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壹、地点选主要条件
一、 商店群

1. 互补店
(1) 珠宝店
(2) 美发院
(3) `超级市场
(4) 百货公司化妆品专卖店
(5) 精口店
(6) 女鞋店
(7) 婚纱摄影店
(8) 美容、塑身沙龙
(9) 喜饼店

2. 互斥店
(1) 轮胎行
(2) 货运行
(3) 汽机车修理店
(4) 瓦斯行

3. 竞争店
(1) 传统服装店
(2) 专卖店



二、地点
1. 三角窗最佳
2. 主要干道交会点
3. 上、下班回定之主要街道和方向
4. 中午用餐路线
5. 人潮走向之咽喉地段
6. 主要转运公车站牌附近
7. 商圈内有重要集会点
三、租金
1. 以占预估营业额之5%为最佳
2. 以占预估营业额之10%为最佳
3. 以占预估营业额之15%为最限



贰、立地要素

寸 土 寸 金，精 挑 细 选

一、 营业面积

1. 是否合于本计划预定坪数10~50坪
2. 营业面积以坪数分类
(1) 10坪以内
(2) 10~30坪
(3) 30~50坪
(4) 50坪以上
3. 格局方正，勿外宽内窄
4. 店内高度不宜太低，以免妨碍空调装璜 
5. 店内梁柱不可影向动线

二、 标准宽度
1. 以10公尺最佳
2. 以7公尺次佳
3. 以4公尺为限(10坪以下者)

三、可见度
4. 三角窗最佳
5. 主要干道交会点、下班之主要街道和方向
6. 人潮走向之咽喉地段




四、便利性
1.同一商圈内以半径1500公尺，为其设店基数
2.但人口密度高之地带以100000人口为设基数
3.注意大障碍之阻隔，如大马路、高架桥、铁路
4. 办公商业区密度应以1000家公司行号为设店基数

五、可取得性
1. 其该点租约之期限
2. 说服加盟之可能性

六、 房屋使用类别
1. 目前之房屋使用类别
2. 水电型态之现状

七、 形状的取舍
1. 方型优于长型
2. 房子形状不要奇形怪状
3. 房子切忌隔间太多

八、 潜力点的认定
1. 商圈经认定可在展店期内有长足潜发展
2. 商圈认可为极佳，但目前无适当设定点
3. 商圈为未来加盟布计划中的预定点


参、租店洽谈
维 人 护 已，互 蒙 其 利

一、如何找出房东
1. 直接拜访
(1) 已出租之红单，以电话约定洽谈
(2) 洽询房东其租店之意念
2. 间接拜访
(1) ”问”的对象
A. 邻居
B. 大厦管理员
C. 书报摊、路边摊、槟榔摊
D. 房屋中介
(2) ”查”的对象
A. 地政事务所
a. 申请地籍图得知正确地段与地段
b. 再申请土地及建筑改良登记建筑用卷本
B. 户政事务所
a. 行政区域
b. 里、邻、门牌编号
C. 警察机关:管区派出所
D. 税务机关:税务人员查询
a. 房屋税单、地价税单






二、 房东洽谈及应对方法
1. 目前承租之状况
(1) 原承租人承租很久与房东建立不错的感情
A. 提高租金 
B. 说服加盟
C. 说明租予公司的益处
(2) 租约未到
A. 询问何时到期
B. 原承租金额租予公司
(3) 自已经营:邀请加盟
(4) 无租赁契约(与房客)
A. 请房东与房客复位契约
B. 充当房东法律顾问，替其解决问题

2.确定房东有意出租意念之谈判
(1) 谈判前注意事项
A. 确定能否供用
B. 可从房东取得房屋结构设计面图
C. 先行访价，了解当地房地行情及平均租金
D. 了解房东从事之行业及兴趣以建立共识以利谈判气氛
E. 确认房屋使用执照使用区分及房屋所有权人
F.水电收据凭单考虑是否可以申请用电
G.招牌悬挂是否有问题，尤其是2、3楼
所以，在谈判租约之前一定要要调查以下 
两点:
1. 卖主是不是真具有买卖的权利。
2. 目的物有什么附带权益。
对于第一项检查要点，先至地政事务所查询，
确定建筑物的所在地、所有权人及其它事项。如果你知道实质的所有权人，也需要查证是否省略了以卖主名义登记，或其它名义的登记人。

