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 مقدمه

ــرار دارد. شــروع  ــن ســطح خــود ق ــت در بالاتری ــای کســب‌وکار به‌ســرعت در حــال تحــول اســت و رقاب دنی
یــ ککســب‌وکار از صفــر، بــدون دانــش، تجربــه، تخصــص و منابــع لازم می‌توانــد خطــرات فراوانــی بــرای یــ ک
کارآفریــن داشــته باشــد. بــه همیــن دلیــل، امــروزه کارآفرینــان بــه دنبــال روش‌هایــی اثبــات‌ شــده و کــم ریســ ک

بــرای راه‌انــدازی و توســعه کســب‌وکار هســتند.
صنعــت فرانچایــز، یکــی از بهتریــن گزینه‌هــا بــرای رســیدن بــه موفقیت‌هــای تجــاری اســت. ایــن مــدل 
ــا  ــده اســت، ب ــاده ش ــا نه ــی بن ــتم‌های عملیات ــع و سیس ــد، مناب ــتراک‌گذاری برن ــاس اش ــه براس کســب‌وکار ک

کاهــش هزینه‌هــای اولیــه و ریســ‌کهای کارآفرینــی، امــکان دســتیابی بــه موفقیــت را فراهــم می‌کنــد.
مــا در ایــن کتــاب بــا درکــی عمیــق از ایــن مــدل کســب‌وکار بــه شــما کمــ کمی‌کنیــم بــا اطمینــان بیشــتری در 
ایــن مســیر قــدم برداریــد. ایــن کتــاب، بــا تمرکــز بــر اصــول اثبــات ‌شــده و تکنی‌کهــای نویــن، شــما را در تمــام 
مراحــل ایجــاد، مدیریــت و توســعۀ فرانچایــز یــاری می‌رســاند. شــما بــا دانــش، مهارت‌هــا و ابزارهــای لازم بــرای 

پیمــودن مســیر راه‌انــدازی، توســعه و مدیریــت کســب‌وکار فرانچایــز آشــنا می‌شــوید. 
در بخــش اول، شــما را بــا تاریخچــه، اصــول و مفاهیــم کلیــدی فرانچایــز آشــنا می‌کنیــم. بــه شــما نشــان 
می‌دهیــم چگونــه فرانچایــز می‌توانــد به‌عنــوان اســتراتژی توســعه کســب‌وکار، درحالی‌کــه ریســ‌کها را بــه 
حداقــل می‌رســاند، فرصت‌هایــی بــرای رشــد و گســترش ایجــاد کنــد. بــا مزایــای ایــن مــدل کســب‌وکار ماننــد 
دسترســی بــه برنــدی شــناخته‌ شــده، سیســتم‌های عملیاتــی آزمــوده شــده و پشــتیبانی مداوم آشــنا خواهید شــد. 
ــا چــه چالش‌هایــی ممکــن اســت روبــه‌رو  همچنیــن خواهیــد فهمیــد، فرانچایزدهنده‌هــا و فرانچایزگیرنده‌هــا ب
شــوند. ایــن بخــش بــه شــما کمــ کمی‌کنــد بــا درکــی عمیــق از مفاهیــم کلیــدی، تصمیم‌گیــری آگاهانــه و درســتی 

بــرای ورود بــه ایــن عرصــه داشــته باشــید.
در بخــش دوم بــا دو رکــن اساســی هــر کســب‌وکار موفــق، اســتراتژی و عملیــات در فرانچایــز آشــنا می‌شــوید. 
در ایــن بخــش بــه شــما می‌آموزیــم کــه چگونــه بــا انتخــاب ایــدۀ مناســب و ایجــاد چارچــوب اســتراتژی ک
قدرتمنــد، می‌توانیــد بنیانــی مســتحکم بــرای کســب‌وکار فرانچایزتــان بنــا کنیــد. شــما بــا فرآیندهــای جــذب و 
حفــظ فرانچایزگیرند‌ه‌هــای کارآمــد، ارائــۀ آموزش‌هــای لازم و پشــتیبانی مــداوم و همچنیــن مدیریــت روابــط 
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ســازنده و انعقــاد قراردادهــای اصولــی آشــنا خواهیــد شــد. عــاوه بــر ایــن، بــا مطالعــۀ ایــن فصــل، دیــدگاه جامعــی 
دربــارۀ اصــول بازاریابــی، برندینــگ و روابــط عمومــی بــه دســت می‌آوریــد کــه بــرای موفقیــت در دنیــای رقابتــی 
ــان را در  ــد برندت ــه، می‌توانی ــا اســتفاده از تکنی‌کهــای مــدرن و راهبردهــای خلاقان ــی اســت. ب ــز حیات فرانچای

بــازار مطــرح کنیــد و مشــتریان وفــاداری جــذب نماییــد. 

موضــوع بخــش ســوم، توســعه و رشــد فرانچایــز اســت. در ایــن بخــش بــا راهبردهایــی آشــنا می‌شــوید کــه بــرای 
گســترش شــبکۀ فرانچایــز نیــاز داریــد. ایــن شــامل برنامه‌ریــزی دقیــق بــرای ورود بــه بازارهــای جدیــد، چــه در 
ســطح ملــی و چــه بین‌المللــی و همچنیــن انتخــاب اســتراتژی‌های مناســب بــرای تطبیــق بــا فرهنگ‌هــا و قوانیــن 
مختلــف اســت. مــا بــه شــما درس‌هایــی از تجــارب فرانچایزهــای موفــق و ناموفــق ارائــه می‌دهیــم تــا بتوانیــد از 

اشــتباهات رایــج پرهیــز کنیــد و بــر موانــع غلبــه نماییــد. 
در بخــش چهــارم، آینــدۀ فرانچایــز موضــوع مطالعــه قــرار می‌گیــرد. در ایــن بخــش بــا جدیدتریــن نوآوری‌هــا 
و روندهایــی آشــنا می‌شــوید کــه صنعــت فرانچایــز را شــکل می‌دهنــد. بــا اهمیــت اســتخدام درســت، آمــوزش 
مــداوم و توســعۀ منابــع انســانی به‌عنــوان ســتون‌های اصلــی هــر ســازمان آشــنا خواهیــد شــد. یــاد می‌گیریــد کــه 
چگونــه می‌توانیــد بــا ایجــاد فرهنــگ ســازمانی قــوی و پویــا، بهــره‌وری و نــوآوری را در کســب‌وکار افزایــش دهید. 
ــد،  ــز گرفته‌ای ــه خــروج از فرانچای ــرای مواقعــی کــه تصمیــم ب ــه شــما کمــ کمی‌کنــد ب ــن بخــش ب همچنیــن، ای
ــای لازم،  ــش و ابزاره ــتفاده از دان ــا اس ــید. ب ــته باش ــده‌ای داش ــزی‌ ش ــر و برنامه‌ری ــروج مؤث ــتراتژی‌های خ اس
می‌توانیــد آینــده‌ای روشــن بــرای کســب‌وکار فرانچایــز خــود رقــم بزنیــد و در عصــر دیجیتــال بــه موفقیت‌هــای 

بزرگــی دســت یابیــد.
ــا فضــای کســب‌وکار  بــرای هــر بخــش از کتــاب مثال‌هــای علمــی متنوعــی در نظــر گرفته‌ایــم کــه شــما را ب
ــا اســتفاده از ایــن مثال‌هــا و راهنمایی‌هــای گام‌بــه‌گام و  فرانچایــز و پیچیدگی‌هــای آن بیشــتر آشــنا می‌کنــد. ب

ــد. ــری بگیری ــای دقیق‌ت ــد تصمیم‌ه ــر فصــل، می‌توانی ــردی ه ــای کارب توصیه‌ه
چــه بــرای اولیــن بــار قصــد راه‌انــدازی یــ ککســب‌وکار را داشــته باشــید یــا بــه دنبــال گســترش کســب‌وکار 
فعلی‌تــان باشــید، می‌توانیــد از راهنمایی‌هــای جامــع و منابــع ارزشــمند ایــن کتــاب اســتفاده کنیــد. بــرای 
کســانی کــه بــه دنبــال فرصت‌هــای شــغلی در صنعــت فرانچایــز هســتند، ایــن کتــاب منبــع دانــش و مهــارت 

ارزشــمندی محســوب می‌شــود.
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ــا  ــز اســت. ب ــای جــذاب فرانچای ــار در دنی ــرای ســفری پرماجــرا و پرب ــاب، نقطــۀ شــروعی ب ــن کت مطالعــۀ ای
مطالعــۀ هــر صفحــه، بــه درک عمیق‌تــری از ایــن مــدل کســب‌وکار می‌رســید و مهیــای رویارویــی بــا چالش‌هــا و 
بهره‌بــرداری از فرصت‌هــای آن می‌شــوید. اکنــون، قــدم در ایــن مســیر بگذاریــد و بــا اطلاعــات و ابزارهایــی کــه 

ایــن کتــاب در اختیارتــان قــرار می‌دهــد، به‌ســوی موفقیت‌هــای بــزرگ پیــش برویــد.



