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商业特许经营 C
加盟商投资指南 序 言

序            .二〕

    特许加盟是一种投资行为 也是以创业带就业的有效途径。投资难免有风险，创业难免有曲折。相

对于投资股票和房地产 加盟开店更具象 更实在，而且有总部的支持。遇到困难也能有所倚靠。投资

创业不仅可以得到经济上的回报.从追求人生体验的角度讲，起起伏伏的商海还能磨砺人的意志，培育

自信，丰富人生。

    特许经营在中国大面积推广只是近+年的事，相对稚嫩 不规范的加盟行为也时有发生。有意跨入

特许加盟市场的人士 一方面需要了解特许加盟的运作规律，包括国家的有关法律和规定 规避加盟陷

阱:另一方面也要抱持开放的心态 立足长远的发展 积极面对合作中的问题和困难。

    帮助特许者和加盟商和谐发展 合作双赢，是协会的使命，也是协会的价值所在。在这个目标的引

领下，协会聚合社会各界的力量，通过培训、研讨、展会，出版书刊等方式，提升特许者的规范化水

平 为特许加盟双方寻求合作创造机会。本书在《商业特许经营管理条例》即将实施之际推出，是协会

继《特许经营百问百答》.《特许经营法律实务》、《特许体系名录》之后，结合最新法律，专门针对加盟

商和潜在投资人出版的工具书。虽然只有七万余字，但凝聚了作者和业内专家的大I心血。主编韩雨廷

先生 为本书尽其多年特许管理和咨询的经验及心得，更注入了自己的激情和对事业的执着。朱丽A女

士、陈实先生、朱舫女士、张曦文女士、王贵斌先生、刘雅文女士等专家，把自己的真知灼见奉献给本

书，‘并藉此书传递给广大的加盟商。本书在写作中数次 “三堂会审“几易其稿，目的就是要做到言之

有物、言之有据、言之有理 不堆砌 不照搬 把中国人自己的经验和智慧进行提炼和总结.

    “哲学家是用不同的方式解释世界.而问题在于改造世界“(马克思语)。我们的专家和大家分享

了他们长期积累的经验 但能否取得加盟事业的成功，关键还取决于每位参与者的实践。智慧和一点点

的运气。我想 对于加盟商来说.成功的50%源于选对了适合自己的好品牌 50%取决于双方的合作

与努力。愿广大投资人和特许者携手合作，共享特许加盟市场的繁荣带给大家的丰厚回报!

中国连锁经营协会秘书长 裴亮

Franching
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引 言
    记得九年前，我在美国21世纪不动产中国总部接待意向加盟商时，需要先讲一个小时特许经营的

基本原理后.才能进入加盟洽谈的主题。而今，“特许经营“早已家喻户晓、众所周知了 然而，正因

为对于其特性的模糊认识、似是而非的理解 使很多投资人在加盟某特许体系后并没有实现自己的目

标、目的和梦想.反而以失败告终。究其原因 是不能全归结于特许商的.其实 在投资加盟特许经9

的过程中，投资人要经历几个重要阶段，在每个阶段应如何选择与实施.是十分重要的，这都关系到投

资加盟的成功与否。

    为了帮助投资人选择一个优秀的特许品牌.并走好加盟创业的每个环节 避免因选择、操作不当

而导致失败.本书编著者在总结多年实操经验与咨询案例的基础上，按照投资人投资加盟特许经营的实

际过程 在关键的步骤及环节上，通过精练的篇幅、平实的语言、实用的工具表格及重点提示，试图向

投资人介绍一套切实可行的在中国投资加盟商业特许经营的行动指南.并使得投资人能简单，准确地掌

握特许经营的特性及运作规律 规避加盟风险.早日迈入成功加盟商之列I

                                                                  “志存高远.脚踏实地“

                                              — 愿与所有关注商业特许经营的朋友共勉!

韩雨廷

2007年3月12日

。按时支付特许经营费用

·遵守统一的经营模式

·维护特许品牌和特许体

  系的利益

.保守特许商的商业秘密

  双赢的
利益伙伴‘’霉

      基于
特许经营合同的

  民Z9法律关系

。授权使用注册商标、企业

  标志、专利、专有技术等

  经营资源

·输出成熟的经营模式

·持续提供指导、支持、培

  训及新产品、新服务

·控制、监督加盟店的经9
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翻 商业特许经营
第一部分 加盟商投资指南

第一节 商业特许经营的由来与发展

    商业特许经营这种商业模式起源于19世纪的美国.也是在美国逐步发展成熟。因此，美国特许经

营的发展史就代表了特许经营商业模式的发展历程.

    美国早期的特许经营主要是以产品为中心 以分销产品或服务为目的特许商并不要求所有受许人

在经营的一致性方面严格遵守固定的规则。

                        20世纪30年代 并不围绕或并不完全围绕产品的推广.而是以经营模式的

克隆’‘为中心的特许经营在美国开始出现。直到第二次世界大战结束后.50年

代以麦当劳、肯德基 假日酒店开展特许经营为代表的.真正具有现代意义的

特许经营— “商业模式特许“诞生 并在全美获得了高速发展和超常扩张.

