτές τις πράξεις 
καταγράφει το ταµειακό πρόγραµµά σου (cash flow), δηλαδή τις 
εισπράξεις και τις πληρωµές µίας περιόδου και δεν είναι κάτι ιδιαίτερα 
εύκολο, καθώς πολλές πληρωµές τις κάνεις µε επιταγές και αν µη τι άλλο 
το ίδιο το εµπόρευµα που πουλάς. Θα πρέπει, λοιπόν, η µητρική εταιρεία 
να σου περιγράψει τον τρόπο µε τον οποίο πληρώνεις τις υποχρεώσεις 
σου και, ακόµη καλύτερα, να σχεδιάσετε µαζί ένα ενδεικτικό ταµειακό 
πρόγραµµα, το οποίο:  

a. Θα γίνει η βάση για να υπολογίσεις πόσα χρήµατα χρειάζεσαι για να 
ιδρύσεις και να διατηρήσεις την επιχείρησή σου.  

b. Θα σε βοηθήσει να δεις µακριά στο µέλλον και να σκεφτείς τον 
τρόπο αντιµετώπισης της κατάστασης.  
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c. Θα σου απαντήσει µια σειρά από ερωτήσεις, όπως:  
i. Tι επιπλέον χρήµατα θα απαιτηθούν για να καλύψουν τις πρώτες 
ανάγκες των υποχρεώσεών σου, πέρα από το αρχικό κεφάλαιο για 
την διαµόρφωση του χώρου, το αρχικό εµπόρευµα και την σύσταση 
της επιχείρησής σου; Τα χρήµατα αυτά είναι αυτό που λέµε συνήθως 
κεφάλαιο κίνησης.  

ii. Tι πιστωτικούς όρους µπορείς να παρέχεις στους πελάτες σου, αν 
γενικά έχεις αυτή την δυνατότητα;  

iii. Είναι οι όροι πληρωµής που σου προτείνει η µητρική εταιρεία 
ικανοποιητικοί;  

iv. Πότε είναι ο πιο κατάλληλος χρόνος για να ανοίξεις το κατάστηµά 
σου; Η περίοδος δυο– τρεις µήνες, π.χ., πριν από την µεγάλη ζήτηση 
των Χριστουγέννων;  

v. Tι πρέπει να κάνεις αν έχεις λιγότερες πωλήσεις από τις 
αναµενόµενες ή αν τα γενικά έξοδα αυξηθούν και πόσο χρόνο 
µπορείς να αντέξεις µια άσχηµη περίοδο πωλήσεων;  

vi. Έχεις σκεφτεί όλους τους δυνατούς τρόπους χρηµατοδότησης για να 
χρησιµοποιήσεις σε κάθε περίπτωση τον πιο ευνοϊκό; Συµµετοχή της 
µητρικής εταιρείας; Leasing; ∆ανεισµός; Ποιά τα µειονεκτήµατα 
του καθενός από αυτούς;  

vii. Σε περίπτωση ύπαρξης σηµαντικού πλεονάσµατος µετρητών, έχεις 
σκεφτεί την καλύτερη δυνατή χρήση τους εντός ή εκτός της 
επιχείρησης, ώστε να µην παραµένουν ανεκµετάλλευτα; 

 
5.10. Πάρε πρωτοβουλία 

Όσο καλύτερα πληροφορηθείς τόσο καλύτερα θα προετοιµάσεις το 
µέλλον σου και θα διασφαλίσεις την επιχείρησή σου. Αφού αξιολογήσεις 
όλα τα παραπάνω µπορείς να προχωρήσεις στην υλοποίηση της ιδέας 
σου. Αρχικά θα πρέπει να συµβουλευθείς τους ειδικούς, καθώς µια λάθος 
επιλογή µπορεί να αποτελέσει την απαρχή πολύ σοβαρών προβληµάτων. 
Η επιλογή της κατάλληλης αλυσίδας franchise είναι ιδιαίτερα δύσκολη, 
αν αναλογιστεί κανείς ότι σήµερα δραστηριοποιούνται στη χώρα µας 
πάρα πολλές αλυσίδες. Επιπλέον, η µητρική εταιρεία δεν σου δίνει πάντα 
λύσεις για όλα σου τα θέµατα, π.χ. για τη νοµική µορφή της επιχείρησής 
σου. Mην ξεχνάς ότι θα πρέπει να αξιοποιήσεις το µέγιστο των 
ικανοτήτων σου, να διαθέτεις απεριόριστο χρόνο, να έχεις τα αναγκαία 
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ίδια κεφάλαια για την υλοποίηση του σχεδίου σου και τη λειτουργία της 
επιχείρησης.  
 
Η πλέον βασική ερώτηση που θα πρέπει να απαντήσεις είναι αν το 
αντικείµενο της υπό διερεύνηση αλυσίδας σε ενδιαφέρει και σε 
ικανοποιεί, ώστε να µπορέσεις στη συνέχεια να διοικήσεις και να 
λειτουργήσεις το κατάστηµά σου µε εσωτερική παρακίνηση και 
ενδιαφέρον. Στη συνέχεια, θα πρέπει να δώσεις µια σειρά από 
τεκµηριωµένες και βασισµένες σε πραγµατικά στοιχεία απαντήσεις:  

a. Σχετικά µε τον franchisor και το δίκτυο…  
Τα οικονοµικά στοιχεία του franchisor είναι θετικά; Παρουσιάζουν 
θετική τάση; Οι υποχρεώσεις του σε τι επίπεδο κυµαίνονται; Ποια 
είναι η νοµική µορφή του; Έχει κατοχυρώσει το σήµα του; Υπάρχει 
οργανόγραµµα; Υπάρχει ή προβλέπεται θέση για ∆ιευθυντές 
Ανάπτυξης/ Λειτουργίας; Τι υπευθυνότητες και τι εµπειρία διαθέτει; 
Ποιο το πλήθος του δικτύου; Πόσα καταστήµατα είναι ιδιόκτητα; 
Ποια η γεωγραφική τους διασπορά; Ποια τα µελλοντικά πλάνα 
ανάπτυξης; Με ποιες ενέργειες υποστηρίζονται; Υπάρχει Marketing 
Plan;  

b. Σχετικά µε τα προϊόντα του δικτύου και το ανταγωνιστικό 
περιβάλλον…  
Τα προϊόντα και/ ή οι υπηρεσίες που προσφέρει το δίκτυο είναι 
διαχρονικά; Χαρακτηρίζονται από στοιχεία διαφοροποίησης και ποια; 
Υπάρχει εποχικότητα και πόσο σηµαντική είναι; Τα περιθώρια 
κέρδους διακυµαίνονται χρονικά και πώς; Χρειάζονται ειδικές άδειες, 
εγκαταστάσεις, κ.λπ. και ποιες; Ποια τα γενικά στοιχεία και οι τάσεις 
του κλάδου; Ποιοι είναι οι βασικοί και άµεσοι ανταγωνιστές; Πώς 
διαφοροποιείται το δίκτυο από αυτούς; Ποια τα αντίστοιχα µερίδια 
αγοράς;  

c. Σχετικά µε το πακέτο franchise…  
∆ιαθέτει η µητρική εταιρεία τεχνογνωσία; Πόσο αξιόλογη και 
σηµαντική είναι; Πώς µεταφέρεται στον franchisee; Υπάρχουν 
Εγχειρίδια Λειτουργίας; Πόσο αναλυτικά είναι; Προσφέρεται 
προγραµµατισµένη εκπαίδευση; Υπάρχει εκπαιδευτικό υλικό; 
Παρέχεται συνεχής υποστήριξη; Με ποιο τρόπο; Υπάρχουν 
αρχιτεκτονικά σχέδια; Είναι παραµετρικά; Παρέχεται υποστήριξη από 
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συµβούλους franchise, διαφηµιστικά, τεχνικά γραφεία, κ.λπ. Οι 
οικονοµικοί όροι είναι αποδεκτοί; Η σύµβαση είναι αναλυτική και 
σαφής; Συµφωνεί µε τον Κανονισµό Ανταγωνισµού της ΕΕ; 
Καθορίζονται όλα τα ειδικά θέµατα όπως προστασία περιοχής, όροι 
ανανέωσης, λύσης, µεταβίβασης, κ.λπ. Υπάρχουν προβλεπόµενα 
οικονοµικά στοιχεία της µονάδας franchise (Ισολογισµοί, 
Αποτελέσµατα Εκµετάλλευσης, κ.λπ.) για τα επόµενα έτη; 
Τεκµηριώνονται οι σχετικές αναλύσεις; Υπάρχουν εναλλακτικά 
σενάρια;  

 

Κεφάλαιο 6 

6. 15 απλά βήµατα, για να ανοίξετε τη δική σας Επιχείρηση 
µε τη µέθοδο του Franchising    

Όσοι πιθανόν φλερτάρουν µε την ιδέα να δηµιουργήσουν τη δική τους 
επιχείρηση, δεν µπορεί παρά να εξετάσουν και το ενδεχόµενο να 
ενταχθούν σε µια από τις αλυσίδες δικαιόχρησης που τα τελευταία 
χρόνια έχουν κάνει ιδιαίτερα αισθητή τη παρουσία τους στην ελληνική 
αγορά. Τα πλεονεκτήµατα του θεσµού αυτού είναι σηµαντικά. Λέγεται, 
ότι το Franchising εξαλείφει ή έστω µειώνει τον επιχειρηµατικό κίνδυνο. 
Υπό προϋποθέσεις αυτό είναι πράγµατι σωστό, αρκεί ο υποψήφιος 
συνεργάτης – δικαιοδόχος να ακολουθήσει κάποια βασικά βήµατα, που 
έχουν αποδειχτεί σωτήρια και προφυλάσσουν τις περισσότερες φορές 
από δυσάρεστες εκπλήξεις. Ποια είναι όµως τα βήµατα που θα 
ακολουθήσετε σ’ αυτή τη πορεία της επιχειρηµατικής σας αναζήτησης; 
Σε συνεργασία µε την εξειδικευµένη στο Franchising εταιρεία FC&D 
σας παρουσιάζουµε όλα τα βήµατα, από την αρχή ως την έναρξη 
λειτουργίας της νέας σας επιχειρηµατικής δραστηριότητας. Η εµπειρία 
του Συµβούλου Franchise Πάνου Πατρωνίδη µπορεί να αποδειχτεί 
ιδιαίτερα πολύτιµη για σας.  

1. Αρχική απόφαση: no name επιχείρηση ή Franchise;   

Στην αρχική του αυτή απόφαση ο κάθε υποψήφιος δικαιοδόχος θα πρέπει 
να υπολογίσει, ότι το ¼ των επιχειρηµατικών προσπαθειών χωρίς τη 
συνεργασία Franchise αποτυγχάνουν µέσα στα πρώτα δύο χρόνια της 
λειτουργίας τους, ενώ άλλο ένα 40 % κλείνει µέσα στα πρώτα 5 χρόνια 
λειτουργίας. Συνολικά δηλ. το 65% των no name επιχειρήσεων είναι 
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καταδικασµένα σε αποτυχία. Αντίθετα, τα αντίστοιχα ποσοστά για 
συνεργασίες Franchising κυµαίνονται µεταξύ 8 και 10%.   

Το γιατί υπάρχει αυτή η µεγάλη διαφορά, στην επιτυχία των µονάδων, 
που συνεργάζονται µε Franchising, είναι ίσως κατανοητό ως ένα βαθµό. 
Η γνώση και η αναγνώριση του «ονόµατος – σήµατος» στο ευρύτερο 
καταναλωτικό κοινό δίνει σίγουρα ένα ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα και 
προβάδισµα στη νέα επιχείρηση, µε αποτέλεσµα να λειτουργεί µε 
επιτυχία από την πρώτη κιόλας µέρα. Με λίγα λόγια αγοράζουµε 
εγγυηµένη και εξασφαλισµένη «φήµη και πελατεία». Αυτό όµως που 
καθορίζει την τελική µας επιτυχία είναι η µεταφορά του συνόλου της 
τεχνογνωσίας της δικαιοπαρόχου εταιρείας, που ονοµάζεται και 
Franchisor (∆ικαιοπάροχος) στο νέο συνεργάτη Franchisee 
(∆ικαιοδόχος).  

Το χαµηλότερο επιχειρηµατικό ρίσκο για το οποίο µιλήσαµε 
προηγουµένως, προέρχεται και πηγάζει από αυτή τη τεχνογνωσία, αφού 
ο Franchisor έχει ανοίξει µία τουλάχιστον πιλοτική µονάδα, στην οποία 
έχει δοκιµάσει την κεντρική επιχειρηµατική ιδέα (concept), έχει δηλ. 
επιβεβαιώσει ότι αυτό που καλείστε εσείς να δηµιουργήσετε σε µια 
συγκεκριµένη περιοχή έχει απήχηση στο καταναλωτικό κοινό. Πέρα από 
αυτό έχουν δοκιµαστεί όλες οι διαδικασίες της καθηµερινής λειτουργίας 
της µονάδας, ώστε το τελικό αποτέλεσµα, οικονοµικό και 
επιχειρηµατικό, να αποφέρει το αναµενόµενο επιχειρηµατικό όφελος µε 
ταυτόχρονη µείωση του κόστους λειτουργίας. Σίγουρα ο Franchisor 
έκανε λάθη κατά την πιλοτική φάση, τα οποία και πλήρωσε, σίγουρα 
έκανε προσαρµογές, βελτιώσεις, εξελίξεις, µέχρι να σταθεροποιηθεί η 
τελική εικόνα του Franchise, να γίνει αποδεκτή από το καταναλωτικό 
κοινό και να λειτουργεί πλέον µε επιτυχία σε περισσότερες µονάδες.  

Στο επόµενο βήµα, θα πρέπει να διερευνήσετε το χώρο των 
επιχειρήσεων, που αναπτύσσονται µε τη µέθοδο αυτή και προσφέρουν σε 
ανεξάρτητους επιχειρηµατίες άδειες εκµετάλλευσης του σήµατος και του 
συστήµατος τους.  

2. Επίσκεψη σε γραφείο Συµβούλων Franchise  

Η πλέον ενδεδειγµένη και σίγουρη λύση είναι η επίσκεψη σε µια 
εταιρεία εξειδικευµένων Συµβούλων Franchise. Οι εταιρείες αυτές έχουν 
ένα µεγάλο πελατολόγιο εταιρειών που αντιπροσωπεύουν (πχ. η FC&D 
έχει αντιπροσωπεύσει πάνω από 60), ενώ µπορούν να σας συµβουλέψουν 
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και να σας αποκαλύψουν τα υπέρ και τα κατά κάθε αλυσίδας ξεχωριστά. 
Με τη βοήθεια τους θα βρείτε το Franchise που σας ταιριάζει.  

3. Προσεκτική επιλογή του Franchise  

Υπάρχουν πολλά στοιχεία, που θα πρέπει να προσέξει ο υποψήφιος 
δικαιοδόχος κατά τη διαδικασία προεπιλογής κάποιου Franchise. Ο 
σύµβουλος Franchise θα τον ενηµερώσει πάνω στα εξής θέµατα:  

Ποια είναι η ∆ικαιοπάροχος εταιρεία, πότε ιδρύθηκε, ποια είναι η νοµική 
της µορφή, από πότε η εταιρεία αναπτύσσεται µε Franchising, από πότε 
έχει κατοχυρώσει το εµπορικό της σήµα, ποια είναι η οργανωτική 
υποδοµή της, ποια είναι η τρέχουσα οικονοµική κατάσταση της 
εταιρείας, ποια είναι η εξέλιξη των πωλήσεων τα τελευταία χρόνια, και 
άλλα οικονοµικά δεδοµένα. Επίσης, θα πρέπει να µάθετε πόσες µονάδες 
Franchise λειτουργούν αυτή τη στιγµή, κατά πόσο είναι επιτυχηµένες 
(και αν έκλεισαν κάποιες), να πάρετε τις διευθύνσεις τους, και να 
προγραµµατίσετε και µια επίσκεψη επί τόπου. (Εκεί θα µάθετε τις 
καλύτερες πληροφορίες). Σηµαντική είναι επίσης η πληροφορία, πόσες 
ιδιόκτητες µονάδες έχει ο Franchisor, καθώς επίσης και τι 
χρονοδιάγραµµα ανάπτυξης σκέπτεται να ακολουθήσει, είναι 
οργανωµένη και βάση σχεδίου ή άναρχη και τυχαία;  

4. Συγκριτική ανάλυση – διερεύνηση του τρόπου συνεργασίας  

Κάθε σοβαρή εταιρεία έχει έναν φάκελο προσφοράς, ένα συνολικό δηλ. 
σετ από όλες τις λεπτοµέρειες, που ενδιαφέρουν τον υποψήφιο 
συνεργάτη. Μέσα στο φάκελο αυτό περιγράφεται και το σύστηµα - 
«πακέτο» Franchise, δηλ. ποιο είναι το ύψους του απαιτούµενου αρχικού 
κεφαλαίου για την επένδυση, ποια τα προβλεπόµενα έξοδα σας τόσο 
προς την ίδια την µητρική εταιρεία, όσο και προς τρίτους, ποιος θα είναι 
ο προβλεπόµενος κύκλος εργασιών σας, και ποια θα είναι τελικά η 
απόδοσή σας από την επένδυση αυτή. Περιγράφονται επίσης ποιες είναι 
οι οικονοµικές σας επιβαρύνσεις για τη συµµετοχή σας στο ∆ίκτυο, πώς 
σκέπτεται να υλοποιήσει το διαφηµιστικό του πρόγραµµα ο Franchisor 
και κατά πόσο θα σας επιβαρύνει, καθώς και ο, τι άλλο άπτεται άµεσα 
των οικονοµικών σας εκροών. Όπως τονίζει ο κ. Πάνος Πατρωνίδης, τα 
καθαρά οικονοµικά δεδοµένα πολλές φορές είναι παραπλανητικά. 
Σηµαντικότερο είναι πχ. ποια θα είναι η συνεργασία µεταξύ του 
Franchisor και του Franchisee αναφορικά µε τα αδιάθετα εµπορεύµατα – 
στοκ, παρά αν θα συµµετέχει στη διαφήµιση µε 1 ή 2 % επί των 
τιµολογίων αγοράς των εµπορευµάτων.  
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5. Αξιολόγηση οικονοµικής δυνατότητας επένδυσης  

Με βάση τα ανωτέρω ο κάθε Franchisee θα πρέπει να αποφασίσει αν το 
κεφάλαιο που απαιτείται καλύπτει τις οικονοµικές δυνατότητές του. 
Αυτή τη στιγµή στην αγορά υπάρχουν Franchises που απαιτούν κεφάλαια 
που ξεκινούν από 30.000€ και µπορεί να υπερβαίνουν και τα 700-
800.000€, αν και η πλειοψηφία κυµαίνεται γύρω στα 70-80.000€.  

6. Μελέτη περιοχής – ανταγωνισµού  

Ο Franchisor προτείνει κάποιες περιοχές για τις οποίες έχει διενεργήσει 
έρευνα αγοράς. Ο κάθε Franchisee οφείλει όµως να κάνει τη δική του 
έρευνα, να συλλέξει στοιχεία για τον επιχειρηµατικό κλάδο που τον 
ενδιαφέρει, να κάνει την δική του µελέτη του ανταγωνισµού και να 
καταγράψει µε κάθε λεπτοµέρεια τα υπέρ και τα κατά της υποψήφιας 
επιχειρηµατικής του δράσης. Πώς διαφέρει από τον ανταγωνισµό σε 
τιµές, ποιότητα, εξυπηρέτηση, εµφάνιση, ποικιλία και εποχικότητα 
προϊόντων, υποψήφιο µερίδιο αγοράς, ισχύς σήµατος και 
αναγνωρισιµότητα κλπ.  

7. Εξεύρεση κατάλληλου εµπορικού σηµείου   

Πολλές εταιρείες προσφέρουν και υποστήριξη κατά τη διαδικασία 
εξεύρεσης του συγκεκριµένου χώρου. Κάτι που δεν θα πρέπει να µας 
διαφεύγει είναι, ότι οι περισσότεροι επαγγελµατικοί χώροι απαιτούν 
κάποιο µικρότερο ή µεγαλύτερο «αέρα», που θα πρέπει να προστεθεί στο 
απαιτούµενο αρχικό κεφάλαιο. Σίγουρα πάντως ο Franchisor θα πρέπει 
να εγκρίνει το συγκεκριµένο σηµείο, που θα του προτείνετε.  

8. Ανάγνωση Σύµβασης ∆ικαιόχρησης  

Καλό είναι να µελετήσετε τη σύµβαση µαζί µε τον Σύµβουλο Franchise 
ή τον εξειδικευµένο σε θέµατα δικαιόχρησης δικηγόρο σας για να σας 
εξηγήσει το κάθε σηµείο ξεχωριστά και κυρίως το «πνεύµα» της 
σύµβασης. Η σύµβαση θα πρέπει να καθορίζει όλα αυτά που περιγράφει 
ο φάκελος προσφοράς και να εξηγεί µα κάθε λεπτοµέρεια τον τρόπο της 
συνεργασίας µεταξύ των δύο συµβαλλοµένων.  

9. (Υπ-) Εκµίσθωση ακινήτου  

Πολλοί Franchisors συνηθίζουν να εκµισθώνουν το ακίνητο επ΄ ονόµατί 
τους και να το υπεκµισθώνουν εν συνεχεία στον Franchisee. Σε 
διαφορετική περίπτωση θα πρέπει να προβείτε σε εκµίσθωση του 
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επαγγελµατικού χώρου, που θα έχει εγκρίνει όµως πρώτα ο 
∆ικαιοπάροχος. 

10. Υπογραφή της Σύµβασης Franchise   

Συµβουλευτείτε πρώτα τον λογιστή ή φοροτεχνικό σας για να σας 
καθοδηγήσει, ποια είναι η πιο συµφέρουσα νοµική µορφή της νέας σας 
επιχειρηµατικής δραστηριότητας πριν υπογράψετε τη σύµβαση 
franchise.  

11. Παραγγελία  

Στον καθορισµό της αρχικής παραγγελίας όλοι σχεδόν οι Franchisors 
έχουν καταλήξει σε µια ελάχιστη αρχική παραγγελία εµπορευµάτων που 
απαιτούνται για να καλύψουν τις ανάγκες της αρχικής σας λειτουργίας. Η 
σύσταση της αρχικής αυτής παραγγελίας είναι µέρος της τεχνογνωσίας 
και δεν είναι ανάγκη να προβείτε σε δειγµατισµό προϊόντων. Πολλοί 
Franchisors επιζητούν παρ’ όλα αυτά τη γνώµη σας, έστω και σε 
µικρότερη έκταση.  

12. Εκπαίδευση  

Κάθε Franchisor έχει εκπονήσει ένα συγκεκριµένο πρόγραµµα αρχικής 
εκπαίδευσης τόσο δική σας, όσο και του απαιτούµενου προσωπικού σας, 
που θα πρέπει να αποτελεί και µέρος του εγχειριδίου Οργάνωσης και 
Λειτουργίας. Συνήθως η φάση της αρχικής εκπαίδευσης 
πραγµατοποιείται σε κάποια από τις ιδιόκτητες µονάδες του Franchisor 
και συµπίπτει χρονικά µε τη φάση της δηµιουργίας – κατασκευής της 
µονάδας.  

13. ∆ιαµόρφωση του καταστήµατος  

Η διαµόρφωση του καταστήµατος µε βάση τις προδιαγραφές του 
Franchisor (ενιαία εµφάνιση ∆ικτύου) διαρκεί συνήθως από 30 – 60 
ηµέρες µε εξειδικευµένα συνεργία είτε δικά σας, είτε του Franchisor.  

14. Παραλαβή εµπορευµάτων - Στήσιµο καταστήµατος  

Αφού ολοκληρωθεί το καθαρά κατασκευαστικό µέρος, ιδανικά µε την 
υποστήριξη και εποπτεία του δικαιοπάροχου, ακολουθεί η παραλαβή των 
εµπορευµάτων και η τοποθέτησή τους µέσα στο κατάστηµα. Συνήθως οι 
∆ικαιοπάροχοι αποσπούν για το σκοπό αυτό εξειδικευµένα στελέχη από 
την δικαιοπάροχο εταιρεία, τα οποία έχουν την γνώση και την εµπειρία 
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στο στήσιµο των νέων καταστηµάτων, των βιτρινών, της 
µηχανογραφικής υποδοµής κλπ.  

