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  مشخصه شركت
اين شركت در مقايـسه بـا       . ب گوناگون در سراسر كشور است        فست فود زنجيره اي با شع       شركت فرانشيزور  چناران يك 

سايرين يك شركت متوسط به شمار ميرود كه شعب آن در حداقل فضاي ممكن به فعاليت ميپردازنـد و سـعي دارنـد تـا              
  .غذاي سالم و تازه را به مشتري تحويل دهد

متوجه صورت مساله و وظيفـه سـازمان و نحـوه    براي ايجاد هر كسب و كار لازم است كه هرم زير را شناسايي نماييم تا   
  :عملكرد آن بشويم 

  
بدل شدن به موفق ترين و شناخته شده ترين  فرانـشيزور فـست فـود بـا غـذا هـا و ويژگـي هـاي                            : چشم انداز شركت    
  مختص به فرد خود

رسـيدن بـه     در نهايـت     تامين سلامتي غذاي باب طبع مشتريان و جلب اعتماد آنان از طريق تامين كيفيـت و               : ماموريت  
  .موفقيت مالي

  بهبود كيفيت محصول كه ما را در بين رقبا سرآمد سازد: هدف 
. اعطاي نمايندگي به فست فود هاي كوچكتر در منطقه و گذاردن برنـد و مـواد اوليـه در اختيـار آنـان                      : استراتژي شركت 

  تامين مواد اوليه و توزيع آن در بين شعب توسط شركت
دار، و افزايش نفوذ در بازار با گسترش محدوده پيك ها و بهبـود كيفيـت محـصول و    اذب مشتريان وف  ج:  شعب استراتژي

  اضافه كردن محصولات جديد به سبد محصولات در طول مدت زمان
 ماه اقدام به اعطاي مجوز فرانـشيز خـواهيم          12 الي   9بعد از ثبت پتنت ها شروع به كار خواهيم نمود و بعد از              : مايلستون

  . كه البته اين در صورتي است كه استقبال مورد نظر از محصول به عمل آيدنمود
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  ماموريت
  : هدف شركت رسيدن به موفقيت مالي است كه براي رسيدن به اين هدف لازم است

 توجه به سلامت محصولات .1

 ماهيت جديد و باب طبع محصولات .2

 .رانروابط خوب و منصفانه بين مديريت ،مشتريان، كارمندان و سهامدا .3

  .توجه به نكات بالا باعث ميشود تا به موفقيت مالي پايدار رسيده و تاثير مثبتي بر پيرامون خود بگذاريم
  

  فرآيند تدوين استراتژي رقابتي
 كند؟  در حال حاضر كسب و كار چكار مي. الف

 شناسايي . 1  

 استراتژي آشكار يا ضمني كه در حال حاضر وجود دارد كدام است؟    

 هايي تلويحي  رضپيش ف. 2  

هـا و گرايـشات       گيـري   هايي در مورد موقعيت نسبي شركت، نقاط ضعف و قوت آن ، جهـت               چه فرض     
 شوند تا استراتژي شركت منطقي بنظر آيد؟  صنعت بايد لحاظ 

 چه اتفاقاتي در محيط در حال افتادن است؟. ب

 تحليل صنعت. 1  

 تهديدهاي عمده صنعت كدامند؟ها و  عوامل كليدي موثر موفقيت در رقابت و فرصت    

 بررسي رقيب. 2  

 هاي رقباي موجود و بالقوه كدامند و اقدامات احتمالي آنها در آينده چيست؟ ها و محدوديت توانايي    

 تحليل اجتماعي. 3  

 ها يا تهديدها نقش دارند كدامند؟ عوامل اجتماعي و دولتي و سياسي مهم كه در ايجاد فرصت    

 نقاط ضعف و قوت. 4  

با توجه به بررسي صنعت و رقبا، نقاط قوت و ضـعف شـركت در مقايـسه بـا رقبـاي موجـود و آينـده              
  كدامند؟

 هايي را بايد انجام دهد؟ كسب و كار چه فعاليت. ج

 ها و استراتژي آزمايش پيش فرض. 1  
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ه هاي موجود در استراتژي جاري با تحليل هاي انجام شـده در قـسمت ب مقايـس                  چگونه پيش فرض      
   مي شوند؟ 

 هاي استراتژيك  جايگزين. 2  

آيا استراتژي جاري يكي از اينهـا  ( با توجه به تحليل فوق جايگزين هاي استراتژيك احتمالي كدامند؟           
 )است؟

 انتخاب استراتژيك . 3  

ها و تهديدهاي بيروني ربـط مـي          كدام گزينه استراتژيك بهتر از سايرين موقعيت شركت را به فرصت              
  .دهد
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  وضعيت كنوني
  : سهم ميباشد كه شركاي آن 10000نوع شركت از نوع مسئوليت محدود با . شركت در مرحله ايجاد بوده 

