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ΕΙΣΑΓΩΓΗ  

 

Παρ' όλο που από τα πρώτα υποδείγµατα διεθνούς εµπορίου, όπως του David Ricardo 

(1815) διαφαινόταν µια υποδηλούµενη σχέση µεταξύ διεθνούς εµπορίου και οικονοµικής 

µεγέθυνσης, η διεξοδικότερη µελέτη αυτής της σχέσης εµφανίστηκε πολύ αργότερα, στα 

µέσα του 19
ου

 αιώνα µε σηµαντικές αναφορές των Pasinetti (1960) και Findlay (1974). 

Σύµφωνα µε τα υποδείγµατα των Ricardo και Pasinetti η λειτουργία της οικονοµίας 

οδηγεί από µόνη της σε οικονοµική µεγέθυνση του συστήµατος, µέχρι ένα σηµείο 

σταθερής κατάστασης. Ο Findlay όµως ισχυρίστηκε ότι το διεθνές εµπόριο βελτιώνει 

τους όρους εµπορίου µόνο της χώρας που εξάγει αγαθά πολυτελείας, γεγονός που µπορεί 

να ερµηνευτεί και ως αύξηση της ανισότητας και επιδείνωση των όρων εµπορίου των 

φτωχότερων χωρών. 

Αργότερα, το ενδιαφέρον για την οικονοµική µεγέθυνση αναζωπυρώθηκε από τους 

Solow-Swan (1956) µε ένα υπόδειγµα εξωγενούς οικονοµικής µεγέθυνσης. Σύµφωνα µε 

το υπόδειγµα τους η χώρα µε την µεγαλύτερη οριακή ροπή για αποταµίευση θα έχει και 

την µεγαλύτερη οικονοµική µεγέθυνση στην ισορροπία και οι φτωχές χώρες τείνουν να 

αναπτύσσονται γρηγορότερα από τις πλούσιες. Η θεωρητική αυτή προσέγγιση των 

Solow-Swan συµφωνεί µε τα αποτελέσµατα της εµπειρικής έρευνας του RJ. Barro (1991) 

που συµπέρανε ότι οι φτωχές χώρες τείνουν να αναπτύσσονται ταχύτερα από τις πλούσιες 

αλλά µόνο όταν έχουν µεγαλύτερο απόθεµα ανθρώπινου κεφαλαίου. Προσθέτοντας 

δηλαδή και το στοιχείο του ανθρώπινου κεφαλαίου στην µελέτη του, συµπέρανε ότι 

υπάρχει µια τάση σύγκλισης της οικονοµικής µεγέθυνσης των χωρών. 

Στην ελληνική αγορά τώρα γίνεται µία συντονισµένη προσπάθεια από το σύνολο των 

εταιρειών του κλάδου της δικαιοχρησίας να προσαρµόσουν τα µισθώµατα στις ταµειακές 

ροές των επιχειρήσεων - πελατών τους (όπως τον τρόπο και τη διάρκεια εξόφλησης των 

συµβάσεων κ. λπ.). Στην παρούσα φάση και λόγω της κρίσης, δεν γίνεται αναζήτηση 

νέων πελατών, ενώ επισηµαίνεται και η απροθυµία –κυρίως λόγω κακής ψυχολογίας– 

από τα εγχώρια επίπεδα της δικαιοχρησίας. 

Όσον αφορά τον φόβο να «σκάσουν» επισφαλείς συµβάσεις το 2009, οι ειδικοί του 

κλάδου αναφέρουν ότι αυτός είναι µάλλον περιορισµένος, ενώ εκφράζεται η πεποίθηση 

ότι τα χαρτοφυλάκια των εταιρειών είναι υγιή. Αυτό οδηγεί υψηλόβαθµο στέλεχος της 

αγοράς να διατυπώσει την άποψη ότι η συµπεριφορά των υφισταµένων χαρτοφυλακίων 

εταιριών δικαιοχρησίας δεν προοιωνίζεται επιδείνωση στον τοµέα των επισφαλειών.  
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ΠΕΡΙΛΗΨΗ  

 

Στο πρώτο κεφάλαιο της παρούσας πτυχιακής εργασίας παρουσιάζεται ο θεσµός 

της δικαιοκρισίας franchising. Στη συνέχεια αναπτύσσεται  η δοµή της σύµβασης και οι 

κύριες υποχρεώσεις του δοτή και του λήπτη. Στο τρίτο κεφάλαιο παρουσιάζεται ο τρόπος 

απόκτησης εισοδήµατος από τον franchisor. Στο τέταρτο κεφάλαιο παραθέτονται  τα 

πλεονεκτήµατα και τα µειονεκτήµατα ενός δικτυού franchising για τον franchisor, τον 

franchisee και τον καταναλωτή. Στο πέµπτο κεφάλαιο παρουσιάζονται οι προοπτικές του 

franchising ενώ στο έκτο και τελευταίο κεφάλαιο παρουσιάζεται η µελέτη περίπτωσης 

της επιχείρησης UNITED COLORS OF BENETTON. 

Τέλος παρατίθενται συµπεράσµατα καθώς και εκτενής βιβλιογραφία και 

διαδικτυακές πηγές που χρησιµοποιήθηκαν κατά την εκπόνηση.  
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 1 

Ο ΘΕΣΜΟΣ ΤΗΣ ∆ΙΚΑΙΟΧΡΗΣΙΑΣ FRANCHISING 

 

1.1 ΕΙΣΑΓΩΓΗ  

 

 Στο πλαίσιο του σηµερινού έντονα ανταγωνιστικού και συνεχώς µεταβαλλόµενου 

επιχειρηµατικού περιβάλλοντος, στις όλο και αυξανόµενα απαιτήσεις των καταναλωτών, 

στην ανάγκη για κέρδος, για επιχειρηµατική δύναµη και για απεριόριστες επιλογές από 

πλευράς των  καταναλωτών γεννήθηκε η ιδέα της δικαιοχρησίας. 

Το δέλεαρ της δικαιοχρησίας είναι µεγάλο, αφού οι επιχειρήσεις που αναπτύσσονται 

µέσω δικαιοχρησίας παρουσιάζουν µεγαλύτερα ποσοστά βιωσιµότητας, σε σχέση µε όσες 

επιλέγουν την ανεξάρτητη οδό. Ο λόγος είναι ότι ελαχιστοποιείται το επιχειρηµατικό 

ρίσκο, ενώ αυξάνεται η αναγνωσιµότητα τους στην αγορά. ∆ηµιουργεί ισχυρά εµπορικά 

σήµατα, απασχόληση, µεταφέρει τεχνογνωσία, επιτυγχάνει οικονοµίες κλίµακας και 

καθιερώνει στην αγορά υψηλότερα πρότυπα. Συνιστά τη δυναµικότερη διαρθρωτική 

αλλαγή στο λιανεµπόριο και στις υπηρεσίες , επιταχύνοντας τις τάσεις συγκέντρωσης των 

επιχειρήσεων σε µεγαλύτερες και δυναµικότερες αποκεντρωµένες οµάδες. 

Ο θεσµός της δικαιοχρησίας ενισχύει την επιχειρηµατικότητα στη Ελλάδα διότι 

παρέχει στον νέο επιχειρηµατίας ισχυρό ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα έναντι άλλων 

επιχειρήσεων στον ίδιο κλάδο και του ελαχιστοποιεί τον οικονοµικό και εµπορικό 

κίνδυνο. 

Ο θεσµός της δικαιοχρησίας εµφανίστηκε στην Ελλάδα στα µέσα της δεκαετίας του 

1970 αλλά ουσιαστικά αναπτύχθηκε µετά το 1990. Το 84% των franchisors 

ενεργοποιήθηκε µετά το 1991 σε αντίθεση µε την δραστηριοποίηση που είχε 

παρουσιαστεί πριν το 1985 (µόλις 7.4%). Αυτό το οργανωµένο σύστηµα διανοµής έχει 

αναπτυχθεί σε όλους τους κλάδους της αγοράς και αντιπροσωπεύει σήµερα πάνω από 200 

αλυσίδες και 3.000 καταστήµατα. 

Η σύµβαση franchising είναι µία σύµβαση µεταξύ δύο επιχειρήσεων, βάσει της οποίας 

η µία επιχείρηση, ο δικαιοπάροχος (franchisor), παραχωρεί στην άλλη, τον δικαιοδόχο 

(franchisee), έναντι άµεσου ή έµµεσου οικονοµικού ανταλλάγµατος το δικαίωµα 

εκµεταλλεύσεως του πακέτου franchising. Το τελευταίο µπορεί να περιγραφεί σαν µία 

δέσµη δικαιωµάτων βιοµηχανικής ή πνευµατικής ιδιοκτησίας που αφορούν εµπορικά 

σήµατα ή επωνυµίες, διακριτικά γνωρίσµατα καταστηµάτων, πρότυπα χρήσεως, σχέδια, 
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δικαιώµατα αντιγραφής κλπ., µε σκοπό την εµπορία συγκεκριµένων τύπων προϊόντων ή 

υπηρεσιών.  

Πολύ σηµαντικό ρόλο στην σύναψη της σύµβασης παίζει η εκτίµηση των δύο µερών 

για την χρηµατική αξία του άυλου κεφαλαίου που παραχωρεί ο δικαιοπάροχος, ενώ 

αρκετές φορές αυτή η εκτίµηση αποτελεί αντικείµενο διαπραγµατεύσεων. Το κεφάλαιο 

που απαιτείται για την αγορά ενός πακέτου franchise κυµαίνεται από 40 έως 500 χιλ. 

ευρω. 

Σύµφωνα µε το προοίµιο του Κανονισµού ΕΟΚ 4087/88, το στοιχείο της διάθεσης σε 

τελικούς καταναλωτές είναι απαραίτητο για τον χαρακτηρισµό µίας σύµβασης ως 

franchising. Με βάση τον κανονισµό αυτό (άρθρο 3 παρ.1 στοιχ. γ) µπορεί επίσης ο 

δικαιοπάροχος να επιβάλλει στον δικαιούχο να µην ασκεί αµέσως ή εµµέσως παρεµφερή 

εµπορική δραστηριότητα σε περιοχή που ανταγωνίζεται µε τον δικαιοπάροχο. Την 

υποχρέωση αυτή µπορεί να διατηρήσει ο franchisee για ένα χρονικό διάστηµα όπως ένα 

χρόνο µετά τη λύση της σύµβασης  στην περιοχή που ασκούσε την εκµετάλλευση του 

franchise. Παράλληλα, ο δικαιούχος υποχρεούται να µην αποκτά οικονοµικά συµφέροντα 

σε ανταγωνιστικές επιχειρήσεις που µπορούν να επηρεάσουν την πολιτική των 

ανταγωνιστών του δικαιοπάροχου (άρθρο 3, παρ.1, στοιχ. δ). 

Τα βασικά χαρακτηριστικά του θεσµού franchising σε σύγκριση µε τις παραδοσιακές 

συµβάσεις εµπορικής συνεργασίας, µπορούν να συνοψισθούν ως εξής: 

� Ο δικαιοπάροχος προσφέρει το άυλο κεφάλαιο στην συνεργασία, δηλαδή 

δικαιώµατα χρήσεως εµπορικής επωνυµίας, τεχνογνωσία, κλπ., ενώ ο δικαιοδόχος 

προσφέρει το υλικό κεφάλαιο και την επιχειρηµατική προσπάθεια, αναλαµβάνοντας και 

τον σχετικό επενδυτικό κίνδυνο. 

� Και οι δύο πλευρές διατηρούν την νοµική τους αυτοτέλεια, αφού σε κανένα τύπο 

σύµβασης franchising δεν δηµιουργείται ένα νέο νοµικό πρόσωπο σαν αποτέλεσµα της 

σύµπραξης. Βέβαια η νοµική ανεξαρτησία δεν σηµαίνει και ελευθερία επιχειρηµατικής 

δράσεως αφού, σε έναν τουλάχιστον τύπο σύµβασης franchising (την λεγόµενη σύµβαση 

υπαγωγής), υπάρχει πλήρης εξάρτηση του δικαιοδόχου από τις αποφάσεις και τις 

προδιαγραφές του δικαιοπάροχου. 

� Όλα τα µέλη του δικτύου franchising εφαρµόζουν ενιαίες πρακτικές εµπορίας, 

διαχείρισης, marketing, κλπ., αλλά και εµφάνισης χώρων και οχηµάτων (π.χ. 

διαρρύθµιση, εξοπλισµός, διακόσµηση). Ως αποτέλεσµα η εξωτερική εικόνα του δικτύου 

είναι ενιαία, συµβάλλοντας έτσι στην ενίσχυση του κύρους. 
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 Με βάση τα παραπάνω, τα κυριότερα πλεονεκτήµατα της σύµβασης franchising για 

τον δικαιοπάροχο είναι τα ακόλουθα: 

� ∆ηµιουργία αλυσίδας διανοµής µε περιορισµένο κόστος και χωρίς την δέσµευση 

ιδίων κεφαλαίων, των οποίων η απόδοση βελτιώνεται σηµαντικά.  

� Ενίσχυση της φήµης και του κύρους, χάρη στην ταχεία δηµιουργία ενός επώνυµου 

και εκτεταµένου δικτύου διανοµής ή παροχής υπηρεσιών.  

� Αξιοποίηση της εµπειρίας των δικαιοδόχων και των προτάσεών τους για την 

ανάπτυξη του δικτύου πωλήσεων. 

 

Τα κυριότερα πλεονεκτήµατα της σύµβασης franchising για τον δικαιοδόχο είναι τα 

ακόλουθα: 

� Εξασφάλιση ισχυρού ανταγωνιστικού πλεονεκτήµατος έναντι άλλων νέων 

ανεξάρτητων επιχειρήσεων του κλάδου. 

� Παροχή εκ µέρους του δικαιοπάροχου συνεχούς ενεργού υποστηρίξεως σε µία 

σειρά από σηµαντικούς τοµείς της επιχείρησης όπως π.χ. εκπαίδευση του δικαιοδόχου και 

των στελεχών του, η επιλογή του τόπου εγκατάστασης, η προµήθεια πρώτων υλών και 

έτοιµων προϊόντων, η µεταφορά των εµπορευµάτων, η διοίκηση του προσωπικού, οι 

λογιστικές διαδικασίες κλπ. 

� Ελαχιστοποίηση, ως συνέπεια των παραπάνω, του οικονοµικού και εµπορικού 

κινδύνου που αντιµετωπίζει µία νέα επιχείρηση µικρού ή µεσαίου µεγέθους. 

� Βελτίωση της πιστοληπτικής ικανότητας, λόγω της συµµετοχής σε γνωστό 

εµπορικό όµιλο, και εξασφάλιση των απαιτούµενων πιστώσεων µε συγκριτικά 

ευνοϊκότερους όρους. 

� ∆υνατότητα προµήθειας εµπορευµάτων σε καλύτερες τιµές, µέσω των µαζικών 

αγορών του δικαιοπάροχου. 

Ο θεσµός του franchising στην Ελλάδα διακρίνεται από µία δυναµικότητα η οποία 

φαίνεται να µην συνυπολογίζει τα νοµικά κενά. Τα αίτια για αυτή την ανάπτυξη θα 

πρέπει ίσως να αναζητηθούν στα τεράστια πλεονεκτήµατα που προσφέρει το franchising, 

σε µία οικονοµία όπως η Ελληνική, η οποία διακρίνεται για την έλλειψη έγκυρης και 

έγκαιρης πληροφόρησης, το µικρό µέσο µέγεθος των παραγωγικών και εµπορικών 

µονάδων, και τις δυσκαµψίες στις αγορές αγαθών, κεφαλαίου, και εργασίας. Με αυτά τα 

δεδοµένα, ο θεσµός του franchising µπορεί να οδηγεί στις δηµιουργίες οικονοµιών 
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κλίµακας και συγκέντρωσης, χωρίς να διαταράσσει τα πρότυπα ιδιοκτησιακής 

συγκρότησης των διαφόρων εµπορικών κλάδων12
. 

 

1.2      Η ΟΡΟΛΟΓΙΑ ΤΗΣ ∆ΙΚΑΙΟΧΡΗΣΙΑΣ ΚΑΙ ΣΥΝΑΦΕΙΣ ΟΡΟΙ. 

 

 ∆ικαιοχρησία (Franchise) είναι το σύνολο των δικαιωµάτων βιοµηχανικής ή 

πνευµατικής ιδιοκτησίας που αφορούν εµπορικά συστήµατα και επωνυµίες, σήµανση 

καταστηµάτων, πρότυπα χρήσεως, σχέδια, δικαιώµατα αντιγραφής, τεχνογνωσία σε 

θέµατα οργάνωσης, ανάπτυξης, λειτουργίας, πωλήσεων και επικοινωνίας ή διπλώµατα 

ευρεσιτεχνίας προς εκµετάλλευση µε σκοπό τη µεταπώληση προϊόντων ή την παροχή 

υπηρεσιών σε τελικούς χρήστες. 

Κατά έναν άλλο ορισµό είναι Σύστηµα διανοµής είναι ο τρόπος προώθησης των 

προϊόντων ή υπηρεσιών µιας εµπορικής επιχείρησης στην αγορά. Τέτοιο αποτελεί το 

Franchising, δηλαδή η διαρκής σύµβαση συνεργασίας µεταξύ δυο ανεξάρτητων 

επιχειρήσεων µε την οποία ο δότης παραχωρεί έναντι οικονοµικού ανταλλάγµατος στον 

λήπτη την χρήση και εκµετάλλευση του πακέτου Franchising, δηλαδή ενός συνόλου 

δικαιωµάτων βιοµηχανικής και πνευµατικής ιδιοκτησίας, µε σκοπό την πώληση 

προϊόντων ή υπηρεσιών στους καταναλωτές. 

Franchisor (δικαιοπάροχος ή δότης): Η επιχείρηση, η οποία παρέχει έναντι 

οικονοµικού ανταλλάγµατος το δικαίωµα εκµετάλλευσης του συστήµατος franchise 

στους franchisees. 

Franchisee (δικαιοδόχος ή λήπτης): Είναι η επιχείρηση ή το πρόσωπο στο οποίο 

παραχωρείται, από τον franchisor, το δικαίωµα εκµετάλλευσης – µε προκαθορισµένους 

όρους – του πακέτου franchise µε σκοπό την εµπορία συγκεκριµένων τύπων προϊόντων 

ή/και παροχή υπηρεσιών. 

Franchise package ή package deal (πακέτο franchising): Περιλαµβάνει το σύνολο των 

δικαιωµάτων πνευµατικής ή βιοµηχανικής ιδιοκτησίας που αφορούν εµπορικά σήµατα ή 

επωνυµίες ή διακριτικά γνωρίσµατα καταστηµάτων, πρότυπα χρήσης, σχέδια, 

                                                 
1
 Γαλάνης Β., (2008), Η λειτουργία των σύγχρονων χρηµατοοικονοµικών θεσµών στη χώρα µας. 

Αθήνα: Σταµατούλης Α.Ε. 

2
 ∆ικαιοχρησία (Franchise) 

http://www.franchise.gr/index.php?option=com_content&view=article&id=530:---

2008&catid=105:2010-05-02-14-27-47&Itemid=160 
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υποδείγµατα, ευρεσιτεχνία, καθώς και την απαραίτητη τεχνογνωσία για εκµετάλλευση, 

που παραχωρεί ο franchisor στον franchisee, µε σκοπό την εµπορία συγκεκριµένων 

τύπων προϊόντων και υπηρεσιών σε τελικούς χρήστες.  

Franchising (δικαιοχρησία): Η διαρκής εµπορική συνεργασία µεταξύ δύο 

επιχειρήσεων βάσει της οποίας η µία επιχείρηση, ο franchisor, παραχωρεί στον franchisee 

έναντι άµεσου ή έµµεσου οικονοµικού ανταλλάγµατος το δικαίωµα εκµετάλλευσης του 

πακέτου franchising. 

∆ίκτυο franchising: Το σύνολο των καταστηµάτων των franchisees, οι οποίοι 

συνδέονται µε ιδιαίτερες συµβάσεις franchising µε την επιχείρηση του franchisor. Στο 

ίδιο δίκτυο ανήκουν και τα καταστήµατα του franchisor, εφόσον λειτουργούν µε τη 

µέθοδο franchising
3
. 

Franchise contract (σύµβαση δικαιοχρησίας): Είναι η νοµική σύµβαση µεταξύ του 

franchisor και του franchisee, στην οποία περιγράφονται µε λεπτοµέρεια και σαφήνεια οι 

όροι της συνεργασίας τους, συµπεριλαµβανοµένων των δικαιωµάτων και των 

υποχρεώσεών τους.  

Franchise concept: Αποτελεί την επιχειρηµατική πρόταση (σύλληψη) του franchisor, 

µετουσιωµένη σε τεκµηριωµένη εµπορική πρόταση και πρακτική λειτουργίας µιας 

επιχείρησης, µε συγκεκριµένη τεχνογνωσία και κατοχυρωµένη εταιρική ταυτότητα. 

Entry Fee ή Initial Franchise Fee (δικαίωµα εισόδου): Είναι το εφάπαξ ποσό που 

πληρώνει ο franchisee στον franchisor µε την υπογραφή της σύµβασης franchise, για την 

ένταξη του πρώτου στο δίκτυο. Το entry fee αντιπροσωπεύει τις δαπάνες για την 

ανάπτυξη του concept, τη µεταφερόµενη τεχνογνωσία, τα δικαιώµατα εµπορικής χρήσης 

σήµατος, την καλή φήµη και πελατεία, την υποστήριξη στα αρχικά στάδια (παροχή 

εγχειριδίων, αρχική εκπαίδευση, οργάνωση καταστήµατος, αγορά βασικού εξοπλισµού) 

κλπ 

Continuing fees ή Royalties (συνεχή δικαιώµατα): Χρηµατικά ποσά τα οποία 

καταβάλλει ο franchisee στο franchisor, σε τακτά χρονικά διαστήµατα, καθ’ όλη τη 

διάρκεια της σύµβασης. Οι καταβολές αυτές αντισταθµίζουν τη συνεχή υποστήριξη του 

franchisor στο franchisee ή τη συνεχή ανανέωση, εξέλιξη και προσαρµογή της 

τεχνογνωσίας ή ότι αντιστοιχεί στη διαρκή ή περιοδικά επαναλαµβανόµενη εκπαίδευση. 

Τα ποσά αυτά εκφράζονται συνήθως µε τους ακόλουθους τρόπους : 

                                                 
3
 Ηeilbroner, W. (2000), (1η έκδοση), Οι φιλόσοφοι του Οικονοµικού Κόσµου, Εκδόσεις Κριτική  
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 Ως ποσοστό (%) επί των καθαρών πωλήσεων  

• Ως ποσοστό επί των καθαρών αγορών  

• Ενσωµατωµένα στο κόστος αγορών  

• Ως καταβολή πάγιας χρηµατικής αµοιβής (flat fee)  

• συνδυασµός των παραπάνω. 

 Ενηµερωτικός φάκελος franchise: Πρόκειται για ένα ενηµερωτικό έντυπο το οποίο 

απευθύνεται σε υποψήφιους franchisees και περιγράφει αναλυτικά το Σύστηµα Franchise 

και τις υποχρεώσεις και τα δικαιώµατα του franchisee. 

Operation manual (Εγχειρίδιο λειτουργίας): Εγχειρίδια, τα οποία δίδονται από τους 

franchisors προς τους franchisees, ως µέρος του συνολικού πακέτου δικαιοχρησίας για να 

προσφέρουν αναλυτικές οδηγίες σχετικά µε τον τρόπο που πρέπει να στήσουν και να 

λειτουργήσουν µία επιχείρηση µε τις συγκεκριµένες απαιτήσεις και τα δεδοµένα που 

διέπουν το σύστηµα της δικαιοχρησίας. 

Pilot store (Πιλοτικό κατάστηµα): Το αρχικό κατάστηµα (ή τα αρχικά καταστήµατα), 

το οποίο ανήκει στο franchisor και κατά τη λειτουργία του οποίου έχει εφαρµοστεί και 

ελεγχθεί για ικανό χρονικό διάστηµα η εµπορική αποδοχή του franchise concept, η 

βιωσιµότητα και η δυναµική του καταστήµατος, η δυνατότητα τυποποίησης µεθόδων και 

διαδικασιών, ώστε να εφαρµοστεί και σε άλλα καταστήµατα κατά οµοιόµορφο τρόπο. 

Franchise training (Εκπαίδευση Franchise): Είναι η εκπαίδευση που παρέχει ο 

franchisor στο franchisee και στους υπαλλήλους του, σχετικά µε το franchise και τις 

µεθόδους εκµετάλλευσής του4,5
. 

 

 1.3    ΤΥΠΟΙ FRANCHISE 

  

          Υπάρχουν δύο βασικές µορφές franchise: 

  

Franchise προϊόντος. 

  

Ο Franchisor παράγει (ή εισάγει) το προϊόν που εµπορεύεται ο franchisee.  

                                                 
4
 Γεωργιάδης Απ.,(2005),Νέες µορφές συµβάσεων της σύγχρονης οικονοµίας, Εκδόσεις Αντ. Ν. 

Σάκκουλα 

5
 Ορολογία Franchise 

http://www.franchise-success.gr/htmlsite/greek/successdetails.asp?id=318 
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� Τα προϊόντα συνήθως υποστηρίζονται από συγκεκριµένες υπηρεσίες τόσο πριν 

όσο και µετά την πώληση.  

� Χρησιµοποιείται συνήθως όταν υπάρχει υψηλή αναγνωσιµότητα της µάρκας. 

Παραδείγµατα: Αναψυκτικά, ποτά, αυτοκίνητα και µηχανές, ανταλλακτικά 

αυτοκινήτου, πρατήρια βενζίνης, κλπ 

  

Business format franchise 

  

Αποτελεί την πιο κλασική και πλέον διαδεδοµένη µορφή σύγχρονου franchise.  

� Περιλαµβάνει όχι µόνο το προϊόν, την υπηρεσία και το σήµα, αλλά ολόκληρο το 

επιχειρηµατικό σύστηµα- µια στρατηγική και ένα σχέδιο marketing, εγχειρίδια 

λειτουργίας και οργάνωσης, µέθοδοι και εργαλεία πωλήσεων και κανόνες, έλεγχο 

ποιότητας και διαρκή αµφίδροµη επικοινωνία.  

� ∆ίνει ιδιαίτερο βάρος στην υποστήριξη και την εκπαίδευση.  

� Παρέχει αναλυτικές διαδικασίες λειτουργίας 

Παραδείγµατα: Εστιατόρια, εκπαίδευση, υπηρεσίες, κλπ 

  

  1.4   Η ∆ΙΚΑΙΟΧΡΗΣΙΑ ΣΤΗΝ ΕΛΛΑ∆Α 

  

Σε χώρες όπως οι Η.Π.Α, η Γαλλία και η Ισπανία, ο θεσµός της δικαιοχρησίας είχε 

επιτυχή πορεία. Από τη µελέτη των αποτελεσµάτων µέσα από τη σύγκρισή µε την αγορά 

της Ελλάδας εξάγεται το συµπέρασµα ότι αν και σχετικά πρόσφατη η εισαγωγή του 

θεσµού της δικαιοχρησίας στην Ελλάδα, λειτουργεί καλά και οι προοπτικές για τη 

µελλοντική του πορεία είναι ευοίωνες. 

Στην Ελλάδα ο θεσµός της δικαιοχρησίας άρχισε να κάνει αισθητή την παρουσία του 

µετά το 1995, αποτελώντας µια νέα πραγµατικότητα,  ένα σχετικά νέο επιχειρηµατικό 

σχήµα κυρίως στις µικροµεσαίες επιχειρήσεις.  

Ενώ το 34% των επιχειρήσεων ξεκίνησε το franchising µόλις µετά το 2000. 

Η δικαιοχρησίας διανύει στη χώρα µας την αρχική φάση της διάδοσής της µε υψηλούς 

επεκτατικούς ρυθµούς, δηµιουργώντας περισσότερες θέσεις εργασίας από όσες τυχόν 

έµµεσα καταργεί. Ο αριθµός των ενεργών επιχειρήσεων-δικαιοπαρόχων σήµερα 

εκτιµάται σε 230 - 295, ο αριθµός των ενεργών εµπορικών σηµάτων σε πάνω από 400, ο 

αριθµός των καταστηµάτων των δικτύων σε περίπου 6.000 (35% εταιρικά και 65% 
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δικαιοχρησίας) και η συνολική απασχόληση που προσφέρουν τα συστήµατα 

δικαιοχρησίας σε περίπου 20.000 - 25.000 άτοµα.  

Το 85% των συστηµάτων δικαιοχρησίας είναι ελληνικής προέλευσης και ιδιοκτησίας. 

∆εν παρατηρούνται προς το παρόν εκτεταµένες αγορές ελληνικών αλυσίδων από µεγάλες 

ξένες εταιρείες.  

Το µεγαλύτερο ποσοστό συγκέντρωσης καταστηµάτων παρουσιάζει η Αττική και 

ιδιαίτερα το κέντρο και τα βόρεια προάστια. Τα άµεσα οικονοµικά ανταλλάγµατα που 

προσφέρει ο franchisee στον franchisor περιλαµβάνουν το ύψος της αρχικής επένδυσης, 

την αµοιβή εισόδου και κάποιες άλλες περιοδικές αµοιβές, ενώ τα έµµεσα οικονοµικά 

ανταλλάγµατα που δέχεται ο franchisee είναι κάποιες παροχές/υπηρεσίες του franchisor 

όπως η παροχή αρχικής εκπαίδευσης κατά την ένταξη στο σύστηµα, η τακτική 

επιθεώρηση των µονάδων franchise και η οργάνωση του συστήµατος τροφοδοσίας των 

καταστηµάτων. 

Αν και η παθολογία του franchising καταδεικνύει ότι υπάρχουν προβλήµατα στην 

εφαρµογή του θεσµού ωστόσο πρόκειται για ένα επιχειρηµατικό σύστηµα που αποτελεί 

µηχανή ανάπτυξης, ιδιαίτερα για τις µικροµεσαίες επιχειρήσεις.      

          Αναγνωρίζοντας την τελευταία αυτή ιδιότητα του franchising η εταιρεία 

«Γρηγόρης Μικρογεύµατα» το χρησιµοποιεί για την δυναµική επέκτασή του στην ελληνικά 

αλλά και ξένη αγορά.  

Σύνδεσµος franchise στην Ελλάδα 

Η Ελληνική οικονοµία είναι µη ανταγωνιστική, ότι οι τράπεζες δεν ήταν άµεσα 

εκτεθειµένες στην κρίση και ότι η κρίση εισάγεται στη χώρα µας µέσω του ελλείµµατος 

ισοζυγίου τρεχουσών συναλλαγών την ώρα που το δηµόσιο χρέος είναι τόσο ψηλό 

σηµαίνει ότι: 

1. Η Ελλάδα έχει σχεδόν ανύπαρκτα περιθώρια να υιοθετήσει προγράµµατα 

στήριξης της ζήτησης µέσω της ενίσχυσης δηµοσίων δαπανών. Αντίθετα, λόγω των 

επιπτώσεων που έχει η δηµοσιονοµική κατάσταση στην παρούσα συγκυρία το κόστος 

εξυπηρέτησης του δανεισµού του κράτους αλλά και στο κόστος άντλησης χρήµατος για 

τον ιδιωτικό τοµέα, κάτι τέτοιο θα είχε συνολικά αρνητικές επιπτώσεις στην οικονοµία. 

2. Στην Ελλάδα το κράτος δεν χρειάζεται (για την ώρα τουλάχιστον) να 

αναπληρώσει απώλειες του τραπεζικού κλάδου που απειλούν την φερεγγυότητα τους, 

όπως συµβαίνει στις άλλες χώρες. 

3. Αντίθετα, στην Ελλάδα όπως και στις άλλες χώρες χρειάζεται το κράτος να 

παρέµβει για να µπορέσουν οι τράπεζες να αντισταθµίσουν τις επιπτώσεις που έχει το 
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πάγωµα της διατραπεζικής αγοράς και των διεθνών αγορών χρήµατος. Μάλιστα, η 

ανάγκη αυτή υπάρχει στην Ελλάδα περισσότερο από ότι στις άλλες χώρες καθώς υπάρχει 

η διαρροή χρήµατος από την οικονοµία ύψους άνω του 10% του ΑΕΠ ανά έτος λόγω του 

ελλείµµατος ισοζυγίου τρεχουσών συναλλαγών, και λόγω της µη ελκυστικότητας της 

χώρας σε ξένες επενδύσεις και λόγω της χαµηλής της αξιοπιστίας δεν υπάρχουν εύκαιροι 

άλλοι τρόποι κάλυψης αυτού του ελλείµµατος.   

4. Στις άλλες χώρες µπορεί να υπάρχει η δυνατότητα ενίσχυσης της ζήτησης και 

αναπλήρωσης των κεφαλαιακών απωλειών των χρηµατοπιστωτικών ιδρυµάτων µέσω 

δηµοσίων δαπανών, αλλά στην Ελλάδα αυτή η δυνατότητα δεν υπάρχει, και για το 

δεύτερο σκέλος δε χρειάζεται. Υπάρχει όµως το ΕΣΠΑ, που αποτελεί σηµαντική εισροή 

σαν ποσοστό του ΑΕΠ και που µπορεί να αναλάβει τον ίδιο ρόλο στην Ελλάδα που έχουν 

τα προγράµµατα δηµοσιονοµικής επέκτασης στις άλλες χώρες. Αντίστοιχα, τα Σ∆ΙΤ και η 

χρήση του θεσµού της σύµβασης παραχώρησης µπορεί και αυτές να συνεισφέρουν, αρκεί 

να αποµακρυνθούν οι σχετικές διοικητικές αβελτηρίες και αγκυλώσεις.   

5. Στις άλλες χώρες τα προγράµµατα στήριξης αντιµετωπίζουν τις υπαρκτές και 

σηµαντικές κεφαλαιακές απώλειες των χρηµατοπιστωτικών συστηµάτων και τις 

επιπτώσεις που έχουν αυτές στην πραγµατική οικονοµία. Στην Ελλάδα που το πρόβληµα 

πηγάζει από τη χαµηλή ανταγωνιστικότητα της οικονοµίας το κατάλληλο πακέτο µέτρο 

είναι η αποµάκρυνση των παραγόντων που καθηλώνουν την ανταγωνιστικότητα, δηλαδή 

άνοιγµα αγορών προϊόντων και υπηρεσιών στον ανταγωνισµό µε την κατάργηση των 

νόµων που άµεσα ή έµµεσα σήµερα απαγορεύουν τον ανταγωνισµό και µείωση της 

γραφειοκρατίας και του διοικητικού βάρους της οικονοµίας.  

6. Μόνο µε τον τρόπο αυτό θα εκλείψει η ανάγκη εξασφάλισης από το εξωτερικό 

κάθε χρόνο ενός 10% του ΑΕΠ, και παράλληλα θα υποχωρήσει και άµεσα το κόστος 

δανεισµού για το δηµόσιο και ιδιωτικό τοµέα  

Πρέπει πάντως να σηµειωθεί ότι οι τράπεζες  είναι ιδιαίτερα κατασκευάσµατα που µε 

λίγα ίδια κεφάλαια αναδιανέµουν τα χρήµατα των καταθετών σε νοικοκυριά και 

επιχειρήσεις. Η λειτουργία τους αποτελεί κέρδος αποτελεσµατικότητας για την 

οικονοµία, καθώς τα χρήµατα αναδιανέµονται από αυτούς που τα έχουν αλλά δεν ξέρουν 

τι να τα κάνουν σε αυτούς που έχουν παραγωγικές ιδέες και τους λείπουν τα χρήµατα. Οι 

τράπεζες δεν πρέπει να έχουν υπερβολικά ίδια κεφάλαια, γιατί τότε απλά θα δανείζανε τα 

δικά τους χρήµατα και θα λειτουργούσαν σαν οποιοσδήποτε ιδιώτης επενδύτης που 

κατέχει εταιρικά οµόλογα και συνεπώς δεν θα παρείχαν αυτή την υπηρεσία της 

διαµεσολάβησης η οποία και αποτελεί  το µεγάλο κέρδος αποτελεσµατικότητας και 



17 

 

παραγωγικότητας για την οικονοµία. Άρα η κατασκευή των τραπεζών έχει το 

πλεονέκτηµα ότι προσφέρουν µια πολύ σηµαντική υπηρεσία στην οικονοµία. Η αρνητική 

πλευρά, που πάντα βρίσκεται σε λεπτή ισορροπία µε την θετική, είναι ότι είναι ευάλωτες 

σε απώλειες λόγω απερίσκεπτων επενδύσεων και χορηγήσεων όπως αυτές που είχαν οι 

διεθνείς τράπεζες στην παρούσα κρίση, ή σε µια σηµαντική αύξηση των επισφαλειών σε 

περίπτωση σηµαντικής ύφεσης. Αν σήµερα οι Ελληνικές τράπεζες δεν έχουν πρόβληµα 

επάρκειας ιδίων και εποπτικών κεφαλαίων, στην περίπτωση που αυτές υποχρεωθούν να 

δώσουν δάνεια που θα αποδειχθούν  επισφαλή, και στην περίπτωση που µια 

παρατεταµένη ύφεση οδηγήσει σε έκρηξη των επισφαλειών, τότε µπορεί υπάρξει τελικά 

τέτοιο πρόβληµα.  

Πρέπει επίσης να τονιστεί ότι αν και το επίπεδο δανεισµού της ιδιωτικής οικονοµίας 

από τις τράπεζες υστερεί ακόµα λίγο του µέσου όρου της ζώνης του ευρώ, λόγω του 

δανεισµού του δηµοσίου και της χαµηλής πιστοληπτικής ικανότητας δεν µπορεί σήµερα 

να αυξηθεί  πολύ περισσότερο χωρίς να δηµιουργήσει πρόβληµα φερεγγυότητας σε βάθος 

χρόνου. Χρειάζεται συνεπώς πολύ µεγάλη προσοχή στην παραπέρα αύξηση του 

δανεισµού της οικονοµίας από τις τράπεζες αν την ίδια ώρα δεν βελτιώνονται τα δηµόσια 

οικονοµικά ή δεν δηµιουργηθούν  νέες πηγές ανάπτυξης, όπως θα µπορούσαν να 

εξασφαλίσουν η απελευθέρωση αγορών προϊόντων και υπηρεσιών και η µείωση της 

γραφειοκρατίας.  

Τέλος πρέπει να τονιστεί ότι η εξωστρέφεια µεγάλων ελληνικών τραπεζών τα 

τελευταία χρόνια είναι κέρδος για τη χώρα, που εκτός από κινδύνους έχει και σηµαντικές 

ευκαιρίες ανάπτυξης. Επιπλέον οι ελληνικές τράπεζες που δραστηριοποιούνται στις 

γειτονικές χώρες, που περιλαµβάνουν και πλήρη µέλη της Ευρωπαϊκής Ένωσης άλλωστε,  

στηρίζουν ενεργά ελληνικές επιχειρήσεις που δραστηριοποιούνται στις γύρω χώρες , και 

το πράττουν αυτό έχοντας διεκδικήσει µεγάλα  µερίδια αγοράς από ξένους κολοσσούς 

στις αγορές αυτές. Αυτή η εξωστρέφεια δηµιουργεί θέσεις εργασίας και σηµαντικά 

εισοδήµατα και στην Ελλάδα. Αν πρέπει  να γίνει και µια αναφορά στην φερεγγυότητα 

των θυγατρικών των Ελληνικών τραπεζών σε αυτές τις χώρες, πρέπει να συνυπολογιστεί 

και πώς συχνά σε αυτές τις χώρες η απροθυµία των πολιτών να κάνουν καταθέσεις 

αντισταθµίζεται όχι µόνο από χρηµατοδότηση των χορηγήσεων από το εξωτερικό αλλά 

και από ψηλότερα ίδια κεφάλαια. Αυτό συµβαίνει και επειδή οι κεντρικές τράπεζες αυτών 

των χωρών χρησιµοποίησαν την αύξηση των υποχρεώσεων σε κεφαλαιακές επάρκειες 

σαν  µέσο ελέγχου της πιστωτικής επέκτασης τα τελευταία χρόνια. Τέλος, οι χώρες αυτές 

συνεχίζουν να έχουν σηµαντικές προοπτικές ανάπτυξης πέρα από τον ορίζοντα της 
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παρούσας κρίσης. Έτσι, παρόλο που επιβάλλεται προσοχή στη παρούσα συγκυρία, δεν 

πρέπει να θεωρείται ότι η εξωστρέφεια των ελληνικών τραπεζών και επιχειρήσεων στις 

χώρες αυτές θα είναι τελικά επιζήµια για τη χώρα. 