15. Έναρξη λειτουργίας – Εγκαίνια   

Η πρώτη µέρα λειτουργίας είναι και η δυσκολότερη, αφού αυτά που 
έχουν διδαχθεί κατά τη φάση της εκπαίδευσης θα πρέπει να 
εφαρµοστούν πλέον στην πράξη. Για να βοηθήσει ο Franchisor 
πλαισιώνει συνήθως τη νέα µονάδα µε ένα ή δύο έµπειρα στελέχη για 
λίγες µέρες, µέχρι να οµαλοποιηθεί η λειτουργία της νέας µονάδας. Ας 
µην ξεχνάµε ότι στόχος είναι, να λειτουργήσετε ήδη από την πρώτη 
στιγµή µε επιτυχία. Και φτάνει η στιγµή των εγκαινίων, που αποτελεί 
ένα γεγονός ιδιαίτερης σηµασίας. Ο Franchisor θα σας βοηθήσει και εδώ, 
αφού έχει οργανώσει πολλές φορές εγκαίνια άλλων µονάδων. Μπορεί να 
έχει και συγκεκριµένες προδιαγραφές, για τον τρόπο εκτέλεσης τους.  

Αν νοµίζετε ότι αυτά που σας περιγράψαµε είναι πολύπλοκα, σας 
διαβεβαιώνουµε ότι οι Σύµβουλοι Franchise µπορεί να βρίσκονται στο 
πλευρό σας σε κάθε σας βήµα για να σας βοηθήσουν, να σας 
συµβουλέψουν για να αποφύγετε τις όποιες παγίδες κρύβει η αγορά. 

 

Κεφάλαιο 7 

7. Το τρίπτυχο «Ταχύτητα – Οργάνωση – Καινοτομία» στην 
επιτυχία μιας επιχείρησης Franchising 

Με την είσοδο της νέας χιλιετίας, ο Έλληνας επιχειρηµατίας, βρίσκεται 
αντιµέτωπος µε τις ραγδαίες αλλαγές που επιφέρει η παγκοσµιοποίηση 
των αγορών και επωµίζεται το µεγάλο βάρος της συµµόρφωσης µε τα 
νέα επιχειρηµατικά δεδοµένα. Ο χώρος της λιανικής παρουσιάζει 
σηµαντικό επιχειρηµατικό ενδιαφέρον, κυρίως, λόγω της τάσης για 
συγκέντρωση της αγοράς από ∆ίκτυα Λιανικής. Η επιτυχία εστιάζεται 
στο τρίπτυχο «Ταχύτητα – Οργάνωση – Καινοτοµία».  

 

7.1. Η απόφαση για την δηµιουργία και την ανάπτυξη ενός ∆ικτύου 
Λιανικής  

Η δραστηριοποίηση στο χώρο της λιανικής επιφέρει µια σειρά από 
σηµαντικά πλεονεκτήµατα, τα οποία πολλές φορές καθορίζουν την 
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µακροβιότητα και την επιτυχηµένη πορεία των σύγχρονων 
επιχειρήσεων. Η διαπίστωση ότι οι µεµονωµένες µονάδες λιανικής 
συρρικνώνονται και αποτελούν παρελθόν αποτελεί, πλέον, κοινοτυπία. 
Σε κάθε µορφή επιχειρηµατικής δραστηριότητας και σχεδόν σε κάθε 
κλάδο ο καταναλωτής επιζητά την εγγύηση του «ονόµατος» και 
διαµορφώνει την καταναλωτική συµπεριφορά του σύµφωνα µε τους 
δείκτες της διαφηµιστικής δαπάνης. Ο παραδοσιακός φούρνος, το 
µανάβικο, το mini market παραχωρούν την θέση τους στα super και 
hyper markets, στις αλυσίδες άρτου. Άρα, η απόφαση του 
µεµονωµένου επιχειρηµατία αφορά είτε στην ανάπτυξή του, είτε στην 
αλλαγή πλεύσης του κάτω από την «οµπρέλα» γνωστής αλυσίδας.  

Το ∆ίκτυο Λιανικής µε την έννοια της χρήσης κοινού ονόµατος σε 
διάφορα σηµεία πώλησης επιτυγχάνεται µε πολλούς τρόπους, οι οποίοι 
καικαθορίζουν την στρατηγική ανάπτυξης, όπως µέσω ιδίων 
κεφαλαίων, µέσω του θεσµού της δικαιόχρησης, µέσω αδειών 
παραχώρησης χρήσης σήµατος, µέσω αντιπροσωπειών, κ.λπ. 
Μοναδικός σκοπός κάθε τακτικής ανάπτυξης είναι η διασφάλιση των 
πλεονεκτηµάτων ενός ∆ικτύου Λιανικής:  

i. Αύξηση Αναγνωρισιµότητας – Awareness.  
ii. Επίτευξη Οικονοµιών Κλίµακος.  
iii. Επίτευξη καλύτερων συµφωνιών µε προµηθευτές και/ ή διασφάλιση 
της πορείας των πωλήσεων για τις µεταποιητικές επιχειρήσεις.  

iv. Ενδυνάµωση της οικονοµικής κατάστασης της επιχείρησης.  
v. Αύξηση της δυνατότητας για διάθεση αυξηµένων κονδυλίων 
διαφήµισης, έρευνας προϊόντων, κ.λπ.  

Η µικρή επιχείρηση που διατηρεί λίγες µονάδες λιανικής 
ισχυροποιείται ως όνοµα, κερδίζει την εµπιστοσύνη του 
καταναλωτικού κοινού, αγοράζει φθηνότερα, δυναµώνει και 
διασφαλίζει βιωσιµότητα. Ο µεταποιητής, βιοτέχνης και βιοµήχανος, 
σταθεροποιεί τις πωλήσεις του, παράγει προϊόντα µε το όνοµά του, 
σταµατά να διαθέτει κόπο, σκέψη και χρήµατα για να δηµιουργεί την 
επιτυχία των άλλων, όσο συνεργαζόταν µαζί τους ως υπεργολάβος. 
Ο εισαγωγέας σταµατά να επενδύει σε όνοµα τρίτης κυριότητας, 
ενδυναµώνεται και µακροβιώνει. Βέβαια, οι εξαιρέσεις 
επιβεβαιώνουν τον κανόνα. Ελάχιστες, ωστόσο, αποτελούν οι 
περιπτώσεις των επιτυχηµένων µεµονωµένων επιχειρήσεων, οι 
οποίες λειτουργούν άκρως επιτυχηµένα κάτω από την αυθεντικότητα 
και µοναδικότητα που τις διέπει, οι οποίες, ενδεχοµένως, δεν 
µπορούν να αναπαραχθούν σε δίκτυο λόγω της µοναδικότητάς τους 
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(π.χ. γνωστό µεζεδοπωλείο). Γι’ αυτές, όµως, η επιβίωση θα χαθεί 
µαθηµατικά αποδεδειγµένα µε το πέρασµα του management στην 
επόµενη γενιά.  

7.2. Το τρίπτυχο της επιτυχίας  

Λαµβάνοντας υπόψη ότι οι συνθήκες ανάπτυξης είναι έντονες και 
σύνθετες και σε συνδυασµό µε τις ραγδαίες επιχειρηµατικές εξελίξεις, 
η προσπάθεια για δηµιουργία νέας αλυσίδας ή για αναβάθµιση 
υφισταµένης λαµβάνει χώρα µέσα σε ιδιαίτερα έντονο ανταγωνιστικό 
περιβάλλον. Την ίδια στιγµή που αναλύεται µια νέα ιδέα, ταυτόχρονα 
συζητιέται παράλληλα καιαπό άλλους επιχειρηµατικούς κύκλους και 
ενδεχοµένως έχει ήδη προχωρήσει σε στάδια υλοποίησης. Τα µοναδικά 
στοιχεία που θα επιτρέψουν την επιτυχηµένη υλοποίηση είναι η 
Ταχύτητα στον σχεδιασµό και στην εκτέλεση, η Οργάνωση για την 
εκκίνηση της προσπάθειας και τη λειτουργία της αλυσίδας και η 
Καινοτοµία που θα διασφαλίσει τα σηµεία διαφοροποίησης.  

7.2.1. Ταχύτητα  

i. Για να µη µας προλάβουν οι ανταγωνιστές.  
ii. Για να µη χάνουµε πολύτιµο χρόνο.  
iii. Για να δυναµώσουµε τα cashflows.  
iv. Γιατί αν δεν ξεκινήσουµε δεν θα τελειώσουµε.  
v. Γιατί για να τελειοποιήσουµε το concept πρέπει να το ξεκινήσουµε.  
vi. Γιατί οι ευκαιρίες δεν περιµένουν.  
vii. Γιατί καλύτερα να κάνεις κάτι – έστω και λάθος -παρά να 

µη το κάνεις καθόλου. Οργάνωση  
viii. Για να επιτύχουµε αποτελεσµατικότητα, παραγωγικότητα 
και αποδοτικότητα.  

ix. Για να µη κάνουµε λάθη.  
x. Για να µη κάνουµε δυο φορές τα ίδια πράγµατα.  
xi. Για να µη σπαταλάµε πόρους και χρήµατα.  
xii. Για να µη πέσει το ηθικό µας.  

7.2.2. Η επιλογή των κατάλληλων Οργανωτικών ∆οµών  

Με σκοπό να επιτευχθεί η επιχειρηµατική ιδέα, να γίνειπράξη και να 
διατηρηθεί θα πρέπει να ελέγχεται, να ανανεώνεται διαρκώς, να 
προσφέρεισυνεχώς βελτιωµένη ποιότητα και service. Όλα τα παραπάνω 
απαιτούν κατάλληλη οργάνωση, η οποία θα διασφαλίσει τόσο την 
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Ταχύτητα, όσο και την Καινοτοµία, συµπτύσσοντας κατ’ αυτόν τον 
τρόπο την έννοια του τριπτύχου «Ταχύτητα – Οργάνωση – Καινοτοµία» 
στον παράγοντα «3Ο» δηλαδή ΟΡΓΑΝΩΣΗ – ΟΡΓΑΝΩΣΗ – 
ΟΡΓΑΝΩΣΗ.  

Η ορθή οργανωτική δοµή, η ορθή επιλογή στελεχών και η διενέργεια 
εκπαιδευτικών προγραµµάτων µε την κατάλληλη συχνότητα και 
ποιότητας στηρίζουν την οργάνωση του δικτύου όταν αφορούν τόσο 
στη µητρική εταιρεία, όσο καιστις µονάδες λιανικής. Παράλληλα, η 
Οργανωτική ∆οµή, µε την ευρεία της έννοια, µεταλλάσσεται και 
αναδιαµορφώνεταισυνεχώς, ανάλογα µε την ανάπτυξη του δικτύου και 
τις αλλαγές στο σύγχρονο επιχειρηµατικό σκηνικό.  

a. Προτεινόµενη Οργανωτική ∆οµή Ι. Πλήθος ∆ικτύου: 3 – 8.  

Οι βασικές λειτουργίες του δικτύου εξυπηρετούνται από 3 θέσεις: 
Υπεύθυνος Παραγωγής, Υπεύθυνος Πωλήσεων & Marketing και 
Υπεύθυνος Λογιστηρίου. Όπως είναι φυσικό ο Γενικός ∆ιευθυντής έχει 
το ρόλο του «υπερδιευθυντή» µε αυξηµένη εµπλοκή στις δραστηριότητες 
του κάθε τµήµατος. Επιπλέον, η µητρική εταιρεία πλαισιώνεται µε ένα 
επιτελείο εξωτερικών συνεργατών, όπως νοµικός σύµβουλος, σύµβουλος 
ανάπτυξης, ενδεχοµένως merchandiser και οικονοµικό σύµβουλο.  

b. Προτεινόµενη Οργανωτική ∆οµή ΙΙ. Πλήθος ∆ικτύου: 9 – 25.  

Οι βασικές λειτουργίες του δικτύου εξυπηρετούνται από 4 θέσεις: Τις 
δύο θέσεις της Οργανωτικής ∆οµής Ι: ∆ιευθυντής Πωλήσεων & 
Marketing και Οικονοµικός ∆ιευθυντής και δύο νέες θέση του ∆ιευθυντή 
Logistics και του ∆ιευθυντή Σχεδιασµού & Ανάπτυξης νέων προϊόντων 
και υπηρεσιών, µε την διάσπαση των δραστηριοτήτων του Υπεύθυνου 
Παραγωγής. Τα τµήµατα στελεχώνονται έτσι ώστε να εξυπηρετούν 
καλύτερα το δίκτυο, µε καίριο σηµείο την αρχική οργάνωση των 
λειτουργιών παρακολούθησης και ελέγχου του δικτύου, καθώς αι του 
marketing. Επιπλέον, η µητρική εταιρεία πλαισιώνεται µε ένα επιτελείο 
εξωτερικών συνεργατών, όπως νοµικός σύµβουλος, σύµβουλος 
ανάπτυξης και σύµβουλος µηχανογράφησης. Στην συγκεκριµένη φάση 
ανάπτυξης διακρίνονται η οργάνωση Logistics και η χρήση των νέων 
τεχνολογιών της πληροφορικής και της µηχανογράφησης, οι οποίες 
δίνουν την ευκαιρία για συµπίεση του κόστους καιαύξηση της 
αποτελεσµατικότητας κατά την εξυπηρέτηση του δικτύου.  
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c. Προτεινόµενη Οργανωτική ∆οµή ΙΙΙ. Πλήθος ∆ικτύου: 26 – άνω.  

Μια νέα θέση, µε καθαρά οργανωτικό ρόλο, υπεισέρχεται, αυτή του 
∆ιευθυντή ∆ιασφάλισης Ποιότητας, ο οποίος συντονίζει την 
διασφάλιση της ορθής και ποιοτικής λειτουργίας τόσο των 
κεντρικών υπηρεσιών, όσο και των µονάδων του δικτύου. Η 
λειτουργία της µηχανογράφησης διενεργείται, πλέον, από µόνιµο 
τµήµα, µε επικεφαλή την ∆ιευθυντή Μηχανογράφησης και έχει 
πλέον ωριµάσει η κατάσταση για την εισαγωγή ολοκληρωµένου 
πληροφοριακού συστήµατος - Enterprise Resource Planning.  

Η ανάπτυξη της εταιρείας και οι απαιτήσεις της αγοράς δηµιουργούν 
ξεχωριστά τµήµατα Πωλήσεων και Marketing. Επιπλέον, δηµιουργείται 
ένα ισχυρό υποτµήµα για την παρακολούθηση και έλεγχο του δικτύου, 
το οποίο διασφαλίζει την οµαλή λειτουργία του δικτύου. Η Οικονοµική 
∆ιεύθυνση συγκροτείται, πλέον, µε τέτοιο τρόπο ώστε να καλύπτει τις 
νέες ανάγκες και δηµιουργείται νέο τµήµα Προσωπικού & 
Εκπαίδευσης. Επίσης, πολλές φορές διακρίνεται η δοµή των Product 
Managers, οι οποίοι αναλαµβάνουν την διαχείριση κατηγοριών 
προϊόντων από τις προµήθειες ως το marketing, όταν το product mix 
είναι ανάλογο.  

7.2.3. Η διατήρηση της επιτυχίας  

Η µακρόχρονη ανάπτυξη, διαχρονική παρουσία και η υγιής 
κερδοφορία επιτυγχάνεται ακολουθώντας τις συνεχείς εξελίξεις στα 
πολλαπλά επιχειρηµατικά και οργανωτικά επίπεδα της σύγχρονης 
οικονοµίας. Κατ’ αυτόν τον τρόπο οι κεντρικές υπηρεσίες της 
µητρικής εταιρείας αναλαµβάνουν την υποχρέωση και την δέσµευση 
να παρακολουθούν, να αναλύουν και να προσαρµόζονται στις 
εξελίξεις που αφορούν ενδεικτικά:  

i. στις τάσεις και προοπτικές του κλάδου  
ii. στις στρατηγικές του ανταγωνισµού  
iii. στην αγοραστική συµπεριφορά του καταναλωτικού κοινού  
iv. στις νέες τεχνολογίες  
v. στην πληροφορική  
vi. στο marketing  
vii. στην οργάνωση  
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Κεφάλαιο 8 

8. Η χρησιμοποίηση του Franchising και το Ρίσκο μιας 
τέτοιας Επένδυσης  

Τα τελευταία χρόνια, σχεδόν όλοι µας έχουµε ακούσει για το franchise 
και αρκετοί έχουν κάνει και ένα βήµα παραπάνω, διερευνώντας πιθανές 
συνεργασίες. ∆εν είναι µόδα, ούτε κάτι το καινούργιο. Απλά, κάποια 
στιγµή η δηµοτικότητά του ανέβηκε στα ύψη, ακολουθώντας τους 
ρυθµούς των µετοχών στο Χ.Α.Α. Σήµερα, διεκδικεί και πάλι τα 
πρωτεία, στο πλαίσιο µιας αγοράς που αλλάζει και γίνεται πιο σκληρή 
και, αν µη τι άλλο, έχει ωριµάσει και στην χώρα µας, ως τρόπος και 
επίπεδο συνεργασίας.Τι κερδίζετε αν συνεργασθείτε µε µια αλυσίδα που 
αναπτύσσεται µέσω franchise?  

8.1. Τα οφέλη της συνεργασίας 

Τα οφέλη της συνεργασίας σας µε µια αλυσίδα franchise, πέρα από το 
γεγονός ότι αποκτάτε µια επώνυµη επιχείρηση, γνωστή στο 
καταναλωτικό κοινό, αφορούν και σε µια σειρά από άλλα 
πλεονεκτήµατα, όπως:  

i. Εκµεταλλεύεστε την γνώση και την εµπειρία της µητρικής 
εταιρείας, όπως έχει αναλυθεί και περιγράφεται στα αρχιτεκτονικά 
σχέδια και στα εγχειρίδια λειτουργίας που θα σας δωθούν.  

ii. Κατασκευάζετε το κατάστηµά σας γρήγορα, κάνοντας χρήση της 
τυποποίησης και των µέσων που διαθέτει ο δικαιοπάροχος.  

iii. Υποστηρίζεστε από διαφηµιστικές και προωθητικές ενέργειες του 
δικαιοπαρόχου, οι οποίες γίνονται σε πανελλήνια κλίµακα.  

iv. Λαµβάνετε συνεχή υποστήριξη και πλήρη εκπαίδευση κατά τη 
λειτουργία του καταστήµατός σας, από εξειδικευµένο προσωπικό του 
δικαιοπαρόχου, σε θέµατα διοίκησης, προµηθειών, τοπικών 
προωθητικών ενεργειών, κ.λπ.  

v. Εκµεταλλεύεστε τις ευνοϊκές συνεργασίες µε προµηθευτές και 
συνεργάτες που έχει εξασφαλίσει η µητρική εταιρεία και 
εξασφαλίζετε χαµηλότερες τιµές αγορών.  

vi. Έχετε στην διάθεσή σας την σηµαντική εµπειρία και τις γνώσεις των 
υψηλόβαθµων στελεχών και συνεργατών του δικαιοπαρόχου.  

vii. ∆ιασφαλίζετε αποδοχές και κέρδη άµεσα εξαρτηµένα από τις 
ικανότητες και την εργασία σας.  

viii. Είστε αυτόνοµοι και ανεξάρτητοι έναντι οποιαδήποτε υπαλληλικής 
σχέσης.  
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ix. Έχετε την δυνατότητα να επεκταθείτε δυναµικά στην γεωγραφική 
περιοχή σας ή και σε άλλες περιοχές, εκµεταλλευόµενοι την 
εµπειρία που έχετε αποκτήσει από το πρώτο κατάστηµά σας.  

8.2. Τι πρέπει να προσέχετε  

Πάντα, σε κάθε έκφραση της επιχειρηµατικότητας υπάρχει και 
ρίσκο και ενδεχόµενα προβλήµατα. Έτσι και στην περίπτωση του 
franchise, υπάρχει η πιθανότητα να αντιµετωπίσετε αθέµιτο 
ανταγωνισµό από τον δικαιοπάροχο, να µην τηρηθεί η 
αποκλειστικότητα της γεωγραφικής περιοχής, να µεταβληθεί η 
τιµολογιακή πολιτική και να µειωθούν τα µεικτά περιθώρια, κ.λπ. 
Ωστόσο, οι σοβαρές και αξιόπιστες αλυσίδες δεν θα σας 
δηµιουργήσουν προβλήµατα. Ο καλύτερος, δε, τρόπος να 
αντιµετωπίσετε µελλοντικές «δυσλειτουργίες» είναι η µέθοδος της 
«πρόληψης», και όχι της «θεραπείας». Κατ’ αυτόν τον τρόπο, θα 
πρέπει να λάβετε υπ’ όψη σας και να αναλύσετε όλους τους 
σχετικούς παράγοντες και στοιχεία, όπως:  

i. Πόσο γνωστό είναι το όνοµα της αλυσίδας και ποιό το κύρος της στην 
αγορά;  

ii. Πόσο υγιής είναι η οικονοµική κατάστασή της; Τί δείχνουν τα 
απολογιστικά στοιχεία δραστηριότητας, τόσο σε επίπεδο 
µητρικής εταιρείας, όσο και σε επίπεδο καταστηµάτων;  

iii. Ποιές είναι οι οικονοµικές προβλέψεις για το κατάστηµά σας;  
iv. Ποιά είναι η άποψη των υφιστάµενων δικαιοδόχων και ποιό το 
επίπεδο της συνεργασίας τους µε τη µητρική εταιρεία;  

v. Ποιό είναι το ακριβές διαφηµιστικό πρόγραµµα, στο οποίο έχει 
αποφασίσει να προβεί η αλυσίδα;  

vi. Πώς διασφαλίζεται και πώς επιτυγχάνεται η συνεχής υποστήριξη 
και εκπαίδευσή σας;  

vii. Ποιό είναι το επίπεδο της οργανωτικής και υλικοτεχνικής 
υποδοµής του δικαιοπαρόχου;  

8.3. Τι να προσέχουν οι επενδύτες στους ισολογισµούς και την 
ετήσια οικονοµική κατάσταση της επιχείρησης µε την οποία 
προτίθενται να συνεργαστούν.  

Με δεδοµένο ότι οι ισολογισµοί (έναρξης και κλεισίµατος της χρήσης) 
δίνουν ένα στιγµιότυπο των περιουσιακών στοιχείων της επιχείρησης 
την συγκεκριµένη χρονική στιγµή της κατάρτισής του, η κατάσταση 
αποτελεσµάτων χρήσης ποσοτικοποιεί και επεξηγεί τα κέρδη ή τις 
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ζηµιές που παρουσιάστηκαν κατά την χρονική περίοδο που µεσολαβεί 
µεταξύ των δύο ισολογισµών και η κατάσταση ταµειακής ροής συνδέει 
µεταξύ τους τα σηµαντικά στοιχεία των τριών προηγούµενων 
καταστάσεων, ακολουθούν εύχρηστες και σηµαντικές επισηµάνσεις τις 
οποίες είναι απαραίτητο να λάβει υπόψη του ο υποψήφιος 
επιχειρηµατίας πριν λάβει την οριστική απόφαση συνεργασίας µε 
κάποια επιχείρηση. Η πλήρης εικόνα µίας επιχείρησης αποτυπώνεται 
κάθε χρόνο από την πλήρη οµάδα των λογαριασµών η οποία 
αποτελείται από:  

i. Ισολογισµό έναρξης (31ης ∆εκεµβρίου προηγούµενου της χρήσης 
έτους).  
ii. Ισολογισµό κλεισίµατος (31ης ∆εκεµβρίου του υπό εξέταση 
έτους).  
iii. Κατάσταση Αποτελεσµάτων Χρήσης.  
iv. Κατάσταση Ταµειακής Ροής.  