 امين تركمانآقاي  •

 ...آقاي  •

  . سهم ميباشند و باقي سهام در شركت جهت تقسيم در آينده باقي ميماند3000هركدام مالك 
  .ميباشد ...  خ محل مورد نظر جهت اولين شعبه  اين رستوران در

  
  برنامه آتي

در صورتي كه برنامه كاري طبق تصورات پيش برود در ماه نهم آماده خواهيم بود تا دومين شـعبه خـود و اولـين شـعبه                          
درآمد سـالانه   .  شعبه فرانشيز در شهر تهران خواهد بود       5 ساله اول تاسيس     5برنامه ما براي    . فرانشيز خود را فعال نماييم    

    ميليون تومان از حق فرانـشيز و سـود حاصـل از فـروش مـواد اوليـه بـه فرانـشيز                       1000ر سال پنجم رقم     مورد انتظار د  
  .ها  و سود شعبه اصلي خواهد بود گيرنده

  
  تجزيه تحليل كسب و كار

بـه  با وجود اينكه فست فود ها بسيار گسترده شده اند و رقابت شديدي در بين آنها در گرفته است اما تعداد كـساني كـه                          
دليل كمبود وقت و يا عدم توانايي در طبخ و يا لذت با هم بودن و تفريح به فست فود ها مراجعه ميكنند نيز بسيار رو به                           

بنا براين غذاهاي بهتر با كيفيت بالا و قيمت ارزان و جديـد ميتوانـد همچنـان در ايـن بـازار از موفقيـت                         . گسترش است 
  .چشمگيري برخوردار شود
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  SWOTتحليل 
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

در خصوص تبديل نقاط ضعف به نقاط قوت در بدو تاسيس به نظر ميرسد با توجه به نيـاز هـاي شـركت و نقـاط قـوت                            
  .موجود لازم است تا يك شريك با تجربه در امر اداره فست فود به مجموعه اضافه شود

Strengths 
 اطلاعات در زمينه نحوه ارائه خدمات -1

 كان سرمايه گذاريام -2

 نوآوري در طرح -3

 ايجاد وبسايت اطلاع رساني -4

 وجود روحيه تيمي در بين افراد -5

 قدرت مديريت  -6

 ارزش هاي شركت مبني بر ارائه خدمات مناسب -7

 سرمايه دانشي تيم -8

 امكان كسب حداكثرسود -9

 پتنت مختص به شركت -10

 تسلط بر دانش فرانشيزينگ -11

Weaknesses 
 عدم تجربه در اين زمينه -1

 آشنايي به صنفعدم  -2

 نداشتن سابقه و برند -3

 عدم وجود روال هاي كاري مشخص -4
 

 

Opportunities 
 عدم وجود رقيب علمي -1

 موضوع مورد نياز اكثر جامعه  -2

 امكان ارائه راهكار ها نو در ارائه خدمات -3

  با قيمت ساير رقبااستفاده از تفاوت قيمت ما -4

 امكان اضافه نمود محصولات بيشتر -5

 عدم تاثير تحريم ها و شرايط بد اقتصادي بر بازار -6

 استفاده از نقطه ضعف ساير رقبا  -7

 فرانشيز نمودن ساير رقبا و اخذ پورسانت از آنها -8

 امكان توسعه كار در شهر ها -9

 بازار وسيع -10

 نبود محصول مشابه  از سوي رقبا -11

Threats 
 

  با هم همكاري كنند بر عليه شركترقبا -1

 عدم همكاري تامين كنندگان -2

 وجود رقباي قديمي تر -3

 عدم استقبال از ايده هاي نو -4

 برخورد با مشكلات پيشبيني نشده -5

 كمبود كارمند هاي كليدي در تيم -6

 عدم تامين مالي مناسب -7

  هزينه هاي بالاي تبليغات -8
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  اوضاع كسب و كار فست فود
ارزان بـودن   . وجوانان ايراني به طور ثابـت بـه فـست فودهـا روي آورده انـد                درصد جوانان و ن    30گفته مي شود بيش از      

غذاهاي فست فود، سادگي و شلوغي مراكز ارائه اين غذاها و خوشمزگي جزو معيارهايي اسـت كـه آنـان را بـه مـصرف                         
  . فست فود كشانده است

) magiran.com >  نمت < گزارش 9صفحه  < 27/1/87 3904شماره  <روزنامه ايران(  
بـا  . ساندويچ از آن دسته غذاهايي است كه سريع آماده شده و مدت زمان بسيار كمي بـراي تهيـه آن صـرف مـي شـود                         

گسترش زندگي شهرنشيني و محدود بودن زمان براي پخت غذا، افراد، به خصوص جوانان، ترجيح مي دهنـد كـه انـواع                     
با نگاهي به گذشته بـه يـاد مـي آوريـم كـه در گذشـته از               .غذاهايي را كه سريع آماده مي شوند، مثل ساندويچ، برگزينند         

رستوران هاي رنگارنگ و جذاب خبري نبود، به طوري كه تا يك دهه پيش تنها چند ساندويچ فروشي خيلـي معمـولي و         
    .بودند البته با تنوع غذايي محدود پذيراي علاقه مندان به ساندويچ