  Ο Σύνδεσµος Franchise της Ελλάδος δηµιουργήθηκε µέσα από µια προσπάθεια που 

ξεκίνησε το 1996, µε την πρωτοβουλία κάποιων ανθρώπων οι οποίοι βλέποντας την 

δυνατότητα ανάπτυξης του θεσµού, θεώρησαν ότι χρειαζόταν ένα σώµα το οποίο θα 

εξέφραζε κοινές απόψεις και ταυτόχρονα θα µπορούσε να χρησιµοποιηθεί ως ένας 

µοχλός για την παραπέρα ανάπτυξη του  franchising στην Ελλάδα. 

       Τα αρχικά 21 µέλη του Συνδέσµου προέρχονταν από διάφορους κλάδους της 

οικονοµικής δραστηριότητας όπως Τράπεζες, Είδη ρουχισµού, Είδη οικιακής χρήσης, 

Εστίαση, και Τουρισµός. Σήµερα ο Σύνδεσµος ήδη αριθµεί 82 µέλη και καλύπτει έναν 

ευρύτατο χώρο οικονοµικής δραστηριότητας, µε τακτικά του µέλη διακεκριµένες 

εταιρείες του χώρου και επίσης πολλά συνεργαζόµενα µέλη (δικηγόροι, σύµβουλοι 

επιχειρήσεων) ως επιστηµονικούς συνεργάτες. 

Ο σύνδεσµος έχει σαν σκοπό την υποστήριξη µε κάθε τρόπο της ανάπτυξης του 

Franchise στην Ελλάδα, την επεξεργασία, την υιοθέτηση και δηµοσιοποίηση των αρχών 

και της ορθής πρακτικής του. Προβάλλει, προστατεύει, προωθεί και διευρύνει τα 

συµφέροντα του Franchise, καθώς και συµβάλλει στην οµαλή επικοινωνία και 

συνεργασία µεταξύ των συντελεστών της αγοράς. Υιοθετεί τον Κώδικα ∆εοντολογίας της 

Ευρωπαϊκής Οµοσπονδίας Franchise µε όσες προσθήκες θεωρεί αναγκαίες 

εξασφαλίζοντας την συµµόρφωση των µελών µε τις επιταγές του και επεξεργάζεται και 

γενικά ασχολείται µε κάθε ερώτηµα, θέµα και πρόβληµα σχετικό µε το Franchise.  

  

1.5  Η ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΟΙ ΚΡΙΣΗ ΚΑΙ Η ∆ΙΚΑΙΟΧΡΗΣΙΑ 

 

Στην παρούσα κρίση οι αδυναµίες της Ελλάδας βρίσκονται περισσότερο στο επίκεντρο 

παρά τα επιτεύγµατα των προηγουµένων ετών, τα οποία επικέντρωναν το ενδιαφέρον από 

τη συµµετοχή της χώρας στην ΟΝΕ και µετά. Οι αδυναµίες αυτές οφείλονται για τη 

δηµιουργία µιας µη ανταγωνιστικής οικονοµίας µε έλλειµµα τρεχουσών συναλλαγών που 

πλέον συστηµατικά ξεπερνάει κατά πολύ το 10% του ΑΕΠ κάθε χρόνο, τη συντήρηση 

σηµαντικών ελλειµµάτων του προϋπολογισµού της κεντρικής και γενικής κυβέρνησης 

και την αδυναµία περιορισµού του σηµαντικού δηµοσίου χρέους. Αυτές οι αδυναµίες  

αποτελούν το κέντρο του ενδιαφέροντος για τις αγορές τώρα που η ταχεία ανάπτυξη των 
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προηγουµένων ετών δεν τις καλύπτει πλέον, και πλήττουν  τόσο πολύ την πιστοληπτική 

ικανότητα του Ελληνικού ∆ηµοσίου. 

Σε αντίθεση µε τις άλλες χώρες στις οποίες οι τράπεζες χτυπήθηκαν άµεσα από την 

κρίση, στην Ελλάδα οι τράπεζες δεν είχαν τέτοια προβλήµατα καθώς δεν ήταν 

εκτεθειµένες σε επενδύσεις στα λεγόµενα τοξικά προϊόντα, η αποµείωση της αξίας των 

οποίων ουσιαστικά εξανέµισε τα ίδια και τα εποπτικά κεφάλαια µεγάλων διεθνών 

τραπεζικών οµίλων. Αντίθετα,  οι Ελληνικές τράπεζες τα τελευταία χρόνια κάλυπταν  το 

έλλειµµα του ισοζυγίου δανειζόµενες από τη διεθνή διατραπεζική αγορά, και 

αντικαθιστώντας τις εισροές για αγορές κρατικών οµολόγων και µετοχών που 

συνέβαλλαν στην κάλυψη του ελλείµµατος τρεχουσών συναλλαγών τα πρώτα χρόνια που 

ακολούθησαν την ένταξη στη ευρωζώνη. Αφού λοιπόν η διατραπεζική αγορά  έπαψε να 

λειτουργεί οµαλά και στέρεψε από ρευστότητα , οι ελληνικές εµπορικές τράπεζες δεν 

έβρισκαν πλέον χρήµα στο εξωτερικό για να αντισταθµίσουν τις εκροές που 

πραγµατοποιούνται µέσω του ισοζυγίου τρεχουσών συναλλαγών.  

Με διαφορετικά λόγια, αν και η κρίση δεν έπληξε απευθείας το Ελληνικό τραπεζικό 

σύστηµα, έκλεισε τη δίοδο µέσω της οποίας το Ελληνικό τραπεζικό σύστηµα κάλυπτε το, 

πολύ µεγάλο µε οποιοδήποτε κριτήριο,  έλλειµµα του ισοζυγίου τρεχουσών συναλλαγών.  

Το έλλειµµα αυτό, και η συνεπαγόµενη ανάγκη ανεύρεσης σηµαντικών κεφαλαίων κάθε 

χρόνο από τις αγορές του εξωτερικού, λειτούργησε στα πλαίσια της κρίσης όχι µόνο σαν 

καθρέφτης της χαµηλής ανταγωνιστικότητας της οικονοµίας αλλά και σαν δίοδο 

εισαγωγής της κρίσης στην Ελληνική οικονοµία. Οι τράπεζες, χωρίς οι ίδιες να έχουν 

πρόβληµα κεφαλαιακής επάρκειας ή προβληµατικών χαρτοφυλακίων δανείων και 

επενδύσεων,  είχαν την ατυχία να βρίσκονται στα µέσα αυτής της διαδροµής του 

χρήµατος από τις ξένες αγορές προς την µη ανταγωνιστική ελληνική οικονοµία. Το 

πρόβληµα ρευστότητα, και όχι φερεγγυότητας, που δηµιουργήθηκε ουσιαστικά δεν ήταν 

πρόβληµα των τραπεζών, αλλά της ίδιας της Ελληνικής οικονοµίας. 

Επειδή οι τράπεζες αναζητούν το χρήµα που συντηρεί τη ζήτηση στην οικονοµία στο 

εξωτερικό, τις πλήττει και τόσο πολύ η χαµηλή πιστοληπτική ικανότητα της χώρας καθώς 

αυτή επηρεάζει τη δυνατότητα τους να βρουν χρήµα, αλλά  και την τιµή στην οποία 

µπορούν να το βρουν. Αυτό συµβαίνει παρόλο που η χαµηλή πιστοληπτική ικανότητα 

προκύπτει βασικά όχι από δικές τους αστοχίες, αλλά από την συνύπαρξη του ψηλού 

δηµοσίου χρέους µε τα επίµονα ψηλά ελλείµµατα του κρατικού προϋπολογισµού και την 

υστέρηση της χώρας να προωθήσει µεταρρυθµίσεις στην ανταγωνιστική λειτουργία των 

αγορών και τη µείωση της γραφειοκρατίας τις οποίες οι άλλες χώρες ήδη έχουν 
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εφαρµόσει εδώ και δεκαετίες- τους παράγοντες δηλαδή που οδηγούν στη χαµηλή 

αξιολόγηση του χρέους της Ελληνικής κυβέρνησης.  

 Η διεθνής κρίση, οι αναταραχές, η πολυπλοκότητα των αγορών έχουν διαµορφώσει 

µια νέα κατάσταση στην κοινωνία µας και στον κλάδο του franchising. Το διαδίκτυο 

είναι αναπόσπαστο µέρος της καθηµερινής ζωής µας και έχει επιφέρει πολύ σηµαντικές 

αλλαγές στις συνήθειές µας. Η ανάπτυξη των επιχειρήσεων δεν βασίζεται πλέον στα 

επιτυχηµένα, παραδοσιακά, blockbuster προϊόντα, αλλά σε αυτά που στοχεύουν σε 

εξειδικευµένους (niche) τοµείς της αγοράς. Οι καταναλωτές διαθέτουν απεριόριστες 

δυνατότητες επιλογής, οι οποίες αναδύουν µια νέα πραγµατικότητα για τις επιθυµίες τους 

και διαµορφώνουν νέες επιχειρηµατικές στρατηγικές. Η νέα ψηφιακή κοινωνία 

χαρακτηρίζεται από τεράστιες ευκαιρίες και αποκαλύπτει νέες τάσεις. 

Νέοι οξύµωροι όροι όπως Massclusivity, Sliver Casting, Mass Customization κ.λπ. 

χαρακτηρίζουν τις νέες καταναλωτικές συµπεριφορές και επαναπροσδιορίζουν το µέλλον 

των επιχειρήσεων, µέσω µιας αναγκαίας, συναρπαστικής και καινοτοµικής υπέρβασης 

του σήµερα. 

 

1.6      ΠΛΕΟΝΕΚΤΗΜΑΤΑ ΚΑΙ ΜΕΙΟΝΕΚΤΗΜΑΤΑ ΤΗΣ 

ΜΕΘΟ∆ΟΥ 

  

Το να ενταχθείτε σε ένα δίκτυο franchise είναι ένα αποδοτικός τρόπος να ανοίξετε µια 

επιχείρηση χωρίς να χρειαστεί να ξεκινήσετε από το µηδέν.  Όµως για να ληφθέν µια 

τέτοια απόφαση επένδυσης πρέπει να εξεταστούν εις βάθος τα πλεονεκτήµατα και τα 

µειονέκτηµα της µεθόδου. 

  

Πλεονεκτήµατα 

  

• ∆εν χρειάζεται να αναπτύξετε από την αρχή µια επιχείρηση- κάποιος άλλος το 

έχει κάνει ήδη για εσάς και το σηµαντικότερο: το έχει επιτυχηµένα δοκιµάσει.  

� Το κατάστηµά σας βασίζεται σε µια επιτυχηµένη ιδέα. Μπορείτε να ελέγξετε το 

βαθµό επιτυχίας ρωτώντας άλλους franchisees πριν δεσµευτείτε στην αλυσίδα.  

� Παραµένετε ανεξάρτητος επιχειρηµατίας, (αλλά όχι µόνος).  

� Χρησιµοποιείτε ένα καθιερωµένο όνοµα, αναγνωρίσιµο στην αγορά που σας 

προσφέρει µερίδιο αγοράς από την αρχή και ανταγωνιστικά πλεονεκτήµατα.  
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� Προωθείτε ένα καθιερωµένο προϊόν ή υπηρεσία.  

� Επωφελείστε από την αρχική εκπαίδευση που παρέχει ο franchisor καθώς και από 

την επανεκπαίδευση (σεµινάρια κ.ο.κ.).  

� Έχετε καθοδήγηση στην επιλογή του πλέον κατάλληλου σηµείου για τη 

λειτουργία του καταστήµατός σας.  

� Σας παρέχονται αναλυτικά σχέδια για την κατασκευή του καταστήµατος- καθώς 

και δυνατότητα «µε το κλειδί στο χέρι».  

� Σας παρέχεται συνεχής υποστήριξη σε κάθε θέµα λειτουργίας του καταστήµατός 

σας.  

� Απαιτείται µικρότερο κεφάλαιο (τεχνογνωσία όσον αφορά την κατασκευή, την 

προµήθεια εξοπλισµού κ.ο.κ.).  

� Αντιµετωπίζετε µικρότερες πιθανότητες αποτυχίας σε σχέση µε µια ανεξάρτητη 

επιχείρηση.  

� Επωφελείστε από οικονοµίες κλίµακας λόγω µαζικών αγορών (είτε αφορά 

προϊόντα είτε διαφήµιση κ.ο.κ.).  

� Έχετε υποστήριξη σε θέµατα marketing.  

� Έχετε το αποκλειστικό δικαίωµα προώθησης του concept σε µια συγκεκριµένη 

περιοχή. Ο franchisor δεν θα σας ανταγωνιστεί.  

� Βελτιώνεται η ικανότητα αντιµετώπισης του ανταγωνισµού.  

§         Ακολουθείτε ένα ήδη δοκιµασµένο και αποδεδειγµένα επιχειρηµατικό σύστηµα 

οργάνωσης και λειτουργίας. 

  

  Μειονεκτήµατα 

  

• Περιορίζεται σηµαντικά η ανεξαρτησία σας ως επιχειρηµατίας: δεν αποφασίζετε 

πλέον εσείς για το τι και πώς θα το πουλάτε.  

• Το κόστος µπορεί να είναι υψηλότερο από ότι υπολογίζατε. Εκτός από το entry 

fee πρέπει να αποδίδετε στον franchisor ποσοστό των εσόδων σας για όσο διάστηµα 

ανήκετε στο δίκτυο.  

• Εξαρτάστε σε σηµαντικό βαθµό από τον franchisor και την ικανότητά του να 

παρακολουθεί και να ανταποκρίνεται στις εξελίξεις της αγοράς.  

• Έχετε περιορισµούς στην περιοχή δραστηριότητας (περιοχή αποκλειστικότητας).  
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• Το συµβόλαιό σας µε την εταιρεία έχει συγκεκριµένο χρονικό ορίζοντα (τι θα 

γίνει όταν λήξει η σύµβαση;).  

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

• Έχετε υποχρέωση να ανανεώνετε το κατάστηµα σας σύµφωνα µε τις υποδείξεις 

του franchisor σας.  

• Εξαρτάστε από την απόδοση και των άλλων franchisees καθώς ένα άτοµο µόνο 

µπορεί να χαλάσει τη φήµη του δικτύου  

• Μειωµένο ρίσκο συχνά σηµαίνει και µειωµένα (αλλά περισσότερο 

διασφαλισµένα) κέρδη6
. 

 

  

                                                 
6
 Γεωργιάδης Απ.,(2005),Νέες µορφές συµβάσεων της σύγχρονης οικονοµίας, Εκδόσεις Αντ. Ν. 

Σάκκουλα 

 



23 

 

ΚΕΦΑΛΑΙΟ 2 

Η ∆ΟΜΗ ΤΗΣ ΣΥΜΒΑΣΗΣ FRANCHISE 

 

2.1 ΜΕΡΗ ΤΗΣ ΣΥΜΒΑΣΗΣ FRANCHISE 

 

Η Σύµβαση Franchise καταρτίζεται στη συναλλακτική πράξη εγγράφως µε βάση 

συνήθως προσυνταγµένο έντυπο της δότριας επιχείρησης (Franchisor) και αποτελείται 

συνήθως από 4 µέρη:  

 

- Προοίµιο,  

- Κύριες Υποχρεώσεις του ∆ότη,  

- Κύριες Υποχρεώσεις του Λήπτη και  

- Λοιπές διατάξεις. 

 

2.1.1 ΠΡΟΟΙΜΙΟ 

 

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

ανεξαρτησία των συµβαλλοµένων µερών και κατόπιν περιγράφεται το περιεχόµενο του 

"πακέτου" Franchise, δηλαδή το σύνολο των δικαιωµάτων βιοµηχανικής ή πνευµατικής 

ιδιοκτησίας που αφορούν το εµπορικό σήµα και την επωνυµία, τα διακριτικά γνωρίσµατα 

του καταστήµατος (πινακίδες), τα πρότυπα χρήσεως, τα σχέδια, τα δικαιώµατα 

αντιγραφής, τις τεχνογνωσίες ή τα διπλώµατα ευρεσιτεχνίας που παραχωρούνται από 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 ∆ότη 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 
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σύµφωνα µε τις ενιαίες οργανωτικές αρχές που ισχύουν για όλα τα µέλη του 

συστήµατος7
. 

 

2.1.2 ΚΥΡΙΕΣ ΥΠΟΧΡΕΩΣΕΙΣ ΤΟΥ ∆ΟΤΗ 

 

Η συµβολή του ∆ότη στη συνεργασία Franchising περιλαµβάνει συνήθως τις 

ακόλουθες υποχρεώσεις: 

 

α. 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. 

 

β. 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. 

 

γ. 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. 

                                                 
7
  Franchising - Serresbiz  

http://www.serresbiz.com/312c/el/other/thesis/Franchising-empirical.pdf 
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δ. Τον προσδιορισµό της γεωγραφικής περιοχής µέσα στην οποία ο λήπτης θα 

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

 

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

ιδίως όταν τα προϊόντα του συστήµατος παράγονται από τον ίδιο τον δότη. 

 

στ. 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 

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

o να µην παραχωρεί σε τρίτους το δικαίωµα να εκµεταλλεύονται µέρος ή το σύνολο 

του Franchise , 

o να µην εκµεταλλεύεται ο ίδιος το Franchise ή, µε παρόµοιο σύστηµα,  

o 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 προστατευόµενης περιοχής ο οποίος θα πρέπει να είναι συνηµµένος 

στη σύµβαση. 

 

2.1.3 ΚΥΡΙΕΣ ΥΠΟΧΡΕΩΣΕΙΣ ΤΟΥ ΛΗΠΤΗ 

 

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: 

 

α. 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 
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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 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.  

 

β. 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. 

 

γ. 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.  

 

δ. Την υποχρέωσή του να εκµεταλλεύεται το "πακέτο" Franchise µόνο µε βάση τους 

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

ιδιαίτερα το Μισθωτήριο Συµβόλαιο του Καταστήµατος του Λήπτη, στην περίπτωση 

βέβαια που το κατάστηµα δεν είναι δικό του. 

 

ε. 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. 
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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. 

 

ζ. Την υποχρέωση να πωλεί ή να χρησιµοποιεί, κατά την παροχή υπηρεσιών, 

αποκλειστικά εκείνα τα προϊόντα που ανταποκρίνονται στις ελάχιστες αντικειµενικές 

ποιοτικές προδιαγραφές που ορίζει ο δότης. 

 

η. 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. 

 

θ. 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. 

 

ι. 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. 

 

κ. 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. 

 

λ. Την υποχρέωση να καταβάλει στον δότη συγκεκριµένο ποσοστό των εσόδων του 

για διαφηµιστικούς σκοπούς και να πραγµατοποιεί ο ίδιος διαφηµίσεις, για τη φύση των 

οποίων πρέπει να λαµβάνει την έγκριση του δότη. 
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µ. 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. 

 

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

επαγγελµατικής κατάρτισης που διοργανώνει ο δότης. 

 

ξ. 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. 

 

ο. 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. 

 

π. Την υποχρέωση να µην µεταβάλλει τον τόπο εγκατάστασης των υπαγοµένων στη 

σύµβαση χώρων, δηλ. να µην αλλάζει κατάστηµα, χωρίς τη συγκατάθεση του δότη και  

 

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

δικαιώµατα και τις υποχρεώσεις που απορρέουν από τη σύµβαση Franchising.
8,

 
9
 

 

2.1.4 ΛΟΙΠΕΣ ∆ΙΑΤΑΞΕΙΣ 

 

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 ∆ικαστήριο. 

 

 

                                                 
8
 Γκοτσοπούλου Ν.,(2008), Εµπορικές Συµβάσεις. Σύγχρονα Κάθετα Συστήµατα ∆ιανοµής (1) 

∆ικαιόχρηση (Franchising), Εκδόσεις Βας. Ν. Κατσαρού 
9
 Τα Βασικά Χαρακτηριστικά της Σύµβασης Franchise 

http://www.e-kyklades.gr/articles/article.jsp?context=103&categoryid=1790&articleid=2996 
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α. ∆ΙΑΡΚΕΙΑ ΤΗΣ ΣΥΜΒΑΣΗΣ  

Η Σύµβαση Franchise θα είναι είτε ορισµένου είτε αορίστου χρόνου. Σύµβαση 

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

λύση της µετατρέπεται σε αορίστου χρόνου. 

 

β. ΛΥΣΗ ΤΗΣ ΣΥΜΒΑΣΗΣ 

Η Σύµβαση Franchising λύεται µε έναν από τους ακόλουθους τρόπους: 

 

 

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. 

 

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. 

 

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. 

 

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. 

 

γ. ΜΕΤΑΣΥΜΒΑΤΙΚΕΣ ΥΠΟΧΡΕΩΣΕΙΣ ΤΩΝ ΜΕΡΩΝ 
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1.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. 

 

2.Απαιτήσεις Απόδοσης 

Με τη λήξη της Σύµβασης ο δότης έχει αξίωση κατά του λήπτη για απόδοση κάθε 

είδους αντικειµένου που παρέδωσε σε αυτόν προκειµένου να το χρησιµοποιήσει για την 

άσκηση της επιχειρηµατικής του 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. 

 

3.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 ∆ότη, όπως επίσης και τις εµπορικές και 

τεχνικές µεθόδους του, η χρήση των οποίων θα προσέκρουε ενδεχόµενα στις περί 

Αθέµιτου Ανταγωνισµού διατάξεις. 

 

4.Υποχρέωση Ανάληψης των Αποθεµάτων του Λήπτη 

Είναι πιθανότατο, µετά τη λήξη της Σύµβασης, να έχει ο Λήπτης αδιάθετα 

εµπορεύµατα του ∆ότη των οποίων η διάθεση να είναι δύσκολη ή και να µην επιτρέπεται. 

Στην περίπτωση αυτή πρέπει να γίνει δεκτό και να προβλέπεται στη Σύµβαση ότι ο ∆ότης 

θα υποχρεούται να αναλάβει τα υπάρχοντα Εµπορεύµατα ή να παράσχει την υποστήριξή 

του στον Λήπτη για να τα διαθέσει στην αγορά. 

 

5. Εκκρεµείς Παραγγελίες 

Μετά τη λήξη της Σύµβασης είναι πιθανότατο να υπάρχουν εκκρεµείς παραγγελίες 

εµπορευµάτων τόσο από τον Λήπτη προς τον ∆ότη, όσο και από πελάτες του Λήπτη προς 

αυτόν. Σε αυτήν την περίπτωση είναι δυνατόν να προβλέπεται η απαλλαγή του Λήπτη 
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από την υποχρέωση παραλαβής αυτών των εµπορευµάτων, όπως επίσης και η υποχρέωση 

του ∆ότη να εκτελέσει τις προς τρίτους εκκρεµείς παραγγελίες του Λήπτη. 

Τέλος, πρέπει να επισηµανθεί ιδιαίτερα ότι η παράθεση των συστατικών αυτών 

στοιχείων της Σύµβασης Franchise 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. 

 

2.2 ΝΟΜΙΚΟ ΠΛΑΙΣΙΟ ΤΟΥ FRANCHISE 

 

Είναι αλήθεια ότι στη χώρα µας δεν υπάρχει ειδικό νοµοθέτηµα σχετικό µε τη 

∆ικαιόχρηση (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.∆. 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 2790/1999 της Ε.Ε. που µπορούµε να πούµε ότι αποτελεί στην 

ουσία το Συνταγµατικό Χάρτη των συµφωνιών Franchise για τα Κράτη Μέλη και κατά 

συνέπεια και για τη χώρα µας.  

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 ∆εοντολογίας 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.  



32 

 

Η Σύµβαση Franchising πρέπει απαραίτητα να περιέχει τουλάχιστον τις ακόλουθες 

βασικές διατάξεις.  

α) Ακριβή και λεπτοµερή περιγραφή του "πακέτου" Franchise του οποίου ο Franchisor 

(∆ότης) 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 ∆ιακριτικά 

Γνωρίσµατα του καταστήµατος (πινακίδες), τα Πρότυπα Χρήσεως, τα Σχέδια, τα 

∆ικαιώµατα Αντιγραφής, τις Τεχνογνωσίες, τα ∆ικαιώµατα Ευρεσιτεχνίας κ.λ.π. που 

παραχωρεί ο ∆ότης στον Λήπτη για εκµετάλλευση.  

β) Ακριβή και λεπτοµερή περιγραφή του Εξοπλισµού, της ∆ιακόσµησης και γενικά 

όλων εκείνων των στοιχείων που χρησιµοποιεί ο ∆ότης για την οργάνωση της εµπορικής 

του δραστηριότητας.  

γ) Καθορισµό του Σκοπού και του Πλαισίου της εµπορικής συνεργασίας των µερών.  

δ) Υπογράµµιση της Ανεξαρτησίας των µερών.  

ε) Καθορισµό των υποχρεώσεων του ∆ότη.  

στ) Καθορισµό των υποχρεώσεων του Λήπτη.  

ζ) Τη ∆ιάρκεια της Σύµβασης.  

η) Τους τρόπους Λύσης της Σύµβασης.  

θ) Καθορισµό των µετασυµβατικών υποχρεώσεων των µερών.  

ι) Καθορισµό των αρµοδίων για την εκδίκαση των από τη σύµβαση διαφορών 

∆ικαστηρίων όπως επίσης και του εφαρµοστέου ∆ικαίου. 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 ∆ίκαιο, 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 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 
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και κατά συνέπεια µε αληθινή κατάργηση της ελευθερίας που του είναι απαραίτητη για 

την απρόσκοπτη ανάπτυξη της κοινωνικής και κυρίως της επαγγελµατικής του 

δραστηριότητας.  

Κύρια πηγή των τυχόν νοµικών προβληµάτων που συνήθως δηµιουργούνται κατά την 

εφαρµογή στην πράξη µιας Σύµβασης Franchise αποτελεί η παραβίαση είτε από τον 

Franchisor (∆ότη) είτε από τον Franchisee (Λήπτη) κάποιας ή κάποιων υποχρεώσεών 

τους που έχουν συνοµολογηθεί στη µεταξύ τους Σύµβαση ή που ενδεχόµενα 

προβλέπονται από το Νόµο. Με δεδοµένο ότι η κύρια υποχρέωση του ∆ότη είναι η 

υποχρέωση ένταξης του Λήπτη στο Σύστηµα Franchise όπως επίσης και η συνεχής 

υποστήριξη του καθ όλη τη διάρκεια της συµβατικής τους σχέσης, αποτελεί κατάφωρη 

παραβίαση αυτής του της υποχρέωσης η υπαίτια π.χ. καθυστέρησή του στην παράδοση 

στον Λήπτη του αναγκαίου εξοπλισµού για το κατάστηµά του, ή στην έναρξη της 

εκπαίδευσης του ίδιου και του προσωπικού του.  

Άλλες παραβιάσεις υποχρεώσεων του ∆ότη έναντι του Λήπτη αποτελούν ενδεικτικά:  

α) η µη αποκάλυψη των εµπορικών του µυστικών µε βάση τα οποία θα µπορέσει ο 

Λήπτης να οργανώσει επιτυχώς την εµπορική του δραστηριότητα,  

β) η µη παράδοση του υποσχεθέντος εγχειριδίου λειτουργίας (manual),  

γ) η µη παροχή βοήθειας σε θέµατα οργάνωσης και λειτουργίας της επιχείρησης του 

Λήπτη,  

δ) ο αυθαίρετος περιορισµός ή η παραβίαση της παραχωρηθείσας γεωγραφικής 

περιοχής, 

ε) η αυθαίρετη άρνηση εκτέλεσης των παραγγελιών του Λήπτη,  

στ) η µη πραγµατοποίηση της υποσχεθείσας πανελλαδικής διαφήµισης του ∆ικτύου 

Franchising, 

ζ) ο συνεχιζόµενος εφοδιασµός του Λήπτη µε ελαττωµατικά προϊόντα κ.λ.π. 

Όσον αφορά τον Λήπτη παραβιάσεις υποχρεώσεών του µπορεί να αποτελούν:  

α) η µη συµµόρφωση του προς τις κάθε µορφής οικονοµικές του υποχρεώσεις έναντι 

του ∆ότη,  

β) η σοβαρή παραµέληση της υποχρέωσής του για την προώθηση των πωλήσεων των 

συµβατικών προϊόντων,  

γ) η µη τήρηση των προδιαγραφών και οδηγιών του ∆ότη για τον τρόπο λειτουργίας 

της επιχείρησής του,  

δ) η παραβίαση της ρήτρας µη ανταγωνισµού,  

ε) η παραβίαση της υποχρέωσης εχεµύθειας,  
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στ) η παρεµπόδιση της άσκησης ελέγχου της επιχείρησής του από τον ∆ότη,  

ζ) η συµµετοχή τρίτων προσώπων στην επιχείρησή του χωρίς την έγκριση του ∆ότη,  

η) η προµήθεια και πώληση ανταγωνιστικών προϊόντων του ∆ότη, 

 

θ) η µε οποιοδήποτε τρόπο µεταβίβαση της Σύµβασης Franchise χωρίς την έγκριση 

του ∆ότη,  

ι) η συµπεριφορά και δηλώσεις προς τρίτους που είναι δυσφηµιστικές για το Σύστηµα 

Franchising,  

κ) η µη τήρηση των οδηγιών του ∆ότη για τη διαµόρφωση του Καταστήµατός του,  

λ) η µεταστέγαση του Καταστήµατός του χωρίς την έγκριση του ∆ότη, 

µ) η µη ασφάλιση του Καταστήµατος και των εµπορευµάτων,  

ν) η µη επίτευξη ορισµένου τζίρου κ.λ.π.  

Επιπροσθέτως, αν και είναι γεγονός ότι το Franchising έχει προοδευτικά αυξανόµενη 

παρουσία και στον Ελληνικό χώρο κατά την τελευταία δεκαετία, εντούτοις, δεν µπορεί να 

υποστηριχθεί ότι έχει «ωριµάσει» αρκετά ως θεσµός όπως συµβαίνει λ.χ. στις ΗΠΑ, ώστε 

να επιφέρει όλα τα ωφέλιµα αποτελέσµατα του σε αµφότερα τα συµβαλλόµενα σε αυτό 

µέρη. Αιτία καθυστέρησης της τελείωσής του αποτελεί  αναµφίβολα η απουσία 

νοµοθετικής ρύθµισης του στη χώρα µας ενώ, από την άλλη, αιτία ύπαρξης, παρά τις 

όποιες δυσκολίες, επιτυχηµένων ∆ικτύων στη χώρα µας, συνιστά η ισχυρή θέληση των 

επιχειρηµατιών για ανάπτυξη του θεσµού και οι κοινές προσπάθειες  που καταβάλλονται 

από αυτούς για την προώθηση του. 

Είναι αλήθεια ότι η χρήση και εφαρµογή των γενικών κανόνων δικαίου, αλλά και 

ειδικότερων που προορίζονται για την ρύθµιση άλλων θεσµών, έχει υποστηρίξει έως 

σήµερα σε ικανοποιητικό βαθµό και τουλάχιστον στα πρώτα βήµατα, την παγίωση και 

λειτουργία του θεσµού του Franchise στη χώρα µας. 

Εντούτοις, η καθηµερινότητα σηµατοδοτεί τα προβλήµατα που ανακύπτουν 

αναπόφευκτα εξαιτίας της έλλειψης ειδικού νοµοθετικού πλαισίου για ένα τόσο σύνθετο 

θεσµό, όπως αυτός του Franchise. Ήδη, έχουν ανακύψει τα προβλήµατα των πρώτων 

δικτύων,  η δίκαιη επίλυση των οποίων κρίνεται δυστυχώς αβέβαιη δεδοµένης της 

έλλειψης εµπειρίας στον τοµέα αυτό και της αδυναµίας στήριξης σε ad hoc κανόνες 

δικαίου. 

Αυτή, εποµένως, η καθηµερινότητα λειτουργίας των ∆ικτύων Franchise στην Ελλάδα 

έχει αναδείξει τα κυριότερα κενά – ελλείψεις, από τις οποίες πηγάζουν τα προβλήµατα 

στα ∆ίκτυα και δηµιουργούνται οι διενέξεις.  



35 

 

 

Συγκεκριµένα: 

 

1. Είναι συχνό το φαινόµενο να συγχέεται η σύµβαση Franchise µε άλλες κάθετες 

συµφωνίες [ π.χ. αντιπροσωπείας, διανοµής (επιλεκτικής ή µη), προµήθειας, κ.λ.π.]. Η 

ύπαρξη κοινών σηµείων µεταξύ των ανωτέρω συµβάσεων δυσχεραίνει το διαχωρισµό 

τους έτσι ώστε αρκετά συχνά να ονοµατίζεται η σχέση των µερών ως σχέση πηγάζουσα 

από σύµβαση Franchise ενώ στην πραγµατικότητα πρόκειται για άλλο είδος κάθετης 

συµφωνίας. Η σύγχυση µάλιστα αυτή κάποιες φορές προκαλείται ακόµα και εκουσίως, 

κατά καταστρατήγηση του θεσµού, από φερόµενους ως ∆ικαιοπαρόχους, οι οποίοι 

επιδιώκουν να εκµεταλλευτούν του δικαιώµατος εισόδου (Entry Fee) που δίδεται µε την 

υπογραφή σύµβασης δικαιόχρησης για µια συµβατική σχέση η οποία στην 

πραγµατικότητα δεν συνιστά δικαιόχρηση (Franchise).  

Πέραν, όµως, και των ανωτέρω, συχνά µια σχέση µεταξύ των µερών έχει ξεκινήσει ως 

κάθετη συµφωνία, όχι Franchise, χωρίς όµως να έχει καλυφθεί και το συµβατικό κενό 

µεταξύ των δύο συµβατικών µορφών, ήτοι χωρίς να υφίσταται έγγραφος τύπος που να 

ρυθµίζει το Franchise, το οποίο έτσι καταλήγει να λειτουργεί «εν τοις πράγµασι» από τα 

µέρη. Η ύπαρξη του και λειτουργία του αποδεικνύεται µεν µε βάση τους γενικούς 

κανόνες δικαίου, ωστόσο, δεν µπορεί αυτό να αποτελεί επαρκή λύση, καθόσον η έλλειψη 

ειδικού εγγράφου τύπου αφήνει αρρύθµιστο το πλέγµα των δικαιωµάτων και 

υποχρεώσεων τα οποία κάθε µέρος σε µια σύµβαση Franchise ενέχει. Ιδιαίτερα όταν 

πρόκειται για µικτή σύµβαση, όπως είναι το Franchise, η ύπαρξη πολλών και κάθε 

φύσεως δικαιωµάτων και υποχρεώσεων, καθιστά αναγκαία τη συγκεκριµένη πρόβλεψη 

τους ώστε να µην υπάρχουν αµφιβολίες ως προς αυτές.  

Συµπερασµατικά, µια νοµοθετική ρύθµιση αποκλειστικά για το Franchise, θα 

περιελάµβανε το δίχως άλλο και εκπόνηση συγκεκριµένου νοµικού ορισµού ειδικά και 

µόνο για τη σύµβαση Franchise, ο οποίος δεν θα άφηνε περιθώρια για καταστρατηγήσεις 

του θεσµού. 

2. Περαιτέρω, η εναπόθεση της ρύθµισης της σχέσης στην ελευθερία και 

πρωτοβουλία των µερών, χωρίς σε αυτή να τίθενται εύλογοι περιορισµοί οδηγεί σε 

συµφωνίες συχνά υπέρµετρες και καταχρηστικές, όπως για παράδειγµα αναφορικά µε τη 

διάρκεια της σύµβασης  Franchise. Έχουν παρατηρηθεί περιπτώσεις συµβάσεων 

Franchise αφενός πολύ µικρής διάρκειας (π.χ. δύο ετών ), όπου ο ∆ικαιούχος πριν 

προλάβει να κάνει απόσβεση της επένδυσης του καλείται να υπογράψει νέα σύµβαση 
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ενδεχοµένως µε υποχρέωση καταβολής εκ νέου ∆ικαιώµατος Εισόδου και σε κάθε δε 

περίπτωση, επαναδιαπραγµάτευση των λοιπών οικονοµικών όρων της σύµβασης (π.χ. 

royalties, συµµετοχή στη διαφήµιση κλπ), αφετέρου υπέρµετρα µακρόχρονης διάρκειας 

(π.χ. 12 ή 16 ετών), όπου ο ∆ικαιοπάροχος στην ουσία «εγκλωβίζεται» σε µια σχέση στην 

οποία εξελίσσοντας το Σύστηµα του ως έχει υποχρέωση, ενδεχοµένως δεν λαµβάνει το 

αναλογούν αντίτιµο για την παραχώρηση εκµετάλλευσης των δικαιωµάτων Franchise στο 

∆ικαιοδόχο καθότι έχει δεσµευτεί για εφαρµογή ίδιων οικονοµικών όρων καθ’ όλη τη 

διάρκεια της σύµβασης.  

Συµπερασµατικά, µε αφορµή µια νοµοθετική ρύθµιση αποκλειστικά για το Franchise, 

θα πρέπει να καθορίζεται και µια εύλογη ελάχιστη διάρκεια της σύµβασης µε δυνατότητα 

ανανέωσης υπό προϋποθέσεις, που θα αποβαίνει συµφέρουσα και για τα δύο µέρη. 

3.     Με την πρόσφατη ψήφιση του νόµου 3419/2005 περί καθιέρωσης Γενικού 

Εµπορικού Μητρώου, που ορίζει την υποχρεωτική εγγραφή εµπόρων και εταιριών σε 

ειδικό Μητρώο του Υπουργείου Ανάπτυξης, ουσιαστικά ανοίγει ο δρόµος για τη 

δυνατότητα δηµιουργίας Εθνικού Μητρώου και για την καταχώρηση των Συστηµάτων 

Franchise όπως συµβαίνει ήδη και στο εξωτερικό. Η υποχρέωση καταχώρισης αυτή θα 

οδηγήσει δε µετά βεβαιότητας – εφόσον θα συνοδεύεται από σειρά προϋποθέσεων για 

την πραγµατοποίηση της – στην καθ’ όλα νόµιµη και µε βάση τους κανόνες δικαίου 

δηµιουργία ∆ικτύων Franchise και την αποτροπή φαινοµένων υπολειτουργίας ∆ικτύων ή 

∆ικτύων που δεν πληρούν τις βασικές προϋποθέσεις και αρχές του Franchise.  

Συµπερασµατικά, η πρόβλεψη κρατικής ή άλλης εξουσιοδοτηµένης εποπτείας των 

συµβάσεων Franchise από τη µια θα αποτελέσει το έναυσµα για αποκλεισµό µη 

σύννοµων καταστάσεων ενώ από την άλλη θα οδηγήσει εµµέσως στην επιβολή του 

έγγραφου τύπου για κάθε σύµβαση Franchise προκειµένου να αποκτήσει ο θεσµός 

διαφάνεια και δηµοσιότητα µε ό,τι πλεονεκτήµατα κάτι τέτοιο επιφέρει.  

4. Η εµπειρία των τελευταίων ετών έχει αναδείξει την ανάγκη προστασίας των 

µερών, και κυρίως του ασθενέστερου, εν προκειµένω του ∆ικαιοδόχου, κατά τη χρονική 

περίοδο πριν την υπογραφή της σύµβασης. Για παράδειγµα, παρατηρούνται φαινόµενα 

καταβολής χρηµατικού ποσού ως προκαταβολή ∆ικαιώµατος Εισόδου από ∆ικαιοδόχους 

πριν την υπογραφή, χωρίς οι τελευταίοι να έχουν ενηµερωθεί για το  Σύστηµα, την 

προηγούµενη δοκιµασία του, τη λειτουργία του και την πραγµατική απόδοσή του. Από 

την άλλη, είναι πιθανό να υπάρξουν περιπτώσεις όπου ο ∆ικαιοδόχος έρχεται 

αντιµέτωπος µετά την υπογραφή της σύµβασης µε ένα Σύστηµα το οποίο δεν 

ανταποκρίνεται στις προσδοκίες του έτσι ώστε να επιθυµεί την αποχώρηση του από αυτό, 
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γεγονός ιδιαιτέρως ζηµιογόνο κυρίως για το ∆ικαιοπάροχο, αφού ο τελευταίος θα έχει 

ήδη προβεί στην αποκάλυψη όλης της εµπιστευτικής τεχνογνωσίας του, των 

επαγγελµατικών του απορρήτων και την δέσµευση της συγκεκριµένης περιοχής σε 

κάποιον που δεν επιθυµεί τελικά να αποτελέσει µέλος του ∆ικτύου της δικαιόχρησης.  

Συµπερασµατικά, εποµένως µια σχετική νοµοθετική πρόβλεψη παροχής 

πληροφόρησης για το εκάστοτε Franchise, η παραβίαση της οποίας θα συνοδευόταν και 

από νοµικές κυρώσεις, θα µπορέσει να εξασφαλίσει επαρκή προστασία, κυρίως του 

∆ικαιοδόχου, κατά τις διαπραγµατεύσεις, αλλά και του ∆ικαιοπάροχου, βάσει όσων 

προαναφέρθηκαν. 