 

Κεφάλαιο 9 

9. Τα 10 σηµεία που αξίζουν την προσοχή σας   1. Επισημάνσεις οικονομικού ελέγχου – ορκωτού λογιστή  Προσοχή στα σχόλια µε τα µικρά γράµµατα που βρίσκονται στο κάτω 
µέρος του ισολογισµού. Εκεί µπορεί να διατυπώνονται επιφυλάξεις, 
περιορισµοί ή γεγονότα που ελήφθησαν υπόψη κατά την κατάρτισή 
του και τα οποία θα πρέπει να αξιολογούνται από τους υποψήφιους 
συνεργάτες της επιχείρησης. Ιδιαίτερη προσοχή συνιστάται δε όταν 
δεν υπάρχεικαν γραπτή βεβαίωση του οικονοµικού ελέγχου.  
 2. Μέθοδοι αποτίμησης των στοιχείων του ισολογισμού  Αλλαγές όσον αφορά τις µεθόδους αποτίµησης των αποθεµάτων, των 
απαιτήσεων κ.α. µπορούν να υποκρύπτουν κάποια στρατηγική 
συγκάλυψης ή ωραιοποίησης καταστάσεων. Καλό είναι να προσέχει 
κανείς την αιτιολόγηση της αλλαγής της µεθόδου αποτίµησης η οποία 
θα πρέπει απαραίτητα να αναφέρεται στο παράρτηµα του ετήσιου 
ισολογισµού, καθώς και τις επιδράσεις της στα αποτελέσµατα της 
χρήσης.  
 3. Υπολογισμός του αριθμοδείκτη της αποδοτικότητας ίδιων 
κεφαλαίων 
 
Αυτός ο αριθµοδείκτης είναι ο σηµαντικότερος στην 
χρηµατοοικονοµική των επιχειρήσεων. Εκφράζεται ως ποσοστό των 
ιδίων κεφαλαίων και ισούται µε το πηλίκο των γραµµών του 
ισολογισµού, κέρδη µετά από φόρους – ΚΜΦ, προς το σύνολο των 
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ιδίων κεφαλαίων – ΙΚ. Μετράει την απόλυτη απόδοση για τους 
µετόχους και αν είναι ικανοποιητικός ως νούµερο, συνεπάγεται 
υψηλότερη τιµή της µετοχής της επιχείρησης και διευκολύνειτην 
προσέλκυση νέων κεφαλαίων. Η καλή αποδοτικότητα των ΙΚ 
συνεπάγεται την λειτουργία της επιχείρησης σε ένα υγιές 
χρηµατοοικονοµικό περιβάλλον πράγµα που µπορεί σε συνδυασµό 
µε τις συνθήκες που διέπουν τον κλάδο δραστηριοποίησής της και 
την λήψη των σωστών στρατηγικών αποφάσεων να διασφαλίσουν 
την δυναµική ανάπτυξή της. Παράλληλα σε επίπεδο εθνικής 
οικονοµίας η αποδοτικότητα ιδίων κεφαλαίων προωθεί τις 
βιοµηχανικές επενδύσεις καιτην αύξηση του ακαθάριστου εθνικού 
προϊόντος.  

 4. Μίγμα των κεφαλαίων  Ο αριθµοδείκτης «Ξένα προς Ιδία κεφάλαια» είναι πολύ σηµαντικός 
γιατί εάν αυξάνεται από έτος σε έτος η επιχείρηση έχει να 
αντιµετωπίσει µακροπρόθεσµα σοβαρό πρόβληµα, το οποίο µπορεί 
να αποβεί µοιραίο. Όταν η επιχείρηση δανείζεται, αναλαµβάνει την 
υποχρέωση σηµαντικής σταθερής εκροής µετρητών για κάποιο 
χρονικό διάστηµα στο µέλλον, για το οποίο δεν διαθέτει εγγυηµένη 
εισροή µετρητών. Κατ’ ακολουθία, όσο µεγαλύτερα είναι τα δάνεια 
τόσο µεγαλύτερος είναι και ο κίνδυνος στο µέλλον για την 
επιχείρηση. (Ξένα Κεφάλαια = Μακροπρόθεσµα και 
Βραχυπρόθεσµα ∆άνεια και Λοιπές Τρέχουσες Υποχρεώσεις.) Από 
την άλλη πλευρά ας µην ξεχνάµε ότι τα παράλληλα µε τον κίνδυνο 
τα ξένα κεφάλαια αυξάνουν τόσο το κέρδος όσο και την 
αποδοτικότητα των τοποθετηµένων κεφαλαίων των µετόχων στην 
επιχείρηση. Έργο λοιπόν του management είναι να διατηρεί την 
κατάλληλη ισορροπία µεταξύ των δύο.  
    5. Μίγμα και δομή προϊόντων και πελατών   Πόσο εξαρτάται µια εταιρεία από τους µεµονωµένους πελάτες ή τα 
προϊόντα της ; Όσο µεγαλύτερη είναι αυτή η εξάρτηση τόσο 
µεγαλύτερος µπορεί να είναι ο κίνδυνος. Εάν για κάποιο λόγο 
σταµατήσει η συνεργασία µε κάποιον πελάτη ή σταµατήσει η 
παραγωγή ή υπάρξουν νέα δεδοµένα ανταγωνισµού του ενός 
προϊόντος, η κατάσταση της επιχείρησης µπορείνα επιδεινωθεί πάρα 
πολύ γρήγορα. Άρα λοιπόν η ευρεία πελατειακή βάση και δοµή αλλά 
και το ορθολογικό µίγµα των προϊόντων µιας επιχείρησης αποτελούν 
ισχυρό χαρακτηριστικό ανθεκτικότητάς σε δύσκολες περιόδους.  

 
6. Ρευστότητα 

  
Μια επιχείρηση µε διαρκή και υψηλά έσοδα δεν 
σηµαίνειαπαραίτητα ότι διαθέτει σηµαντική ρευστότητα σε σχέση 
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µε τη συνολική καθαρή θέση της. Η υψηλή ρευστότητα αντίθετα 
µπορεί να προέρχεται από πωλήσεις παγίων της ή από την αµέλεια 
της να προβεί σε επενδύσεις.  

 7. Εξέλιξη του ύψους των αποθεματικών  Αποτελούν ένδειξη της δυνατότητα της επιχείρησης να 
αντεπεξέλθει στις υποχρεώσεις της. Ενώ το αποθεµατικό κερδών 
δηµιουργείται από µόνο του, τα αποθεµατικά κεφάλαια δείχνουν τα 
διαθέσιµα κεφάλαια που προέρχονται από τρίτους, για παράδειγµα 
από µία εισαγωγή στο χρηµατιστήριο ή από µια αύξηση κεφαλαίου. 

  8. Αέρας (goodwill)  Οι διάφορες µέθοδοι κατάρτισης ισολογισµών, προβλέπουν 
διαφορετικούς κανόνες απόσβεσης. Το γεγονός αυτό µπορείνα 
επηρεάσει σε σηµαντικό βαθµό τα εµφανιζόµενα κέρδη, ιδιαίτερα σε 
περιπτώσεις επιχειρήσεων που αγόρασαν άλλες κατά τα προηγούµενα 
χρόνια. 

  9. Εξήγηση των «άλλων δαπανών και εσόδων» στο παράρτημα   Μη επαναλαµβανόµενες πράξεις, όπως η ρευστοποίηση προβλέψεων 
αποθεµατικών, οι περιπτώσεις πώλησης και επανεκµίσθωσης, αλλά 
και τα έξοδα αναδιάρθρωσης µπορούν να επηρεάσουν σηµαντικά τα 
αποτελέσµατα.  

 10. Άϋλα περιουσιακά στοιχεία   Η αξιολόγηση αδειών, δικαιωµάτων ή πατέντων είναι πάρα πολύ 
δύσκολη. Αυτό που ισχύει σε γενικές γραµµές είναι ότι όσο 
µεγαλύτερο είναι το ποσοστό των άϋλων περιουσιακών στοιχείων, σε 
σχέση µε την καθαρή θέση της επιχείρησης, τόσο περισσότερο πρέπει 
να προσέχει κανείς.  
 

Κεφάλαιο 10 

10. Πλεονεκτήματα και Μειονεκτήματα της Μεθόδου  
Franchise 

Οι ανάγκες της σύγχρονης οικονομικής ζωής έχουν συντελέσει στη 
δημιουργία συστημάτων διανομής και διάθεσης προϊόντων και 
υπηρεσιών τα οποία από νομική άποψη δεν είναι δυνατό να υπαχθούν 
στους παραδοσιακούς γνωστούς τύπους της εμπορικής αντιπροσωπείας, 
παραγγελίας και πρακτορείας.Πρόκειται για συμβατικές μορφές 
συνεργασίας με σκοπό την πρόσβαση των παραγωγών και χονδρεμπόρων 
σε μία άλλη αγορά διαμέσου της ανάθεσης επιχειρηματικής 
δραστηριότητας σε τρίτες ανεξάρτητες επιχειρήσεις. Είναι προϊόντα της 
καθετοποίησης, εξειδίκευσης στο εμπόριο, του πλουραλισμού στα 
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κανάλια διανομής και αποτέλεσμα της τελειοποίησης του marketing στα 
μαζικά καταναλωτικά αγαθά. Τα συστήματα αυτά διανομής δεσπόζουν 
στη σύγχρονη οικονομική πραγματικότητα και παρουσιάζουν μία μεγάλη 
ποικιλία συμβατικών τύπων, αποτελώντας πρόκληση για τη δογματική 
του σύγχρονου αστικού δικαίου.Η πιο σύνθετη από τις σύγχρονες αυτές 
μορφές επιχειρηματικής συνεργασίας είναι το franchising, γεγονός το 
οποίο έχει ως συνέπεια την πολυπλοκότητα της σύμβασης η οποία το 
αποτυπώνει. Πρόκειται πράγματι για μία ιδιόρρυθμη, μη ρυθμισμένη από 
το νόμο εμπορικού χαρακτήρα σύμβαση διεπιχειρησιακής συνεργασίας, 
απόρροια της ελευθερίας των συμβάσεων, με βάση την οποία έχουν οι 
συναλλασσόμενοι το δικαίωμα να διαμορφώνουν ελεύθερα το 
περιεχόμενο μιας σύμβασης. Tα κύρια γενικά γνωρίσματα της Σύμβασης 
Franchise είναι τα ακόλουθα : 

i. η δημιουργία αμοιβαίων υποχρεώσεων διαρκούς παροχής 
ii. η ίδρυση στενών διαπροσωπικών σχέσεων εμπιστοσύνης 
iii. η δυνατότητα συνεχούς εξέλιξης της  
iv. ο δυναμικός χαρακτήρας της 
v. η υπαγωγή του λήπτη στον άμεσο έλεγχο του δότη 

Το να ενταχθείτε σε ένα δίκτυο franchise, είναι ένα αποδοτικός τρόπος να 
ανοίξετε μια επιχείρηση χωρίς να χρειαστεί να ξεκινήσετε από το μηδέν. 
Στην προσπάθεια αυτή υπάρχουν πολλά πλεονεκτήματα αλλά και 
μειονεκτήματα τα κυριότερα εκ των οποίων είναι:  

10.1. Πλεονεκτήματα 

 i. Δεν χρειάζεται να αναπτύξετε από την αρχή μια επιχείρηση - κάποιος 
άλλος το έχει κάνει ήδη για εσάς και το σημαντικότερο: το έχει  
δοκιμάσει επιτυχημένα.  

ii. Το κατάστημά σας βασίζεται σε μια επιτυχημένη ιδέα. Μπορείτε να 
ελέγξετε το βαθμό επιτυχίας ρωτώντας άλλους franchisees πριν 
δεσμευτείτε στην αλυσίδα.  

iii. Παραμένετε ανεξάρτητος επιχειρηματίας (αλλά όχι μόνος).  
iv. Χρησιμοποιείτε ένα καθιερωμένο όνομα, αναγνωρίσιμο στην αγορά, 
που σας προσφέρει μερίδιο αγοράς από την αρχή και ανταγωνιστικά 
πλεονεκτήματα.  

v. Προωθείτε ένα καθιερωμένο προϊόν ή υπηρεσία.  
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vi. Επωφελείστε από την αρχική εκπαίδευση που παρέχει ο franchisor 
καθώς και από την επανεκπαίδευση (σεμινάρια κ.ο.κ.).  

vii. Έχετε καθοδήγηση στην επιλογή του πλέον κατάλληλου σημείου 
για τη λειτουργία του καταστήματός σας.  

viii. Σας παρέχονται αναλυτικά σχέδια για την κατασκευή του 
καταστήματος, καθώς και δυνατότητα «με το κλειδί στο χέρι».  

ix. Σας παρέχεται συνεχής υποστήριξη σε κάθε θέμα λειτουργίας του 
καταστήματός σας.  

x. Απαιτείται μικρότερο κεφάλαιο (τεχνογνωσία όσον αφορά την 
κατασκευή, την προμήθεια εξοπλισμού κ.ο.κ.).  

xi. Αντιμετωπίζετε μικρότερες πιθανότητες αποτυχίας σε σχέση με μια 
ανεξάρτητη επιχείρηση.  

xii. Επωφελείστε από οικονομίες κλίμακας λόγω μαζικών αγορών (είτε 
αφορά προϊόντα, είτε διαφήμιση κ.ο.κ.).  

xiii. Έχετε υποστήριξη σε θέματα marketing.  
xiv. Έχετε το αποκλειστικό δικαίωμα προώθησης του concept σε μια 
συγκεκριμένη περιοχή. Ο franchisor δεν θα σας ανταγωνιστεί.  

xv. Βελτιώνεται η ικανότητα αντιμετώπισης του ανταγωνισμού.  
xvi. Ακολουθείτε ένα ήδη δοκιμασμένο και αποδεδειγμένα 
επιχειρηματικό σύστημα οργάνωσης και λειτουργίας. 
 10.2. Μειονεκτήματα   i. Περιορίζεται σημαντικά η ανεξαρτησία σας ως επιχειρηματίας: δεν 
αποφασίζετε πλέον εσείς για το τι και πώς θα το πουλάτε.  

ii. Tο κόστος μπορεί να είναι υψηλότερο από ό,τι υπολογίζατε. Εκτός 
από το entry fee πρέπει να αποδίδετε στον franchisor ποσοστό των 
εσόδων σας για όσο διάστημα ανήκετε στο δίκτυο.  

iii. Εξαρτάστε σε σημαντικό βαθμό από τον franchisor και την ικανότητά 
του να παρακολουθεί και να ανταποκρίνεται στις εξελίξεις της 
αγοράς.  

iv. Έχετε περιορισμούς στην περιοχή δραστηριότητας (περιοχή 
αποκλειστικότητας).  

v. Το συμβόλαιό σας με την εταιρεία έχει συγκεκριμένο χρονικό 
ορίζοντα (τι θα γίνει όταν λήξει η σύμβαση;).  

vi. Υπάρχουν περιορισμοί στην πώληση ή στη μεταβίβαση της 
επιχείρησής σας.  

vii. Έχετε υποχρέωση να ανανεώνετε το κατάστημά σας σύμφωνα με 
τις υποδείξεις του franchisor σας.  

viii. Εξαρτάστε από την απόδοση και των άλλων franchisees, καθώς 
ένα άτομο μόνο μπορεί να χαλάσει τη φήμη του δικτύου.  

ix. Μειωμένο ρίσκο συχνά σημαίνει και μειωμένα, αλλά περισσότερο 
διασφαλισμένα, κέρδη. 
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Κεφάλαιο 11 

11. Η δομή της Σύμβασης Franchise  

Η Σύμβαση Franchise καταρτίζεται στη συναλλακτική πράξη εγγράφως 
με βάση συνήθως προσυνταγμένο έντυπο της δότριας επιχείρησης 
(Franchisor) και αποτελείται συνήθως από 4 μέρη: 1) Προοίμιο, 2) 
Κύριες Υποχρεώσεις του Δότη, 3) Κύριες Υποχρεώσεις του Λήπτη και 4) 
Λοιπές διατάξεις. 

11.1. Προοίμιο 

 
Εδώ καθορίζονται ο σκοπός και το πλαίσιο της συνεργασίας, 
υπογραμμίζεται η ανεξαρτησία των συμβαλλομένων μερών και κατόπιν 
περιγράφεται το περιεχόμενο του "πακέτου" Franchise, δηλαδή το 
σύνολο των δικαιωμάτων βιομηχανικής ή πνευματικής ιδιοκτησίας που 
αφορούν το εμπορικό σήμα και την επωνυμία, τα διακριτικά γνωρίσματα 
του καταστήματος (πινακίδες), τα πρότυπα χρήσεως, τα σχέδια, τα 
δικαιώματα αντιγραφής, τις τεχνογνωσίες ή τα διπλώματα ευρεσιτεχνίας 
που παραχωρούνται από τον δότη στον λήπτη για εκμετάλλευση. Στο 
σημείο αυτό θα πρέπει να τονισθεί ιδιαίτερα ότι ο Λήπτης θα πρέπει να 
ελέγξει προσεκτικά αν το εμπορικό Σήμα και η επωνυμία της επιχείρησης 
του Δότη είναι νομίμως κατοχυρωμένα. Περιγράφονται ακόμη ο 
εξοπλισμός, η διακόσμηση και άλλα στοιχεία που χρησιμοποιεί ο δότης 
για την οργάνωση των πωλήσεων και γενικά της εμπορικής του 
δραστηριότητας. Οι πληροφορίες αυτές είναι χρήσιμες, γιατί με βάση 
αυτές μπορεί να προσδιορισθεί το ειδικότερο αντικείμενο των 
υποχρεώσεων του δότη που περιγράφονται στο κύριο μέρος της 
σύμβασης. Στο προοίμιο μπορούν ακόμη να αναφέρονται ορισμένοι 
γενικοί κανόνες συμπεριφοράς δεσμευτικοί για τα δύο μέρη, όπως π.χ. η 
υποχρέωση στενής και ειλικρινούς συνεργασίας, η ανάγκη διαρκούς 
υποστήριξης του λήπτη από τον δότη, όπως επίσης και η υποχρέωση του 
λήπτη να ασκεί την εμπορική του δραστηριότητα σύμφωνα με τις ενιαίες 
οργανωτικές αρχές που ισχύουν για όλα τα μέλη του συστήματος. 
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11.2. Κύριες υποχρεώσεις του δότη 

Η συμβολή του Δότη στη συνεργασία Franchising περιλαμβάνει συνήθως 
τις ακόλουθες υποχρεώσεις: 

i. Την παραχώρηση στον λήπτη της άδειας χρήσης και εκμετάλλευσης 
του "πακέτου" Franchising", του οποίου το περιεχόμενο 
προσδιορίζεται επακριβώς στο προοίμιο της σύμβασης. Η υποχρέωση 
αυτή συγκεκριμενοποιείται ανάλογα με το περιεχόμενο του "πακέτου" 
Franchise σε παραχώρηση άδειας χρήσης σήματος, επωνυμίας ή 
διακριτικού τίτλου, στην παραχώρηση άδειας εκμετάλλευσης 
διπλωμάτων ευρεσιτεχνίας, τεχνογνωσίας κ.λ.π. 

ii. Την ένταξη του λήπτη στο σύστημα με την παροχή σ'αυτόν κυρίως 
της απαιτούμενης τεχνικής και οργανωτικής υποδομής και της 
ανάλογης εκπαίδευσής του. Η γενική αυτή υποχρέωση 
συγκεκριμενοποιείται σε μία σειρά από μέτρα και παροχές στις οποίες 
πρέπει να προβεί ο δότης μέχρι την ημέρα που η λήπτης θα ανοίξει το 
κατάστημά του και θα αρχίσει να συναλλάσσεται με το κοινό ως 
μέλος του συστήματος. Οι παροχές μπορούν να περιλαμβάνουν 
ανάμεσα σε άλλα π.χ. την εσωτερική διαμόρφωση και τον εξοπλισμό 
του καταστήματος, την παράδοση του εγχειριδίου (manual) με τις 
οδηγίες, την αποκάλυψη και μύηση σε εμπορικά ή/και βιομηχανικά 
μυστικά κ.λ.π. 

iii. Τη συνεχή υποστήριξη του λήπτη όσο θα διαρκεί σύμβαση. Η 
υποχρέωση αυτή συγκεκριμενοποιείται επίσης σε μία σειρά επιμέρους 
υποχρεώσεων του δότη, που αφορούν το στάδιο μετά την ένταξη του 
στο σύστημα. Περιλαμβάνουν μεταξύ άλλων τη διαρκή παροχή 
συμβουλών σε οργανωτικά, τεχνικά, χρηματοδοτικά ή άλλα θέματα, 
την αποστολή διαφημιστικού υλικού, υλικών συσκευασίας, την 
οργάνωση προγραμμάτων μετεκπαίδευσης, τη λογιστική οργάνωση, 
τη συντήρηση των μηχανημάτων και του εξοπλισμού του 
καταστήματος του λήπτη κ.λ.π. 

iv. Τον προσδιορισμό της γεωγραφικής περιοχής μέσα στην οποία ο 
λήπτης θα διενεργεί τις πωλήσεις με το δικό του όνομα και για δικό 
του λογαριασμό. 
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v. Τον εφοδιασμό του λήπτη με πρώτες ύλες, με ημιέτοιμα ή έτοιμα 
εμπορεύματα, ιδίως όταν τα προϊόντα του συστήματος παράγονται 
από τον ίδιο τον δότη. 

vi. Την παροχή ανταγωνιστικού πλεονεκτήματος. Η υποχρέωση αυτή 
εξειδικεύεται στην κοινοποίηση από τον δότη στον λήπτη 
τεχνογνωσίας ουσιαστικής σημασίας, δηλ. ικανής να του επιτρέψει 
κατά τη σύναψη της συμφωνίας Franchising να βελτιώσει την 
ανταγωνιστική του θέση στην αγορά και 

vii. Την υποχρέωση του δότη όσον αφορά την παραχωρηθείσα περιοχή 
της σύμβασης: 

a. να μην παραχωρεί σε τρίτους το δικαίωμα να εκμεταλλεύονται μέρος 
ή το σύνολο του Franchise 

b. να μην εκμεταλλεύεται ο ίδιος το Franchise ή, με παρόμοιο σύστημα, 
να προμηθεύει ο ίδιος τα προϊόντα ή να παρέχει τις υπηρεσίες που 
αποτελούν το αντικείμενο του Franchise.  

Εδώ θα πρέπει να σημειωθεί ότι είναι πολύ χρήσιμο να υπάρχει 
συγκεκριμένος χάρτης της παραχωρηθείσας προστατευομένης περιοχής ο 
οποίος θα πρέπει να είναι συνημμένος στη σύμβαση. 