فصل اول
مقدمه
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  فصل اول: مقدمه

 چشم‌انداز

فرانچایز یکی از مدل‌های پیشـرو در کسـب‌وکار اسـت که روز به ‌روز بر تعداد آن در صنایع مختلف افزوده 
می‌شـود. در ایـن فصـل، اطلاعـات مقدماتـی و لازم را دربـارۀ ورود به این حوزه به دسـت می‌آورید. 

 
 چیستی فرانچایز

در دنیـای پـر رقابـت امـروز، »فرانچایـز« می‌توانـد بـه عامـل موفقیـت و برتری کسـب‌وکار شـما تبدیل شـود. 
ریشـه‌های ایـن کلمـه به واژۀ فرانسـوی »affrancir« به معنـی »آزاد کردن« برمی‌گردد. این مدل کسـب‌وکار، از 
توافـق میـان دو طرف سـاخته می‌شـود: فرانچایزدهنده، شـرکتی بـا برند و محصولات موفـق و فرانچایزگیرنده، 
فـرد یـا شـرکتی کـه در پرتـو نـام تجـاری مشـترک بـه فعالیـت می‌پـردازد و درعین‌حـال، هویت مسـتقل خـود را 

دارد.
ایـن راهبـرد گرچـه یکـی از اشـکال خرده‌فروشـی انحصاری اسـت، فراتـر از آن در مـدل بازاریابـی و کارآفرینی 
شـکل می‌گیـرد. فرانچایزدهنـده، نه‌تنهـا برنامـۀ بازاریابـی خـود را پیگیری می‌کنـد؛ بلکه با دریافـت هزینه‌ای از 
فرانچایزگیرنـده، اجـازۀ اسـتفاده از برنـد و دانـش خـود را می‌دهـد. در ایـن تعامـل هوشـمندانه، فرانچایزدهنده 

برنـد و سـود خـود را توسـعه می‌دهد.
در سـاختار سـازمانی فرانچایـز، قراردادهایـی مسـتمر و پویـا بیـن شـرکت‌های برتـر )فرانچایزدهنـدگان( و 
مجموعـه‌ای از کسـب‌وکارها )فرانچایزگیرنـدگان( امضـا می‌شـود. در ایـن مـورد، فرانچایزدهنـدگان حقـوق و 
تعهداتـی نظیـر اسـتفاده از نـام تجـاری، تکنولـوژی، مفاهیـم عملیاتـی، آموزش‌هـا و گاهـی تأمیـن مـواد اولیـه یـا 

محصـولات را ارائـه می‌دهنـد.
فرانچایزگیرنـده بـا بهره‌گیـری از ایـن فرصت‌هـا بـه دنیـای بـازار بـا کمتریـن ریسـ کو هزینه قـدم می‌گذارد، 
جذب مشـتریان را با اسـتفاده از نام تجاری معتبر تجربه می‌کند و از دانش و تجربۀ فرانچایزدهنده در مسـیر 
رشـد و توسـعه کسـب‌وکار بهره‌منـد می‌شـود. در ایـن همکاری، دو نـوع فرانچایز وجـود دارد: »فرانچایز فرمت 

تجـاری« و »فرانچایـز نام محصـول و تجارت«.
در »فرانچایـز فرمـت تجـاری«، فرانچایزدهنـده سیسـتمی کامل از روش‌هـای کاری، اسـتانداردها، آموزش‌ها 
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و حمایت‌هـا را بـه فرانچایزگیرنـده ارائـه می‌دهـد. فرانچایزگیرنـده بایـد از ایـن سیسـتم به‌طـور کامـل پیـروی و 
از هرگونـه تغییـر در آن خـودداری کنـد. ایـن نـوع فرانچایز برای کسـب‌وکارهایی که به تجربۀ مشـتری اهمیت 
می‌دهنـد، مناسـب اسـت. برخـی از مثال‌های مشـهور این نـوع فرانچایز عبارت‌انـد از: م‌کدونالد، اسـتارباکس، 

سـاب‌وی و هتل‌هـای هیلتون.
در »فرانچایـز نـام محصـول و تجـارت«، فرانچایزدهنـده تنهـا نـام تجـاری، محصـولات و تکنولـوژی خـود را 
بـه فرانچایزگیرنـده می‌دهـد. فرانچایزگیرنـده می‌توانـد دربـاره روش‌هـای کاری، اسـتانداردها، آموزش‌هـا و 
حمایت‌ها تصمیم‌گیری کند و از آزادی عمل بیشـتری برخوردار باشـد. این نوع فرانچایز برای کسـب‌وکارهایی 
که به کیفیت محصول و تکنولوژی تکیه می‌کنند، مناسـب اسـت. برخی از مثال‌های مشـهور این نوع فرانچایز 

عبارت‌انـد از: کوکاکولا، پپسـی، شـل و میشـلین.
فرانچایـز می‌توانـد راهبـردی کارآمـد برای بقا و رشـد در دنیای پر رقابت امروز باشـد. این مدل به شـرکت‌ها 
اجـازه می‌دهـد کسـب‌وکار خـود را بـا هزینه‌هـای کمتـری گسـترش دهنـد و برندهـای خـود را بـه سـرعت در 

بازارهـای جهانـی مطـرح سـازند؛ کـه گامـی مؤثـر در جهت دسـتیابی به موفقیت و رشـد پایدار اسـت.

 پیشینۀ فرانچایز 

بـرای فهمیـدن ریشـه‌های تاریخـی فرانچایـز بایـد به دهه ۱۸۵۰ بازگشـت؛ وقتـی آیزاک سـینگر، چرخ ‌خیاطی 
را اختـراع کـرد. چـرخ‌ خیاطـی اگرچـه اختراع مهمی به‌حسـاب می‌آمد، چالـش اصلی برای سـینگر جای دیگری 
بـود: چگونـه بایـد نحـوۀ اسـتفاده از چـرخ‌ خیاطـی را بـه خریـداران آمـوزش داد؟ چگونـه بایـد سـرمایۀ لازم برای 

عرضـۀ ایـن دسـتگاه به بـازار را به دسـت آورد؟
پاسـخ آیـزاک سـینگر بـه ایـن چالش‌ها، آغاز انقلابی در تجـارت جهانی بود: اعطای نمایندگی فـروش و آموزش 
بـه تجـار محلـی؛ موضوعـی کـه از دل آن فرانچایـز بیـرون آمـد. اسـتراتژی سـینگر نه‌تنهـا مشـکلات اولیـۀ او را 
برطـرف کـرد، بلکـه شـرکت سـینگر را بـه امپراتـوری تجـاری تبدیـل نمـود. بـا هـر فرانچایـز کـه رشـد می‌کـرد، 
دانـش کارآفرینـی و مهارت‌هـای بازاریابـی محلـی درهـم ‌تنیـده می‌شـد و بـرای سـینگر و تشـکیلات آن‍ـ، ارزش و 

درآمـد خلـق می‌کـرد.
در دهـۀ ۱۹۵۰، شـخصی بـا نـام Ray Kroc نقطـه عطـف جدیـدی در صنعـت فرانچایـز رقـم زد. او بـا الهـام 
گرفتـن از هنـری فـورد و خط مونتاژ آن، مفهوم مشـابهی را به حوزۀ فسـت‌فود وارد کـرد. Ray Kroc با فرانچایز 
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م‌کدونالـد اسـتانداردهایی را تعریـف کـرد کـه موجـب شـد توجهـات جهانـی راه بـه خـود جلب‌ کند. ایـن اقدام 
نه‌تنهـا بـه موفقیـت م‌کدونالـد کمـ ککـرد، بلکه به نمـادی از یکپارچگی و اعتماد در سراسـر جهان تبدیل شـد.
درحالی‌که برای اکثر ما فرانچایزهای فسـت‌فود شـهرت و محبوبیت بیشـتری دارند؛ اما باید بدانیم امروزه 
فرانچایزهـا بـه حوزه‌هـا و صنایـع مختلفـی راه یافته‌انـد. فرانچایزهـا را می‌توانیـم در حـوزۀ گسـترده‌ای از صنایع 
مختلـف، از خدمـات خودپـرداز تـا دنیـای محصـولات لبنـی مشـاهده کنیـم. ایـن تنـوع فرانچایزهـا، فرصت‌هـا، 

انعطاف‌پذیـری و قابلیـت انطبـاق فرانچایـز را در برابـر نیازهـای پیچیـدۀ بازار را نشـان می‌دهد.
در بازارهـای جهانـی، فرانچایـز به‌عنـوان یـ کقهرمـان تجـاری در بازارهـای نوظهـور از جملـه چیـن، هنـد، 
روسـیه، برزیل و خاورمیانه، قدم‌های اسـتواری برمی‌دارد. نمونه‌هایی همچون کوکاکولا و خودروسـازان بزرگ 
بـا هوشـمندی و دوراندیشـی، شـبکه‌های توزیـع خـود را از طریـق نمایندگی‌هـای مسـتقل گسـترش داده‌انـد و 
بـه سـتاره‌های درخشـان تجـارت تبدیـل شـده‌اند. خوانـدن داسـتان موفقیـت ایـن صنایـع، قـدرت و تأثیرگـذاری 
فرانچایـز به‌عنـوان اسـتراتژی توسـعه کسـب‌وکار را نشـان می‌دهـد. شـرکت‌ها و سـازمان‌های پیشـرو نظیـر 
کوکاکـولا بـا مـدل کسـب‌وکار خـود بـه الگـوی توسـعه و پیشـرفت بـرای کارآفرینـان و تاجـران تبدیـل شـده‌اند.