5. Το θέµα επίσης της απαγόρευσης του µετασυµβατικού ανταγωνισµού από το 

∆ικαιοδόχο αλλά και των αποτελεσµάτων λύσης µιας σύµβασης Franchise, συνιστούν µια 

από τις βασικότερες αιτίες απόρροιας προβληµάτων, τα οποία κατά κύριο λόγο καλούνται 

να κρίνουν τα Ελληνικά ∆ικαστήρια σήµερα. Βέβαια η πρόβλεψη στον Κοινοτικό 

Κανονισµό 2790/1999 (περιορισµός της απαγόρευσης µετασυµβατικού ανταγωνισµού σε 

ένα χρόνο µετά τη λήξη / λύση της σύµβασης και µόνο από το συγκεκριµένο ακίνητο 

δραστηριότητας του δικαιοδόχου) χρησιµοποιείται ως κατευθυντήρια αρχή από τα 

Ελληνικά ∆ικαστήρια, χωρίς όµως τα τελευταία να δεσµεύονται στην κρίση τους από 

αυτόν και για το λόγο αυτό, δεν υπάρχει και ενιαία γραµµή που ακολουθείται στο εν 

λόγω θέµα. Εντούτοις, η µετασυµβατική δραστηριότητα του ∆ικαιοδόχου, η οποία δεν θα 

πρέπει να  ζηµιώνει το ∆ικαιοπάροχο, αποτελεί φλέγον θέµα που χρήζει ιδιαίτερης 

ρύθµισης και πρόβλεψης.  

Συµπερασµατικά, η ενδεχόµενη νοµοθετική ρύθµιση θα πρέπει ίσως να ενστερνιστεί 

τα οριζόµενα στον Κοινοτικό Κανονισµό, θέτοντας όµως κάποιες προϋποθέσεις 

εφαρµογής της, ώστε να µην δηµιουργούνται µη δίκαιες καταστάσεις ή να δίδονται 

ετεροβαρείς λύσεις που ωφελούν προφανώς το ένα µέρος αλλά ζηµιώνουν σε µεγάλο 

βαθµό το άλλο. 

6.     Τέλος, σε Συστήµατα  ∆ικαιόχρησης προϊόντων, κρίνεται αναγκαία η 

πρόβλεψη της τύχης των αδιάθετων εµπορευµάτων που έχει στη διάθεση του ο εκάστοτε 

δικαιοδόχος σε περίπτωση λύσης της σύµβασης. Προκειµένου να µη δηµιουργούνται 

καταστάσεις επιβλαβείς για το ∆ικαιοδόχο, κρίνεται σκόπιµη η διαµόρφωση ενός 

συγκεκριµένου πλαισίου, µε συγκεκριµένες προϋποθέσεις  µε τη συνδροµή των οποίων ο 

∆ικαιοπάροχος θα υποχρεούται να αναλάβει τα αδιάθετα εµπορεύµατα του ∆ικαιοδόχου 

αποδίδοντας του ένα συµφωνηµένο τίµηµα.  
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Συµπερασµατικά, κρίνεται αναγκαία η πρόβλεψη του συγκεκριµένου θέµατος από το 

νοµοθετικό πλαίσιο που θα οριοθετήσει το Franchise στη χώρα µας, µε ενδεχόµενη 

επιβολή συµβατικής πρόβλεψης για τη ρύθµιση του10
. 

 

2.3 Η  ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ ΠΛΕΥΡΑ ΑΝΑΠΤΥΞΗΣ ΕΝΟΣ 

ΣΥΣΤΗΜΑΤΟΣ FRANCHISE  

 

Όταν µια επιχείρηση αποφασίσει να αναπτύξει και να ισχυροποιήσει το δίκτυό της µε 

Franchising, έρχεται αντιµέτωπη µε µια σειρά ποικίλων παραγόντων, 

χρηµατοοικονοµικής κυρίως φύσεως, τους οποίους οφείλει να εκτιµήσει και να σταθµίσει 

µε όσο το δυνατόν µεγαλύτερη ακρίβεια. 

Η διαχρονική επιτυχία µιας αλυσίδας Franchise µπορεί να επιτευχθεί όταν ο 

Franchisor επανεξετάζει συχνά το σύστηµα Franchise που έχει αναπτύξει, επανεπενδύει 

συνεχώς σε αυτό, αλλά είναι και σε θέση να αναζωογονήσει το concept, ανάλογα µε τις 

συνθήκες που διαµορφώνονται κάθε φορά στην αγορά.   

Υπάρχει µία σειρά από ποικίλους και αλληλεξαρτώµενους χρηµατοοικονοµικούς 

παράγοντες, τους οποίους οφείλει να λάβει σοβαρά υπόψη του ένας επίδοξος Franchisor, 

κατά τη διαδικασία ανάπτυξης ενός συστήµατος Franchise. Οι χρηµατοοικονοµικοί αυτοί 

παράγοντες εντάσσονται µέσα σε τρεις βασικές περιοχές-κλειδιά, οι οποίες είναι οι εξής: 

� Ο τρόπος απόκτησης εισοδήµατος από τον Franchisor.  

� Το πιλοτικό στάδιο και οι απαιτούµενες επενδύσεις. 

� Το στάδιο ανάπτυξης και το χρηµατοοικονοµικό πλάνο του Franchisor. 

     

  

                                                 
10

 Γαλάνης Β., (2008), Η λειτουργία των σύγχρονων χρηµατοοικονοµικών θεσµών στη χώρα µας. 

Αθήνα: Σταµατούλης Α.Ε. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 3 

Ο ΤΡΟΠΟΣ ΑΠΟΚΤΗΣΗΣ ΕΙΣΟ∆ΗΜΑΤΟΣ ΑΠΟ ΤΟΝ 

FRANCHISOR  

 

3.1 ΠΗΓΕΣ ΕΙΣΟ∆ΗΜΑΤΟΣ 

 

Ο Franchisor αντλεί το εισόδηµά του από τρεις βασικές πηγές: 

 

1. την αρχική αµοιβή του Franchise (initial Franchise fee), 

2. τα συνεχή δικαιώµατα (on-going fees - royalties), ο καθορισµός του ύψους των 

οποίων αποτελεί ένα από τα πιο δύσκολα προβλήµατα στο στάδιο του σχεδιασµού ενός 

συστήµατος Franchise και 

3. τα συµπληρωµατικά έσοδα που προκύπτουν µέσα από νέα profit centers, τα οποία 

δηµιουργεί σταδιακά η ανάπτυξη του δικτύου. 

Ο Franchisor πρέπει να εκτιµήσει µε ακρίβεια µια εύλογη και δίκαιη ισορροπία µεταξύ 

του τι κερδίζει ο ίδιος και τι εξασφαλίζει ο Franchisee. Μια τέτοια ισορροπία είναι 

υψίστης σηµασίας για την επίτευξη του τελικού σκοπού, που δεν είναι άλλος από την 

πραγµατοποίηση µιας συνεργασίας αµοιβαίου οφέλους που διαρκεί και συνεχώς 

διευρύνεται.  

Η δυσκολία έγκειται στο να αποφασιστεί τι είναι δίκαιο και τι όχι. Ιδιαίτερη βαρύτητα 

πρέπει να δοθεί τόσο στο εισόδηµα του Franchisee, το οποίο πρέπει να είναι αρκετό ώστε 

να µπορεί ο ίδιος να ζει, να καλύπτει τις υποχρεώσεις του, να αποσβένει την αρχική του 

επένδυση κ.λ.π., όσο και στο εισόδηµα του Franchisor, το οποίο επίσης πρέπει να είναι 

αρκετό ώστε να µπορεί ως οικονοµική µονάδα να καλύπτει τα κόστη του, να 

επανεπενδύει προς όφελος του δικτύου και να αποκοµίζει κάποιο κέρδος. 

Σε τελική ανάλυση, το σύστηµα Franchise πρέπει να είναι συγκροτηµένο µε έναν 

τέτοιο τρόπο, ώστε να διασφαλίζονται αφενός κερδοφόρες αποδόσεις στο επενδεδυµένο 

κεφάλαιο του Franchisor, καθώς και σηµαντικές υπεραξίες, αφετέρου ικανοποιητικές 

αποδόσεις στην επένδυση του Franchisee, αποδόσεις συγκρίσιµες µε τις αντίστοιχες 

άλλων επενδυτικών ευκαιριών.  

Η δοµή των αµοιβών που επιβάλλονται σε ένα σύστηµα Franchise δεν θα πρέπει να 

ποικίλλουν ανάλογα µε τον Franchisee. Αντιθέτως, όλοι οι Franchisees θα πρέπει να 
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λειτουργούν σύµφωνα µε µια κοινή βάση. Επιπροσθέτως, ο Franchisor οφείλει να είναι 

διατεθειµένος να εξηγήσει επακριβώς στους υποψήφιους Franchisees τις πηγές από τις 

οποίες αντλεί το εισόδηµά του, αφού η έλλειψη µιας τέτοιας ενηµέρωσης θα οδηγήσει σε 

µεταγενέστερη καχυποψία και δυσαρέσκεια από την πλευρά των Franchisees
11

.  

 

3.1.1 ΑΡΧΙΚΗ ΑΜΟΙΒΗ (INITIAL FEE) 

 

Κατά βάση, η αρχική αµοιβή πρέπει να περιλαµβάνει το κόστος σχεδίασης και 

ανάπτυξης του Franchise concept, τόσο σε αρχικό στάδιο, όσο και σε συνεχή βάση. Το 

συνολικό ποσό θα πρέπει να επιµερίζεται αναλογικά µεταξύ του αριθµού των Franchisees 

που αναµένεται να υπογράψουν συµφωνία Franchise σε διάστηµα 3 µε 5 ετών. Επίσης, θα 

πρέπει να συµπεριλαµβάνει µέρος του κόστους προσέλκυσης και αξιολόγησης των 

υποψήφιων Franchisees, καθώς και µέρος της αρχικής υποστήριξης που προσφέρει ο 

Franchisor (όπως εκπαίδευση, αρχιτεκτονικά, κ.ο.κ.) 

Φυσικά, αυτή η αρχική αµοιβή δεν αναµένεται να επιφέρει σηµαντικά κέρδη στον 

Franchisor, ενώ επίσης θα πρέπει να µπορεί να συγκριθεί µε άλλες ευκαιρίες Franchise 

στην αγορά. 

Με την πάροδο του χρόνου, υπάρχει δυνατότητα για τον Franchisor να αυξήσει την 

αρχική αµοιβή, προκειµένου να απεικονίσει τη διαρκώς αναπτυσσόµενη δύναµη και 

επιτυχία του συστήµατος Franchise, ενώ θα ήταν συνετό να επανεξετάζει τα µεγέθη σε 

τακτά χρονικά διαστήµατα, έτσι ώστε να διασφαλίζει ότι αυτά αυξάνονται και µε βάση 

την αγορά και τον πληθωρισµό, αλλά και µε βάση τις πραγµατοποιηθείσες επενδύσεις. 

Εντούτοις, ο Franchisor θα πρέπει να έχει κατά νου ότι ο βασικός του στόχος είναι να 

βοηθήσει τους Franchisees να εισέλθουν και να λειτουργήσουν στην αγορά 

αποτελεσµατικά, διατηρώντας παράλληλα το επίπεδο της απαιτούµενης, από αυτούς, 

επένδυσης σε όσο πιο µετριοπαθή επίπεδα γίνεται, έτσι ώστε να µπορέσει να 

προσελκύσει όχι απλώς επενδυτές αλλά τους πλέον κατάλληλους Franchisees – 

συνεργάτες. 

Ο Franchisor οφείλει να συνειδητοποιήσει ότι, κατά τη διάρκεια των αρχικών σταδίων 

ανάπτυξης του δικτύου του, θα αντιµετωπίσει σηµαντικές δαπάνες, οι οποίες δεν θα 

καλύπτονται από τα εισοδήµατα που θα εισπράττει από τους Franchisees.  

                                                 
11

 Η χρηµατοοικονοµική πλευρά ανάπτυξης ενός συστήµατος Franchise 

http://www.franchise-success.gr/htmlsite/greek/successdetails.asp?id=287&pstring=78,112 
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Παρ’ όλα αυτά, στη συνέχεια, τα εισοδήµατά του θα αυξάνονται µε γρηγορότερο 

ρυθµό από τα έξοδά του. Για παράδειγµα, ο αριθµός των υπαλλήλων που απαιτείται για 

τη διαχείριση 15 Franchisees µπορεί να είναι ο ίδιος και για τη διαχείριση 30 Franchisees, 

ενώ ο κάθε Franchisee θα αντιπροσωπεύει ένα πρόσθετο εισόδηµα για τον Franchisor. 

Αυτός ο παράγοντας θα πρέπει να ληφθεί σοβαρά υπόψη κατά τη διαµόρφωση του 

πλάνου ανάπτυξης του συστήµατος Franchise.   

 

 

3.1.2 ΣΥΝΕΧΗ ∆ΙΚΑΙΩΜΑΤΑ (ON-GOING FEES - ROYALTIES) 

 

Θα ήταν αδύνατο το µοναδικό έσοδο που θα εισέπραττε ο Franchisor να ήταν µόνο η 

αρχική αµοιβή, αφού κάτι τέτοιο δεν θα του έδινε τη δυνατότητα ούτε να χρηµατοδοτήσει 

αυτή τη µεγάλης διάρκειας και υψηλού κόστους συνεργασία µε τον Franchisee, ούτε να 

προσφέρει στον Franchisee συνεχή υποστήριξη. Ένα διαρκές, λοιπόν, εισόδηµα 

παρέχεται στον Franchisor από τις συνεχείς αµοιβές που πληρώνει ο Franchisee.  

Είναι σύνηθες να χρεώνει ο Franchisor, ως συνεχή αµοιβή, ένα σταθερό ποσοστό επί 

των ακαθάριστων πωλήσεων που πραγµατοποιούν οι Franchisees (γνωστό ως royalty 

fee), το οποίο επιτρέπει στον Franchisor να αποκτά ένα σηµαντικό ποσοστό από το 

περιθώριο κέρδους που επιτυγχάνουν οι Franchisees από την τελική τιµή στην οποία 

διοχετεύουν το προϊόν στην αγορά. 

Στις περιπτώσεις των εµπορικών καταστηµάτων, η συµφωνία Franchise µπορεί να 

επιβάλει στον Franchisee να αγοράζει εµπορεύµατα από τον Franchisor ή από 

συγκεκριµένους προµηθευτές του Franchisor, δίνοντας, µε αυτόν τον τρόπο, τη 

δυνατότητα στον Franchisor να αποκτά πρόσθετο εισόδηµα µε τη µορφή προµήθειας από 

τον προµηθευτή το οποίο, συνήθως, επανεπενδύει για τη βελτίωση των υποδοµών του 

δικτύου και την ανάπτυξη τεχνογνωσίας.  

Στην πράξη, από χρηµατοοικονοµικής απόψεως, το ύψος των royalties που πληρώνει ο 

Franchisee κυµαίνεται από 20% µέχρι 25% επί των προβλεπόµενων καθαρών κερδών 

του, µετά την αφαίρεση των αµοιβών υποστήριξης, των φόρων και των αποσβέσεων.  

Το Franchising δεν πρέπει να αντιµετωπίζεται ποτέ µε δογµατικούς κανόνες ούτε είναι 

ένα σύστηµα µε άκαµπτες κατευθυντήριες γραµµές. Κατά την εκτίµηση του ύψους των 

royalties, ο Franchisor θα πρέπει να λάβει υπόψη του το χρηµατικό ποσό που αποµένει 
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στον Franchisee µετά την πληρωµή των royalties ή µετά την εφαρµογή του mark up στα 

αγοραζόµενα προϊόντα.  

Οποιαδήποτε µέθοδος καθορισµού των profit centres και αν εφαρµόζεται, ο Franchisor 

οφείλει να ενηµερώνει τους Franchisees για τον τρόπο µε τον οποίο αποκτά το εισόδηµά 

του. Οφείλει να τους εξηγεί µε λεπτοµέρεια όλα τα αρχικά και τα συνεχή εισοδήµατα που 

λαµβάνει, ενώ επιπλέον πρέπει να τους αποδεικνύει έµπρακτα ότι είναι σε θέση να τους 

παρέχει εκείνο το επίπεδο υποστήριξης, καθοδήγησης και εξειδικευµένων γνώσεων που 

απαιτείται για την επιτυχηµένη έκβαση των αναπτυξιακών πλάνων.  

 

3.2 ΆΛΛΕΣ ΠΗΓΕΣ ΕΙΣΟ∆ΗΜΑΤΟΣ 

 

Στη θεωρία, ο Franchisor έχει τη δυνατότητα να αντλήσει επιπλέον εισόδηµα από 

άλλες πηγές, στις οποίες συµπεριλαµβάνονται είτε στοιχεία που απαρτίζουν το αρχικό 

πακέτο συµφωνίας, όπως ενοικίαση ή πώληση του απαιτούµενου για την επένδυση 

εξοπλισµού στους δυνητικούς Franchisees, είτε έµµεσες πηγές εσόδων που οφείλονται 

στη λειτουργία του δικτύου.  

Στις περισσότερες περιπτώσεις, αυτά τα στοιχεία ή οι υπηρεσίες διατίθενται από τον 

Franchisor σε τιµές κόστους, διασφαλίζοντας ότι οι υπόλοιπες επιβαρύνσεις και χρεώσεις 

κυµαίνονται σε ανταγωνιστικά επίπεδα. Στις σχετικά σπάνιες περιπτώσεις που ο 

Franchisor χρησιµοποιεί αυτά τα εισοδήµατα είτε ως συµπληρωµατικά είτε ως 

υποκατάστατα των παραδοσιακών πηγών εισοδήµατος, τότε αυτό πρέπει να έχει γίνει 

γνωστό στον Franchisee από την αρχή της συνεργασίας τους12
. 

3.2.1 ΠΑΓΙΕΣ ΚΑΙ ΕΛΑΧΙΣΤΕΣ ΑΜΟΙΒΕΣ 

 

Σε ορισµένες περιπτώσεις ο Franchisor ενδέχεται να καθορίζει µία πάγια αµοιβή για 

την παροχή υπηρεσιών υποστήριξης. Ο καθορισµός της αµοιβής του Franchisor σε µια 

σταθερή βάση, ανεξάρτητα από τον τζίρο ή το βαθµό ωριµότητας της επιχείρησης, 

δύναται να προκαλέσει πληθώρα προβληµάτων. Και αυτό, διότι πρώτον οι Franchisees 

κατά τη διάρκεια των πρώτων χρόνων λειτουργίας τους, όπου ο τζίρος τους είναι σχετικά 

χαµηλός, θα πασχίζουν να συγκεντρώσουν το απαραίτητο σταθερό αυτό ποσόν, και 

δεύτερον επειδή ο Franchisor δεν θα µπορεί να επωφεληθεί από την ανάπτυξη του 

                                                 
12

 Η χρηµατοοικονοµική πλευρά ανάπτυξης ενός συστήµατος Franchise 

http://www.franchise-success.gr/htmlsite/greek/successdetails.asp?id=287&pstring=78,112 
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Franchisee και συνεπώς, να αποκοµίσει περισσότερα κέρδη από τις ολοένα αυξανόµενες 

πωλήσεις που θα πραγµατοποιεί ο Franchisee. Συνέπεια των παραπάνω είναι το επίπεδο 

υποστήριξης που ο Franchisor θα δύναται να παρέχει στον Franchisee να δεχθεί ισχυρό 

πλήγµα.  

Από την άλλη πλευρά, η παραπάνω µέθοδος είναι ο µόνος τρόπος που διασφαλίζει ότι 

ο Franchisor θα εισπράξει αυτά που πρέπει, καθώς δεν είναι λίγες οι περιπτώσεις κατά τις 

οποίες οι Franchisees παρουσίαζαν µικρότερο τζίρο, εν αγνοία του Franchisor
13

.  

 

3.3 ΤΟ ΠΙΛΟΤΙΚΟ ΣΤΑ∆ΙΟ ΚΑΙ ΟΙ ΑΠΑΙΤΟΥΜΕΝΕΣ 

ΕΠΕΝ∆ΥΣΕΙΣ 

 

Η πλειονότητα των Franchisors είναι είτε υφιστάµενες εταιρείες που επιθυµούν να 

επεκτείνουν τις δραστηριότητές τους είτε νέοι επιχειρηµατίες που διαθέτουν µια ιδέα και 

επιθυµούν να την αναπτύξουν. Οι πρώτοι είναι η πιο συνηθισµένη περίπτωση και µε 

σαφώς περισσότερες πιθανότητες επιτυχίας. Όπως και να έχει, όµως, υπάρχουν δύο 

βασικά στάδια στην επέκταση µέσω ενός προγράµµατος Franchise, πρώτον η πιλοτική 

εφαρµογή και, δεύτερον, η διαδικασία ανάπτυξης. Στην παρούσα ενότητα θα 

παρουσιαστεί η πιλοτική εφαρµογή.  

Η κυριότερη αποστολή του Franchisor είναι η ανάπτυξη µιας δοκιµασµένης και 

αξιόπιστης συνταγής, ικανής να δηµιουργήσει µια επιτυχηµένη  

επιχείρηση για τους Franchisees. Η επίτευξη του «νεκρού σηµείου» («break-even 

point») και η αποκόµιση κερδών από την επένδυση σε εύλογο χρόνο θα προέλθουν µόνο 

από επιτυχηµένους Franchisees, οι οποίοι θα συµβάλουν και οι ίδιοι τόσο στην επίτευξη 

ενός κερδοφόρου αποτελέσµατος, όσο και στη δηµιουργία σηµαντικών υπεραξιών. 

Για να αναπτυχθεί µια ιδέα, ένα concept µε Franchising, είναι πρώτα απαραίτητο να 

αποδειχθεί ότι αυτή η ιδέα µπορεί να δηµιουργήσει µια επιτυχηµένη επιχείρηση και είναι 

ευθύνη του δυνητικού Franchisor να επενδύσει πόρους, προκειµένου να αποδείξει στον 

ίδιο και στο επενδυτικό κοινό την επιτυχία µέσα από την ανάπτυξη του δικτύου του.  

Για µία επιχείρηση που ήδη υπάρχει, κάτι τέτοιο µπορεί να επιτευχθεί, είτε µε την 

αξιοποίηση κάποιου υποκαταστήµατός της είτε µε τη λειτουργία νέων καταστηµάτων που 

θα προωθήσουν περαιτέρω την επιχειρηµατική ιδέα, ενώ παράλληλα θα πρέπει να 

                                                 
13

 Κωστάκης ∆., (2002) Franchising, Νοµική και Επιχειρηµατική ∆ιάσταση, Νοµική Βιβλιοθήκη, 

Αθήνα 
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δηµιουργήσει µια ειδική οµάδα για την υποστήριξη και την ανάπτυξη του concept, καθώς 

και για την καταγραφή του συστήµατος. Οι νέες, όµως, εταιρείες οφείλουν να ξεκινήσουν 

κυριολεκτικά από την αρχή. Αυτός είναι και ένας από τους λόγους για τους οποίους 

κρίνεται απαραίτητη η λειτουργία ενός τουλάχιστον πιλοτικού καταστήµατος, ενώ οι 

υπόλοιποι λόγοι µπορεί να είναι το µέγεθος του καταστήµατος, η αγορά στην οποία 

απευθύνεται και το λειτουργικό του κόστος. 

Συνεπώς, είναι ιδιαίτερα δύσκολο να δοθεί καθοδήγηση για το κόστος λειτουργίας 

ενός πιλοτικού καταστήµατος, καθώς αυτό εξαρτάται από το ύψος των δαπανών που είναι 

απαραίτητες, προκειµένου η απόδοσή του να µεγιστοποιηθεί και να καταστεί δυνατή η 

ανάπτυξή του µε Franchising.  

Εάν η επιχείρηση δραστηριοποιείται ήδη, τότε ο βαθµός προσαρµογής και συνεπώς 

και τα κόστη είναι σχετικά χαµηλά. Εάν, όµως, ο βαθµός προσαρµογής που απαιτείται 

είναι πολύ µεγαλύτερος ή χρειάζεται µεγάλος βαθµός πειραµατισµών, τότε τα κόστη θα 

είναι σηµαντικά υψηλότερα, ιδιαίτερα όταν είναι απαραίτητη η λειτουργία µεγάλου 

αριθµού πιλοτικών καταστηµάτων ή όταν τα µεγέθη της αγοράς είναι διαφορετικά ή όταν 

η σύνθεση της αγοράς είναι διαφορετική ή υπάρχει εποχικότητα κ.ο.κ. 

Στην περίπτωση των επιχειρήσεων που ήδη λειτουργούν και επιθυµούν να 

αναπτυχθούν µε Franchising, η χρηµατοδότηση του πιλοτικού σταδίου δεν αναµένεται να 

αντιµετωπίσει σηµαντικά προβλήµατα από τις τράπεζες, καθώς η δραστηριότητα αυτή 

εντάσσεται µέσα στα καθορισµένα πλαίσια επιχειρηµατικής λειτουργίας χρηµατοδότηση 

µιας εταιρείας µε καθορισµένα περιουσιακά στοιχεία και συγκεκριµένες πηγές 

εισοδήµατος.  

Στην περίπτωση των νέων επιχειρήσεων, που επιθυµούν να προωθήσουν µια νέα ιδέα 

στην αγορά, η χρηµατοοικονοµική υποστήριξη δεν είναι τόσο εύκολο να επιτευχθεί, 

καθώς οι τράπεζες θα υιοθετήσουν µια πιο επιφυλακτική στάση τόσο προς το ύψος των 

χρηµάτων που θα δανείσουν, όσο και προς το επίπεδο ασφάλειας που θα απαιτήσουν.  

Στην περίπτωση που η τραπεζική χρηµατοδότηση δεν είναι εφικτή και δεδοµένου ότι 

οι χρηµατοοικονοµικές απαιτήσεις µιας πιλοτικής εφαρµογής είναι συχνά χαµηλότερες 

από τα επίπεδα που απαιτούν οι εταιρείες που εξειδικεύονται στο Venture Capital 

(κεφάλαια επιχειρηµατικών εφαρµογών), µια ενδεχόµενη, αν και αβέβαια, εναλλακτική 

λύση είναι τα ποικίλα αναπτυξιακά προγράµµατα χρηµατοδότησης και επιδότησης των 

νεοϊδρυθεισών µικρών επιχειρήσεων.  

Ανεξάρτητα, όµως, από τον τρόπο µε τον οποίο θα χρηµατοδοτηθεί η νέα επιχείρηση, 

απαραίτητη κρίνεται η επαρκής και ικανοποιητική απόδειξη από τους επίδοξους 
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επιχειρηµατίες ότι το νέο προϊόν ή η νέα υπηρεσία θα επιτύχει µελλοντικά και θα 

κατακτήσει την αγορά σε µακροχρόνια βάση. Τι θα πρέπει, λοιπόν, να επιδιώξει να 

επιτύχει η  πιλοτική αυτή εφαρµογή; 

Πρώτον, θα πρέπει να αποδείξει ότι το νέο προϊόν ή η νέα υπηρεσία θα ικανοποιήσει 

µια συνεχώς αναπτυσσόµενη ανάγκη των καταναλωτών. Επίσης, θα πρέπει να αποδείξει 

ότι η τεχνογνωσία και η εµπειρία που απαιτούνται για τη λειτουργία της επιχείρησης 

µπορεί να µεταφερθεί στον Franchisee, ο οποίος δεν έχει καθόλου ή έχει λίγη εµπειρία 

γύρω από το αντικείµενο. Σε χρηµατοοικονοµικούς όρους, θα πρέπει να αποδείξει ότι ένα 

τυπικό κατάστηµα είναι ικανό να παράσχει κερδοφόρο αποτέλεσµα µέσα σε ένα 

διάστηµα 1 µε 2,5 ετών, ανάλογα µε τη βάση υπολογισµού που χρησιµοποιείται και 

παράλληλα θα µπορεί να αποσβεσθεί εντός 2,5  µε 4 ετών. Εάν µια τέτοια 

χρηµατοοικονοµική απόδοση δεν µπορεί να επιτευχθεί, τότε η επιχειρηµατική πρόταση 

δεν θα προσελκύσει επενδυτές και δεν θα µπορέσει να ανταγωνιστεί άλλες παρόµοιες 

προτάσεις.  

Ο Franchisor, βάσει της εµπειρίας του από το πιλοτικό κατάστηµα, θα πρέπει να είναι 

σε θέση να καθοδηγήσει τους υποψήφιους Franchisees για το εύρος των αποδόσεων της 

επιχείρησης και για το προσδιοριζόµενο αποτέλεσµα σε σχέση µε το profile του επενδυτή 

ή µε το ύψος της επένδυσης. Συνήθως, το δεύτερο έτος δείχνει την πιο πιθανή πορεία 

ανάπτυξης που θα ακολουθήσει το κατάστηµα, επειδή η επιχείρηση έχει πλέον εδραιωθεί 

στη συγκεκριµένη τοπική κοινότητα, όπου δραστηριοποιείται14
.  

   

3.4 ΤΟ ΣΤΑ∆ΙΟ ΑΝΑΠΤΥΞΗΣ ΚΑΙ ΤΟ ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΟ 

ΠΛΑΝΟ ΤΟΥ FRANCHISOR 

 

Έχοντας εδραιώσει και χρηµατοδοτήσει την επιχειρηµατική ιδέα και έχοντας αποδείξει 

τη βιωσιµότητά της, το επόµενο στάδιο για τον Franchisor είναι η ανάπτυξη του 

επενδυτικού του σχεδίου. Από χρηµατοοικονοµικής απόψεως, η πιλοτική εφαρµογή και 

το διαρκές πλάνο είναι δύο ξεχωριστοί παράγοντες. Σε κάποιες περιπτώσεις µπορεί να 

είναι απαραίτητο να υπάρχει µια εκ των προτέρων µελέτη για το εύρος της 

                                                 
14

 Γκοτσοπούλου Ν.,(2008), Εµπορικές Συµβάσεις. Σύγχρονα Κάθετα Συστήµατα ∆ιανοµής (1) 

∆ικαιόχρηση (Franchising), Εκδόσεις Βας. Ν. Κατσαρού 
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χρηµατοδότησης που θα απαιτηθεί στο επόµενο στάδιο, ιδιαίτερα αν η επιχείρηση 

στηρίζεται εξ ολοκλήρου στο Franchising για να αναπτυχθεί15
.  

  

3.5 ΑΡΧΙΚΟ ΚΟΣΤΟΣ ΑΝΑΠΤΥΞΗΣ ΕΝΟΣ ΣΥΣΤΗΜΑΤΟΣ 

FRANCHISE 

 

Στο αρχικό κόστος ενός Franchise συµπεριλαµβάνονται όλα τα στοιχεία κόστους που 

αφορούν την επένδυση έως τη δηµιουργία του πρώτου καταστήµατος από τον πρώτο 

Franchisee, εξαιρουµένου του κόστους που πηγάζει από τη λειτουργία των πιλοτικών 

καταστηµάτων. Ενδεικτικά και συνοπτικά, τα απαιτούµενα κεφάλαια στο αρχικό στάδιο 

περιλαµβάνουν 

 

� Αµοιβές συµβούλων, δικηγόρων, φοροτεχνικών,  

� Συµφωνίες trademarks, κ.λ.π. 

� Εγχειρίδια λειτουργίας, εκπαίδευση, έρευνα, κ.λ.π.             

� Σύστηµα                                                                                  

� Εταιρική ταυτότητα, logos, φυλλάδια, visual merchandising  

� (σχεδιασµός, εκτύπωση)  

� ∆ιαφήµιση για προσέλκυση υποψήφιων Franchisees,  

� κόστος συνεντεύξεων, εκπαίδευση Franchisees                  

  

3.6 ΠΗΓΕΣ ΧΡΗΜΑΤΟ∆ΟΤΗΣΗΣ 

 

∆ύο είναι οι βασικές πηγές χρηµατοδότησης ενός επενδυτικού πλάνου για ανάπτυξη 

µε Franchising: 

� Ο κλασικός τραπεζικός δανεισµός, ο οποίος εξαρτάται σε σηµαντικό βαθµό από 

τις εγγυήσεις που ζητεί η τράπεζα, προκειµένου να προχωρήσει στη χρηµατοδότηση µιας 

νέας επιχειρηµατικής ιδέας. Οι εγγυήσεις αφορούν κυρίως τη βιωσιµότητα του σχεδίου 

και την αξιοπιστία των υποθέσεων στις οποίες βασίζεται. Στον τραπεζικό δανεισµό 

καταφεύγουν κυρίως οι υπάρχουσες και κερδοφόρες επιχειρήσεις.  

                                                 
15

 Κωστάκης ∆., (2002) Franchising, Νοµική και Επιχειρηµατική ∆ιάσταση, Νοµική Βιβλιοθήκη, 

Αθήνα 
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� Αυτοχρηµατοδότηση ή αναζήτηση συνεταίρων, οι οποίοι θα συµµετάσχουν στο 

µετοχικό κεφάλαιο της εταιρείας του Franchisor, αποκοµίζοντας οφέλη από τη 

µελλοντική ανάπτυξη του δικτύου16
. 

  

                                                 
16

 Η χρηµατοοικονοµική πλευρά ανάπτυξης ενός συστήµατος Franchise 

http://www.franchise-success.gr/htmlsite/greek/successdetails.asp?id=287&pstring=78,112 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 4  

ΤΑ ΠΛΕΟΝΕΚΤΗΜΑΤΑ ΚΑΙ ΤΑ ΜΕΙΟΝΕΚΤΗΜΑΤΑ 

ΕΝΟΣ ∆ΙΚΤΥΟΥ FRANCHISING ΓΙΑ ΤΟΝ FRANCHISOR, 

TON FRANCHISEE KAI TON ΚΑΤΑΝΑΛΩΤΗ 

 

4.1 ΕΙΣΑΓΩΓΗ 

 

«Στην Ελλάδα την τελευταία περίοδο γινόµαστε όλοι µάρτυρες µιας σειράς δηλώσεων, 

ειδήσεων, άρθρων και “αναλύσεων” για τα προβλήµατα στο χώρο του Franchising, για τα 

δίκτυα Franchise που αντιµετωπίζουν προβλήµατα, για την ανεπάρκεια ή ακόµη και για 

τη φερεγγυότητα δικτύων, φορέων, κ.λπ.», αναφέρει ο Παναγιώτης Ρουσόπουλος, 

σύµβουλος της εταιρείας The Franchise Co. Η διεθνής εµπειρία έχει δείξει ότι η 

πλειοψηφία των νέων concept (επιχειρηµατικών φιλοσοφιών) παρουσιάζει µικρούς 

ρυθµούς ανάπτυξης τα πρώτα χρόνια ή και σε ένα ποσοστό – συγκριτικά ελάχιστο – 

στασιµότητα ή και θνησιµότητα. Χαρακτηριστική η περίπτωση της Γαλλίας. Από τα 600 

και πλέον συστήµατα που είχαν υιοθετηθεί για το Franchising τη δεκαετία του ’80, 

σήµερα µόνο τα µισά συνεχίζουν να διαθέτουν δίκτυα Franchise. Άλλα επέλεξαν 

διαφορετικές µορφές ανάπτυξης, άλλα συγχωνεύθηκαν και ορισµένα δεν άντεξαν την 

πίεση του ανταγωνισµού. 

Αν και το Franchising επέδρασε ανάλογα µε τον βαθµό ανάπτυξής του σε 

κρίσιµους δείκτες της εθνικής οικονοµίας όπως ανεργία, συγκέντρωση αγορών, 

αυτοαπασχόληση, κοινωνική συνοχή, µεταφορά τεχνογνωσίας, κ.λπ., δεν σηµαίνει ότι 

κάθε επιχείρηση που δηλώνει ότι αναπτύσσεται µε το Franchising είναι και σίγουρη 

επένδυση. ∆εν σηµαίνει επίσης ότι για κάθε επιχείρηση ή κλάδο το Franchising είναι 

µονόδροµος ή έστω µια σίγουρα επιτυχηµένη εναλλακτική στρατηγική ανάπτυξη. Οι 

ιδιαιτερότητες κάθε επιχείρησης, του κάθε κλάδου και της συγκυρίας είναι οι 

καθοριστικοί παράγοντες που δεν επιτρέπουν απλοποιηµένες γενικεύσεις. 

Πριν αποφασίσει µία εταιρεία ή ένας υποψήφιος επενδυτής, αν θα ακολουθήσει 

την “οδό” του Franchising, είναι σηµαντικό να κατανοήσει τα θετικά και τα αρνητικά 
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αυτής της επιλογής, αλλά και να αντιληφθεί τη δυναµική που αναπτύσσει σε βάθος 

χρόνου ή και τις ποιοτικές αλλαγές που προϋποθέτει.17
 

 

4.2  ΤΑ ΠΛΕΟΝΕΚΤΗΜΑΤΑ ΤΟΥ FRANCHISOR  

 ( ∆ΙΚΑΙΟΠΑΡΟΧΟ ) 

 

Ταχεία και αποδοτικότερη ανάπτυξη 

Το πλέον προφανές πλεονέκτηµα για τον franchisor είναι η δυνατότητα που του 

δύνεται να επεκτείνει την επιχείρησή του χρησιµοποιώντας ανθρώπινο δυναµικό και 

υλικούς πόρους τρίτων. Έτσι, η ανάληψη επιχειρηµατικού κινδύνου µειώνεται 

σηµαντικά, αφού του παρέχεται η δυνατότητα αποτελεσµατικότερης διάθεσης των ιδίων 

πόρων, προ όφελος της ανάπτυξης και της εξέλιξης του concept αλλά και των franchisees. 

O franchisor έχει τη δυνατότητα να διεισδύσει και να ελέγξει αποτελεσµατικότερα µια 

αγορά, αυξάνοντας το δίκτυό του γρηγορότερα από ότι θα µπορούσε σε οποιαδήποτε 

άλλη περίπτωση. 

Οι franchisees συνεισφέρουν στη συγκέντρωση σηµαντικού µέρους των 

αναγκαίων πόρων µε την επένδυσή τους στο αρχικό κόστος, µε την καταβολή 

δικαιωµάτων εισόδου (entry fees) και συνεχών δικαιωµάτων (royalties) αλλά και µε τη 

συνεχή συµβολή τους στην εξέλιξη του concept, στη ισχυροποίηση του brand name 

(εµπορικού σήµατος), στη διεύρυνση του µεριδίου αγοράς και στην αποδυνάµωση του 

ανταγωνισµού, την επανεπένδυση των κερδών τους, κ.λπ. 

Σε καµία περίπτωση όµως τα παραπάνω δεν σηµαίνουν ότι για την ανάπτυξη µε 

Franchising δεν απαιτούνται σηµαντικά κεφάλαια. Η επιτυχία του εγχειρήµατος 

εξαρτάται και από την δυνατότητα συνεχών επενδύσεων σε υποδοµή, σε οργάνωση, σε 

marketing. Επενδύσεις που ισχυροποιούν και διευρύνουν τα ανταγωνιστικά 

πλεονεκτήµατα, υποστηρίζουν το δίκτυο και επιταχύνουν την ανάπτυξη, δηµιουργώντας 

πιλοτικές διαδικασίες σε νέα δυναµικά συστήµατα διανοµής18
. 

 

 

                                                 
17

 Γεωργιάδης Απ.,(2005),Νέες µορφές συµβάσεων της σύγχρονης οικονοµίας, Εκδόσεις Αντ. Ν. 

Σάκκουλα 

18
 Franchising: Μύθοι και πραγµατικότητα 

http://www.franchise-success.gr/htmlsite/greek/successdetails.asp?id=321 
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∆έσµευση – Παρακίνηση 

Ο franchisee είναι διαχειριστής και συγχρόνως ο ιδιοκτήτης της δικής του 

επιχείρησης. Αυτός απολαµβάνει τα οφέλη της επιτυχίας ή εισπράττει τα αρνητικά 

αποτελέσµατα της αποτυχίας. Είναι προφανές ότι δεσµεύεται περισσότερο, καθώς έχει 

ισχυρά κίνητρα για την ανάπτυξή της από ότι θα είχε ένας απλός υπάλληλος ο οποίος δεν 

απολαµβάνει άµεσα προσωπικό όφελος. 

Για το λόγο αυτό καταβάλλει κάθε δυνατή προσπάθεια, έτσι ώστε να διασφαλίσει 

τη µεγιστοποίηση τόσο των κερδών του, όσο και της πελατειακής του βάσης. Παράλληλα 

– όταν ο franchisor έχει δηµιουργήσει τις ανάλογες στρατηγικές και διαδικασίες – 

συµβάλλει στην εξέλιξη και τη βελτίωση του concept, την περαιτέρω ανάπτυξη και 

ενδυνάµωση του δικτύου ως συνόλου. 