11.3. Κύριες υποχρεώσεις του λήπτη 

Ο λήπτης πωλεί τα προϊόντα ή/και παρέχει τις υπηρεσίες του συστήματος 
στο δικό του όνομα, για δικό του λογαριασμό και με δικό του κίνδυνο. Η 
συμβολή του στη συνεργασία Franchising περιλαμβάνει συνήθως τις 
ακόλουθες υποχρεώσεις: 

i. Την καταβολή δικαιωμάτων στον δότη. Η υποχρέωση αυτή 
συνίσταται στην καταβολή από το λήπτη στον δότη αφενός μεν ενός 
εφάπαξ ποσού ως δικαίωμα εισόδου του στο σύστημα (entry fee), 
αφετέρου δε στην περιοδική καταβολή στον δότη ενός ορισμένου 
ποσοστού επί του κύκλου εργασιών (royalties) μετά την αφαίρεση των 
φόρων, ή σπανιότερα ενός ορισμένου ποσοστού συμμετοχής στα 
κέρδη από τις πωλήσεις. Το ποσοστό αυτό μπορεί να ποικίλλει και 
εξαρτάται μεταξύ άλλων από την έκταση των παροχών του δότη, από 
τη φήμη του συστήματος και των διακριτικών γνωρισμάτων της 
επιχείρησής του, από το μέγεθος των ιδίων επενδύσεων του λήπτη 
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κ.λ.π. Υπάρχει επίσης περίπτωση να συμφωνηθεί αντίστροφη προς το 
ποσό των εισπράξεων προοδευτικότητα, έτσι ώστε να δοθεί στον 
λήπτη ένα παραπάνω κίνητρο για να αυξήσει τις πωλήσεις του.  

ii. Την ενεργό προώθηση των πωλήσεων του προϊόντος του συστήματος. 
Είναι γεγονός ότι από την ίδια τη φύση της σύμβασης Franchise ως 
σύμβασης διαμεσολάβησης κατά την πώληση, αλλά και από την ίδια 
την οικονομική αποστολή ενός τέτοιου συστήματος προκύπτει ότι η 
σημαντικότερη ίσως υποχρέωση του λήπτη είναι να προωθήσει τις 
πωλήσεις του προϊόντος του συστήματος σύμφωνα με τη μέθοδο 
μάρκετινγκ του δότη, εξυπηρετώντας και προστατεύοντας έτσι τα 
συμφέροντα του τελευταίου. Η γενική αυτή υποχρέωση 
συγκεκριμενοποιείται σε επιμέρους υποχρεώσεις που επίσης 
περιέχονται κατά κανόνα στη σύμβαση Franchise και αφορούν, 
μεταξύ άλλων, την αυστηρή τήρηση των οδηγιών για τη διαμόρφωση 
του καταστήματος, τη διαφήμιση, τον τρόπο διεξαγωγής των 
πωλήσεων ή παροχής των υπηρεσιών κ.λ.π., ώστε να διασφαλίζεται 
ταυτόχρονα η ταυτότητα και η φήμη του δικτύου. 

iii. Τη συμμόρφωσή του στις οργανωτικές αρχές του συστήματος και 
ιδίως τον σεβασμό της αρχής της ομοιομορφίας, σύμφωνα με την 
οποία η σύνθεση, η παρασκευή, τα χαρακτηριστικά γνωρίσματα και 
γενικά η εικόνα των προϊόντων του συστήματος πρέπει να είναι πάντα 
ενιαία, ανεξάρτητα από τον τόπο ή την αγορά στην οποία γίνεται η 
διάθεσή τους.  

iv. Την υποχρέωσή του να εκμεταλλεύεται το "πακέτο" Franchise μόνο 
με βάση τους υπαγόμενους στη σύμβαση χώρους. Εδώ ο Δότης θα 
πρέπει να προσέξει και μελετήσει ιδιαίτερα το Μισθωτήριο 
Συμβόλαιο του Καταστήματος του Λήπτη, στην περίπτωση βέβαια 
που το κατάστημα δεν είναι δικό του. 

v. Την υποχρέωση του να μην προσελκύει πελάτες έξω από την περιοχή 
της σύμβασης, αναφορικά πάντα με τα προϊόντα ή τις υπηρεσίες που 
αποτελούν το αντικείμενο του Franchise. 
στ. Την υποχρέωση να μην παράγει, πωλεί ή χρησιμοποιεί, κατά την 
παροχή υπηρεσιών, προϊόντα ανταγωνιστικά των προϊόντων του δότη, 
τα οποία αποτελούν αντικείμενο του Franchise. 

vi. Την υποχρέωση να πωλεί ή να χρησιμοποιεί, κατά την παροχή 
υπηρεσιών, αποκλειστικά εκείνα τα προϊόντα που ανταποκρίνονται 
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στις ελάχιστες αντικειμενικές ποιοτικές προδιαγραφές που ορίζει ο 
δότης. 

vii. Την υποχρέωση να πωλεί ή να χρησιμοποιεί, κατά την παροχή 
υπηρεσιών, προϊόντα που έχουν κατασκευασθεί αποκλειστικά από τον 
δότη ή από τρίτους οριζόμενους από αυτόν, υπό την προϋπόθεση 
όμως ότι λόγω της φύσεως των προϊόντων που αποτελούν αντικείμενο 
του Franchise δεν είναι δυνατό στην πράξη να ισχύουν αντικειμενικές 
ποιοτικές προδιαγραφές. 

viii. Την υποχρέωση να μην ασκεί, άμεσα ή έμμεσα, παρεμφερή 
εμπορική δραστηριότητα σε περιοχή στην οποία ανταγωνίζεται με τον 
δότη ή με άλλο μέλος του δικτύου. Είναι επίσης δυνατό να 
προβλέπεται στη σύμβαση ότι ο λήπτης θα εξακολουθεί να υπέχει την 
υποχρέωση αυτή και μετά τη λύση της συμφωνίας για εύλογο χρονικό 
διάστημα, που όμως δεν μπορεί να υπερβαίνει το ένα έτος, μόνο όμως 
αναφορικά με το κατάστημα όπου ασκούσε την εκμετάλλευση του 
Franchise. 

ix. Την υποχρέωση να μην αποκτά οικονομικά συμφέροντα στο κεφάλαιο 
ανταγωνιστικών επιχειρήσεων, τα οποία ενδέχεται να δώσουν στον 
λήπτη τη δύναμη να επηρεάσει την οικονομική τακτική αυτών των 
επιχειρήσεων. 

x. Την υποχρέωση να διαθέτει προς πώληση μία ελάχιστη σειρά 
προϊόντων, να επιτυγχάνει έναν ελάχιστο κύκλο εργασιών, να 
προγραμματίζει εκ των προτέρων τις παραγγελίες του, να διατηρεί 
ορισμένα ελάχιστα αποθέματα και να παρέχει υπηρεσίες στο πλαίσιο 
της εγγύησης των προϊόντων και της εξυπηρέτησης των πελατών. 

xi. Την υποχρέωση να καταβάλει στον δότη συγκεκριμένο ποσοστό των 
εσόδων του για διαφημιστικούς σκοπούς και ναπραγματοποιεί ο ίδιος 
διαφημίσεις, για τη φύση των οποίων πρέπει να λαμβάνει την έγκριση 
του δότη. 

xii. Την υποχρέωση να μην κοινολογεί σε τρίτους την τεχνογνωσία 
που του έχει παράσχει ο δότης. Ο λήπτης είναι δυνατόν να 
προβλέπεται στη σύμβαση ότι θα υπέχει αυτή την υποχρέωση και 
μετά τη λύση της συμφωνίας. 

xiii. Την υποχρέωση να παρακολουθεί ο ίδιος ή το προσωπικό του τα 
προγράμματα επαγγελματικής κατάρτισης που διοργανώνει ο δότης. 
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xiv. Την υποχρέωση να συμμορφώνεται με τα πρότυπα που έχει 
καθορίσει ο δότης αναφορικά με τον εξοπλισμό και την εμφάνιση των 
υπαγόμενων στη σύμβαση χώρων ή/και μεταφορικών μέσων. 

xv. Την υποχρέωση να επιτρέπει στον δότη τη διενέργεια ελέγχων των 
υπαγομένων στη σύμβαση χώρων ή/και μεταφορικών μέσων, των 
πωλουμένων προϊόντων και των παρεχομένων υπηρεσιών, καθώς 
επίσης και των βιβλίων απογραφής και των λογαριασμών του. 

xvi. Την υποχρέωση να μην μεταβάλλει τον τόπο εγκατάστασης των 
υπαγομένων στη σύμβαση χώρων, δηλ. να μην αλλάζει κατάστημα, 
χωρίς τη συγκατάθεση του δότη και  

xvii. Την υποχρέωση να μην μεταβιβάζει, χωρίς τη συγκατάθεση του 
δότη, τα δικαιώματα και τις υποχρεώσεις που απορρέουν από τη 
σύμβαση Franchising.  

 
11.4. Λοιπές διατάξεις 

Εδώ ρυθμίζονται κυρίως θέματα αφορώντα τη διάρκεια της σύμβασης, 
τους τρόπους λύσης της, την αποζημίωση του λήπτη, τις μετασυμβατικές 
υποχρεώσεις των μερών, το εφαρμοστέο δίκαιο και το αρμόδιο για την 
εκδίκαση των διαφορών Δικαστήριο. 

11.4.1. Διάρκεια της Σύμβασης  

Η Σύμβαση Franchise θα είναι είτε ορισμένου είτε αορίστου χρόνου. 
Σύμβαση ορισμένου χρόνου την οποία τα μέρη συνεχίζουν να εκτελούν 
και μετά την προβλεφθείσα λύση της μετατρέπεται σε αορίστου χρόνου. 

11.4.2. Λύση της Σύμβασης 

Η Σύμβαση Franchising λύεται με έναν από τους ακόλουθους τρόπους:  

i. Αυτόματη Λύση 
Αυτομάτως λύεται η σύμβαση με την πάροδο του συμφωνημένου 
χρόνου διάρκειάς της, όπως επίσης και σε περίπτωση θανάτου, 
απαγόρευσης ή πτώχευσης ενός από τα μέρη ή τέλος στην περίπτωση 
της λύσης του νομικού προσώπου ενός των συμβαλλομένων. Υπάρχει 
βέβαια η δυνατότητα των μερών να έχουν προβλέψει τη συνέχιση της 
σύμβασης. 
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ii. Τακτική Καταγγελία 
Εφόσον πρόκειται για Σύμβαση Αορίστου Χρόνου αυτή μπορεί να 
καταγγελθεί οποτεδήποτε είτε από τον δότη είτε από τον λήπτη, χωρίς 
να χρειάζεται η ύπαρξη σπουδαίου λόγου, υπό την προϋπόθεση 
τηρήσεως προθεσμίας και συνήθως της επιδόσεως σχετικού εγγράφου 
στο άλλο μέρος. 

iii. Έκτακτη Καταγγελία 
Η Σύμβαση Franchising μπορεί να καταγγελθεί οποτεδήποτε, δηλ. 
πριν τη συμβατική λήξη της, για σπουδαίο λόγο και χωρίς την τήρηση 
προθεσμίας. Ο σπουδαίος λόγος μπορεί να είναι είτε αντικειμενικού 
χαρακτήρα, όπως π.χ. το κλείσιμο ή η καταστροφή της επιχείρησης 
λόγω ανωτέρας βίας, σοβαρή ασθένεια μεγάλης διάρκειας κ.λ.π., είτε 
να οφείλεται σε υπαιτιότητα ενός των μερών. 

iv. Λύση με Συμφωνία των Συμβαλλομένων 
Είναι αυτονόητο ότι στα πλαίσια της συμβατικής ελευθερίας τα δύο 
μέρη μπορούν να συμφωνήσουν οποτεδήποτε την πρόωρη λύση της 
σύμβασης ρυθμίζοντας ταυτόχρονα και τις μεταξύ τους 
μετασυμβατικές σχέσεις. 
 

11.4.3. Μετασυμβατικές Υποχρεώσεις των Μερών 
 

i. Υποχρέωση Αποζημίωσης 
Αξίωση αποζημίωσης μπορεί να εγερθεί στην περίπτωση της 
έκτακτης καταγγελίας για σπουδαίο λόγο που οφείλεται στην 
αντισυμβατική συμπεριφορά του μέρους που προκάλεσε την 
καταγγελία. Η αξίωση αυτή αποζημίωσης θα αφορά στην 
αποκατάσταση κυρίως του θετικού διαφέροντος και του διαφυγόντος 
κέρδους, όπως επίσης και αποζημίωση για τις τυχόν άσκοπες
 δαπάνες. 
Είναι επίσης δυνατόν να εφαρμοσθούν ανάλογα οι σχετικές περί 
αποζημίωσης του Εμπορικού Αντιπροσώπου διατάξεις του Π.Δ. 
219/1991. 

ii. Απαιτήσεις Απόδοσης 
Με τη λήξη της Σύμβασης ο δότης έχει αξίωση κατά του λήπτη για 
απόδοση κάθε είδους αντικειμένου που παρέδωσε σε αυτόν 
προκειμένου να το χρησιμοποιήσει για την άσκηση της 
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επιχειρηματικής του δραστηριότητας στα πλαίσια της Σύμβασης 
Franchising. Τέτοια αντικείμενα είναι π.χ. τα εγχειρίδια οδηγιών 
(manuals), τα διαφημιστικά φυλλάδια, τα επιστολόχαρτα, οι 
τιμοκατάλογοι, οι πινακίδες με τα διακριτικά γνωρίσματα του δότη 
κ.λ.π. 

iii. Υποχρέωση  Παράλειψης  του Λήπτη 
Με τη λήξη της Σύμβασης ο Λήπτης υποχρεούται να μην 
χρησιμοποιεί και εκμεταλλεύεται τα σήματα, διακριτικούς τίτλους, 
εμπορικές επωνυμίες και λοιπά δικαιώματα βιομηχανικής ιδιοκτησίας 
του Δότη, όπως επίσης και τις εμπορικές και τεχνικές μεθόδους του, η 
χρήση των οποίων θα προσέκρουε ενδεχόμενα στις περί Αθέμιτου 
Ανταγωνισμού διατάξεις. 

iv. Υποχρέωση Ανάληψης των Αποθεμάτων του Λήπτη 
Είναι πιθανότατο, μετά τη λήξη της Σύμβασης, να έχει ο Λήπτης 
αδιάθετα εμπορεύματα του Δότη των οποίων η διάθεση να είναι 
δύσκολη ή και να μην επιτρέπεται. Στην περίπτωση αυτή πρέπει να 
γίνει δεκτό και να προβλέπεται στη Σύμβαση ότι ο Δότης θα 
υποχρεούται να αναλάβει τα υπάρχοντα Εμπορεύματα ή να παράσχει 
την υποστήριξή του στον Λήπτη για να τα διαθέσει στην αγορά. 

v. Εκκρεμείς Παραγγελίες 
Μετά τη λήξη της Σύμβασης είναι πιθανότατο να υπάρχουν  
εκκρεμείς παραγγελίες εμπορευμάτων τόσο από τον Λήπτη προς τον 
Δότη, όσο και από πελάτες του Λήπτη προς αυτόν. Σε αυτήν την 
περίπτωση είναι δυνατόν να προβλέπεται η απαλλαγή του Λήπτη από 
την υποχρέωση παραλαβής αυτών των εμπορευμάτων, όπως επίσης 
και η υποχρέωση του Δότη να εκτελέσει τις προς τρίτους εκκρεμείς 
παραγγελίες του Λήπτη. 
Τέλος, πρέπει να επισημανθεί ιδιαίτερα ότι η παράθεση των 
συστατικών αυτών στοιχείων της Σύμβασης Franchise κατ'ουδένα 
τρόπο είναι εξαντλητική, με την έννοια ότι κάθε συνεργασία 
Franchise είναι κάτι το ξεχωριστό, έχει τις δικές της ιδιαιτερότητες 
και ιδιομορφίες και συνεπώς χρειάζεται την δική της, ιδιαίτερη κάθε 
φορά, αντιμετώπιση. Πολύ περισσότερο μάλιστα που μέχρι σήμερα 
δεν υπάρχει στη Νομοθεσία της Χώρας μας ιδιαίτερο Νομοθέτημα για 
το Franchising, αλλά ούτε και πλούσια Νομολογία σχετική με αυτό. 
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Κεφάλαιο 12 

12. The Franchise Market in Greece... 

Η κριτική ανάλυση του θεσµού του franchising ως τρόπου 
επιχειρηµατικής ανάπτυξης & δραστηριοποίησης φανερώνει τόσο 
πλεονεκτήµατα και δυνατά σηµεία, όσο αδυναµίες και σηµεία όπου 
απαιτείται ιδιαίτερη προσοχή. Έχουµε αναφέρει πάρα πολλές φορές 
την ταχεία ανάπτυξη του θεσµού του franchising, καθώς και τις 
ευοίωνες προοπτικές του για τη χώρα µας. Στο ανά χείρας άρθρο θα 
προσπαθήσουµε να οριοθετήσουµε το πλαίσιο µέσα στο οποίο 
ενεργοποιούνται όλες οι σχετικές µε το franchising δραστηριότητες, 
καθώς και τους εµπλεκόµενους φορείς και παράγοντες. Ως θεσµός το 
franchising αποτελεί ένα εναλλακτικό τρόπο ανάπτυξης δικτύων 
λιανικής, ο οποίος δρα πολλές φορές παράλληλα ή συµπληρωµατικά 
µε την ανάπτυξη µε ιδιόκτητους πόρους και µέσα.  

Ας µελετήσουµε τον θεσµό, µε την βοήθεια του πίνακα Ι, από την 
πλευρά της επιχείρησης που εξετάζει το ενδεχόµενο να αναπτυχθεί 
µέσω franchise:  

12.1. Πίνακας Ι - S.W.O.T. Ανάλυση Franchisor   a. Strengths-∆υνατά Σηµεία  i. Ταχεία Ανάπτυξη, χρησιµοποιώντας πόρους και µέσα τρίτων -
συνεργατών -δικαιοδόχων.  

ii. Ταχεία δηµιουργία brand name υψηλού awareness.  
iii. ∆ιοίκηση των καταστηµάτων του δικτύου από managers, οι οποίοι 
αφού έχουν επενδύσει οι ίδιοι, χαρακτηρίζονται από υψηλή 
παρακίνηση.  

iv. Ισχυρό κονδύλι για διαφηµιστικές και προωθητικές ενέργειες, το 
οποίο συγκεντρώνεταιαπό την συµµετοχή όλων.  

v. Επίτευξη οικονοµιών κλίµακος, όπως καλύτερες συµφωνίες µε 
προµηθευτές και συνεργάτες.  

vi. Χαµηλότερο επιχειρηµατικό ρίσκο για τη µητρική εταιρεία και 
µεγαλύτερη διασπορά του στους δικαιοδόχους.  

vii. Απλούστερη διοικητική οργάνωση.   b. Weaknesses-Αδύνατα Σηµεία   i. Υστέρηση της δηµιουργίας κεντρικής υποδοµής σε σχέση µε το 
µέγεθος του δικτύου, λόγω της ταχείας ανάπτυξης.  

ii. ∆υσκολία ελέγχου του δικτύου και εµφάνιση λειτουργικών 
προβληµάτων λόγω της ταχείας ανάπτυξης.  

iii. ∆υσκολία ελέγχου ή/ και ενδεχόµενοι περιορισµοί ανάπτυξης σε 
περιπτώσεις, όπου έχουν δωθεί area licenses ή/ και έχουν συναφθεί 
στρατηγικές συµµαχίες, µε σκοπό την αρχική ταχύτητα στην 
ανάπτυξη.  



- 77 - 

 

iv. Προβλήµατα και ενδοιασµοί από το δίκτυο σε περιπτώσεις όπου η 
µητρική εταιρεία συνεργάζεται µετοχικά µε τρίτους. 

  c. Opportunities-Ευκαιρίες   i. ∆ηµιουργία συνεργειών από την συνένωση της κοινής προσπάθειας 
όλων των εµπλεκοµένων.  

ii. Ιδανική οργάνωση για παρακολούθηση της αγοράς και 
αποτελεσµατικού feedback πληροφοριών προς τα κέντρα αποφάσεων.  

iii. Ευέλικτη και ελεύθερη µορφή συνεργασίας και διοίκησης.  
iv. ∆υνατότητα αξιοποίησης της εµπειρίας και του υφιστάµενου 
δικτύου για δηµιουργία νέων συµπληρωµατικών δικτύων ή/ και τον 
εµπλουτισµό της γκάµας των προϊόντων και των υπηρεσιών.  

 d. Threats-Απειλές   i. Πιθανότητα να εµφανιστούν αδυναµίες συµµόρφωσης µε τις 
κεντρικές πολιτικές και κατευθύνσεις, αφού ο κάθε manager θεωρεί 
τον εαυτό του, και είναι, ως ανεξάρτητο επιχειρηµατία, π.χ. 
ανοµοιοµορφίες στην αισθητική των καταστηµάτων, κ.λπ.  

ii. Πιθανότητα για «απολωλόντα» µέλη του δικτύου, τα οποία ίσως 
πιστέψουν περισσότερο στον εαυτό τους και θελήσουν να 
διαφοροποιηθούν από τις κεντρικές κατευθύνσεις, αποχωρώντας 
από το δίκτυο.  

iii. Πιθανότητα να µειωθεί η αξιοπιστία και το κύρος του δικτύου από 
µεµονωµένες περιπτώσεις «κακών» δικαιοδόχων.  

Σύµφωνα µε τα παραπάνω, τα πλεονεκτήµατα του θεσµού είναι 
συγκριτικά πολύ περισσότερα και δυνατότερα από τις ενδεχόµενες 
αδυναµίες του και τον καθιστούν ως τον πλέον αξιόλογο τρόπο 
ανάπτυξης, τον οποίο έχουν εκµεταλλευθεί οι περισσότερες αξιόλογες 
εταιρείες στο χώρο της λιανικής, έστω και συµπληρωµατικά, όταν τα 
απαιτούµενα κεφάλαια για ιδιόκτητη ανάπτυξη είναι επαρκή.  

Για τα διάφορα προβλήµατα που µπορούν να εµφανισθούν, υπάρχουν οι 
κατάλληλες «συνταγές», όπως:  

i. Ο µεθοδολογικός και αναλυτικός τρόπος αξιολόγησης και 
επιλογής δικαιοδόχων και η αποτύπωση των όρων συνεργασίας 
µαζί τους στην σύµβαση δικαιόχρησης.  

ii. Η εφαρµογή σύγχρονων µεθόδων καιτεχνικών στο κύκλωµα των 
logistics.  

iii. Η χρησιµοποίηση ολοκληρωµένων µηχανογραφικών συστηµάτων   
ERP.  

iv. Ο σχεδιασµός και η εφαρµογή οργανωτικών και διοικητικών 
συστηµάτων, βασισµένων σε σύγχρονα πρότυπα, όπως το EN ISO 
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9001/2000, τόσο για τις κεντρικές υπηρεσίες, όσο και για τα 
καταστήµατα του δικτύου.  

v. Η εφαρµογή συστηµάτων αξιολόγησης προσωπικού και συστηµάτων 
αµοιβής βάσει απόδοσης.  

vi. Η παρακολούθηση της πορείας του δικτύου, βάσει 
στοχοποιηµένου Επιχειρηµατικού Πλάνου.  

Από την άλλη πλευρά, ο υποψήφιος δικαιοδόχος ως νέος 
επιχειρηµατίας αντιµετωπίζει το franchise από άλλη προοπτική, 
όπως διαφαίνεται στον Πίνακα ΙΙ.  

12.2. Πίνακας ΙΙ - S.W.O.T. Ανάλυση Franchisee   a. Strengths-∆υνατά Σηµεία  i. Εκµετάλλευση της γνώσης και της εµπειρίας του δικαιοπαρόχου, 
όπως περιγράφεται στα αρχιτεκτονικά σχέδια, στα Εγχειρίδια 
Λειτουργίας, κ.λπ. 

ii. Ταχεία διαµόρφωση του καταστήµατός του, κάνοντας χρήση της 
τυποποίησης και των µέσων του δικαιοπαρόχου. >Υποστήριξη από 
διαφηµιστικές και προωθητικές ενέργειες του δικαιοπαρόχου, οι 
οποίες γίνονται σε πανελλήνια κλίµακα. 

iii. Συνεχή υποστήριξη και εκπαίδευση κατά τη λειτουργία του 
καταστήµατός του, από εξειδικευµένο προσωπικό του δικαιοπαρόχου, 
σε θέµατα διοίκησης, προµηθειών, τοπικών προωθητικών ενεργειών, 
κ.λπ.  

iv. Ευνοϊκές συνεργασίες µε προµηθευτές και συνεργάτες, 
βάσεικεντρικών συµφωνιών.  

v. Εκµετάλλευση της εµπειρίας και των γνώσεων υψηλόβαθµων 
στελεχών και συνεργατών του δικαιοπαρόχου. 

vi. Αποδοχές καικέρδη άµεσα εξαρτηµένα από τιςικανότητές καιτην 
εργασία του.  

vii. Αίσθηµα αυτονοµίας και ανεξαρτησίας, έναντι υπαλληλικής 
σχέσης. 

 

 

 b. Weaknesses-Αδύνατα Σηµεία   i. Ενδεχόµενο οριοθέτησης µη συµφέρουσας γεωγραφικής περιοχής.  
ii. Συµπίεση χρηµατοροών λόγω των royalties.  
iii. Αίσθηµα εξάρτησης και έλλειψης ελευθερίας, έναντι ελευθέριου 
επαγγέλµατος. 
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iv. Ελλειπή υποστήριξη και εκπαίδευση από τον δικαιοπάροχο, λόγω 
χαµηλής υποδοµής.  

v. Χαµηλή αρχική διαφηµιστική δαπάνη, έναντι της αναµενόµενης. 
vi. Απαίτηση για παρακολούθηση εκπαιδευτικών προγραµµάτων.  
vii. Συγκεκριµένη και ανελαστική γκάµα προϊόντων καιυπηρεσιών.  
viii. Υποχρέωση συµµόρφωσης µε τις οργανωτικές και τις λειτουργικές 
προδιαγραφές του δικτύου.  

ix. Υποχρέωση για λήψη έγκρισης από τον δικαιοπάροχο για κάθε είδους 
αλλαγές και πρωτοβουλίες.  

 c. Opportunities-Ευκαιρίες   i. ∆υναµική επέκταση στην γεωγραφική περιοχή του ή και σε άλλες 
περιοχές, εκµεταλλευόµενος την εµπειρία που έχει αποκτήσει από το 
πρώτο κατάστηµα.  

ii. Μετοχική συµµετοχή του στη κεντρική εταιρεία.   d. Threats-Απειλές   i. Αθέµιτος ανταγωνισµός από τον δικαιοπάροχο.  
ii. Μη τήρηση αποκλειστικότητας γεωγραφικής περιοχής.  
iii. Αλλαγή τιµολογιακής πολιτικής και µείωσης µεικτών περιθωρίων και 
απαίτηση συµµόρφωσης µε αυτή.  

iv. ∆ιενέργεια διαφηµιστικού προγράµµατος µε χαµηλό προϋπολογισµό.  