 عناصر سازندۀ فرانچایز

ایـن  تأثیرگـذار  و  بایـد عناصـر سـازنده  ببریـم،  بهـره  از مزایـای کسـب‌وکار فرانچایـز بیشـتر  اینکـه  بـرای 
مـدل کسـب‌وکار را شناسـایی کنیـم. شـناخت ایـن عناصـر و کار بـر روی آن‌هـا، همـکاری فرانچایزگیرنـده و 
فرانچایزدهنـده را بـه موفقیـت می‌رسـاند. در اینجـا بـا پنج عنصر کلیدی ی ککسـب‌وکار فرانچایز بیشـتر آشـنا 

می‌شـویم:

 نام تجاری و برند

نـام تجـاری و برنـد یکـی از عناصـر مهـم سـازندۀ فرانچایزینـگ اسـت. یـ کنـام تجـاری و برنـد معتبـر، اعتبـار 
و شـهرتی بـرای فرانچایزگیرنـده بـه ارمغـان مـی‌آورد کـه جـذب مشـتریان را بـرای او آسـان می‌کنـد. مشـتریان 
معمـولاً بـه نام‌هـای تجـاری و برندهایـی کـه می‌شناسـند، بیشـتر اعتمـاد می‌کننـد. آن‌هـا رضایـت بیشـتری از 
کسـب‌وکارهای معـروف و شـناخته‌ شـده دارنـد. بـرای مثـال، فرانچایزگیرنـده م‌کدونالد می‌تواند از شـهرت و 

محبوبیـت ایـن برنـد در سراسـر جهـان بهـره ببـرد و مشـتریان زیـادی را بـه رسـتورانش جـذب کنـد.
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 دانش و استانداردهای عملیاتی

انتقـال دانـش و اسـتانداردهای عملیاتی در شـکل‌گیری و بقای فرانچایزها نقش حیاتـی دارد. فرانچایزدهنده 
باید دانش و تجربیات خود را در زمینه‌های مختلف مانند مدیریت، بازاریابی، حسـابداری، خدمات مشـتری، 
بهداشـت، ایمنـی و... بـه فرانچایزگیرنـده منتقـل کنـد. فرانچایزگیرنـده نیـز با رعایـت اسـتانداردهای عملیاتی 
کـه فرانچایزدهنـده تعییـن کـرده اسـت، بایـد برای حفـظ و ارتقای کیفیـت خدمات و محصـولات تلاش کند.

بـرای مثـال، اگـر شـما فرانچایزگیرنـده اسـتارباکس باشـید، می‌توانیـد از دانـش و اسـتانداردهای عملیاتـی این 
برند در زمینۀ تهیه و سـرو قهوه، طراحی و تجهیز فضای فروشـگاه، برنامه‌ریزی و برگزاری کمپین‌های تبلیغاتی 

و ... اسـتفاده کنیـد و مشـتریان خـود را راضـی نگه دارید.

 تبلیغات و بازاریابی

توجـه بـه تبلیغـات و بازاریابـی بـرای گسـترش بـازار و تصاحـب سـهم بیشـتری از تجـارت ضـروری اسـت. 
فرانچایزدهنـده بـا اسـتفاده از منابـع و ابزارهای خود، برنامه‌ها و اسـتراتژی‌های تبلیغاتـی و بازاریابی را طراحی 

و اجـرا می‌کنـد کـه باعـث افزایـش شـناخت و جذابیـت برنـد و محصولاتـش می‌شـود.
فرانچایزگیرنـده نیـز بـا پرداخـت هزینه‌هـای تبلیغاتـی و بازاریابـی که مسـتقیم یـا از طریق صندوق مشـترک 
تأمیـن می‌شـود، می‌توانـد از ایـن برنامه‌هـا و اسـتراتژی‌ها بهـره ببـرد و مشـتریان بیشـتری جـذب کنـد. بـرای 
مثـال، اگـر شـما فرانچایزگیرنـده کنتاکـی باشـید، می‌توانیـد از تبلیغـات و بازاریابـی ایـن برنـد در رسـانه‌های 
مختلـف ماننـد تلویزیـون، رادیـو، اینترنـت، روزنامـه، مجلـه و ... بهـره ببریـد و مشـتریان خود را با پیشـنهادها و 

تخفیف‌هـای ویـژه تشـویق کنیـد تـا خریـد کنند.

 حقوق مالکیت فکری

حقـوق مالکیـت فکـری عنصر دیگری در فرانچایزینگ اسـت که به حفظ و حراسـت از منافـع و ارزش‌های هر 
دو طـرف کمـ کمی‌کنـد. حقـوق مالکیـت فکـری شـامل علائـم تجـاری، نشـان‌های تجـاری، طرح‌هـا، اختراعات، 
دانش‌هـای فنـی و محرمانـه و ... اسـت کـه بـه فرانچایزدهنـده تعلـق دارد و از طریـق قـرارداد فرانچایـز، بـه 

فرانچایزگیرنـده اجـازۀ اسـتفاده از آن داده می‌شـود.
فرانچایزدهنـده بـا امضـای قـرارداد فرانچایـز بـه فرانچایزگیرنـده اجـازه می‌دهـد از حقـوق مالکیـت فکـری 
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اسـتفاده کنـد، امـا همچنـان صاحـب آن‌هـا باقـی می‌مانـد. فرانچایزگیرنـده نیـز موظف اسـت از حقـوق مالکیت 
فکری فرانچایزدهنده به‌ درسـتی و با رعایت قوانین و مقررات مربوطه اسـتفاده کرده و از افشـا یا سوءاسـتفاده 
از آن‌هـا خـودداری کنـد. ایـن کار، بـه حفـظ ارزش و اعتبـار برنـد و محصـولات فرانچایزدهنـده کم ککـرده و از 

ورود رقبـای تقلبـی و غیرقانونـی جلوگیـری می‌کند.
بـرای مثـال، فرانچایزگیرنـده نایـ کاز لوگـو و نـام تجـاری ایـن برنـد در لباس‌هـا و کفش‌هـای خـود اسـتفاده 
می‌کنـد. او نمی‌توانـد حقـوق معنـوی متعلق بـه فرانچایزدهنده را بـدون اجازه تغییر دهد یا به دیگران بفروشـد 

یـا از آن‌هـا در محصـولات غیـر مرتبط اسـتفاده کند.

 هزینه‌های اولیه و جاری

هیـچ کسـب‌وکاری بـدون توجـه بـه هزینه‌هـای اولیـه و جـاری نمی‌توانـد شـکل بگیـرد و ایـن موضـوع در 
فرانچایزینـگ نیـز جایـگاه ویـژه‌ای دارد. هزینه‌های اولیه شـامل مـواردی مانند هزینه‌هـای عضویت، تجهیزات، 
موقعیـت مکانـی، دکوراسـیون و ... اسـت کـه فرانچایزگیرنـده بایـد در ابتـدای کار پرداخـت کنـد. هزینه‌هـای 
جـاری نیـز شـامل مـواردی مثـل هزینه‌هـای تبلیغـات، مدیریـت، حقـوق کارکنـان، اجـاره، بیمـه و ... اسـت کـه 

فرانچایزگیرنـده بایـد به‌طـور مـداوم پرداخـت کنـد.
ایـن هزینه‌هـا بـا وجـود اینکـه در ابتـدا سـنگین بـه نظر می‌رسـند، در بلنـد مدت باعـث افزایش درآمد و سـود 
کسـب‌و‌کار می‌شـوند. بـرای مثـال، فرانچایزگیرنـدۀ دامینـوز پیتـزا بـا پرداخـت هزینه‌هـای اولیـه و جـاری، بـه 
تجهیـزات و فناوری‌هـای مـدرن، سیسـتم مدیریتـی و حسـابداری، برنامه‌هـای تبلیغاتـی و تخفیفـی و ... دسـت 

می‌یابـد و کسـب‌وکار خـود را رونـق می‌دهـد.
همان‌طـور کـه می‌بینیم عناصر سـازندۀ کسـب‌وکار فرانچایز، عامـل موفقیت هر دو طـرف فرانچایزگیرنده و 
فرانچایزدهنده اسـت. نام تجاری و برند، دانش و اسـتانداردهای عملیاتی، تبلیغات و بازاریابی، حقوق مالکیت 
فکـری و هزینه‌هـای اولیـه و جـاری، تعامـل سـازنده و پایـدار میـان فرانچایزدهنـده و گیرنده را ممکن می‌سـازد. 