شـايد  . تهران مي توانيم چهره بسيار متفاوت اين صنف را نظاره گـر باشـيم             اما امروزه با نگاهي اجمالي به سطح شهر             
شما هم به اين نتيجه رسيده باشيد كه در هر صدمتر از خيابان هاي سطح شهر تهـران بـه راحتـي مـي تـوان بـه يـك                              

 ـ            . ساندويچي يا رستوران دست يافت     بـا  ... ي و   مغازه هايي كه به خصوص هنگام شب با درخشش تابلوهاي زرد، قرمز، آب
   .طرح هايي از انواع ساندويچ هاي لذيد به داد شكم هر گرسنه اي مي رسند

  .از درآمد خود را صرف غذاهاي آماده خارج از خانه ميكنند% 15مردم به طور متوسط 
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  روند آتي و فرصت هاي استراتژيك
در ) The DMR Industrial Report (April 1995)( خواهـد بـود   % 30 سـال آينـده   5افزايش تقاضاي فست فود در 

  :آينده 
 مشتريان سهم بيشتري از درآمد خود را صرف فست فود خواهند كرد •

 رستوران هاي جديد كوچك بيشتري ايجاد خواهند شد •

 ملاحظات رژيمي و سلامت غذايي در آينده اهميت بيشتري خواهد يافت •

 توجه بيشتر به محيط فست فود  •

 
  محصولات و خدمات ما

  : محصولات چناران سه طريق موجود است براي خريد
 سفارش و صرف غذا در چناران •

 سفارش غذا در چناران براي صرف بيرون •

 سفارش تلفني و تحويل در محل •

  
  منو

از ويژگي هـاي آن تطـابق       . منوي چناران متشكل از نوع خاصي از ساندويچ است  كه قبلا پتنت آن به ثبت رسيده است                 
  .هدف ما ايجاد تصوير ذهني غذاي سالم ارزان و مطبوع است. زاني و سلامت آن استآن با ذائقه ايرانيان ، ار

  
  طبخ

جهت طبخ اين نوع ساندويچ نياز به طراحي نوع خاصي از اجاق است كه آن نيز قبلا طراحي شـده و پتنـت آن بـه ثبـت        
نـد و همچنـين دوره هـاي      تمام پرسنل قبل از ورود آموزش هاي كـافي جهـت حـداكثر كـارآيي را ديـده ا                  . رسيده است 

  .مهمانداري در شركت برگزار خواهد شد
  

  خدمات
مشتريان از سه طريق كه در بالا به آن اشاره شد از خدمات ما بهره مند ميشوند كيفيت خدمات ما در كليه شعب يكسان                        

  .بوده و در آموزش ها شروط اساسي خدمات با توجه به مدل سروكوال به كاركنان منتقل ميشود
 بعد كليدي خدمتپنج 
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 ظاهر فيزيكي تسهيلات ، تجهيزات ، كاركنان و مواد اطلاعات:  ملموسات -1

  قدرت انجام با دقت خدمت:  قابليت اطمينان -2
  ميل كمك به مشتري و تدارك يك خدمت سريع :  مسئوليت و پاسخگويي -3
  :تركيبي از موارد زير:  ادب و اعتماد -4

  رت هاي ضروريدارا بودن دانش و مها:صلاحيت  •
  احترام ، توجه و دوستانه بودن برخورد كاركنان: ادب  •
  اعتماد ، قابل قبول بودن و امانت داري كاركنان: اعتبار  •
  پايين بودن احتمال خطر ، ترديد: امنيت  •

  :تركيبي از موارد زير :  همدلي -5
  س قابليت ايجاد ارتباط با مشتري و سهولت تما: دستيابي فيزيكي يا اجتماعي  •
مطلع نگاه داشتن مشتريان از طريق زباني كه براي آنان قابل فهم بوده و گوش               : ارتباط   •

  دادن واقعي به صحبت هاي آنان 
  تلاش براي شناسايي مشتريان و نيازهاي ويژه آنان: درك مشتري  •

  
  محصول

  :  معرفي مختصر محصول -
ريان ايراني است و حتي ميتواند مورد توجه افراد غير ايراني           نوع ساندويچ چناران بسيار ساده و ارزان بوده و باب طبع مشت           

 توماني است همراه با مخلفات مخصوص به ما كه در محيط شعب             1500در واقع محصول ما يك ساندويچ       . نيز قرار گير  
  .چناران عرضه ميشود

   : شكل دقيق محصول-
ن اسـت از ذكـر جزييـات آن در اينجـا خـودداري      از آنجا كه مزيت رقابتي شركت نسبت به ساير رقبا در نوع محـصول آ        

  . لازم است فرآيند طبخ و نوع محصولات شركت ثبت شود تا سايرين به راحتي نتوانند به مانند آن ارائه دهند. ميكنيم
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  فرصت هاي آتي
 معرفـي  همانطور كه گفته شد اين شركت بر پايه كسب و كار فرانشيز بنا نهاده شده است لـذا كـسب درآمـد آن پـس از                     