Τα παραπάνω κρίσιµα σηµεία για τους υποψηφίους δικαιοδόχους 
αντιµετωπίζονται καλύτερα µε τη µέθοδο της «πρόληψης», και πολύ 
δυσκολότερα µε τη µέθοδο της «θεραπείας». Κατ' αυτόν τον τρόπο θα 
πρέπει να ληφθούν υπ' όψη όλοι οι δυνατοί παράγοντες και αναλυθούν 
όλα τα σχετικά στοιχεία, π.χ.  

i. Ανάλυση του κύρους και του ονόµατος του δικτύου.  
ii. Συγκέντρωση και µελέτη απολογιστικών στοιχείων 
δραστηριότητας, τόσο σε επίπεδο µητρικής εταιρείας, όσο και 
σε επίπεδο καταστηµάτων.  

iii. Μελέτη των οικονοµικών προβλέψεων σε επίπεδο καταστήµατος.  
iv. Συζήτηση µε υφιστάµενους δικαιοδόχους, µε σκοπό την εξαγωγή 
ασφαλών συµπερασµάτων σχετικά µε το επίπεδο συνεργασίας τους 
µε τον δικαιοπάροχο.  

v. Απαίτηση προς τον δικαιοπάροχο για ακριβή καθορισµό του 
διαφηµιστικού προγράµµατος και του τρόπου συνεχούς υποστήριξης 
και εκπαίδευσης.  

vi. Ανάλυση της οργανωτικής και υλικοτεχνικής υποδοµής του 
δικαιοπαρόχου.  
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vii. Απαίτηση για κατάθεση της σύµβασης δικαιόχρησης στο 
Υπουργείο Εµπορίου.  

Ιδιαίτερα σηµαντικό ρόλο διαδραµατίζουν οι εξειδικευµένοι φορείς και 
συνεργάτες, µε τους οποίους είτε συνεργάζεται ο δικαιοπάροχος, είτε 
µπορούν να υποστηρίξουν τον δικαιοδόχο, τόσο κατά την αρχική επιλογή 
του, όσο και στη συνέχεια κατά τη λειτουργία του καταστήµατός του. 
Αυτοί είναι:  

i. Εξειδικευµένα περιοδικά και καθηµερινά φύλλα εφηµερίδων, τα 
οποία αποτελούν σηµαντική πηγή πληροφόρησης, για τα νέα του 
χώρου, για τη δυναµική και τις δραστηριότητες των διαφόρων 
αλυσίδων, για τα διαθέσιµα εργαλεία καιτεχνικές management, κ.λπ.  

ii. Εξειδικευµένοι σύµβουλοιανάπτυξης, οι οποίοι παρέχουν 
ολοκληρωµένες συµβουλευτικές υπηρεσίες, τόσο σε επίπεδο 
προετοιµασίας των αλυσίδων, ολοκληρώνοντας το Franchise Concept 
Book, το Business Plan, τα Εγχειρίδια Λειτουργίας, το Σύστηµα 
Παρακολούθησης & Ελέγχου του ∆ικτύου, κ.λπ., όσο και σε επίπεδο 
ανάπτυξης, αναλαµβάνοντας την εύρεση και επιλογή των 
δικαιοδόχων. Επιπλέον, παρέχουν συµβουλευτικές υπηρεσίες και 
ενηµέρωση σε υποψηφίους δικαιοδόχους, υποστηρίζοντάς τους στην 
επιλογή της κατάλληλης αλυσίδας, στην εύρεση ακινήτου, στην 
αρχική χρηµατοδότησή τους, κ.λπ.  

iii. Ωστόσο, ο πιο σηµαντικός ρόλος των Συµβούλων Ανάπτυξης 
εστιάζεται στον συντονισµό και project management, όλων των 
εµπλεκοµένων φορέων, προσφέροντας την πολύτιµη εµπειρία τους 
και γνωρίζοντας τις ιδιαιτερότητες του χώρου.  

iv. Νοµικοί σύµβουλοι, καταρτισµένοικαι µε σχετική εµπειρία στο χώρο, 
οι οποίοι αρχικά προετοιµάζουν την σύµβαση δικαιόχρησης, την 
κατάθεση των σχετικών σηµάτων και στη συνέχεια υποστηρίζουν 
στην επίλυση διαφόρων θεµάτων που δυστυχώς, αναπόφευκτα, 
παρουσιάζονται.  

v. ∆ιαφηµιστικές εταιρείες, µε εµπειρία και γνώση στα δίκτυα λιανικής, 
οι οποίες αναλαµβάνουν τις διαφηµιστικές και προωθητικές ενέργειες, 
είτε σε πανελλήνιο επίπεδο, είτε σε τοπικό επίπεδο, µέσω bellow the 
line & promotional activities. Επιπλέον, κύρια συνεισφορά τους είναι 
η χάραξη της ταυτότητας του δικτύου και η διαµόρφωση της εικόνας 
του προς την αγορά.  

vi. Αρχιτεκτονικά/ τεχνικά γραφεία και διακοσµητές, µε αντικείµενο την 
σύνταξη των προδιαγραφών των καταστηµάτων που αφορούν τον 
εξωτερικό και εσωτερικό διάκοσµό τους και την προσαρµογή των 
βασικών σχεδίων για κάθε κατάστηµα. Επίσης, το τεχνικό γραφείο 
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αναλαµβάνει, βέβαια, και την κατασκευή και επίβλεψη των 
καταστηµάτων.  

vii. Εταιρείες Πληροφορικής. Ιδιαίτερα σηµαντικό ρόλο διαδραµατίζει 
το κύκλωµα της µηχανοργάνωσης, το οποίο διασφαλίζει, σε 
συνδυασµό µε τα Εγχειρίδια Λειτουργίας και µε βάσει των 
προσαρµογών που αυτά απαιτούν, την εύρυθµη λειτουργία του 
δικτύου.  

Σύµφωνα µε τα παραπάνω, διαφαίνεται ολοκάθαρα η πολυπλοκότητα 
του franchising και η απαίτηση για συνεργασία µε ένα ευρύ φάσµα 
εξειδικευµένων επαγγελµατιών, έτσι ώστε να διασφαλισθούν τα θετικά 
αποτελέσµατα, κυρίως από τη µεριά του δικαιοπαρόχου. Ενώ, αναφορικά 
µε τους δικαιοδόχους, µε την συνεργασία τους και τη λήψη συµβουλών 
από εξειδικευµένο σύµβουλο ανάπτυξης καλύπτονται στο µέγιστο 
βαθµό! 

 

 

 

 

 

 

 

Κεφάλαιο 13 

13. Τα αποτελέσματα για τον Franchisee μέσω μιας 
αποδοτικής συνεργασίας με τον Franchisor 
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13.1. Οι σχέσεις συνεργασίας μεταξύ Franchisor και Franchisee 

Θα επιχειρήσουµε να ρίξουµε φως στις σχέσεις µεταξύ ∆ικαιοπαρόχου 
και ∆ικαιοδόχου. Είναι αναµφισβήτητο γεγονός ότι το Franchising 
αποτελεί µία µοναδικής αλλά και ιδιάζουσας µορφής συνεργασία. 
Πολλοί είναι οι παράγοντες εκείνοι, που επηρεάζουν και συντελούν στην 
επιτυχία µίας επιχειρηµατικής δραστηριότητας που έχει δοµηθεί πάνω 
στη βάση των αρχών της ∆ικαιόχρησης. Σήµερα, αν και το Franchising 
έχει γίνει συνώνυµο της επιτυχηµένης επιχείρησης, όλο και περισσότεροι 
Franchisors προβληµατίζονται για το αν θα πρέπει να διακινδυνεύσουν 
τη φήµη και το κύρος του ονόµατός τους, παραχωρώντας το στον 
«οποιονδήποτε» συνεργάτη Franchisee.  

Πολλοί είναι αυτοί που πιστεύουν ότι το Franchising, αφού βασίζεται στο 
κοινό όφελος και των δύο συµβαλλόµενων µερών, δεν µπορεί παρά να 
είναι µία µορφή θετικής και αποδοτικής συνεργασίας. ∆υστυχώς, όπως 
µας διαβεβαιώνει ο κ. Πάνος Πατρωνίδης, διευθύνων σύµβουλος της 
FC&D, η πείρα µας έχει δείξει το αντίθετο. Αν και είναι βέβαιο ότι η 
σχέση κοινής ωφέλειας που υπάρχει µεταξύ Franchisor και Franchisee 
κάνει αυτή τη συνεργασία µοναδική στο κόσµο των επιχειρήσεων, η 
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σχέση αυτή, που πολλές φορές χαρακτηρίζεται και ως «γάµος», δεν είναι 
πάντοτε ρόδινη.  

Όπως ένας γάµος, έτσι και το Franchising, έχει να αντιµετωπίσει πολλές 
διαφορετικές φάσεις, προβλήµατα, συγκρούσεις ή απλώς διαφωνίες, που 
άλλοτε λύνονται µε τον ένα ή τον άλλο τρόπο και άλλοτε πάλι οδηγούν 
µοιραία στο διαζύγιο. Τα προβλήµατα στις σχέσεις µεταξύ Franchisor 
και Franchisee µπορούν να οφείλονται σε πολλές παραµέτρους. Ας µη 
ξεχνάµε ότι και οι δύο συµβαλλόµενοι, τόσο ο Franchisor όσο και ο 
Franchisee, είναι επιχειρηµατίες. Ως επιχειρηµατίες έχουν όνειρα, 
φιλοδοξίες, στόχους. Για την επίτευξη των επιχειρηµατικών τους στόχων, 
έχουν συνήθως ιδία άποψη, άγχος, παρουσιάζουν φαινόµενα άρνησης ή 
διστακτικότητας. Απόψεις των δύο µερών, όταν είναι ταυτόσηµες, 
οδηγούν στην εφαρµογή επιτυχηµένων επιχειρηµατικών 
δραστηριοτήτων, ιδεών ή λύσεων. Πολλές φορές όµως, οι απόψεις 
διίστανται. Η διάσταση αυτή των απόψεων, όταν µάλιστα άπτονται 
στρατηγικών επιλογών, που επηρεάζουν την εύρυθµη λειτουργία της 
αλυσίδας, µπορεί να οδηγήσει τις σχέσεις µεταξύ Franchisor και 
Franchisee σε ρήξη.  

Τα αποτελέσµατα είναι σχεδόν πάντοτε πανοµοιότυπα. Οι αντιρρήσεις 
των Franchisees εκφράζονται είτε διπλωµατικά, είτε επιθετικά είτε 
οδηγούν περισσότερους Franchisees σε συνασπισµό ενάντια στον 
Franchisor. ∆εν αποτελεί µυστικό, ότι, όπως σε κάθε κοινωνική οµάδα, 
έτσι και στο Franchising, υπάρχουν οι δυναµικές της οµάδας, οι οποίες 
επηρεάζουν τη σχέση µεταξύ των µελών που την αποτελούν. Είναι 
λοιπόν φυσικό, αργά ή γρήγορα, οι Franchisees που ούτως ή άλλως 
βρίσκονται µεταξύ τους σε συνεννόηση και συνεργασία, να 
συνασπισθούν ενάντια στον Franchisor, ώστε να πιέσουν και να 
διεκδικήσουν πιο δυναµικά τα αιτήµατά τους. Έτσι ο Franchisor, 
καλείται να µπει σε αµυντική θέση και καλείται να υπερασπισθεί είτε την 
όποια επιχειρηµατική επιλογή, είτε την στρατηγική, την οποία έχει 
«επιβάλλει» στο ∆ίκτυό του. Ο ίδιος πιστεύει ότι βρίσκεται εν δικαίω, 
αφού το δικαίωµα να καθορίζει στρατηγικές, να προµηθεύει προϊόντα, να 
επιλέγει προµηθευτές κλπ. καθορίζεται πάντοτε στη σύµβαση Franchise 
που ούτως ή άλλως, πέραν του υποθετικού καθορισµού της σχέσης 
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µεταξύ Franchisor και Franchisee, εξυπηρετεί και εξασφαλίζει ίσως 
περισσότερο τον Franchisor παρά τον Franchisee.  

Η πίεση που δέχεται λοιπόν ο Franchisor, δεν αποτελεί θεωρητικά γι’ 
αυτόν απειλή, αφού αισθάνεται σίγουρος ότι η σύµβαση είναι µε το 
µέρος του και ανά πάσα στιγµή µπορεί να ενεργοποιήσει άρθρα αυτής, 
για τη καταστολή κάθε αντίδρασης ή και ανταρσίας. Εδώ όµως είναι το 
κρίσιµο σηµείο. Κατά βάθος κάθε Franchisor γνωρίζει ότι οι καλές 
σχέσεις µεταξύ Franchisor και Franchisee είναι σηµαντικές, αν όχι ο 
αποφασιστικός παράγοντας επιτυχίας σε όλες τις αλυσίδες Franchise. 
Γνωρίζει επίσης, ότι όταν συγκρουσθεί µε τον Franchisee, κανένας δεν 
θα είναι ο κερδισµένος. Η διαµάχη αυτή µάλιστα, αν λάβει διαστάσεις 
και παρασύρει περισσότερους Franchisees, µπορεί να έχει ολέθρια 
αποτελέσµατα για όλη την αλυσίδα. Όλοι θα πρέπει να αναλογισθούν τις 
ευθύνες αλλά και τις πιθανές συνέπειες των πράξεών τους. Ο Franchisor 
έχοντας διακυβεύσει χρήµα, κόπους, όνειρα και το όνοµά του, ο 
Franchisee τις πολύτιµες οικονοµίες του, το κόπο και την εργασία του. 
Είναι οπωσδήποτε δικαίωµα του Franchisor να καθορίσει εξ αρχής τους 
ρόλους του παιχνιδιού. Είναι δικαίωµα και υποχρέωση όµως του 
Franchisee να κατανοήσει όλες αυτές τις δεσµεύσεις και τους 
περιορισµούς που θα επιφέρει η µελλοντική αυτή συνεργασίας. Αν και το 
Franchising δεν είναι ∆ηµοκρατία, σε καµία περίπτωση δεν πρέπει να 
γίνει ∆ικτατορία του ενός. Αντιστρόφως βέβαια, δεν θα πρέπει σε καµία 
περίπτωση να καταντήσει ∆ικτατορία των λίγων Franchisees που θα 
επιβάλλουν εκβιαστικά τους όρους τους.  

Ο Franchisor δεν έχει τη δυνατότητα να υποχωρεί συνεχώς, ούτε του 
επιτρέπεται η αδράνεια, αφού πρέπει να προστατεύσει τα γενικότερα 
συµφέροντα της αλυσίδας, αλλά και του εαυτού του βέβαια. Και η 
προστασία αυτή δεν περνάει πάντοτε από τη δικαστική οδό. Είναι 
προτιµότερο και οι δύο πλευρές να λάβουν υπ’ όψη τους ορισµένες 
βασικές αρχές του Franchising που διέπουν όλες ανεξαιρέτως τις 
αλυσίδες και τα µέλη τους, είτε αυτοί βρίσκονται εντός, είτε εκτός 
Αττικής, είτε και στο εξωτερικό. Ο Franchisor δεν πρέπει να ξεχνά ότι η 
επιτυχία του Franchising εξαρτάται από την επιτυχία όλων των 
συνεργατών του, αφού η οποιαδήποτε αλυσίδα είναι τόσο ισχυρή, όσο 
είναι ο πιο αδύνατος κρίκος της.  
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Είναι ευθύνη και υποχρέωση του Franchisor να εφαρµόζει κάποιες 
βασικές αρχές που θα βοηθήσουν όλους τους συνεργάτες Franchisees. 
Έτσι, το «re-engineering» που θεωρείται τις µέρες αυτές απαραίτητη 
αρχή υγιούς αντιµετώπισης εσωτερικών και εξωτερικών δυσλειτουργιών 
και τρόπος βελτίωσης ή αύξησης των παραγωγικών δραστηριοτήτων 
µίας επιχείρησης, είναι ακόµη πιο επιβεβληµένη διαδικασία σε µία 
επιχείρηση που αναπτύσσεται µε Franchising. Το λεγόµενο «Information 
- flow», η ροή των πληροφοριών δηλαδή, δεν θα πρέπει να παραβλέπει 
τον Franchisee που αποτελεί πρωταρχική πηγή πολύτιµων πληροφοριών. 
Για να επιτευχθεί αυτό, απαιτείται φυσικά η ύπαρξη ενός µηχανισµού 
επικοινωνίας, µε διαδοχικά φίλτρα και σταθµούς επεξεργασίας των 
πληροφοριών αυτών.  

Με λίγα λόγια, ο Franchisor θα πρέπει να έχει την υποδοµή εκείνη που 
θα του επιτρέψει να λειτουργήσει µία «ελεγχόµενη δηµοκρατία» που θα 
δώσει στον Franchisee την αίσθηση ότι συµµετέχει και έχει το δικαίωµα 
να υποβάλλει προτάσεις βελτίωσης, αλλά δεν θα του επιτρέπει σε καµία 
περίπτωση να παραβιάζει τις βασικές αρχές λειτουργίας του Franchise, 
ούτε και να απαιτεί να γίνει άµεσα αποδεκτή η κάθε του πρόταση.  

Ιδιαίτερα εµφανές είναι το πρόβληµα αυτό στο σχεδιασµό ή στην 
εφαρµογή ενός Marketing Plan, όπου ο Franchisor πολλές φορές δεν έχει 
λάβει υπ’ όψη του τις τοπικές συνήθειες ή συνθήκες της επαρχίας. Πώς 
θα διατηρήσει λοιπόν το γενικότερο corporate image του και παράλληλα 
να επιτρέψει στους Franchisees αυτών των περιοχών ελευθερία στο 
σχεδιασµό και την ανάπτυξη τοπικών προγραµµάτων;  

Η απάντηση βρίσκεται στη σωστή και ευέλικτη υποδοµή και στη γνώση 
που πρέπει να έχει ο Franchisor για τις αρχές της ελεγχόµενης 
ελαστικότητας. Αντί να επιβάλλει άκαµπτους όρους, είναι προτιµότερο 
να συζητήσει τοπικά προβλήµατα και να προσπαθήσει να δώσει 
πειστικές λύσεις σε θέµατα που τις περισσότερες φορές έχουν 
ψυχολογικό και όχι τεχνοκρατικό χαρακτήρα.  

Εδώ βρίσκεται και η βασική ουσία του όλου προβλήµατος των σχέσεων 
µεταξύ Franchisor και Franchisee. Αν εξαιρέσουµε τον «κακό» 
Franchisor, αυτόν δηλαδή που στόχο έχει την «εκµετάλλευση» και µόνο 
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των συνεργατών Franchisees του, η σχέση αυτή, όπως και ο γάµος, 
διέπονται από ορισµένους σταθερούς και επαναλαµβανόµενους κανόνες. 
Αν τους γνωρίζουµε, τόσο οι Franchisees, όσο και οι Franchisors, είναι 
πιο εύκολο να αντιµετωπίσουµε τα οποιαδήποτε τυχόν προβλήµατα 
προκύψουν µε µεγαλύτερη ηρεµία και σύνεση. Προϋπόθεση όµως 
αποτελεί η σωστή ενηµέρωση και των δύο συµβαλλοµένων. Ο 
Franchisee πριν από την υπογραφή της σύµβασης θα πρέπει να έχει 
κατανοήσει όλες τις συνέπειες που απορρέουν από τη συνεργασία αυτή, 
να έχει καταλάβει κυρίως τί είναι το Franchising, για ποιο λόγο θα πρέπει 
να πληρώνει τα Royalties, τί πρέπει να περιµένει ως αντισταθµιστικό 
όφελος, τί προβλέπει το Marketing Plan του Franchisor και κυρίως, ποια 
είναι η κεντρική φιλοσοφία που διέπει όλη την αλυσίδα. Κανένας δεν τον 
πιέζει να αναλάβει όλες αυτές τις δεσµεύσεις.  

Σηµαντικό ρόλο όµως παίζει και ο χαρακτήρας του Franchisee. Είναι 
διατεθειµένος να ευθυγραµµιστεί µε τις οδηγίες του Franchisor, ή είναι 
από τη φύση του ανεξάρτητος επιχειρηµατίας; Ψάχνει σιγουριά µέσα 
στην αλυσίδα ή του αρέσει να ρισκάρει µε προοπτική το µεγαλύτερο 
κέρδος;  

Σίγουρα το προφίλ του ιδανικού Franchisee θα το περιέγραφαν οι 
Franchisors µε τις λέξεις: νέος, φιλόδοξος, δυναµικός, µε ικανότητα στις 
δηµόσιες σχέσεις και τις πωλήσεις και βέβαια «υπάκουος». Η υπακοή 
όµως ελάχιστα έχει να κάνει µε το Franchising, όπου όλοι οι κανόνες και 
οι όροι της συνεργασίας πρέπει να έχουν τεθεί εξ αρχής και να έχουν 
γίνει απολύτως κατανοητοί. Σύµφωνα µε την κ. Χριστίνα Νικολούδη, 
Σύµβουλο της Euro Franchise, oι οµαλές σχέσεις µεταξύ Franchisors και 
Franchisees αποτελούν τον κανόνα. Παρ’ όλα αυτά, αξίζει να τονίσουµε 
ένα επαναλαµβανόµενο φαινόµενο που εµφανίζεται σε κάθε αλυσίδα, 
όσο δυναµική ή επώνυµη και αν είναι. Πρόκειται για τα προβλέψιµα 
ψυχολογικά στάδια τα οποία διαπερνά ο κάθε Franchisee και τα οποία 
επηρεάζουν τη συνεργασία του µε το όλο ∆ίκτυο, τον παράγοντα της 
ικανοποίησης, που παρουσιάζει µία πολύ συγκεκριµένη καµπύλη µέσα 
στο χρόνο. Έχει αποδειχθεί επιστηµονικά, ότι η ψυχολογική αυτή φάση 
επηρεάζει όλους τους Franchisees. Η γνώση της ύπαρξης αυτού του 
φαινοµένου θα βοηθήσει πολλούς Franchisors, αλλά και Franchisees να 
καταλάβουν τις ψυχολογικές ιδιοµορφίες µιας συνεργασίας Franchise.  
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Η καµπύλη αυτή που ονοµάζεται «E-factor» περνά χρονικά µέσα από τις 
εξής φάσεις:  

i. Φάση Glee: Ο Franchisee είναι απόλυτα ικανοποιηµένος µε τη νέα 
του επιχείρηση, µε τη σχέση που έχει µε τον Franchisor, αφού του 
προσφέρει, ό,τι του έχει υποσχεθεί. Υπάρχει η έξαψη της νέας σχέσης, 
της νέας επιχείρησης και ο δυναµισµός του οράµατός, που 
προσβλέπει σε ένα λαµπρό κοινό µέλλον.  

ii. Φάση Fee: Αν και ο Franchisee έχει µία ικανοποιητική 
επιχειρηµατική δραστηριότητα, η καθηµερινή λειτουργία επιφέρει 
µικρο-προβλήµατα, που του φαίνονται «βουνό». Παράλληλα η 
πληρωµή των Royalties µειώνουν το ποσοστό του κέρδους του, ενώ 
δεν έχει αντιληφθεί ακόµα το µέγεθος της αξίας της υποστήριξης που 
του παρέχεται από την µητρική εταιρεία. Αρχίζει να αισθάνεται 
οικονοµική πίεση από τον Franchisor και δυσανασχετεί  

iii. Φάση Me: Ο Franchisee µπορεί να είναι ικανοποιηµένος µε την 
επιχείρησή του και τον εαυτό του. Έχει µάθει τη δουλειά και 
αισθάνεται ότι τελικά η επιτυχία του οφείλεται στη σκληρή 
προσωπική του εργασία και όχι στον Franchisor. Είναι βέβαιος ότι και 
χωρίς αυτόν θα είχε πετύχει το ίδιο, αν όχι περισσότερο.  

iv. Φάση Free: Ο Franchisee επαναστατεί και δεν δέχεται όλους αυτούς 
τους περιορισµούς. Αισθάνεται ότι η επιχείρησή του θα πήγαινε πολύ 
πιο καλά, αν δεν έπρεπε να ακολουθεί όλους αυτούς τους κανόνες του 
Franchisor. Θέλει να εφαρµόσει τις δικές του ιδέες και να αξιοποιήσει 
τη τεχνογνωσία µε ένα διαφορετικό τρόπο, που πιστεύει ότι θα είναι 
πιο ωφέλιµο γι’ αυτόν. Σ’ αυτή τη φάση εξετάζει τους όρους της 
σύµβασης Franchise και αξιολογεί αν τον συµφέρει να αποχωρήσει 
από το ∆ίκτυο ή να παραµείνει.  

v. Φάση See: Έχοντας κάνει υποµονή αρχίζει σιγά -σιγά να βλέπει τα 
θετικά της συνεργασίας. Ωφελείται από τις υπηρεσίες υποστήριξης 
του Franchisor και αντιλαµβάνεται τη σηµασία της οµοιοµορφίας στη 
λειτουργία της αλυσίδας.  

vi. Φάση We: Ο Franchisee αντιλαµβάνεται πλέον ότι το Franchising 
είναι ένα Partnership και ότι ο ίδιος µπορεί να ωφεληθεί τα µέγιστα 
από την συσσωρευµένη εµπειρία του Franchisor. Αντιλαµβάνεται 
επίσης ότι πρέπει να αξιοποιήσει τη τεχνογνωσία και τις υπηρεσίες 
του Franchisor για τις οποίες εξ’ άλλου πληρώνει Royalties.  
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Όπως σε ένα γάµο, όπου µετά τα τρικυµιώδη πρώτα έτη της συµβίωσης 
επέρχεται η ηρεµία, η σοφία και η κοινή αποδοχή, έτσι και στο 
Franchising η σχέση γίνεται τελικά αρµονική και τα δύο µέρη µοχθούν 
για το κοινό όφελος. Το δύσκολο είναι να καταφέρει κανείς να ξεπεράσει 
τη δυσαρέσκεια των πρώτων ετών που είναι απόλυτα φυσιολογική. Το 
ρόλο του Συµβούλου Γάµου έρχεται να καλύψει ο Σύµβουλος Franchise 
που µέσα από τη πείρα του µπορεί να εξοµαλύνει ακραίες απαιτήσεις και 
αντιπαραθέσεις και να συµβιβάσει τα αντιµαχόµενα µέρη, αφού όπως 
ήδη τονίσαµε, η επιτυχία σε κάθε Franchise εξαρτάται από την επιτυχία 
της κάθε µονάδας, του κάθε επιχειρηµατία-συνεργάτη-Franchisee και της 
σχέσης του µε τον Franchisor.  