این عناصر چراغ و راهنمای کسـب‌وکارها در مسـیر رسـیدن به موفقیت هسـتند.
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 مزایا و معایب فرانچایز

فرانچایـز یـا حـق امتیـاز یـ کمدل گسـترش کسـب‌وکار اسـت که همچون سـایر روش‌هـای تجـارت، عیب‌ها و 
مزیت‌هـای خـاص خـودش را دارد. بـدون تردیـد، کفـه مزیت‌هـای ایـن مـدل کسـب‌وکار سـنگینی می‌کنـد و بـه 

همیـن دلیـل اسـت که شـاهد رشـد روزافـزون فرانچایزهـا در صنایع مختلف هسـتیم. 

 مزایای فرانچایز

فرانچایـز می‌توانـد فرصتـی عالـی بـرای برندهـای قوی و با پشـتوانه باشـد. از سـوی دیگـر، تـازه ‌واردان صنایع 
هـم می‌تواننـد بـا گرفتـن حـق امتیـاز بـه منافـع زیـاد و مختلفـی دسـت پیـدا کننـد. برخـی از مزایـای فرانچایـز 

از: عبارت‌انـد 
 ۱. نام تجاری مشهور

با فرانچایز به نام معتبر و شـناخته‌ شـده‌ای در بازار تبدیل می‌شـوید. این موضوع جذب مشـتریان 
و جلـب اعتمـاد آن‌هـا را بـرای فرانچایزگیرنـده آسـان می‌کنـد. تا بدون شـروع کـردن از صفر و صرف 
زمـان و هزینـۀ زیـاد بـرای بازاریابـی، مشـتریان را جـذب می‌کنـد. مشـتریان می‌داننـد بـا خریـد از 
فرانچایـز چـه چیـز ویـژه‌ای در انتظارشـان اسـت؛ چـون فرانچایـز در میـان مـردم تثبیت شـده اسـت. 
بـرای مثـال، م‌کدونالـد یکـی از شـناخته ‌شـده‌ترین برندهـای فرانچایز در جهان اسـت کـه در بیش از 

۱۰۰ کشـور فعالیـت می‌کنـد و بـه بیـش از ۷۰ میلیـون مشـتری خدمـات می‌دهـد.

 2. سیستم‌ها و فرآیندهای آماده
بـا فرانچایـز بـه یـ کسیسـتم کسـب‌وکار آمـاده دسـت پیدا می‌کنیـد. این سیسـتم شـامل روش‌های 
عملیاتـی، فرآیندهـای تولیـد، مدیریـت موجـودی و بازاریابـی اسـت. بهره‌منـدی از ایـن سیسـتم بـه 
نحـو چشـمگیری مدیریـت کسـب‌وکار را آسـان می‌کنـد. دیگـر نیـازی نیسـت از صفـر شـروع کنیـد 
و بـه دنبـال راه‌حلـی بـرای چالش‌هـا و مشـکلات ناآشـنا باشـید. شـما می‌توانیـد از تجربـه و دانـش 

امتیازدهنـده اسـتفاده کنیـد و مانـع بـروز خطـا در سیسـتم شـوید.
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  ۳. حمایت‌های مستمر
شامل  حمایت‌ها  این  بود.  خواهید  برخوردار  امتیازدهنده  همیشگی  حمایت‌های  از  فرانچایز  در 
آموزش‌های لازم، پشتیبانی فنی، مشاوره‌های تخصصی و تأمین منابع مالی و انسانی است. بدین ترتیب 
شما در برابر مشکلات کسب‌وکار تنها نخواهید ماند و از راهنمایی‌های تخصصی بهره‌مند می‌شوید. علاوه 
بر این، به شبکه‌ای از امتیازگیرندگان متصل می‌شوید و از تجربیات و دانش‌ آن‌ها استفاده می‌کنید. مثلًا 
قهوه استارباکس در بخش‌هایی مثل تهیه و فروش قهوه، پشتیبانی فنی و تجهیزات، تأمین مواد اولیه با 

کیفیت و تخفیفات ویژه برای خرید محصولات، از فرانچایزگیرنده حمایت می‌کند.

  ۴. قدرت مذاکرۀ بالا
در فرانچایـز دیگـر نیـازی بـه چانه‌زنـی بـرای تأمیـن مـواد اولیـه بـا قیمـت مناسـب، پشـتیبانی 
تجهیـزات و... نداریـد. شـما بـه واسـطۀ اعتبـار و شـهرت فرانچایزدهنـده از قـدرت مذاکـرۀ بالایـی 
برخـوردار می‌شـوید و رابطـۀ محکمـی بـا تأمین‌کننده‌هـا و مشـتریان می‌سـازید. ایـن موضـوع کاهـش‌ 
هزینـه‌ و افزایـش سـود را بـرای کسـب‌وکار بـه ارمغـان مـی‌آورد. فرانچایزگیرنـده همچنیـن می‌توانـد 
از تبلیغـات گروهـی و ترویـج مشـترک دامنـۀ بـازار و جـذب مشـتریان نیـز سـود ببـرد. بـرای مثـال 
فروشـگاه‌های زنجیـره‌ای کارفـور بـه دلیـل قـدرت مذاکـرۀ زیـادی کـه دارنـد، امـکان خریـد کالا بـا 

قیمـت کمتـر و شـرایط بهتـر را به‌دسـت آورده‌انـد.

 ۵. امکان رشد و توسعه با حداقل سرمایۀ اولیه
اینکـه بتوانیـد کسـب‌وکارتان را با سـرمایه و ریسـ ککـم در نقاط مختلف راه‌انـدازی کنید، ویژگی 
دیگـر فرانچایزهـا اسـت. دیگـر نیازی نیسـت برند جدیدی بـا محصول و بازاریابی جدیـد ایجاد کنید. 
شـما می‌توانیـد از برنـد، محصـول و بازاریابـی امتیازدهنده اسـتفاده کنید و فقـط هزینه‌های عملیاتی 

و حق امتیـاز را بپردازید.

 ۶- انجام مسئولیت‌ها
در فرانچایـز مسـئولیت‌ها بـه شـکلی کـم دردسـر میـان فرانچایزدهنـده و فرانچایزگیرنـده تقسـیم 
می‌شـود. امتیازدهنـده از مسـئولیت‌های اجرایـی خـود کـم می‌کنـد و بیشـتر بـر موضوعـات مهـم و 
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راهبـردی متمرکـز می‌شـود. امتیازگیرنـده نیـز به‌صـورت مسـتقل و خلاقانـه تصمیمـات مربـوط بـه 
اسـتخدام، حقـوق، بودجـه، سیاسـت‌های محلـی و... را می‌گیـرد؛ ضمـن اینکـه از مزیـت حمایـت و 
آموزش‌هـای فرانچایزدهنـده نیـز بهره‌منـد می‌شـود. پیتـزا هـات یـ کبرنـد بین‌المللـی اسـت کـه ایـن 

سیسـتم کاری و تصمیم‌گیـری را به‌خوبـی در فرانچایـز خـود پیـاده کـرده اسـت.

 ۷- فعالیت در نقاط مختلف
فرانچایـز راهـی عالـی بـرای فعالیـت و موفقیـت در شـهرهای مختلـف بـا فرهنگ‌هـا و زمینه‌هـای 
اجتماعـی متفـاوت اسـت. شـما می‌توانیـد محصـول و خدمـات فرانچایـز را متناسـب بـا نیـاز و سـلیقۀ 
مشـتریان محلـی هماهنگ‌سـازی کنیـد و از سـختی رقابت بـا برندهای محلی بکاهیـد. همچنین افراد 
بومی را برای اداره کسـب‌وکار اسـتخدام کنید و از اعتماد و ارتباط بیشـتر با مشـتریان محلی سـود 
ببریـد. بـرای مثـال، کافـه گلوریـا جینـز یکی از برندهایی اسـت که با اسـتفاده از فرانچایز کسـب‌وکار 
خـود را در بیـش از ۴۰ کشـور جهـان گسـترش داده اسـت. ایـن برنـد مشـهور به‌خوبـی توانسـته اسـت 

محصـول و خدماتـش را بـا فرهنـگ و سـلیقۀ مشـتریان محلـی هماهنگ کند.

  ۸- استخدام کمتر
وقتـی بـه فرانچایزدهنـده تبدیـل می‌شـوید، لازم نیسـت بـرای هـر شـعبه دسـت بـه اسـتخدام و 
آمـوزش کارمنـدان زیـادی بزنیـد. این کار می‌تواند از طریق فرانچایزگیرنده انجام شـود و شـما از این 
طریـق بـه دانـش و تجربـۀ او دسـت پیـدا کنید. بدین ترتیـب هزینه‌ها و مسـئولیت‌های قانونی مربوط 

بـه اسـتخدام کارکنـان بـرای امتیازدهنده کاهـش می‌یابد.