از % 3محصولش به بازار ، انعقاد قرارداد فرانشيز با واجدين شرايط و در اختيار گذاردن نام تجـاري و مـواد اوليـه در ازاي                         
 ميليون تومان بـه همـراه هزينـه هـاي           10 مبلغ اوليه فرانشيز معادل      .كل فروش به علاوه مبلغ اوليه فرانشيز خواهد بود        

  . خواهد بودتغيير دكوراسيون و آموزش اوليه
  

  بازار هدف
 كه مشتري تلفني ما خواهند بود شعب جمعيت ساكن در محدوده  •

 افراد عبوري  •

 مشتريان وفادار كه به دليل طعم غذاي ما  مشتري ما هستند •

  .ساندويچ ما به احتمال قوي مشتريان وفادار خود را در بين جوانان و در ساعات شب خواهد داشت
  

  همكاري با سايرين 
بسته به ماهيت آن با تامين كنندگان مواد اوليه و شعب همكاري نزديكي خواهد داشت بـه همـين علـت الگـوي        شركت  

  . خاصي براي اين دورابطه تعيين شده است
  .هدف ما تامين مواد از حداقل تعداد تامين كننده است 

  . طولاني است ساله با فرانشيز گيرنده و قابليت تمديد آن براي مدت5هدف ما انعقاد قرارداد 
   

  دارايي هاي معنوي شركت 
  برند شركت  •
  پتنت محصولات •
  پتنت روش طبخ •
  شيوه ارائه خدمات •
  تصوير در اذهان •
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  رقبا
فست فود ها و رستوران هاي زيادي از روش فرانشيز استفاده نموده اند اما موفقيت در گرو نوآوري و جديد بـودن غـذاي          

دويچي است كه ارائه ميدهيم و تا آنجا كـه ممكـن اسـت از طريـق قـوانين                   راز موفقيت ما هم در نوع سان      . مطبوع است 
  .حمايت از حقوق معنوي سعي در انحصار كردن آن خواهيم داشت

  
  استراتژي رقابتي

  :سه مدل كلي موفقيت استراتژيك عبارتند از
 رهبري هزينه .1

 تمايز .2

 تمركز .3

ش ميگيرد محصول متمايز و جديد با قيمت پايين عرضه          چناران براي موفقيت خود استراتژي تمايز و رهبري هزينه را پي          
  .ميكند همچنين از سه استراتژي ذكر شده در ذيل جهت موفقيت كمك ميگيرد

 محصول شناخته شده با كيفيت و جديد •

 )در بخش خدمات به آن اشاره شد ( يت مدل سروكوالاانگيزش بالاي پرسنل و رع •

 خدمات جديد و متحورانه •

ويژگي هايي دارد كه از سايرين متمايز خواهد بود  مدل ارائه خدمات نيز بـه گونـه اي اسـت كـه                       ساندويچ مخصوص ما    
  .دوستانه است و نحوه برخورد پرسنل از روي متد هاي علمي اقتباص شده است

ليـت  كليه شعب ما هر روز مواد اوليه خود را از شركت دريافت ميكنند و زير نظر مسئول كنترل كيفي مستقر در شعبه فعا                      
  .ميكنند

  
  استراتژي فروش

برجسته سازي ويژگي هاي سلامت و طعم غذا و قيمت مناسب آن باعث خواهد شد تصويري از برند خود در ذهن ايجاد                      
كنيم كه مشتريان را به سمت ما كشيده و باعث افزايش تمايل براي اخذ نمايندگي چناران توسط فست فود هـاي ديگـر                    

  .شود
و مجلات و پيك هاي محلي، اينترنت و ميل مستقيم و صـفحات زرد و راهنماهـاي هتـل هـا در                      تبليغات در روزنامه ها     

  .دستور كار است
  :تلاش هاي بازاريابي در سه مرحله انجام خواهد گرفت 
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 ميليـون تومـان     10روع به كار كه در نشريات و پيك محله و اينترنت اعلم گشايش خواهد شد بودجه معادل                  ش .1
 براي اين بخش در نظر گرفته ايم

 تبليغات مداوم كه به صورت هفتگي و ماهانه ادامه يابد كه به صورت درصدي از فروش تعيين خواهد شد .2

 .حفظ مشتري كه يكبار به ما مراجعه نموده است .3

 
  كاركرد 
  24 الي 11ساعات كاركرد هر شعبه از  •
  آموزش كاركنان در ارائه خدمات علاوه بر آموزش هاي فني  •
  سيستم كنترل كيفيت كه به صورت مدام در كليه شعب فعال خواهد بود •
نحوه درست كردن غذا ساده است ولي به دليل منحصر به فرد بودن نياز به طراحـي تجهيزاتـي دارد كـه قـبلا        •