13.2. Τα Πλεονεκτήµατα για τον Franchisee 

Το franchising αποτελεί ένα τυπικό επιχειρηµατικό µοντέλο 
ελαχιστοποίησης του κινδύνου: Η έναρξη µιας νέας επιχειρηµατικής 
δραστηριότητας αποτελεί συνήθως µία ριψοκίνδυνη επένδυση, αφού 
σύµφωνα µε πρόσφατες µελέτες στην Ευρώπη και την Αµερική ποσοστό 
άνω του 90% των νέων επιχειρήσεων αποτυγχάνει µέσα στα τρία πρώτα 
έτη λειτουργίας.  

Αντίθετα, το franchising είναι ήδη δοκιµασµένο και καθιερωµένο στην 
αγορά µειώνοντας σηµαντικά τον κίνδυνο αποτυχίας, προσφέροντας 
παράλληλα τα εξής πλεονεκτήµατα: 

i. Ισχύς εταιρικού ονόµατος - σήµατος: Η χρήση ενός αναγνωρίσιµου 
σήµατος (trademark) ενισχύει την αποδοχή και την 
αποτελεσµατικότητα της επιχείρησης του franchisee.  

ii. Αποδεδειγµένο σύστηµα λειτουργίας: Ο franchisor έχει ήδη 
αντιµετωπίσει µέσα από την λειτουργία των πιλοτικών ή ιδιόκτητων 
µονάδων του και έχει εξαλείψει τα όποια προβλήµατα του concept. 
Έτσι ο franchisee αποφεύγει εντελώς τα προβλήµατα και τα δαπανηρά 
λάθη σε επίπεδο οργάνωσης και λειτουργίας της αρχικής περιόδου.  

iii. Εγχειρίδια λειτουργίας: Ο franchisor παρέχει στον franchisee µια 
σειρά από εγχειρίδια λειτουργίας που περιγράφουν αναλυτικά όλες τις 
αναγκαίες διαδικασίες οργάνωσης και λειτουργίας του συστήµατος.  

iv. Ολοκληρωµένη εκπαίδευση: Ο franchisee και τα βασικά στελέχη 
του εκπαιδεύονται πλήρως πριν την έναρξη λειτουργίας της νέας 
επιχείρησης, ενώ προβλέπονται και τακτικά επιµορφωτικά σεµινάρια 
καθ’ όλη τη διάρκεια της συνεργασίας. 
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v. Βοήθεια πριν από το άνοιγµα: Οι franchisees λαµβάνουν ουσιαστική 
διοικητική, οργανωτική και λειτουργική υποστήριξη σχετικά µε τις 
διαδικασίες που προηγούνται της έναρξης µιας επιχείρησης, όπως 
επιλογή και αξιολόγηση της τοποθεσίας του καταστήµατος, 
αξιολόγηση, πρόσληψη και εκπαίδευση των υπαλλήλων, σχεδιασµός, 
οργάνωση και στήσιµο του καταστήµατος, επιλογή του κατάλληλου 
εξοπλισµού, επιλογή και προµήθεια των προϊόντων (start up stock), 
οργάνωση της διαδικασίας εγκαινίων, κλπ. 

vi. Συνεχής υποστήριξη: Ο franchisor παρέχει στους συνεργάτες – 
δικαιοδόχους του διαρκή υποστήριξη όσον αφορά το marketing, την 
διαφήµιση, τις πωλήσεις και την εποπτεία οµαλής, εύρυθµης και 
αποδοτικής λειτουργίας των νέων καταστηµάτων.   

vii. Αυξηµένη αγοραστική ισχύς: Οι µαζικές αγορές (bulk buys) 
προσφέρουν στον franchisor και κατ' επέκταση στους franchisees, 
οικονοµίες κλίµακος και άλλα ανταγωνιστικά πλεονεκτήµατα που δεν 
επιτυγχάνονται εύκολα από µεµονωµένες επιχειρήσεις.  

viii. Προστασία µέσω της σύµβασης franchise: Η σύµβαση 
δικαιόχρησης περιγράφει όλους τους όρους συνεργασίας µεταξύ 
franchisor-franchisee εξασφαλίζοντας τα συµφέροντα και των δύο 
πλευρών. Παράλληλα προστατεύει τον franchisee παρέχοντας του µια 
συγκεκριµένη διάρκεια συνεργασίας, αποκλειστικότητα µιας 
γεωγραφικής περιοχής κλπ.  

ix. Υψηλότερη δανειοληπτική ικανότητα: Ο franchisee διατηρεί πολύ 
περισσότερες πιθανότητες τραπεζικής χρηµατοδότησης αφού επενδύει 
σε ένα δοκιµασµένο τύπο καταστήµατος, ενώ µπορεί παράλληλα να 
χρηµατοδοτήσει την κατασκευή του καταστήµατος του µέσω leasing.  

 

 

 

 

13.3. Ο δεκάλογος του franchisee   i. Να επιλέξω κατηγορίες επιχειρηµατικότητας, µε τις οι οποίες 
αισθάνοµαι ευχάριστα να ασχοληθώ.  

ii. Να διερευνήσω συγκεκριµένες απαιτήσεις που χαρακτηρίζουν τις 
παραπάνω κατηγορίες, όπως εµπειρία, ωράριο, οικονοµικές 
απαιτήσεις για την αρχική επένδυση, κ.λπ. οι οποίες είναι για µένα 
απαγορευτικές.  
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iii. Να συγκεκριµενοποιήσω κατηγορίες επιχειρηµατικότητας, οι οποίες 
τελικά µε ενδιαφέρουν.  

iv. Να συγκεντρώσω πληροφορίες από το Franchise Directory του 
έτους και από τα www.franchise.gr, www.fcd.gr, www.franchisee.gr 
για συγκεκριµένες αλυσίδες franchise στις κατηγορίες που µε 
ενδιαφέρουν, να επισκεφτώ µερικά καταστήµατα από τις αλυσίδες 
αυτές, ώστε να διαµορφώσω άποψη.  

v. Να επικοινωνήσω µε Σύµβουλο Franchise, για να µε ενηµερώσει 
ενδεικτικά για:  

a. Μητρική εταιρεία και δίκτυο καταστηµάτων.  
b. Προϊόντα & Υπηρεσίες. Ανταγωνισµός της αλυσίδας.  
c. Οικονοµικές Πληροφορίες.  
d. Προοπτικές.  
e. Όροι Συνεργασίας & Υποστήριξη.  
f. ∆ιαφήµιση - Marketing  
g. ∆ιαθέσιµες περιοχές.  
h. Σύµβαση franchise.  
i. και στη συνέχεια, να µε υποστηρίξει και να µε συµβουλεύει 

µέχρι να ξεκινήσω να λειτουργώ το κατάστηµά µου. 
vi. Να διενεργήσω έρευνα αγοράς για διαθέσιµα καταστήµατα σε 
περιοχές, οι οποίες µε ενδιαφέρουν, χαρακτηρίζονται από εµπορική 
κίνηση και δεν υπάρχουν, ήδη, καταστήµατα των αλυσίδων που έχω 
επιλέξει.  

vii. Να υπογράψω την σύµβαση franchise και να δεσµεύσω την 
περιοχή µου.  

viii. Να βρω κατάστηµα, να λάβω έγκριση από την αλυσίδα και να 
υπογράψω το µισθωτήριο.  

ix. Να συνεννοηθώ µε τον αρχιτέκτονα / τεχνικό γραφείο. 
x. Να επιλέξω νομική μορφή εταιρείας και να κάνω έναρξη 
δραστηριότητας 

 

13.4. Tα πλεονεκτήµατα για τον Franchisor  

i. Αυξηµένη αποδοτικότητα ιδίων κεφαλαίων.  
ii. Χαµηλότερος επιχειρηµατικός κίνδυνος και µεγαλύτερη διασπορά 
αυτού.  

iii. Ταχεία ανάπτυξη δικτύου µε παράλληλη ενίσχυση της γνώσης του 
σήµατος (brand name) και της εταιρικής εικόνας και ελεγχόµενη 
(χρονικά, γεωγραφικά) επέκταση του δικτύου βάση ενός στρατηγικού 
πλάνου ανάπτυξης (Σ.Π.Α.)  

http://www.franchise.gr
http://www.fcd.gr
http://www.franchisee.gr
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iv. Αποτελεσµατικότερος διοικητικός έλεγχος του δικτύου σε 
σύγκριση µε dealers ή ιδιόκτητα καταστήµατα διοικούµενα από 
υπαλλήλους και απλούστερη, αποδοτικότερη και αποτελεσµατικότερη 
διοικητική οργάνωση. Οι franchisees λειτουργούν ως managers µε 
υψηλό βαθµό εσωτερικής παρακίνησης και αποτελούν την 
ιδανικότερη πηγή επαναπληροφόρησης (feedback) για τον franchisor.  

v. Οικονοµίες κλίµακας (π.χ. ευνοϊκότερες συµφωνίες µε προµηθευτές) 
µε υψηλότερα περιθώρια κέρδους.  

vi. Συνεχής βελτίωση του concept διατηρώντας το συγκριτικό του 
πλεονέκτηµα έναντι του ανταγωνισµού. 

 

Κεφάλαιο 14 

14. Οι κίνδυνοι μιας συνεργασίας Franchising και τρόποι 
αντιμετώπισης τους 

Ενα από τα πρώτα ερωτήματα που θέτουν οι ενδιαφερόμενοι να αρχίσουν 
μία συνεργασία franchising, είναι το ποιοι κίνδυνοι ελοχεύουν σε μία 
τέτοιου είδους επιχειρηματική συνεργασία και πως μπορούν να 
προστατευθούν αποτελεσματικά από αυτούς. Στο άρθρο που ακολουθεί 
θα προσπαθήσουμε να επισημάνουμε επιγραμματικά αλλά ταυτόχρονα 
και περιεκτικά τα σημεία εκείνα όπου θα πρέπει να επικεντρωθεί η 
προσοχή των δύο μερών, του Δότη (Franchisor) και του Λήπτη 
(Franchisee), τόσο πριν όσο και μετά την κατάρτιση και υπογραφή της 
Σύμβασης Franchising, έτσι ώστε να προληφθεί στη γέννηση της η 
δημιουργία πιθανών κινδύνων οι οποίοι μπορούν να ανατρέψουν το όλο 
επιχειρηματικό οικοδόμημα. Αρχικά θα αναφερθούμε στο λεγόμενο 
προσυμβατικό στάδιο ή στάδιο των διαπραγματεύσεων κατά τη 
διάρκεια του οποίου τα μέρη της μέλλουσας να υπογραφεί σύμβασης 
πρέπει να προσέξουν ιδιαίτερα τα εξής σημεία: 

14.1. Προσυμβατικό Στάδιο 
 

14.1.1. Ο Δότης πρέπει να προσέξει: 
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i. Την επιλογή των μελλοντικών ληπτών, έτσι ώστε να αποφευχθεί ο 
κίνδυνος της εισόδου στο Δίκτυο Franchising ατόμων εντελώς 
ακατάλληλων και συνεπώς επικίνδυνων για τη συνοχή του δικτύου.  

ii. Τις υποσχέσεις που δίδει στους υποψήφιους λήπτες σχετικά με τα 
ανταγωνιστικά πλεονεκτήματα και την κερδοφορία του συστήματος 
και της επιχείρησης franchising έτσι ώστε να αποφευχθεί ο κίνδυνος 
της δημιουργίας λανθασμένων εντυπώσεων και της πιθανής έγερσης 
ένδικων αξιώσεων για υποσχεθέντα και μη πραγματοποιηθέντα 
αποτελέσματα.  

iii.  Να μην συνάπτει ιδιαίτερες συμφωνίες με κάποιους λήπτες οι οποίες 
αργά ή γρήγορα θα αποκαλυφθούν με αποτέλεσμα να δυναμιτίσουν το 
καλό κλίμα του Δικτύου Franchising.  

iv.  Να παρέχει στους υποψήφιους λήπτες όλες εκείνες τις αναγκαίες 
πληροφορίες και στοιχεία με βάση τα οποία αυτοί θα μπορέσουν να 
σχηματίσουν τεκμηριωμένη άποψη για το εάν πρέπει ή όχι να 
ενταχθούν στο συγκεκριμένο Σύστημα Franchising.  

v.  Να μην αποκαλύπτει ιδιαίτερα σημαντικά επιχειρηματικά απόρρητα 
στους υποψήφιους λήπτες έτσι ώστε να αποφύγει τον κίνδυνο της 
πιθανής διαρροής τους σε ανταγωνιστές του.  
 

14.1.2. Ο υποψήφιος Λήπτης πρέπει να προσέξει:   i. Την επιλογή του συστήματος και δικτύου franchising στο οποίο θα 
ενταχθεί έτσι ώστε να αποφύγει τον κίνδυνο της ένταξης του σε 
κάποιο ακατάλληλο για τις προσωπικές του ικανότητες σύστημα.  

ii. Την επιλογή του μελλοντικού του συνεργάτη, δηλ. του Δότη, από την 
ορθότητα της οποίας εξαρτάται άμεσα το επαγγελματικό του μέλλον.  

iii. Να ελέγξει συστηματικά και με μεγάλη προσοχή το πληροφοριακό 
υλικό που θα του παράσχει ο Δότης, το οποίο πρέπει με επιμονή να 
ζητά ο υποψήφιος Λήπτης, έτσι ώστε να μην βρεθεί αργότερα προ 
δυσαρέστων εκπλήξεων. 

iv.  Να εκτιμήσει με προσοχή τα οικονομικά δεδομένα του συστήματος 
πραγματοποιώντας συγχρόνως και μία δική του οικονομική μελέτη. 

v. Να επικοινωνήσει με άλλους λήπτες του δικτύου έτσι ώστε να 
επαληθεύσει τα στοιχεία που του έδωσε ο Δότης.  

 14.2. Μετά την υπογραφή της Σύμβασης Franchising   14.2.1. Ο Δότης πρέπει να προσέξει:   i. Την κατά γράμμα τήρηση των συμβατικών του υποχρεώσεων έτσι 
ώστε να αποφευχθεί ο κίνδυνος καταγγελίας της σύμβασης από 
μέρους του λήπτη.  
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ii. Να δημιουργήσει κλίμα υγιούς συνεργασίας μέσα στο δίκτυο έτσι 
ώστε να αποφύγει τον κίνδυνο της δημιουργίας "ομάδων" μέσα σε 
αυτό.  

iii. Να εξηγεί επαρκώς στους λήπτες τους λόγους για τους οποίους 
προβαίνει σε βελτιώσεις και αλλαγές στο σύστημα έτσι ώστε αυτοί να 
τις εφαρμόζουν συνειδητά και επιτυχημένα.  

iv. Να φροντίζει ώστε το προσωπικό υποστήριξης του δικτύου να 
εξυπηρετεί άμεσα και ικανοποιητικά τους λήπτες.  

v. Να διοικεί και διαχειρίζεται με ορθό τρόπο το δίκτυο έτσι ώστε να 
αποφύγει τον κίνδυνο της δημιουργίας στρεβλώσεων μέσα σε αυτό.  

vi. Να εκπαιδεύει σωστά και διαρκώς τους λήπτες έτσι ώστε να μην 
μπορούν να ισχυρισθούν ότι αφέθηκαν στην τύχη τους.  

vii. Να ανανεώνει και βελτιώνει το Σύστημα franchising έτσι ώστε να 
διατηρείται συνεχώς ανταγωνιστικό.  
 

 14.2.2. Ο Λήπτης πρέπει να προσέξει: 
 

i. Την πιστή τήρηση των συμβατικά συμφωνηθέντων, έτσι ώστε να 
αποφύγει τον κίνδυνο της καταγγελίας της συμβατικής σχέσης εκ 
μέρους του Δότη. 

ii. Να ενημερώνει διαρκώς τον δότη για τις αλλαγές στις καταναλωτικές 
τάσεις της τοπικής αγοράς έτσι ώστε να καθίσταται δυνατή η άμεση 
προσαρμογή του συστήματος franchising σε αυτές.  

iii. Να μην λησμονεί ότι ο Δότης είναι αυτός που δημιούργησε  
το σύστημα και δίκτυο franchising και συνεπώς είναι εκείνος που 
λαμβάνει τις κρίσιμες αποφάσεις για όλα τα σοβαρά θέματα που τα 
αφορούν.  

Συνοψίζοντας λοιπόν τα προαναφερθέντα καταλήγουμε στο αβίαστο 
συμπέρασμα ότι στην ουσία ο μόνος τρόπος επιτυχούς αντιμετώπισης 
από τα μέρη μιας συνεργασίας franchising των κινδύνων που 
ελοχεύουν σε αυτήν και οι οποίοι αναλύθηκαν σε  
συντομία παραπάνω δεν είναι άλλος από την πιστή εφαρμογή 
ορισμένων κανόνων πρόληψης, για να επαληθευθεί ακόμη μία φορά η 
ρήση ότι "κάλλιον το προλαμβάνειν παρά το θεραπεύειν". 

 

Κεφάλαιο 15 
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15. 16.000 Franchisors Διεθνώς  

Franchising: Το Α και το Ω της Επιτυχίας  

Στην σηµερινή, ταχέως εξελισσόµενη εποχή τo franchising προσδίδει 
στην επιχειρηµατική κοινότητα την δυνατότητα να εκπληρώσει τους 
στόχους της µε υποστήριξη, καθοδήγηση και αυξηµένες πιθανότητες 
επιτυχίας. Όµως, αντίθετα, µε όσα ο κόσµος πιστεύει, το franchising δεν 
γεννήθηκε στην Αµερική τον 20 αιώνα.  

Ο όρος «Franchise» συναντάται για πρώτη φορά στη Γαλλία το 
Μεσαίωνα. Εκείνη την εποχή, σήµαινε την εξαίρεση των κατοίκων µιας 
ορισµένης γεωγραφικής περιοχής από τη φορολογία. Στα µέσα του 19ου 
αιώνα ο όρος «Franchise» χρησιµοποιείτο, συνήθως, για να υποδηλώσει 
το δικαίωµα εµπορικής χρήσης των δικαιωµάτων τρίτων.  

Τα συστήµατα franchise, όπως τα γνωρίζουµε, ξεκίνησαν ως συστήµατα 
διανοµής προϊόντων. Μία από τις πρωτοπόρες στον τοµέα αυτό εταιρεία 
ήταν ο αµερικανικός κολοσσός Coca-Cola. Οι ΗΠΑ θεωρούνται ως ο 
«εφευρέτης» της διαµόρφωσης του «πακέτου» franchise, από το οποίο 
ξεκίνησε το σύγχρονο franchise. Συνήθως περιλαµβάνειένα 
ολοκληρωµένο «πακέτο» αναγνωρισµένων και καταξιωµένων µεθόδων 
του δικαιοπαρόχου, που καθιστά δυνατή την αναπαραγωγή της 
επιχειρηµατικής ιδέας του.  

Η νέα, όµως, µορφή του franchising στον κόσµο, καικυρίως στην 
Ευρώπη της δεκαετίας του ΄70, δηµιούργησε και νέες προκλήσεις. Η 
προσαρµογή της τεχνογνωσίας και των προϊόντων σε µία ποικιλία 
πολιτισµών και εθίµων ανά τον κόσµο αποδείχθηκε ότι ήταν τόσο 
πρόκληση όσο και καινοτοµία. Σήµερα, το franchising συναντάται σε 
όλες σχεδόν τις χώρες και οι επιχειρήσεις που αναπτύσσονται µε 
franchising εκτιµώνταισε 16.000 περίπου.  

Σήµερα, ο ανταγωνισµός έχειαυξηθεί ιδιαίτερα και έχουν εµφανισθεί 
καινοτοµίες και εξειδικεύσεις που απαιτούν σύγχρονες µεθόδους 
πώλησης. Παρόλο που η µέθοδος franchising είναι ιδιαίτερα επιτυχής για 
τον τοµέα της παροχής υπηρεσιών, τα σύγχρονα συστήµατα franchise 
επεκτείνονται σε όλους τους κλάδους. Εκτιµάται ότι στην επόµενη 
δεκαετία οι δικαιοδόχοι θα αυξηθούν περισσότερο από 75%, κυρίως 
λόγω των πλεονεκτηµάτων που παρουσιάζει το franchising συγκριτικά 
µε τις παραδοσιακές µορφές µάρκετινγκ στα παραδοσιακά καταστήµατα 
λιανικής.  
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Με δεδοµένο ότι υπάρχει αυξηµένη ζήτηση για επαγγελµατισµό και 
αποδοτικότητα, ο µέσος επιχειρηµατίας µπορεί να έχει πολύ καλύτερα 
αποτελέσµατα όταν ακολουθεί ένα σύστηµα καταγεγραµµένο και 
δοκιµασµένο όπως το franchising. ∆εν χρειάζεται πλέον να βασίζεται 
στις προσωπικές του γνωριµίες και επαφές αλλά και στις «συµπάθειες» 
των προσώπων που κινούνται σε ένα συγκεκριµένο κλάδο. Μπορεί να 
βασίζεται στη σκληρή δουλειά και στην ικανότητά του να εφαρµόσει ένα 
καλό σύστηµα.  

Σύµφωνα µε τον αµερικανό αναλυτή των σύγχρονων τάσεων, John 
Naisbitt, µέχρι το έτος 2012 το franchising θα είναι η κυρίαρχη 
µορφή πώλησης σε όλο τον κόσµο.  

Επιπροσθέτως, το µέλλον ανήκει σε εκείνους τους δικαιοπαρόχους που 
καταλαβαίνουν ότι πρέπει να είναι οι πρωτοπόροι στον κλάδο τους και 
που εκµεταλλεύονται τις ευκαιρίες που προσφέρουν οι σύγχρονες 
αλλαγές. Οι δικαιοπάροχοι που έχουν ένα επιτυχηµένο σύστηµα θα 
αναπτύξουν την επιχείρησή τους, δηµιουργώντας ένα «κέντρο», που θα 
παρέχει σε όσους συµµετέχουν σε αυτό ολοκληρωµένες υπηρεσίες, ενώ 
άλλοιδικαιοπάροχοιθα αναγκασθούν να περιορίσουν τις εργασίες τους 
στην ήδη γνωστό Licensing.  

Kατά τα προηγούµενα δώδεκα χρόνια, ταξιδεύοντας στην Ευρώπη και 
συναντώντας υποψήφιους δικαιοδόχους σε διαφορετικά περιβάλλοντα 
και µε διαφορετικές αντιλήψεις, διαµόρφωσα µία βασική αρχή:  

Το franchising δεν είναι για τον καθένα και καθένας δεν είναι για το 
franchising. Φυσικά, το σύστηµα franchise, οφείλει να είναι σίγουρο και 
ωφέλιµο για τα µέλη του. Αλλά ο δικαιοδόχος πρέπει να έχει και 
ορισµένες ικανότητες -κλειδιά. Μερικές είναι προφανείς, ενώ άλλες 
λιγότερο. Όλες όµως πρέπει να συνυπάρχουν και είναι τα σηµαντικότερα 
συστατικά στοιχεία για την επιτυχία των υποψηφίων δικαιοδόχων: Oι 
ικανότητες αυτές είναι:  

i. Κίνητρο: Η επιθυµία για επιτυχία και πραγµατοποίηση του ονείρου 
για τους εαυτούς τους και τις οικογένειές τους είναιτο κλειδί για την 
προσωπική επαγγελµατική επιτυχία τους.  

ii. Εστίαση στο αποτέλεσµα: Πολλοί επιχειρηµατίες ενδιαφέρονται 
περισσότερο για την προέλευση µιας ιδέας, παρά για την αξία της. Οι 
επιτυχηµένοιέχουν ως κίνητρο τα αποτελέσµατα. Tα αποτελέσµατα 
είναι ότι µετράει σε µια επιχείρηση, ειδικά σε αυτές που 
αναπτύσσονται µέσω franchise.  
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iii. Ανοιχτή σκέψη: Από την ίδια την ύπαρξη και τον ορισµό του, το 
franchise αποτελεί ένα σύστηµα που δίνεται στα µέλη του και, µε το 
χρόνο, τελειοποιείται, προσαρµόζεται και βελτιώνεται µέσω της 
κοινής εµπειρίας, για να επιβιώσει σε ένα κόσµο που αλλάζει 
συνεχώς.  