 ۹- افزایش شعبه
فرانچایزدهنـده می‌توانـد بـا افزایـش شـعبه بـه سـود بیشـتری برسـد و نـام خـود را در میـان گـروه 
بیشـتری از مردم مطرح کند. از سـوی دیگر وقتی تعداد شـعبه‌ها زیاد می‌شـود، فرانچایزدهنده مواد 
اولیـه را به‌صـورت عمـده خریـداری می‌کنـد کـه باعـث حفـظ سـرمایه بـرای کسـب و کار مـی گـردد. 
فرانچایزدهنـده همچنیـن می‌توانـد از پراکندگـی جغرافیایـی شـعب بـرای دریافت اطلاعـات مربوط 
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به تحقیق و توسـعه اسـتفاده کند. کنتاکی با اسـتفاده از فرانچایز، تعداد شـعبه‌های خود را در بیش 
از ۱۵۰ کشـور جهان افزایش داده اسـت و با تبلیغات گسـترده و جامع، برند خود را به‌عنوان یکی از 

برتریـن برندهـای غـذای فسـت‌فود در سراسـر جهـان معرفی کرده اسـت.

  ۱۰- افزایش درآمد فرانچایزدهنده به روش‌های مختلف
  حق تابلو: 

حق تابلو یا حق ورود برای اسـتفاده از نام، نشـان تجاری و سیسـتم‌های فرانچایزگیرنده اسـت 
کـه ی‌کبـار پرداخـت می‌شـود. ایـن هزینـه بسـته بـه انـدازه، شـهرت و محبوبیـت برنـد متفـاوت 
توسـعه،  بـرای  و می‌توانـد  اسـت  فرانچایزدهنـده  بـرای  تابلـو منبـع درآمـد مهمـی  اسـت. حـق 
بازاریابـی و حمایـت از فرانچایز اسـتفاده شـود. برای مثال، حق تابلو بـرای فرانچایز م‌کدونالد در 

سـال ۲۰۲۰ حـدود ۴۵ هـزار دلار بـود.
 رویالیتی: 

رویالیتی هزینه‌ای ماهانه یا سالانه است که فرانچایزگیرنده باید به فرانچایزدهنده بپردازد تا 
از حمایت‌های مستمر او برخوردار شود. این هزینه معمولاً براساس درصد فروش فرانچایزگیرنده 
محاسبه می‌شود. رویالیتی منبع درآمد مهمی برای فرانچایزدهنده است که می‌تواند برای بهبود 
مثال،  برای  و خدمات مصرف شود.  توسعۀ محصولات  و  تحقیق  آموزش،  استاندارد،  کیفیت، 

رویالیتی برای فرانچایز م‌کدونالد در سال ۲۰۲۰ حدود ۴ درصد از فروش بود.
  سود طراحی و تجهیز:

 فرانچایزدهنده‌هـا می‌تواننـد از فـروش خدمـات طراحـی و تجهیـز شـعبه نیـز کسـب درآمـد 
کنند. این خدمات شـامل طراحی داخلی و خارجی، تهیه و نصب تجهیزات، مبلمان، دکوراسـیون 
و دیگـر ملزومـات فروشـگاه اسـت. فرانچایزدهنده‌ها بـا طراحی و تجهیز حرفه‌ای شـعب، ظاهری 
واحـد و جـذاب بـرای کسـب‌وکار می‌سـازند و بـه جـذب مشـتری و افزایش سـود کمـ کمی‌کنند. 
بـرای مثـال فرانچایزهایـی همچـون اسـتارباکس، دانکیـن دوناتـس و پیتزا هـات این خدمـات را به 

فرانچایزگیرنده‌هـا ارائـه می‌کنند.
  سود فروش کالا به فرانچایزگیرنده: 
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سود حاصل از فروش محصولات و مواد اولیه به فرانچایزگیرنده‌ها، منبع درآمد دیگری برای 
فرانچایزدهنده‌ها است. این محصولات و مواد اولیه می‌توانند شامل غذا، نوشیدنی، بسته‌بندی، 
از فروش  فرانچایزدهنده  باشد.  تأسیس شعب  ملزومات  و دیگر  لوازم جانبی  بهداشتی،  لوازم 
کالا به فرانچایزگیرنده به حفظ کیفیت و استاندارد برند کم کمی‌کند و همچنین امکان کنترل 

بیشتری بر تأمین‌کننده‌ها و قیمت‌ها دارد.
  نقدینگی:

یکی دیگر از مزایای فرانچایز این است که معمولاً صندوق و دستگاه‌های پوز متعلق به فرانچایز 
دهنده می‌باشند. لذا نقدینگی زیادی در دسترس فرانچایز دهنده قرار می‌گیرد که باعث توسعه 
غیره  و  عمده  خرید  جدید،  سرمایه‌گذاری‌های  برای  نقدینگی  از  مثلاً  می‌گردد.  کار  و  کسب 

استفاده کند.
  ارزشمندتر شدن برند: 

شهرت برندها در فرانچایزها با گذشت زمان بیشتر می‌شود و به نام‌های تجاری ارزشمندتری 
تبدیل می‌شوند. آن‌ها از این طریق می‌توانند مشتریان بیشتری جذب کنند، قیمت محصولات 
تازه‌ای  بازارهای جدیدی وارد شوند و مزیت‌های رقابتی  به  افزایش دهند،  و خدمات خود را 
به‌دست آورند. فرانچایزهای بزرگی نظیر نایک، اپل و کوکاکولا از این ویژگی برای ایجاد وفاداری 

مشتریان، افزایش سهم بازار و ایجاد تمایز با رقبا استفاده کرده‌اند.
 امکان دریافت وام با توجه به گستردگی کسب‌و‌کار و نقدینگی زیاد ایجاد شده: 

فرانچایزدهنده‌ها امکان دریافت وام با شرایط مناسب را به‌دست می‌آورند. آن‌ها از این طریق 
به سرمایه‌گذاری‌های بزرگ‌تری دست می‌زنند؛ درحالی‌که با کم بودن نرخ بهره می‌توانند از 
فرصت‌های مالی موجود در بازار نیز بهره ببرند. برای مثال فرانچایزدهنده‌های هیلتون،‌ ماریوت 

و هایات از این ظرفیت برای تأمین بودجۀ ساخت و خرید هتل‌های جدید استفاده می‌کنند.

  ۱۱- نرخ شکست کمتر
فرانچایزهـا نـرخ شکسـت کمتـری نسـبت بـه کسـب‌وکارهای مسـتقل دارنـد. آن‌هـا بـه نام‌هـای 
تجـاری معتبـری تبدیـل می‌شـوند کـه معمـولاً مـورد اعتمـاد خریـداران هسـتند؛ یعنـی اینکـه تقاضـا 
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و بـازار بـرای محصـول و خدمـات آن‌هـا وجـود دارد و بـه سـودآوری رسـیده‌اند. فرانچایزدهنده‌هایـی 
مثـل کنتاکـی، برگـر کینـگ و پیتـزا هـات از ایـن نـرخ شکسـت کمتـر بـرای ایجـاد اعتمـاد و جـذب 

اسـتفاده می‌کننـد. فرانچایزگیرنده‌هـای جدیـد 

 ۱۲- حمایت‌های قانونی
1- استفاده از وکیل و حمایت های قانونی

فرانچایزدهنـده معمـولاً تیـم حقوقـی و مشـاوران قانونـی دارد کـه در مـوارد تدویـن قراردادهـا، 
پشـتیبانی حقوقـی و مسـائل مرتبـط بـا شـکایات مشتریان و پرسـنل بـه فرانچایزگیرنـده کمـک می‌کنـد.

2- دریافت وام و تسهیلات مالی
بسـیاری از شـرکت‌های فرانچایزدهنـده توافق‌نامه‌هایـی بـا بان‌کهـا و مؤسسـات مالـی دارنـد تـا 

فرانچایزگیرنـدگان بتواننـد بـا شـرایط بهتـر وام بگیرنـد.
3- نیازی به دریافت مجوزهای مستقل نیست

فرانچایزگیرنـده نیـازی بـه دریافـت جداگانـه مجوزهـای مربوط به کسـب و کار )ماننـد مجوزهای 
بهداشـتی، صنفـی یـا ثبـت برنـد( نـدارد. ایـن مجوزهـا معمـولاً توسـط فرانچایزدهنـده از ابتـدا تأمیـن 
شـده‌اند. این مزیت باعث می‌شـود فرانچایزگیرنده سـریع‌تر وارد بازار شـود و زمان و هزینه کمتری 

بـرای مسـائل اداری صـرف کند.

 معایب فرانچایز

بعضـی ویژگی‌هـای مثبـت و مزایـای فرانچایـز می‌توانـد بـرای عـده‌ای ویژگـی منفـی و عیـب محسـوب شـود. 
برخـی معایـب مـدل کسـب‌وکار فرانچایز:

  ۱- هزینه‌های شروع بالا
بـرای شـروع کار در فرانچایـز بایـد هزینـۀ زیـادی بپردازیم. این هزینه شـامل پرداخـت حق امتیاز، 
هزینه‌هـای مربـوط بـه آمـوزش،  مجـوز و حقـوق برنـد،  تجهیـزات و مـواد اولیـه، اجـاره، ساخت‌وسـاز 
و هزینه‌هـای تبلیغاتـی می‌شـود. ایـن هزینه‌هـا ممکـن اسـت بسـیار بیشـتر از هزینه‌هـای راه‌انـدازی 
کسـب‌وکار مسـتقل تمـام شـود. مثاًل افتتـاح ی کفرانچایـز م‌کدونالد حداقل بـه ۵۰۰ هـزار دلار برای 



17

ی
ید

 کل
یم

اه
مف

 و 
مـه

قد
: م

ول
ش ا

خـ
ب

دریافـت حـق امتیـاز و ۱۵۰ هـزار دلار بـرای سـرمایه‌گذاری اولیـه نیـاز دارد؛ درحالی‌کـه رسـتوران 
مسـتقل ممکـن اسـت بـا ۱۰۰ هـزار دلار راه‌انـدازی شـود. عالوه بـر ایـن، بایـد درصـدی از فـروش را 
به‌عنـوان حـق فـروش بـه فرانچایزدهنـده پرداخت کنیـد؛ پرداخت این هزینه‌ها تنها با داشـتن درآمد 

کافـی امکان‌پذیر اسـت.