  م شده استانجا
  توزيع غذا توسط پيك هاي موتوري آموزش ديده و با لباس هاي مخصوص به شركت و مرتب صورت ميگيرد •
مواد اوليه توسط تامين كنندگان مطمئن براي شركت صورت ميگيرد و از شـراكت بـراي كليـه شـعب منطقـه                       •

 توزيع ميگردد

  
  مديريت و سازماندهي

  :را نشان ميدهدشكل زير روابط شركت با نمايندگان خود 

  
  
  

شعبه فرانشيز 
گيرنده اصلي در 

 شهرستان
١

شعبه فرانشيز 
 گيرنده در تهران

٢ 

 شعبه فرانشيز
گيرنده در تهران

١ 

شركت 
چناران

شعبه فرعي 
 شهرستان

شعبه فرعي 
 شهرستان
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  :ملاحظه ميكنيد كه نمايندگان ما به دو دسته تقسيم ميشوند
 شعب فرانشيز گيرنده  فرعي  •

 شعب فرانشيز گيرنده اصلي در محدوده جغرافيايي •

 و استاندارد هاي ما را      در شهرستان ها در زمان مقتضي يك نماينده مسئوليت اعطاي فرانشيز و كنترل آنها تحت شرايط               
  .خواهد داشت

 .در شكل زير ساختار سازماني كلي شركت نشان داده شده است

  

  
  جدول مسئوليت ها

  روابط با ديگران  مدير عامل
  تصميم گيري

  برداشت عمومي
  مذاكره

  برنامه ريزي
  حل مشكل
  انتخاب تيم

  رهبري
  تحقيق و ارزيابي  مدير بازار يابي و فروش
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  مشتري محوري
  نامه ريزي فروشبر

  تداوم فروش
  توزيع محصول

  توسعه محصول  R&Dمدير فني و 
  جمع آوري اطلاعات فني
  شناسايي تامين كنندگان

  تحقيقات
  مهندسي

  دانش فني بالا  مشاور
  پاسخ مشاوره هاي مشتريان

  
  

  ويژگي هاي انساني شركا
  زندگي متعادل  روحيه جمعي و گروهي  درك موقعيت و انطباق

  حساسيت فرهنگي  درك عيني واقعي  حل مشكلات
  اعتماد به ديگران  مسئوليت اجتماعي و آگاه از محيط  صداقت بي طرفي و صراحت

  از عهده فشار و كار اضافه برآيد  واقع گرايي  عدم نياز به اعمال قدرت
  عمل گرايي  استقلال  مسئوليت پذيري

  كمال گرايي  رقابت پذيري  خودكار بودن
  روابط با ديگران   تضاد و مخالفت با ديگرانعدم  خلاقيت و نوآوري

  داشتن زمان كافي  اتكا به نفس  شور و علاقه
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  روحيه همكاري تيمي 
  چگونه تيم همديگر را كامل مي كنند

 نقاط قوت و ضعف اعضا همديگر را پوشش دهد •

 تركيب اعضا تيم كليه مسئوليت ها را پوشش دهد •

 افراد مدتي با هم كار كرده باشند •

 مورد اهداف با هم هم عقيده باشنددر  •

  ارزش ها و معيار هاي شركت
 دانش و فعاليت ما بايد براي جامعه مفيد باشد •

 براي منافع مشتريان در حد امكان تلاش مي كنيم •

 تلاش مي كنيم رهبر بازار از نظر قيمت و حجم فروش باشيم •

 سلامتي توليدات ما در درجه اول اهميت قرار دارد •

  
  نحوه فروش

و . از كل فروش فرانشيز گيرنده ها بايد روزانه به حساب شركت واريز شود              % 3وجه  : ان فرآيند فروش      زم •
 .هزينه خريد مواد اوليه آنها نيز ماهانه تصفيه ميگردد

مواد اوليه نيز روزانه خريداري شـده و فرآينـد هـاي لازم بـر روي آن صـورت               :  مواد اوليه  فرآيند سفارش  •
  خواهد پذيرفت

كليه شعب موظف اند از بسته بندي مخصوص شركت استفاده نمـوده و دكوراسـيون و يـونيفرم                  : نديبسته ب  •
  .هاي مخصوص شركت را استفاده نمايند

  
  برنامه توسعه بلند مدت 

  بهبود كيفيت محصول كه ما را در بين رقبا سرآمد سازد: هدف 
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ش محدوده پيك ها و بهبود كيفيـت محـصول و اضـافه    جذب مشتريان وفدار، و افزايش نفوذ در بازار با گستر     : استراتژي
  كردن محصولات جديد به سبد محصولات در طول مدت زمان

 ماه اقدام به اعطاي مجوز فرانـشيز خـواهيم          12 الي   9بعد از ثبت پتنت ها شروع به كار خواهيم نمود و بعد از              : مايلستون
  . محصول به عمل آيدنمود كه البته اين در صورتي است كه استقبال مورد نظر از