Όπως προκύπτει από την ίδια την έννοια της λέξης, το franchising είναι 
µία µορφή κατευθυνόµενης ανεξαρτησίας προς την επιτυχία. 
Εξελίσσεται για πολλά χρόνια και, σε αυτή τη νέα χιλιετία, θα λάβει 
αναµφίβολα νέες µορφές, αλλά πάντοτε θα παραµένει το καλύτερο 
όχηµα για κάποιον να αναπτυχθεί και να επιτύχειτους προσωπικούς 
στόχους του, χωρίς να χρειάζεται να δηµιουργήσει το δρόµο που οδηγεί 
σε αυτούς.  

 

Κεφάλαιο 16 

16. Το Franchising στην Ελλάδα 
Ευκαιρία & γρήγορο κέρδος για λίγους ή Πανάκεια & 
Όραµα για όλους; 
 

16.1. Η ανάπτυξη του θεσµού του franchising στην Ελλάδα  

Μετά από την εικοσαετία 70 µε 90, κατά την διάρκεια της οποίας 
εµφανίστηκαν οι πρώτες αλυσίδες franchising (GOODY’S, KOSTA 
BODA, GLASS CLEANING, SOFOS, ΘΕΙΟΣ ΒΑΝΙΑΣ, IGLOO, 
LEONIDAS, ΠΑΡΟΥΣΙΑΣΗ, STEFANEL), παρουσιάζεται µια ραγδαία 
δηµοτικότητα και εξάπλωση του θεσµού στη χώρα µας. Από τις αρχές 
του ‘ 90 µέχρι σήµερα έχουν ξεκινήσει την ανάπτυξή τους µέσω του 
franchising συνολικά περίπου 180 εταιρείες, µε έναν ετήσιο ρυθµό, ο 
οποίος ακολουθεί γεωµετρική πρόοδο.  

Σήµερα, σχεδόν κάθε είδος επιχειρηµατικής δραστηριότητας 
περιλαµβάνει µια τουλάχιστον εταιρεία που χρησιµοποιεί το franchising, 
ως τρόπο ανάπτυξης. Εστίαση, Είδη Σπιτιού, Ένδυση -Υπόδηση, 
Καλλυντικά, Κέντρα Αισθητικής & Αδυνατίσµατος, Εκπαίδευση, 
Ηλεκτρονικοί Υπολογιστές, Τουριστικά Γραφεία είναι µερικοί µόνο από 
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τους 50 περίπου κλάδους που έχει κωδικοποιήσει και αναλύει συνεχώς το 
περιοδικό «Franchise Business».  

Τα καταστήµατα που λειτουργούν σήµερα στη χώρα µας µέσω του 
franchising εκτιµάται ότι αποτελούν το 3% του συνολικού αριθµού 
καταστηµάτων λιανικής. Το ποσοστό αυτό είναι ιδιαίτερα µικρό, 
συγκρινόµενο µε τα αντίστοιχα στοιχεία του εξωτερικού και φανερώνει 
την δυναµική και τις προοπτικές ανάπτυξης του θεσµού.  

Επιπλέον, περισσότεροι από το 50% του συνόλου των franchisees 
ασκούν τις επιχειρηµατικές τους δραστηριότητες στην Αθήνα, λόγω τόσο 
της πληθυσµιακής υπεροχής της Αθήνας, όσο και της µεγαλύτερης 
εξοικείωσής της µε τον θεσµό του franchising. Η τελευταία διαπίστωση 
οδηγεί στην αναµονή ακόµη µεγαλύτερης ανάπτυξης στην επαρχία.  

16.2. Τα πλεονεκτήµατα και οι προϋποθέσεις  

Η ταχεία ανάπτυξη του θεσµού οφείλεται σαφώς στα πλεονεκτήµατα που 
παρουσιάζει και για τα δύο µέρη. Γενικά πρόκειται για µια µορφή 
συνεργασίας αρκετά ελεύθερη και ευέλικτη, όπου ο κάθε franchisee 
αποτελεί µια ανεξάρτητη επιχειρηµατική µονάδα, η οποία χρησιµοποιεί 
την τεχνογνωσία του franchisor και υποστηρίζεται συνεχώς από αυτόν. 
Κατ’αυτόν τον τρόπο η αλυσίδα franchise αναπτύσσεται µε ταχύτητα και 
αποκτά γρήγορα το απαραίτητο µέγεθος για να διατηρηθεί στο σηµερινό 
ανταγωνιστικό περιβάλλον. Οι κύριες προϋποθέσεις για την ορθή και 
στιβαρή ανάπτυξη καθώς και για την διασφάλιση της βιωσιµότητας και 
της κερδοφορίας ολόκληρης της αλυσίδας αφορούν το δίπτυχο 
«Προετοιµασία Franchisor -Επιλογή Franchisees»:  

16.3. Προετοιµασία Franchisor  

Ο franchisor οφείλει να διαµορφώσει το σύστηµα οργάνωσης της 
αλυσίδας και να τυποποιήσει την τεχνογνωσία του, ώστε να προσφέρει 
στον franchisee επαρκή υποδοµή, στην οποία και θα βασισθεί η 
αποτελεσµατικότητα της κάθε µονάδας franchise. Παράλληλα, οφείλει 
να τον υποστηρίζει και να τον εκπαιδεύει συνεχώς. Περισσότερο 
συγκεκριµένα θα πρέπει, τουλάχιστον, να προσφέρει:  
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i. Αρχικές πληροφορίες και εκπαίδευση για το concept της αλυσίδας.  
ii. Πλήρη Εγχειρίδια Λειτουργίας, τα οποία περιγράφουν τον τρόπο 
διοίκησης, λειτουργίας και ελέγχου της κάθε µονάδας franchise.  

iii. Συνεχή εκπαίδευση και υποστήριξη των franchisees µέσω νέων 
διαδικασιών, οι οποίες καθιερώνουν την αλυσίδα ανταγωνιστική.  

iv. Παρακολούθηση της πορείας της αλυσίδας, τόσο στην ολότητά της, 
όσο και ανά κάθε µονάδα ξεχωριστά, και έναρξη διορθωτικών και 
προληπτικών ενεργειών όπου χρειάζεται.  

v. Αποτελεσµατικές προωθητικές ενέργειες σύµφωνα µε το 
προκαθορισµένο και συνεχώς ανανεώµενο Marketing Plan.  

vi. Επιλεγµένους προµηθευτές και συνεργάτες, οι οποίοι εξασφαλίζουν 
υψηλό value for money.  

Όλα τα παραπάνω αποτελούν αποτελέσµατα και παραδοτέα µιας ορθής 
προετοιµασίας του franchisor, η οποία απαιτεί πολυδιάστατη 
αντιµετώπιση. Στην FBS λειτουργούµε δηµιουργικά αναβαθµίζοντας και 
διαφοροποιώντας το υφιστάµενο concept και παράλληλα αξιοποιούµε 
την τεχνοκρατική εµπειρία µας, αναπτύσσοντας την απαραίτητη 
υποδοµή του franchisor.  

Για να εξασφαλίσουµε την σίγουρη επιτυχία εκπονούµε 
οικονοµοτεχνικές µελέτες (π.χ. Μελέτες Σκοπιµότητας, Επιχειρηµατικά 
Πλάνα, κ.λπ.), µελέτες marketing (π.χ. αναδιαµόρφωση/ βελτίωση 
concept, σχεδιασµός εταιρικής εικόνας, Marketing Plans, Έρευνες 
Αγοράς, Ενηµερωτικοί Φάκελοι, κ.λπ.), , µελέτες operation management 
(π.χ. Σχεδιασµός των Εγχειριδίων Λειτουργίας των καταστηµάτων, 
Συστηµάτων Παρακολούθησης & Ελέγχου του ∆ικτύου, κ.λπ.) και 
καθορίζουµε το νοµικό πλαίσιο των συµβαλλοµένων στην αλυσίδα.  

16.4. Επιλογή Franchisees  

Η αναζήτηση, εύρεση και επιλογή των κατάλληλων επιχειρηµατιών - 
franchisees, σύµφωνα µε το πλάνο ανάπτυξης και τους στόχους της 
αλυσίδας αποτελεί ένα από τα κρίσιµα σηµεία, τα οποία καθορίζουν την 
επιτυχηµένη πορεία µιας αλυσίδας. Η επιλογή των franchisees θα πρέπει 
να γίνεται αφενός σύµφωνα µε το πλάνο ανάπτυξης της αλυσίδας, 
αφετέρου αξιολογώντας τις ικανότητές τους, τον προσανατολισµό τους 
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προς το concept και την κατανόησή του, καθώς και την διάθεσή τους για 
συνεχή βελτίωση.  

Η παροχή των υπηρεσιών της FBS έχει ως µοναδικό σκοπό την 
ορθολογική ανάπτυξη αλυσίδων, η οποία αποφέρει κέρδη τόσο σε 
franchisors, όσο και σε franchisees. Έτσι δίνουµε ιδιαίτερο βάρος στην 
προσπάθεια για ανεύρεση και επιλογή των κατάλληλων franchisees. 
Ειδικά κατά την δραστηριότητά µας αυτή, αναλαµβάνουµε όλες τις 
αναγκαίες ενέργειες που απαιτούνται για την προσέλκυση των 
κατάλληλων επενδυτών. Στη συνέχεια αναλαµβάνουµε την πλήρη και 
αντικειµενική παρουσίαση του concept στους επενδυτές και στη συνέχεια 
τους αξιολογούµε βάσει τεκµηριωµένων κριτηρίων, έτσι ώστε ο 
κατάλληλος επενδυτής να επιλέξει το κατάλληλο franchise.  

Παράλληλα, η µακρόχρονη ενασχόλησή µας µε την υπαγωγή ιδιωτικών 
επενδύσεων σε προγράµµατα που συγχρηµατοδοτούνταιαπό την 
Ευρωπαϊκή Ένωση ή τους αναπτυξιακούς νόµους εξασφαλίζει την 
οικονοµική υποστήριξη της αλυσίδας (επιχορηγήσεις, leasing, επιδότηση 
επιτοκίων, κ.λπ.). Η ανεπαρκής υποστήριξη του θεσµού του franchising. 
Η δυνατότητα που δίδει το franchising για γρήγορη επέκταση 
χρησιµοποιώντας τους πόρους των franchisees (π.χ. απαιτούµενα 
κεφάλαια αρχικής επένδυσης, ικανότητες και χρόνος για διοίκηση, κ.λπ.) 
πολύ γρήγορα το κατέστησαν ως τον πιο δηµοφιλή τρόπο ανάπτυξης σε 
µια κατηγορία επιχειρηµατιών, οι οποίοι είτε, λόγωιδιαιτερότητας του 
κλάδου τους, οφείλουν να αναπτυχθούν µε ταχείς ρυθµούς, είτε δεν 
διαθέτουν τα απαραίτητα κεφάλαια για ανάπτυξη µε ιδία µέσα, είτε 
έχουν γοητευθεί µε το franchising ως θεσµό ελευθερίας και ευελιξίας.  

Ωστόσο η επιθυµία για γρήγορη ανάπτυξη πολλές φορές συνοδεύεται 
από έλλειψη προετοιµασίας και γνώσης, προετοιµασίας µε την έννοια 
όλων εκείνων των ενεργειών που πρέπει να σχεδιασθούν και να 
προγραµµατισθούν, ώστε να διασφαλιστεί η επιτυχία της αλυσίδας και 
γνώσης των απαιτήσεων που δηµιουργεί το µέγεθος και η 
ανταγωνιστικότητα της προς ίδρυση αλυσίδας. Κατ’ αυτό τον τρόπο είναι 
πολλές οι περιπτώσεις, όπου ο franchisor ξεκινά µε µια πολύ καλή ιδέα 
και µια υποτυπώδη σύµβαση δικαιοχρησίας, χωρίς να µπορείνα 
κατανοήσει τις περιπέτειες στις οποίες θα εµπλέξει τόσο τον εαυτό του, 
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όσο και τους συνεργάτες του franchisees. Στο σηµείο αυτό 
διαδραµατίζεται ως καταλύτης ο ρόλος του συµβούλου ανάπτυξης και 
αναφαίνονται οι απαιτήσεις που πρέπει να πληρεί, κυρίως ως προς την 
ικανότητά του να παρέχει ολοκληρωµένες επιχειρηµατικές συµβουλές 
(π.χ. marketing, οικονοµική διαχείριση, logistics, νοµικά θέµατα, 
διασφάλιση ποιότητας, κ.λπ.).  

Πιστεύουµε ότι ακόµη και αν ο franchisor διαθέτει σηµαντική εµπειρία 
και ικανότητες διοίκησης ή ακόµη και αν διαθέτει τον χρόνο και την 
διάθεση να εξειδικευθεί και να εµπλουτίσει τις γνώσεις του, η εµπλοκή 
του συµβούλου είναι απαραίτητη, διότι το franchising είναι ιδιαίτερα 
πολυδιάστατο ως αντικείµενο και οι συνθήκες της αγοράς και του 
ανταγωνισµού συνεχώς µεταβαλλόµενες, ώστε να µην επιτρέπουν 
χρονικές καθυστερήσεις και λάθη. Θα πρέπει, λοιπόν, ο υποψήφιος 
επενδυτής να συγκεντρώνει και να αναλύει όλες εκείνα τα εφόδια που 
διαθέτει ο franchisor µε σκοπό την ενδυνάµωση και την υποστήριξη του 
πρώτου και να απαιτεί εγχειρίδια λειτουργίας, διαδικασίες ελέγχου και 
βελτίωσης του δικτύου, πλάνο εκπαίδευσης, πλάνο marketing, 
επιχειρηµατικό πλάνο, πλάνο εκπαίδευσης, κατάλογο και αξιολόγηση 
προµηθευτών, ανάλυση και αιτιολόγηση της διαφοροποίησης του 
concept, ιστορικά στοιχεία από υφιστάµενες µονάδες, κ.λπ.  

Συµπεραίνουµε, ότι το µεγαλύτερο βάρος σε όποια ανεπαρκή ανάπτυξη 
του θεσµού φέρουν κάποιοι franchisor, οι οποίοι µε µια τρισέλιδη 
σύµβαση και µε µια καταχώρηση στις µικρές αγγελίες ξεκινάνε το 
όνειρο της ανάπτυξης. Τελικός κριτής, ο πελάτης σε επίπεδο franchisee 
και σε επίπεδο καταναλωτή αναγνωρίζεικαι επιβραβεύει τις ορθά 
µελετηµένες προσπάθειες, ενώ στην αντίθετη περίπτωση οδηγεί αλυσίδες 
προς την τελική εξασθένισή τους.  

Πριν αποφασίσει ο καταναλωτής, επιλέγειο υποψήφιος επενδυτής και η 
αυστηρή κρίση του είναι αυτή που εµµέσως θα διαχωρίσει τις 
επενδυτικές προτάσεις σε αξιόλογες και σε αδύναµες. Η σωστή, έγκυρη, 
επαρκή και συνεχή ενηµέρωση αποτελούν τα µοναδικά εχέγγυα που 
διαθέτει. Αυτή η ενηµέρωση καλύπτεται από το µίγµα «κλαδικό 
περιοδικό  έκθεση franchise   αφιερώµατα εφηµερίδων   ενηµέρωση 
από συµβούλους   προσωπική έρευνα». Η εµπειρία µας έχει δείξει ότι 
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ένα µεγάλο ποσοστό υποψηφίων επενδυτών είναι άτοµα µε χαµηλή 
εµπειρία και διοικητικές ικανότητες, οι οποίοι στηρίζονται στην 
υποστήριξη του franchisor. Είναι γεγονός ότι οι συγκεκριµένοι επενδυτές 
επιζητούν µια λύση για την επαγγελµατική τους αποκατάσταση και είτε 
περιµένουν πολύ περισσότερα από τον franchisor, απ’ ότι ο τελευταίος 
θα µπορούσε ποτέ να τους δώσει, είτε δεν έχουν κατανοήσει σε 
οποιοδήποτε βαθµό τις απαιτήσεις κατά την εκκίνηση και λειτουργία 
µιας οποιαδήποτε επιχειρηµατικής µονάδας.  

Βασικός παράγοντας για την αντιµετώπιση όλων των παραπάνω 
αδυναµιών και γεγονότων είναι η ορθή προετοιµασία και η υγιής 
νοοτροπία του franchisor.  

16.5. Κρίσιµοι Παράγοντες Επιτυχίας  

Στα παραπάνω πλαίσια διακρίνουµε τρεις φάσεις κατά την ανάπτυξη 
µιας επιχείρησης µέσω franchise:  

i. Σχεδιασµός  
ii. Ανάπτυξη  
iii. Έλεγχος & Συντήρηση  

Οι φάσεις αυτές διέπονται από συγκεκριµένους περιορισµούς και 
στόχους για την αλυσίδα:  

 

 

i. Σχεδιασµός  

Αφορά την προετοιµασία της επιχείρησης για να αναπτυχθεί δυναµικά 
και να αυξήσει το πλήθος και τη δυναµική των σηµείων πώλησής της. Το 
κρίσιµο σηµείο κατά την φάση αυτή είναι η ορθή προετοιµασία της 
επιχείρησης, η οποία και θα εγγυηθεί την ανάπτυξή της.  

Το Όραµα, οι Στρατηγικοί Στόχοι και το Concept θα πρέπει να 
σχεδιασθούν έτσι ώστε να διασφαλιστεί η διαφοροποίησή τους από τον 
ανταγωνισµό καιη διαχρονικότητά τους. για το λόγο αυτό πρέπει να 
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γίνειεκτεταµένη ανάλυση τόσο των αναγκών και τάσεων των 
καταναλωτών, όσο και του ανταγωνιστικού περιβάλλοντος.  

Στη συνέχεια, το Πλάνο Ανάπτυξης θα αναλύει και θα προγραµµατίζει 
όλες τις µελλοντικές ενέργειες σε επίπεδο επενδύσεων, διαφήµισης και 
προβολής, εκπαίδευσης προσωπικού, γεωγραφικής διασποράς και 
επέκτασης, έτσι ώστε η ανάπτυξη να γίνειβάσει δοµηµένων βηµάτων. 
Σηµείο διερεύνησης αποτελούν οι δυνατότητες χρηµατοδότησης τόσο 
της µελέτης για το franchise, όσο και για τις επενδυτικές ανάγκες σε 
πάγια και εξοπλισµό της αλυσίδας.  

Η αλυσίδα είναι έτοιµη για ταχεία ανάπτυξη µόνο αφού καθιερωθεί ως 
concept και προετοιµασθεί για λειτουργία βάσει πλάνου, διαδικασιών και 
ελέγχου. Το Πιλοτικό Κατάστηµα δίνει την δυνατότητα για την τελική 
δοκιµή του concept καιτην οριστικοποίηση των προδιαγραφών και 
τρόπων λειτουργίας. Στο σηµείο αυτό θα ληφθεί και η τελική απόφαση 
για τον τρόπο ανάπτυξης (µέσω franchise, µε ιδία κεφάλαια, µικτό 
σύστηµα).  

ii. Ανάπτυξη  

Η επόµενη φάση αφορά την ανάπτυξη της αλυσίδας. Η εύρεση και 
αξιολόγηση των υποψήφιων επενδυτών απαιτεί συστηµατική και 
προσεκτική προσπάθεια, έτσι ώστε να διασφαλιστεί η επιτυχία του κάθε 
µέλους της αλυσίδας. Η χρηµατοδότηση των νέων καταστηµάτων και η 
εκπαίδευση του προσωπικού τους επιταχύνει την ανάπτυξη και αυξάνει 
την κερδοφορία της αλυσίδας.  

iii. Έλεγχος & Συντήρηση  

Η µετάβαση από ένα δίκτυο ενός ως τριών σηµείων πώλησης, σε µια 
αλυσίδα άνω των δέκα σηµείων, η οποία αναπτύσσεται µε ρυθµούς 30% 
έως 60% προδιαγράφει την ανάγκη για υψηλότερες απαιτήσεις διοίκησης 
και την χρήση νέων συστηµάτων και τεχνολογιών.  

Η ανάγκη για οµοιοµορφία καταστηµάτων και σταθερού επιπέδου 
εξυπηρέτησης για όλη την αλυσίδα σε συνδυασµό µε τον ρόλο των 
franchisees ως managers και ως επενδυτές φανερώνει την ανάγκη για την 
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θέσπιση και διατήρηση ενός συστήµατος ελέγχου, σκοπός του οποίου 
είναι η συνεχής βελτίωση της αλυσίδας. Επιπρόσθετα, η δυναµική του 
πλήθους των σηµείων πώλησης σε θέµατα marketing και πωλήσεων και 
οι δυνατότητες για επίτευξη οικονοµιών κλίµακας (π.χ. συµφωνίες µε 
προµηθευτές, κεντρικές αποθήκες, κ.λπ.) θα αποτελέσουν ανταγωνιστικό 
παράγοντα, µόνο όταν χειρισθούν µέσα από ένα ολοκληρωµένο σύστηµα 
ελέγχου. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

iv. H κατανομή του Ελληνκού κλάδου franchise κατά τομέα 
 

ΠΡΟΕΛΕΥΣΗ 
FRANCHISE ΤΥΠΟΣ 

ΔΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΑΣ 
ΣΥΝΟΛΟ 

ΕΛΛΗΝΙΚΟ ΑΛΛΟΔΑΠΟ 

Εστίαση 21,1 % 18,6 % 28,0 % 
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Καταστήματα 
Τροφίμων 

16,8 % 20,0 % 8,0 % 

Ένδυση και Υπόδηση 13,7 % 12,9 % 16,0 % 

Οικιακός Εξοπλισμός / 
Υπηρεσίες 

6,3 % 8,6 % 0,0 % 

Άλλα Καταστήματα 
Λιανικής 

22,1 % 25,7 % 12,0 % 

Προσωπική Φροντίδα 
& Αναψυχή  

5,3 % 5,7 % 4,0 % 

Business Sevices / 
Λοιπές Υπηρεσίες 

5,3 % 2,9 % 12,0 % 

Εκπαίδευση 9,5 % 5,7 % 20,0 % 

ΣΥΝΟΛΟ 100,0 % 100,0 % 100,0 % 

Κατανομή μεταξύ Ελληνικών - 
Αλλοδαπών franchises 

73,7 % 26,3 % 

 

 

 

Κεφάλαιο 17 

17. Το Franchising ως ασπίδα προστασίας των 
μικρομεσαίων επιχειρήσεων 

Το franchising αποτελεί μηχανή ανάπτυξης, ιδιαίτερα για τις 
μικρομεσαίες επιχειρήσεις, ενώ οι πρόσφατες εξελίξεις δείχνουν ότι ο 
θεσμός καθιερώθηκε στη χώρα μας και άρχισε να ωριμάζει. H δεκαετία 
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του 1990 χαρακτηρίζεται ως η δεκαετία του franchising. Η δυναμική 
αυτή συνεχίσθηκε και κατά την περίοδο 2002-2005, όπως προκύπτει από 
την τρίτη έκδοση της κλαδικής μελέτης της ICAP η οποία εξετάζει τις 
πρόσφατες εξελίξεις του θεσμού. Περίπου το 65% των δικτύων franchise 
(concepts) είναι μικρού και μεσαίου μεγέθους, με πωλήσεις μέχρι €15 εκ. 
Επιπλέον, 64% περίπου των franchisors είναι μικρού και μεσαίου 
μεγέθους επιχειρήσεις με σύνολο απασχολουμένων έως 100 άτομα.  