  ۲- کمترین انعطاف‌پذیری
ورود بـه کسـب‌وکار فرانچایـز بـه معنی اطاعـت از قوانین و اسـتانداردهای فرانچایزدهنده اسـت. 
شـما بایـد قوانیـن امتیازدهنـده شـامل نحـوۀ ارائـۀ محصـول و خدمـات، نحـوۀ اسـتفاده از نـام تجـاری 
و لوگـو، نحـوۀ مدیریـت و آمـوزش کارکنـان، نحـوۀ حسـابداری و گزارش‌گیـری، نحـوه تبلیغـات و 
بازاریابـی و رعایـت اسـتانداردهای بهداشـتی و کیفیتـی را قبـول کنیـد. ایـن قوانیـن ممکـن اسـت در 
برخـی مـوارد مفیـد و کارآمـد باشـد؛ امـا در برخـی مـوارد ممکـن اسـت شـما را محـدود کنـد. گاهـی 
ممکـن اسـت نتوانیـد براسـاس شـرایط محلـی و نیازهای مشـتریان‌تان تغییراتـی در کسـب‌وکار ایجاد 
کنیـد. همچنیـن نمی‌توانیـد محصـولات و خدمـات جدیـدی ارائـه کنیـد یـا از روش‌هـای نوینـی برای 
افزایـش رضایـت مشـتریان بهـره ببریـد. بـرای مثـال، فرانچایـز اسـتارباکس در ایـران شـاید نتوانـد 
قهوه‌های سـنتی ایرانی مثل قهوۀ ترک یا قهوۀ دمی به مشـتریان دهد. شـما باید از منوی اسـتاندارد 

اسـتارباکس پیـروی کنیـد و قهـوۀ تأییـد شـدۀ فرانچایزدهنـده را ارائـه دهیـد.

  ۳- ریسک مرتبط با شناخته شدن نام تجاری
اگرچه با فرانچایز به شهرت و اعتبار ی کنام تجاری معروف دست پیدا می‌کنید، اگر به هر دلیلی 
فرانچایزدهنده با مشکلی روبه‌رو شود، شما نیز لطمه خواهید دید. این مشکلات می‌تواند بحران‌هایی 
مثل افت کیفیت، رسوایی‌های اخلاقی، تغییر سیاست‌ها، مشکلات مالی و غیره باشد. بروز این بحران 
تأثیر منفی بر کسب‌وکار خواهد گذاشت؛ مشتریان ممکن است اعتماد خود را به نام تجاری از دست 
دهند و به رقبا تمایل پیدا کنند. مثلاً اگر ی کفرانچایز فست‌فود به دلیل مشکلات بهداشتی بدنام 

شود، همۀ شعبه‌های او تأثیر منفی می‌گیرند و سود آن‌ها کاهش می‌یابد.
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   ۴- محدودیت در توسعه و نوآوری
یکی از محدودیت‌های مهم برای فرانچایزگیرنده این است که آزادی کامل برای افزایش شعبه 
یا انتخاب مکان  جدید را ندارد و این موضوع به تصمیم و تأیید فرانچایزدهنده بستگی دارد. این 

محدودیت‌ها برای حفظ یکپارچگی برند و جلوگیری از رقابت داخلی بین شعب طراحی شده اند.

  ۵- درآمد کمتر
ممکـن اسـت درآمـد یـ کفرانچایزگیرنـده کمتـر از کسـب‌وکارهای مسـتقل باشـد. ایـن بـه خاطـر 
آن اسـت کـه عالوه بـر هزینه‌هایـی کـه بایـد بـرای شـروع بـه فرانچایزدهنده بپـردازد، بایـد درصدی 
از فـروش خـود را هـم به‌عنـوان حـق فـروش پرداخـت کنـد. دریافت‌کننـدۀ حـق امتیـاز ممکـن اسـت 
حتـی هزینه‌هـای جـاری دیگـری بـرای اسـتفاده از برخـی خدمـات مثل تأمین مـواد اولیـه،‌ تجهیزات، 

نرم‌افـزار،‌ آمـوزش و... بـه فرانچایزدهنـده بپـردازد.

  6- احتمال درگیری
همان‌طور که فرانچایزگیرنده می‌تواند از حمایت و خدمات فرانچایزدهنده برخوردار باشد، ممکن 
است در همکاری با او دچار مشکل شود. این احتمال وجود دارد که فرانچایزگیرنده جنبه‌هایی از 
فرانچایز را نپسندد و مخالف آن باشد؛ با این‌حال، آزادی کمی برای ایجاد تغییرات یا اعتراض دارد. 
شما باید به قراردادی که با فرانچایزدهنده بسته‌اید، پایبند باشید. این قرارداد ممکن است شرایط و 
مقررات سخت‌گیرانه‌ای باشد که شما را محدود کند. به همین دلیل ممکن است با فرانچایزدهنده 
دچار تنش و درگیری شوید. به‌عنوان مثال اگر فرانچایز ی کبرند بین‌المللی پیتزا در ایران هستید، 
باید تابع قوانین فرانچایزدهنده، قیمت‌ها،‌ تخفیف‌ها،‌ کیفیت مواد اولیه و... باشد. شما نمی‌توانید 
با  احتمالاً  صورت  این  غیر  در  کنید؛  ایجاد  تغییراتی  قوانین  این  در  فرانچایزدهنده  اجازۀ  بدون 

فرانچایزدهنده درگیر خواهید شد و کار به مراکز قانونی و حل اختلاف کشیده می‌شود.

 7- فقدان حریم خصوصی مالی
یـ کفرانچایزگیرنـده حریـم خصوصـی مالی کمـی دارد و باید تمام اطلاعات مالی کسـب‌وکار خود 
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را در اختیـار فرانچایزدهنـده گـذارد. او بایـد گزارش‌هـای مالـی مثـل صورت‌هـای درآمـد و هزینـه، 
ترازنامـه، گـردش مالـی و موجـودی را بـه فرانچایزدهنـده ارائـه کنـد. همچنیـن بایـد از سیسـتم‌های 
حسـابداری و مالـی تعییـن ‌شـده توسـط فرانچایزدهنـده بهـره ببـرد. فرانچایزگیرنـده نمی‌توانـد از 
روش‌هـای مالـی خـود اسـتفاده کند یا از مشـاوران مالی مسـتقل راهنمایی بگیـرد. همچنین نمی‌تواند 

از فرصت‌های سـرمایه‌گذاری یا توسـعۀ مالی مربوط به کسـب‌وکار اسـتفاده کند؛ باید سیاسـت‌ها و 
تصمیمـات مالـی فرانچایزدهنـده را دنبـال کند.

از  عـاری  دارنـد،  کـه  فوق‌العـاده‌ای  و  فـراوان  مزیت‌هـای  کنـار  در  فرانچایزهـا  می‌بینیـم  کـه  همان‌طـور 
عیب‌ونقـص نیسـتند. اگرچـه فرانچایزهـا مثـل هـم عمـل نمی‌کننـد و ضوابـط کار آن‌ها بـا هم متفاوت اسـت؛ اما 

بهتـر اسـت نسـبت بـه معایبـی کـه اینجـا نـام بـرده شـد، آگاه بـود و فرانچایـز را انتخـاب کـرد.

 تفاوت فرانچایز با مدل‌های کسب‌وکار دیگر

مدل‌هـای کسـب‌وکار دیگـری نیـز هسـتند کـه بـا وجود شباهت‌شـان به مـدل فرانچایـز، تفاوت‌هـای عمده‌ای 
بـا آن دارنـد. در ایـن بخـش قصـد داریم بـه معرفی دو نمونه از شناخته‌شـده‌ترین این مدل‌ها بپردازیم. آشـنایی با 
ایـن مدل‌هـای کسـب‌وکار بـه شـما کمـ کمی‌کند بـا ویژگی‌های فرانچایز بهتر آشـنا شـوید و برای انتخاب شـغل 

آینده بهتـر تصمیم بگیرید.