  چهار چوب قانوني
  مجوز هاي لازم

 تاسيس شركت •

 صنف اغذيه فروشانمجوز هاي مربوط به  •

  در شعباجازه كار •

 ثبت پتنت ساندويچ •

 ثبت پتنت فرآيند •

 قبت پتنت مخلفات •

 ثبت نشان تجاري •

  
  ريسك هاي موجود در سر راه

 ترك كسب و كار توسط افراد كليدي •

 تحريم هاي اقتصادي •

 رارداد توسط مشتريلغو ق •

 بحران اقتصادي كشور و نبود قدرت خريد •

 ناشناس بودن محصول •

 عدم اجراي پيش بيني ها در فروش •

 عدم تحويل به موقع قطعات توسط تامين كنندگان •

 نبود نيروي انساني ماهر •

 سرمايه كم •

 استفاده از دوستان به جاي افراد ماهر •

 تخمين نادرست از آينده •

 ن رقابتتخمين نادرست از ميزا •
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 سعي در انجام هر چيزي براي هر كس •

 خراب كردن بازار با در اختيار گذاشتن اطلاعات بيش از حد براي همه •

  كمبود زمان شركا •
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  برنامه ريزي مالي
   ذخيره مالي-1-7

 بـا   كه عمده آن صرف خريد مغازه شعبه اول       تومان سرمايه كنار گذاشته شود     ميليون   1000 براي شروع به كار بايد مبلغ       
  . متر خواهد شد40متراژ حداكثر 

   پيش بيني سود و زيان-2-7
  سال اول  شرح اقلام

   شعبه1
  سال دوم

   شعبه2
  سال سوم

   شعبه3
  534,4  487,2  440  ميليون تومان ساير در آمد ها+ كل فروش = كل درآمد

  120  120  120   هزينه هاي اقلام فروخته شده-
  414,4  367,2  320  سود ناخالص= 
  5  5  5  ينه هاي فروش عمومي و اداري هز-

  409,4  362,2  315  سود عملياتي= 
  2  2  2   استهلاك-
  5  5  5   هزينه غير منتظره-

  70  63  60   ماليات-

  332,4  292,2  248  )خالص(سود ويژه 

  
توسـط   درصـد بـاقي را   70 درصـد از آن را تهيـه مينمـاييم و     30نحوه تامين منابع مالي شركت به اين صورت است كه           

  شراكت و يا وام تامين مينماييم
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 كتابچه راهنماي مقدمه اي بـر فرانـشيز را بـه            LES-ACذاري مشترك جامعه كشور هاي عربي       هيات اجرايي سرمايه گ   
چاپ رساند تا اهميت بالاي فرانشيز به عنوان يك روش كسب سود را نـشان دهـد و تفـاوت سـرمايه گـزاري مـشترك                  

در اين كتابچـه انـواع      . تنداين دو نوع از سرمايه گذاري با هم آميخت و عجين هس           . را با فرانشيز مشخص كند    ) ليسانس(
كسب و كارهايي كه به وسيله فرانشيز قابل اجام هستند بيان ميشود همچنين منافع حاصل از فرانشيز و قواعـد آن بيـان            

  .به علاوه تحليي بر موافقت نامه هاي فرانشيز نيز صورت ميپذيرد. ميشود
  .لي، سرمايه گذاران، مديران ارشد مفيد خواهد بوداين كتابچه براي صاحبان كسب و كار و حقوق دانان و مشاوران ما
 بـه   1998 اكتبـر    31 تاسيس گرديـد و در       1997 مي   8هيات اجرايي سرمايه گذاري مشترك جامعه كشور هاي عربي در           

  .پيوست )  LESI(هيات اجرايي سرمايه گذاري مشترك بين المللي
  

  پس زمينه 
 شركت چرخ خياطي سازي     1860محوري داشته است در حدود سال       چه در گذشته و چه در تجارت مدرن فرانشيز نقش           

 به طور گسترده در جايگاه هـاي سـوخت          1920سينگر براي افزايش فروش خود از اين روش استفاده نمود اين روش در              
در ايـن دوره فرانـشيز بـه سيـستم توزيـع            . رساني و توليد كنندگان لوازم خودرو و لاستيك مـورد اسـتفاده قـرار گرفـت               

 شـاهد   70 و   60در دهـه    . حصولات به وسيله و تحت كنترل علامت تجاري و پتنـت فرانـشيز دهنـده، اطـلاق ميـشد                  م
شكوفايي اين نوع از كسب و كار به عنوان مدل كسب و كار متناسب با فست فود ها و صنايع هتلداري بوديم كه باعـث                         

عريف جهاني و جود ندارد فرانشيز به يك صـنعت،          در اين زمينه يك ت    . گسترش خدمات و محصولات و نفوذ در بازار شد        
در واقـع ميتـوان فرانـشيز را واگـذاري حـق توسـط              . روش كسب و كار، فرآيند توزيع محصول و خدمات، اطلاق ميشود          

