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پیش گفتار

حدودای1995،دفترانتشارتمن؛جادهابریشم،تویخودمیدونانقلاب،پشتسینما
بهمنبود.برنامهروزانهمنمازاونساندویچهایکثیفوپیراشکیغیربهداشتیواینچیزاگرفته

تاچلوکبابیحاجیبودکهاسمشویادمنیست.
الهام،اونموقعهاتازهبهعنوانطراحاومدهبودپیشما؛هادیشریفی،یارباوفاوبچه
جهرم،تدارکاتوهمهدوندگیهایدفترروانجاممیداد؛مهدییزدیان،پسرعمه،دستیاراصلی
منبودتابشهمدیردفتر؛خانماسکندری،منشیبودوحسینکمالیمیرزاییهمبخشتبلیغات
وازپایههایاولیهشرکتاولیمن،رؤیاسازانبود.یهامیدنامیهمدربخشفروشبودکه
شیطونگولشزدوبهخاطریهعاشقیوپولو…کلیسیستممارابدهکارکردوماراباکلی

چکهایبرگشتیوتقلبیوسطیهعالمهبدهیگذاشتورفت.
درفاصلهکوتاهی،یهعالمهاتفاقافتاد)تصمیمدارمدرمواردبد،اسمافرادرانیارمکهمعلوم
نشهکیهو…(خلاصهاشاینکه،سرنوشتطوریشدکهمنموندموالهامومهدیوهادی
شریفی.الهام،یهدختر20ساله،کلیمسئولیتغیرازطراحیهم،انجاممیدادوباپیادهسازی

نقشههایمن،درگردانندگیمجموعه،نقشحیاتیپیداکرد.
یهمجلهزدیمبهاسم"بورسایرانوجهان"کهنوآوریهایتجاریزیادیتوشانجامدادیم

گهی،بخشهاییازبدهیهایانتشاراترادادیم. وبافروشهایافسانهایآ
گهیدادمکههرروزتویروزنامه یهروز،یکیازاونطرحهایخاص،تومغزماومدویهآ
چاپشه:"اگرعلاقمندبهچاپاثرویاکتابیازخودهستیدباماتماسبگیرید.6493834"
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گهیراحتی منکهخیلیچیزهارادقیقیادمنمییادوهمیشهمیگم"تواینمایهها"،اینآ
باشمارهتلفنش،یادمه.

خلاصهاینکه،هرچهبدهیداشتیم،بااونپروژهدادیموبعدها،بعدازما،هزارانانتشارات
درکشورازهمینراه،زندگیکردند.

همیشهتومیدونانقلابمیگفتم،بایدیهرستوران/فرانچایزصبحانهزدکهبربریوسنگک
وپنیروکرهمرباوسرشیرعسلواینارابستهبندیشده،آمادهبفروشه.بعدهاتوینیویورککهبا
الهامراهمیرفتیم،نمونهاشرودیدمالبتهبدونبربریوسنگک.اولینچیزیکهبهشگفتم،

فرانچایزصبحانهمیدونانقلاببودکههمیشهبهشوخیوخندهمیگفتم.
کلًامنهنوزممیگمبربریوسرشیرعسلو…فرانچایزیمیشهاساسی.

فرانچایز هوشمندانه6



مقدمه

بسیاریازافرادبرایشروعبیزنس،گرفتنفرانچایز1راترجیحمیدهندتادرگیرمسائلو
مشکلاتیازقبیلبرندسازی،شناساییبازارهدفوجذبمشتریکهازاصلیترینچالشهای
بیزنسهاینوپااست،نشوند.درواقع،گرفتنفرانچایزراآسانترازشروعازصفرمیدانند.این
طرزفکر،کاملًادرستاستواینروشراهاندازیبیزنس،مزایایبسیاروریسککمیدارد.

اگرمیخواهیدیکبیزنسفرانچایزیراراهاندازیکنید2،بهاطلاعاتیدربارهروشهای
راهاندازیآننیازدارید.

همانطورکهدرسایرکتابهایمنتحتعنوانمجموعه“بیزنسهوشمندانه”بیانشده
است،روش“هوشمندانه”،یعنیداشتننگاههمهجانبهواززوایایمختلفبههرموضوعبیزنسی

ویافتنوانتخابکردنبهترینروشبراساسشرایطخود.
دراینکتابنیزبانگاههوشمندانه،موضوعفرانچایزبرایشماتوضیحدادهمیشود.ازجمله

اینکهفرانچایزچیستوچطورمیتوانبیزنسفرانچایزرابهروشهوشمندانهراهاندازیکرد.

1. Franchise 
2. Smart Franchise Startup
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مفهوم فرانچایز 



الف( تعریف فرانچایز

واگذاریفرانچایزبهاینمعنااستکهصاحبیکبیزنس،بهافراددیگرمجوزمیدهدکه
آنبیزنسراباهماننامومشخصات،روشکاروخدمات،راهاندازیکنند،ازآندرآمدکسب

کنندودرمقابل،مبلغیبابتحقفرانچایزدریافتمیکند.

ب( حق فرانچایز3

روشهایمختلفیبرایدریافتحقفرانچایزوجوددارد؛

روش نخست روش نخست  ایناستکهفرانچایزدرابتدایکاروبهطورکاملاخذمیشود.

از مبلغی برداشتن بهصورت زمان درطول فرانچایز که است این روش دوم روش دوم 
فروش،اخذمیشود.

ترکیبیازروشنخستودوماست.یعنیهمدرهنگامشروعکار، روش سوم روش سوم 
یا مبلغیاخذمیشودوهمیکمبلغمشخصبهصورتماهیانه

هفتگیبنابرتوافق،ازفروشدریافتمیشود.

3. Franchise Fee
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پ( مالکیت فرانچایزی و فروشگاه زنجیره ای

زنجیره ای  فروشگاه های  از  دیگری  مدل  فرانچایز، 
است که تحت مدیریت و مالکیت یکسان هستند.

توسعه و سود افزایش برای زنجیرهای، فروشگاههای
بیزنسشان،تصمیمگرفتندهمانشکلفروشگاههاراحفظکنند
بااینتفاوتکهمدیریتهرفروشگاهرابهفرددیگریواگذارکنند.
اصطلاحاًبهاینروش،مدیریت-مالکیتگفتهمیشود؛یعنی

مدیرفروشگاه،مالکآننیزمیباشد.

این در زنجیرهای فروشگاه با فرانچایزی مالکیت تفاوت
دارد مدیری زنجیرهای، فروشگاههای از یک هر که است
مدیریت در مستقیم منفعت و مالکیت و است حقوقبگیر که
فروشگاه مدیر فرانچایزی، مالکیت در ولی ندارد، فروشگاه

صاحبفروشگاهاست.
که فردی به مکدونالد، شرکت مالک نمونه برای 
این کند، راهاندازی فوری غذای عرضه فروشگاه میخواهد
اجازهرامیدهدکهشعبهایازمکدونالدراخریداریودرآن
برندمکدونالدراهم از فعالیتکندودرمقابل،حقاستفاده

پرداختکند.

فرانچایز هوشمندانه10



خود  روش  به  اما  کرد  اجاره  را  برند  نمی توان 
داده شما به برند یک از استفاده حق وقتی کرد! فعالیت 
بیزنس، امتیاز صاحب قواعد طبق هستید ملزم میشود،

کنید. فعالیت

دلیلرشدمالکیتفرانچایزیایناستکهوقتیمشتریبه
برندمشخصهمانندمکدونالد، بایک ازفروشگاه یکشعبه
مراجعهمیکند،انتظارداردهمانسرویسیرادریافتکندکهدر
شعبههایدیگر،ارائهمیشودوتفاوتینداردکهمشتریواردچه

شعبهایشود.

11  یاچفارف میهفف



 دلایل)مزایای(
خرید فرانچایز



را بیزنس یک فرانچایز میخواهد که است کسی نگاه از کتاب، از بخش این دید زاویه
خریداریکند.

راهاندازی و بینخریدیکشعبهفرانچایز افراد، باعثمیشودکه ازدلایل، مجموعهای
بیزنسشخصیخود،روشفرانچایزراانتخابکنند.ازاصلیتریندلایلآن،میتوانبهموارد

زیراشارهکرد.

با حتماً کنید راهاندازی را بیزنس یک میخواهید که زمانی
یک راهاندازی در که میشوید روبهرو زیادی ومشکلات مسائل

بیزنسفرانچایز،وجودندارد.

زمان در و سریع خیلی میتوانید شما فرانچایز، بیزنس در
کوتاهی،بیزنسراراهاندازیکنید،بدوناینکهدردستاندازهای

پیچیدهبیفتید.
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برای شروع یک بیزنس شخصی باید هزینه زیادی صرف 
کنید اما در بیزنس فرانچایزی، ممکن است مبلغ خرید فرانچایز 
یک بیزنس، بیشتر از هزینه   راه  اندازی اولیه بیزنس باشد، اما در 
بلندمدت، گرفتن فرانچایز برای شما به صرفه تر است )با محاسبه 

مبلغ قرارداد که در طول مسیر، هزینه خود را جبران می کند(.  

متحمل  مرور  به  شخصی  بیزنس  مسیر  طول  در  که  ضررهایی  و  ریسک  ها 
می  شوید، هزینه  ای چندین برابر هزینه خرید فرانچایز را ممکن است برایتان 

به  دنبال بیاورد.

شعب تعداد خاطر به فرانچایزی بیزنسهای اصلی دفاتر
با بهتر خریدهای دارند، بازار در که بیشتری ارتباطات و بیشتر

قیمتهایکمتردراختیارشمامیگذارند.
راهاندازی شخصی فوری غذای مغازه یک اگر مثال برای
میکنیدکهموادغذاییاولیهراباقیمتمشخصازتأمینکننده
هزینه فرانچایز، بیزنس یک به نسبت شک بدون میخرید،

بیشتریبابتتهیهمواداولیهمتحملمیشوید.
درواقع،بهدلیلاینکهدرونیکبیزنسفرانچایزهستید،در

خریدارزانترمنفعتمیبرید.

نکته
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علاوهبرخریدباقیمتکمتر،هزینههایبازاریابیوتبلیغاتهم
درفرانچایزبهطرزقابلتوجهیکاهشمییابدیاحتیغیرمستقیم

حذفمیشود،چونبرعهدهدفترمرکزیاست.

هر و استارت آپ یک  بردن  پیش  و  انجام  تا  شروع  مسیر  در 
زیادی  اداری  را طی کنید و کارهای  باید مراحل مختلفی  بیزنسی، 
انجام دهید، درحالی که گرفتن فرانچایز یک کار ساده تر است چون، 
استانداردها،  و  است  شده  انجام  قبل  از  بیزنس،  راه اندازی  مراحل 
پیشاپیش تعیین شده اند. بنابراین کارهای اداری شما خیلی کمتر است.