 

Αποτελεσµατικότερη διαχείριση 

Από τη στιγµή που ένας franchisor έχει επιτύχει – δεν είναι άλλωστε θέµα τύχης 

να προσελκύσει ικανούς συνεργάτες franchisees, οι οποίοι θα αναπτύξουν και θα 

επεκτείνουν την επιχείρηση, τότε έχει όλη την ευκαιρία να επικεντρωθεί σε άλλους 

τοµείς, που θα έχουν στόχο είτε τη βελτίωση του αρχικού concept, είτε την ανάπτυξη 

άλλων δραστηριοτήτων που ενδέχεται να απορρέουν από τη αρχική. Η αδιάλειπτη 

υποστήριξη, ο συστηµατικός έλεγχος, η συνεχής εκπαίδευση, είναι αναγκαίοι όροι, 

προκειµένου να εξασφαλισθεί ότι το δίκτυο αποτελείται από αφοσιωµένο δυναµικό που 

εργάζεται σκληρά για να διαφυλάξει την επένδυση και αποτελεί ουσιαστικό περιουσιακό 

στοιχείο και ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα. 

 

Ισχυρό Brand Name 

Το Franchising προσφέρει το ουσιαστικό πλεονέκτηµα στον franchisor να αυξήσει 

την αναγνωρισιµότητα του brand name του, τόσο µέσω της συνεταιριστικής διαφήµισης 

(co-operative advertising) του δικτύου, όσο και της τοπικής διαφήµισης κάθε franchisee. 

Στην πλειονότητα των συστηµάτων, οι franchisees καλούνται να συµβάλουν µε ένα 

ποσοστό επί των ακαθαρίστων πωλήσεών τους (συνήθως 2% - 4%) ως συµµετοχή στις 

διαφηµιστικές δαπάνες. 

Αυτό προσφέρει µία σηµαντική πηγή πόρων στον franchisor, ο οποίος επιδιώκει 

να αυξήσει αφ’ ενός την αποδοχή και τη αναγνωρισιµότητα του brand name από το 

κοινό, αφ’ εταίρου το µερίδιο της αγοράς που κατέχει. Η δύναµη της διαφήµισης δεν 
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πρέπει να υποβαθµίζεται, καθώς είναι το κλειδί της µελλοντικής επιτυχίας της 

επιχείρησης και της δηµιουργίας σηµαντικών υπεραξιών. 

 

Οικονοµίες κλίµακας – ∆ιαπραγµατευτική ισχύς 

Για concept που βασίζονται στη πώληση προϊόντων, η ταχεία ανάπτυξη του 

δικτύου µπορεί να προσφέρει ένα ιδιαίτερα σηµαντικό “διαπραγµατευτικό εργαλείο” που 

διευκολύνει τις εµπορικές συναλλαγές µε τους προµηθευτές, καθώς δίνει τη δυνατότητα 

στις ιδιαίτερα ευνοϊκές για αυτούς συµφωνίες αλλά και στρατηγικούς συµµάχους. Αυτό 

µε τη σειρά του, ενδυναµώνει την αφοσίωση του franchisee στο δίκτυο, αφού ο ίδιος 

συνειδητοποιεί πως από µόνος του δεν θα µπορούσε σε καµία περίπτωση να είχε το ίδιο 

αποτέλεσµα. Και πρόκειται απλά και µόνο για πλεονεκτήµατα τιµών ή διακανονισµού. Σε 

πολλές περιπτώσεις τα ποιοτικά πλεονεκτήµατα είναι τα καθοριστικά (π.χ. αποκλειστική 

διανοµή ενός µοντέλου για κάποιο χρονικό διάστηµα). Τα παραπάνω είναι ορισµένα, 

αλλά από τα πλέον βασικά πλεονεκτήµατα µιας επιχείρησης που έχει επιλέξει το 

Franchising ως στρατηγική ανάπτυξης. 

Ο κρίσιµος παράγοντας επιτυχίας είναι η συστηµατική επιλογή franchisees και η 

δηµιουργία και εφαρµογή εταιρικής φιλοσοφίας που διαχειρίζεται το δίκτυο, τη 

συλλογική γνώση και το brand name ως το κύριο περιουσιακό στοιχείο της επιχείρησης.  

Η επίτευξη προϋποθέτει: 

• Όραµα και στρατηγική. 

• Επαρκής οικονοµικούς πόρους για επενδύσεις στην υποδοµή και την οργάνωση. 

• ∆έσµευση. 

• Γνώση και εµπειρία19
. 

 

4.3  ΜΕΙΟΝΕΚΤΗΜΑΤΑ ΓΙΑ ΤΟΝ FRANCHISOR 

 ( ∆ΙΚΑΙΟΠΑΡΟΧΟ ) 

 

Εκχώρηση σηµείων πώλησης – Μείωση ποσοστού κέρδους 

Το πλέον προφανές µειονέκτηµα του Franchising για τον franchisor είναι ότι 

πρέπει να εκχωρήσει µέρος των κερδών που παράγει το concept, το προϊόν ή η υπηρεσία 

που έχει διαµορφώσει και αναπτύξει. Έτσι, µε την επιλογή ενός “κακού” συνεταίρου 
                                                 
19

 Γεωργιάδης Απ.,(2005),Νέες µορφές συµβάσεων της σύγχρονης οικονοµίας, Εκδόσεις Αντ. Ν. 

Σάκκουλα 
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επηρεάζονται αρνητικά τόσο τα πραγµατοποιηµένα κέρδη (realizable profits), όσο και η 

φήµη της επιχείρησης. 

Τα εταιρικά καταστήµατα έχουν την τάση να είναι περισσότερο κερδοφόρα για 

τον δότη από ότι τα franchised καταστήµατα, όπου οι αποδόσεις του είναι περιορισµένες. 

Σε αυτή την περίπτωση, η βασική πηγή εσόδων του franchisor είναι η συνεχής καταβολή 

των τελών franchisee (franchisee fees), που εκφράζονται ως ποσοστό του µικτού τζίρου 

του franchisee. Οι συγκεκριµένες προµήθειες κυµαίνονται µεταξύ 7 – 15%, ποσοστό 

ιδιαίτερα χαµηλό σε σχέση µε το εισόδηµα που θα αποκτούσε ένας franchisor στην 

περίπτωση που θα ήταν ο ίδιος ιδιοκτήτης της µονάδας. 

Η φύση της σχέσης franchisor – franchisee δείχνει ότι και οι δύο πλευρές 

επιδιώκουν το κέρδος, παρόλα αυτά το 90% του κέρδους κατευθύνεται προς τους 

franchisees. Λιγότερο από αυτό το ποσοστό ενδέχεται να δηµιουργήσει προβλήµατα στη 

δέσµευση, αλλά και στα κίνητρα του franchisee. 

 

Αποκλειστικότητα 

Σε πολλά δίκτυα ο franchisee κατέχει µια γεωγραφική περιοχή αποκλειστικής 

εκµετάλλευσης, στην οποία συνήθως ο franchisor δεν µπορεί να διεισδύσει, εκτός αν 

προβλέπεται από ειδικούς όρους της µεταξύ τους συµφωνίας (κυρίως σε “κλειστές” 

αγορές). Προβλήµατα ωστόσο εµφανίζονται όταν η αποκλειστική περιοχή 

εκµετάλλευσης δεν αξιοποιείται από τον franchisee, µε αποτέλεσµα όχι απλώς απώλεια 

πωλήσεων, αλλά κυρίως απώλεια µεριδίου αγοράς και ενδυνάµωση ανταγωνισµού. 

Εντούτοις υπάρχουν τρόποι για την επίλυση τέτοιων προβληµάτων, όπως η θέσπιση 

κριτηρίων ελάχιστης απόδοσης, οι οποίοι όµως δεν είναι πάντα ρεαλιστικοί. 

 

Επενδύσεις και εφαρµογή ολοκληρωµένης πολιτικής, υποστήριξης και ελέγχου 

∆εν είναι όλοι φτιαγµένοι από τη φύση τους να γίνουν επιτυχηµένοι franchisees 

και επιχειρηµατίες. Απαιτείται οργάνωση, υποδοµή, υποµονή, οµαδική δουλειά, 

διοικητικές ικανότητες και συγκεκριµένες πολιτικές ελέγχου, εκπαίδευση, επικοινωνία, 

προκειµένου να πεισθούν οι franchisees να ακολουθήσουν κοινή στρατηγική και να 

εξασφαλισθεί η οµοιοµορφία µέσα στο σύστηµα. Σηµαντικό κεφάλαιο, σε επίπεδο 

ανθρώπινου δυναµικού, είναι η δέσµευση τους στη διαχείριση ενός δικτύου Franchise. 

Η σχέση του franchisor µε τους franchisees δεν είναι µία µονοσήµαντη σχέση 

προµηθευτή – πελάτη, που εξαντλείται στη διανοµή και την υποστήριξη ενός προϊόντος. 

Είναι µια πολύπλοκη σχέση που διαφοροποιείται ουσιαστικά, καθώς οι franchisees είναι 
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ιδιοκτήτες της δικής τους επιχείρησης και χρήζουν διαφορετικής αντιµετώπισης από ότι 

ένας υπάλληλος, ενώ παράλληλα διαχειρίζονται κοινά περιουσιακά στοιχεία, όπως brand 

name, την εξέλιξη του συστήµατος, κ.λπ. Οι franchisors πρέπει να αναπτύσσουν, συνεχώς 

και µε συνέπεια, πολιτικές ικανές να κινητοποιούν και να πείθουν ανεξάρτητους 

επιχειρηµατίες στο να ακολουθήσουν οδηγίες και αυτό πραγµατικά δεν είναι πάντα 

εύκολο. Ένας υπάλληλος που µονίµως αρνείται να ακολουθήσει οδηγίες µπορεί να 

απολυθεί και να αντικατασταθεί. Τούτο όµως δεν είναι τόσο εύκολο σε ένα σύστηµα 

Franchise. Η ρήξη µε έναν franchisee δεν είναι απλά µια νοµική αντιδικία. Έχει 

βαθύτερες επιπτώσεις µέσα στο δίκτυο, µια και δεν περιορίζεται σε απώλεια εσόδων µε 

παράλληλη αύξηση του κόστους διαχείρισης του δικτύου, αλλά το σηµαντικότερο, 

ενδεχοµένως, κινητοποιεί φυγόκεντρες δυνάµεις που οδηγούν σε απορύθµιση συνολικά 

του συστήµατος Franchise, επιπτώσεις που θέτουν σε αµφισβήτηση συνολικά τη δοµή 

του συστήµατος (concept, επιλογή και αξιολόγηση, εµπορική πολιτική, υποστήριξη, 

κ.λ.π.) µε άµεσα αποτελέσµατα στη συνολική λειτουργία, στη αποτελεσµατικότητα και 

τέλος, στην περαιτέρω ανάπτυξή του. Το Franchising απαιτεί αυστηρά κριτήρια επιλογής 

και αξιολόγησης, ένα ολοκληρωµένο σύστηµα οργάνωσης και λειτουργίας, ουσιαστική 

εκπαίδευση και υποστήριξη σε σταθερή βάση από τον franchisor, ο οποίος σε τελευταία 

ανάλυση καθορίζει σε σηµαντικό βαθµό την επιχειρηµατική επιτυχία των franchisees του. 

Αν ένας franchisor επιθυµεί να διατηρεί τον έλεγχο της πορείας του δικτύου του θα 

πρέπει απαραίτητα να δηµιουργήσει “έξυπνα” συστήµατα υποστήριξης και ελέγχου. Αυτό 

φυσικά απαιτεί συγκριτικά αυξηµένο αρχικό κόστος, αλλά ποσοστιαία µειούµενο κόστος 

διαχείρισης, ενώ ταυτόχρονα διασφαλίζει την αποτελεσµατική και αποδοτική λειτουργία 

του δικτύου. Είναι ιδιαίτερα σηµαντικό από την πρώτη στιγµή σχεδιασµού ενός 

συστήµατος Franchise να έχουν προβλεφθεί οι αναγκαίες επενδύσεις, αλλά και οι πηγές 

χρηµατοδότησής τους, πηγές που δεν θα περιορίζονται µόνο στο εµπορικό κέρδος ή σε 

έσοδα από royalties ή από διαφηµιστική συνεισφορά, αλλά θα καλύπτουν τοµείς όπως 

προµηθευτές, συµµαχίες, real estate, δηµιουργία εναλλακτικών καναλιών διανοµής, 

δηµιουργία υπεραξιών, κ.λπ. 

 

Απώλεια ευελιξίας 

Τα καταστήµατα που ανήκουν σε ένα δίκτυο Franchise, σε ορισµένες 

περιπτώσεις, επιδεικνύουν αργή αντίδραση στις µεταβολές της αγοράς. Επιπλέον, η 

εισαγωγή µιας νέας σειράς προϊόντων ή υπηρεσιών µέσα σε ένα δίκτυο είναι περισσότερο 

χρονοβόρα από ότι σε µια αλυσίδα αποτελούµενη αποκλειστικά από εταιρικά 
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καταστήµατα, Είναι σηµαντικό οι franchisors να διατηρούν µία ισορροπία ανάµεσα στις 

εταιρικές και στις franchised µονάδες, µιας και αποδεικνύεται ευκολότερο για έναν 

franchisor να επιφέρει µια αλλαγή όταν αυτή βασίζεται στη δική του εµπειρία. Παρόλα 

αυτά τούτο δεν σηµαίνει ότι οι βελτιώσεις και οι προτάσεις που εισηγούνται οι 

franchisees δεν πρέπει να αξιολογούνται και να εφαρµόζονται µέσα στα πλαίσια του 

δικτύου. Οι franchisees, έχοντας την άµεση επαφή µε τον τελικό καταναλωτή και το 

άµεσο συµφέρον, µέσα από οργανωµένες µορφές διαλόγου συνεισφέρουν σηµαντικά στη 

συλλογική γνώση και εµπειρία, έτσι ώστε να διασφαλισθεί ότι το προϊόν ή η υπηρεσία 

ανταποκρίνεται στις απαιτήσεις των καταναλωτών. 

 

Εχεµύθεια 

∆ιανύουµε µία εποχή που το “προϊόν” έχει υπερβεί τα φυσικά χαρακτηριστικά 

του. Ο ανταγωνισµός έχει µετατοπισθεί στη προστιθέµενη αξία που εµπεριέχει το προϊόν 

ή η υπηρεσία, στις άϋλες αξίες και οφέλη που εισπράττει ο καταναλωτής, είτε στη 

διαδικασία αγοράς, είτε στη διάρκεια χρήσης του. Η νέα αυτή πραγµατικότητα 

αναδεικνύει ως το κύριο πεδίο ανταγωνισµού τις συλλογικές ικανότητες ενός 

οργανισµού, τα συστήµατα διαχείρισης, οργάνωσης, επικοινωνίας και marketing, κ.λπ. 

Αυτά τα συστήµατα και η τεχνογνωσία είναι το συστατικό στοιχείο όλων αυτών που 

προσφέρει ένα δίκτυο Franchise στους franchisees. Με τη συµµετοχή τρίτων στο δίκτυό 

του, ο franchisor θα πρέπει οπωσδήποτε να αποκαλύψει, µερικώς έστω, τις απόρρητες 

πληροφορίες και την τεχνογνωσία που αφορά στην επιχείρηση και στα συστήµατά της. 

Αν και ο franchisee συνήθως υποχρεώνεται να υπογράψει συµφωνία εµπιστευτικότητας, 

η οποία; Εµπεριέχει περιορισµούς που αφορούν στη δυνατότητά του να χρησιµοποιεί τις 

συγκεκριµένες πληροφορίες προς ίδιον όφελος, αυτοί οι όροι είναι συχνά δύσκολο να 

ελεγχθούν και να εφαρµοσθούν20
.  

 

4.4  ΤΑ ΠΛΕΟΝΕΚΤΗΜΑΤΑ ΓΙΑ ΤΟΝ FRANCHISEE  

 ( ∆ΙΚΑΙΟ∆ΟΧΟ ) 

 

Μειωµένος επιχειρηµατικός κίνδυνος. 

                                                 
20

 Γκοτσοπούλου Ν.,(2008), Εµπορικές Συµβάσεις. Σύγχρονα Κάθετα Συστήµατα ∆ιανοµής (1) 

∆ικαιόχρηση (Franchising), Εκδόσεις Βας. Ν. Κατσαρού 
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Το µεγαλύτερο όφελος ενός franchisee είναι η µείωση του επιχειρηµατικού 

κινδύνου ως ενδεχόµενης επιχειρηµατικής αποτυχίας, καθώς ένας υπεύθυνος franchisor 

έχει αντιµετωπίσει τις αδυναµίες που  παρουσιάζει το concept στην αγορά. 

Έχει αποδειχθεί πως λιγότερο του 7% franchisees αποτυγχάνει µέσα στα τρία 

πρώτα χρόνια της επιχείρησης σε σχέση µε πάνω από 50% όπου ανέρχεται το ποσοστό 

αποτυχίας µέσα στο ίδιο χρονικό διάστηµα για όσους εκκινούν τη δική τους επιχείρηση. 

Το ποσοστό αυτό συνεχώς θα διευρύνεται, µια και η συγκεντροποίηση των αγορών στους 

παραδοσιακούς τοµείς της ελληνικής οικονοµίας καθιστά την επιβίωση των µικρών 

ανεξάρτητων επιχειρήσεων αδύνατη, ενώ η δραστηριοποίησή τους σε τοµείς παροχής 

υπηρεσιών ή σε νέες αγορές προϋποθέτει υψηλό επίπεδο εξειδικευµένης γνώσης και 

οργάνωσης, γεγονός που καθιστά την ένταξη σε ένα δίκτυο µοναδική επιλογή. 

 

Οικονοµίες Κλίµακας 

Το Franchising δίνει τη δυνατότητα σε ένα µικρό επιχειρηµατία να 

ανταγωνιστεί αποτελεσµατικά µέσα στην αγορά και να εκµεταλλευτεί το γεγονός πως 

µακροπρόθεσµα το µέσο κόστος του (αγορών, λειτουργίας και προώθησης) µειώνεται, 

όσο αυξάνεται η ισχύς του δικτύου, διευρύνοντας το ανταγωνιστικό πλεονέκτηµά του. 

Ένα franchised δίκτυο µπορεί να αγοράσει προϊόντα και υπηρεσίες σε πιο ευνοϊκές τιµές 

απ’ ότι ένας µεµονωµένος ανεξάρτητος επιχειρηµατίας, κάτι το οποίο µπορεί να του 

προσφέρει ένα ουσιαστικό πλεονέκτηµα έναντι των µικρότερων ανεξάρτητων 

ανταγωνιστών. Επιπλέον, τα προϊόντα, ο εξοπλισµός, το σύστηµα και οι υπηρεσίες οι 

οποίες έχουν ήδη δοκιµαστεί στην αγορά διασφαλίζουν ένα ικανοποιητικό και δεδοµένο 

επίπεδο αποδοχής και µεριδίου αγοράς. 

 

Συνεχής υποστήριξη – Ποιοτικό management 

Ο κάθε franchisee έχει πρόσβαση σε µία ποιοτική εκπαίδευση και βοήθεια, έτσι 

ώστε να διαχειρίζεται από την πρώτη µέρα αποτελεσµατικά την επιχείρησή του, 

αποφεύγοντας λάθη και παγίδες τις οποίες, αντίθετα, αδυνατούν να αντιµετωπίσουν 

ανεξάρτητοι επιχειρηµατίες που ξεκινούν από το µηδέν. Η συνεχής υποστήριξη και 

καθοδήγηση από τον franchisor παρέχει µια σηµαντική βάση στους franchisees που 

συχνά του επιτρέπουν να ζουν ηπιότερα καταστάσεις ύφεσης σε σχέση µε άλλους 

επιχειρηµατίες, ενώ ταυτόχρονα η συνεχής εκπαίδευση και η αξιοποίηση της συλλογικής 

εµπειρίας τους επιτρέπει να αυξήσουν σηµαντικά τις επιχειρηµατικές τους ικανότητες και 
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την αξιοπιστία τους, να αποκτήσουν πρόσβαση σε σηµαντικούς πόρους, επιτυγχάνοντας 

περαιτέρω διεύρυνση των επιχειρηµατικών τους δραστηριοτήτων. 

 

∆ιαφήµιση 

Ο franchisee συχνά καλείται να συµµετάσχει στα διαφηµιστικά έξοδα µε κάποιο 

ποσοστό που συνήθως κυµαίνεται στο 2% - 4% του µεικτού κύκλου εργασιών του. Η 

συγκέντρωση πόρων από άλλους franchisees αλλά και η συνεισφορά του franchisor, δίνει 

στους franchisees το πλεονέκτηµα να απολαµβάνουν συνεχή διαφηµιστική προβολή. Το 

αποτέλεσµα της συχνής διαφήµισης είναι η αύξηση των πωλήσεων, του µεριδίου αγοράς, 

της αναγνωρισιµότητας του brand name του δικτύου και κατ’ επέκταση η ενίσχυση της 

κερδοφορίας του και της τελικής αξίας της επιχείρησής του. 

 

Χρηµατοδότηση 

Ένας franchisee µπορεί να εκµεταλλευτεί το όνοµα και τη φήµη του brand name 

που έχει χτίσει ο franchisor. Το γεγονός αυτό συχνά συρρικνώνει τον ελάχιστο αρχικό 

χρόνο που απαιτείται για την επίτευξη του νεκρού σηµείου (το σηµείο εκείνο που η 

επιχείρηση δεν έχει ούτε κέρδος, ούτε ζηµία) και µε τη σειρά του µειώνει το απαιτούµενο 

κεφάλαιο εκκίνησης του franchisee. Τούτο µειώνει το επιχειρηµατικό ρίσκο και το 

απαιτούµενο αρχικό κεφάλαιο. Αποτέλεσµα η ευκολότερη πρόσβαση στον τραπεζικό 

δανεισµό και η επίτευξη καλύτερων όρων για τους franchisees σε σχέση µε όσους 

επενδυτές ξεκινούν µία ανεξάρτητη επιχείρηση. Και στην Ελλάδα πλέον οργανωµένα 

δίκτυα Franchise έχουν διαπραγµατευτεί συγκεκριµένους όρους µε έναν ή περισσότερους 

χρηµατοπιστωτικούς οµίλους της αγοράς, έτσι ώστε οι franchisees να µπορούν να 

επιτύχουν χρηµατοδότηση µέρους της επένδυσής του. Σε ορισµένα από τα πιο σηµαντικά 

δίκτυα Franchise οι όροι µπορεί να είναι ιδιαίτερα ευνοϊκοί. 

Ως αποτέλεσµα, ένας franchisee καλείται συχνά να επενδύσει µικρότερο ποσό από 

το συνολικά απαιτούµενο, εξαιτίας της θέλησης των πιστωτών να τον βοηθήσουν, 

γεγονός που απορρέει από την αποδεδειγµένη επιτυχία του franchised concept. 

 

Αποκλειστικότητα 

Σε πολλές περιπτώσεις οι franchisees απολαµβάνουν αποκλειστικά δικαιώµατα 

επιχειρηµατικής δράσης σε κάποιες περιοχές, γεγονός το οποίο τους δίνει µονοπωλιακό 

χαρακτήρα αξιοποίησης του brand name του δικτύου µε το οποίο συνεργάζονται, ενώ 
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ταυτόχρονα έχουν του δικαίωµα δηµιουργίας νέων σηµείων πώλησης, επιτυγχάνοντας 

σηµαντική βελτίωση της αποδοτικότητας της επένδυσής τους21
.  

 

4.5  ΜΕΙΟΝΕΚΤΗΜΑΤΑ ΓΙΑ ΤΟΝ FRANCHISEE 

 ( ∆ΙΚΑΙΟ∆ΟΧΟ ) 

 

Έλεγχος 

Πράγµατι οι franchisees θεωρούν τους εαυτούς τους, και είναι άλλωστε, 

ανεξάρτητους επιχειρηµατίες και ιδιοκτήτες της δικής του επιχείρησης. Παρόλα αυτά, 

υπόκεινται στον έλεγχο και στους κανονισµούς του franchisor µέσα από τη σύµβαση 

Franchise και τη θεσµοθετηµένη πολιτική λειτουργίας του δικτύου, το οποίο δεν είναι 

απαραίτητα αρεστό από όλους. Όσο περισσότερο επιτυχηµένος είναι ένας franchisee 

τόσο συχνότερα αντιδρά στις οδηγίες και τον έλεγχο του franchisor. Θεωρεί δεδοµένη την 

επιτυχία και πολλές φορές φαίνεται να υποστηρίζει ότι αν ξεκινούσε ανεξάρτητα µία 

επιχείρηση δεν θα ήταν υποχρεωµένος να αποδέχεται τέτοιου είδους περιορισµούς. Ένας 

τέτοιος ισχυρισµός φαίνεται εκ πρώτης όψεως αληθινός, στην πραγµατικότητα όµως οι 

ιδιοκτήτες µικρών επιχειρήσεων συχνά περιορίζονται µε άλλους τρόπους, µέσω 

εµπορικών ανταλλαγών, πιέσεων των προµηθευτών, κ.λπ. Οι ισχυροί πελάτες και οι 

ισχυροί προµηθευτές, ο έντονος τοπικός ανταγωνισµός και πιστωτικοί περιορισµοί, 

πιέζουν έµµεσα, λιγότερο φανερά, αλλά εξίσου σηµαντικά µε περιορισµούς και µπορούν 

να είναι πολύ πιο σκληροί από µια δίκαια σύµβαση Franchise. 

 

Φήµη 

Το γεγονός πως ένας franchisee ενδέχεται να βασίζεται πλήρως στη δύναµη του 

ισχυρού brand name που έχει δηµιουργήσει ο franchisor, µπορεί να αποδειχθεί ως ένα 

µεγάλο µειονέκτηµα στην περίπτωση που ο franchisor, λόγω κακής διαχείρισης ή 

αµέλειας, δυσφηµεί το όνοµα του δικτύου. Οποιαδήποτε αποτυχία του έχει µια άµεση και 

καθοριστική επίδραση σε όλο το δίκτυο και είναι γεγονός πως οι franchisees µε τους 

franchisors µοιράζονται και τα κέρδη αλλά και τις αποτυχίες. Εξίσου επώδυνη είναι και η 

                                                 
21

 Γκοτσοπούλου Ν.,(2008), Εµπορικές Συµβάσεις. Σύγχρονα Κάθετα Συστήµατα 

∆ιανοµής (1) ∆ικαιόχρηση (Franchising), Εκδόσεις Βας. Ν. Κατσαρού 
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περίπτωση όπου η συµπεριφορά του είναι τέτοια που θέτει σε αµφισβήτηση τη φήµη του 

δικτύου. Επίσης υπάρχει ο κίνδυνος, ο franchisor να πωλήσει σε κάποιον τρίτο ο οποίος 

έχει τα δικά του σχέδια και στρατηγική, γεγονός το οποίο µπορεί είτε να έχει αρνητική 

επίδραση στη φήµη του δικτύου, είτε να ανατρέψει διαδικασίες ή δεδοµένα. Συνήθως, 

βάση της σύµβασης Franchise ο franchisee δεν µπορεί να εκφέρει την άποψή του για την 

απόφαση του franchisor να πωλήσει σε τρίτο µέρος την επιχείρηση. Το γεγονός αυτό 

είναι ένας επιχειρηµατικός κίνδυνος, τον οποίο όµως γνωρίζει και αναλαµβάνει ο 

franchisee από το ξεκίνηµα. Αυτό είναι ιδιαίτερα σκληρό, καθώς ο franchisee, συνήθως, 

µε βάση την προσδοκία του για την υποστήριξη και τη δύναµη που θα του προσφέρει ο 

franchisor και µια ενδεχόµενη ιδιοκτησιακή αλλαγή ίσως µπορεί να θέσει υπό αίρεση 

αυτό το δεδοµένο. 

 

Προϊόντα 

Σε πολλές περιπτώσεις ο franchisee δεν υποχρεούται να καταβάλλει µόνο 

royalties για την υποστήριξη που του παρέχει ο franchisor αλλά ακόµα να καταβάλλει ένα 

υψηλότερο ποσό για τα προϊόντα ή τις υπηρεσίες που παραλαµβάνει, είτε από 

συγκεκριµένους προµηθευτές, είτε από τον ίδιο τον franchisor. Συχνά ο franchisee είναι 

υποχρεωµένος να προµηθεύεται αποκλειστικά από ορισµένους προµηθευτές και 

απαγορεύεται να πωλήσει κάποια παρόµοια ή άλλα προϊόντα. Σε τέτοιες περιπτώσεις ο 

franchisee υποχρεούται να διατηρεί αποθέµατα ορισµένης γκάµας προϊόντων και να 

εισαγάγει νέα ή επιπρόσθετα προϊόντα τα οποία ως αποτέλεσµα δεν θα έχουν την 

ανάλογη κατανάλωση. Η επιθυµία του franchisee να επεκταθεί µπορεί, σε ελάχιστες 

ευτυχώς περιπτώσεις, να ανακοπεί από έναν “στενόµυαλο” franchisor, ο οποίος δεν 

διαθέτει την απαραίτητη υποδοµή και οργάνωση, ώστε να κατανοήσει έγκαιρα τη 

δυναµική, τις τάσεις και τις αλλαγές της αγοράς. 

 

∆ικαίωµα στην πώληση 

Ένας από τους σηµαντικότερους παράγοντες για έναν franchisee είναι η αξία 

µεταπώλησης της επιχείρησής του στο µέλλον. Ο franchisee δεν έχει το δικαίωµα να 

πουλήσει αυθαίρετα την επιχείρησή του σε τρίτο µέρος. Μια τέτοια απόφαση εναπόκειται 

τόσο στη συγκατάθεση του franchisor, όσο και σε συγκεκριµένους όρους που θα πρέπει 

να επιτευχθούν. Να σηµειωθεί ότι η συναίνεση του franchisor δεν µπορεί ποτέ να 

θεωρείται δεδοµένη. Επιπλέον ο franchisor ενδέχεται να επιβάλλει κάποιο κόστος 
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µεταβίβασης σε ανάλογη πώληση και ένα ποσό για τη εισαγωγή του υποψήφιου 

αγοραστή στο δίκτυο. 

Κάτι τέτοιο µπορεί να έχει µεγάλη σηµασία και ενδέχεται να µειώσει την 

πραγµατική αξία της επιχείρησης. Η σύµβαση Franchise συνήθως εµπεριέχει ως όρο την 

παραίτηση του franchisee από οποιοδήποτε πνευµατικό ιδιοκτησιακό δικαίωµα του 

franchisor, όπως για παράδειγµα το brand name, την τεχνογνωσία, τα συστήµατα, κ.λπ. 

Αυτό µε τη σειρά του µπορεί να µειώσει την αγοραστική αξία της επιχείρησης και να τη 

θέσει σε αµφισβήτηση σε περιπτώσεις όπου η franchised επιχείρηση στηρίζεται στη 

προσωπική συµµετοχή του franchisee, ο οποίος πάλι µε τη σειρά του την έχει καθιερώσει 

δηµιουργώντας υψηλό µερίδιο και αναγνωρισιµότητα στην τοπική αγορά. 

 

Εξάρτηση 

Η συνεχής υποστήριξη και καθοδήγηση από τον franchisor παρέχει µία σηµαντική 

βάση στους franchisees που συχνά τους επιτρέπει να αντιµετωπίζουν ηπιότερα 

καταστάσεις ύφεσης σε σχέση µε άλλους επιχειρηµατίες. Σε ορισµένες περιπτώσεις ο 

franchisee µπορεί να φτάσει σε τέτοιο σηµείο εξάρτησης από τον franchisor ώστε να µην 

µπορεί να λάβει δική του απόφαση. Σε αυτές τις περιπτώσεις ο franchisee έχει µετατραπεί 

σε έναν µεταµφιεσµένο υπάλληλο. Άλλα µειονεκτήµατα που προκύπτουν για τον 

franchisee συνδέονται κυρίως µε τον τύπο της franchise συµφωνίας την οποία 

αποδέχεται, χωρίς, τις περισσότερες φορές, τη γνώµη κάποιας εξειδικευµένης εταιρείας 

συµβούλων. Σε πολλές περιπτώσεις οι προσδοκίες για επιτυχία συνδέονται µε την 

επίτευξη ελαχίστων κριτηρίων απόδοσης, τα οποία µπορεί να τοποθετηθούν σε µη 

εύκολα εφικτά επίπεδα, µε αποτέλεσµα ο franchisee να αποτυγχάνει διαρκώς. Αυτό όχι 

µόνο αποθαρρύνει τον franchisee, αλλά επιπλέον επιδρά αρνητικά στο δικαίωµά του να 

ανανεώσει τη συµφωνία µετά το τέλος της πρώτης περιόδου ή στην πώληση του µεριδίου 

του σε τρίτο µέρος. Ένας franchisee δεν απολαµβάνει το συγκεκριµένο δικαίωµα, 

σύµφωνα µε το οποίο δύναται να θέσει ο ίδιος το τέλος στη συµφωνία, αντίθετα µε τον 

franchisor, ο οποίος σε πολλές περιπτώσεις µπορεί να δώσει εύκολα τέλος στη σχέση 

αυτή. Αυτή η µονόπλευρη σχέση τοποθετεί τον franchisee σε έναν διαρκή φόβο 

ενδεχόµενης διακοπής της, γεγονός που µε τη σειρά του επιδρά αρνητικά και στην 

επιχείρηση.
22,23
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 Γαλάνης Β., (2008), Η λειτουργία των σύγχρονων χρηµατοοικονοµικών θεσµών στη χώρα µας. 

Αθήνα: Σταµατούλης Α.Ε. 
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4.6  ΠΛΕΟΝΕΚΤΗΜΑΤΑ ΚΑΙ ΜΕΙΟΝΕΚΤΗΜΑΤΑ ΓΙΑ ΤΟΝ 

ΚΑΤΑΝΑΛΩΤΗ 

 

Ο καταναλωτής ωφελείται περισσότερο από επιχειρήσεις Franchise, γιατί έχει να 

αντιµετωπίσει έναν ιδιοκτήτη και όχι έναν απλό υπάλληλο. Η υπηρεσία που του 

προσφέρεται γίνεται µε αυτό τον τρόπο πιο προσωπική, έχει µεγαλύτερη επίδραση και 

συνεπάγεται τη µέγιστη ικανοποίησή του. Καθώς ο σκοπός ενός Franchise δικτύου είναι 

η εφαρµογή οµοιοµορφίας ανάµεσα σε όλα τα υποκαταστήµατά του, ο πελάτης αναµένει 

το ίδιο επίπεδο προϊόντων και υπηρεσιών πριν και την πώληση, σε διαφορετικά µέρη της 

χώρας, γεγονός που του διασφαλίζει ευκολία και σιγουριά. 

Σε πολλά Franchise δίκτυα ο franchisee θα φανεί συνεπής στις υποχρεώσεις και 

στις δεσµεύσεις προς τον πελάτη ενός άλλου καταστήµατος, που ανήκει και αυτό στο 

δίκτυο. Αντίθετα ο πελάτης µιας µικρής ανεξάρτητης επιχείρησης δεν θα έχει την ίδια 

άνετη µεταχείριση όπου µετακινηθεί. Παράλληλα ο επιµερισµός σηµαντικών δαπανών 

επιτρέπει τη διατήρηση των τιµών σε χαµηλά συγκριτικά επίπεδα ή την αύξηση της 

προστιθέµενης αξίας πάντα προς όφελος του καταναλωτή. 

Μια πάρα πολύ επιτυχηµένη εταιρεία Franchise µπορεί να µειώσει ή ακόµα και να 

εξαφανίσει τον ανταγωνισµό και τη δυνατότητα επιλογής του καταναλωτή. Αυτή είναι η 

περίπτωση που ο franchisee έχει το µονοπώλιο µιας περιοχής. Σε περίπτωση που ο 

καταναλωτής είναι δυσαρεστηµένος µε την υπηρεσία ή µε το προϊόν που του 

προσφέρεται δεν θα υπάρχει κάποια εναλλακτική λύση. Αυτό είναι ένα ιδιαίτερο 

πρόβληµα όπου ο καταναλωτής δεν έχει προσωπικό παράπονο ενάντια στον franchisee.
24

 

 

 

Μειονεκτήµατα για τον Καταναλωτή 

Μια πάρα πολύ επιτυχηµένη εταιρία Franchise µπορεί να µειώσει ή ακόµα και να 

εξαφανίσει τον ανταγωνισµό και την δυνατότητα επιλογής του καταναλωτή. Αυτή είναι η 

περίπτωση που ο Franchisee έχει το µονοπώλιο µιας περιοχής. Σε περίπτωση που ο 

                                                                                                                                                  
23

 FRANCHISING  

www.bookrix.de/_PDF-mglikas_1307649345.0101449490.pdf 

24
 Γαλάνης Β., (2008), Η λειτουργία των σύγχρονων χρηµατοοικονοµικών θεσµών στη χώρα µας. 
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καταναλωτής είναι δυσαρεστηµένος µε την υπηρεσία ή το προϊόν που του προσφέρεται 

δεν θα υπάρχει κάποια εναλλακτική λύση. Αυτό είναι ένα ιδιαίτερο πρόβληµα όπου ο 

καταναλωτής έχει ένα προσωπικό παράπονο ενάντια στον  Franchisee.
25
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 Γαλάνης Β., (2008), Η λειτουργία των σύγχρονων χρηµατοοικονοµικών θεσµών στη χώρα µας. 
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62 

 

ΚΕΦΑΛΑΙΟ 5 

ΤΟ FRANCHISING ΚΑΙ ΟΙ ΠΡΟΟΠΤΙΚΕΣ ΤΟΥ 

 

5.1  MARKETING ΚΑΙ FRANCHISING 

 

Το marketing είναι βασικό κλειδί για την επιτυχία και ανάπτυξη του συστήµατος. 

Ο Franchisor θα πρέπει να εξετάσει τα παρακάτω θέµατα: 

1. Εταιρική εικόνα 

Μια ελκυστική εταιρική εικόνα είναι σηµαντικός παράγοντας επιτυχίας στην 

ανάπτυξη ενός συστήµατος Franchise.  Κάθε εταιρεία κτίζει τη δηµόσια εικόνα της από 

το λογότυπο, τον εξωτερικό και εσωτερικό σχεδιασµό του καταστήµατος, τους 

χρωµατισµούς και τις αποχρώσεις που κυριαρχούν, την επίπλωση. 

2. Καθορισµός της στρατηγικής ανάπτυξης 

Μια σηµαντική απόφαση που θα πρέπει ο Franchisor να λάβει από τα πρώτα 

στάδια ανάπτυξης είναι ο προσδιορισµός των αξόνων - περιοχών  ανάπτυξης. 

Ένας αποδοτικός προσδιορισµός θα πρέπει να λαµβάνει υπόψη τους παρακάτω 

παράγοντες.  

� Την ικανότητα του Franchisor να παρέχει ικανοποιητικές υπηρεσίες στους 

Franchisees στις επιλεγείσες περιοχές  

� Το όνοµα ή την αναγνωρισιµότητα του Franchisor στην τοπική αγορά  

� Τη δυναµική και το µέγεθός της  

� Την ένταση του ανταγωνισµού  

� ∆ηµογραφικά και στατιστικά στοιχεία πληθυσµού, εισοδήµατος, λιανικών 

πωλήσεων κ.τ.λ.  

� Και το σηµαντικότερο, σε ποιες περιοχές θα δηµιουργηθούν εταιρικά σηµεία 

πώλησης και ποια πολιτική θα ακολουθήσει στις λεγόµενες κλειστές αγορές. 

Η παροχή διαφηµιστικών προγραµµάτων είναι µια από τις σπουδαιότερες 

υπηρεσίες που µπορεί να προσφέρει ο Franchisor. Πολύ πιθανό και ο Franchisee να 

µπορεί να οργανώσει προωθητικές ενέργειες σε τοπικό επίπεδο· κάτι τέτοιο πάντως 

στερείται της έντασης αλλά και της ποιότητας της καµπάνιας, που µόνο µια επάρκεια 

συσσωρευµένων κεφαλαίων από όλους τους Franchisees µπορεί να εξασφαλίσει. Από την 

άλλη πλευρά, ο Franchisor οφείλει να παρακολουθεί τις διαφηµιστικές ενέργειες του 
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Franchisee σε τοπικό επίπεδο, προκειµένου να είναι συµβατές µε τη φιλοσοφία και τις 

προδιαγραφές του συστήµατος.  

3. Εξεύρεση των Franchisees 

Στην πρώτη φάση ανάπτυξης, ο Franchisor θα πρέπει να καθορίσει το προφίλ των 

Franchisees που αναζητεί και ειδικότερα όσον αφορά στις ικανότητες, την εµπειρία αλλά 

και την οικονοµική τους δυνατότητα. Μετά τον καθορισµό του προφίλ, είναι σηµαντικό 

να προσδιορισθεί ο προϋπολογισµός των αναγκαίων δαπανών που απαιτούνται για τη 

δηµοσιοποίηση του ενδιαφέροντος για ανάπτυξη µε Franchising. 