 مدل توزیع

یکی از مدل‌های کسب‌وکار که شباهت زیادی به فرانچایز دارد، مدل توزیع است. این مدل ی کروش برای توزیع 
محصولات یا خدمات است که شامل ی کتولیدکننده و ی کیا چند توزیع‌کننده است. در این مدل، توزیع‌کننده 

محصولات را از تولیدکننده خریداری می‌کند و به نمایندگی‌ها، فروشگاه‌ها یا مشتریان نهایی می‌فروشد.
در مدل توزیع نیز همچون مدل فرانچایز، امکان گسترش و توسعۀ زیادی برای کسب‌وکار وجود دارد. هر 
دو کسب‌وکارها برای فتح بازارهای جدید، جذب مشتریان بیشتر و افزایش درآمد تلاش می‌کنند. ضمن اینکه 
در هر دو مدل، فرانچایزگیرنده و توزیع‌کننده از نام تجاری و برند صاحب کسب‌وکار برای جذب مشتریان و 

فروش استفاده می‌کند. بااین‌حال، تفاوت‌های زیادی میان مدل فرانچایز و مدل توزیع وجود دارد:
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  ریسک: 
ریسـ کشکسـت در فرانچایـز بـه دلیـل وجـود سیسـتم‌ها و فرآیندهـای اثبـات‌ شـده، کمتـر از مـدل 
توزیـع اسـت. فرانچایزگیرنـده می‌توانـد از تجربـه و حمایـت فرانچایزدهنده بهره ببـرد و از خطاهای 
رایـج جلوگیـری کنـد. درحالی‌کـه توزیع‌کننـده ممکـن اسـت بـا چالش‌هـای بیشـتری مواجـه شـود، از 

جملـه رقابـت بـا سـایر توزیع‌کننـدگان، تغییـرات بـازار و نیـاز به تحقیق و توسـعه.

  تعهدات: 
فرانچایزگیرنده موظف است تا مدت ‌زمان مشخصی با فرانچایزدهنده همکاری کند. تعهدات 
فرانچایزگیرنده در قرارداد فرانچایز مشخص می‌شود و می‌تواند شامل پرداخت حق امتیاز، رعایت 
توزیع  قرارداد  توزیع‌کننده در  تعهدات  باشد. در مقابل،  و سایر موارد  استانداردها، گزارش‌دهی 
مشخص می‌شود و می‌تواند شامل مدت‌ زمان همکاری، تعهدات فروش و سایر موارد باشد. تعهدات 

توزیع‌کننده معمولاً کوتاه ‌مدت یا انعطاف‌پذیرتر هستند و می‌توانند با توافق طرفین تغییر کنند.

 سود: 
فرانچایزگیرنـده بایـد هزینـۀ اولیـه و هزینه‌هـای جـاری را بـه فرانچایزدهنـده پرداخـت کنـد. ایـن 
هزینه‌هـا می‌تواننـد شـامل حـق امتیاز، رویالیتی، تبلیغـات، تجهیزات و ... باشـند. درحالی‌که در مدل 
کسـب‌و‌کار توزیـع، توزیع‌کننـده فقـط قیمـت خریـد محصـولات را بـه تولیدکننده پرداخـت می‌کند.

 کنترل: 
فرانچایزدهنـده کنتـرل بیشـتری بـر چگونگـی عملکـرد فرانچایزگیرنـده، از جمله ظاهر فروشـگاه، 
نحـوۀ ارائـۀ خدمـات، قیمت‌گـذاری و تبلیغـات دارد. فرانچایزگیرنـده موظف اسـت از اسـتانداردها 
و رهنمودهـای فرانچایزدهنـده پیـروی کنـد و عملکرد مطلوبی داشـته باشـد. در مقابـل، توزیع‌کننده 
اسـتقلال عمـل بیشـتری در نحـوۀ ارائـۀ خدمـات یـا محصـولات دارد. او می‌توانـد بـا توجـه ‌بـه اوضـاع 

بـازار و رقابـت، دربـاره قیمت‌گـذاری، تبلیغـات و توزیـع تصمیـم بگیرد.
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 مدل حق استفاده از نام تجاری )نمایندگی(

مـدل کسـب‌وکار حـق اسـتفاده از نـام تجـاری نوعـی قـرارداد اسـت کـه در آن، صاحـب نـام تجـاری )مجـوز 
دهنـده( بـه کسـب‌وکاری دیگـر )مجـوز گیرنـده( اجـازه می‌دهـد از نـام تجـاری خـود در فعالیت‌هـای خاصـی 
اسـتفاده کنـد. در ایـن مـدل، مجـوز دهنـده هیچ کنترلـی بر نحوۀ ادارۀ کسـب‌وکار مجـوز گیرنده نـدارد و فقط 
حـق اسـتفاده از نـام تجـاری را بـه او می‌فروشـد. مجـوز گیرنده بایـد برای این حق اسـتفاده، مبلغـی را به‌صورت 
یکبـاره یـا دوره‌ای بـه مجـوز دهنـده بپـردازد. مثاًل، شـرکت کوکاکـولا بـه تولیدکننده‌هـای نوشـابه در سراسـر 

جهـان لایسـنس می‌دهـد تـا از نـام و نشـان تجـاری کوکاکـولا اسـتفاده کننـد.
این مدل کسب‌وکار با مدل فرانچایز تفاوت‌های زیادی دارد. برخی از این تفاوت‌ها عبارت‌اند از:

  دامنۀ فعالیت: 
در مـدل فرانچایـز، فرانچایزدهنـده بـه فرانچایزگیرنـده اجـازه می‌دهـد از کل برنـد، محصـولات، 
خدمـات و دانـش تخصصـی خود اسـتفاده کند. درحالی‌که در مدل حق اسـتفاده از نام تجاری، مجوز 

دهنـده تنهـا اجـازۀ اسـتفاده از نام تجـاری خـود را می‌دهد.

  کنترل: 
فرانچایزدهنده کنترل کاملی بر نحوۀ ادارۀ کسب‌وکار فرانچایزگیرنده دارد و از او می‌خواهد از 
استانداردها و قوانین و روش‌های بازاریابی خود پیروی کند. درحالی‌که در مدل حق استفاده از نام تجاری، 

مجوز دهنده هیچ کنترلی بر کسب‌وکار مجوز گیرنده ندارد و او می‌تواند به‌صورت مستقل عمل کند.

  سود: 
فرانچایزگیرنـده بایـد بخشـی از سـود خـود را بـه فرانچایزدهنـده دهـد و از او حمایـت، آمـوزش و 
راهنمایـی دریافـت کنـد. درحالی‌کـه در مـدل حـق اسـتفاده از نـام تجـاری، مجـوز گیرنـده فقـط حـق 

اسـتفاده را بـه مجـوز دهنـده می‌پـردازد و از او هیـچ خدماتـی دریافـت نمی‌کنـد.

  تعهدات: 
فرانچایزگیرنده باید از قوانین و مقررات خاصی که برای فرانچایز‌ها وجود دارد، پیروی کند. درحالی‌که 

در مدل حق استفاده از نام تجاری، مجوز گیرنده تنها قوانین عمومی قراردادها را رعایت می‌کند.
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 آیندۀ فرانچایزها

انتظار می‌رود رشـد سـال‌های اخیر فرانچایزها در سـال‌های آینده نیز ادامه پیدا کند. در حال حاضر، بیشـتر 
فرانچایزهـا بـه رسـتوران‌های فسـت‌فود، خدمـات خانگـی، مشـاغل امالک، مسـتغلات و گردشـگری محـدود 

می‌شـوند کـه پیش‌بینـی می‌شـود در آینـده شـاهد تغییراتی باشـیم.
در آینـده بـر تعـداد فرانچایزهـای کوچـ ککه کوچ‌کتـر و کم‌هزینه‌تر از فرانچایزهای سـنتی هسـتند، افزوده 
خواهـد شـد. همچنیـن فرانچایزهـای خانگـی محبوبیـت زیـادی پیـدا خواهنـد کـرد. ایـن بـه خاطـر این اسـت که 
فرانچایزهـای کوچـ کو کـم‌ هزینـه، انعطاف‌پذیـری بیشـتری دارنـد و کار کـردن در آن‌هـا بـرای کارآفرین‌هـا 
آسـان‌تر اسـت. ایـن فرانچایزهـا می‌تواننـد مغازه‌ها، کیوسـ‌کها، کامیون‌های حمل مـواد غذایـی، بازارهای خاص 

بـا ارائـۀ خدمـات خـاص مبتنی بـر تقاضا و... باشـند.
فرانچایزهـا در آینـده بیشـتر از گذشـته بـه توسـعه در بازارهـای خارجـی اهمیـت خواهنـد داد. آن‌هـا به دنبال 
بازارهایـی خواهنـد بـود کـه رقابـت کمتـری دارد و مشـتریان بالقـوه آن بیشـتر اسـت. فرانچایزهـا از پتانسـیل 
کشـورهای آسـیایی، آفریقایـی و آمریـکای لاتیـن بیشـتر بهـره خواهنـد بـرد. ضمـن اینکـه بـرای موفقیـت بیشـتر، 
تالش می‌کننـد محصـولات و خدماتـی براسـاس تفاوت‌هـای فرهنگی و قوانین محلـی ارائه کنند. این اسـتراتژی 