درخریدفرانچایز،ملزمبهرعایتاستانداردهاییدرموردمکان
راهاندازیبیزنسهستیدکهازقبل،مشخصشدهاستواحتمال

انتخابمکاناشتباهتوسطشماکمترخواهدبود.

برای راه اندازی هر نوع بیزنس سه مسئله را باید در 
نظر بگیرید: مکان، مکان، مکان! 

بیزنس  برای  شما  انتخابی  مکان  از  مهم تر  هیچ چیز 
مغازه ای نیست.
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درروشفرانچایز،ازدانشدفترمرکزیبرایانتخابمکان
بهرهمیبرید،چوندفتراصلیبهاندازهکافی،تجربهداردوقبلًا
که فردی اما است. شده متحمل را اشتباه انتخابهای هزینه
میخواهدیکبیزنسرابهتنهاییراهاندازیکند،بهاندازهکافی

دانشندارد.

منتقل  شما  به  فرانچایزی  بیزنس  در  که  دانشی 
می شود، جلوی زیان شما را می گیرد.

درفرانچایز،بهصورتمادامالعمر،درگیرقراردادنیستیدومدت
زمانقرارداد،اینحقانتخابرابهشمادادهاستکهازبیزنس،

بیرونبرویدیاادامهدهید.

فرانچایز هوشمندانه16



مسیر ابتدای از دارد؛ دائمی آموزش سامانه یک فرانچایز،
راهاندازیبیزنس،بهشماآموزشدادهمیشودودرطولکارهم

حمایتمیشوید.
صاحبامتیازبیزنسفرانچایز،براساسدانش،اطلاعاتو
تجاربیکهدرطولزمانباراهاندازیشعبههایمختلفبهدست
آوردهاست،ازابتدایکار،بهشعبههایجدیدآموزشمیدهدودر
طولمسیرهم،نظارتمیکندکهدرمسیرصحیحگامبردارند.

از است ممکن میکنید، راهاندازی را خودتان بیزنس وقتی
بیشتر دورهها این اما کنید، استفاده آموزشی مختلف دورههای
جنبهنظریداردونمیدانیدچطورباید،روشهارادرعملبهاجرا
بگذارید.درطولمسیرنیزمشکلاتیدربیزنسبهوجودمیآیدکه

برایحلآنهاهزینههایسرسامآوریمتحملمیشوید.

آموزه  های دفتر  و  با خرید فرانچایز، همیشه تجارب 
مرکزی را در اختیار دارید.

درهربیزنسیکهراهاندازیمیشود،کنترلدقیقکیفیتوبا
زمانبندیمشخص،کارآسانینیست.اماسامانهمدیریتفرانچایز،
باآموزشهایمتعدد،کنترلکیفیترابهصورتشبکهایانجام

میدهدواینروندراتسهیلمیکند.
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برایشماعلاوه برندسازی بیزنسشخصی، راهاندازی در
زمانبر و بسیارسخت دارد، بر در فراوان هزینههای اینکه بر
استامادرفرانچایز،پشتوانهشمایکشرکتبزرگباابزارهای

تبلیغاتیحرفهایواستانداردهایرعایتشدهاست.

صاحب  برندسازی  منافع  از  فرانچایز،  گرفتن  با 
فرانچایز بهره مند می شوید.

را مکدونالد شعبه مثلًا فرانچایزی بیزنس که زمانی
راهاندازیمیکنید،درواقعازتبلیغاتکلمجموعهبرند،بهرهمند
بهصورت بیزنس، نوع همان در که زیادی افراد با و میشوید
قدرت،  رقابت  در  ولی هستید، رقیب میکنند، کار مستقل
تخصص،  و  تجربه  سال  ها  چون  دارید؛ را  بالا  دست 

پشتوانه شماست. 
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 چالش های 
گرفـــتن 

فرانچایز



ازدیدکسیکهمیخواهدفرانچایزیکبیزنسراخریداریکند،چندچالشوجوددارد؛

به متعلق او بیزنس میخرد، فرانچایزی بیزنس که کسی
خودشنیست.

هرچند،فرد،مالکومدیربیزنساستولیمالکِجاییاست
کهقواعدوقوانینآنرا،دیگریتعیینمیکند.بنابرایناستقلال
عملکمتریدارد.افزونبراینکهمجموعهزیادیازقوانینوجود

داردکهاورامحدودمیکند.

و  قواعد  طبق  باید  می کند،  مالکیت-مدیریت  را  فرانچایزی  بیزنس  که  کسی 
قوانین صاحب امتیاز فرانچایز، عمل کند.

بیزنس مجموعه کل برای غریب و عجیب اتفاق یک اگر
وشماهم راهمخواهدگرفت فرانچایزیرخدهد،دامنشما

همراهآنبهپایینکشیدهخواهیدشد.
این میکنند تلاش فرانچایز، دارای بیزنسهای از خیلی
معایبکمتربهچشمبیاید،چوندرفروششعبآنهامؤثراست.

توجه
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تحمیل شما به دائمی هزینه یک فرانچایز، گرفتن
میکند.

پرداخت ابتدا در را بیزنس فرانچایز اصلی مبلغ که هرچند
تمدید یکبار وقت چند هر باید فرانچایز قرارداد اما میکنید
شودوبستهبهتوافقاتیکهباصاحبفرانچایزصورتمیگیرد،

مقداریهزینهپرداختشود.

مبلغیکهبهعنوانپیشپرداختخریدامتیازفرانچایزپرداخت
موفق دلیلی هر به اگر و نیست برگشتپذیر معمولًا میشود،

نشوید،نمیتوانیدآنراپسبگیرید.
بههرحالدرخریدفرانچایز،یکقراردادچنددهصفحهای
فعالیت آن، طبق باید که دارد وجود مشخص تعهداتی شامل
کنید.اینمعایبرادرنظربگیریدوبدانیدچطورمیخواهیداین

مسئلهرامدیریتکنید.
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دلایل رشد 
بیزنـــس 

فرانـچایز



دراینبخشازمبحث،زاویهدیدراتغییرمیدهیموبهبحثاصلیمیپردازیم؛بافرض
اینکهشمادرجایگاهیهستیدکهمیخواهیدفرانچایزمجموعهخودتانراطراحیوعرضهکنید.
باعثشدهدنیای بررسیمیکنیمکه را امتیازفرانچایز،مجموعهدلایلی نگاهصاحب از

بیزنسفرانچایزتااینحدنسبتبهفروشگاههایزنجیرهایرشدکند؛

فرانچایز بیزنس در سرمایه بازگشت  اینکه،  نخست 
سریعاست.

200شعبهدارد.محاسبه برند، یا فرضکنیدیکفروشگاه
کنیدچهسرمایهایبرایبهجریانافتادناین200شعبهنیازبوده
است؛امادرروشفرانچایز،دفترمرکزیاصلًاچنینسرمایهای
به ولی است، شعبه 200 صاحب است. نینداخته جریان به را
200شعبهاست.دراصل، این صورتمجازیصاحبسرمایه
برای و کردهاند تأمین را اینسرمایه 200سرمایهگذارمختلف،
اینشرکتارزشافزودهایجادکردهوبرندآنراساختهاند.همهاین

موارد،بدونسرمایهمستقیماتفاقافتادهاست.
اصطلاحمعروفیبهنام)R.O.I(یابازگشتسرمایه4وجوددارد.
درروشفرانچایز،سرمایهایکهبهشمابرمیگردد،خیلیبیشتر
بیزنسشخصیسرمایهگذاری راهاندازی در ازمقداریاستکه
میکنید،چونشماشرایطیرافراهممیکنیدکهدیگران،درآن

سرمایهگذاریکنند.

4. Return on Investment
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مثلًاانتظارداشتید100شعبهتأسیسکنیدوهرشعبهبهشما
ماهیانه1000دلارسودپرداختکندکهدرنهایت100هزاردلارشود.
درروشفرانچایزشماهمان1000دلارسودرادریافتمیکنید،
بدوناینکهدراین100شعبه،هیچمبلغیسرمایهگذاریکردهباشید.
فرضکنیمبهجای1000دلار،500دلاروبهجای100هزار
دلار،50هزاردلارسودبهدستبیاورید.درمقابل،اگرقراربودآن
صدمغازهراخودتانتأسیسکنید،چقدربایدهزینهمیکردید؟به
علاوهاینکهدرفرانچایزبهدلایلمتعددازجملهروشمدیریت_
مالکیت،مدیرهرشعبهباانگیزهزیادبهعنوانمالکشعبهفعالیت

میکند،درنتیجهدرآمدهاچندبرابرخواهدبود.
پسمتوجهمیشویدکهدراعطایفرانچایز،بازگشتسرمایهو

سودحاصلهنسبتبهمیزانسرمایهگذاری،سریعوبالاست.

دوماینکه،درروشفرانچایزبهخاطرشیوهسرمایهگذاری،
میکند، رشد شما بیزنس یعنی میرسد؛ حداقل به ریسک
پیشمیرودوشعبمتعدددارد،ولیسرمایهمستقیمشمادرگیر

نیست.
درهرنقطهاگراتفاقیبرایبیزنسشمابیفتد،ازبینبرود
مدیر-مالک که زیادی افراد میان آن ریسک یاکوچکشود،
بیزنسهستند،پخشمیشودوکلاینضرر،مستقیماًبهدفتر
مرکزیواردنمیشود.دردنیایبیزنسفرانچایز،مواردزیادی
افراددرآنضرر امارقمیکه وجودداردکهشکستخوردند،
یک شامل تمامضرر که است حالتی از کمتر خیلی میکنند،

نفرشود.
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و مسئولیت  ها  تعهدات  فرانچایز، روش در اینکه، سوم
فقطبرعهدهمالکاصلینیستوتقسیممیشود.

یاخریدملک تمامشعببیزنسفرانچایز،قراردادهایاجاره
امضامیکنند؛تصورکنیداگر100شعبهرااز100مالکاجاره
اینکه100  تا بود باشید،چهتعهداتیبرعهدهشماخواهد کرده
ارتباط شما به تعهدات، این و باشند طرف نفر، 100 با مالک
مستقیمنداشتهباشد.واضحاستکهدراینصورت،تعهداتدفتر

مرکزیکممیشودوباتعدادزیادیمالک،طرفنیست.
دارد، را خود مدیریت شعبه هر اینکه دلیل به همچنین
باشد قرار اگر میرسد. حداقل به افراد، بین روزانه مسئولیتهای
تعداد و باشد مرکزی دفتر عهده به شعب مجموعه مسئولیتهای
زیادیازنیروهادراستخدامدفترمرکزیباشند،تعهدبزرگکارمندی-
کارگریبهوجودمیآید.حواشیمسائلکارمندی-کارگریبهشدتزیاد
است،امادریکبیزنسفرانچایزیبهسادگیدامنشمارابهعنوان
دفترمرکزینمیگیردودرشعبپخشمیشود.درواقع،درروش
فرانچایز،اموراجراییدفترمرکزی،فهرستمتفاوتیخواهدداشت.