O προϋπολογισµός θα καθορίσει τα διαφηµιστικά µέσα (ειδικά περιοδικά ή 

εφηµερίδες, εκθέσεις, Internet κ.τ.λ.) Προκειµένου να προσελκυσθούν οι πιο κατάλληλοι 

Franchisees, ο Franchisor θα πρέπει να καθορίσει τα βασικά χαρακτηριστικά και 

ανταγωνιστικά πλεονεκτήµατα του συστήµατός του και έπειτα να τα προβάλλει µέσα από 

σωστά και έξυπνα διατυπωµένες διαφηµίσεις. 

Ο πωλητής που θα αναλάβει να προωθήσει το σύστηµα σε ενδιαφερόµενους 

Franchisees πρέπει να είναι πολύ καλά εξοικειωµένος µε την εταιρεία αλλά και µε τις 

τεχνικές πώλησης. Εποµένως, η παρουσίαση που θα κάνει στον κάθε υποψήφιο 

Franchisee θα πρέπει να είναι καλά δοµηµένη και να παρουσιάζει όλες τις απαραίτητες 

πληροφορίες για το σύστηµα, µε τρόπο που θα φαίνεται ελκυστικός ως επένδυση26,27
.  

 

5.2  Η  ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ ΠΛΕΥΡΑ ΑΝΑΠΤΥΞΗΣ ΕΝΟΣ 

ΣΥΣΤΗΜΑΤΟΣ FRANCHISE  

  

Όταν µια επιχείρηση αποφασίσει να αναπτύξει και να ισχυροποιήσει το δίκτυό της 

µε Franchising, έρχεται αντιµέτωπη µε µια σειρά ποικίλων παραγόντων, 

χρηµατοοικονοµικής κυρίως φύσεως, τους οποίους οφείλει να εκτιµήσει και να σταθµίσει 

µε όσο το δυνατόν µεγαλύτερη ακρίβεια. 

Η διαχρονική επιτυχία µιας αλυσίδας Franchise µπορεί να επιτευχθεί όταν ο 

Franchisor επανεξετάζει συχνά το σύστηµα Franchise που έχει αναπτύξει, επανεπενδύει 

                                                 
26

 Γκοτσοπούλου Ν.,(2008), Εµπορικές Συµβάσεις. Σύγχρονα Κάθετα Συστήµατα ∆ιανοµής (1) 

∆ικαιόχρηση (Franchising), Εκδόσεις Βας. Ν. Κατσαρού 
27

 Επιτυχηµένη ανάπτυξη και διατήρηση ενός συστήµατος franchise 

http://www.franchise-success.gr/htmlsite/greek/successdetails.asp?id=285&pstring=78,112 
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συνεχώς σε αυτό, αλλά είναι και σε θέση να αναζωογονήσει το concept, ανάλογα µε τις 

συνθήκες που διαµορφώνονται κάθε φορά στην αγορά.   

Υπάρχει µία σειρά από ποικίλους και αλληλεξαρτώµενους χρηµατοοικονοµικούς 

παράγοντες, τους οποίους οφείλει να λάβει σοβαρά υπόψη του ένας επίδοξος Franchisor, 

κατά τη διαδικασία ανάπτυξης ενός συστήµατος Franchise. Οι χρηµατοοικονοµικοί αυτοί 

παράγοντες εντάσσονται µέσα σε τρεις βασικές περιοχές-κλειδιά, οι οποίες είναι οι εξής: 

� Ο τρόπος απόκτησης εισοδήµατος από τον Franchisor.  

� Το πιλοτικό στάδιο και οι απαιτούµενες επενδύσεις. 

� Το στάδιο ανάπτυξης και το χρηµατοοικονοµικό πλάνο του Franchisor. 

     

Ο τρόπος απόκτησης εισοδήµατος από τον Franchisor  

Ο Franchisor αντλεί το εισόδηµά του από τρεις βασικές πηγές: 

1. την αρχική αµοιβή του Franchise (initial Franchise fee), 

2. τα συνεχή δικαιώµατα (on-going fees - royalties), ο καθορισµός του ύψους των 

οποίων αποτελεί ένα από τα πιο δύσκολα προβλήµατα στο στάδιο του σχεδιασµού 

ενός συστήµατος Franchise και 

3. τα συµπληρωµατικά έσοδα που προκύπτουν µέσα από νέα profit centers, τα οποία 

δηµιουργεί σταδιακά η ανάπτυξη του δικτύου. 

Ο Franchisor πρέπει να εκτιµήσει µε ακρίβεια µια εύλογη και δίκαιη ισορροπία 

µεταξύ του τι κερδίζει ο ίδιος και τι εξασφαλίζει ο Franchisee. Μια τέτοια ισορροπία 

είναι υψίστης σηµασίας για την επίτευξη του τελικού σκοπού, που δεν είναι άλλος από 

την πραγµατοποίηση µιας συνεργασίας αµοιβαίου οφέλους που διαρκεί και συνεχώς 

διευρύνεται.  

Η δυσκολία έγκειται στο να αποφασιστεί τι είναι δίκαιο και τι όχι. Ιδιαίτερη 

βαρύτητα πρέπει να δοθεί τόσο στο εισόδηµα του Franchisee, το οποίο πρέπει να είναι 

αρκετό ώστε να µπορεί ο ίδιος να ζει, να καλύπτει τις υποχρεώσεις του, να αποσβένει την 

αρχική του επένδυση κ.λπ., όσο και στο εισόδηµα του Franchisor, το οποίο επίσης πρέπει 

να είναι αρκετό ώστε να µπορεί ως οικονοµική µονάδα να καλύπτει τα κόστη του, να 

επανεπενδύει προς όφελος του δικτύου και να αποκοµίζει κάποιο κέρδος. 

Σε τελική ανάλυση, το σύστηµα Franchise πρέπει να είναι συγκροτηµένο µε έναν 

τέτοιο τρόπο, ώστε να διασφαλίζονται αφενός κερδοφόρες αποδόσεις στο επενδεδυµένο 

κεφάλαιο του Franchisor, καθώς και σηµαντικές υπεραξίες, αφετέρου ικανοποιητικές 

αποδόσεις στην επένδυση του Franchisee, αποδόσεις συγκρίσιµες µε τις αντίστοιχες 

άλλων επενδυτικών ευκαιριών.  
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Η δοµή των αµοιβών που επιβάλλονται σε ένα σύστηµα Franchise δεν θα πρέπει 

να ποικίλλουν ανάλογα µε τον Franchisee. Αντιθέτως, όλοι οι Franchisees θα πρέπει να 

λειτουργούν σύµφωνα µε µια κοινή βάση. Επιπροσθέτως, ο Franchisor οφείλει να είναι 

διατεθειµένος να εξηγήσει επακριβώς στους υποψήφιους Franchisees τις πηγές από τις 

οποίες αντλεί το εισόδηµά του, αφού η έλλειψη µιας τέτοιας ενηµέρωσης θα οδηγήσει σε 

µεταγενέστερη καχυποψία και δυσαρέσκεια από την πλευρά των Franchisees.  

 

Αρχική αµοιβή (initial fee) 

Κατά βάση, η αρχική αµοιβή πρέπει να περιλαµβάνει το κόστος σχεδίασης και 

ανάπτυξης του Franchise concept, τόσο σε αρχικό στάδιο, όσο και σε συνεχή βάση. Το 

συνολικό ποσό θα πρέπει να επιµερίζεται αναλογικά µεταξύ του αριθµού των Franchisees 

που αναµένεται να υπογράψουν συµφωνία Franchise σε διάστηµα 3 µε 5 ετών. Επίσης, θα 

πρέπει να συµπεριλαµβάνει µέρος του κόστους προσέλκυσης και αξιολόγησης των 

υποψήφιων Franchisees, καθώς και µέρος της αρχικής υποστήριξης που προσφέρει ο 

Franchisor (όπως εκπαίδευση, αρχιτεκτονικά, κ.ο.κ.) 

Φυσικά, αυτή η αρχική αµοιβή δεν αναµένεται να επιφέρει σηµαντικά κέρδη στον 

Franchisor, ενώ επίσης θα πρέπει να µπορεί να συγκριθεί µε άλλες ευκαιρίες Franchise 

στην αγορά. 

Με την πάροδο του χρόνου, υπάρχει δυνατότητα για τον Franchisor να αυξήσει 

την αρχική αµοιβή, προκειµένου να απεικονίσει τη διαρκώς αναπτυσσόµενη δύναµη και 

επιτυχία του συστήµατος Franchise, ενώ θα ήταν συνετό να επανεξετάζει τα µεγέθη σε 

τακτά χρονικά διαστήµατα, έτσι ώστε να διασφαλίζει ότι αυτά αυξάνονται και µε βάση 

την αγορά και τον πληθωρισµό, αλλά και µε βάση τις πραγµατοποιηθείσες επενδύσεις. 

Εντούτοις, ο Franchisor θα πρέπει να έχει κατά νου ότι ο βασικός του στόχος είναι να 

βοηθήσει τους Franchisees να εισέλθουν και να λειτουργήσουν στην αγορά 

αποτελεσµατικά, διατηρώντας παράλληλα το επίπεδο της απαιτούµενης, από αυτούς, 

επένδυσης σε όσο πιο µετριοπαθή επίπεδα γίνεται, έτσι ώστε να µπορέσει να 

προσελκύσει όχι απλώς επενδυτές αλλά τους πλέον κατάλληλους Franchisees – 

συνεργάτες. 

Ο Franchisor οφείλει να συνειδητοποιήσει ότι, κατά τη διάρκεια των αρχικών 

σταδίων ανάπτυξης του δικτύου του, θα αντιµετωπίσει σηµαντικές δαπάνες, οι οποίες δεν 

θα καλύπτονται από τα εισοδήµατα που θα εισπράττει από τους Franchisees.  

Παρ’ όλα αυτά, στη συνέχεια, τα εισοδήµατά του θα αυξάνονται µε γρηγορότερο 

ρυθµό από τα έξοδά του. Για παράδειγµα, ο αριθµός των υπαλλήλων που απαιτείται για 



66 

 

τη διαχείριση 15 Franchisees µπορεί να είναι ο ίδιος και για τη διαχείριση 30 Franchisees, 

ενώ ο κάθε Franchisee θα αντιπροσωπεύει ένα πρόσθετο εισόδηµα για τον Franchisor. 

Αυτός ο παράγοντας θα πρέπει να ληφθεί σοβαρά υπόψη κατά τη διαµόρφωση του 

πλάνου ανάπτυξης του συστήµατος Franchise
28

.   

 

Συνεχή δικαιώµατα (on-going fees - royalties) 

Θα ήταν αδύνατο το µοναδικό έσοδο που θα εισέπραττε ο Franchisor να ήταν 

µόνο η αρχική αµοιβή, αφού κάτι τέτοιο δεν θα του έδινε τη δυνατότητα ούτε να 

χρηµατοδοτήσει αυτή τη µεγάλης διάρκειας και υψηλού κόστους συνεργασία µε τον 

Franchisee, ούτε να προσφέρει στον Franchisee συνεχή υποστήριξη. Ένα διαρκές, λοιπόν, 

εισόδηµα παρέχεται στον Franchisor από τις συνεχείς αµοιβές που πληρώνει ο 

Franchisee.  

Είναι σύνηθες να χρεώνει ο Franchisor, ως συνεχή αµοιβή, ένα σταθερό ποσοστό 

επί των ακαθάριστων πωλήσεων που πραγµατοποιούν οι Franchisees (γνωστό ως royalty 

fee), το οποίο επιτρέπει στον Franchisor να αποκτά ένα σηµαντικό ποσοστό από το 

περιθώριο κέρδους που επιτυγχάνουν οι Franchisees από την τελική τιµή στην οποία 

διοχετεύουν το προϊόν στην αγορά. 

Στις περιπτώσεις των εµπορικών καταστηµάτων, η συµφωνία Franchise µπορεί να 

επιβάλει στον Franchisee να αγοράζει εµπορεύµατα από τον Franchisor ή από 

συγκεκριµένους προµηθευτές του Franchisor, δίνοντας, µε αυτόν τον τρόπο, τη 

δυνατότητα στον Franchisor να αποκτά πρόσθετο εισόδηµα µε τη µορφή προµήθειας από 

τον προµηθευτή το οποίο, συνήθως, επανεπενδύει για τη βελτίωση των υποδοµών του 

δικτύου και την ανάπτυξη τεχνογνωσίας.  

Στην πράξη, από χρηµατοοικονοµικής απόψεως, το ύψος των royalties που 

πληρώνει ο Franchisee κυµαίνεται από 20% µέχρι 25% επί των προβλεπόµενων καθαρών 

κερδών του, µετά την αφαίρεση των αµοιβών υποστήριξης, των φόρων και των 

αποσβέσεων.  

Το Franchising δεν πρέπει να αντιµετωπίζεται ποτέ µε δογµατικούς κανόνες ούτε 

είναι ένα σύστηµα µε άκαµπτες κατευθυντήριες γραµµές. Κατά την εκτίµηση του ύψους 

των royalties, ο Franchisor θα πρέπει να λάβει υπόψη του το χρηµατικό ποσό που 

                                                 
28

 Η χρηµατοοικονοµική πλευρά ανάπτυξης ενός συστήµατος Franchise 

http://www.franchise-success.gr/htmlsite/greek/successdetails.asp?id=287&pstring=78,112 
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αποµένει στον Franchisee µετά την πληρωµή των royalties ή µετά την εφαρµογή του 

mark up στα αγοραζόµενα προϊόντα.  

Οποιαδήποτε µέθοδος καθορισµού των profit centres και αν εφαρµόζεται, ο 

Franchisor οφείλει να ενηµερώνει τους Franchisees για τον τρόπο µε τον οποίο αποκτά το 

εισόδηµά του. Οφείλει να τους εξηγεί µε λεπτοµέρεια όλα τα αρχικά και τα συνεχή 

εισοδήµατα που λαµβάνει, ενώ επιπλέον πρέπει να τους αποδεικνύει έµπρακτα ότι είναι 

σε θέση να τους παρέχει εκείνο το επίπεδο υποστήριξης, καθοδήγησης και 

εξειδικευµένων γνώσεων που απαιτείται για την επιτυχηµένη έκβαση των αναπτυξιακών 

πλάνων.  

 

Άλλες πηγές εισοδήµατος 

Στη θεωρία, ο Franchisor έχει τη δυνατότητα να αντλήσει επιπλέον εισόδηµα από 

άλλες πηγές, στις οποίες συµπεριλαµβάνονται είτε στοιχεία που απαρτίζουν το αρχικό 

πακέτο συµφωνίας, όπως ενοικίαση ή πώληση του απαιτούµενου για την επένδυση 

εξοπλισµού στους δυνητικούς Franchisees, είτε έµµεσες πηγές εσόδων που οφείλονται 

στη λειτουργία του δικτύου.  

Στις περισσότερες περιπτώσεις, αυτά τα στοιχεία ή οι υπηρεσίες διατίθενται από 

τον Franchisor σε τιµές κόστους, διασφαλίζοντας ότι οι υπόλοιπες επιβαρύνσεις και 

χρεώσεις κυµαίνονται σε ανταγωνιστικά επίπεδα. Στις σχετικά σπάνιες περιπτώσεις που ο 

Franchisor χρησιµοποιεί αυτά τα εισοδήµατα είτε ως συµπληρωµατικά είτε ως 

υποκατάστατα των παραδοσιακών πηγών εισοδήµατος, τότε αυτό πρέπει να έχει γίνει 

γνωστό στον Franchisee από την αρχή της συνεργασίας τους. 

 

Πάγιες και ελάχιστες αµοιβές 

Σε ορισµένες περιπτώσεις ο Franchisor ενδέχεται να καθορίζει µία πάγια αµοιβή 

για την παροχή υπηρεσιών υποστήριξης. Ο καθορισµός της αµοιβής του Franchisor σε 

µια σταθερή βάση, ανεξάρτητα από τον τζίρο ή το βαθµό ωριµότητας της επιχείρησης, 

δύναται να προκαλέσει πληθώρα προβληµάτων. Και αυτό, διότι πρώτον οι Franchisees 

κατά τη διάρκεια των πρώτων χρόνων λειτουργίας τους, όπου ο τζίρος τους είναι σχετικά 

χαµηλός, θα πασχίζουν να συγκεντρώσουν το απαραίτητο σταθερό αυτό ποσόν, και 

δεύτερον επειδή ο Franchisor δεν θα µπορεί να επωφεληθεί από την ανάπτυξη του 

Franchisee και συνεπώς, να αποκοµίσει περισσότερα κέρδη από τις ολοένα αυξανόµενες 

πωλήσεις που θα πραγµατοποιεί ο Franchisee. Συνέπεια των παραπάνω είναι το επίπεδο 
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υποστήριξης που ο Franchisor θα δύναται να παρέχει στον Franchisee να δεχθεί ισχυρό 

πλήγµα.  

Από την άλλη πλευρά, η παραπάνω µέθοδος είναι ο µόνος τρόπος που διασφαλίζει 

ότι ο Franchisor θα εισπράξει αυτά που πρέπει, καθώς δεν είναι λίγες οι περιπτώσεις κατά 

τις οποίες οι Franchisees παρουσίαζαν µικρότερο τζίρο, εν αγνοία του Franchisor.  

 

Το πιλοτικό στάδιο και οι απαιτούµενες επενδύσεις 

Η πλειονότητα των Franchisors είναι είτε υφιστάµενες εταιρείες που επιθυµούν να 

επεκτείνουν τις δραστηριότητές τους είτε νέοι επιχειρηµατίες που διαθέτουν µια ιδέα και 

επιθυµούν να την αναπτύξουν. Οι πρώτοι είναι η πιο συνηθισµένη περίπτωση και µε 

σαφώς περισσότερες πιθανότητες επιτυχίας. Όπως και να έχει, όµως, υπάρχουν δύο 

βασικά στάδια στην επέκταση µέσω ενός προγράµµατος Franchise, πρώτον η πιλοτική 

εφαρµογή και, δεύτερον, η διαδικασία ανάπτυξης. Στην παρούσα ενότητα θα 

παρουσιαστεί η πιλοτική εφαρµογή.  

Η κυριότερη αποστολή του Franchisor είναι η ανάπτυξη µιας δοκιµασµένης και 

αξιόπιστης συνταγής, ικανής να δηµιουργήσει µια επιτυχηµένη  επιχείρηση για τους 

Franchisees. Η επίτευξη του «νεκρού σηµείου» («break-even point») και η αποκόµιση 

κερδών από την επένδυση σε εύλογο χρόνο θα προέλθουν µόνο από επιτυχηµένους 

Franchisees, οι οποίοι θα συµβάλουν και οι ίδιοι τόσο στην επίτευξη ενός κερδοφόρου 

αποτελέσµατος, όσο και στη δηµιουργία σηµαντικών υπεραξιών. 

Για να αναπτυχθεί µια ιδέα, ένα concept µε Franchising, είναι πρώτα απαραίτητο 

να αποδειχθεί ότι αυτή η ιδέα µπορεί να δηµιουργήσει µια επιτυχηµένη επιχείρηση και 

είναι ευθύνη του δυνητικού Franchisor να επενδύσει πόρους, προκειµένου να αποδείξει 

στον ίδιο και στο επενδυτικό κοινό την επιτυχία µέσα από την ανάπτυξη του δικτύου του.  

Για µία επιχείρηση που ήδη υπάρχει, κάτι τέτοιο µπορεί να επιτευχθεί, είτε µε την 

αξιοποίηση κάποιου υποκαταστήµατός της είτε µε τη λειτουργία νέων καταστηµάτων που 

θα προωθήσουν περαιτέρω την επιχειρηµατική ιδέα, ενώ παράλληλα θα πρέπει να 

δηµιουργήσει µια ειδική οµάδα για την υποστήριξη και την ανάπτυξη του concept, καθώς 

και για την καταγραφή του συστήµατος. Οι νέες, όµως, εταιρείες οφείλουν να ξεκινήσουν 

κυριολεκτικά από την αρχή. Αυτός είναι και ένας από τους λόγους για τους οποίους 

κρίνεται απαραίτητη η λειτουργία ενός τουλάχιστον πιλοτικού καταστήµατος, ενώ οι 

υπόλοιποι λόγοι µπορεί να είναι το µέγεθος του καταστήµατος, η αγορά στην οποία 

απευθύνεται και το λειτουργικό του κόστος. 
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Συνεπώς, είναι ιδιαίτερα δύσκολο να δοθεί καθοδήγηση για το κόστος λειτουργίας 

ενός πιλοτικού καταστήµατος, καθώς αυτό εξαρτάται από το ύψος των δαπανών που είναι 

απαραίτητες, προκειµένου η απόδοσή του να µεγιστοποιηθεί και να καταστεί δυνατή η 

ανάπτυξή του µε Franchising.  

Εάν η επιχείρηση δραστηριοποιείται ήδη, τότε ο βαθµός προσαρµογής και 

συνεπώς και τα κόστη είναι σχετικά χαµηλά. Εάν, όµως, ο βαθµός προσαρµογής που 

απαιτείται είναι πολύ µεγαλύτερος ή χρειάζεται µεγάλος βαθµός πειραµατισµών, τότε τα 

κόστη θα είναι σηµαντικά υψηλότερα, ιδιαίτερα όταν είναι απαραίτητη η λειτουργία 

µεγάλου αριθµού πιλοτικών καταστηµάτων ή όταν τα µεγέθη της αγοράς είναι 

διαφορετικά ή όταν η σύνθεση της αγοράς είναι διαφορετική ή υπάρχει εποχικότητα 

κ.ο.κ. 

Στην περίπτωση των επιχειρήσεων που ήδη λειτουργούν και επιθυµούν να 

αναπτυχθούν µε Franchising, η χρηµατοδότηση του πιλοτικού σταδίου δεν αναµένεται να 

αντιµετωπίσει σηµαντικά προβλήµατα από τις τράπεζες, καθώς η δραστηριότητα αυτή 

εντάσσεται µέσα στα καθορισµένα πλαίσια επιχειρηµατικής λειτουργίας χρηµατοδότηση 

µιας εταιρείας µε καθορισµένα περιουσιακά στοιχεία και συγκεκριµένες πηγές 

εισοδήµατος.  

Στην περίπτωση των νέων επιχειρήσεων, που επιθυµούν να προωθήσουν µια νέα 

ιδέα στην αγορά, η χρηµατοοικονοµική υποστήριξη δεν είναι τόσο εύκολο να επιτευχθεί, 

καθώς οι τράπεζες θα υιοθετήσουν µια πιο επιφυλακτική στάση τόσο προς το ύψος των 

χρηµάτων που θα δανείσουν, όσο και προς το επίπεδο ασφάλειας που θα απαιτήσουν.  

Στην περίπτωση που η τραπεζική χρηµατοδότηση δεν είναι εφικτή και δεδοµένου 

ότι οι χρηµατοοικονοµικές απαιτήσεις µιας πιλοτικής εφαρµογής είναι συχνά 

χαµηλότερες από τα επίπεδα που απαιτούν οι εταιρείες που εξειδικεύονται στο Venture 

Capital (κεφάλαια επιχειρηµατικών εφαρµογών), µια ενδεχόµενη, αν και αβέβαια, 

εναλλακτική λύση είναι τα ποικίλα αναπτυξιακά προγράµµατα χρηµατοδότησης και 

επιδότησης των νεοϊδρυθεισών µικρών επιχειρήσεων.  

Ανεξάρτητα, όµως, από τον τρόπο µε τον οποίο θα χρηµατοδοτηθεί η νέα 

επιχείρηση, απαραίτητη κρίνεται η επαρκής και ικανοποιητική απόδειξη από τους 

επίδοξους επιχειρηµατίες ότι το νέο προϊόν ή η νέα υπηρεσία θα επιτύχει µελλοντικά και 

θα κατακτήσει την αγορά σε µακροχρόνια βάση. Τι θα πρέπει, λοιπόν, να επιδιώξει να 

επιτύχει η  πιλοτική αυτή εφαρµογή; 

Πρώτον, θα πρέπει να αποδείξει ότι το νέο προϊόν ή η νέα υπηρεσία θα 

ικανοποιήσει µια συνεχώς αναπτυσσόµενη ανάγκη των καταναλωτών. Επίσης, θα πρέπει 
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να αποδείξει ότι η τεχνογνωσία και η εµπειρία που απαιτούνται για τη λειτουργία της 

επιχείρησης µπορεί να µεταφερθεί στον Franchisee, ο οποίος δεν έχει καθόλου ή έχει λίγη 

εµπειρία γύρω από το αντικείµενο. Σε χρηµατοοικονοµικούς όρους, θα πρέπει να 

αποδείξει ότι ένα τυπικό κατάστηµα είναι ικανό να παράσχει κερδοφόρο αποτέλεσµα 

µέσα σε ένα διάστηµα 1 µε 2,5 ετών, ανάλογα µε τη βάση υπολογισµού που 

χρησιµοποιείται και παράλληλα θα µπορεί να αποσβεσθεί εντός 2,5  µε 4 ετών. Εάν µια 

τέτοια χρηµατοοικονοµική απόδοση δεν µπορεί να επιτευχθεί, τότε η επιχειρηµατική 

πρόταση δεν θα προσελκύσει επενδυτές και δεν θα µπορέσει να ανταγωνιστεί άλλες 

παρόµοιες προτάσεις.  

Ο Franchisor, βάσει της εµπειρίας του από το πιλοτικό κατάστηµα, θα πρέπει να 

είναι σε θέση να καθοδηγήσει τους υποψήφιους Franchisees για το εύρος των αποδόσεων 

της επιχείρησης και για το προσδιοριζόµενο αποτέλεσµα σε σχέση µε το profile του 

επενδυτή ή µε το ύψος της επένδυσης. Συνήθως, το δεύτερο έτος δείχνει την πιο πιθανή 

πορεία ανάπτυξης που θα ακολουθήσει το κατάστηµα, επειδή η επιχείρηση έχει πλέον 

εδραιωθεί στη συγκεκριµένη τοπική κοινότητα, όπου δραστηριοποιείται.  

   

Το στάδιο ανάπτυξης και το χρηµατοοικονοµικό πλάνο του Franchisor 

Έχοντας εδραιώσει και χρηµατοδοτήσει την επιχειρηµατική ιδέα και έχοντας 

αποδείξει τη βιωσιµότητά της, το επόµενο στάδιο για τον Franchisor είναι η ανάπτυξη 

του επενδυτικού του σχεδίου. Από χρηµατοοικονοµικής απόψεως, η πιλοτική εφαρµογή 

και το διαρκές πλάνο είναι δύο ξεχωριστοί παράγοντες. Σε κάποιες περιπτώσεις µπορεί 

να είναι απαραίτητο να υπάρχει µια εκ των προτέρων µελέτη για το εύρος της 

χρηµατοδότησης που θα απαιτηθεί στο επόµενο στάδιο, ιδιαίτερα αν η επιχείρηση 

στηρίζεται εξ ολοκλήρου στο Franchising για να αναπτυχθεί.  

  

Αρχικό κόστος ανάπτυξης ενός συστήµατος Franchise 

Στο αρχικό κόστος ενός Franchise συµπεριλαµβάνονται όλα τα στοιχεία κόστους 

που αφορούν την επένδυση έως τη δηµιουργία του πρώτου καταστήµατος από τον πρώτο 

Franchisee, εξαιρουµένου του κόστους που πηγάζει από τη λειτουργία των πιλοτικών 

καταστηµάτων. Ενδεικτικά και συνοπτικά, τα απαιτούµενα κεφάλαια στο αρχικό στάδιο 

περιλαµβάνουν 

� Αµοιβές συµβούλων, δικηγόρων, φοροτεχνικών,  

� Συµφωνίες trademarks, κ.λπ. 

� Εγχειρίδια λειτουργίας, εκπαίδευση, έρευνα, κ.λπ.             
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� Σύστηµα                                                                                  

� Εταιρική ταυτότητα, logos, φυλλάδια, visual merchandising  

� (σχεδιασµός, εκτύπωση)  

� ∆ιαφήµιση για προσέλκυση υποψήφιων Franchisees,  

� κόστος συνεντεύξεων, εκπαίδευση Franchisees                  

  

Πηγές χρηµατοδότησης 

∆ύο είναι οι βασικές πηγές χρηµατοδότησης ενός επενδυτικού πλάνου για ανάπτυξη 

µε Franchising: 

� Ο κλασικός τραπεζικός δανεισµός, ο οποίος εξαρτάται σε σηµαντικό βαθµό από 

τις εγγυήσεις που ζητεί η τράπεζα, προκειµένου να προχωρήσει στη 

χρηµατοδότηση µιας νέας επιχειρηµατικής ιδέας. Οι εγγυήσεις αφορούν κυρίως 

τη βιωσιµότητα του σχεδίου και την αξιοπιστία των υποθέσεων στις οποίες 

βασίζεται. Στον τραπεζικό δανεισµό καταφεύγουν κυρίως οι υπάρχουσες και 

κερδοφόρες επιχειρήσεις.  

� Αυτοχρηµατοδότηση ή αναζήτηση συνεταίρων, οι οποίοι θα συµµετάσχουν στο 

µετοχικό κεφάλαιο της εταιρείας του Franchisor, αποκοµίζοντας οφέλη από τη 

µελλοντική ανάπτυξη του δικτύου29
.  

 

5.3   ΠΑΡΑΓΟΝΤΕΣ ΕΠΙΤΥΧΙΑΣ ΚΑΙ ∆ΙΑΧΡΟΝΙΚΟΤΗΤΑΣ 

 

Ευελιξία - ο πρώτος καθοριστικός παράγοντας διαχρονικότητας 

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

δραστηριότητα και δεν πρέπει να παραβλέπεται ειδικά σε τοµείς και κλάδους που 

βιώνουν ριζικές και συνεχείς αλλαγές. 

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

των οικονοµικών διακυµάνσεων. Σχετικά παραδείγµατα µπορεί κανείς να δει στην 

ιστορία πολλών µεγάλων αλυσίδων που χρειάστηκε να αναπροσδιορίσουν το χαρακτήρα 

του concept τους αρκετές φορές, προκειµένου να συµβαδίσουν µε τις αλλαγές στις 

προσδοκίες και στις ανάγκες των καταναλωτών.  

                                                 
29

 Γεωργιάδης Απ.,(2005),Νέες µορφές συµβάσεων της σύγχρονης οικονοµίας, Εκδόσεις Αντ. Ν. 

Σάκκουλα 
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Η ευελιξία σε ένα σύστηµα Franchise µπορεί να αφορά το management 

προκειµένου να επιτευχθεί πιο ουσιαστική και αποτελεσµατική ηγεσία. Είναι ιδιαίτερα 

σηµαντικό για τους Franchisors να παρακολουθούν τις ανάγκες του δικτύου τους και να 

µην διστάζουν να προσλάβουν τους κατάλληλους managers, που είναι ικανοί να φέρουν 

τις επιθυµητές αλλαγές (ή αντίστροφα να απολύσουν όσους δεν ταιριάζουν µε το νέο 

πρόσωπο της εταιρείας). Επίσης ευελιξία µπορεί να σηµαίνει αλλαγές στο µείγµα 

προϊόντων/υπηρεσιών.  

Οι παραπάνω µορφές ευελιξίας ενός concept έχουν ως σκοπό να διατηρήσουν τη 

σχέση των εταιρειών µε τους πελάτες τους, ένα αρκετά δύσκολο θέµα που χρειάζεται 

συνεχή επαγρύπνηση. Χωρίς την απαιτούµενη εστίαση στις ανάγκες των καταναλωτών, 

οι Franchisors κινδυνεύουν να χάσουν το ρυθµό της αγοράς µέσα στα πλαίσια του 

συνεχώς διευρυνόµενου ανταγωνισµού. 

Σήµερα είναι απαραίτητο όλες οι επιχειρήσεις να έχουν ένα στρατηγικό 

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

επανεξετάζεται τουλάχιστον σε ετήσια βάση, σε συνδυασµό µε ανάλυση των 

δυνατοτήτων ανταπόκρισης στις παρουσιαζόµενες ευκαιρίες και απειλές, στις νέες 

συνθήκες, ώστε να επαναπροσδιορίζεται η καταλληλότητά του.  

 Επανεπένδυση - ο δεύτερος καθοριστικός παράγοντας διαχρονικότητας 

Επανεπένδυση είναι απλώς η χρησιµοποίηση πρόσθετου κεφαλαίου ή γενικότερα 

πόρων της επιχείρησης µε την προσδοκία αποδόσεων, όχι τόσο άµεσων, όσο σε βάθος 

χρόνου. ∆υστυχώς, πολλοί Franchisors αποτυγχάνουν να επενδύσουν επαρκώς στο δίκτυό 

τους σε συνεχή βάση, ακόµα και για απαραίτητες υποδοµές. Συνήθως επιθυµούν άµεσες 

αποδόσεις για τα έξοδα που έκαναν, αγνοώντας το µακροχρόνιο ορίζοντα των 

επενδύσεών τους. Αρκετές φορές οι Franchisees βλέπουν βραχυχρόνια αποτελέσµατα, 

αλλά αυτό δεν ισχύει πάντα. 

Συνηθίζεται η βελτίωση ενός συστήµατος Franchising να βασίζεται κυρίως σε 

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

επισκόπηση των προτεραιοτήτων. Πολλές φορές είναι ωφέλιµη η συµβολή και τρίτων 

προσώπων (π.χ. εξωτερικών συµβούλων), που µπορεί να είναι πιο αντικειµενικοί κατά τη 

διαδικασία της αξιολόγησης. 

Ασφαλώς, η βασική αρχή για κάθε Franchisor είναι να «κτίσει» την κατάλληλη 

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

εκπαίδευση των Franchisees. Οι Franchisors που αποτυγχάνουν να οικοδοµήσουν την 
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κατάλληλη υποδοµή, σπανίως επιτυγχάνουν µια  ικανοποιητική θέση στην αγορά, 

ανάλογη µε τις δυνατότητες του concept τους. 

Υπάρχουν αρκετές δυνατότητες επανεπένδυσης για τους Franchisors, που έχουν 

σκοπό τη βελτίωση των δραστηριοτήτων και την επιτυχία. Η επανεπένδυση µπορεί να 

αφορά τους τοµείς του συστήµατος λειτουργίας  υποστήριξης, που εξετάστηκαν στην 

αρχή30
: 

  

α) Μια βασική µορφή επένδυσης, σε µόνιµη βάση, είναι η συνεχής εκπαίδευση του 

προσωπικού 

Η πρόσληψη ειδικών εκπαιδευτών µε σχετική εµπειρία στο χώρο του Franchise, η 

δηµιουργία προγράµµατος on-going εκπαίδευσης σε τακτά χρονικά διαστήµατα και η 

πραγµατοποίηση έκτακτων σεµιναρίων αποτελούν σηµαντικές µορφές επένδυσης, µε 

άµεσο αποτέλεσµα τη βελτίωση της διοικητικής ικανότητας των στελεχών, των 

Franchisees και του προσωπικού. Οι εκπαιδευτικές ανάγκες σε ένα δίκτυο Franchise είναι 

σχετικά εύκολα ορατές, αλλά ελάχιστοι είναι οι Franchisors που τις θεωρούν σηµαντικό 

παράγοντα για βελτίωση. 

Η κατάλληλη στρατηγική στον τοµέα της εκπαίδευσης απαιτεί το σχεδιασµό ενός 

πλέγµατος απαραίτητων γνώσεων, δεξιοτήτων και τεχνικών που χρειάζεται να έχει ο κάθε 

εργαζόµενος, σε κάθε θέση εργασίας. Στη συνέχεια µε βάση την παραπάνω ανάλυση 

πρέπει να σχεδιαστεί ένα πρόγραµµα εκπαίδευσης - µε πιθανή βοήθεια εξωτερικών 

συµβούλων ώστε να επιτευχθεί το απαραίτητο επίπεδο τεχνογνωσίας. Ασφαλώς µια 

τέτοια προσπάθεια απαιτεί σηµαντικό κόστος, χωρίς πολλές φορές τα οφέλη να είναι 

άµεσα ορατά, αλλά να διαφαίνονται µόνο σε βάθος χρόνου. 

 

β)  Επικοινωνία - αλληλεπίδραση µε το περιβάλλον 

Είναι αξιοσηµείωτη η αποτυχία πολλών Franchisors να προσαρµοστούν µε το 

περιβάλλον του κλάδου τους γενικότερα. Ακόµη και νέοι Franchisors, µε µεγαλύτερες 

ανάγκες, αδυνατούν να εκµεταλλευτούν τις ευκαιρίες που προκύπτουν από τη 

συσσωρευµένη εµπειρία παλιών Franchisors. Η συµµετοχή των στελεχών και του 

ευρύτερου προσωπικού στη διαδικασία της συνεχούς επικοινωνίας µε το άµεσο 

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

                                                 
30

 Μπορούµε να εξασφαλίσουµε την επιτυχία και τη βιωσιµότητα 

http://www.franchise-success.gr/htmlsite/greek/successdetails.asp?id=432&pstring=149 
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παρουσιάζονται σηµαντικές ευκαιρίες µάθησης και απόκτησης εµπειρίας. Εξάλλου, η 

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

Franchisors και γενικότερα επιχειρηµατίες που έχουν παρόµοια προβλήµατα και 

ανησυχίες είναι ιδιαίτερα σηµαντική. Η διαδικασία της αλληλεπίδρασης µε το 

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

συνεχή ενασχόληση.  

Ένα αρκετά παράξενο φαινόµενο που παρατηρείται διεθνώς στο χώρο του 

Franchising είναι το εξής: Τα πιο επιτυχηµένα δίκτυα Franchise είναι συνήθως αυτά που 

τα στελέχη τους ασχολούνται περισσότερο µε τον κλάδο, τον κοινωνικό περίγυρο και 

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

είναι τελικά τόσο παράξενο, αφού η συνεχής αλληλεπίδραση µε το περιβάλλον αυξάνει 

τη δυνατότητα αντίληψης, την εµπειρία και κατά συνέπεια την αποτελεσµατικότητα της 

επιχείρησης.  

  

γ) Πόροι, µέσα, εργαλεία 

Η επένδυση σε υλικοτεχνική υποδοµή ίσως να φαίνεται προφανής, αλλά αξίζει να 

τονιστεί. Η λειτουργία ενός συστήµατος Franchise µε τη µέγιστη δυνατή 

αποτελεσµατικότητα απαιτεί την ανάπτυξη και την χρησιµοποίηση των απαραίτητων 

µέσων για την επίτευξη των επιχειρησιακών στόχων. Όταν υπάρχουν σηµαντικοί 

οικονοµικοί περιορισµοί (και συνήθως υπάρχουν πάντα) πρέπει να γίνεται σωστή 

ιεράρχηση των στόχων ώστε η κατανοµή των πόρων να γίνεται κατά προτεραιότητα. Η 

έλλειψη των απαραίτητων µέσων, η λανθασµένη κατανοµή πόρων, καθώς και η  επιλογή 

µη ρεαλιστικών στόχων, αποτελούν αιτίες δυσαρέσκειας των υπαλλήλων και των 

Franchisees και γενικότερων προβληµάτων για ένα δίκτυο. 

 

Αναζωογόνηση  - ο τρίτος καθοριστικός παράγοντας διαχρονικότητας 

Η έννοια της αναζωογόνησης για ένα σύστηµα Franchise αφορά τη διαδικασία 

ολικού επανασχεδιασµού και αναδιοργάνωσης του concept.  

Ένα δίκτυο Franchise µπορεί να είναι άρτια οργανωµένο, µε επαρκή υποδοµή, 

ολοκληρωµένο σύστηµα εκπαίδευσης, συνεχή υποστήριξη, ικανοποιηµένους Franchisees, 

σηµαντικά περιθώρια κερδοφορίας και πετυχηµένο γενικότερα επιχειρηµατικό 

αντικείµενο (concept). Η διεθνής εµπειρία όµως έχει δείξει ότι ακόµη και πολύ ισχυρά 

δίκτυα Franchise µε τα παραπάνω χαρακτηριστικά δεν κατάφεραν να σταθούν και 

αντιµετώπισαν προβλήµατα βιωσιµότητας.  
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Ο βασικός λόγος αποτυχίας τέτοιων δυνατών concepts είναι ο ανταγωνισµός και η 

αδυναµία σωστής επανατοποθέτησης του concept ανάλογα µε τις µεταβαλλόµενες 

συνθήκες της αγοράς. Συγκεκριµένα, πολλοί Franchisors επαναπαύονται, θεωρώντας ότι 

έχουν δηµιουργήσει ένα δυνατό και ανθεκτικό σύστηµα. Έτσι όταν παρουσιάζονται 

σηµαντικές ανακατατάξεις, όπως η είσοδος νέων ανταγωνιστικών concepts ή η αλλαγή 

των συνηθειών και των προτιµήσεων του καταναλωτικού κοινού, οι Franchisors απλά 

περιµένουν να δουν τα αποτελέσµατα που θα προκύψουν από τα νέα δεδοµένα, χωρίς να 

προβούν σε συγκεκριµένες κινήσεις.  