بـه ایجـاد جریان‌هـای درآمـدی متنـوع بـرای فرانچایزهـا منتهـی خواهد شـد.
بـا توجـه ‌بـه تغییـرات بسـیاری کـه بـا ظهـور ربات‌هـا و هـوش مصنوعـی در عرصـۀ فنـاوری شـاهد هسـتیم، 
بایـد منتظـر پـر رنـگ ‌شـدن نقـش این عوامـل در فرانچایزها باشـیم. صنایعـی همچون رسـتوران‌ها، فروشـگاه‌ها و 

کسـب‌وکارهای خدماتـی، بـه اسـتفادۀ بیشـتر از ایـن فناوری‌هـا روی خواهنـد آورد.
تـا همین‌جـا نیـز هـوش مصنوعـی بـا ایجـاد تجربه شخصی‌سـازی‌ شـده بـرای مشـتری از طریـق ربات‌های چت 
بـا پشـتیبانی ۲۴ سـاعته و تحلیـل داده‌هـا تأثیـر زیـادی گذاشـته اسـت. جالـب اسـت بدانیـد م‌کدونالد در سـال 
۲۰۱۹ یـ کشـرکت هـوش مصنوعـی بـه نـام Dynamic Yield را خریـد تـا تابلوهـای منـوی Drive-thru خـود را بـا 

پیشـنهادهای پویـا و سفارشـی ارتقـاء دهد.
ترجیحـات مصرف‌کننـده به‌طـور مـداوم تغییـر می‌کنـد و فرانچایزهـا در آینـده بـرای هماهنـگ شـدن بـا ایـن 
موضـوع تالش زیـادی خواهنـد کـرد. راحتـی اسـتفاده، سفارشی‌سـازی و سـازگاری محصول و خدمـت با محیط 
‌زیسـت، بـرای فرانچایزهـا اهمیـت فراوانـی پیدا می‌کند. مشـتریان انتظـار محصولات و خدماتی شخصی‌سـازی 

‌شـده، سـازگار بـا محیـط‌ زیسـت بـا گزینه‌هـای سـفارش آنلایـن و تحویل آسـان را خواهند داشـت.
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در آینـده، فرانچایزهـا بیشـتر از قبـل به همکاری و تشـکیل جامعـه اهمیت خواهند داد. آن‌هـا تجربیات موفق 
خـود را بـا هـم بـه اشـتراک می‌گذارنـد و از هـم حمایـت می‌کننـد. ایـن موضـوع احسـاس تعلـق خاطـر آن‌هـا بـه 

یکدیگـر و برندهایشـان را تقویـت می‌کنـد.
در حـال حاضـر بازارهـای نوظهـور، فرصت‌هـای زیـاد و دسـت ‌نخـورده‌ای بـرای فرانچایزهـا وجـود دارد کـه 
انتظـار مـی‌رود در آینـده بـه حرکـت فرانچایزهـا جهـت دهنـد. یکـی از ایـن بازارها، صنعت سالمت و بهداشـت 
اسـت کـه بعـد از همه‌گیـری کوویـد ۱۹ بسـیار مـورد توجـه قـرار گرفـت. پیش‌بینـی می‌شـود رشـد ایـن بـازار از 

میانگیـن رشـد ۴.۲ درصـدی فرانچایزهـا در جهـان بیشـتر باشـد.
بـازار دیگـری کـه می‌تـوان از آن به‌عنـوان فرصـت نـام بـرد، بـازار خدمـات خانگـی اسـت. ایـن صنعـت بـه 
مصرف‌کننـدگان کمـ کمی‌کنـد از خانه‌هـای خـود بهتـر نگـه‌داری کننـد و آنجـا را محـل بهتـر و زیبا‌تـری بـرای 
زندگـی سـازند. در ایـن بـازار، خدماتـی مثـل تمیـز کـردن، بازسـازی،‌ امنیـت و... بـه مشـتریان ارائـه می‌شـود. بـا 
توجـه ‌بـه پیـری جمعیـت و تمایل افراد به‌راحتی و آسـایش بیشـتر، انتظار مـی‌رود بازار خدمات خانگی نیز رشـد 

بیشـتری نسـبت بـه میانگیـن رشـد فرانچایزها داشـته باشـد.

فرانچایـز صنعتـی پویـا و انعطاف‌پذیـر اسـت کـه توانایـی خـود را در غلبـه بر چالش‌هـا و اسـتفاده از فرصت‌ها 
در محیـط متغیـر اقتصـادی و اجتماعی ثابت کرده اسـت. این مدل کسـب‌وکار با اسـتفاده از فنـاوری و نوآوری، 
پذیرش تنوع و فراگیری و کاوش در بازارها و فرصت‌های نوظهور، می‌تواند همچنان به رشـد خود ادامه دهد. 
اگـر بـه فرانچایـز علاقـه داریـد، فرصت‌هـای زیـادی در بـازار بزرگ این مدل کسـب‌وکار اسـت کـه می‌توانید از 

آن‌ها بهره‌مند شـوید.

 جمع‌بندی

فرانچایـز یکـی از مدل‌هـای بسـیار رایـج کسـب‌وکار در دنیـای تجـارت امـروز اسـت. ایـن مـدل کـه امـروزه به 
‌سرعت در حال گسترش است، از توافق میان فرانچایزدهنده و فرانچایزگیرنده ایجاد می‌شود. فرانچایزدهنده 
برنـد یـا شـرکتی اسـت کـه محصـول و خدمـات ارزشـمند ارائه می‌کنـد و فرانچایزگیرنده فرد یا شـرکتی اسـت 

کـه ذیـل نـام تجـاری کار می‌کنـد و درعین‌حال هویت مسـتقل خـود را دارد.
اگـر همـکاری فرانچایزگیرنـده و فرانچایزدهنـده بـه موفقیـت برسـد، نتایـج و ثمـرات زیادی خواهد داشـت. 
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فرانچایزگیرنـده همچنـان کـه از خدمـات فرانچایزدهنـده مثـل نـام تجـاری، مفاهیـم عملیاتـی و... بهره‌منـد 
می‌شـود در یـ ککسـب‌وکار معتبـر و بـا ریسـ ککـم بـه درآمـد می‌رسـد.

همچنیـن، فرانچایزدهنـده نیـز در یـ کهمکاری موفـق می‌تواند نام تجاری خود را بیـش ‌از پیش مطرح کند و 
برای مواردی مثل حق تابلو، رویالیتی و... از فرانچایزگیرنده درآمد کسـب کند. همکاری میان فرانچایزدهنده 

و فرانچایزگیرنده مزایا و منافع مشـترک دیگری نیز دارد که ارزش فرانچایز را بالا می‌برد.
بااین‌حـال نبایـد از یـاد ببریـم یـ کمـدل موفـق تجـاری، خالـی از ایـراد و ضعـف نیسـت. مثاًل احتمـالاً هزینـه 
شـروع کار در فرانچایـز از هزینـۀ راه‌اندازی کسـب‌وکار مسـتقل بیشـتر اسـت؛ یـا فرانچایزگیرنـده به‌اندازۀ ی ک
صاحـب کسـب‌وکار مسـتقل اجـازۀ آزادی عمـل و خلاقیـت در کار خـود نـدارد، او بایـد تابـع قوانیـن و مقـررات 
فرانچایزدهنـده باشـد. بـا همـه این‌هـا بـه نظـر می‌رسـد کفـۀ مزیت‌هـای فرانچایز نسـبت بـه ضعف‌هـا و نواقصی 
کـه دارد، سـنگینی می‌کنـد؛‌ ایـن ادعـا از رشـد فرانچایزهـا در سـال‌های اخیـر و پیش‌بینی توسـعه آن‌هـا در آینده 

ناشـی می‌شـود.

فرانچایزهـا به‌سـرعت در حـال گسـترش هسـتند و بـا توجـه ‌بـه نیازهـای روز و تحـولات جهانـی، شـکل آن‌هـا 
در حـال تغییـر اسـت. فناوری‌هـای جدیـد نظیـر هـوش مصنوعـی، ربات‌هـا، اینترنـت اشـیا و واقعیـت افـزوده به 
کمـ کفرانچایزهـا آمده‌انـد و  باعـث شـده‌اند کیفیـت خدمـات آن‌هـا در حال ارتقاء باشـد. در کنـار این موضوع، 
فرانچایزهـای کوچـک، خانگـی و کـم‌ هزینـه نیـز در حـال توسـعه هسـتند. آن‌هـا انعطاف‌پذیری بیشـتری دارند و 

کار کـردن بـا ایـن فرانچایزهـا بـرای کارآفرین‌هـا نسـبت به کسـب‌وکارهای سـنتی آسـان‌تر اسـت.
بـه نظـر می‌رسـد بـا وجـود بازارهایـی مثل بازارهای بهداشـت و سالمت و بـازار خدمات خانگـی، فرصت‌های 
زیـادی در حـال خلـق شـدن اسـت. ایـن فرصت‌هـا می‌توانـد زمینـه ورود افـراد علاقه‌منـد و جدیـد بـه صنعـت 

فرانچایـز را فراهـم کند. 
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