چهارماینکه،سرعت رشد یک بیزنس فرانچایزیدر
مقابلسرعترشدفروشگاههایزنجیرهایبسیاربیشتراست.
درفرانچایز،تعدادزیادیازافرادبهنوعیصاحببیزنسهستند،
دارند، مدیریت و مالکیت قراردادی، و موقت بهصورت که هرچند
امابههرحالصاحبآنبیزنسهستندوبهخاطرمنافعیکهدارند،
تلاشمیکنندکهبیزنسشانپیشرفتکندودرواقع،بیزنسشمارشد
میکند،بدوناینکهنیازباشددرمجموعهخود،کارمندهایجدیدی
استخدامکنید.هرشعبهکارمندخودراداردوباآنهاادارهمیشود.
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هرچقدر مجموعهها، مدیران و  کارمندان  اینکه، پنجم
سابقه و تجربه  بیشتریدربیزنسبهدستآورند،بیشتردر
جهترشدبیزنسخود،ازآنهااستفادهمیکنندوهمینمسئله،

باعثرشد بیزنس فرانچایزمیشود.
سایر یا زنجیرهای فروشگاههای در شاغل افراد از بسیاری
فروشگاهها،اگرموقعیتشغلیبهتریبرایشانپیشآید،مجموعه
رابهنفعشخصیترکمیکنند،امادرروشفرانچایز،بهایندلیل
کهمدیرانشعب،خودرابهنوعیصاحببیزنسمیدانند،جایی
ازاعتمادخاطربیشتری نمیروند.همینموضوعباعثمیشود
نسبتبهوضعیتخودشانبرخوردارشوندودراینصورت،مدیران
قدیمیترشدهوماندگاریآنهاوتجربیاتشان،پایههایبیزنسرا

قویترمیکند.
هرشعبه،مدیر-مالکخودرادارد،پستمامتلاشخودرابه
کارمیگیردتابهترینعرضهراداشتهباشدوبیشترینپولراجذب
کند.درستاستکهجزئیازیکمجموعهاست،ولیبهاینفکر
میکندکهدرآمدبیشتریایجادکندودرعمل،بهکلمجموعههم

کمکمیکند.
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که کاری یا تغییر هر نیستید. تنها  شما اینکه، ششم
در که باشماهمراههستند زیادی افراد دهید، انجام بخواهید

گسترشبیزنسدربازار،ازآنهابهرهمیبرید.
همراهی مدیران-مالکان شعب، از هزینه تغییرات 

کم می کند.
براینمونه،مکدونالدسامانهجدیدیدرسفارشراهاندازی
کردهکهافرادمیتوانندسفارشخودرابدونصفوبااستفاده
ازدستگاههایمشخصانجامدهند.مکدونالدبایدپولزیادی
خرجمیکردکهبتواندچنینچیزیرادرشعبخودجابیندازد،
درصورتیکهاکنونبهتمامشعبخوداعلاممیکندکهبایدچنین
پرداخت دفترمرکزی به راهم وهزینهای بگیرند را دستگاهی
کنندکهدستگاهبرایآنهانصبشود.حتیهزینهنرمافزاری
آنرابینشعبتقسیموازآنهادریافتمیکند.درواقعبرای
اینکهاینسامانهخریداریشودونرمافزارنصبشود،بایدمبلغ
آن،ازجیبهمهمالکان-مدیرانهزینهشودوازطرفی،بهنام
برندمکدونالدتماممیشودکهچهکارجالبیانجامدادهاستو

ازارزشنوآوریآن،همهشعباستفادهمیکنند.
پیش مدتی که است این مکدونالد از دیگری مثال
دکوراسیون هزینه داد. تغییر را خود شعب دکوراسیون
دوره یک در را کار این شعب، تمام عملًا ولی است سنگین
زمانیانجامدادند.شمافقطرشدکلمکدونالدرامیبینید،
ازجیبخودهزینهنمیکندوهزینه برایرشد، درصورتیکه
اجرای برای اینکه، بهعلاوه میشود. پخش شعب تمام بین
برنامه،افرادزیادیازمجموعهشعبهمراهیمیکنندوآن

راپیشمیبرند.
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سهولت  فرانچایز روش در برندسازی اینکه،  هفتم 
بیشتریدارد.

است  ماندگار  شدن  شناخته  معنای  به  برندشدن 
اینکه، بر افزون است. وسخت زمانبر،طولانی بسیار کاری و
بسیاریازبیزنسها،هزینههایکلانیدربازارصرفکردند،ولی

درآخرهمتبدیلبهبرندنشدند.
درروشفرانچایز،سرعتبرندسازیخیلیبیشتراست.خیلیاز
بیزنسهاهزینههایسنگینیصرفکردندودریکدورهزمانیباوسعت
زیادیدربارهمحصولشانتبلیغکردند،اماایندورهزمانی،کوتاهبودهو

پسازآندورانکوتاه،دیگراسمیازآنهاباقینماندهاست.
در آمدن بهچشم و کهحضور اولیه قدم فرانچایز، روش در
بازاراست،بهخاطرشعبزیادبهسادگیاتفاقمیافتد؛یعنیبه
اتفاقمیافتدوهرچهجلوترمیرود،استمرار سادگی،برندسازی
حضورشعبههابیشترمیشودوعملًاشناختهشدنیابرندسازی
دربارهیکبیزنسفرانچایز،اتفاقمیافتدکهبهصورتمعمولدر

هربیزنسدیگریبهاینراحتیاتفاقنمیافتد.

هشتماینکه،ازتبلیغاتیکهدرکلسیستمبیزنسفرانچایز
انجاممیشود،بهرهمندمیشوید.

دردنیایبیزنس،انجامتبلیغاتازبرنامههایمهماست،اما
درعملاصلًاکارارزانینیستومدیریتآن،مشکلاست.در
بابت روزانه یا ماهیانه بهصورت ازفروش ثابتی فرانچایز،درصد
حقتبلیغاتبرداشتهمیشود؛یعنیجدایازمبلغفرانچایز،رسماً
مبلغیبهنامحقتبلیغات،ازشعبگرفتهمیشودوبهسیستم
تبلیغاتکلمجموعهتزریقمیکنندوهمهازآنبهرهمیبرند.
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نظر از که برتری موقعیت خاطر به فرانچایز، روش در اینکه نهم
برندسازیایجادمیشود،رشد جغرافیایی بسیارسریعتروسادهتراستو
ازطرفی،درمذاکرهبرایفروششعبهمیتوانیدخیلیموفقترعملکنید.
میبینید، را دنیا مختلف برندهای اقسام و انواع دبی، در مثلًا
زنجیرهای فرانچایز بزرگترین که کانادا هورتونز5 تیم مجموعه اما
کافیشاپاست،اصلًادردبینبود.چونسیاستآنها،صرفاًفعالیت
درکاناداوبخشیازآمریکابود.زمانیکهتصمیمگرفتندباوجودتفاوت
فرهنگیزیاد،دردبیشعبهایجادکنند،درتحقیقاتومذاکراتاولیه،
توانستندبهراحتیاینمعاملهراپیشببرندوبهخریداران،شرایطشان
صاحب درخواست مورد شرایط طبق هم، خریداران و بقبولانند را

فرانچایز،دههاشعبهدرشهرکوچکیمثلدبیتأسیسکنند.

بهطرز فرانچایز روش در چانه زنی قدرت  اینکه، دهم
چشمگیریافزایشمییابد.

یکیازمزایایدیگرفرانچایزایناستکهقدرتمذاکرهپیدا
میکنید،چوندراینروش،بامالکانمراکزخریدومدیراناملاک
وپاساژها،روبروهستید.آنهابهاینسادگیحاضرنیستندجای
خودرابهدیگرانبدهند.اولینکسانیکهپیشنهادایننوعبیزنسرا
میپذیرند،مراکزخریدیاپاساژهایبزرگهستند.اعتمادیکهاین
افرادبهفرانچایزهامیکنند،قابلقیاسبابقیهنیستودرزمانی
کهبحثرقابتبیندوسهنفرپیشمیآید،اصولًاصاحباناملاک

ترجیحمیدهندطرفشانیکفرانچایزباشد.

باتوجهبهآنچهکهگفتهشد،اگرعلاقهمندبهراهاندازیفرانچایزهستید،مسیریرابایدطی
کنیدکهدرفصلبعدبیانمیشود.

5. Tim Hortons
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راه اندازی 
فرانچایــز



الف( تحقیقات اولیه

فرضکنیدمیخواهیدیکمغازهعرضهغذایفورییافروشگاهاینترنتیراهاندازیکنیدو
درآیندهآنرابهفرانچایزتبدیلکنید.همهنکاتگفتهشدهرامیدانید؛امانخستبایدشناخت

ازبازاروبیزنسرابهحداکثربرسانید.
اولینچیزیکهمثلهربیزنسدیگریبایددرنظربگیرید،تحقیقاتاست.دربارهموضوعات
مختلفمرتبطبابازارورقبا،تحقیقوبررسیکنیدتابهشناختبرسید؛ببینیددربازارچهمیگذرد؟

چهکسانیدربازارهستند؟چطورخدماتراارائهمیدهند؟...

پاسخ کنید میگذرد،سعی چه نظرتان مورد بیزنس درصنف ببینید اینکه برای
سؤالاتزیررابرایخودپیداکنید؛

بیزنسموردنظرتانچقدرجذابوقابلعرضهاست؟	�
چقدرمیتوانیدرویآنبیزنسنقشهبکشیدوحساببازکنید؟	�
چقدرفعالیتدرآنبیزنس،نتیجهبخشاست؟	�
اندازهوظرفیتاینبیزنسومیزانمعاملاتوتبادلمالیدرآنبیزنسچقدراست؟	�
مشتریهایآنبیزنسچهکسانیهستند؟	�
رقبایشمادرآنبیزنسچهکسانیهستند؟	�

در   
ً
مسلما کنید.  مشخص  را  خود  فعالیت  جغرافیایی  محدوده  تحقیقات،  طی 

دنیای فرانچایز، در یک محدوده جغرافیایی کوچک تری وارد بازی می شوید و 
کم کم رشد می کنید.

نکته
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درتحقیقاتخودرقبارابهدوبخشبیزنسهایفرانچایزیکهرقبایمستقیمشما
هستندوبیزنسهایمستقل،تقسیمکنید.