对于第二项的检查要点，要查看土地所有权状
及建物所有权状，还需调查有无租借人，若有租
借人，则应确定是否马上可以使用。若为营业状
况，可藉契约书、课税单据、登记簿、营业许可
标识等证明资料，确认营业名义人和租借名义人
是否相同。还得到税务机关，查明有无怠缴税款，
以免将来被查封等等。 

(2)谈判内容及技巧
A.租金
a. 原则由房东先开价，再回公司与主管根据
当地行情，协调合理租金再做第二次谈判
<切勿先行开价>
b.合理租金之判断
a.当地之平均租金或根据房屋现值之利息五
厘计算
b. 根据市场调查报告书，评估该店损益平衡
点，拟出合理租金
c. 向房东陈述公司的经营理念，借机会提出我
方希望承租价格，视其反应，另行拜访，此
阶段可能需要花费洽谈次数较多(注意保持
坚定意志力，不易受动摇，不急着想要取得
之欲望让对方洞悉)
d. 观察房东有无降低的可能性，如有可能则继
续坚持杀价，但保持良好气氛
e. 若房东坚持价格，则须与主管协调租金上下
限，以利与房东谈判，并吸引其有再谈判机会
B.租期
a. 应先坚持公司初约五年之原则(可分析公司
投资装璜需五年回收之立场
b. 如果房东坚不让步时，可斟酌洽谈4年或3
年
c. 房东考虑将来自已收回经营，公司可同意其
加盟
d. 租约之谈判于租约未到期前三个月事与房
东洽谈

C. 租金之调整
a.原则上3年合约坚持不调整
b.5年合约可考虑第4年起调整或分2次调整
c. 调整之金额尽量以确定之金额书写，避免以
百分比或物价指数调整以免产生日后之困扰(物价指数脱需注明以何地方年度房屋租金变动指数)

D.押租金(保证金)
a.一般以3个月，最多不能超过6个月租金为
原则
d. 租赁期间，押金不调整为原则 

E.租金支付方式
a. 月 缴:1年份12张支票(即月付)
b. 季 缴:1年份4张支票(即季付)
c. 半年缴:1年份2张支票(即半年付)最好无押金
d. 年 缴: 1年份1张支票(即一年付)一定无押金


三、 签约内容及注意事项

1. 签约内容
(1) 房屋税捐、地价税、所得税、印花税应由房东
负责
(2) 租期届满后避免恢复原状，否则应在合约书内说明恢复内容<最好拍照留底>
(3) 房屋装璜改造，避免填写先征求房东书面同意，否则应请房东另开立书面同意书<以防违约，切记需与签立合约同时办理>
(4) 其它特殊条文, 应先经公司主管及法务同意后始可签立

2. 过程注意事项
(1) 签约阶段有下几点必须注意:
A. 买卖房屋的面积是否确实:面积不足的部
份，可以按单位面积比例来减款，明载于契
约书内。若为租屋，则应载明是全部租用，
还是只租部分，并清楚记载租用面积及区域

B. 金额总数，什么时候付款:租屋时，要明白记录租金以外的各种费用。定下将来若有让渡、转借时，名义书转让费怎么支付，押金又该在什么条件下被归还。另外，像房租方面，要详细注明款额、起算日、换约时间、换约时涨价的计算基准及限度、管理费和公共设施费及其它项目等等，皆必须明载金额的多寡。
C. 物品交接要确实:要注意电力状况、瓦斯状况、给排水设备的状况，以及日后可能发生的问题，详细记载于契约书中。
D. 何时申请移转登记:租借时，要清楚注明契约的起契期间。
E. 何时解除契约:必须具体规定解除契约时要进行哪些手续、及会导致何种结果等事项。
F. 须载明天灾及其它不可抗力的损害该由谁负责，如何负责等。
G. 注明店铺改装时须办理的手续。抏
(2) 原则上以公司信誉保证，避免公证。若房东坚
持需法院公证，则要求公证费由房东自付(最
多公司只能负责一半)

(3)法院公证所需文件
A. 公司方面
a. 公证申请书原本一份(可在法院购买)
b. 合约书一式三份
c. 授权书一份
d. 公司印鉴证明原本一份
e. 公司及负责人印章
f. 公司执照、营利事业登记证影本各一份
g. 代理人(洽谈者)印鉴、身份证

B. 房东房面
a. 房屋税单明影印本一份
b. 身份证、印鉴章
c. 印鉴证明原本一份
d. 房东如委任他人代理则须附授权书及私人或公司印鉴证明原件一份






  