كه در آن حقوق مالي لحاظ ميشود تا گيرنده بتواند تحت نام تجـاري              .  تعريف كرد  " گيرنده " به طرف ديگر     "واگذارنده"
ميتواند به فرمول هاي مخـصوص      .  فعاليت نمايد و از سيستم اجرايي و امتحان پس داده واگذارنده استفاده كند             واگذارنده

  .دست يابد و متعهد ميشود كه شديدا به استاندارد ها و رويه هاي واگذارنده متعهد گردد
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  :بسته به هدف فرانشيز به دو گروه تقسيم ميشود
 فرانشيز محصول

 ل كسب و كارفرانشيز شكل و روا

بطـري  : زماني است كه گيرنده محصول واگذارنده را تحت نام تجاري او توليد كند يـا بفروشـد ماننـد              : فرانشيز محصول 
  ..كردن نوشابه هاي گازدار و توزيع آنها، نمايندگي هاي فروش خودرو، جايگاه هاي سوخت رساني و 

وال كسب و كار است در اين نوع فرانشيز واگذارنده حق فعاليت به             امروزه بيشترين شكل فرانشيز از نوع ر      : فرانشيز فرايند 
  .فست فود ها ، طراحي داخليف و به طور كل صنايع خدماتي: مانند . شكل و تحت نام خود را به گيرنده واگذار ميكند

ونگي انجام كار را    امروزه اين مدل از كسب و كار بسيار مورد توجه واقع شده شايد دليل آن اين باشد كه قدرت نام و چگ                     
  .به گيرنده منتقل ميكند و به او اجازه ميدهد تا هم از اين مزايا بهره مند باشد و هم براي خود كار كند

  
  فرانشيز، ليسانس و توزيع

تمـايز بـين ايـن      . فرانشيز، ليسانس و توزيع سه راه كسب و كارهايي هستند كه به فروش كالا و خدمات مربوط ميباشند                 
بـسياري از   . ه به صورت واضح مشخص نيست و اغلب در قرارداد ها به تركيبي از هر سه اشاره ميگـردد                  سه روش هميش  

سيستم هاي حقوقي براي آنها تفاوتي قايل نشده اند و برخي نيز تفاوت آها را در اندازه اعمـال كنتـرل و كمـك رسـاني                           
در . ينان حاصل كند كه سيستم به درستي عمل مينمايد        دانسته اند در واقع فرانشيز كنترل بيشتري را اعمال ميكند تا اطم           

 به گيرنده منتقل شود لازم است كه واگذارنده به او كمـك كنـد و كنتـرل    know howفرانشيز به دليل اينكه نياز است 
 را در غالب كتابچـه اي بـه گيرنـده ميدهـد بـه ايـن        know howواگذارنده اغلب نكات . بيشتري بر كار او داشته باشد

در فرانشيز كمك هاي واگذارنـده بـه گيرنـده شـامل مـوارد ذيـل       .  مي گويند.”franchise bible“تابچه در اصطلاح ك
آموزش مقدماتي و ادامه دار، ايجاد سيستم حسابداري، ارائه راهنمـايي در مـورد پرسـنل و بـازار، انتخـاب محـل                       : ميشود

عـدول از  .  مستمر وگذارنده كنترل مستدامي را خواهد داشـت  براي موفقيت. مناسب جهت استقرار و ارائه فرآيند عملكرد 
  .انجام روال ها و استاندارهاي ارائه شده از واگذارنده موجب  فسخ قرارداد از جانب واگذارنده  خواهد شد
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مـوزش  تاييده مكان، وسايل و طراحي فروشگاه، آ: در ميان  مثال هاي گوناگون اعمال كنترل موارد ذيل را بيان مينماييم       
هاي حسابداري،  قدرت بررسي مكان و روال عملكرد در زمان هاي بعدي، حق بررسي گزارشات مالي گيرنده، در قرارداد                    
ليسانس هم فروشنده حق استفاده از حقوق معنوي خود را در اختيار ليسانس گيرنده ميگذارد اما كنترل در ليسانس تنهـا                      

 پخش حق فروش محصولاتي كه توسط شركت اصلي توليد ميـشود بـه              در قرارداد . به كنترل محصولات خلاصه ميشود    
توزيع كننده واگذار ميشود در قرارداد توزيع نيز كنترل محدود است و از حد محـصول تجـاوز نميكنـد و كنتـرل بـر روي              

يـشود و  علاوه بر اين معمولا در قرارداد پخش و ليسانس حق اسـتفاده از علامـت تجـاري منتقـل نم         . فرآيند وجود ندارد  
  .در قرارداد پخش حقي به شركت اصلي پرداخت نميشود . گيرنده نميتواند از قدرت برند استفاده نمايد

  
  ويژگي ها

  :بنا بر آنچه گفته شد سه ويژگي اصلي براي فرانشيز متصور ميشود
 اعطاي حق استفاده از نام و علامت تجاري •

 انتقال دانش فني  •

  ي از كمك و كنترل از سمت واگذار كنندهعملكرد تحت سيستم خاص و سطح بالاي •
  

  چه كسب و كاري را ميتوان با فرانشيز سازگار دانست؟
فست فود و هتل هاي زنجيره اي       . اين روش براي انواع كسب و كارها به اجرا درآمده است و قابليت انعطاف بالايي دارد               