درمنطقهمدنظرشما،بیزنس های مستقل،	�

چگونهعملمیکنند؟	�

چهمیزانیازموفقیتدارند؟	�

چهسهمیازبازاررادراختیاردارند؟	�

چهخدماتیرابهچهشکلارائهمیدهند؟	�

رقبای فرانچایزیراهمدرنظربگیریدوبررسیکنید؛	�

سبککاریآنهابهچهشکلاست؟	�

بهچهشکلشعبهمیپذیرند؟	�

روشفروشومعاملاتآنهاچیست؟	�

درفروششعبه،باچهدرصدهاومبالغیباخریدارکارمیکنند؟مبالغمعاملهآنها	�
حدوداًچقدراست؟

چهتعدادشعبهدرمنطقهموردنظرشمادارند؟اینشعبدرچهنقاطیازمنطقه	�
قراردارند؟

روشمعاملهآنهاباصاحبانملکیکهخریدیااجارهکردند،بهچهشکلیاست؟	�

چقدردرفروششعبهموفقبودهاند؟	�

اجرا	� را آنها وچگونه تبلیغاتیشانهزینهمیکنند برایکمپینهای مبالغی چه
میکنند؟

چهنوعآموزشهاییدارند؟چهمواردیراآموزشمیدهند؟	�
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سعیکنیددرتحقیقاتاولیهبازار،مجموعههایآموزشیرقبایتانراپیداکنیدو	�
آنهارابررسیکنید.

مشخصات،  فرانچایزی،  بیزنس  یک  آموزشی  مجموعه  از  منظور 
استاندارد و اطلاعات تعریف شده ای است که بر اساس آن، یک شعبه 

می تواند بیزنسی را با خرید فرانچایز راه اندازی کند.

با اطلاع از مجموعه اطلاعات آموزشی رقبای خود، هم متوجه می شوید آن ها در 	�
حال آموزش چه مواردی هستندوهمبا دیدن کار آن ها، خودتان در استانداردسازی 

بسته های آموزشی موفق تر عمل خواهید کرد. 

فراموش نکنید رقبای شما در طول زمان به مشکلات زیادی برخورده اند 	�
و تجربه های زیادی کسب کرده اند. 

قدرتفرانچایزدرایناستکهوقتیمشتریازدرواردمیشود،همهچیزبرایاو	�
آشناباشدوخدماتیکهقراراستدریافتکند-ازسلاموخوشامدگوییاولیهتامدل

ارائهمنووسفارش،همانباشدکهانتظارداردازسایرشعبههادریافتکند.
پس،مهمترینبخش،آموزش استانداردهای یک فرانچایز بهافرادیاست
کهقراراستخدماتارائهبدهند؛ازمدیرانشعبتاکارمندان،همهبایدمجموعهای

ازآموزشهارادرجهتهماهنگیعرضهخدماتدریافتکنند.

هماهنگی عرضه، یکی از دلایل وجودی و موفقیت فرانچایز است و 	�
باید این را در آموزش هایتان، طراحی و تهیه کنید.

تمامیمواردگفتهشدهرادرجدولیمانندجدول1برایهمهرقبایتانبنویسید.بسته
بهنوعبیزنسواطلاعاتیکهبرایشمااهمیت دارد، می  توانید موارد مختلف و 

متعددی را در جدول بنویسید.
تابهتردرککنیدکه بهعنواننمونه،برایرقیبفرضیپرشدهاست سطراول
چگونهنتیجهتحقیقدرموردرقبایتانراثبتکنید.جدولشماممکناستبااینجدول

متفاوتباشدوموارددیگریرادرستونهامدنظرقراربدهید.
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رقبا
تعداد  
شعب

حجم 
بازار

متوسط 
فروش 
ماهیانه

شرایط فرانچایز
مبلغ 

فرانچایز
مجموعه آموزشی

300000 15$%57رقیب1

مساحتملکحداقل
500مترمربع

سندششدانگیااجاره
نامه5ساله

حداقلتحصیلاتدیپلم
.....

$ 50000

دستورالعملکاربا
تجهیزات

برخوردبامشتری
دیزاینفروشگاهها

....

................................رقیب2

..................................رقیب3

جدول 1 : تحلیل و بررسی رقبا پیش از راه اندازی فرانچایز

درتحقیقاتاولیه،فهرستیازهزینههایراهاندازیفرانچایزدرمحدودهجغرافیایی	�
خودتانتهیهکنید،چونهزینهراهاندازیبیزنسدرهرنقطهازدنیاباجاهایدیگر
تفاوتدارد،حتیازیکشهربهشهردیگرداخلیککشورباهممتفاوتاست.
فرانچایزهمازاینقاعدهمستثنینیست.پس،تحقیقکنیدکهباچههزینههایی

روبروهستید.

انجام  با  اما  به دست می آید و هیچ شکی در آن نیست،  تجربه در طول زمان 
پیدا  دیدی  تحقیقات،  نتیجه  جدول  تهیه  و  اطلاعات  جمع آوری  و  تحقیقات 

می کنید که می توانید آن را با مشخصات خودتان مقایسه کنید.

نکته
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ب( بررسی مزیت ها و چالش های خود نسبت به رقبا

و	� معایب و بگیرید نظر در رقبا به نسبت را خودتان مزایای
مشکلاتتانراباآنهامقایسهکنید.

ابتدایکفهرستازمزایاوچالشهایخودبرایراهاندازی	�
یکبیزنسفرانچایزتهیهکنیدودرجدولیمانندجدول2،

آنهاراثبتکنید.

رقبا 	� از  موفق تر  خدمات  ارائه  و  تبلیغاتی  نظر  از  مثلًا 
جاهایی  به  شعب  مکانی  موقعیت  نظر  از  یا  هستید 
دسترسی  آن  به  هنوز  شما  رقبای  که  دارید  دسترسی 
پیدا نکرده اند و هنوز بکر مانده و می توانید شعب خود را 
تأسیس کنید. هر آنچه از نظر شما، مزیت برای بیزنستان 

است، در جدول یادداشت کنید.
در گروه چالش  ها نیز، مشکلاتی از جمله اینکه سرمایه 	�

و  نیست  شده  شناخته  شما  برند  است،  کم  شما  اولیه 
برند جدید هستید و هر آنچه از نظر شما، چالش برای 

بیزنستان است، ذکر کنید.

فقطفهرستمزایاوچالشهاکافینیستبلکهبایدبههر	�
مورد،بهمیزاناهمیتوتأثیریکهبربیزنستاندارد،وزن

بدهید.
چنانچهتمامیمزایایاچالشهارابهیکاندازهمهم
کمبود مثال برای نیست. معتبر شما سنجش بدانید،
سرمایهوتبلیغاتکم،هردوچالشهستنداماکمبود
سرمایهدربیزنسشمامیتواندچندینبرابرتبلیغاتکم،
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تأثیرمنفیداشتهباشد.برایهرکدامازموارد،ضریب
اهمیتیبین1تا100اختصاصدهید.مثلًابهکمبود
90میدهیدوبهتبلیغاتکم، سرمایه،وزنیاضریب
موارد همه برای ترتیب همین به میدهید. 30 وزن
ضریب یا وزن بهعنوان 100 تا 1 بین عددی جدول،

تأثیرگذاریاختصاصمیدهید.پس؛

درستوناول،فهرستمزایارابنویسید.	�
درستوندوم،وزنیاضریبتأثیرگذاریهرمزیترابنویسید.	�
درستونسوم،فهرستچالشهارابنویسید.	�
درستونچهارم،وزنیاضریبتأثیرگذاریهرچالشرابنویسید.	�

وزن چالشچالش هاوزن مزیتمزایا
90کمبودسرمایه50نیرویمتخصص

30تبلیغاتکم80موقعیتمکانی

50کمبودتجربه40تکنولوژیجدید

جدول 2: وزن دهی به مزایا و چالش های بیزنس خود

پسازتشکیلجدول2،متناسببابیزنسخودتان،جدول
3رابرایرقباتشکیلدهید.اینجدولهمانندجدول2استبا
اینتفاوتکهدرآن،هرمزیتیاچالشیراکهدربارهرقباوجود
دارد،بررسیمیکنیدوطبقروشگفتهشده،بههرموردبراساس

اهمیتآن،وزنمیدهید.
وزن چالشچالش هاوزن مزیتمزایا
60تکنولوژیقدیمی40تجربه
30مدیرانسنتی70شهرت
80دسترسیمحدود50سرمایه

جدول 3: وزن دهی به مزایا و چالش  های رقبا
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فهرستمزایاوچالشهایبیزنسخودرانگاهکنیدوببینید
جدولدرکدامبخش،سنگیناست.

وزنه دو اگر نگاهکنید؛ رقبا چالشهای و مزایا جدول به 
مزایاوچالشهادریکسطحاست،وضعبدنیست.اگروزن
این در میرود، بالا شما ریسک است، سنگینتر چالشها
ازاوقاتتصمیم ببینیدفاصلهچقدراست.چونخیلی صورت
به توجه با میکنید فکر و شوید بازار وارد که گرفتهاید را خود
ارتباطاتوتجربهوغیره،خیلیکارهاازعهدهتانبرمیآید؛اما
رارعایت توازن نتوانید باشدکه زیاد اینقدر اگروزنچالشها

بترسید. کنید،
مزایا بخش در دارید، رقبا به نسبت که را خاصی مزایای

فهرستکنیدتابهایجادتعادلکمککنید.
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پ( سناریوهای راه اندازی فرانچایز

بامقایسهایکهدرقسمتقبلانجامدادید،بهایننقطهمیرسیدکهاصلًاواردبیزنس
فرانچایزبشویدیانشوید.باتحلیلوبررسیجداولقبلی،بهچهارسناریویمتفاوتخواهید

رسید؛

خیلیوقتهاممکناستدرانتهایاینتصمیمگیریبهاین ســـــناریوی اول ســـــناریوی اول 
نتیجهبرسیدکهیکیادوشعبهبزنیدوکارتمامشودیااصلًاوارد

فرانچایزنشوید.

بابررسیجدولمیبینیدکهتوانورودبهبازارراداریدوعواملیکه ســــناریوی دوم ســــناریوی دوم 
بهنفعشمااست،زیاداست.پسواردبیزنسفرانچایزمیشوید.

واردبیزنسشویدونقشهفرانچایزرابرایگامدومیافازتوسعه ســـناریوی سوم ســـناریوی سوم 
بگذارید.

کارراشروعکنیدوبعداًدرجهتیبرویدکهبهعنوانفرانچایزهم سـناریوی چهارم سـناریوی چهارم 
بهآننگاهکنید،ولیاینکاردربلندمدتانجاممیشود.