    60年代 各种行业都开始加入到特许经营的行列。但由于发展迅速 大批

的投机商和肆无忌惮的投资人开始转向特许经营 他们采取各种不道德的方法

以迅速获取利润。导致出现严重的欺诈问题。直到70年代各州实行登记制度 美国特许经营才得以健

康发展。

    70年代以来.特许经营发展势头更

为强劲.先是在美国.而后在欧洲 到了

80年代已经席卷了整个世界。

    目前 全球特许经营发展最成熟的

国家仍然是美国。到2004年.美国已有

2500多个特许经营体系.其中有500个

特许商已经实现了跨国经营.而且美国

全部零售业销售额的一半是在特许加盟

店中实现的。

\
    蔑 国

、‘滩

、
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困加盟商作为投资人对加盟店拥有所有权 但加盟店应当按照合同约定在特许商统一的经营模式

  下经营。

目特许经营的核心是无形资产的输出 而很少涉及有形资产或其使用权的输出。特许商对双方合

  同涉及的授权事项 (注册商标、企业标志、专利、专有技术等经营资源)拥有所有权 加盟商

  通过合同获得的只是使用权 以及基于该使用权的收益权。

n特许商是以其成功的经营资源、成熟的经营模式来开展特许经营的 最终目的是获利。因此

  加盟商必须向特许商缴纳一定的特许经营费用，如果没有这些收入 特许商就不会去发展和维

  持该特许经营体系 以满足加盟商的持续经营和成长。

四成功的特许经营应该是双赢的合作，特许商只有让加盟商持续获得比独立经营更多的利益，双

  方的特许经营关系才能有效地长期维持r即特许商需要在经营资源.经营指导.技术支持和业

  务培训上不断地给予加盟商支持。

第三节 商业特许经营的类型

    按照特许商对加盟商授权方式的不同 商业特许经营通常分为三种类型 即直接特许、区域特许和

复合特许。见下表:

直接特许

(单店授权)

特许商将特许经营权直接授予加盟商 加盟商按照特

许经营合同规定的内容投资设立一个特许经营网点

并开展经营活动 但不得向他人转授特许经营权。

肯德基、全聚德烤鸭、华

联超市、福奈特洗衣

特许商授予加盟商在指定的地域和时间内，直接投资

设立并经营特许经营合同中约定数量的特许经营网

点 但不得向他人转授特许经营权。

洋话连篇英语培训、若

石足道、273二手车中介

复合特许

(区域土级授权)

特许商将指定地域的特许经营权授予某个加盟商。允
许该加盟商按照特许经营合同的规定 作为分特许商

在指定的地域招募新的加盟商:即该加盟商既能以区

域加盟商的身份设立若干加盟店 也可作为分特许商

再次向他人转授特许经营权。

2，世纪不动产，东方金

子塔儿童潜能培训
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第四节 商业特许经营与其他经营形式的区别

    连锁经营、特许连锁、市政公用事业特许经营、代理.经销、直销.传销“等词汇频繁出现在媒

体报道或广告宣传之中 但由于国人对这些商业名词的理解存在很大差异 常与 “商业特许经营“混

淆.造成认知和使用上的混乱与困惑。因此 投资人有必要对这些商业概念有所了解。

一、商业特许经营与连锁经营的区别

    按照国际上通行的划分方法 连锁

经营分为三种形式:直营连锁、特许连

锁 (也称特许加盟)、自愿连锁。

    在全球采取商业特许经营模式的大

多数为连锁经营企业r但也有非连锁经

营形态的企业开展商业特许经营 因此

不能简单认定 “特许经营”等于 “特许

连锁”。

商业特许经营与连锁经营的关系图

书嘿黔

Franching}5
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二、特许连锁与直营连锁的区别

连锁总部与

连锁店的关系

连锁总部与特许连锁店的关系是一种平

等主体间的民4法律关系 双方的权利

与义务由签订的特许经营合同约定。

连锁总部和直营连锁店之间的

关系由企业内部的章程、制度

来规范和调整。

所有权

特许连锁店由加盟商投资开设 因而加盟店

(主要指有形资产)归投资人所有。但连锁

总部依照合同授权加盟商使用的很多经营资

源 (主要指无形资产)的所有权是归连锁总

部所有 加盟商只有使用权。

直营连锁店由连锁总部或其分

公司、子公司投资开设.因而

连锁店的有形资产和无形资产

实际上都归连锁总部所有。

经营权

特许连锁店由加盟商自主经营、自负盈亏，

但必须按照合同约定在连锁总部统一的经

营模式下开展经营。

连锁总部对直营连锁店的各项

经营事务均有决定权.连锁店

的经营模式通常高度统一。

资金和人员9求

采取招募独立的企业或个人加盟来扩大连锁

体系规模，利用加盟商的资金、资源和精力

投入来快速占领市场.连锁总部用于开店的

资金投入和人员储备相对较少。

采取宜营连锁的模式扩大连锁体

系规模.要快速占领市场.连锁

总部9要投入足够的开店资金.

并储备大批的门店经营管理人员。

三、商业特许经营与市政公用事业特许经营的区别

    在中国市场除常见的‘’商业特许经营’外，还有一个特殊领域采取了“特许经营”模式 即 “市政

公用事业特许经营’‘。

    根据2004年匕月1日起施行的建设部《市政公用亭业特许经营管理办法》的规定 “市政公用事业

特许经营“是指:政府按照有关法律，法规规定.通过市场竞争机制选择市政公用事业投资者或者经营

者 明确其在一定期限和范围内经营某项市政公用事业产品或者提供某项服务的制度.城市供水、供

气、供热、公共交通、污水处理、垃圾处理等行业 依法实施特许经营的.适用本办法.

    市政公用事业特许经营”与“商业特许经营’‘虽然都是特许经营 都会以特许经营合同(或协议)

的形式明确特许商与受许人的贵权利 但在中国法律环境下两者有本质上的差异 属完全不同的领域

主要表现在:

6一Franching此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com