  :د ازبرخي ديگر از كاربردها عبارتن. از جمله بيشترين كاربردهاي آن است
 ...صنايع خودرو مانند تاير و قطعات و تعميرات موتور و  •

 خدمات مربوط به كسب و كار مانند حسابداري و كتابداري و خدمات تبليغاتي و خدمات كاريابي و عكاسي •

 خدمات آموزشي •

 سرگرمي و تفريحات مانند سينماها و پارك ها •

 و هتل هامهمانداري ها مانند نانوايي و غذاي سلامتي و كافه ها  •

 مراقبت سلامتي و زيبايي  •

 خدمات خانه مانند قاليشويي و نظافت داخلي •

براي گسترش يك برنامه فرانشيز لازم است كه واگذارنده يك سيستم موثر داشته باشد و از گيرنـده حمايـت كنـد لازم                       
اري تبديل بـه فرانـشيز شـود        براي اينكه كسب و ك    .است كتابچه راهنماي عملكرد و برنامه آموزش و كنترل را دارا باشد           

  . بايد يك يا دو نمونه از آن ابتدا توسط واگذارنده اجرا شود
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از ديد حقوقي واگذارنده بايد مواظب حقوق معنوي خود باشد و حتما بايد علامت تجاري خود را ثبت نمايد هچنـين بايـد                       
 .انون محلي خود تدوين نمايداستراتژي فرانشيز براي خود معين كند و قرارداد هاي خود را در چارچوب ق

 
  مزاياي فرانشيز

اگر به دقت به فرانيز توجه كنيم در ميابيم كه اين روش يكي ازبهترين و كم هزينـه تـرين و موفـق تـرين روش هـاي                            
  .گسترش كسب و كار و افزايش سهم بازار ميباشد

ازار خود را گسترش دهد و پول بيشتري توليد كنـد       با فرانشيز كردن كار واگذار كننده ميتواند با امكانات گيرنده فرانشيز ،ب           
همچنين به سرعت محدوديت هاي جغرافيايي و فرهنگي را از پيش پاي واگذارنـده بـر                . و بازار بيشتري را تصاحب نمايد     

  . ميدارد
دانـش  از سوي ديگر گيرنده نيز به فرمول كسب دست ميابد صاحب برند معتبر ميشود و روال كسب و كار را ميـاموزد و                        

از نظـر قـانوني و مـالي    . ريسك شكست شروع كار را بـراي او كـاهش ميدهـد          . فني و كمك هاي فني دريافت مي كند       
  . گيرنده و واگذارنده از يكديگر كاملا مستقل ميباشند اما از نظر مشتري اين دو با هم تفاوت نخواهند داشت

  
  مقررات فرانشيز

ن توسط قوانين محلي به ويژه قوانين تجاري و اجتماعي و مالياتي بـه خـوبي                قرارداد هاي فرانشيز و موافقت نامه هاي آ       
تعريف فرانشيز از ديد هر     . با اين وجود برخي كشورها قوانين خاصي در زمينه فرانشيز وضع كرده اند            . پوشش داده ميشود  

ي مختص به فرانشيز وضع     كشورهاي معدودي كه قوانين   . حوزه قضايي متفاوت است و يك تعريف واحد از آن ارائه نشده           
استراليا، برزيل، سوئد، ونزوئلا، اتريش، چين، اندونزي، مالزي، كره جنوبي، رمـاني، روسـيه، اسـپانيا،                : كرده اند عبارتند از     

 قـانون مـدل شـفاف       UNIDROITايتاليا، عربستان، آمريكا و ايالت هاي آلبرا و انتاريو كانادا ، همچنين گروه مطالعـاتي                
اين قانون هم ابطه واگذارنـده و  .  را برگزيده است2002 مصوب سال Model Franchise Disclosure Lawفرانشيز 

در اين قانون واگذارنده ملزم شده است كـه كـه           . گيرنده را مشخص كرده است و هم تعهدات آنها را پيش از عقد قرارداد             
اين امر به گيرنـده     .  فرانشيز به گيرنده منتقل نمايد     اطلاعات كامل و روشن از كسب و كار و آينده آن قبل از عقد قرارداد              

 از ديد اين قانون شفاف سازي اطلاعات جنبه هـاي   .كمك ميكند تا زود تصميم نگرفته و روش درستي را انتخاب نمايد
مالي، تجاري، حقوق مالكيت فكري، دعوي حقوقي، هزينه ها، تجـارب واگذارنـده، روش تفـضيلي انجـام            ( مختلفي دارد   

كوتاهي از اين قانون و عدم شفاف سازي كامل ايـن حـق را بـه گيرنـده                  ...).  ار، مقرراتي كه بايد به آنها پايبند باشد و          ك
  .ميدهد تا به قرارداد فرانشيز پايان دهد و ادعاي خسارت نمايد

  