چنانچه سناریویی را انتخاب کنید که وارد بیزنس فرانچایز شوید، پاسخ پرسش های زیر 
را برای خود بیابید؛ 

آیاواقعاًمیتوانشعبهفروخت؟	�
آیاواقعاًایدهبیزنسشمااینجذابیتراداردکهآنرابهدیگرانبفروشید؟	�
آیاتوانفروشیکشعبهیابیشتردرمحدودهجغرافیاییموردنظروجودخواهدداشت	�

یاخیر؟
آیابیزنسیکهراهمیاندازید،قابلکپیشدناست؟	�
آیااینبیزنسپتانسیلداردکهشعبمتعددیازآنایجادشود؟	�
آیاپسازسرمایهگذاری،بهآسانیبهسودآوریمیرسدیانه؟	�
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را آن میتوان آیا که کنید فکر است، ابزارفروشی مغازه یک راهاندازی شما ایده مثلًا
وشعبمختلف کنید کپی را آن میتوانید آسان کرد؟چقدر کپی جاهایمختلفشهر در

راهاندازیکنید.
برایپاسخدهیبههریکازپرسشهایبالا،دوبارهواردنتیجهتحقیقاتخودشویدوپاسخ

راازمیاناطلاعاتیکهجمعآوریکردهاید،بیابید.

وقتی به دنبال فرانچایز یک بیزنس، یعنی فروش شعبه هستید، پس باید بتوانید 
به خریدار ثابت کنید با یک استاندارد منظم به سوددهی می رسد.

برای فرانچایز کردن بیزنس خود، باید بتوانید برای خریدارانتان جا بیندازید که 
مجموعه دفتر مرکزی و شما صد درصد حامی آن ها هستید.

باتوجهبهتحقیقاتدربارهرقبایخودبهایننقطهرسیدیدکهبرایحمایتوپشتیبانیاز
شعب،بهترازآنهایاحداقلمثلآنهاهستید.

درچندسالگذشتهچندینشرکتوجودداشتندکهبیزنسفرانچایزیراهاندازیکرده
 20-10 بودندوباتوجهبهتجربیاتزیادیکهدرزمینهشغلیداشتند،توانستهبودندابتدا
شعبهخودرابهافرادمختلفبفروشند،ولیبهدلیلاینکهنتوانستندخدماتپشتیبانیخوبی
آنها فرانچایزی بیزنس عملًا و برخوردند مشکل به بعدی شعب فروش در دهند، ارائه

ورشکستشد.

نکته۱

نکته۲
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ت( تأمین سرمایه

جذابیت فرانچایز این است که سرمایه خود را درگیر نمی کنید،ولیاین	�
مسئلهدلیلبرایننیستکهنیازبهسرمایهندارید.فرانچایزمثلهراستارتآپدیگر
دردنیایبیزنسوحتیبیشازیکاستارتآپمعمولی،نیازمندسرمایهاست.در

بررسیمالیبیزنسپلن،بهایننتیجهخواهیدرسیدکهچقدرسرمایهنیازدارید.

قبلًادرمرحلهتحقیقات،بهبرآوردیازهزینههایموردنیازجهتراهاندازیفرانچایز،	�
رسیدهاید.دراینمرحله،بررسیکنیدکهچطورمیتوانیدازعهدهآنهزینههابرآیید

وآنراتأمینکنید.

سرمایه مورد نیاز و منابع مالی خود را دقیق بررسی کنید، سپس به سمت انجام 
کار بروید.

توجه
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ث( برندسازی

بعدازاینکهتصمیمگرفتیدفرانچایزبیزنسخودراراهاندازیکنیدوروشتأمینمنابعمالی
موردنیازرامشخصکردید،نوبتبهثبتبرندوبرندسازیاست؛یعنیثبتشرکت،ثبتاسم،
ثبتدامنهاینترنتیوتجاریکردناسمهادرسطحجغرافیاییکهقراراستدرآن،کارکنید.

اگرنقشهبلندمدتکشیدهاید،ازابتدابرندخودتانرادرسطحبینالمللثبتکنید.	�
بهمرور، را برندخود رابهجریانبیندازیدو ثبتی امور بازار،تمام به ازورود پیش

سروساماندهید.

طراحیشعبهها،شعارتبلیغاتیولوگوهارامشخصکنید؛بهچهشکلیقراراست	�
دیدهشوید؟چهرنگهاییرنگشماخواهدبود؟باچهمشخصاتیقراراستوارد

بازارشوید؟

برای تک  تک این بخش ها از متخصصین مربوطه، به خصوص از متخصصان 
حرفه ای فرانچایز کمک بگیرید تا به شما در مسیر راه و پیش بردن فعالیت ها 

کمک کنند.

توجه
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ج( مسائل حقوقی

دردنیایفرانچایز،برایمسائلحقوقی،بایدوکیلداشتهباشید؛ازاولینمرحلهای	�
کهمیخواهیدبیزنسفرانچایزراسروساماندهیدوساختارآنراایجادکنید،نیاز

داریدوکیلداشتهباشیدتادرهمهمراحلهمراهشماباشد.

باگروهیازوکلایاشرکتیکهمسئولیتبخشحقوقیشمارابپذیرد،همکاری	�
کنید.
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چ( قرارداد همکاری

تهیه قرارداد کامل، حرفه ای و جامع  یکمجموعه
این برای باشد. وخریدارانشعب بینشما قرارداد که کنید
آماده فرانچایز قرارداد برایشما بخواهید وکیلخود از کار،

کند.

بدون عقد قرارداد قوی و حرفه ای با کسانی که از شما فرانچایز می خرند، دچار 
مشکلات عدیده خواهید شد. چون به همان نسبت که این بیزنس، کنترل شده 
است و استانداردهای خود را دارد، می تواند مشکلات و دعواهای جانبی داشته 

باشد.

کشوری،  قواعد  تمام که محکمی قرارداد داشتن با
باشد، شده گرفته نظر در آن در شهری حتی  و  استانی 
اختلافاتاحتمالیبینخودوخریدارانشعبرامیتوانیدآسانتر

حلکنید.

بسیاری از قوانین شهری و شهرداری می تواند در بیزنس شما مؤثر باشد و  شما 
را در دادگاه ها بازنده کند.

توجه

توجه
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رابطه مالی بین شما و خریدار شعبهیکیازمهمترین
موارددرقرارداداستکهبایدروشنوشفافباشد.

مثلًاشمایکمبلغاولیهبابتحقوقواعتباریکهخریداران
بابتاستفادهازبرندشماپرداختمیکنند،دریافتمیکنید.مبلغی
تحتعنوانحقمدیریت،مبلغیهمبهعنوانحقتبلیغ،دریافت

میکنید.همهاینمواردبایدبهروشنیدرقراردادذکرشود.
در باید که مواردی از برخی مالی، برایروشنشدنمسائل

قراردادمشخصکنید،شاملموضوعاتزیراست؛

اعطای	� بابتحق فرانچایز بهعنوانصاحب را مبلغی چه
امتیازفرانچایزازخریدارانشعببگیرید؟

چهروشیبرایاعطایفرانچایزدرنظرگرفتهاید؟	�
خواهد	� وسرویسهایی چهمحصولات شامل قراردادشما

بود؟

مسئلهدیگردرقرارداد،مدتزمانآناست.زمان بعضی 
از قراردادها کوتاه تر و قابل تمدید و برخی هم طولانی تر 
است،مثلًاقرارداد5سالهقابلتمدیدمیبندیدیابستهبهعوامل

مختلف،زمانکمتریابیشتریدرنظرمیگیرید.

تعیین مدت زمان قرارداد به شما بستگی دارد. آنچه مهم است، مشخص بودن 
 دچار اختلاف نشوید.

ً
زمان قرارداد است تا بعدا

نکته
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مجموعه  و  نام  مالکیت  قرارداد، در بعدی مهم مسئله
اموال متعلق به فرانچایزاست.

درقراردادفرانچایزبایدمشخصشودکهاسمتجاریوبرند
متعلقبهفرانچایزاستوبهشعبهتعلقنداردکهبخواهدرویآن
نظریداشتهباشدیابههردلیلازآنسوءاستفادهکند.مثلًاکسی
نمیتوانددرهیچدادگاهیمدعیشودکه"من50سالاستاین

شعبهرادارموصاحباسماینشعبههستم”.

در قرارداد فروش شعبه باید این نکته ذکر شود که تمام حقوق و مالکیت معنوی 
و غیرمعنوی این مجموعه متعلق به دفتر مرکزی است.

درقرارداد،مشخصکنیدکهخریدارفرانچایز،چهاندازه
اختیار تهیه ملکرادارد؛آیامجازاستملکیرااجارهکند
صورت مرکزی دفتر مستقیم نظارت با باید اینکه یا بخرد یا

گیرد؟
شرایطملکموردنظربرایراهاندازیبیزنسفرانچایزینیز

بایددرقراردادمشخصشود.

توجه
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تهیه  موضوع دنبالمیشود، قرارداد در که دیگر مسئله
کردن مواد اولیه و خریدهای شعبهاست.

مستقل طور به دارد اجازه شعبه یک آیا شود روشن باید
تهیه آب است قرار اگر حتی یا دهد انجام را خریدها برخی
کند،بایدازطریقدفترمرکزیفراهمشودوتمامیشعباز

یکاستانداردپیرویکنند.
را اختیار این شعب به فرانچایز، صاحبان از بعضی
میدهندکهبعضیازمواداولیهراازجایدیگریتهیهکنند،
ولیبخشیازمواداولیهازطریقدفترمرکزیتهیهشود.مثلًا
از نداردکهیکشعبه تقریباًهیچچیزیوجود درمکدونالد
تهیه دفترمرکزی ازطریق وهمهچیز کند تأمین دیگر جایی

میشود.

مسئلهبعدیدرقراردادهایفرانچایز،محرمانه بودنآن
است؛قرارداداصولًابایدبیندوطرفباشدونبایددراختیارفرد
دیگرییارقباگذاشتهشود.درواقع،قراردادجزوحقوقصاحب
فرانچایزومشمولکپیرایتاستکهمفادآنبههیچعنواننباید

درجایدیگریارائهشود.
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مسئلهبعدی، تضمین اعتباریاستکهازافرادگرفتهمیشود.
گاهیاوقات،افرادیکهفرانچایزرامیخرند،پاییکشرکت
رابهمیانمیآورندوآنشرکتثبتشده،شعبهراخریداریمیکند
آن حقوقی مسئولیت بلکه نیست، میان در فردی مسئولیت و

شرکتهاوجوددارد.

بیزنس  های فرانچایزی برای حراست از خود و افزایش مسئولیت صاحب شعبه، 
اعتبار فردی شخص را هم به میان می آورند تا مسئولیت داشته باشد و در صورت 

 به عهده شرکت نباشد.
ً
 پاسخگو باشد و مسئولیت، صرفا

ً
وجود مشکل، شخصا

و  شکل  و  حسابداری  سامانه  درباره باید قرارداد، در
تاچهزمان اینکه،اطلاعات ازجمله شیوه آنصحبتشود.
شود؟ نگهداری کجا و چطور حسابها شود؟ نگهداری باید
ضمناینکهاطلاعاتبایدقابلبازرسیتوسطدفترمرکزیباشد.
دراینبندقرارداد،بحثنرمافزارهایمختلفدرسامانههای
در غیره و پول صندوق مجموعه، مدیریت روش تا حسابداری
میاناست.مالکیکفرانچایزمشخصمیکنداجازهاستفاده
ازچهنرمافزارهاییرامیدهدیامشخصاًدرقراردادبیانمیشود

کهدفترمرکزیتأمینکنندهنرمافزارخواهدبود.