Το 2005 το σύνολο των ενεργών franchisors (δηλαδή επιχειρήσεις που 
λειτουργούν τουλάχιστον ένα (1) κατάστημα franchising) ανήλθε σε 
περίπου 400, σε σχέση με 230 στα τέλη του 2001 και 187 το 1998. 
Επομένως, στο διάστημα 2001-2005 ο θεσμός επεκτάθηκε κατά 74%. 
Σύμφωνα με τα αποτελέσματα της κλαδικής μελέτης, τη μεγαλύτερη 
συγκέντρωση σε αριθμό επιχειρήσεων το 2005 παρουσιάζουν οι 
κατηγορίες «ένδυση & αξεσουάρ ένδυσης» (16%) και «τρόφιμα - 
απορρυπαντικά - καλλυντικά» (16%). Τη μεγαλύτερη συγκέντρωση σε 
αριθμό καταστημάτων παρουσιάζει η κατηγορία «τρόφιμα - 
απορρυπαντικά -καλλυντικά» (24%) και ακολουθεί η κατηγορία «καφέ - 
σνακ - παγωτό» (17%). 
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Η αναλογία καταστημάτων ανά επιχειρηματικό σύστημα (concept) το 
2005 πλησιάζει τα αντίστοιχα που έχουν καταγραφεί στις πλέον 
ανεπτυγμένες αγορές διεθνώς (ΗΠΑ, Γαλλία, Βρετανία). Περίπου ένας 
στους δέκα franchisees (2005) διαθέτει περισσότερα από ένα 
καταστήματα και περίπου ένας στους 20 franchisors διαθέτουν δεύτερο 
εμπορικό σήμα (concept). Η σχέση εταιρικών - franchise καταστημάτων 
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κατά το διάστημα 1998-2004 παραμένει σχεδόν σταθερή, περίπου στο 30 
/ 70. 

Ενδιαφέρον είναι ότι το ποσοστό των εγχώριας προέλευσης concepts το 
2005 (76,8%) είναι περίπου όσο και στις μεγαλύτερες ευρωπαϊκές αγορές 
franchise. Στη Γαλλία το ποσοστό αυτό ήταν 89% (2004) και στην 
Ισπανία 80% (2004), ενώ στην Πορτογαλία που είναι συγκρίσιμη σε 
μέγεθος με την Ελλάδα, το ποσοστό αυτό ήταν μόλις 41% (2003). Τα 
‘εισαγόμενα’ concepts λειτουργούν στο μεγαλύτερο ποσοστό τους με τη 
μορφή Master Franchise τα οποία παραχωρoύν διεθνείς franchisors σε 
τοπικούς επιχειρηματίες. Οι δημοφιλέστερες χώρες προέλευσης των 
εισαγόμενων concepts είναι η Ιταλία, η Γαλλία και η Αγγλία. 

Σημαντικό ποσοστό των franchisors (26%) το 2005 διαθέτουν παρουσία 
στο εξωτερικό και εξίσου σημαντικό (46%) είναι το ποσοστό των 
επιχειρήσεων οι οποίες σχεδιάζουν να αναπτύξουν διεθνή παρουσία στο 
προβλεπόμενο μέλλον. Δημοφιλέστερη χώρα ‘εξαγωγής’ των εγχώριων 
concepts είναι η Κύπρος και ακολουθούν οι γείτονες χώρες της 
Βαλκανικής. 

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 δραστηριότητας των επιχειρήσεων, η δημιουργία 
του πρώτου πιλοτικού καταστήματος και η έναρξη του franchising 
χαρακτηρίζονται από διαφορά φάσης περίπου 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). 
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Το μέσο ύψος επένδυσης των μονάδων franchise συμβαδίζει με τα 
Ευρωπαϊκά δεδομένα και τη διεύρυνση των δραστηριοτήτων που 
καλύπτει το franchising 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 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 μάρκετινγκ, 
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 δύο μεγαλύτερες αγορές franchise της ΕΕ. 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 επιχειρηματική κοινότητα, 
αλλά και στο ότι είναι δύσκολο για τις επιχειρήσεις franchise να 
προσδιορίσουν με ακρίβεια το μέγεθος της ανάπτυξής τους για χρονικό 
ορίζοντα πέραν του δωδεκαμήνου, αφού το ζήτημα αυτό εξαρτάται από 
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το σύνολο των παραγόντων οι οποίοι επηρεάζουν τη δημιουργία 
επιτυχημένων συνεργασιών με franchisees. 

 

Κεφάλαιο 18 

18. Νομικό πλαίσιο του Franchising 

Είναι αλήθεια ότι στη χώρα μας δεν υπάρχει ειδικό νομοθέτημα σχετικό 
με τη Δικαιόχρηση-Franchising, όπως συμβαίνει σε άλλα Κράτη. Τα 
τυχόν προβλήματα λοιπόν που ενδεχόμενα θα ανακύψουν από τη 
λειτουργία μίας Σύμβασης Franchising θα επιλυθούν με βάση τις 
ανάλογες κάθε φορά διατάξεις του Αστικού μας Κώδικα. Υπάρχει ακόμη 
η δυνατότητα αναλογικής εφαρμογής στις Συμβάσεις Franchising και 
άλλων Νομοθετημάτων όπως είναι το Π.Δ. 219/1991 για τους 
Εμπορικούς Αντιπροσώπους, ο Νόμος 703/1977 για την προστασία του 
Ελεύθερου Ανταγωνισμού, ο Νόμος 2251/1994 για την Προστασία του 
Καταναλωτή, ο Νόμος 1733/1987 για την Μεταφορά Τεχνολογίας και 
τέλος ο Κανονισμός 4087/88 της Ε.Ο.Κ. που μπορούμε να πούμε ότι 
αποτελεί στην ουσία το Συνταγματικό Χάρτη των συμφωνιών Franchise 
(εκτός του Βιομηχανικού Franchise που δεν καλύπτεται) για τα Κράτη 
Μέλη και κατά συνέπεια και για τη χώρα μας.  
Προσωπική άποψη του υπογράφοντα είναι ότι θα πρέπει να συνταχθεί 
και ισχύει ένα Ειδικό Νομοθέτημα για το Franchising έτσι ώστε τα Μέρη 
(ο Franchisor και ο Franchisee) να γνωρίζουν επακριβώς τι πρέπει να 
προσέχουν τόσο κατά την κατάρτιση της μεταξύ τους Σύμβασης όσο και 
κατά τη διάρκεια της συμβατικής τους σχέσης, καθώς επίσης και τους 
κανόνες επίλυσης των διαφορών που τυχόν θα αναφυούν κατά τη 
λειτουργία της Σύμβασης. Τέλος είναι απαραίτητη η σύνταξη και θέση σε 
ισχύ ενός Κώδικα Δεοντολογίας για το Franchising ο οποίος δεν είναι 
τίποτε άλλο παρά ένα πρακτικό σύνολο ουσιωδών κανόνων ορθής και 
θεμιτής συμπεριφοράς που αφορά όλους όσοι ασχολούνται με το 
Franchise, δηλ. τόσο τους Franchisors και Franchisees όσο και τους 
Συμβούλους Franchise. 
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18.1. Οι Συμβάσεις  Franchising  

Η Σύμβαση Franchising πρέπει απαραίτητα να περιέχει τουλάχιστον τις 
ακόλουθες βασικές  διατάξεις.  

i. Ακριβή και λεπτομερή περιγραφή του "πακέτου" Franchise του 
οποίου ο Franchisor (Δότης) παραχωρεί τη χρήση και εκμετάλλευση 
στον Franchisee (Λήπτη). Πρέπει δηλαδή να περιγράφονται 
συστηματικά και με ακρίβεια τα δικαιώματα βιομηχανικής ή/και 
πνευματικής ιδιοκτησίας, τα αφορώντα το Εμπορικό Σήμα, την 
Επωνυμία, τα Διακριτικά Γνωρίσματα του καταστήματος (πινακίδες), 
τα Πρότυπα Χρήσεως, τα Σχέδια, τα Δικαιώματα Αντιγραφής, τις 
Τεχνογνωσίες, τα Δικαιώματα Ευρεσιτεχνίας κ.λ.π. που παραχωρεί ο 
Δότης στον Λήπτη για εκμετάλλευση.  

ii. Ακριβή και λεπτομερή περιγραφή του Εξοπλισμού, της Διακόσμησης 
και γενικά όλων εκείνων των στοιχείων που χρησιμοποιεί ο Δότης για 
την οργάνωση της εμπορικής του δραστηριότητας.  

iii. Καθορισμό του Σκοπού και του Πλαισίου της εμπορικής συνεργασίας 
των μερών. 

iv. Υπογράμμιση της Ανεξαρτησίας των μερών.  
v. Καθορισμό των υποχρεώσεων του Δότη.  
vi. Καθορισμό των υποχρεώσεων του Λήπτη.  
vii. Τη Διάρκεια της Σύμβασης.  
viii. Τους τρόπους Λύσης της Σύμβασης.  
ix. Καθορισμό των μετασυμβατικών υποχρεώσεων των μερών.  
x. Καθορισμό των αρμοδίων για την εκδίκαση των από τη σύμβαση 
διαφορών Δικαστηρίων όπως επίσης και του εφαρμοστέου Δικαίου.  

Πρέπει να τονισθεί ιδιαίτερα ότι κατά την κατάρτιση της Σύμβασης 
Franchising απαιτείται πολύ μεγάλη προσοχή έτσι ώστε οι διατάξεις της 
να μην είναι αντίθετες τόσο με την Κοινοτική Νομοθεσία περί 
Ανταγωνισμού όσο και με το Ελληνικό Δίκαιο, γιατί διαφορετικά 
υπάρχει ο κίνδυνος να είναι άκυρη η Σύμβαση στο σύνολό της. Με 
δεδομένο μάλιστα ότι στην ουσία η Σύμβαση Franchising (Yπαγωγής) 
είναι μία Σύμβαση Προσχώρησης στην οποία οι όροι και το περιεχόμενό  
της καθορίζονται σχεδόν αποκλειστικά από τον Franchisor θα πρέπει 
πάντα εκείνος να έχει υπόψη του ότι όροι συμβάσεως με βάση τους 
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οποίους δεσμεύεται υπέρμετρα η ελευθερία του άλλου συμβαλλόμενου 
(Franchisee) είναι άκυροι καθόσον αντιβαίνουν στα χρηστά ήθη. 
Κριτήριο υπέρμετρης δέσμευσης μπορεί να είναι η έκταση της 
δέσμευσης, η διάρκειά της και η εξασφάλιση ανάλογης αποζημίωσης. 
Πράγματι κάθε Σύμβαση Franchising περιέχει περιορισμό της 
ελευθερίας, αυτό όμως που δεν επιτρέπεται είναι ο συγκεκριμένος 
περιορισμός να ξεπερνά ορισμένα όρια, πέρα από τα οποία η δέσμευση 
θα ισοδυναμούσε στην πράξη με υποδούλωση του Franchisee στον 
Franchisor και κατά συνέπεια με αληθινή κατάργηση της ελευθερίας που 
του είναι απαραίτητη για την απρόσκοπτη ανάπτυξη της κοινωνικής και 
κυρίως της επαγγελματικής του δραστηριότητας. 

18.2. Άρθρο 4 του Νόμου 2251/1994: Σύμβαση από απόσταση 
 

i. Σύμβαση από απόσταση, με την έννοια αυτού του άρθρου, είναι 
σύμβαση που αφορά αγαθό ή υπηρεσία και συνάπτεται ύστερα από 
πρόταση του προμηθευτή χωρίς ταυτόχρονη φυσική παρουσία του 
προμηθευτή και του καταναλωτή, με τη χρησιμοποίηση τεχνικής 
επικοινωνίας από απόσταση για τη διαβίβαση της πρότασης για 
σύναψη σύμβασης και της  αποδοχής. 

ii. Σύμβαση από απόσταση είναι άκυρη υπέρ του καταναλωτή, αν κατά 
την πρόταση σύναψης σύμβασης ο καταναλωτής δεν ενημερώθηκε με 
τα μέσα της χρησιμοποιούμενης τεχνικής επικοινωνίας κατά τρόπο 
σαφή για τα ακόλουθα ιδίως στοιχεία: 
   α)την ταυτότητα του  προμηθευτή, 
   β)τα ουσιώδη χαρακτηριστικά του αγαθού ή της υπηρεσίας, 
   γ)την τιμή, την ποσότητα και τις δαπάνες μεταφοράς, καθώς και το 
φόρο προστιθέμενης αξίας, εφόσον δεν περιλαμβάνεται στην τιμή, 
   δ)τον τρόπο πληρωμής, παράδοσης και  εκτέλεσης, 
   ε)τη διάρκεια ισχύος της πρότασης για σύναψη σύμβασης και 
   στ) το δικαίωμα  υπαναχώρησης. 

iii. Ο καταναλωτής δεν επιβαρύνεται για τις δαπάνες της επικοινωνίας 
από απόσταση για τη διαβίβαση της αποδοχής ή για την εκτέλεση της 
υπηρεσίας, εκτός αν αυτό αναφέρεται σαφώς στην πρόταση για 
σύναψη σύμβασης. 

iv. Απαγορεύεται να αποστέλλονται στον καταναλωτή αγαθά ή να 
παρέχονται υπηρεσίες χωρίς προηγούμενη παραγγελία εκ μέρους του 
όταν αυτός καλείται να τα αποκτήσει έναντι πληρωμής ή να τα 
επιστρέψει, έστω και χωρίς να καταβάλλει τις δαπάνες αποστολής. Αν 
η αποστολή αυτή πραγματοποιηθεί, ο καταναλωτής έχει το δικαίωμα 
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να διαθέσει το αγαθό ή την υπηρεσία, κατά την κρίση του, χωρίς να 
οφείλει οποιοδήποτε τίμημα, εκτός αν η αποστολή οφείλεται σε 
προφανές λάθος, οπότε το θέτει, για εύλογο χρόνο και εφόσον η φύση 
του αγαθού ή της υπηρεσίας το επιτρέπει, στη διάθεση του 
προμηθευτή. Η παράληψη απάντησης δεν ισοδυναμεί σε καμία 
περίπτωση με συναίνεση. 

v. Οι διατάξεις της προηγούμενης παραγράφου δεν εφαρμόζονται όταν ο 
προμηθευτής αδυνατεί να παραδώσει το αγαθό ή να παράσχει την 
υπηρεσία που του παραγγέλθηκε, προμηθεύει όμως ισοδύναμο αγαθό 
ή παρέχει ισοδύναμη υπηρεσία της ίδιας ποιότητας και στην ίδια τιμή 
γνωστοποιώντας εγγράφως στον καταναλωτή, ότι μπορεί να 
επιστρέψει το προϊόν ή την υπηρεσία υποκατάστασης, εάν δεν 
 μείνει ικανοποιημένος. Δεν εμπίπτει στις διατάξεις της 
προηγούμενης παραγράφου και η αποστολή δειγμάτων ή 
διαφημιστικών δώρων. 

vi. Η χρησιμοποίηση των τεχνικών επικοινωνίας πρέπει να γίνεται κατά 
τέτοιο τρόπο, ώστε να μην προσβάλλεται η ιδιωτική ζωή του 
καταναλωτή. Απαγορεύεται χωρίς τη συναίνεση του καταναλωτή η 
χρησιμοποίηση τεχνικών επικοινωνίας για την πρόταση σύναψης 
σύμβασης όπως τηλεφώνου, αυτόματης κλήσης, φαξ, ηλεκτρονικού 
ταχυδρομείου ή άλλου ηλεκτρονικού μέσου  επικοινωνίας. 

vii. Απαγορεύεται η είσπραξη όλου ή μέρους του τιμήματος, ακόμη 
και με τη μορφή αρραβώνα, εγγύησης, έκδοσης ή αποδοχής 
αξιόγραφων ή άλλη μορφή, πριν από την παράδοση του προϊόντος ή 
την παροχή της υπηρεσίας. 

viii. Όταν δεν αναφέρεται προθεσμία εκτέλεσης στην πρόταση για 
σύναψη σύμβασης, η παροχή οφείλεται το αργότερο 30 ημέρες μετά 
τη λήψη της παραγγελίας από τον  προμηθευτή. 

ix. Η σύμβαση από απόσταση είναι άκυρη υπέρ του καταναλωτή, αν 
αυτός δεν λάβει γραπτά και στη γλώσσα που χρησιμοποιήθηκε στην 
πρόταση σύναψης σύμβασης τις ακόλουθες τουλάχιστον 
πληροφορίες: 
   α) τις πληροφορίες που προβλέπονται στην παράγραφο 2 αυτού του
 άρθρου, 
   β) την επωνυμία και τη διεύθυνση του πιο προσιτού για τον 
καταναλωτή καταστήματος του προμηθευτή, 
   γ) τον τρόπο καταβολής του τιμήματος, περιλαμβανομένων των 
όρων πίστωσης ή πληρωμής με δόσεις, καθώς και τους όρους 
εξασφάλισης και 
   δ) το δικαίωμα υπαναχώρησης και, σε ξεχωριστό έντυπο, υπόδειγμα 
δήλωσης υπαναχώρησης του καταναλωτή από τη σύμβαση κατά την
 επόμενη παράγραφο. 
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x. Σε κάθε σύμβαση από απόσταση ο καταναλωτής έχει το δικαίωμα να 
υπαναχωρήσει αναιτιολογήτως μέσα σε 10 εργάσιμες ημέρες από την 
ημερομηνία παραλαβής του αγαθού ή της υπηρεσίας, αν δεν 
συμφωνήθηκε μακριότερη προθεσμία, επιστρέφοντας το αγαθό στην 
αρχική του κατάσταση. Αποκλείεται η επιβάρυνσή του με δαπάνη 
άλλη από τα έξοδα επιστροφής. Για την άσκηση του δικαιώματος 
αυτού η προθεσμία των 10 ημερών αρχίζει, για τα αγαθά, από την 
παραλαβή τους και, για τις υπηρεσίες, από την παραλαβή των 
εγγράφων που ενημερώνουν τον καταναλωτή ότι έχει συναφθεί η 
σύμβαση. Παραίτηση από το δικαίωμα αυτό είναι άκυρη. 

xi. Οι διατάξεις του παρόντος άρθρου δεν εφαρμόζονται: 
   α) στους αυτόματους  διανομείς, 
   β) στους εμπορικούς χώρους αυτόματης  πώλησης, 
   γ) στις συμβάσεις προμήθειας τροφίμων, ποτών ή άλλων αγαθών 
που προορίζονται για την τρέχουσα οικιακή κατανάλωση και τα οποία 
παραδίδουν κατ' οίκον διανομείς σε τακτά χρονικά διαστήματα και 
   δ) στις συμβάσεις παροχής υπηρεσιών με κράτηση που έχουν ως 
αντικείμενο μεταφορές, κατάλυμα, σίτιση και  ψυχαγωγία. 

xii. α. Κάθε προμηθευτής ο οποίος προτίθεται να συνάπτει συμβάσεις 
της παραγράφου 1 του παρόντος, υποχρεούται πριν από την έναρξη 
της δραστηριότητάς του αυτής να ζητήσει καταχώρησή του στο ειδικό 
μητρώο που τηρείται στο Υπουργείο Ανάπτυξης. Κανένας 
προμηθευτής δεν μπορεί να προτείνει τη σύναψη των ανωτέρω 
συμβάσεων, εάν εντός τριών μηνών από τη δημοσίευση του παρόντος 
δεν εγγραφεί στο μητρώο αυτό. 
   β. Η ανωτέρω καταχώρηση αποτελεί απαραίτητη προϋπόθεση για τη 
θεώρηση των αναγκαίων φορολογικών βιβλίων και στοιχείων από την 
αρμόδια οικονομική υπηρεσία και αποδεικνύεται με βεβαίωση που 
χορηγείται από την αρμόδια υπηρεσία του Υπουργείου Ανάπτυξης. 
   γ. Ο Υπουργός Ανάπτυξης μπορεί, με αιτιολογημένη απόφασή του 
να αρνείται για σοβαρούς λόγους την εγγραφή ή να προβαίνει σε, 
εκτός των κυρώσεων των προβλεπομένων στη παράγραφο 3 του 
άρθρου 14 του παρόντος, προσωρινή ή οριστική διαγραφή από το εν 
λόγω μητρώο, αν διαπιστωθεί παραβίαση από τον εν λόγω 
προμηθευτή των κείμενων διατάξεων. Η διαγραφή αυτή συνεπάγεται 
την αυτοδίκαιη κατάργηση της σύμβασης, η δε απόφαση 
κοινοποιείται στην Ένωση Τραπεζών και στην αρμόδια δημόσια 
οικονομική  υπηρεσία. 
   δ. Με αποφάσεις του Υπουργού Ανάπτυξης, που δημοσιεύονται 
στην Εφημερίδα της Κυβερνήσεως, καθορίζονται οι όροι και οι 
προϋποθέσεις τήρησης του προαναφερθέντος μητρώου. 



- 114 - 

 

Κεφάλαιο 19 

19. Πίνακες - Παραδείγματα 

 

 

19.1. Mario, Madden, GTA dominate gaming franchises 
14 Comments by Christopher Grant Feb 28th 2006 8:30PM 
Filed under: Nintendo DS, Nintendo GameCube, Sony PlayStation 2, 
Portable, Sony PSP, Microsoft Xbox, Business 

 
An enterprising contributor at GAF used the North American NPD 
sales data to create a chart plotting the top 30 gaming franchises this 



- 115 - 

 

generation. Mario, Madden, and Grand Theft Auto unsurprisingly 
dominate the charts; however, what is surprising is where some other 
notable franchises fall. Zelda is beat out by Namco Museum, while 
Metal Gear and Metroid don't even show up. 
 
Check out the breakdown of the numbers of each franchise's releases 
and console distribution. Read on to view the entire chart. 
 

 

19.2. Franchise Fees 

9-Year History (Tracking began in 1994) 

 

 

 

 

19.3. Σύνδεσμος Franchise της Ελλάδος  
Αίτηση Μέλους  
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Top of Form 

 

Επωνυμία Εταιρείας:  

Eπωνυμία Σήματος Που 
Αντιπροσωπεύεται: 

 

Ονοματεπώνυμο & Τίτλος 
Στελέχους Επαφής:  

Διεύθυνση Εργασίας:  

Τηλέφωνο:  

Fax:  

Email  

Συνοπτική Περιγραφή Κλάδου 
Δραστηριοτήτων: 

 

Έτος Ίδρυσης Της Εταιρίας:  

  

  
Σε Περίπτωση Master Franchisee: 

  

Έτος Ίδρυσης Του Μaster 
Franchisor:  

Γεωγραφική Περιοχή Του Μαster 
Franchisee  

Διάρκεια Σύμβασης:  

Ονομασία Του Franchisor :  
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Αριθμός, Περιοχή, Ημερομηνία 
Έναρξης Πιλοτικών 
Καταστημάτων: 

 

Αριθμός, Περιοχή, Ημερομηνία 
Έναρξης Δικαιοδόχων: 

 

  

Έχετε Διαβάσει / Αποδεχθεί Τα Κριτήρια Εισδοχής Νέων Τακτικών 
Μελών; 

 Ναι Όχι  

Έχετε Διαβάσει / Αποδεχθεί Το Καταστατικό Του Συνδέσμου; 

 Ναι Όχι  

Έχετε Διαβάσει / Αποδεχθεί Τον Κώδικα Δεοντολογίας Του Συνδέσμου; 

 Ναι Όχι  

  

Submit Reset
 

  

 Δικαίωμα Εγγραφής Ετήσια Συνδρομή 

Τακτικά Μέλη 150 € 400 € 

Συνδεδεμένα Μέλη 100 € 250 € 

   

Τα παραπάνω ποσά παρακαλούμε να τα καταθέσετε στον ακόλουθο 
Τραπεζικό Λογαριασμό:  

Εθνική Τράπεζα Αριθµ.Λ/σµού 104/ 
480454.67 

και να τα γνωστοποιήσετε στη γραμματεία του Συνδέσμου (fax: 210 
3247881) αποστέλλοντας φωτοτυπία του αντιγράφου καταθέσεώς σας 
καθώς και τα πλήρη στοιχεία σας.  

Bottom of Form 
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19.4. The No. One Real Estate Brand in the World 
 
In 2005, Franchise Times named Coldwell Banker the “number 
one” real estate brand in the industry for the fifth consecutive year. 
Coldwell Banker was also recognised as the world’s NINTH 
overall best-franchise organisation from amongst the global 
corporate giants such as of McDonalds, Hilton Hotels, Marriott 
Hotels & Resorts, Pizza Hut and others. The “Top 200 Franchise 
Organizations” is an annual ranking by Franchise Times, the news 
and information source for the industry. 
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1. First Name  

2. Last Name  

3. Address  
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4. Phone Number  

5. Mobile Number  

6. Email  

7. Comments 

 

  
Submit
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