Η αρχή της αναζωογόνησης αποτελεί το εργαλείο αντιµετώπισης των παραπάνω 

προβληµάτων. Οι Franchisors πρέπει πάντα να είναι σε άµεση επαφή µε τον πελάτη και 

να βλέπουν τις τάσεις του και τις µεταβαλλόµενες προτιµήσεις του. Επίσης, οι 

Franchisors πρέπει να έχουν ξεκάθαρη άποψη για το προφίλ των υποψηφίων Franchisees. 

Είναι απαραίτητη η διαρκής σύγκριση του concept µε εναλλακτικές επενδυτικές 

προτάσεις, όχι απαραίτητα παρεµφερούς µορφής, αλλά µε βάση τις προτιµήσεις, τις 

ανάγκες και το οικονοµικοκοινωνικό προφίλ του υποψήφιου Franchisee. Ακόµη πρέπει 

να εξετασθούν τα χαρακτηριστικά του ανταγωνισµού, τόσο σε επίπεδο τελικού 

καταναλωτή, όσο και σε επίπεδο υποψήφιων Franchisees, ώστε να εντοπιστούν τα 

πλεονεκτήµατα, τα µειονεκτήµατα και οι µελλοντικές προοπτικές.   

Οι παραπάνω αναλύσεις βοηθούν στη διάγνωση των ενδεχοµένων µελλοντικών 

προβληµάτων του δικτύου. Ο Franchisor πλέον καλείται να επανατοποθετήσει το 

σύστηµα Franchise που έχει αναπτύξει, σε σχέση µε τον ανταγωνισµό. Η επιτυχηµένη 

αναζωογόνηση του δικτύου µπορεί να επιτευχθεί µε τη σωστή ανάλυση των 

συµπερασµάτων που προκύπτουν από τη διερεύνηση των τάσεων των καταναλωτών, των 

υποψηφίων Franchisees και των ανταγωνιστικών concepts. 

Η αναζωογόνηση ενός συστήµατος Franchise µπορεί να περιλαµβάνει ένα ευρύ 

φάσµα αλλαγών από απλές αλλαγές στις προωθητικές ενέργειες, µέχρι ολική 

«αναγέννηση» του συστήµατος. Αλλαγές στη στρατηγική marketing, στην προωθητική 

πολιτική, στην εσωτερική και εξωτερική εικόνα των καταστηµάτων, στο visual 

merchandising, στην εµφάνιση  του προσωπικού, στις συσκευασίες, στο διαφηµιστικό και 

προωθητικό υλικό, στο προϊοντικό µείγµα, ακόµη και στο όνοµα, αποτελούν τα στοιχεία 

αναζωογόνησης για ένα σύστηµα Franchise που θέλει να επαναπροσδιορίσει την 

παρουσία του στην αγορά. 

Το Franchising απαιτεί ισχυρές ηγετικές ικανότητες, όραµα και ευελιξία, ώστε να 

είναι ανθεκτικό στους κινδύνους και τις µεταβολές του οικονοµικού περιβάλλοντος. Η 
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ευελιξία ενός συστήµατος Franchise, η συνεχής επένδυση και η ουσιαστική 

αναζωογόνηση ανάλογα µε τις προκλήσεις του περιβάλλοντος αποτελούν τους 

καθοριστικούς παράγοντες για τη διαχρονική επιτυχία. 
31

 

 

5.4    ΤΑ ΠΝΕΥΜΑΤΙΚΑ ∆ΙΚΑΙΩΜΑΤΑ ΣΤΟ FRANCHISING 

 

Η ∆ικαιόχρηση ή κοινώς Franchising αποτελεί µια από τις σύγχρονες µεθόδους 

εµπορικής συνεργασίας, που ήδη γνωρίζει ραγδαία ανάπτυξη και στην Ελλάδα. Με τον 

όρο αυτό νοείται η διαρκής σχέση συνεργασίας δύο ανεξάρτητων µεταξύ τους 

επιχειρήσεων, που βασίζεται στην ένταξη της µίας, του ∆ικαιοδόχου ή Λήπτη, στο 

σύστηµα και δίκτυο της άλλης, του ∆ικαιοπαρόχου ή ∆ότη, σύµφωνα µε τους όρους της 

µεταξύ τους σύµβασης. 

Η σύµβαση αυτή έχει ως αντικείµενο την παραχώρηση στον ∆ικαιοδόχο 

(franchisee) από την µείζονα επιχείρηση του ∆ικαιοπαρόχου (franchisor) της άδειας 

χρήσης και εκµετάλλευσης ενός συνόλου δικαιωµάτων της, που ξεκινούν από τα 

κατοχυρωµένα δικαιώµατα βιοµηχανικής και πνευµατικής ιδιοκτησίας και 

περιλαµβάνουν την τεχνογνωσία και τις οργανωτικές και επικοινωνιακές µεθόδους που 

εφαρµόζει ο ∆ότης.  

Το ζήτηµα ωστόσο που αναφύεται στις συµβάσεις ∆ικαιόχρησης είναι κατά πόσον 

κάποια από τα άυλα αγαθά επί των οποίων παραχωρείται η άδεια χρήσης και 

εκµετάλλευσης και περιλαµβάνονται στο πακέτο Franchise, αποτελούν πράγµατι 

αντικείµενο δικαιωµάτων πνευµατικής ιδιοκτησίας. Η προσέγγιση αυτή δεν αφορά 

βέβαια το σήµα και την επωνυµία του ∆ότη, που κατά κανόνα είναι κατοχυρωµένα, αλλά 

την τεχνογνωσία του, δηλαδή το σύνολο των µη κατοχυρωµένων µε δίπλωµα 

ευρεσιτεχνίας πρακτικών πληροφοριών που προκύπτουν από την εµπειρία και τις δοκιµές 

του ∆ικαιοπαρόχου και οι οποίες είναι απόρρητες, ουσιώδεις και προσδιορίσιµες, όπως 

ορίζει το άρθρο 1 παρ. στ του Κανονισµού 2790/1999.  

Σύµφωνα µε το άρθρο 2 του νόµου 2121/1993, αντικείµενο του δικαιώµατος 

πνευµατικής ιδιοκτησίας µπορεί να αποτελέσει κάθε πρωτότυπο πνευµατικό δηµιούργηµα 

λόγου, τέχνης ή επιστήµης το οποίο νοείται ως έργο και εκφράζεται µε οποιαδήποτε 

µορφή και ιδίως µε γραπτά ή προφορικά κείµενα, συµπεριλαµβανοµένων και των 
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 Γαλάνης Β., (2008), Η λειτουργία των σύγχρονων χρηµατοοικονοµικών θεσµών στη χώρα µας. 

Αθήνα: Σταµατούλης Α.Ε. 
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αρχιτεκτονικών σχεδίων. Προστατευόµενα έργα λόγου θεωρούνται και τα προγράµµατα 

των ηλεκτρονικών υπολογιστών, καθώς και το προπαρασκευαστικό υλικό σχεδιασµού 

τους, όχι όµως και οι ιδέες που αποτέλεσαν τη βάση για τη δηµιουργία τους. 

Απαραίτητη προϋπόθεση για να εκτιµηθεί ένα πνευµατικό δηµιούργηµα ως 

προστατευταίο από τις διατάξεις του νόµου περί πνευµατικής ιδιοκτησίας, είναι αυτό να 

διαθέτει πρωτοτυπία. 

Απαραίτητη προϋπόθεση για να εκτιµηθεί ένα πνευµατικό δηµιούργηµα ως 

προστατευταίο από τις διατάξεις του νόµου περί πνευµατικής ιδιοκτησίας, είναι αυτό να 

διαθέτει πρωτοτυπία. Ως πρωτότυπο νοείται το έργο το οποίο σύµφωνα µε το νόµο των 

πιθανοτήτων δεν θα µπορούσε να είχε δηµιουργηθεί έτσι από κάποιον άλλον, έστω κι αν 

αυτός είχε επιδιώξει τον ίδιο στόχο κάτω από τις ίδιες συνθήκες, ενώ παράλληλα 

απαιτείται το έργο να διακρίνεται από κάποιο δηµιουργικό επίπεδο. 

Ειδικά στα πλαίσια ενός συστήµατος ∆ικαιόχρησης, είθισται ο ∆ικαιοπάροχος να 

καταχωρεί και να περιγράφει την τεχνογνωσία του στο λεγόµενο 'Εγχειρίδιο 

Λειτουργίας', το οποίο, ως γραπτό κείµενο, µπορεί, εφόσον εµφανίζει την αξιούµενη από 

το νόµο πρωτοτυπία, να αποτελέσει αντικείµενο δικαιώµατος πνευµατικής ιδιοκτησίας ως 

πνευµατικό δηµιούργηµα µε βάση τους ορισµούς του άρθρου 2 του νόµου 2121/93. 

Συνήθως άλλωστε, ο ∆ικαιοπάροχος φροντίζει να περιφρουρήσει την τεχνογνωσία του 

και µέσω των όρων της ίδιας της σύµβασης ∆ικαιόχρησης, µε τη θέση ρητρών περί µη 

ανταγωνισµού και εχεµύθειας, ενώ σε κάθε περίπτωση πρόσθετη προστασία παρέχουν οι 

διατάξεις του νόµου 146/1914 περί Αθέµιτου Ανταγωνισµού. 

Το ίδιο ισχύει και σε σχέση µε τα αρχιτεκτονικά σχέδια του προτύπου 

καταστήµατος του δικτύου Franchising, καθώς και µε τα προγράµµατα ηλεκτρονικών 

υπολογιστών µε βάση τα οποία λειτουργεί το µηχανογραφικό σύστηµα του δικτύου, 

δεδοµένου ότι τα στοιχεία αυτά περιλαµβάνονται κατά βάση στο πακέτο ∆ικαιόχρησης, 

καθώς παραχωρούνται κατά χρήση στον Λήπτη, προκειµένου να επιτευχτεί η ένταξή του 

τελευταίου στο τηρούµενο δίκτυο του ∆ότη. 

Συνεπώς, όταν πληρούνται οι παραπάνω προϋποθέσεις, και δη αυτή της 

πρωτοτυπίας, ένα σύστηµα ∆ικαιόχρησης µπορεί να αποτελέσει πνευµατικό έργο και να 

προστατευτεί και από το νόµο περί πνευµατικής ιδιοκτησίας, ο δε ∆ότης δύναται στα 

πλαίσια της σύµβασης να προβεί στην παραχώρηση της χρήσης και εκµετάλλευσης στον 

αντισυµβαλλόµενό του των άυλων αγαθών που αποτελούν αντικείµενο δικαιωµάτων 

βιοµηχανικής και πνευµατικής ιδιοκτησίας και περιλαµβάνονται στο πακέτο Franchise. 
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H προστασία µάλιστα του συστήµατος Franchising από τον κίνδυνο αποµίµησής 

του και από την αθέµιτη εκµετάλλευση της συνδεδεµένης µε αυτό εµπορικής φήµης από 

τρίτους ανταγωνιστές έχει αναγνωριστεί και από την Ελληνική νοµολογία, καθώς έχει 

κριθεί, ότι, κατά περίπτωση, το σύστηµα Franchising αποτελεί πρωτότυπη επινόηση και 

ότι τα επιµέρους στοιχεία του τυγχάνουν πρωτότυπης συστηµατικής κωδικοποίησης δια 

του Εγχειριδίου Λειτουργίας, το οποίο είναι δεκτικό κατοχύρωσης ως πνευµατικό έργο. 

Συνεπώς, ενδεχόµενη αποµίµησή του συνιστά προσβολή του δικαιώµατος πνευµατικής 

ιδιοκτησίας που έχει αποκτήσει επί αυτού ο ∆ικαιοπάροχος δηµιουργός του32
,
33

.  
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 Γεωργιάδης Απ.,(2005),Νέες µορφές συµβάσεων της σύγχρονης οικονοµίας, Εκδόσεις Αντ. Ν. 

Σάκκουλα 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 6 

ΜΕΛΕΤΗ ΠΕΡΙΠΤΩΣΗΣ  

UNITED COLORS OF BENETTON 

 

6.1 ΕΙΣΑΓΩΓΗ ΣΤΟΝ ΚΛΑ∆Ο ΤΗΣ ΈΝ∆ΥΣΗΣ 

  

Η έρευνα της The Franchise Co και του  Franchise Success καταγράφει 116 δίκτυα 

στον κλάδο, όπου το 2005 είχαν συνολικά 2.548 σηµεία µε µέσο όρο 22 σηµεία ανά 

δίκτυο, εκ των οποίων τα 7 είναι εταιρικά, τα 11 Franchise και τα 4 shop in shop και  

corners. Τα τελευταία χρόνια, η δυναµική συνεισφορά του Franchising στον κλάδο είναι 

και έµµεση. 

Οι µεγάλες εταιρίες του κλάδου, στην πλειονότητα τους, χωρίς να δηλώνουν ότι 

δηµιουργούν σύστηµα Franchise, στην πράξη προσπαθούν να αναδιοργανώσουν τα 

δίκτυα πωλήσεων τους υιοθετώντας τυπικά χαρακτηριστικά ενός συστήµατος Franchise. 

Αυτό πραγµατοποιείται είτε ανασχεδιάζοντας τα συστήµατα επικοινωνίας µε τους 

πελάτες τους είτε πιέζοντας και δίνοντας κίνητρα για ενιαία µορφή στα καταστήµατα είτε 

προωθώντας ενιαίες οµάδες προϊόντων είτε επανεκπαιδεύοντας τους πωλητές είτε 

προωθώντας κοινό visual merchandise κ.ο.κ. Εντούτοις, ο κλάδος συνολικά 

αντιµετωπίζει έντονη κρίση και ορισµένες κατηγορίες, όπως της γυναικείας ένδυσης, 

εµφανίζουν επιβράδυνση του ρυθµού ανόδου. 

Για το 2005, το 49% της ανάπτυξης του κλάδου της ένδυσης οφείλεται στα Franchise 

καταστήµατα, ενώ το  39% στα εταιρικά.   

Οι αλυσίδες οι οποίες  παρουσίασαν το µεγαλύτερο ρυθµό ανάπτυξης ήταν εκείνες που 

στο τέλος της δεκαετίας του 1990 αποφάσισαν να υιοθετήσουν µια επεκτατική πολιτική 

δηµιουργίας εταιρικών καταστηµάτων σε εµπορικούς δρόµους, πολυσυλλεκτικές 

περιοχές, εµπορικά κέντρα και γενικά σε περιοχές όπου το κόστος του real estate είναι 

απαγορευτικό για έναν ανεξάρτητο επιχειρηµατία. 

Οι επιµέρους κατηγορίες που συνέβαλλαν περισσότερο στην αύξηση είναι: τα 

ανδρικά, τα καταστήµατα εσωρούχων, αξεσουάρ, κοσµηµάτων, ρούχων εγκυµοσύνης και 

υπόδησης. Στο δείγµα των 116 εταιριών, την περίοδο 2004-2005 καταγράφηκε η διακοπή 

λειτουργίας 7 επιχειρήσεων. Ταυτόχρονα, το 2005, 8 νέες εταιρίες εισήλθαν στο χώρο 

του Franchise. 
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O κλάδος της ένδυσης ανέκαθεν αποτελούσε πεδίο οξύτατου ανταγωνισµού, κυρίως 

λόγω του µεγάλου αριθµού εµπορικού σηµάτων που δραστηριοποιούνται στην αγορά. 

Σήµερα, δεδοµένης της ολοένα και µεγαλύτερης αύξησης των εισαγωγών και της 

συρρίκνωσης που παρατηρείται στην εγχώρια παραγωγή ενδυµάτων, οι πιέσεις προς την 

αγορά έχουν αυξηθεί ενώ παράλληλα έχουν ανοίξει και νέα µέτωπα «ασιατικής» 

προέλευσης, τα οποία πλήττουν ανεπανόρθωτα τον κλάδο της ένδυσης. Σύµφωνα µε 

έρευνα της STAT BANK για τον κλάδο της ένδυσης, το 2004 αποδείχθηκε µια δύσκολη 

χρονιά, καθώς η ζήτηση παρέµεινε παγωµένη στα 6, 5 δισ. Ευρώ.  

Ο έντονος ανταγωνισµός προκαλεί προβλήµατα επιβίωσης κυρίως στις µικρού 

µεγέθους επιχειρήσεις, οι οποίες αδυνατώντας να διαθέσουν κεφάλαια για τον 

εκσυγχρονισµό τους, µοιραία καταλήγουν στο κλείσιµο, δίνοντας τη θέση τους στους 

µεγάλους και ισχυρούς παίκτες του κλάδου.  

Απ’ την άλλη, η αύξηση του ανταγωνισµού µεταξύ των εταιρειών επιφέρει µια σειρά 

οφέλη για τον αγοραστή, ανεβάζοντας την ποιότητα των προσφερόµενων προϊόντων και 

συµπιέζοντας την τιµή τους.  

Αν δεν έχεις αλυσίδα καταστηµάτων και δεν έχεις κάνει γνωστά στο ευρύ κοινό τα 

σήµατά σου δεν έχεις µέλλον στον κλάδο της ένδυσης», επισηµαίνει ο κ. Παναγιώτης 

Ρουσόπουλος, ∆ιευθύνων Σύµβουλος της The Franchise Co
34

. 

 

 6.2    Η ΙΣΤΟΡΙΑ ΤΗΣ BENETTON  

 

Μια αυτοκρατορία που χτίστηκε από ένα ποδήλατο και µια ιδέα που αρχικά φαινόταν 

εξωφρενική, αλλά τελικά αποδείχτηκε χρυσοφόρα. Η ιστορία της οικογένειας Benetton 

µοιάζει µε παραµύθι, στο οποίο κυριαρχούν οι πιο έντονες αποχρώσεις της φαντασίας 

µας. Ο 73χρονος σήµερα Luciano Benetton έχει δηλώσει ότι, αν δεν είχε ζήσει το  Β΄ 

Παγκόσµιο Πόλεµο, ίσως να µην είχε καταφέρει αυτά που κατάφερε µέχρι σήµερα. Αν 

δεν είχε νιώσει την στεναχώρια και το σπαραγµό, ίσως να µην µπορούσε να εκτιµήσει 

τόσο πολύ την ζωή και να µην είχε τη θέληση και το ζήλο να της δώσει χαρούµενους και 

αισιόδοξους τόνους. 

  Έτσι λοιπόν έστησε µια µικρή επιχείρηση τη δεκαετία του 1950. Τα πρώτα 

δηµιουργήµατα των Benetton ήταν µια σειρά µπλουζάκια, που διοχέτευαν στην τοπική 

                                                 
34

 Κλάδος ένδυσης - Franchise Success magazine 
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αγορά. Η πρώτη σειρά εξαφανίστηκε ως µαγείας, το ίδιο και η δεύτερη. Με τις δουλείες 

να πηγαίνουν καλά, η φτωχή οικογένεια κατάφερε, ύστερα να διευρύνει την επιχείρηση. 

Στο Μπελούνο το 1968 άνοιξε η πρώτη επιχείρηση χωρίς να µπορεί να εξυπηρετεί την 

τεράστια ζήτηση του αγοραστικού κοινού. 

  Οι 

πωλήσεις 

πήγαιναν τόσο 

καλά, που µετά 

το κατάστηµα 

στο Μπελούνο 

ήρθαν τα 

εγκαίνια ενός 

νέου 

καταστήµατος, 

µόλις ένα 

χρόνο µετά, το 

1969. Αυτή 

την φορά η νέα 

µπουτίκ άνοιγε στην παγκόσµια πρωτεύουσα της µόδας στο Παρίσι. Και µετά το Παρίσι 

ήρθε όλος ο κόσµος. 

Στις 10 Οκτωβρίου, ο Όµιλος Benetton γιορτάζει τα 43 του χρόνια.  Μία εταιρία που 

έµαθε στους ανθρώπους όλου του πλανήτη τι σηµαίνει ελευθερία στη µόδα, στη γνώµη, 

στον τρόπο ζωής.  Που έκανε τη µόδα διαχρονική και που γέµισε την καθηµερινότητά 

µας µε τα «Ενωµένα Χρώµατά» της. 

 

Τα πιο σηµαντικά γεγονότα στην ιστορία της εταιρίας είναι τα εξής: 

1956. Η Giuliana Benetton σχεδιάζει την πρώτη της συλλογή πλεκτών, της οποίας το 

γαλλικό όνοµα είναι φόρος ( Tres Jolie ) τιµής στη γενέτειρα της µόδας, του στυλ και της 

πολυτέλειας.  

1965. ∆ηµιουργείται η εταιρία πλεκτών ενδυµάτων Magliere Benetton, η οποία 

παίρνει το όνοµα των ιδρυτών της. 

Από 1965 έως 1967. Η εταιρία Magliere Benetton δηµιουργεί τις συλλογές πλεκτών 

ρούχων Dorval για τον άνδρα και Lady Godiva για τη γυναίκα. Αυτό διαρκεί δύο χρόνια. 
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1965/1966. Στο όνοµα της εταιρίας προστίθεται το σχήµα µίας βελονιάς, το οποίο 

αργότερα γίνεται το σήµα κατατεθέν της. 

1971. Η λέξη magliere φεύγει από το όνοµα της εταιρίας. 

1971. Η παιδική συλλογή 012 αποκτάει δική της ταυτότητα. 

Από 1972 έως 1981. Μία νέα συλλογή νεανικών ενδυµάτων ( Jean’s West by 

Benetton ) συµπληρώνει αυτή των πλεκτών.   

Από 1989 έως 1991. Το όνοµα Benetton γίνεται πλέον παγκοσµίως γνωστό.  Μία νέα 

casual συλλογή «Blue Family», µε έµφαση στο ντένιµ, σχεδιάζεται ειδικά για νέους. 

Από 1991 έως 1996. Μία σειρά από διαφηµιστικές εκστρατείες σε όλο τον κόσµο 

παρουσιάζει την ιδέα των United Colors και οδηγεί στη δηµιουργία της νέας µάρκας.   

1996. Η τελική αλλαγή έρχεται από τον αρχιτέκτονα Massimo Vignelli.  Το λογότυπο 

παραµένει το ίδιο,  αλλάζει όµως η θέση του. 

 

6.2.1 Ο ΟΜΙΛΟΣ BENETTON ΣΗΜΕΡΑ 

         

   Από τα πρώτα βήµατα των Benetton µέχρι και τη σηµερινή εποχή, ένας και µόνο 

κανόνας ίσχυε για την εταιρία τους: η οικογενειοκρατία. Σήµερα, τα τέσσερα αδέρφια 

που ξεκίνησαν πριν χρόνια έχουν σχεδόν αποχωρήσει από την ενεργό δράση, 

παραδίδοντας τα σκήπτρα 

στην επόµενη γενιά των 

Benetton.  

Ο όµιλος Benetton 

περιλαµβάνει τέσσερα 

ξεχωριστά brands: United 

Colors of Benetton, 

Sisley, Playlife και Killer 

Loop. ∆ιαθέτει παρουσία 

σε 120 χώρες σε όλο τον 

κόσµο, µέσα από ένα 

δίκτυο 5.000 καταστηµάτων, τα οποία επιτυγχάνουν ετήσιες πωλήσεις ύψους περίπου 1,8 

δισ. ευρώ. Ωστόσο, από τα καταστήµατα αυτά, στον όµιλο ανήκει µόλις ποσοστό 6%, 

καθώς εφαρµόζεται ένα ιδιαίτερο σύστηµα franchise που επιτρέπει στον όµιλο να ανοίγει 

χιλιάδες καταστήµατα ανά τον κόσµο, χωρίς να επιβαρύνεται µε τα υψηλά κόστη ή να 
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διακινδυνεύει την οικονοµική του ευµάρεια. Μάλιστα, το εν λόγω σύστηµα παραγωγής 

και πωλήσεων αποτέλεσε στα τέλη της δεκαετίας του ’80 το αντικείµενο case study για 

τους φοιτητές του Πανεπιστηµίου Harvard. 115 εκατ. σχέδια Ο όµιλος Benetton παράγει 

σε ετήσια βάση περίπου 115 εκατοµµύρια διαφορετικά σχέδια. Από αυτόν τον όγκο 

καλούνται να επιλέξουν 80 αντιπρόσωποι (agents) απ’ όλο τον κόσµο τι θα προωθηθεί σε 

κάθε χώρα, προκειµένου να δροµολογηθούν οι παραγγελίες και να φθάσουν τα 

εµπορεύµατα στα καταστήµατα περίπου 8 µήνες αργότερα. Οι αντιπρόσωποι αυτοί είναι 

υπεύθυνοι για συγκεκριµένες χώρες ανά τον κόσµο και καθοδηγούν τη ροή των 

συλλογών σε κάθε χώρα. Αφού επιλέξουν από το σύνολο των σχεδίων που οι σχεδιαστές 

της Benetton παράγουν κάθε σεζόν, καλούν τους ιδιοκτήτες των µεµονωµένων 

καταστηµάτων ώστε να κάνουν οι ίδιοι τις παραγγελίες τους. Ετσι δικαιολογείται και το 

γεγονός ότι σε διαφορετικά καταστήµατα βρίσκει κανείς διαφορετικά είδη. Σηµαντικό 

είναι το γεγονός ότι δεν επιστρέφεται ποτέ τίποτα στις εγκαταστάσεις του οµίλου, καθώς 

το σύστηµα λειτουργεί µε τέτοιο τρόπο ώστε να παράγονται µόνο τα σχέδια που έχουν 

ήδη πωληθεί. Τα γραφεία αλλά και το σύνολο των εγκαταστάσεων βρίσκονται σήµερα 

στην περιοχή Ponzano, στα περίχωρα του Treviso, σε µία µοναδική βίλα του 15ου αιώνα, 

τη Villa Minelli. Η έκταση αυτή αγοράστηκε τη δεκαετία του ’60 από την οικογένεια 

Benetton και ανακαινίστηκε µε σεβασµό στην ιστορία του, µε διαδικασίες που µεταξύ 

άλλων ανέδειξαν µοναδικές τοιχογραφίες.  

Η µετοχή του οµίλου Benetton είναι εισηγµένη στα χρηµατιστήρια της Φρανκφούρτης, 

της Νέας Υόρκης και του Μιλάνου, ενώ η χρηµατιστηριακή αξία του αποτιµάται σε 2,4 

δισ. ευρώ. Το πρώτο εξάµηνο της τρέχουσας χρήσης, ο όµιλος κατέγραψε πωλήσεις 

ύψους 898 εκατ. ευρώ, αυξηµένες κατά 6,7% έναντι του αντίστοιχου τριµήνου του 2005, 

που ήταν 842 εκατ. ευρώ. Τα κέρδη EBITDA ήταν µειωµένα το πρώτο εξάµηνο φέτος, σε 

89 εκατ. ευρώ, έναντι 95 εκατ. ευρώ το αντίστοιχο περσινό διάστηµα, ενώ τα κέρδη προ 

φόρων διαµορφώθηκαν σε 83 εκατ. ευρώ, έναντι 84 το πρώτο τρίµηνο του 2005. Στόχος 

της διοίκησης είναι η αύξηση των πωλήσεων µε ρυθµούς του 8% σε ετήσια βάση, για την 

επόµενη δεκαετία. Ο στόχος αυτός, σύµφωνα µε τους αναλυτές, είναι εφικτός. Αξίζει να 

σηµειωθεί ότι πριν από καιρό εγκαινιάστηκαν νέες εγκαταστάσεις του οµίλου στη 

Σαγκάη, από τις οποίες εκτιµάται ότι µπορεί να καλυφθεί ποσοστό έως και 12% της 

συνολικής παραγωγής σε ρούχα, ενώ προτίθεται να ανοίξει 250 καταστήµατα στην Κίνα, 

µέσα στο προσεχές εύλογο διάστηµα. 
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6.2.2 ΣΥΓΚΡΙΣΗ ΜΕ ΤΟΥΣ ΥΠΟΛΟΙΠΟΥΣ ΑΝΤΑΓΩΝΙΣΤΕΣ ΤΟΥ 

ΚΛΑ∆ΟΥ 

 

 Η στρατηγική της Benetton για το µέλλον δεν είναι ακόµη τόσο ξεκάθαρη. Στα 5.000 

καταστήµατα που αποτελούν το δίκτυο λιανικής της παγκοσµίως (µε συνεργασίες και 

ιδιόκτητα καταστήµατα) τα έσοδα από τη χονδρική πώληση είναι πολύ περισσότερα από 

αυτά της λιανικής, σε αναλογία 80% έναντι 20%. Η οικογένεια, που διατηρεί την 

πλειονότητα των µετοχών, άρα και τον έλεγχο, πρόσφατα ανέθεσε στον κ. Τζερολάµο 

Κάτσα Ντοµινιόνι από τη Warner Music Group Corp. τη θέση του διευθύνοντος 

συµβούλου αντικαθιστώντας τον κ. Σιλβάνο Κασάνο, ο οποίος ηγήθηκε των αλλαγών στη 

διαχείριση αποθεµάτων από το 2003. Και σήµερα η αναµόρφωση του τοµέα των logistics 

σηµατοδοτεί τη βαθιά αλλαγή στον τρόπο σκέψης της εταιρείας. Εξάλλου η φίρµα που 

κάποτε έδινε τον ρυθµό στις τάσεις τώρα είναι αναγκασµένη να τις ακολουθήσει.  

Κάποιοι από τον χώρο 

της µόδας επιχείρησαν να 

αποφύγουν τους 

γρήγορους χρόνους 

εστιάζοντας στα σχέδια 

και στο µάρκετινγκ για 

να δώσουν ώθηση στις 

πωλήσεις τους µε 

αρνητικά για αυτούς 

αποτελέσµατα.  

Ο σχεδιασµός των 

ρούχων ήταν πρωτίστης σηµασίας για τους Benetton, όσο και η παγκόσµια προβολή τους µε 

προκλητικές διαφηµιστικές εκστρατείες. Εικόνες όπως αυτή του ιερέα που φιλά µια µοναχή 

κρατούσαν τη φίρµα φρέσκια στη συνείδηση του κόσµου, ακόµη και όταν τα σχέδια έχαναν 

τη δική τους φρεσκάδα.  

Ωστόσο πίσω από την επιτυχία της ιταλικής φίρµας υπήρχε και µια τροφοδοτική 

αλυσίδα-«έργο τέχνης» για τα δεδοµένα της εποχής. Η εταιρεία είχε αφήσει πίσω της 

τους ανταγωνιστές της χτίζοντας εργοστάσια σε χώρες µε χαµηλά εργατικά κόστη. Πέραν 

αυτού, το πρωτοποριακό της σύστηµα να βάφει τα πουλόβερ στο τελικό στάδιο 

κατασκευής τους είχε ως αποτέλεσµα τη µείωση των αποθεµάτων και τη σταθεροποίηση 
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των τιµών. Ετσι στα µέσα της δεκαετίας του '90 η εταιρεία και ένας από τους 

µεγαλύτερους εκπροσώπους τού «made in Italy» είχε περιθώριο κέρδους που ξεπερνούσε 

το 40%.  Στα τέλη της δεκαετίας αυτής όµως η αίγλη της άρχισε να ξεθωριάζει. Οι νέοι 

ανταγωνιστές Zara και Η&Μ είχαν αναπτύξει πιο σύγχρονους µηχανισµούς και γέµιζαν 

σε εβδοµάδες τα ράφια στα µαγαζιά, όταν η ιταλική φίρµα χρειαζόταν µήνες. Η 

χαριστική βολή δόθηκε, τέλος, µε την αποχώρηση του φωτογράφου Ολιβιέρο Τοσκάνι, ο 

οποίος επιµελούνταν τις διαφηµιστικές εκστρατείες.  

Όσο οι πωλήσεις µειώνονταν ο όµιλος προέβη σε αγορές άλλων σηµάτων αθλητικής 

ένδυσης, χωρίς όµως ιδιαίτερη επιτυχία. Το 2002 η εταιρεία σηµείωσε ζηµιές 10,6 εκατ. 

δολαρίων για πρώτη φορά στην ιστορία της. Ετσι η οικογένεια αποφάσισε να αλλάξει 

στρατηγική. Το 2003 πούλησε τα αθλητικά σήµατα που είχε αγοράσει και προσέλαβε στη 

θέση του διευθύνοντος συµβούλου τον κ. Σιλβάνο Κασάνο, πρώην στέλεχος της Fiat, µε 

την εντολή να ηγηθεί των αλλαγών στην τροφοδοτική αλυσίδα. Παράλληλα οι σχέσεις µε 

τους καταστηµατάρχες µπήκαν στο στόχαστρο. Η εταιρεία µείωσε τις τιµές της για να 

επιτρέψει µεγαλύτερο κέρδος στη λιανική. Αν και αυτή η απόφαση επηρέασε τον 

ισολογισµό της, κρίθηκε αναγκαία για µακροπρόθεσµο κέρδος.  

Εν τω µεταξύ ο κ. Κασάνο «έσπασε» την αποθήκη σε µικρότερα τµήµατα, που 

µπορούσαν να κινηθούν πιο ευέλικτα στα καταστήµατα ανάλογα µε τις απαιτήσεις των 

πελατών. Η αποθήκη, που σήµερα διαχειρίζεται 110 εκατ. είδη, λειτουργεί επίσης και ως 

κέντρο αποφάσεων, αφού κατευθύνει την κίνηση των προϊόντων µέσα στο παγκόσµιο 

δίκτυο διανοµής, συµπεριλαµβανόµενων και των τριών κέντρων στην Κίνα.  

Από την άλλη µεριά, ο σχεδιαστής κ. Σκονιαµίλιο έχει επωµιστεί την ευθύνη να 

επαναφέρει τη φίρµα στις επάλξεις της µόδας. Με τη βοήθεια ενός δικτύου σχεδιαστών 

και «κυνηγών» των τάσεων σε Ευρώπη και Ασία, αναζητεί την έµπνευση στις πασαρέλες 

του Παρισιού, του Μιλάνου και του Λονδίνου. Στο ατελιέ του στα κεντρικά του οµίλου ο 

ίδιος και οι βοηθοί του «µεταφράζουν» δηµιουργίες πρετ-α-πορτέ από µετάξι σε ένα πιο 

οικονοµικό ζέρσεϊ ύφασµα για να διατηρήσουν την τιµολογιακή πολιτική της ιταλικής 

φίρµας. 

 Έτσι η Benetton λανσάρει κάθε σεζόν µια βασική συλλογή και στη συνέχεια την 

εµπλουτίζει µε νέα προϊόντα όσο εξελίσσονται οι τάσεις. Ο κ. Σκονιαµίλιο έχει επίσης 

την τεχνολογική δυνατότητα να διασταυρώνει τα σχέδιά του µε βάση το κόστος και τη 

διαθεσιµότητα των υφασµάτων από τους προµηθευτές. Μπορεί ακόµη και να «παίξει» µε 
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το κόστος προσθέτοντας µία ακόµη τσέπη σε ένα παλτό από βαµβάκι και συνθετικό που 

σχεδιάζει για το φθινόπωρο. «Για ότι κάνουµε υπάρχει πάντα ένας αριθµός» εξηγεί35
.  

  

6.3 Η ΦΙΛΟΣΟΦΙΑ ΤΗΣ BENETTON  

 

 Η φιλοσοφία στην διαφήµιση των United Colors of Benetton βασίζεται στην 

πεποίθηση του Luciano Benetton ότι  ¨ ∆εν θα πρέπει να ανατεθεί σε κάποιον που είναι  

εκτός της εταιρείας, αλλά σε ανθρώπους που στο εσωτερικό της καρδιάς τους έχουν 

καταλάβει την φιλοσοφία του οµίλου¨.  

Η εταιρεία επιλέγει να δηµιουργεί αξίες επικοινωνίας µε τον καταναλωτή, 

αντιµετωπίζοντας των 

καθένα σαν άτοµο και 

όχι σαν πελάτη. 

 Το εµπορικό σήµα 

της εταιρείας ήταν µια 

καλή στρατηγική 

επένδυση. Τα 

χρώµατα των 

πουλόβερ, έγιναν 

σύντοµα µια 

µεταφορά για την 

ενοποίηση των διαφορετικών τόνων δέρµατος όλων των νέων από πολλές διαφορετικές 

χώρες. Μια παγκόσµια δύναµη που σε λίγα χρόνια µε τις ιδέες της ανοχής, της ειρήνης 

και του σεβασµού της διαφορετικότητας. κατόρθωσε να κάνει το λογότυπο της, τρόπο 

ζωής, έκφρασης και ελευθερίας για όλους. 

 

6.4 ΤΟ ΛΟΓΟΤΥΠΟ ΤΗΣ BENETTON         

 

                                                 
35

 Η «γρήγορη µόδα» της Benetton 

http://www.tovima.gr/finance/article/?aid=181332 
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 Το Λογότυπο της εταιρείας εξελίχθηκε παράλληλα µε την τεχνολογική πρόοδο της.. Η 

Benetton έκανε µια αποφασιστική τεχνική κίνηση, στις αρχές της δεκαετίας του '60, όταν 

ανέπτυξε µια διαδικασία για τη βαφή των τελικών ενδυµάτων.  

Με την τεχνική αυτή, η εταιρεία αντιδρούσε πιο στις τάσεις της µόδας, σε µια αγορά 

που η ανταπόκριση είναι το κλειδί. Ο χειρισµός των χρωµάτων ως εκ τούτου έγινε ένα 

από τα χαρακτηριστικά της ταυτότητας Benetton και το βιοµηχανικό πολιτισµό. 

"All the colors of the world" ήταν ένα από τα πρώτα συνθήµατα στις διαφηµίσεις της 

εταιρείας, ενώ σε "United Colors of Benetton" άλλαξε αργότερα.  

Η ιδέα ήταν τόσο δυνατή που η εταιρεία υιοθέτησε ως το λογότυπο το ως τότε 

σλόγκαν της. Αποτέλεσε τη 

βάση της διαφήµισης µε 

απώτερο σκοπό να 

δηµιουργηθεί ένα συνεχώς 

αυξανόµενο δίκτυο «Ενωµένοι 

Άνθρωποι." Αυτές οι εικόνες 

έδειξαν τους νέους και των 

δύο φύλων, τον τόνο κάθε 

δέρµατος, πρότειναν ένα αφηρηµένο σύµπαν, την απλότητα των σχέσεων και των 

συναισθηµάτων, που γεννά ή αγάπη και η χαρά της ζωής. 

 

6.5 ΟΙ ∆ΙΑΦΗΜΙΣΕΙΣ ΤΗΣ BENETTON        

 

 Ένας από τους λόγους για τους οποίους η Benetton είναι γνωστή σε όλο τον κόσµο 

είναι τα πολύχρωµα πουλόβερ της.  Από τα πρώτα της  µέχρι τα σηµερινά πλεκτά, η 

Benetton συνεχίζει να εντυπωσιάζει µε τη φόρµα, τα σχέδια και την εκπληκτική 

εφαρµογή των πλεκτών της που δίνουν χρώµα και ψυχή στις ντουλάπες µας. 
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Ο δεύτερος λόγος για τον οποίο όλοι οι άνθρωποι γνωρίζουν τη Benetton είναι οι 

προκλητικές διαφηµιστικές της εκστρατείες. Μια εκστρατεία που ολοκληρώθηκε σε τρεις 

φάσεις: 

  

• Η φάση της διαφοράς 

• Η φάση της πραγµατικότητας 

• Η φάση της ελευθερίας του λόγου και το δικαίωµα έκφρασης  

  

Η φάση της διαφοράς 

 Η εκστρατεία ξεκίνησε το 1986, µε εικόνες που ανέτρεπαν τα στερεότυπα και έδιναν 

µια ολοκαίνουργη ερµηνεία στην λέξη "διάφορα". Η Benetton κινήθηκε στο όριο καθώς η 

προσπάθεια να φωτογραφήσει ως τότε διαφορετικά άτοµα µαζί δεν ήταν εύκολη 

υπόθεση. Η γραµµή της σύγκρουσης αντί της ευτυχίας και της ευφορίας ήταν δίπλα.  

Πολλές διαφηµίσεις από την περίοδο αυτή ήταν µια έκφραση αυτής της διαδικασίας. 

Ένας εκπρόσωπος θρησκευτικών και πολιτικών συγκρούσεων, Παλαιστίνη και Ισραήλ, 

Αµερική και Ρωσία. 

  Μια άλλη διαφήµιση απεικονίζει τις θρησκευτικές και σεξουαλικές συγκρούσεις. 

Ένας ιερέας φιλά µια µοναχή, τα στερεότυπα του καλού και του κακού συµβολίζονται 

από έναν άγγελο και έναν διάβολο. 

 Όλες αυτές οι συγκρούσεις βασίστηκαν σε ταµπού, στην αδυναµία της συνύπαρξης, 

στις διαφορές που χωρίζουν αντί να ενώνουν. ∆ιαφορές που έγιναν αναγνωρίσιµες από 

όλους, δεσµεύοντας την διεθνή κοινότητα για την προώθηση της συµβίωσης των 
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αντιθέτων, την κατάργηση των φραγµών και την εξασφάλιση του διαλόγου. Η Benetton 

πέτυχε να κάνει το λογότυπο της σηµαία υπέρ της παγκοσµιοποίησης, έχοντας πετύχει 

παράλληλα και εµπορικό αντίκτυπο µε αυτή της την καµπάνια.  