نکته
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موردبعدیکهبایددرقراردادذکرشودایناستکهکارمندان 
کارمند  و  هستند  شعبه  همان  کارمندان  شعبه،  هر 
مستقیم دفتر مرکزی محسوب نمی شوند،درعینحالهر
شعبهبایدقوانینوقواعدیراکهدفترمرکزیتعیینمیکند،درباره
کارمندانرعایتکندکهچهنوعکارمندباچهمشخصاتیاستخدام

شوند.

یکتفاهمنامهبهصورتیکهطرفینبهیک فهم مشترک 
به بستگی تفاهمنامه مفاد دهید. قرار قراردادتان کنار برسند،
شرایطکشورهاداردودرآنبانگاهیکلیازبیزنسومشخصات
وقواعدکلی، بایدهزینهکند پولیکهخریدارشعبه آن،میزان
نوشتهشدهاست.ضمناینکهدفترمرکزیفرصتدارددریک
دورهزمانیبررسیکندکهمیخواهدیکشعبهرابفروشدیانه.
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ح( تأمین اعتبار

بعدازموضوعقرارداد،بررسیکنیدباچهگروه،بانکومجموعهایمیتوانیدمذاکره	�
کنیدکهتأمین کننده وام دفتر مرکزی و شعبباشد.

یکیازاقداماتمهمدرفروششعبهایناستکهبایکمجموعهبانکیتوافقکنید	�
کهبخشیازسرمایهیکشعبهرابهعنوانوامدراختیارخریدارشعبهقراردهند.

درمحدودهجغرافیاییکهکارمیکنید،واردمذاکرهباتأمینکنندگانسرمایهشوید	�
وباآنهابهتوافقبرسیدکههرکسیقصدخریدشعبهراازشماداشت،بخشی
ازسرمایهخودرابهصورتوامازبانکهایتوافقشده،تأمینکند.حصولاین
توافقات،اینحسنراداردکهاگربرنامهبیزنستانبرایافرادیجذابباشد،شمارا
جدیگرفتهودرمرحلهاولیهاستارتآپهم،سرمایهگذاریوبخشیازسرمایهرا

تأمینمیکنند.

49 فـف افریفارف میهــف پف



خ( موقعیت مکانی شعب

شرایطمکانیبیزنسخودرادقیقاًمشخصکنید؛

مکانبیزنس،چهاندازهایداشتهباشد؟	�
چهنقاطجغرافیاییبرایشمامهماست؟ایجادشعبهدرمراکزخرید،درفضایباز،	�

درخیابانهایباعرضکمیادرخیابانعریضیابینراهوجادهوخارجازشهر؟هر
کدامازمکانهایمذکور،باهممتفاوتهستند،پسویژگیومشخصاتمتفاوتی

خواهندداشت.
طراحیدکوربراساسنقشه،بیزنسمدل،خدماتومحصولاتیکهعرضهمیکنید،	�

چگونهباشد؟
فاصلههرشعبهبادیگرشعبچقدرباشد؟	�

فرضکنیددریکمنطقهشهری،5پیشنهادمختلفِخریدشعبهدریافتمیکنید.
آیابیزنستاناینقابلیتراداردکهدرآنمنطقهشهری،5شعبهتأسیسکنیدیاخیر؟
برایپاسخبهاینسؤال،واقعبینباشیدوتقاضایموجودبرایمحصولیاخدماتتان

رابادقتبسنجید.

بههرحال،مدلبیزنسشماتعیینکنندهاینتصمیماست.اگرتقاضایکافیبرای
ایجاد5شعبهجدیددریکمنطقه،وجودداشت،5شعبهرامیفروشید،امانکتهایکه
بایددرنظربگیریدایناستکهبینهردوشعبه،چهمقدارفاصلهوجودداشتهباشد؟
مثلًایکشعبه،داخلمرکزخریدویکیدیگردرفضایباز،بافاصلهکم،شدنیاست.
ولیاگرقرارباشدهردوشعبه،کنارخیابانباشند،فاصلهآنهاراازهمبایدتعیینکنید.
تصمیم گیری بر اساس تراکم جمعیت و مشخصات محدوده جغرافیایی، 

رفت وآمد خیابانی و مدل خدماتی است که شما عرضه می کنید.

مسئلهبعدیدرزمینهمکان،خرید یا اجاره ملکاست.اکثریتمالکانفرانچایزبا	�
اجارهشروعمیکنندتاریسکخودراکمکنندوسپسبهسمتخریدمیروند.بعضی

هم،استراتژیخریددارندکهنوعیدرآمدزاییبرایآنهااست.
دارند. اختیار در که است املاکی به زنجیرهای فروشگاههای یا فرانچایز ارزش
کسانیکهمیتوانندملکبخرند،تکلیفشانروشنوخیالشانراحتاستکهملکشان
ارزشداردوازهماناول،ملکرامیخرند.اکثراینخریدهاباسرمایهبانکهاووام
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انجاممیشود.درطولزمان،بهجایپرداختاجاره،مبلغیبابتقسطماهیانه،پرداخت
میکنندوملکآنهادرطولزمانرشدمیکند.

بلندمدت در ملک خرید  با هستید، مطمئن میگیرید، که تصمیمی به اگر
ارزش افزودهایجادکنید.گاهیهمنمیتوانیدملکرابخرید،بهخاطراینکهدرمراکز
خریدوپاساژهایاساختماناداریاستکهاصلًافروختهنمیشوند.دراینصورت،

چارهایجزاجارهملکندارید.
او به که ازکسی را اجارهملک ولی رامیخرند، بزرگملک گاهیشرکتهای
فرانچایزاعطامیکنند،میگیرند.ملک،متعلقبهصاحببرنداستوبااینروش،

بیزنسفرانچایزیاورشدمیکندوجایگاهخودرادربازار،محکممیکند.

است  ثابت  فیزیکی  مکان  داشتن  فرانچایز،  رشد  روش های  بهترین  از  یکی 
که مردم، تابلوی شما را همیشه در یک جای مشخص ببینند. در این صورت، 

برندسازی آسان تر خواهد بود و برای فرانچایز، ارزش افزوده  ایجاد می کند.

منازهرخیابانیعبورکنمبدوناینکهفکرکنم،میدانمسرکدامچهارراه،5سال
پیششعبهمکدونالدرادیدهامومطمئنم5سالدیگرهمدرهمانجاهست.

قراردادهای  متوسط  طور  به  می کنید،  اجاره  را  ملک   خود،  بیزنس  برای  اگر 
پنج  سال به بالا ببندید که مالک به راحتی نتواند مکان را از شما پس بگیرد. 

پسدرقراردادهایاجاره،قراردادهایسفتوسختببندیدکه؛

اولًا،بلندمدتباشد.	�

دوماً،خودرادرآیندهحفظکنیدکهاگردرآنمکاناتفاقمثبتیافتاد،پایشماهم	�
درمیانباشد.چونفرانچایزرادارید،میتوانیدباقدرتحرفبزنید.

نکته۱

نکته۲
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مالکهایبزرگوکوچکاملاکتمایلدارندبافرانچایزهاهمکاریکنند.چون
تجاری، برایاملاک اینکه وهم پرداختکند اجاره بهخوبی فرانچایز،هممیتواند

ارزشافزودهایجادمیکند.

درمعاملاتاملاکتجاری،اولینسؤالیکهازصاحبملکپرسیدهمیشوداین
استکهمستأجرانشماچهکسانیهستند؟اگرهمهیابعضیازمستأجران،صاحب
فرانچایزباشند،قیمتمعمولآنجامثلًااگر5یا10میلیوندلاراست،تبدیلبه15 
میلیوندلارخواهدشد،چونتضمینشدهاستکهاینفضایتجاریدرآمدخودرا

ایجادمیکندومشتریانثابتخودرادارد.

هنگاممکانیابی،بهموقعیتمکانرقباهمتوجهکنید.درتحقیقاتاولیهبازار،در	�
نظربگیریدکهآیاواقعاًمیخواهیدبهجاییبرویدکهرقیبشمادیواربهدیوارتاناست

یامیخواهیدبافاصلهازآن،مستقرباشید.
درپاساژهاییکهخیلیفعالهستندوجمعیتزیادیرفتوآمدمیکنند،حضورچند	�

رقیبباهم،بهشلوغشدنآنجاکمکمیکندنهاینکهلطمهبهکسانیباشدکهدر
آنجافعالیتوکارمیکنند.
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د( افتتاح شعبه

تااینجابرنامهبیزنستانراآمادهکردید،برندسازیوثبتراانجامدادیدومسائلآموزشیرا
حاضرکردید.پسخودرابرایراهاندازییکیاچندشعبهاولیهآمادهکنید.

دریکاستارتآپفرانچایزی،اصولًایکیاچندشعبهاولیهرابرایشروعکاربه	�
صورتآزمایشیراهاندازیمیکنندتاازبازارآزمونبگیرندوببینندآیاهمهبرنامهها

درستپیشمیرود.

اگربتوانیدقبلازراهاندازیبیزنس،چندینشعبهرابهافرادمختلفبفروشید،
یعنیبسیارکاردانهستید.

پسازآزمایشوبرطرفکردنایراداتاحتمالی،یکمراسمافتتاحیهبزرگبرگزار	�
کنید.یکافتتاحیهواقعیپرسروصداوازهمهدعوتبهحضورکنید.

در افتتاحیه، یک سری پیشنهادات ویژه بدهید که به برندسازی شما کمک کند. 
 به جا انداختن بیزنستان کمک می  کنید.

ً
با این کار، عملا

نکته
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ذ( استفاده از نیروهای حرفه ای

افرادحرفهایرااستخدامکنیدکهبتوانیدبهتروحرفهایتر،محصولخودراعرضهکنید.

دردرجهاول،وکیلاستخدامکنیدوچهبهترکهوکیلمتخصصفرانچایزباشدیا	�
تجربهفرانچایزداشتهباشد.

بایکمشاور حرفه ای در زمینه فرانچایز،قراردادکوتاهمدتیابلندمدتببندید	�
ودرطولزمانکاری،مشاورهمراهخودداشتهباشید.

با	� برندشدن پتانسیل فرانچایز بیزنس بگیرید. برندسازیکمک مشاوران  از
سرعتزیادرادارد.چهبهترکهباداشتنمشاورانیباتخصصبرندسازی،ازاین
پتانسیلبیشتراستفادهکنید.داشتنمشاوربرندسازیباسابقهفعالیتدرزمینههای
مشابهبیزنسهایفرانچایز،ازنظرمالیبهنفعشمااستوعملًاهزینهاینمشاور

ازسودحاصلهتأمینمیشود.