 Με την εξάλειψη του προϊόντος από τις διαφηµίσεις του, παραβιάζοντας τα ταµπού, 

συνδέοντας το όνοµά του µε την εκπροσώπηση της σύγκρουσης και του πόνου και, πάνω 

απ 'όλα, εγκαταλείποντας τα στερεότυπα της διαφήµισης, ο Benetton συνέχισε να 

προκαλεί µε την καινούργια διαφηµιστική του καµπάνια. Η αντίδραση ήταν βίαιη και 

πολλές χώρες αρνήθηκαν να εκτυπώσουν αυτήν την εκστρατεία. 

Η σειρά της Benetton για την γυναίκα την πλαισιώνει µε ζωντανά χρώµατα, απαλές 

υφές για ένα ξένοιαστο και δροσερό καλοκαίρι. Όπως πάντα η Benetton δίνει έµφαση, 

εκτός απο το να δηµιουργήσει γραµµές που να αναδυκνείουν την γυναίκα και τον 

συγχρονο τρόπο ζωής της, στη ποιότητα και στην υφή. 

Όπως και στα ρούχα έτσι και στα accessories η καλή διάθεση και η άνεση είναι δυο 

κυρίαρχοι στόχοι της εταιρίας. Οι τσάντες προσθέτουν την τελευταία πινελιά σε κάθε 

γυναικεία εµφάνιση µε έντονα καλοκαιρινά χρώµατα και χωρούν οτι χρειαζόµαστε µαζί 

µας τις καλοκαιρινές µέρες. Τα γυαλιά έχουν ωραίο και νεανικό design καθώς τα 

µαντήλια, τα φουλάρια και τα παπούτσια. 

Τέλος αξίζει να πούµε και κάποιους από τους προβληµατισµούς µας. 

Η Benetton πουλάει ρούχα. Η διαφήµισή της δείχνει δύο ανθρώπους να φιλιούνται. Τα 

ρούχα απουσιάζουν από τη διαφήµιση.  

Γιατί η εταιρεία ενώ δεν δείχνει τα προϊόντα της περιµένει από τους καταναλωτές να 

αγοράσουν τα ρούχα της;  

Αν η διαφήµιση δεν δείχνει το προϊόν, ποιος ο λόγος ύπαρξής της;  

 1) Τι υπάρχει στη διαφήµιση που προκαλεί την προσοχή και µας κάνει να σκεφτούµε 

για τα προϊόντα Benetton; 

Παρατηρήστε µερικές διαφηµίσεις. ∆ιαβάστε τα σχόλια. Προσέξτε ιδιαίτερα τα 

χρώµατα, τη σύνθεση, τα αντικείµενα. Συζητήστε µε τους συµµαθητές σας για τη 

στρατηγική πωλήσεων της εταιρείας και συλλέξτε διαφηµίσεις που επιβεβαιώνουν τις 

υποθέσεις σας.  

 2) Αυτές οι διαφηµίσεις σας κάνουν να θέλετε να αγοράσετε προϊόντα Benetton;  

3) Σε ποιους πιστεύετε ότι απευθύνονται; Σε ηλικιωµένους; Νεαρές κοπέλες; 

Αµερικανούς; Ευρωπαίους; 
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Όσοι κριτικάρουν την καµπάνια της εταιρείας ισχυρίζονται ότι η Benetton 

εκµεταλλεύεται 

τον πόνο και τις 

προκαταλήψεις της 

ανθρωπότητας για να 

προκαλέσει 

θόρυβο γύρω από το 

όνοµά της. Μπορεί 

µία εταιρεία να 

χρησιµοποιήσει 

προκλητικές 

φωτογραφίες χωρίς να τις εκµεταλλευθεί; Μπορεί µία εταιρεία να προωθεί τα προϊόντα 

της και να µεταβάλει την κοινή γνώµη ταυτόχρονα; Αυτό κάνει η Benetton;  

Η συγκεκριµένη εταιρεία, σε µία από τις καµπάνιες της, χρησιµοποίησε µία σειρά 

φωτογραφιών και συνεντεύξεων θανατοποινιτών. 

Οι αντιδράσεις που ακολούθησαν τη δηµοσίευση των παραπάνω διαφηµίσεων 

προκάλεσαν την παραίτηση του υπεύθυνου του διαφηµιστικού τοµέα. Στη συνέντευξή 

του µεταξύ άλλων δηλώνει: Όταν οι δηµοσιογράφοι συγκεντρώνουν την προσοχή τους σε 

ένα παράξενο ή σοβαρό ζήτηµα, κανείς δεν τους κατακρίνει, επειδή προσπαθούν να 

"πουλήσουν" την ιστορία τους στα ΜΜΕ. Όµως, όταν ένας διαφηµιστής αγγίξει ένα 

πραγµατικό πρόβληµα, όλοι ξεσηκώνονται και διαµαρτύρονται για την κακογουστιά. 

Όπως φαίνεται, µία διαφήµιση που παραπλανά µε ψέµατα τον καταναλωτή θεωρείται 

περισσότερο σωστή36. 

 

  

                                                 
36

 fe-mail.gr :: Αγορά : 40 χρόνια Benetton 

http://fe-mail.gr/pages/posts/market/market488.php 
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ΣΥΜΠΕΡΑΣΜΑΤΑ 

 

Η ενδυνάµωση των µικρών και µεσαίων επιχειρήσεων της χώρας µας είναι επείγουσα 

ανάγκη. Η δηµιουργία του κατάλληλου µεγέθους, που θα φέρει οικονοµίες κλίµακας και 

θα κάνει τα προϊόντα µας ανταγωνιστικά σε διεθνές επίπεδο, µπορεί κάλλιστα να έρθει 

µέσω του συστήµατος Franchise.  

Το Franchise σήµερα αποτελεί έναν από τους τρόπους επιχειρηµατικής ανάπτυξης και 

δραστηριοποίησης που περικλείει τόσο πλεονεκτήµατα και δυνατά σηµεία όσο και 

αδυναµίες και σηµεία όπου απαιτείται ιδιαίτερη προσοχή. 

Είναι γεγονός ότι το Franchise αποτελεί διέξοδο επιβίωσης κυρίως για τις 

µικροµεσαίες επιχειρήσεις, καθώς και εργαλείο βελτίωσης της βιωσιµότητας και της 

κερδοφορίας των νέων επιχειρήσεων. Παράλληλα, αποτελεί σηµαντικό εργαλείο τόσο 

µεταφοράς καινοτοµιών και αναδιαρθρώσεων όσο και ενίσχυσης των µικροµεσαίων 

βιοτεχνιών ή βιοµηχανικών µονάδων. Ιδιαίτερα σε κλάδους όπου υπάρχουν µεγάλα 

δίκτυα, τούτο είναι περισσότερο εµφανές, καθώς τα συστήµατα των προµηθειών και 

ποιοτικού ελέγχου τους υποχρεώνουν να εκσυγχρονιστούν προς το όφελος συνολικά της 

εθνικής οικονοµίας. 

 Με σηµαντικό ανοδικό ρυθµό, τόσο ως προς το επίπεδο των Franchisees όσο και ως 

την ανάπτυξη των δικτύων Franchise, κινήθηκε ο θεσµός του Franchising κατά το 2005. 

Ειδικότερα, όπως προκύπτει από την έρευνα του Franchise Success – Πανόραµα 2006 σε 

επίπεδο Franchisees, καταγράφεται άνοδος της τάξης του 12% σε σύγκριση µε το 2004, 

ενώ το ίδιο διάστηµα, ο ρυθµός ανάπτυξης των δικτύων Franchise «αγγίζει» το 13,4%. 

Όπως επισηµαίνεται στην έρευνα, µετά την ανάκαµψη του 2004, ο ρυθµός αύξησης 

των συστηµάτων Franchise συνεχίζει τη θετική του πορεία και το 2005 και µάλιστα σε 

νέους, πιο δυναµικούς τοµείς. Παράλληλα, σε επίπεδο σηµείων πώλησης Franchise η 

ανάπτυξη ξεπερνά σηµαντικά τα επίπεδα του 2004, γεγονός που οφείλεται -πέρα από τα 

νέα σηµεία- στην αναδιάρθρωση των σηµείων κάποιων δικτύων όσο και στη µετατροπή 

εταιρικών καταστηµάτων σε Franchise. Το σηµαντικό όµως είναι, ότι η πληθώρα 

συστηµάτων Franchise έχουν περάσει πλέον στη φάση της ωρίµανσης, µια σειρά ισχυρών 

εταιριών ενσωµατώνουν στις στρατηγικές ανάπτυξης τους το Franchising, βελτιώνοντας 

συνολικά την αξιοπιστία του θεσµού και ωθώντας παράλληλα το σύνολο των δικτύων σε 

ανώτερα επίπεδα οργάνωσης και υποδοµής. 

Είναι γεγονός ότι το Franchising αποτελεί διέξοδο επιβίωσης κυρίως για τις 

µικροµεσαίες επιχειρήσεις, καθώς και εργαλείο βελτίωσης της βιωσιµότητας και της 
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κερδοφορίας των νέων επιχειρήσεων. Παράλληλα, αποτελεί σηµαντικό εργαλείο τόσο 

µεταφοράς καινοτοµιών και αναδιαρθρώσεων όσο και ενίσχυσης των µικροµεσαίων 

βιοτεχνιών ή βιοµηχανικών µονάδων. Ιδιαίτερα σε κλάδους όπου υπάρχουν µεγάλα 

δίκτυα, τούτο είναι περισσότερο εµφανές, καθώς τα συστήµατα των προµηθειών και 

ποιοτικού ελέγχου τους υποχρεώνουν να εκσυγχρονιστούν προς το όφελος συνολικά της 

εθνικής οικονοµίας. 

Στην έρευνα του Franchise Success – Πανόραµα 2006 καταγράφεται η πορεία του 

Franchising στην Ελλάδα την τελευταία εξαετία, µε την ανάλυση ενός δείγµατος 534 

επιχειρήσεων. Από αυτές οι 90 είτε έχουν σταµατήσει την λειτουργία τους είτε δεν 

αναπτύσσονται πλέον µε Franchise. Επίσης ένα σηµαντικό ποσοστό διαθέτουν µικρό 

αριθµό δικαιοδόχων (3 µε 4) επί σειρά ετών, παρουσιάζοντας χαρακτηριστική 

στασιµότητα. Εν τούτοις, ένας σηµαντικός αριθµός επιχειρήσεων – που υπερβαίνουν τις 

250 αλυσίδες – όχι απλώς έχουν αρχίσει να δηµιουργούν ένα σοβαρό δίκτυο µε υποδοµή, 

οργάνωση, δυναµική που συνεχώς διευρύνεται, αλλά παράλληλα υπάρχει και ένας 

µεγάλος αριθµός νέων concepts που παρουσιάζουν στοιχεία θεαµατικής αλλά και στέρεας 

ανάπτυξης . 

Κοινά χαρακτηριστικά των εταιριών που έχουν παρουσιάσει ισχυρά δείγµατα 

αναπτυξιακής πορείας είναι οι επενδύσεις στην υποδοµή, στη µηχανογράφηση, στη 

εκπαίδευση και στην οικοδόµηση ενός ισχυρού brand name. Ένα χαρακτηριστικό επίσης 

στοιχείο του 2005, ήταν η ανάπτυξη νέων concepts στην αγορά Franchise, όπως οι 

επισκευές οχηµάτων, τραπεζικοί λογαριασµοί, επικοινωνίες, επισκευές υπολογιστών και 

services κ.ο.κ. 

Από τις 462 επιχειρήσεις  που εµπεριέχει το δείγµα της έρευνας, το 25,1% αφορούν το 

χώρο της ένδυσης, το 16,9% το χώρο της λιανικής, το 10,6% το χώρο της  εστίασης και 

10,4% το χώρο του οικιακού εξοπλισµού. Οι κατηγορίες αυτές παρουσιάζονται να 

υπερτερούν, κυρίως στα αρχικά στάδια ωρίµανσης του Franchising σε µια οικονοµία. 

Αντίθετα, στη φάση της ωρίµανσης αναδεικνύονται οι υπηρεσίες, ο χώρος της 

προσωπικής φροντίδας και ευεξίας, η εκπαίδευση κ.ο.κ., γεγονός που δείχνει τη 

δυνατότητα περαιτέρω δυναµικής ανάπτυξης. 

Στους κλάδους της εκπαίδευσης και της λιανικής τα Franchise σηµεία πώλησης 

αγγίζουν το 70% του συνόλου του δικτύου, ενώ αντιθέτως ο κλάδος της ένδυσης (λόγω 

των γνωστών προβληµάτων στην αγορά του real estate, του υψηλού κόστους των 

ενοικίων, του µεγάλου ανταγωνισµού στα κεντρικά σηµεία και της συµπίεσης της 

κερδοφορίας) µόλις και έχει αγγίξει το 50% του συνόλου.  
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Ιδιαίτερη συµβολή στην αύξηση του συνολικού αριθµού νέων σηµείων πώλησης, αλλά 

και των Franchise πρόσφεραν οι κλάδοι ένδυσης, τα τρόφιµα – ποτά, η λιανική και η 

εστίαση. Στασιµότητα παρουσιάζει ο κλάδος του οικιακού εξοπλισµού. Επίσης, ο χώρος 

της προσωπικής φροντίδας – µετά την κρίση του 2004, όπου κατέγραψε σηµαντικότατα 

προβλήµατα για τα δίκτυα και κατά συνέπεια και για τους Franchisees – µπαίνει σε 

τροχιά ανάκαµψης. Είναι βέβαιο ότι στο χώρο αυτό τα επόµενα χρόνια θα σηµειωθεί 

σηµαντική άνοδος. Γεγονός εύλογο, λόγω της αρνητικής συγκυρίας στον κλάδο σε 

συνδυασµό µε τον υψηλό βαθµό συγκέντρωσης από τα πολυκαταστήµατα, super markets, 

IKEA κλπ. 

Μικρός αριθµός επιχειρήσεων είτε σταµάτησαν να λειτουργούν είτε διέκοψαν την 

ανάπτυξη µε Franchise, ενώ σε κάποιες περιπτώσεις οι Franchisees συνέχισαν να 

λειτουργούν µε δική τους ανεξάρτητη επωνυµία. Συγκεντρωτικά µε τα βάση το 1999, τα 

εταιρικά καταστήµατα των δικτύων Franchise αυξήθηκαν κατά 255% και τα shop in shop 

δεκαπλασιάστηκαν. Συνολικά, τα δίκτυα Franchise την επταετία 1999-2005 αύξησαν τα 

σηµεία πώλησης κατά 296%, ενώ τα σηµεία Franchise κατά 301%, γεγονός ιδιαίτερα 

σηµαντικό σε µια περίοδο που η επιχειρηµατικότητα και η βιωσιµότητα επιχειρήσεων 

στην Ελλάδα αντιµετώπισαν σηµαντικά προβλήµατα. Το ποσοστό ετήσιας αύξησης του 

αριθµού σηµείων των αλυσίδων Franchise το 2005 άγγιξε το 12% µε αιχµή τα corners 

(38,7%). 

Είναι ιδιαίτερα χαρακτηριστικό ότι οι αλυσίδες που ακολούθησαν πολυκάναλη 

ανάπτυξη, όχι µόνο δεν δηµιούργησαν προβλήµατα ανταγωνισµού στους υφισταµένους 

Franchisees, αλλά αντιθέτως – µέσω της οικοδόµησης ισχυρού brand name  και της 

διεύρυνσης του δικτύου, ενίσχυσαν τους Franchisees τους που δραστηριοποιούνταν σε 

«παραδοσιακές»αγορές. Ιδιαίτερα στο χώρο της λιανικής, του οικιακού εξοπλισµού και 

της ένδυσης, ο επαναπροσδιορισµός των στρατηγικών ανάπτυξης για τα δίκτυα έχει 

πλέον τεθεί σε άµεση προτεραιότητα. 

Στην ελληνική αγορά, η µέση αλυσίδα Franchise συνεχίζει να έχει χαµηλό µέσο όρο 

σηµείων πώλησης. 

Η µέση αλυσίδα του δείγµατος διαθέτει µόλις 24,8 σηµεία πώλησης, εκ των οποίων τα 

7,3 είναι εταιρικά, τα 15,1 είναι Franchise και τα 2,4 είναι shop in shop και corners. 

Η αύξηση του µέσου µεγέθους – µε βάση το 2003 – αγγίζει τα 14,5%(24,8 

καταστήµατα ανά δίκτυο έναντι 21,6 το 2003) και τούτο οφείλεται αφενός στη βραδεία 

ανάπτυξη των ώριµων δικτύων, λόγω της κρίσης του 2003, και αφετέρου στη είσοδο 

πολλών νέων αλυσίδων στο χώρο του Franchise. 
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Συµπερασµατικά, το Franchising δεν είναι κατάλληλο για όλους. Εµπεριέχει 

κινδύνους, καθώς δεν υπάρχει η ασφάλεια ενός σταθερού εισοδήµατος και καθώς  η κάθε 

επιχείρηση αναλαµβάνει το δικό της ρίσκο. ∆εν µπορεί να βασιστεί µόνο στον franchisor 

για την επιτυχία. Ο franchisor είναι αρωγός, αλλά στην ουσία δίνει στους franchisees τα 

εργαλεία και τα µέσα –το προϊόν, το σύστηµα, την εµπορική ονοµασία και την 

εκπαίδευση– για να τους βοηθήσει στη δηµιουργία, τη λειτουργία και την ανάπτυξη της 

επιχείρησης.  Ο κάθε επιτυχηµένος franchisee είναι σχεδόν σίγουρο ότι  πει, µια απλή 

καθαρή αλήθεια: από µια επιχείρηση παίρνεις τόσα όσα βάζεις.  

Επίσης το franchising δεν είναι κατάλληλο για ανθρώπους που δεν τους αρέσει να 

εντάσσονται σε ένα σύστηµα, σε µια οµάδα µε κανόνες και πειθαρχία. Ως αντάλλαγµα 

για την ασφάλεια, την εκπαίδευση, την υποστήριξη και την αγοραστική δύναµη και τόσα 

άλλα που προσφέρει το franchise, πρέπει αυτοί που αποτελούν µια επιχείρηση να είναι 

έτοιµοι να εκχωρήσουν λίγη ανεξαρτησία. Είναι αδύνατο µια επιχείρηση franchise να 

πουλά οποιοδήποτε προϊόν, εάν αυτό δεν είναι κατάλληλο για τη δοµή του franchise. 

Είναι σίγουρο πως µια επωνυµία franchise θα θέσει συγκεκριµένους τρόπους ή και 

συγκεκριµένες ώρες εργασίας.  

Στη δηµιουργία κοινοπραξίας (joint venture) µε σκοπό την ανάπτυξη των εµπορικών 

δραστηριοτήτων του οµίλου Benetton στην αγορά της Τουρκίας και στην ευρύτερη 

περιοχή, προχώρησαν οι όµιλοι Benetton και Boyner.  

Ο Όµιλος Benetton, που δραστηριοποιείται στην Τουρκία από το 1985, έχει επενδύσει 

περίπου 14 εκατοµµύρια ευρώ για το 50% της εταιρείας Bofis, θυγατρική εταιρεία του 

οµίλου Boyner, που διαχειρίζεται όλες τις εµπορικές δραστηριότητες των εταιρειών 

United Colors of Benetton, Sisley, Playlife και Killer Loop για την αγορά της Τουρκίας. 

Η εταιρεία, που θα µετονοµαστεί Benetton Giyim Sanayi, προβλέπει για το 2005 κύκλο 

εργασιών της τάξης των 40 εκατοµµυρίων ευρώ, ενώ εκτιµάται ότι ο κύκλος εργασιών θα 

παρουσιάσει αύξηση κατά 50% στα επόµενα 5 χρόνια. Στην Τουρκία, αυτή τη στιγµή 

υπάρχουν 100 καταστήµατα Benetton σε 50 πόλεις. 

Το 2000 η Benetton "απέλυσε" τον -για 18 χρόνια- εγκέφαλο της διαφηµιστικής της 

καµπάνιας Toscani, κόβοντας µία ακόµα ίνα που συνέδεε τον κόσµο της µόδας, µ΄αυτό 

των ανθρώπων. 

H πρώτη διαφηµιστική καµπάνια που ανέλαβε ο φωτογράφος Toscani, ήταν µιας 

σειράς τζιν, στις αρχές του '70. αφού έπεισε τον επιχειρηµατία να ονοµάσει τη σειρά 

Jesus, χρησιµοποίησε για µοντέλο την τότε κοπέλα του, ή µάλλον τα... οπίσθια της κ 

έκανε τη γνωστή φράση του Χριστού "όποιος µ' αγαπάει, ας µε ακολουθήσει", 
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διαφηµιστικό σλόγκαν. ήταν η πρώτη του δουλειά που δηµιούργησε τεράστιο σκάνδαλο. 

θα ακολουθούσαν δεκάδες άλλες. 

Το 1982 ο Luciano Benetton, πρόεδρος της γνωστής πολυεθνικής εταιρίας ρουχισµού, 

θα τον προσλάβει ως υπεύθυνο της διαφηµιστικής της καµπάνιας. η συνεργασία θα 

κρατήσει 18 ολόκληρα χρόνια κ θα είναι η πλέον πετυχηµένη του είδους. ανέβασε τη 

Benetton σε περίοπτη θέση στη βιοµηχανία της µόδας, κ τουλάχιστον στην Ευρώπη, οι 

πωλήσεις ακολουθούσαν ανοδική πορεία. όχι όµως κ για την Αµερική, όπου τα τελευταία 

χρόνια, η Benetton έχανε 10-15 εκατοµµύρια δολάρια το χρόνο. τα θέµατα που επέλεγε ο 

Toscani ήταν δυσκολοχώνευτα για το ευαίσθητο στοµάχι των Αµερικανών καταναλωτών. 

Λέγεται πως στην πρώτη φωτογράφηση για τη Benetton, ο Toscani είχε καλέσει 

µοντέλα από διάφορες φυλές. ένας υπάλληλος των Ηνωµένων Εθνών που πέρασε να την 

παρακολουθήσει, αναφώνησε: "είναι φανταστικό! εδώ µέσα βρίσκονται τα Hνωµένα 

Χρώµατα!" δηµιουργώντας άθελα του το νέο σλόγκαν της εταιρίας: United Colors of 

Benetton. 

Όπως εύλογα προκύπτει η ερώτηση “υπάρχει Benetton µετά τον Toscani;”, έτσι 

προκύπτει και η ερώτηση «υπάρχει Toscani µετά την Benetton;». Το ρίσκο του να 

πληρώνεις εκατοµµύρια, για να µην διαφηµίσεις (άµεσα) τα προϊόντα σου και να έχεις 

και την αρνητική αντίδραση του κόσµου, ήταν πολύ µεγάλο, πριν από µια δεκαετία για το 

µέγεθος, που είχε τότε η Benetton. Και αυτό ήταν και το κλειδί της επιτυχίας. Τράβηξε 

την προσοχή µεγάλης µάζας (αρνητικής ή θετικής) µε την τεχνική του shock, όπως ο ίδιος 

παραδέχτηκε σε πολλές συνεντεύξεις του και έκανε τη διαφήµιση λίγο πιο τολµηρή και 

λίγο πιο «ανοιχτή». Ταυτόχρονα, αναγνωρίστηκε και ως φωτογράφος. Το τελευταίο του 

εγχείρηµα µετά την Benetton, από όσο ξέρω ήταν το «Cacas: The Encyclopedia of Poo», 

που προσπάθησε να σοκάρει εκδοτικά αλλά πιστεύω δεν τα κατάφερε. Όσο για την 

καµπάνια µε την Benetton, µπορεί η Benetton να µην σταµάτησε τον Toscani, αλλά στην 

αναπαραγωγή, από χώρα σε χώρα, λογοκρίθηκε πολύ. Στην Ελλάδα για παράδειγµα, η 

αφίσα µε τα 50 γενετικά όργανα, εµφανίστηκε µόνο σε Θεσσαλονίκη και «κατέβηκε» σε 

3 ηµέρες, επειδή είχε ακραίες αντιδράσεις. 

Όταν ο Βιντσέντζο Σκονιαµίλιο εντάχθηκε στο δυναµικό της Benetton πέντε χρόνια 

πριν ως επικεφαλής της σχεδιαστικής οµάδας, η ιταλική φίρµα εφοδίαζε ήδη κάθε 

εβδοµάδα µε νέα προϊόντα τα καταστήµατά της σε όλον τον κόσµο. Ο χρόνος είναι 

εχθρός για τον 43χρονο σχεδιαστή, όχι όµως και για τη φίρµα. Η «γρήγορη µόδα» βοηθά 

την Benetton να ανακτήσει το χαµένο έδαφος στις πωλήσεις της µετά τη «χρυσή» 

δεκαετία του '80. Ουσιαστικά η διοίκηση συνειδητοποίησε ότι η διαχείριση αποθεµάτων, 
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τα logistics, είναι εξίσου σηµαντική όσο και ο σχεδιασµός των ρούχων στον κλάδο της 

µαζικής ένδυσης. Η Benetton Group SpA ανήκει κατά 67% στην οµώνυµη οικογένεια. Οι 

Μπένετον έχουν επενδύσει πάνω από 160 εκατ. δολάρια για να εκσυγχρονίσουν τις 

διαδικασίες στην τροφοδοτική αλυσίδα των σηµάτων τους, που συµπεριλαµβάνουν τα 

Sisley, Killerloop και Playlife.  

Χάρη στη βελτιωµένη διαχείριση αποθεµάτων η Benetton, που αποτελεί σταθερά τη 

ναυαρχίδα του οµίλου µε ποσοστό 75,7% στις συνολικές πωλήσεις, έχει αρχίσει να 

ανακτά το µερίδιο αγοράς που είχαν πάρει οι ανταγωνιστές της. Πρόσφατα µάλιστα η 

εταιρεία δηµοσίευσε για το 2006 τα καλύτερα αποτελέσµατά της εδώ και αρκετά χρόνια, 

µια και τα έσοδα εκτοξεύθηκαν κατά 8,3% στα 1,911 δισ. ευρώ, ενώ τα καθαρά κέρδη 

έφθασαν τα 125 εκατ. ευρώ, 11,7% πάνω από το 2005. Ενδιαφέρον παρουσιάζει επίσης 

το γεγονός ότι η πλειονότητα των εσόδων της προκύπτει από την Ευρώπη µε ποσοστό 

85%. Φαίνεται λοιπόν ότι η Benetton βρήκε τον τρόπο για να επανέλθει σιγά σιγά στην 

παλιά της αίγλη, όταν ήταν η πιο δηµοφιλής και καινοτόµος φίρµα στη λιανική διεθνώς. 

Στη διάρκεια αυτών των ετών νέοι παίκτες όπως οι Η&Μ και Zara κατέκλυσαν την αγορά 

δυσχεραίνοντας τους όρους του παιχνιδιού αλλά και τον δρόµο προς την κορυφή.  

Στρατηγική του µέλλοντος  

Η στρατηγική της Benetton για το µέλλον δεν είναι ακόµη τόσο ξεκάθαρη. Στα 5.000 

καταστήµατα που αποτελούν το δίκτυο λιανικής της παγκοσµίως (µε συνεργασίες και 

ιδιόκτητα καταστήµατα) τα έσοδα από τη χονδρική πώληση είναι πολύ περισσότερα από 

αυτά της λιανικής, σε αναλογία 80% έναντι 20%. Η οικογένεια, που διατηρεί την 

πλειονότητα των µετοχών, άρα και τον έλεγχο, πρόσφατα ανέθεσε στον κ. Τζερολάµο 

Κάτσα Ντοµινιόνι από τη Warner Music Group Corp. τη θέση του διευθύνοντος 

συµβούλου αντικαθιστώντας τον κ. Σιλβάνο Κασάνο, ο οποίος ηγήθηκε των αλλαγών στη 

διαχείριση αποθεµάτων από το 2003. Και σήµερα η αναµόρφωση του τοµέα των logistics 

σηµατοδοτεί τη βαθιά αλλαγή στον τρόπο σκέψης της εταιρείας. Εξάλλου η φίρµα που 

κάποτε έδινε τον ρυθµό στις τάσεις τώρα είναι αναγκασµένη να τις ακολουθήσει.  

Κάποιοι από τον χώρο της µόδας επιχείρησαν να αποφύγουν τους γρήγορους χρόνους 

εστιάζοντας στα σχέδια και στο µάρκετινγκ για να δώσουν ώθηση στις πωλήσεις τους. Η 

Gap Inc., π.χ., αποδίδει την πτώση των αποτελεσµάτων της τα τελευταία δύο χρόνια στην 

προσπάθειά της να ενοποιήσει τις αγορές υφασµάτων για τα σήµατα Gap, Old Navy και 

Banana Republic. Στόχος αυτής της ενέργειας ήταν η δηµιουργία ενός κεντρικού 

συστήµατος αγοράς υφασµάτων. Αυτό είχε ως συνέπεια όµως να περιορίσει τη 

δηµιουργικότητα των επί µέρους σχεδιαστών. Οι περιορισµένες επιλογές τους γίνονται 
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αιτία να απορριφθεί η εναλλακτική της αυστηρής διαχείρισης αποθεµάτων. Παρ' όλα 

αυτά, είναι γεγονός ότι ολοένα και περισσότερες εταιρείες ένδυσης αναζητούν τη 

βελτιστοποίηση της διαδικασίας παραγωγής και διανοµής των προϊόντων τους για να 

ικανοποιούν όσο το δυνατόν πιο έγκαιρα τις επιθυµίες των πελατών τους. Ήδη και στον 

κλάδο της πολυτέλειας οι Louis Vuitton, Gucci και Versace έχουν προχωρήσει στην 

εφαρµογή σχετικών ρυθµίσεων σε ζωτικούς τοµείς λειτουργίας τους όπως οι προµήθειες 

και η διανοµή.  

Η Benetton έκανε πάταγο στη λιανική το 1980 µε τα πολύχρωµα φωτεινά πουλόβερ 

και τις προκλητικές διαφηµίσεις της. Γεννηµένος το 1935 στο Τρεβίζο της Ιταλίας, ο 

Λουτσιάνο Μπενετόν, µαζί µε τα αδέλφια του Τζουλιάνα, Τζιλµπέρτο και Κάρλο (ο 

πρόεδρος και τα µέλη του ∆Σ του οµίλου Benetton), ξεκίνησε τις δραστηριότητες της 

οικογενειακής επιχείρησης που εξελίχθηκε στον όµιλο Benetton. Ξεκινώντας µε εµπόριο 

υφασµάτων, βασισµένο στην επιθυµία του να προσθέσει χρώµα στις αγορές της 

µεταπολεµικής Ιταλίας, συνέχισε πουλώντας πουλόβερ σε ιταλικά πολυκαταστήµατα. 

Ετσι η οικογένεια ανέπτυξε ένα δίκτυο λιανικής παρόµοιο µε αυτό του franchise. Ο 

Λουτσιάνο Μπενετόν σκέπτεται ρεαλιστικά, ανθρώπινα. «Ποτέ µην κάνεις αύριο αυτό 

που µπορείς να κάνεις σήµερα» λέει. «Στη ζωή εκτός από την έµπνευση πρέπει να υπάρχει 

και η στιγµή που θα πάρεις αποφάσεις» δηλώνει µε ψυχραιµία.  

Ο σχεδιασµός των ρούχων ήταν πρωτίστης σηµασίας για τους Μπενετόν, όσο και η 

παγκόσµια προβολή τους µε προκλητικές διαφηµιστικές εκστρατείες. Εικόνες όπως αυτή 

του ιερέα που φιλά µια µοναχή κρατούσαν τη φίρµα φρέσκια στη συνείδηση του κόσµου, 

ακόµη και όταν τα σχέδια έχαναν τη δική τους φρεσκάδα.  

 

Αλυσίδα «έργων τέχνης»  

Ωστόσο πίσω από την επιτυχία της ιταλικής φίρµας υπήρχε και µια τροφοδοτική 

αλυσίδα-«έργο τέχνης» για τα δεδοµένα της εποχής. Η εταιρεία είχε αφήσει πίσω της 

τους ανταγωνιστές της χτίζοντας εργοστάσια σε χώρες µε χαµηλά εργατικά κόστη. Πέραν 

αυτού, το πρωτοποριακό της σύστηµα να βάφει τα πουλόβερ στο τελικό στάδιο 

κατασκευής τους είχε ως αποτέλεσµα τη µείωση των αποθεµάτων και τη σταθεροποίηση 

των τιµών. Ετσι στα µέσα της δεκαετίας του '90 η εταιρεία και ένας από τους 

µεγαλύτερους εκπροσώπους τού «made in Italy» είχε περιθώριο κέρδους που ξεπερνούσε 

το 40%.  

Στα τέλη της δεκαετίας αυτής όµως η αίγλη της άρχισε να ξεθωριάζει. Οι νέοι 

ανταγωνιστές Zara και Η&Μ είχαν αναπτύξει πιο σύγχρονους µηχανισµούς και γέµιζαν 
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σε εβδοµάδες τα ράφια στα µαγαζιά, όταν η ιταλική φίρµα χρειαζόταν µήνες. Η 

χαριστική βολή δόθηκε, τέλος, µε την αποχώρηση του φωτογράφου Ολιβιέρο Τοσκάνι, ο 

οποίος επιµελούνταν τις διαφηµιστικές εκστρατείες.  
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Ηλεκτρονική βιβλιογραφία 

 

∆ικαιοχρησία (Franchise) 

http://www.franchise.gr/index.php?option=com_content&view=article&id=530:---

2008&catid=105:2010-05-02-14-27-47&Itemid=160 

 

Ορολογία Franchise 

http://www.franchise-success.gr/htmlsite/greek/successdetails.asp?id=318 

 

Franchising - Serresbiz  

http://www.serresbiz.com/312c/el/other/thesis/Franchising-empirical.pdf 

 

Τα Βασικά Χαρακτηριστικά της Σύµβασης Franchise 

http://www.e-

kyklades.gr/articles/article.jsp?context=103&categoryid=1790&articleid=2996 

 

Η χρηµατοοικονοµική πλευρά ανάπτυξης ενός συστήµατος Franchise 

http://www.franchise-

success.gr/htmlsite/greek/successdetails.asp?id=287&pstring=78,112 

 

Franchising: Μύθοι και πραγµατικότητα 

http://www.franchise-success.gr/htmlsite/greek/successdetails.asp?id=321 
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FRANCHISING  

www.bookrix.de/_PDF-mglikas_1307649345.0101449490.pdf 

 

Επιτυχηµένη ανάπτυξη και διατήρηση ενός συστήµατος franchise 

http://www.franchise-

success.gr/htmlsite/greek/successdetails.asp?id=285&pstring=78,112 

 

Μπορούµε να εξασφαλίσουµε την επιτυχία και τη βιωσιµότητα 

http://www.franchise-success.gr/htmlsite/greek/successdetails.asp?id=432&pstring=149 

 

Τα πνευµατικά δικαιώµατα στο Franchising 

http://www.capital.gr/law/articles.asp?id=501894&subcat=101 

 

Κλάδος ένδυσης - Franchise Success magazine 

http://www.franchise-success.gr/htmlsite/greek/successdetails.asp?id=294&pstring=78 

 

Η «γρήγορη µόδα» της Benetton 

http://www.tovima.gr/finance/article/?aid=181332 

 

 

fe-mail.gr :: Αγορά : 40 χρόνια Benetton 

http://fe-mail.gr/pages/posts/market/market488.php 
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ΠΑΡΑΡΤΗΜΑ  

 

Κοινοτικός Κανονισµός 2790/1999 Ε.Ε. 

 

Ο κοινοτικός κανονισµός 4078/88 Ε.Ο.Κ. για τη σύµβαση δικαιόχρησης έληξε στις 

31.12.1999. Ο κανονισµός αυτός βοήθησε πάρα πολύ στην ανάπτυξη του Franchising 

στην Ευρωπαϊκή Ένωση. Η Ευρωπαϊκή επιτροπή στο νέο κανονισµό έχει συµπεριλάβει 

όλες τις µορφές καθέτων πωλήσεων (όπως Αποκλειστική διανοµή. Επιλεκτική διανοµή 

και Franchising). Αυτό όµως που προβληµάτιζε έντονα τη βιοµηχανία του Franchising 

είναι το γεγονός ότι δε φαίνεται να αναγνωρίζει οποιαδήποτε διαφορά µεταξύ Franchising 

και Επιλεκτικής διανοµής και αντιµετωπίζει το Franchising όπως την Επιλεκτική 

διανοµή, σε αντίθεση µε τη νοµολογία του Ευρωπαϊκού ∆ικαστηρίου (Απόφαση 

PRONUTIA) και την απόφαση του Ευρωπαϊκού Κοινοβουλίου (15.04.1999). 

Βασική συνέπεια αυτής της αλλαγής είναι το γεγονός ότι καταργείται το δικαίωµα του 

∆ικαιούχου (Franchise) για παραχώρηση αποκλειστικής περιοχής. Θα πρέπει όµως να 

σηµειωθεί ότι υπάρχει δεδικασµένο του Ευρωπαϊκού ∆ικαστηρίου (σηµείο 24 της 

απόφασης PRONUTIA), το οποίο έχει αναγνωρίσει ότι η «περιορισµένη προστασία 

περιοχής που δίδεται στους δικαιοδόχους είναι απαραίτητη για να προστατευθεί η 

επένδυση τους». Χωρίς τέτοια προστασία του Franchising θα θεωρείται λιγότερο 

ελκυστικό για τους υποψηφίους δικαιοδόχους, οι οποίοι επενδύουν συχνά ακόµα και όλα 

τα χρήµατα τους. 

Άλλη σηµαντική αλλαγή από το προηγούµενο καθεστώς είναι η άρση της 

απαγόρευσης στο δικαιοδόχο στο να ανταγωνίζεται τον δικαιοπάροχο όσο διαρκεί η 

σύµβαση δικαιόχρησης. Η απαγόρευση ανταγωνισµού θα ισχύει µόνο για διάρκεια 5 

ετών. ∆εν υπάρχει σύστηµα Franchising στην Ευρώπη ή οπουδήποτε στον κόσµο, όπου 

µετά από µία σχετική µικρή περίοδο πέντε ετών θα ήταν αποδεκτό να επιτρέπεται στο 

δικαιοδόχο να πωλεί ανταγωνιστικά προϊόντα ή υπηρεσίες ή να λειτουργεί παράλληλα 

άλλη επιχείρηση σε ανταγωνιστικό δίκτυο και βέβαια θα ήταν αδύνατο σε πολλά 

συστήµατα Franchising. Ωστόσο σύµφωνα µε το άρθρο 5
α
 του νέου κανονισµού ο 

χρονικός περιορισµός των πέντε ετών, δεν ισχύει εφόσον τα προϊόντα και οι υπηρεσίες 

που αφορά η σύµβαση ∆ικαιόχρησης πωλούνται από το δικαιοδόχο σε κατάστηµα που 

είτε ανήκει είτε µισθώνεται από το δικαιοπάροχο, πράγµα όµως πολύ σπάνιο για τη 

διεθνή πραγµατικότητα στο χώρο Franchising. Πρέπει επίσης να τονισθεί ότι κάθετες 

συµφωνίες (π.χ. µεταξύ Franchisor και Franchisee) και κάθετος περιορισµός µε µερίδιο 
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αγοράς κάτω του 10% θα είναι εκτός πεδίου εφαρµογής του νέου κανονισµού, διότι δεν 

έχουν σηµαντική επίδραση στον ανταγωνισµό, ενώ κάθετες συµφωνίες και κάθετοι 

περιορισµοί θα επιτρέπονται από τη Γενική Απαλλαγή του νέου κανονισµού, εάν το 

µερίδιο αγοράς είναι κάτω του 30% και δεν περιέχουν τις λεγόµενες µαύρες ρήτρες. Ο 

κανονισµός περιέχει στο άρθρο 3 κατάλογο σοβαρών περιορισµών που αποκλείονται από 

το πεδίο εφαρµογής του κανονισµού για τους οποίους δε θεωρείται πιθανή η χορήγηση 

απαλλαγής σε ατοµική βάση. 