یکحسابدار یا شرکت حسابداری حرفه ایهمنیازداریدوچهبهتر،فرانچایز	�
کارکردهباشدیاشرکتیباشدکهرویحسابداریفرانچایزمسلطباشد،چونیکیاز

بخشهایاساسیهرشرکتحسابداریاست.

بیزنسهایفرانچایزی،طرفمعاملهبیزنسهایزیادیهستند؛همکسانیکه
خدماتمیدهندوهمفروشندههاوهمشعببیزنس.بنابراینکنترلونظمدراینجا
حرفاولرامیزند.کوچکترینبینظمیدرحسابداریضررهایبسیارزیادیراباخود

بههمراهمیآورد.
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ر( تهیه مجموعه های آموزشی

برایتنظیممجموعههایآموزشی،ازیکمتخصصاستفادهکنید.دومجموعهآموزشی
نیازدارید؛

مجموعه آموزشی برای تمام مدیران و کارمندانوافرادیکهدرشعبقرار	�
استکارکنند،امادرپشت صحنههستند.

با 	� مستقیم  طور  به  که  شعب  فروش  تیم  برای  آموزشی  مجموعه 
به مربوط آموزشهای شامل مجموعه این هستند. ارتباط  در  مشتریان 
از شعب فروش در بتوانید که است شما مدل بیزنس مزایای معرفی و ارائه

آنهااستفادهکنید.

دقتکنیدبادوگروه،طرفهستید؛یکیمدیرانشعبودیگریکارمندان	�
شعبهکهدرسطوحمختلفازدانشوصلاحیتهستندوهمهاینافرادباید

بتوانندبهراحتیازآموزشهااستفادهکنند.

بخشیازآموزشمیتواندآنلاینباشد.بخشیدیگرهمبهصورتعملیو	�
مستقیمباشدکهافرادسرکلاسحاضرشوند.

افراد	� برای آموزش تا استفادهشود بیشتر امروزی ابزارهای از بهترکه چه
راحتترشود؛یعنیپیچیدگینداشتهباشدکهمجبورباشندحتماًدرساعت
خاصیباطیمسافتیدرکلاسشرکتکنند.اگرآموزشبهصورتآنلاین
واستادمحورباشدودریکزمانکوتاهتردریکفضایمشترکجمعشوند،

تأثیراتبهتریدارد.

دربعضیبیزنسهالازماستافراددرکلاسهایآموزشیاجباریشرکت	�
کنندتاازصحتانجامکارتوسطآنهامطمئنشوید.
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تمام بیزنس  های فرانچایزی یک استراتژی مخصوص 
برای آموزش دارند. کسانی که آموزش برایشان جدی 

است بیشترین موفقیت را کسب می کنند. 

بیشترین 	� می بینید  کنید،  نگاه  دنیا  موفق  فرانچایزی  بیزنس  های  به  اگر 
نتیجه دنبالهدار آموزشهای است. دنباله دار  آموزش  بر  تمرکزشان 
بازخوردیاستکهازمشتریهاگرفتهمیشود؛درحینکار،مشتریانازآنها
ایرادگرفتهاندوخواستههاییداشتهاندکهباعثشدهروشآموزشتغییرکندیا

براساسنیازبازار،آموزشهاتغییرکند.

آموزشهابایدعینی،کاربردیوعملیباشد؛یعنیدراجرا،قابلاستفادهباشد.	�
چیزینباشدکهدردنیایعملیباسوادآنهاهماهنگنباشد.بههمیندلیل،
مسائلمربوطبهآموزشرابهشرکتهاییبسپاریدکهتخصصشانآموزش

است.

یکدفترچهراهنمابرایمعرفیمجموعهخودتهیهکنیدوآنرابهتمامافراد،	�
چهکارمنداندفترمرکزیوچهکارمندانشعبدهیدکهشمارابشناسندو
اطلاعاتلازمدربارهشمارابهدستبیاورند.بهتراستکارمندان،سابقهکاری

مجموعهومسائلکلیدیآنرابدانند.
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ز( بازاریابی برای فروش شعبه

یکشرکتدارایفرانچایز،ابتدارویفروشبیشترتعدادشعبهکارمیکندودرقدمدوم،
یابد.پس افزایش استراتژیطراحیمیکندکهچگونهفروشخدماتومحصولاتشعبهها

بازاریابیبیزنسفرانچایز،دوجنبهدارد؛

بازاریابیبرایفروششعبه	�

بازاریابیبرایفروشمحصولاتوخدماتشعبهها	�

دراینبخشازکتاب،صرفاًبهمورد1،بازاریابیفروششعبهپرداختهمیشود.
دربارهبازاریابیبرایفروشمحصولاتوخدمات،میتوانیدسایرکتابهایمنرادر

زمینهبازاریابیمطالعهکنید.

ابتداتعیینکنیدکهچگونهمیخواهیدبیزنستانراعرضهکنیدوبهچهکسیبفروشید؟	�

برنامهبازاریابیوفروششعبهراتهیهکنید.	�

بهاینفکرکنیدکهخریدارانراازکجامیتوانپیداکرد6. 	�

مشخصکنیدکهخریدارانچهمشخصاتیبایدداشتهباشند.	�

دورههایزمانیفروششعبهراتعیینکنید.	�

مشخصکنیدکهچهتعدادشعبهدرچهمحدودههایجغرافیاییبفروشید.	�

یکنقشهمناسبازنقاطیازشهرکهمیخواهیددرآنهاشعبهداشتهباشید،تهیه	�
کنید.اینفهرسترابهبخشبازاریابیبدهیدتاباتوجهبهآن،برنامهبازاریابیراتنظیم

کنند.

6. درباره برنامه بازاریابی برای خریداران نهایی در کتاب دیگر، صحبت کرده ام.
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پوشفنییفسیرفپهیسیفوفاروشفرعبه  11

دررویدادهایی شرکت  کنیدکهممکناستخریدارانبالقوهشعبه،بهعنوان	�
بازدیدکنندهیاغرفهداردرآنجاحضورداشتهباشند.بااستراتژیمتفاوتازاستراتژی

همیشگیدررویدادهاشرکتکنید.چونقراراستشعبهبفروشیدنهمحصول.

دررویدادها،تصویر کوتاهی از روش اداره بیزنس فرانچایز خودارائهکنید	�
ونشاندهیدبهسادگیقابلمدیریتاست.

درمعرفیبیزنسخود،برسهولت فعالیت و مدیریت بیزنس، تأکیدکنیدو	�
بااستفادهازاسلایدوفیلم،آنرابهتصویربکشید.برایخریدار،مهمایناستکه
چقدرراحتمیتواندبیزنسراادارهکند.خیلیازشعبموادغذاییدرنمایشگاههای
فرانچایز،کلآشپزخانهرابهشکلغرفهدرمیآورندوسهولتانجامکاروبیزنسرا

درآنجانشانمیدهندوخریدارباچشمخود،اینموضوعرادرمییابد.

دررویدادهای مربوط به بیزنس  های اینترنتی،شرکتکنید.دراینرویدادها	�
افرادزیادیحضورپیدامیکنندکهیابیزنسدارندومیخواهندبههممعرفیکنند

یادنبالاینهستندکهبیزنسهاییراشناساییوخریداریکنند.

ازرسانه های اختصاصی فرانچایز استفادهکنید.رسانههایزیادیدردنیا	�
وجودداردکهموضوعوتیترهایشانبهصورتتخصصیبحثفرانچایزاست.

از فروشنده های حرفه ای فرانچایزمثلبنگاههایمعاملاتملکی،کمکبگیرید.	�

فروش	� به نسبت اطلاعرسانی و فرانچایز خرید به علاقهمندان کردن پیدا برای
دارند،  وجود  زمینه  این  در  که  وب سایت هایی  از  فرانچایز، بیزنسهای

استفادهکنید.

شبکه های اجتماعی:یکیازموضوعاتوسوژههاییکهدرشبکههایاجتماعی	�
دنبالمیشود،بیزنساست.ازاینسوژهمیتوانیدبهرهببریدوقابلیتهایفرانچایز

بیزنسخودرابرایفروششعبهمعرفیکنید.

بسته های خبری: میتوانیدآنرابهصورتحرفهایدرجهتمعرفیبرندخودتان،	�
بهکاربگیریدودرگوشهایازآناشارهکنیدکهتعدادیشعبهآمادهعرضهدارید.
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وب سایت:دروبسایت،اطلاعاتیازمعرفیخودتانقراردهیدوآنرامتناسب	�
باروشهایبهینهسازیموتورجستوجوطراحیکنیدوباطراحیحرفهایبرای

خریدارانشعبه،همهامکاناتراتوضیحدهید.

هدفتان،	� بازار پربازدید و مناسب مکانهای در تبلیغ درج با آنلاین: تبلیغات 
میتوانیدبرایبازاریابیوفروششعبههایخود،اقدامکنید.

پرزنتیشن مناسب از بیزنس خود:افرادیهستندکهتخصصشان،بازاریابی	�
برایفروششعبهاست.میتوانیدازاینافرادکمکبگیریدتاازبیزنسفرانچایز

شما،پرزنتیشنیحرفهایتهیهکنند.اینپرزنتیشنباید؛

بابرندوفرانچایزشماهماهنگباشد.	�

باسایرروشهایتبلیغاتیوبازاریابیشماهارمونیداشتهباشد.	�

قابلفهمباشدواطلاعاتواضحواولیهکافیراکهمشتریاننیازدارند،بهراحتی	�
بیانکند.

راجذابمیکند،	� اولیهایکهخریدشعبه نکات بیزنس، ایده و قیمت بهجز 
توضیحدهد.

جلساتپرزنتیشنگروهیبرگزارکنید.	�

ازافراددعوتکنیدکهدرسمینارهایاختصاصیفروششعبهشرکتکنند.	�

ازمنافعایجادشعبهوروشادارهآنهاصحبتکنید.	�

مزایایاصلیفرانچایزبیزنسخودراپررنگکنید.	�

صحبتدربارهپشتیبانیدفترمرکزیوروشهایسوددهیرادررأسمعرفی	�
خودتانقراربدهید.

تصمیم به استفاده از روش های فوق، به ساختار دفتر مرکزی بر می گردد. در دفتر مرکزی 
یک بیزنس فرانچایزی، خارج از تمام بخشهای معمول برای انجام یک بیزنس، یک بخش 

اختصاصی برای فروش شعبه وجود دارد.

 یک نسخه، مناسب 
ً
برای بازاریابی فروش شعبه یک روش وجود ندارد و الزاما

همه بیزنس های فرانچایزی نیست.
نکته
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فسشرفتژیفنییفاروشفرعبه  22

یکیازاستراتژیهایمهمبیزنسهایفرانچایزی،افزایشتعدادشعبههااست.	�
بیزنس مکان که داد مشارکتی همکاری پیشنهاد خرید، مراکز به میتوان مثلًا
ازطرفآنهاتأمینشودوخودبیزنسازطرفشمابهعنوانصاحبفرانچایز،

سرمایهگذاریشودودربلندمدت،آنشعبهرابهدیگرانبفروشید.

روشدیگرایناستکهیکسریازشعبراراهاندازیکنیدوشعبآمادهرابه	�
اختیار در را میزانسرمایه،فضاهایی و استراتژی به توجه با بفروشید. خریداران
کهمیخواهید را کاری وهمان کنید راطراحی دکور دهید، بگیرید،سروسامان
خریدارشعبهانجامبدهد،انجامدهیدولیدرفهرستبخشفروششعبهبهعنوان

شعبهآمادهمعرفیکنید.

مدل های متعدد جذب خریدار را مشخص کنید، اطلاعات اولیه را به آن ها ارائه 
 بدهید و در مرحله بعد، جلسه فروش بگذارید. 

توجه
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خرهافپفنفرعبهفارف میهفف  33

بامشخصبودنمحدودهجغرافیایی،بخشبازاریابیمیتواندبرایجذبخریدار،	�
هوشمندانهعملکند.مثلًااگرمیخواهیددریکمرکزخرید،شعبهداشتهباشید،
ابتدابیزنسهایداخلهمانمرکزخریدرانشانهبروید.بخشبازاریابیبهآنها
اطلاعرسانیکندکهعلاقهمندیددرآنمرکزخرید،شعبهداشتهباشید.بسیاریاز
آنهاممکناستبهفکرتغییربیزنسشانباشندیافضاییدراختیارداشتهباشند.با

پیشنهادبهاینمراکزمیتوانیدیکخریداربرایشعبهبیزنسخودپیداکنید.

وخالی	� آماده فرانچایز،کسانیهستندکهفضاهای ازخریداراناصلی دستهای
دارند؛بنابراینبخشبازاریابیمیتواندازطریقآژانسهایاملاکواطلاعرسانی
مستقیمبهمغازههایخالیدرمنطقهایکهبهدنبالآنهاهستید،بهمالکینآنها

اطلاعرسانیکندواولینتلنگرمذاکرهرابزند.

برایپیداکردنمکانبیزنسفرانچایزی،یکیازدردسترسترینانتخابها،
صاحباناملاکهستندکهمشخصههایاملاکشانبامشخصههاییکهشمامدنظر

دارید،هماهنگاست.

آژانسهایاملاک،مالکانمراکزخریدوپاساژهایبزرگکهفضاهایمردهزیادی	�
دارند،میتوانندازجملهخریدارانشعبهشماباشند.

جایگاههایسوختوفروشگاههایزنجیرهایبزرگ،ازدیگرمکانهایمناسب	�
بیزنسفرانچایزهستند.

و	� بازارهستندولیهموارهفرانچایزهایجدید زیادیدر بارهاوغذافروشیهای
موفقیبهبازارمیآید.رشدیکهاینبرندهایجدیدطیاینسالهاکرده،بهخاطر
توجهوتمرکزشانرویکاربرنهاییوبرنامهایبودهکهبرایآنهاداشتهاند.این
برندهابانشانهرفتنخریدارانیکهبهآنجامیرفتندوساندویچونوشیدنیمیخوردند

ومسابقاترامیدیدند،مقدارزیادیشعبههایجدیدمیفروشند.

درگوشهایازفضایعرضهمحصولات،اشارهکنیدکهاگردراینبخشمیخواهید	�
شعبهبزنید،تماسبگیرید؛یعنیاینتلنگررابهمشتریانبزنیدکهمیتوانیدشعبهای

شبیهبههمینشعبهرابرایخودتانراهاندازیکنید.
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ژ( توسعه بیزنس

معنیتوسعهبیزنسایناستکهبرندتاندرمحدودهجغرافیاییمشخصی،حداکثر حضور 
راداشتهباشدودرتماممنطقهمدنظرجایخودرادربازارپیداکند.

یکیازراهکارهایتوسعهبیزنسایناستکهدرمناطقیکهحضورندارید،شعبه	�
بفروشیدودرجاییکهحضوردارید،دربارهفعالیتخودتبلیغواطلاعرسانیبکنید.

ایناطلاعرسانی،زمینهسازیحضوردرمناطقدیگراست.

زمینه سازی 	� به  نیاز  فرانچایزی شوید،  بیزنس  بازاریابی  روند  وارد  اینکه  برای   
تا جایی که می توانید  یعنی  انجام می شود؛  ابزارهای محلی  با  که  دارید  اولیه 
افراد  تا  بیندازید  جا  را  بیزنستان  و  کنید  درباره خودتان صحبت  محله  آن  در 
آن منطقه اسم شما را بشنوند، لوگوی شما را ببینند و با مدل خدماتی که ارائه 

می دهید آشنا شوند.

 اگر عرضه کننده خدمات یا محصولات خاص هستید، روی آن تمرکز و تبلیغ 	�
را در  خدمات خود  با قرار دادن یک کانتینر در منطقه،  شرکت ها  کنید. گاهی 
را اعلام  قابلیت  ها و سوابق کاری خود  این کار  با  معرض نمایش می گذارند. 
می  کنند. این یک مقدمه چینی برای توسعه بیزنس است که شما در یک منطقه 
نمایش اولیه بدهید و امید داشته باشید در طول زمان برای شما تبدیل به شعبه 

شود.

سیاست بعدی در توسعه بیزنس، قوی کردن بخش تأمین کنندگان است.دراوایل	�
راه اندازی کار، چون تازه کار هستید، تأمین کنندگان درعین حال که سعی می کنند 
مشتری آن ها شوید، ژست هایی هم برای شما می گیرند؛ بنابراین در طول زمان، 
بخش توسعه بیزنس، باید تأمین کنندگان جدید پیدا کند و با تأمین کنندگان فعلی 

برای ادامه مسیر، مذاکره کند.
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با	� بیزنس دهد.وضعیت انجام را بیزنس تجزیهوتحلیل باید بیزنس، توسعه تیم 
برنامهتعریفشدهاست،مقایسهشودومشخصشودکهدرچه اهدافیکهدر
موقعیتیهستیدوچهتغییراتینیازاستدرکاراعمالشودیاچهبخشیراباید
حذفکرد.گاهیدرتجزیهوتحلیلهامشخصمیشودکهچهخدمتیامحصولی
باچهمشخصاتی،طرفدارجدینداردوحجمزیادیازوقتوپولراازشعبه،صرف
میکند.میتوانیدآنخدماتیامحصولاتراحذفکنیدیابرایآنهاهزینهاضافی

تعیینکنیدکهاگرکسیخواستاستفادهکند،پولبیشتریپرداختکند.

جنبه دیگر توسعه بیزنس این است که مدام مسائل و قوانین مناطق جغرافیایی 	�
منطقه  یک  در  شهرداری  اگر  مثلًا  کنید.  مطالعه  می کنید،  کار  آن  در  که  را 
و  کرده  شناسایی  را  آن ها  کند،  راه اندازی  تجاری  فعالیت  یک  گرفته  تصمیم 
حضور داشته باشید. فرض کنید بخشی به منطقه شهری اضافه شده که قبلًا 
نبوده یا در یک منطقه از شهر تصمیم می گیرند یک حرکت فرهنگی بزرگی 
انجام بدهند که تیم توسعه بیزنس باید در آن شرکت  کند و نهایت بهره را از 

این موقعیت ببرد.

تصمیم  و  شناسایی  کنید  را  رویدادها  است  مدنظر  که  جغرافیایی  محدوده  در 
بگیرید در چه رویدادهایی شرکت کنید و کجا اسپانسر شوید و چه جاهایی تبلیغ 

کنید و چه جاهایی غرفه بگیرید.

استراتژی دیگر برای گسترش بیزنس که گروه بازاریابی باید روی آن کار کند، 	�
سامانه پیشنهادهای ویژه، کوپن ها و موارد تبلیغی است. این  مسائل هم در برنامه 
بیزنسوهمبرنامه بازاریابی طراحی شده است. در تحقیقات اولیه بررسی کنید که 
رقبا در حال انجام دادن چه کاری در بازار هستند و در بازار چه کوپن هایی وجود 

دارد و روش ها چطور به اجرا گذاشته شده اند.

توجه
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س( چند نکته درباره بیزنس فرانچایز

باید 	� هم  که  دارد  وجود  استخدام  بخش  فرانچایز،  مجموعه  انسانی  منابع  بحث  در 
استانداردها را تعریف کنید که چه نوع افرادی را استخدام کنید و هم اینکه چه انتظاری 

از آن ها دارید و نیز تعیین کنید که از کجا باید نیروی انسانی را تأمین کنید. 

از قبل، برنامه داشته باشید که تأمین نیروها به چه شکل باشد و در استراتژی خود آمادگی 	�
داشته باشید که هم به شعب نیرو بدهید و هم در سیستم داخلی از آنان استفاده کنید. 
دو گروه کارمند خواهید داشت؛ یکی، کسانی که در دفتر مرکزی کار می کنند مثل یک 
بیزنس معمول و دوم، کسانی که در شعب کار می کنند و مستقیم با مشتری طرف هستند. 

کار دسته دوم متفاوت است و باید استراتژی اصلی را برای آن ها تعریف کنید.

به  طور معمول فودکورت ها7 در مراکز خرید هستند، ولی در حال حاضر بیزنس جالبی 	�
فضا  وارد  وقتی  یعنی  است؛  خرید  مرکز  بدون  فودکورت  می شود  راه اندازی  که 
می شوید، مثلًا هشت برند غذایی در حال فروش هستند.اینهمیکیازترفندهای 
خوب بیزنس است؛ یعنی مدل های مختلف غذاها را در یک مکان جمع می کنند و 

فودکورتی ایجاد می کنند که متعلق به خودشان است و وابسته به هیچ جا نیست.

بیزنس فرانچایز، بیمه های خودش را دارد، ولی هر شعبه مسئولیت 	�
خودش را دارد و بیمه خود را خریداری می کند. جبران خساراتی مانند 
آتش سوزی که به طور مشخص به شعبه وارد می شود به عهده مالک شعبه است 

و ربطی به فرانچایز ندارد.

افراد 	� بیزنس کمک می کند، چون  زیباتر شدن  به رونق و نظمدهیو فرانچایز 
مجبور هستند قوانین مشخصی را رعایت کنند. برای همین فرانچایز خیلی خوب 
می تواند اعتماد بازار را به خود جذب کند. به جای اینکه افراد 200 مدل رستوران 
مختلف بزنند می توانند ذیل 10 نام مختلف با نظم بهتر و پول بیشتری و مدیریت 

راحت تر این کار را بکنند و نیازی نیست شبانه روز در رأس کار باشند.
7. Food Court
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