 

Συγκεκριµένα:  

 

Η ΕΠΙΤΡΟΠΗ ΤΩΝ ΕΥΡΩΠΑΪΚΩΝ ΚΟΙΝΟΤΗΤΩΝ, 

Έχοντας υπόψη: 

τη συνθήκη για την ίδρυση της Ευρωπαϊκής Κοινότητας, 

τον κανονισµό αριθ. 19/65/ΕΟΚ του Συµβουλίου, της 2ας Μαρτίου 1965, περί 

εφαρµογής του άρθρου 85 παράγραφος 3 της συνθήκης σε κατηγορίες συµφωνιών και 

εναρµονισµένων πρακτικών(1), όπως τροποποιήθηκε τελευταία από τον κανονισµό (ΕΚ) 

αριθ. 1215/1999(2), και ιδίως το άρθρο 1, 

Μετά από δηµοσίευση σχεδίου του παρόντος κανονισµού(3), 

Μετά από διαβούλευση µε τη συµβουλευτική επιτροπή περιοριστικών πρακτικών και 

δεσποζουσών θέσεων, 

Εκτιµώντας τα ακόλουθα: 

(1) ο κανονισµός αριθ. 19/65/ΕΟΚ εξουσιοδοτεί την Επιτροπή να εφαρµόζει το άρθρο 

81 παράγραφος 3 της συνθήκης (πρώην άρθρο 85 παράγραφος 3) µε έκδοση κανονισµού 

σε ορισµένες κατηγορίες κάθετων συµφωνιών και αντίστοιχων εναρµονισµένων 

πρακτικών που εµπίπτουν στο άρθρο 81 παράγραφος 1· 

(2) από τη µέχρι σήµερα εµπειρία είναι δυνατόν να οριστεί µια κατηγορία κάθετων 

συµφωνιών οι οποίες µπορούν να θεωρηθούν ότι κατά κανόνα πληρούν τις προϋποθέσεις 

που προβλέπει το άρθρο 81 παράγραφος 3· 

(3) αυτή η κατηγορία περιλαµβάνει τις κάθετες συµφωνίες προµήθειας ή πώλησης 

αγαθών ή υπηρεσιών που συνάπτονται µεταξύ µη ανταγωνιζοµένων επιχειρήσεων, 

µεταξύ ορισµένων ανταγωνιζοµένων επιχειρήσεων ή από ορισµένες ενώσεις 

λιανοπωλητών αγαθών·  περιλαµβάνει επίσης κάθετες συµφωνίες µε δευτερεύουσες 

ρήτρες σχετικά µε την κτήση ή την άσκηση δικαιωµάτων διανοητικής ιδιοκτησίας·  για 
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τους σκοπούς του παρόντος κανονισµού, ο όρος κάθετες συµφωνίες περιλαµβάνει 

πάντοτε τις αντίστοιχες εναρµονισµένες πρακτικές·  

(4) για την εφαρµογή, µε έκδοση κανονισµού, του άρθρου 81 παράγραφος 3, δεν είναι 

αναγκαίο να οριστούν ρητά εκείνες οι κάθετες συµφωνίες που δύνανται να εµπίπτουν στο 

πεδίο εφαρµογής του άρθρου 81 παράγραφος 1· κατά την ατοµική αξιολόγηση των 

συµφωνιών σύµφωνα µε το άρθρο 81 παράγραφος 1, πρέπει να ληφθούν υπόψη διάφοροι 

παράµετροι, και ιδιαίτερα η δοµή της αγοράς από την πλευρά της διάθεσης και της 

προµήθειας·  

(5) το ευεργέτηµα της απαλλαγής κατά κατηγορία πρέπει να περιοριστεί στις κάθετες 

εκείνες συµφωνίες για τις οποίες µπορεί να θεωρηθεί µε επαρκή βαθµό βεβαιότητας ότι 

πληρούν τις προϋποθέσεις του άρθρου 81 παράγραφος 3· 

(6) οι κάθετες συµφωνίες της κατηγορίας που ορίζονται στον παρόντα κανονισµό 

µπορούν να βελτιώσουν την οικονοµική αποτελεσµατικότητα στο πλαίσιο µιας αλυσίδας 

παραγωγής ή διανοµής επιτρέποντας καλύτερο συντονισµό µεταξύ των συµµετεχουσών 

επιχειρήσεων·  µπορούν ιδίως να οδηγήσουν σε µείωση του κόστους συναλλαγής και 

διανοµής των µερών και σε βελτιστοποίηση του επιπέδου των επενδύσεων και των 

πωλήσεων·  

(7) η πιθανότητα τα εν λόγω ευεργετικά αποτελέσµατα να υπερκαλύπτουν κάθε 

αρνητική για τον ανταγωνισµό επίπτωση των περιορισµών που περιέχονται στις κάθετες 

συµφωνίες εξαρτάται από την ισχύ των συµµετεχουσών επιχειρήσεων στην αγορά και, ως 

εκ τούτου, από την έκταση στην οποία οι επιχειρήσεις αυτές αντιµετωπίζουν 

ανταγωνισµό από άλλους προµηθευτές αγαθών ή υπηρεσιών που θεωρούνται 

εναλλάξιµες ή υποκατάστατα από τον αγοραστή λόγω των χαρακτηριστικών τους, των 

τιµών τους και της χρήσης για την οποία προορίζονται·  

(8) µπορεί να θεωρηθεί ότι, εφόσον το µερίδιο που διαθέτει στην σχετική αγορά ο 

προµηθευτής δεν υπερβαίνει το 30 %, οι κάθετες συµφωνίες οι οποίες δεν περιλαµβάνουν 

ορισµένους τύπους πολύ σοβαρών περιορισµών που αντιβαίνουν στον ανταγωνισµό 

οδηγούν κατά κανόνα σε βελτίωση της παραγωγής ή της διανοµής και εξασφαλίζουν 

στους καταναλωτές δίκαιο τµήµα από τα οφέλη που προκύπτουν·  στην περίπτωση 

κάθετων συµφωνιών που περιλαµβάνουν υποχρεώσεις αποκλειστικής διάθεσης, κρίσιµο 

στοιχείο για τον προσδιορισµό των συνολικών επιπτώσεων των εν λόγω κάθετων 

συµφωνιών στην αγορά είναι το µερίδιο αγοράς του αγοραστή·  

(9) δεν τεκµαίρεται ότι κάθετες συµφωνίες που εµπίπτουν στο πεδίο εφαρµογής του 

άρθρου 81 παράγραφος 1, όταν υπάρχει µερίδιο αγοράς άνω του 30 %, προκαλούν 
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αντικειµενικά πλεονεκτήµατα τέτοιου είδους και σε τέτοιο βαθµό ώστε να 

αντισταθµίζονται τα µειονεκτήµατα που προκαλούν στον ανταγωνισµό·  

(10) ο παρών κανονισµός δεν πρέπει να απαλλάσσει κάθετες συµφωνίες 

περιλαµβάνοντας περιορισµούς που δεν είναι απαραίτητοι για την επίτευξη των θετικών 

αποτελεσµάτων που αναφέρθηκαν ανωτέρω·  ιδίως, κάθετες συµφωνίες που 

περιλαµβάνουν ορισµένες κατηγορίες σοβαρά επιζήµιων περιορισµών για τον 

ανταγωνισµό, όπως η επιβολή ελάχιστων και πάγιων τιµών µεταπώλησης καθώς και 

ορισµένα είδη εδαφικής προστασίας, πρέπει να αποκλειστούν από το ευεργέτηµα της 

απαλλαγής κατά κατηγορία που εισάγεται µε τον παρόντα κανονισµό, ανεξάρτητα από το 

µερίδιο αγοράς των σχετικών επιχειρήσεων·  

(11) η απαλλαγή κατά κατηγορία πρέπει να συνοδεύεται από ορισµένους όρους 

προκειµένου να εξασφαλιστεί η πρόσβαση στην σχετική αγορά ή να εµποδιστεί η αθέµιτη 

σύµπραξη στη σχετική αγορά·  για το σκοπό αυτό, η απαλλαγή των υποχρεώσεων µη 

άσκησης ανταγωνισµού πρέπει να περιοριστεί σε υποχρεώσεις που δεν υπερβαίνουν 

ορισµένη χρονική διάρκεια·  για τους ίδιους λόγους, πρέπει να αποκλειστεί από το 

ευεργέτηµα του παρόντος κανονισµού οποιαδήποτε άµεση ή έµµεση υποχρέωση που έχει 

ως αποτέλεσµα τα µέλη ενός συστήµατος επιλεκτικής διανοµής να µην πωλούν τα 

σήµατα συγκεκριµένων ανταγωνιζοµένων προµηθευτών·  

(12) ο περιορισµός του µεριδίου αγοράς, η µη απαλλαγή ορισµένων κάθετων 

συµφωνιών και όροι που προβλέπονται από τον παρόντα κανονισµό εξασφαλίζουν κατά 

κανόνα ότι οι συµφωνίες στις οποίες εφαρµόζεται η απαλλαγή κατά κατηγορία δεν 

επιτρέπουν στις συµµετέχουσες επιχειρήσεις να καταργήσουν τον ανταγωνισµό για 

σηµαντικό µέρος των εν λόγω προϊόντων·  

(13) σε ορισµένες περιπτώσεις όπου οι συµφωνίες πληρούν τις προϋποθέσεις του 

παρόντος κανονισµού αλλά έχουν αποτελέσµατα ασυµβίβαστα µε το άρθρο 81 

παράγραφος 3, η Επιτροπή µπορεί να άρει το ευεργέτηµα της απαλλαγής κατά 

κατηγορία·  αυτό µπορεί να συµβεί ιδίως όταν ο αγοραστής κατέχει σηµαντική ισχύ στην 

σχετική αγορά στην οποία µεταπωλεί τα αγαθά ή παρέχει τις υπηρεσίες, ή όπου 

παράλληλα δίκτυα κάθετων συµφωνιών έχουν όµοια αποτελέσµατα που περιορίζουν 

σηµαντικά την πρόσβαση στη σχετική αγορά ή τον ανταγωνισµό σε αυτή·  τέτοιες 

σωρευτικές επιπτώσεις ενδέχεται να δηµιουργούνται παραδείγµατος χάριν στο πλαίσιο 

της επιλεκτικής διανοµής ή των υποχρεώσεων µη άσκησης ανταγωνισµού·  

(14) µε τον κανονισµό αριθ. 19/65/ΕΟΚ έχει δοθεί στις αρµόδιες αρχές των κρατών 

µελών η εξουσία να αίρουν το ευεργέτηµα της απαλλαγής κατά κατηγορία όσον αφορά 
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τις κάθετες συµφωνίες που έχουν αποτελέσµατα ασυµβίβαστα µε τις προϋποθέσεις του 

άρθρου 81 παράγραφος 3, εφόσον τα αποτελέσµατα αυτά προκύπτουν στην αντίστοιχη 

εδαφική τους επικράτεια ή σε µέρος αυτής, και εφόσον η επικράτεια αυτή έχει τα 

χαρακτηριστικά διακεκριµένης γεωγραφικής αγοράς·  τα κράτη µέλη πρέπει να µεριµνούν 

ώστε η άσκηση της εξουσίας αυτής να µην θίγει την οµοιόµορφη εφαρµογή των 

κοινοτικών κανόνων ανταγωνισµού σε όλη την κοινή αγορά και την πλήρη 

αποτελεσµατικότητα των µέτρων που λαµβάνονται κατ' εφαρµογή των κανόνων αυτών·  

(15) για την ενίσχυση της εποπτείας παράλληλων δικτύων κάθετων συµφωνιών που 

έχουν παρόµοια περιοριστικά αποτελέσµατα και καλύπτουν πάνω από το 50 % δεδοµένης 

αγοράς, η Επιτροπή µπορεί να κηρύξει τον παρόντα κανονισµό ανεφάρµοστο σε κάθετες 

συµφωνίες που περιέχουν συγκεκριµένους περιορισµούς ως προς την οικεία αγορά, 

αποκαθιστώντας έτσι τη πλήρη εφαρµογή του άρθρου 81 στις συµφωνίες αυτές·  

(16) ο παρών κανονισµός δεν προδικάζει τυχόν εφαρµογή του άρθρου 82· 

(17) σύµφωνα µε την αρχή υπεροχής του κοινοτικού δικαίου, τα µέτρα που 

λαµβάνονται βάσει εθνικής νοµοθεσίας περί ανταγωνισµού δεν µπορούν να ζηµιώνουν 

την οµοιόµορφη εφαρµογή στην κοινή αγορά των κοινοτικών κανόνων ανταγωνισµού, 

καθώς και την αποτελεσµατικότητα των θεσπισθέντων για την εφαρµογή τους µέτρων, 

συµπεριλαµβανοµένου του παρόντος κανονισµού, 

 

ΕΞΕ∆ΩΣΕ ΤΟΝ ΠΑΡΟΝΤΑ ΚΑΝΟΝΙΣΜΟ: 

 

Άρθρο 1 

Για τους σκοπούς του παρόντος κανονισµού, νοούνται ως: 

α) "ανταγωνιζόµενες επιχειρήσεις", οι πραγµατικοί ή δυνητικοί προµηθευτές στην ίδια 

αγορά προϊόντων. Η αγορά προϊόντων περιλαµβάνει αγαθά ή υπηρεσίες που θεωρούνται 

εναλλάξιµα ή υποκατάστατα έναντι των αναφεροµένων στη σύµβαση αγαθών ή 

υπηρεσιών λόγω των χαρακτηριστικών τους, των τιµών τους και της χρήσης για την 

οποία προορίζονται·  

β) "υποχρέωση µη άσκησης ανταγωνισµού", κάθε άµεση ή έµµεση υποχρέωση 

δυνάµει της οποίας ο αγοραστής δεν µπορεί να παράγει, να αγοράζει, να πωλεί ή να 

µεταπωλεί αγαθά ή υπηρεσίες που είναι ανταγωνιστικά προς τα αγαθά ή τις υπηρεσίες 

που αναφέρονται στη σύµβαση, ή οποιαδήποτε άµεση ή έµµεση υποχρέωση του 

αγοραστή να αγοράζει από τον προµηθευτή ή από άλλη επιχείρηση την οποία υπέδειξε ο 

προµηθευτής ή πάνω από το 80 % των συνολικών προµηθειών του σε αγαθά ή υπηρεσίες 
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που αναφέρονται στη σύµβαση και των υποκατάστατών τους στη σχετική αγορά, του 

ποσοστού αυτού υπολογιζόµενου µε βάση την αξία των προµηθειών του αγοραστή κατά 

το προηγούµενο ηµερολογιακό έτος·  

γ) "υποχρέωση αποκλειστικής διάθεσης", κάθε άµεση ή έµµεση υποχρέωση του 

προµηθευτή να πωλεί τα αγαθά ή τις υπηρεσίες που αναφέρονται στη συµφωνία µόνο σε 

έναν αγοραστή µέσα στην Κοινότητα για συγκεκριµένη χρήση ή προς µεταπώληση·  

δ) σύστηµα επιλεκτικής διανοµής, σύστηµα διανοµής στο οποίο ο προµηθευτής 

αναλαµβάνει να πωλεί τα αγαθά η τις υπηρεσίες που αναφέρονται στη σύµβαση, άµεσα ή 

έµµεσα, µόνο σε επιλεγµένους διανοµείς µε βάση καθορισµένα κριτήρια και εφόσον οι 

διανοµείς αυτοί αναλάβουν την υποχρέωση να µην πωλούν τα εν λόγω αγαθά ή 

υπηρεσίες σε µη εξουσιοδοτηµένους διανοµείς·  

ε) "δικαιώµατα διανοητικής ιδιοκτησίας", περιλαµβάνουν και δικαιώµατα 

βιοµηχανικής ιδιοκτησίας, δικαιώµατα πνευµατικής ιδιοκτησία και συγγενή δικαιώµατα·  

στ) "τεχνογνωσία", σύνολο πρακτικών πληροφοριών µη κατοχυρωµένων µε δίπλωµα 

ευρεσιτεχνίας που προκύπτουν από την εµπειρία και τις δοκιµές του προµηθευτή, οι 

οποίες είναι απόρρητες, ουσιώδεις και προσδιορίσιµες. Στο πλαίσιο αυτό, "απόρρητες" 

σηµαίνει ότι η τεχνογνωσία, σαν σύνολο ή στη συγκεκριµένη διάταξη και συνδυασµό των 

στοιχείων της, δεν είναι γενικά γνωστή ή δεν είναι εύκολα προσβάσιµη. "Ουσιώδεις" 

σηµαίνει ότι η τεχνογνωσία περιλαµβάνει πληροφορίες οι οποίες είναι αναγκαίες στον 

αγοραστή για την χρήση, πώληση ή µεταπώληση των αναφερόµενων στη σύµβαση 

αγαθών ή υπηρεσιών. "Προσδιορίσιµες" σηµαίνει ότι η τεχνογνωσία πρέπει να 

περιγράφεται κατά τρόπο αρκετά διεξοδικό ώστε να είναι δυνατό να διαπιστωθεί κατά 

πόσον πληροί τα κριτήρια του απόρρητου και του ουσιώδους·  

ζ) Ο όρος "αγοραστής" καλύπτει επίσης επιχείρηση η οποία πωλεί, βάσει συµβάσεως 

που εµπίπτει στο άρθρο 81 παράγραφος 1 της συνθήκης, αγαθά ή υπηρεσίες για 

λογαριασµό άλλης επιχείρησης. 

 

Άρθρο 2 

1. Σύµφωνα µε το άρθρο 81 παράγραφος 3 της συνθήκης και µε την επιφύλαξη των 

διατάξεων του παρόντος κανονισµού, το άρθρο 81 παράγραφος 1 κηρύσσεται 

ανεφάρµοστο στις συµφωνίες ή εναρµονισµένες πρακτικές που συνάπτονται µεταξύ δύο 

ή περισσοτέρων επιχειρήσεων, καθεµία εκ των οποίων δραστηριοποιείται, για το σκοπό 

της συµφωνίας, σε διαφορετικό επίπεδο της αλυσίδας παραγωγής ή διανοµής, και που 
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αφορούν τις προϋποθέσεις υπό τις οποίες τα µέρη µπορούν να προµηθεύονται, να πωλούν 

ή να µεταπωλούν ορισµένα αγαθά ή υπηρεσίες κάθετες συµφωνίες. 

Η εν λόγω απαλλαγή εφαρµόζεται στο βαθµό που οι εν λόγω συµφωνίες 

περιλαµβάνουν περιορισµούς του ανταγωνισµού που εµπίπτουν στο πεδίο του άρθρου 81 

παράγραφος 1 "κάθετοι περιορισµοί". 

2. Η απαλλαγή που προβλέπεται στην παράγραφο 1 εφαρµόζεται στις κάθετες 

συµφωνίες που έχουν συναφθεί µεταξύ µιας ένωσης επιχειρήσεων και των µελών της, ή 

µεταξύ µιας τέτοιας ένωσης και των προµηθευτών της, µόνον υπό τον όρο ότι όλα της τα 

µέλη είναι λιανοπωλητές αγαθών και υπό τον όρο ότι κανένα µέλος της ένωσης, µαζί µε 

τις συνδεδεµένες µε αυτό επιχειρήσεις, δεν έχει συνολικό κύκλο εργασιών που υπερβαίνει 

τα 50 εκατοµµύρια ευρώ. Οι κάθετες συµφωνίες που έχουν συναφθεί από τις εν λόγω 

ενώσεις καλύπτονται από τον παρόντα κανονισµό χωρίς να θίγεται η εφαρµογή του 

άρθρου 81 σε οριζόντιες συµφωνίες που συνάπτονται µεταξύ των µελών της ένωσης ή σε 

ληφθείσες από αυτήν αποφάσεις. 

3. Η απαλλαγή που προβλέπεται στην παράγραφο 1 εφαρµόζεται στις κάθετες 

συµφωνίες που περιλαµβάνουν διατάξεις σχετικά µε τη µεταβίβαση στον αγοραστή ή 

άσκηση από τον αγοραστή δικαιωµάτων διανοητικής ιδιοκτησίας, υπό τον όρο ότι οι 

διατάξεις αυτές δεν αποτελούν πρωταρχικό αντικείµενο των εν λόγω συµφωνιών και 

συνδέονται άµεσα µε τη χρήση, πώληση ή µεταπώληση των αγαθών ή υπηρεσιών από τον 

αγοραστή ή τους πελάτες του. Η απαλλαγή εφαρµόζεται υπό τον όρο ότι, σε σχέση µε τα 

αγαθά ή τις υπηρεσίες που αναφέρονται στη σύµβαση, οι εν λόγω διατάξεις δεν 

περιέχουν περιορισµούς του ανταγωνισµού που έχουν το ίδιο αντικείµενο ή αποτέλεσµα 

µε κάθετους περιορισµούς µη απαλλασσόµενους βάσει του παρόντος κανονισµού. 

4. Η απαλλαγή που προβλέπεται στην παράγραφο 1 δεν εφαρµόζεται στις κάθετες 

συµφωνίες που συνάπτονται µεταξύ ανταγωνιζοµένων επιχειρήσεων. Ωστόσο, 

εφαρµόζεται εφόσον ανταγωνιζόµενες επιχειρήσεις συνάπτουν µη αµοιβαίες κάθετες 

συµφωνίες και: 

α) ο αγοραστής έχει συνολικό ετήσιο κύκλο εργασιών που δεν υπερβαίνει τα 100 

εκατοµµύρια ευρώ, ή 

β) ο προµηθευτής είναι παραγωγός και διανοµέας προϊόντων, ενώ ο αγοραστής είναι 

ένας διανοµέας που δεν παράγει ανταγωνιστικά αγαθά µε αυτά της συµφωνίας, ή 

γ) ο προµηθευτής παρέχει υπηρεσίες σε πολλαπλά επίπεδα εµπορίου, ενώ ο αγοραστής 

δεν παρέχει ανταγωνιστικές υπηρεσίες στο επίπεδο εµπορίου στο οποίο αγοράζει τις 

αναφερόµενες στη σύµβαση υπηρεσίες. 



109 

 

5. Ο παρών κανονισµός δεν εφαρµόζεται στις κάθετες συµφωνίες των οποίων το 

αντικείµενο εµπίπτει στο πεδίο άλλων κανονισµών απαλλαγής κατά κατηγορία. 

 

Άρθρο 3 

1. Με την επιφύλαξη της παραγράφου 2 του παρόντος άρθρου, η απαλλαγή που 

προβλέπεται από το άρθρο 2 εφαρµόζεται υπό τον όρο ότι το µερίδιο αγοράς που διαθέτει 

ο προµηθευτής δεν υπερβαίνει το 30 % της σχετικής αγοράς στην οποία πωλεί τα αγαθά ή 

τις υπηρεσίες που αναφέρονται στη σύµβαση. 

2. Στην περίπτωση κάθετων συµφωνιών που περιέχουν υποχρεώσεις αποκλειστικής 

διάθεσης, η απαλλαγή που προβλέπεται στο άρθρο 2 εφαρµόζεται υπό τον όρο ότι το 

µερίδιο αγοράς που διαθέτει ο αγοραστής δεν υπερβαίνει το 30 % στην σχετική αγορά 

στην οποία προµηθεύεται τα αγαθά ή τις υπηρεσίες που αναφέρονται στη σύµβαση. 

 

Άρθρο 4 

Η απαλλαγή που προβλέπεται στο άρθρο 2 δεν ισχύει για τις κάθετες συµφωνίες οι 

οποίες, άµεσα ή έµµεσα, µεµονωµένα ή σε συνδυασµό µε άλλους παράγοντες που 

υπόκεινται στον έλεγχο των µερών έχουν ως αντικείµενο: 

α) τον περιορισµό της δυνατότητας του αγοραστή να καθορίζει τις τιµές πώλησης, 

χωρίς να θίγεται η δυνατότητα του προµηθευτή να επιβάλει µέγιστη τιµή πώλησης ή να 

συνιστά τιµή πώλησης, υπό τον όρο ότι αυτές δεν ισοδυναµούν µε πάγια ή ελάχιστη τιµή 

πώλησης συνεπεία πιέσεων οποιουδήποτε µέρους στη σύµβαση ή κινήτρων που 

προσφέρονται από οποιοδήποτε συµβαλλόµενο µέρος·  

β) τον περιορισµό σχετικά µε την περιοχή στην οποία, ή σχετικά µε τους πελάτες 

στους οποίους, ο αγοραστής δύναται να πωλεί τα αγαθά ή τις υπηρεσίες που αναφέρονται 

στη σύµβαση εκτός από: 

- τους περιορισµούς επί των ενεργητικών πωλήσεων στην αποκλειστική εδαφική 

περιοχή ή σε αποκλειστική οµάδα πελατών του ιδίου προµηθευτή, ή παραχωρηθείσα από 

τον προµηθευτή σε άλλον αγοραστή, εφόσον ο εν λόγω περιορισµός δεν περιορίζει τις 

πωλήσεις των πελατών του αγοραστή, 

- τους περιορισµούς επί των πωλήσεων σε τελικούς χρήστες από τον αγοραστή που 

δραστηριοποιείται στο επίπεδο χονδρικής πωλήσεως, 

- τους περιορισµούς επί των πωλήσεων σε µη εξουσιοδοτηµένους διανοµείς από τα 

µέλη ενός επιλεκτικού συστήµατος διανοµής, και 



110 

 

- τους περιορισµούς της δυνατότητας του αγοραστή να πωλεί εξαρτήµατα, 

προµηθευµένα προς ενσωµάτωση, σε πελάτες που θα τα χρησιµοποιήσουν για την 

παραγωγή ιδίου τύπου προϊόντων µε αυτά του προµηθευτή·  

γ) τον περιορισµό των ενεργητικών ή παθητικών πωλήσεων σε τελικούς χρήστες από 

τα µέλη ενός επιλεκτικού συστήµατος διανοµής που δραστηριοποιούνται στο επίπεδο 

λιανικής πωλήσεως, χωρίς να θίγεται η δυνατότητα απαγόρευσης πωλήσεων ενός µέλους 

του δικτύου από µη εγκεκριµένο σηµείο εγκατάστασης·  

δ) τον περιορισµό των αµοιβαίων προµηθειών µεταξύ διανοµέων στο πλαίσιο ενός 

επιλεκτικού συστήµατος διανοµής, συµπεριλαµβανοµένων µεταξύ αυτών των διανοµέων 

που ενεργούν σε διαφορετικά επίπεδα εµπορίου·  

ε) τον συµφωνηµένο περιορισµό µεταξύ προµηθευτού εξαρτηµάτων και ενός 

αγοραστή αυτών προς ενσωµάτωση στα δικά του προϊόντα, ο οποίος περιορίζει τον 

προµηθευτή να πωλεί τα εξαρτήµατα ως ανταλλακτικά σε τελικούς χρήστες ή σε 

επισκευαστές ή σε άλλους παρέχοντες υπηρεσίες στους οποίους δεν ανέθεσε ο αγοραστής 

την επισκευή ή τη συντήρηση των προϊόντων του. 

 

 

Άρθρο 5 

Η απαλλαγή που προβλέπεται στο άρθρο 2 δεν εφαρµόζεται όσον αφορά τις 

ακόλουθες υποχρεώσεις που περιέχονται σε κάθετες συµφωνίες: 

α) κάθε άµεση ή έµµεση υποχρέωση µη άσκησης ανταγωνισµού, η διάρκεια της 

οποίας είναι απεριόριστη ή υπερβαίνει τα πέντε έτη. Υποχρέωση µη άσκησης 

ανταγωνισµού σιωπηρώς ανανεώσιµη πέραν της πενταετίας λογίζεται ότι συνάπτεται για 

απεριόριστο χρόνο. Ωστόσο, ο χρονικός περιορισµός πέντε ετών δεν ισχύει, εφόσον τα 

αγαθά ή οι υπηρεσίες που αφορά η σύµβαση πωλούνται από τον αγοραστή σε χώρους και 

οικόπεδα που είτε ανήκουν στον προµηθευτή είτε σε τρίτα µέρη µη συνδεδεµένα µε τον 

αγοραστή και τα οποία µισθώνονται από τον προµηθευτή, υπό την προϋπόθεση ότι η 

διάρκεια της υποχρεώσεως µη ανταγωνισµού δεν υπερβαίνει το χρονικό διάστηµα 

κατοχής των χώρων και οικοπέδων από τον αγοραστή·  

β) οποιαδήποτε άµεση ή έµµεση υποχρέωση δυνάµει της οποίας ο αγοραστής, µετά τη 

λύση της συµφωνίας, δεν µπορεί να παράγει, να αγοράζει, να πωλεί ή µεταπωλεί αγαθά ή 

υπηρεσίες, εκτός αν η εν λόγω υποχρέωση: 

- αφορά αγαθά ή υπηρεσίες που ανταγωνίζονται τα αγαθά ή τις υπηρεσίες που 

αναφέρονται στη σύµβαση και 
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- περιορίζεται στους χώρους και στα οικόπεδα στα οποία ο αγοραστής είχε 

δραστηριοποιηθεί κατά την διάρκεια της σύµβασης και 

- είναι απαραίτητη για την προστασία της τεχνογνωσίας που µεταβιβάζει ο 

προµηθευτής στον αγοραστή, 

και υπό τον όρο ότι η διάρκεια της υποχρέωσης µη άσκησης ανταγωνισµού 

περιορίζεται σε ένα έτος µετά τη λύση της συµφωνίας. Η υποχρέωση αυτή ισχύει µε την 

επιφύλαξη της δυνατότητας να επιβληθεί περιορισµός αόριστης διάρκειας στη χρήση και 

την κοινοποίηση της τεχνογνωσίας που δεν έχει περιέλθει σε δηµόσια χρήση·  

γ) κάθε άµεση ή έµµεση υποχρέωση που έχει ως αποτέλεσµα τα µέλη ενός 

συστήµατος επιλεκτικής διανοµής να µην πωλούν σήµατα συγκεκριµένων 

ανταγωνιζοµένων προµηθευτών. 

 

Άρθρο 6 

Η Επιτροπή δύναται να άρει το ευεργέτηµα της εφαρµογής του παρόντος κανονισµού, 

σύµφωνα µε το άρθρο 7 παράγραφος 1 του κανονισµού αριθ. 19/65/ΕΟΚ, εφόσον 

διαπιστώσει, σε συγκεκριµένη περίπτωση, ότι οι κάθετες συµφωνίες στις οποίες 

εφαρµόζεται ο παρών κανονισµός έχουν εντούτοις αποτελέσµατα ασυµβίβαστα µε τις 

προϋποθέσεις που προβλέπονται από το άρθρο 81 παράγραφος 3, ιδίως, στις περιπτώσεις 

που η πρόσβαση στη σχετική αγορά ή ο ανταγωνισµός εντός αυτής περιορίζεται 

σηµαντικά λόγω των σωρευτικών επιπτώσεων από τα παράλληλα δίκτυα παρόµοιων 

κάθετων περιορισµών που συνάπτονται από ανταγωνιζόµενους προµηθευτές ή 

αγοραστές. 

 

Άρθρο 7 

Όταν σε συγκεκριµένη περίπτωση οι κάθετες συµφωνίες στις οποίες εφαρµόζεται η 

προβλεπόµενη στο άρθρο 2 απαλλαγή έχουν αποτελέσµατα ασυµβίβαστα µε τις 

προϋποθέσεις του άρθρου 81 παράγραφος 3 στο έδαφος κράτους µέλους, ή σε µέρος 

αυτού, που έχει όλα τα χαρακτηριστικά διακεκριµένης γεωγραφικής αγοράς, η αρµόδια 

αρχή του εν λόγω κράτους µέλους δύναται να άρει το ευεργέτηµα της εφαρµογής του 

παρόντος κανονισµού ως προς αυτό το έδαφος, υπό τις ίδιες προϋποθέσεις µε αυτές που 

αναφέρονται στο άρθρο 6. 

 

Άρθρο 8 
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1. Σύµφωνα µε το άρθρο 1α του κανονισµού αριθ. 19/65/ΕΟΚ, η Επιτροπή δύναται, 

εφόσον τα παράλληλα δίκτυα παρόµοιων κάθετων περιορισµών καλύπτουν πάνω από το 

50 % της σχετικής αγοράς, να κηρύξει, µε κανονισµό, ανεφάρµοστο τον παρόντα 

κανονισµό στις κάθετες συµφωνίες που περιέχουν συγκεκριµένους περιορισµούς που 

αφορούν την αγορά αυτή. 

2. Ο κανονισµός που εκδίδεται σύµφωνα µε την παράγραφο 1 δεν αρχίζει να 

εφαρµόζεται πριν παρέλθουν έξι µήνες από την έκδοση του. 

 

Άρθρο 9 

1. Το µερίδιο αγοράς 30 % που προβλέπεται στο άρθρο 3 παράγραφος 1, υπολογίζεται 

µε βάση την αξία των πωλήσεων στην αγορά των αγαθών ή υπηρεσιών που αναφέρονται 

στη σύµβαση και των άλλων αγαθών ή υπηρεσιών που πωλεί ο προµηθευτής τα οποία 

θεωρούνται εναλλάξιµα ή υποκατάστατα από τον αγοραστή λόγω των χαρακτηριστικών 

τους, των τιµών τους και της χρήσης για την οποία προορίζονται. Εάν δεν υπάρχουν 

στοιχεία για την αξία των πωλήσεων στην αγορά, µπορούν να χρησιµοποιηθούν 

εκτιµήσεις που βασίζονται σε άλλες αξιόπιστες πληροφορίες της αγοράς, 

συµπεριλαµβανοµένου του όγκου των πωλήσεων στην αγορά, για να καθοριστεί το 

µερίδιο αγοράς της εν λόγω επιχείρησης. Για τους σκοπούς του άρθρου 3 παράγραφος 2, 

χρησιµοποιείται αντίστοιχα η αξία των αγορών ή εκτιµήσεις ως προς αυτήν για τον 

υπολογισµό του µεριδίου αγοράς. 

2. Για την εφαρµογή του ανωτάτου ορίου µεριδίου αγοράς που προβλέπεται στο άρθρο 

3 εφαρµόζονται οι ακόλουθοι κανόνες: 

α) το µερίδιο αγοράς υπολογίζεται µε βάση στοιχεία που αναφέρονται στο 

προηγούµενο ηµερολογιακό έτος·  

β) το µερίδιο αγοράς περιλαµβάνει αγαθά ή υπηρεσίες που προµηθεύονται προς 

πώληση σε ενοποιηµένους διανοµείς· 

γ) εάν το µερίδιο αγοράς δεν υπερβαίνει αρχικά το 30 %, αλλά αργότερα υπερβαίνει το 

όριο αυτό όχι όµως το 35 %, η απαλλαγή που προβλέπεται στο άρθρο 2 εξακολουθεί να 

εφαρµόζεται για διάστηµα δύο συνεχών ηµερολογιακών ετών µετά το έτος κατά το οποίο 

σηµειώθηκε για πρώτη φορά η υπέρβαση του ορίου του 30 %· 

δ) εάν το µερίδιο αγοράς δεν υπερβαίνει αρχικά το 30 %, αλλά αργότερα υπερβαίνει το 

35 %, η απαλλαγή του άρθρου 2 εξακολουθεί να εφαρµόζεται για ένα ηµερολογιακό έτος 

µετά το έτος κατά το οποίο σηµειώθηκε για πρώτη φορά η υπέρβαση του ορίου του 35 %· 
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ε) ο συνδυασµός του ευεργετήµατος των στοιχείων γ) και δ) δεν µπορεί να υπερβαίνει 

περίοδο δύο ηµερολογιακών ετών. 

 

Άρθρο 10 

1. Για τον υπολογισµό του συνολικού ετήσιου κύκλου εργασιών κατά την έννοια του 

άρθρου 2 παράγραφος 2 και του άρθρου 2 παράγραφος 4, προστίθεται ο κύκλος εργασιών 

που πραγµατοποιήθηκε στη διάρκεια του προηγούµενου οικονοµικού έτους από τη 

συµβαλλόµενη επιχείρηση στην κάθετη συµφωνία και ο κύκλος εργασιών των 

συνδεδεµένων µε αυτήν επιχειρήσεων για όλα τα αγαθά και τις υπηρεσίες, 

αποκλειοµένων των φόρων και των λοιπών τελών. Κατά τον υπολογισµό αυτό δεν 

λαµβάνονται υπόψη οι συναλλαγές µεταξύ του µέρους της κάθετης συµφωνίας και των 

συνδεδεµένων µε αυτό επιχειρήσεων ή µεταξύ των συνδεδεµένων µε αυτό επιχειρήσεων. 

2. Η απαλλαγή που προβλέπεται στο άρθρο 2 εξακολουθεί να εφαρµόζεται εφόσον η 

υπέρβαση του κατωφλίου του συνολικού ετήσιου κύκλου εργασιών στη διάρκεια δύο 

συνεχόµενων οικονοµικών ετών δεν υπερβαίνει το 10 %. 

 

Άρθρο 11 

1.Για τους σκοπούς του παρόντος κανονισµού, οι όροι "επιχείρηση", "προµηθευτής" 

και "αγοραστής" συµπεριλαµβάνουν και τις αντίστοιχες συνδεδεµένες επιχειρήσεις. 

2.Συνδεδεµένες επιχειρήσεις είναι: 

α) οι επιχειρήσεις στις οποίες ένα από τα µέρη της συµφωνίας έχει, άµεσα ή έµµεσα: 

-  τη δυνατότητα να ασκεί πάνω από το ήµισυ των δικαιωµάτων ψήφου, ή 

- τη δυνατότητα να διορίζει πάνω από το ήµισυ των µελών του εποπτικού συµβουλίου, 

του διοικητικού συµβουλίου ή των οργάνων που εκπροσωπούν κατά νόµο την 

επιχείρηση, ή 

- το δικαίωµα να διαχειρίζεται τις υποθέσεις της επιχείρησης·  

β) οι επιχειρήσεις οι οποίες έχουν, σε επιχείρηση που είναι µέρος της συµφωνίας, 

άµεσα ή έµµεσα, τα δικαιώµατα ή τις εξουσίες που παρατίθενται στο στοιχείο α) 

γ) οι επιχειρήσεις επί των οποίων επιχείρηση που αναφέρεται στο στοιχείο β) έχει, 

άµεσα ή όµµεσα, τα δικαιώµατα ή τις εξουσίες που παρατίθενται στο στοιχείο α) 

δ) οι επιχειρήσεις επί των οποίων κάποιο από τα µέρη της συµφωνίας µαζί µε µία ή 

περισσότερες από τις επιχειρήσεις που αναφέρονται στα στοιχεία α), β) ή γ) ή επί των 

οποίων δύο ή περισσότερες από αυτές έχουν από κοινού τα δικαιώµατα ή τις εξουσίες 

που αναφέρονται στο στοιχείο α) 
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ε) οι επιχειρήσεις επί των οποίων τα δικαιώµατα οι εξουσίες που παρατίθενται στο 

στοιχείο α) κατέχονται από κοινού: 

- από µέρη της συµφωνίας, ή από τις αντίστοιχες συνδεδεµένες µε αυτά επιχειρήσεις 

που αναφέρονται στα στοιχεία α) έως δ), ή 

- από ένα ή περισσότερα µέρη της συµφωνίας, ή µία ή περισσότερες από τις 

συνδεδεµένες µε αυτά επιχειρήσεις που αναφέρονται στα στοιχεία α) έως δ), και ένα ή 

περισσότερα τρίτα µέρη. 

3. Για τους σκοπούς του άρθρου 3, το µερίδιο αγοράς των επιχειρήσεων που 

αναφέρονται στην παράγραφο 2 στοιχείο ε) του παρόντος άρθρου κατανέµεται ισοµερώς 

στις επιχειρήσεις που έχουν τα δικαιώµατα ή τις εξουσίες που αναφέρονται στην 

παράγραφο 2, στοιχείο α) του παρόντος άρθρου. 

 

Άρθρο 12 

1. Οι απαλλαγές που προβλέπονται στους κανονισµούς της Επιτροπής (ΕΟΚ) αριθ. 

1983/83(4), (ΕΟΚ) αριθ 1984/83(5) και (ΕΟΚ) αριθ 4087/88(6), εξακολουθούν να 

ισχύουν µέχρι τις 31 Μαΐου 2000. 

2. Η απαγόρευση που προβλέπεται στο άρθρο 81 παράγραφος 1 της συνθήκης δεν 

εφαρµόζεται κατά το χρονικό διάστηµα από 1ης Ιουνίου 2000 έως 31 ∆εκεµβρίου 2001 

όσον αφορά τις συµφωνίες που ίσχυαν ήδη κατά τις 31 Μαΐου 2000 και οι οποίες δεν 

πληρούν τις προϋποθέσεις απαλλαγής του παρόντος κανονισµού, αλλά πληρούν τις 

προϋποθέσεις απαλλαγής των κανονισµών (ΕΟΚ) αριθ. 1983/83, (ΕΟΚ) αριθ 1984/83 ή 

(ΕΟΚ) αριθ. 4087/88. 

 

Άρθρο 13 

Ο παρών κανονισµός αρχίζει να ισχύει την 1η Ιανουαρίου 2000. 

Αρχίζει να εφαρµόζεται από την 1η Ιουνίου 2000 µε εξαίρεση το άρθρο 12 

παράγραφος 1 που αρχίζει να εφαρµόζεται από την 1η Ιανουαρίου 2000. 

Ο παρών κανονισµός λήγει στις 31 Μαΐου 2010. 

Ο παρών κανονισµός είναι δεσµευτικός ως προς όλα τα µέρη του και ισχύει άµεσα σε 

κάθε κράτος µέλος. 

 

 


