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特许经营的历史

特许经营并非起源于快餐业!
  中世纪英国: 

国王授予征收税款, 市政服务和防御特许经营权 

  19世纪英国: 

酿酒厂

现今世界的特许经营
特许经营已成为国际性现象
  针对国内和国外业务，现在大约20多个国家有超过1000个特许经营加盟商 

  现在大约15多个国家有超过200多个许经营授权商於境内运作 

世界上: 

  目前, 大约50个国家有组织特许经营权协会 

  欧洲 

- 1998年特许经营销售额: $1,190亿 (美元) (8,700亿人民币) 

- 4,000个授权商, 170,000个加盟商 

  加拿大 

- 1327个授权商 

- 总计73,500特许经营商
  澳大利亚 

- 特许经营（国内和国外）在70年代首次出现 

- 到1996年, 在澳大利亚运作中的特许经营授权商已达800个 

  希腊 

- 3%的零售业销售额是来自特许经营商 

- 特许经营首次出现在70年代, 1990年后获得广泛发展 

美国: 

  特许经营权是发展最快和渗透性最高的商业模式 

  有大约 40至50%的零售业销售额是来自特许经营商 

  年销售量达＄1兆（美元）（7.3 兆人民币) 

  现在大约75种工业采用特许经营作为分销方法 

- 健康保健业 

- 专业服务业 

- 产品分销业 

- 制造业 

亚太地区 

  新加坡 

- 特许经营首次出现在70年代 (国外) 

- 到1995年有85个国内的特许经营授权商 

- 到2000年将有125个国内授权商 

- 在1996年有125个特许经营授权商(国内和国外) 

  马来西亚 

- 特许经营首次出现在60年代 (国外) 

- 本地特许经营首次出现在80年代 

- 在1996年, 特许经营业务占马来西亚总零售业2% 业务($6.09亿 (美元)/ 44 亿人民币) 

在中国: 

  中国特许经营商国际化 

- 特许经营在国内起始于80年代, 现在正发展中 

- 北京全聚得烤鸭店 

    - 56 个特许经营点 

    - 6 个国际性特许经营点 

- 超级市场 

    - 上海华联超市 

        270多个特许经营点 

    – 联华超级市场公司 

        120多个特许经营点 

- 香港 (回归前) 

    - 86个特许经营点运作在近2000个地方 

特许经营的基本原理

什么是特许经营?
一种分配方法.
  商标 

服务标志 

贸易名称 

商标 

广告 

  重要的控制 

运作时间 

运作标准 

重要的辅助 

  前期或持续性费用 

特许经营权费用 

持续性服务费用 

产品利润 (超过 批发价的部分) 

咨询或培训费用

何谓特许经营? 世界标准.
  国际条例
有特许经营条例的国家有: 

巴西 

加拿大 

中国 

法国 

印尼 

意大利 

日本 

马来西亚 

墨西哥 

俄罗斯 

韩国 

西班牙 

美国 

委内瑞拉 

特许经营如何运作
  特许经营加盟商支付授权商特许经营权费用 

- 授权进入特许经营系统 

- 使用名称的权利 

- 培训 

- 启动的援助 

- 在美国的平均费用为: $25,000-$40,000美元 (182,500-292,000 人民币) 

  特许经营加盟商就以下范畴投入资金 

- 土地 

- 建筑 

- 家具, 固定资产和设备 

- 存货 

- 经营资金

特许经营如何运作
特许经营加盟商经营其下业务通过使用:
  授权商名称和商标 

  授权系统的运作 

  前进中授权商的帮助 

- 研究和发展 

- 采购 

- 推销和广告 

- 区域性支授 

- 授权商所提供其他不同的服务 

特许经营如何运作
特许经营授权商收入形式
  特许经营权费用 

- 费用类型: 

- 特许经营权费用 

- 持续性的服务费用 

- 广告费用 

- 费用可按个别或统一收取 

  产品销售 

  卖主回馈

特许经营的优势
从授权商的角度
  费用收集 

  广告资源收集 

  管理成本节省 

  规模经济 

  需较小的资本去扩展 

  快速扩张和渗透 

  渗透到不同的市场 

  在市场中的长期定位

特许经营的优势
从授权商的角度
  在本地层面拥有专注的管理层 

  每天管理特许经营的责任留在加盟商
  对加盟商的特许经营运作要作出的责任甚少 

  藉本地拥有权提高名望和媒体的可见度 

  金融社区,贸易协会等 

  提高地方性, 地区性, 全国性和国际性竞争能力 

  减少雇佣和维护好的员工问题

特许经营的缺点
从授权商的角度
  找寻合适特许经营加盟商时所付上的时间和金钱 

  特许经营授权商成为特许经营的销售者, 并非产品/服务的销售者 

  对分销系统的控制较少 

  注册登记成本 

  法律成本 

  审计成本(当法律上要求时) 

特许经营的缺点
从授权商的角度
  不能从利润商中获得更多的收入 

  无法厘定合适的价格 

  难执行变革 

  与特许经营商建立关系费时 

  长期关系难中止 

  容易引发潜在纠纷

特许经营的优势
从加盟商的角度
  独立拥有权并同时享有大公司的好处 

  产品来源提供大量采购方案 

  在独立的竞争中有较好的杠杆作用 

  增加市场确认 

  操作手册略述系统 

  初期的和持续的培训 

  持续的管理 

  地点选择辅助

特许经营的优势
从加盟商的角度
  商店设计辅助 

  初期广告和促销物资 

  全国性和地区广告规划 

  较易取得财务帮助 

  通过授权商得到财政帮助 

  商标的防护 

  研究和发展 

  低资本需求 

  协会和讨论会

特许经营的缺点
从加盟商的角度
  丧失独立性 

  不能自由做决定 

  系统的约束 

  连续性的服务费用 

  长时间的投入 

  非独家所带来的问题 

  必须依照特别设计的运作系统

特许经营授权商的职责
  发展业务 

  为授权商和加盟商缔造双赢局面 

  联系 

  领导 

  激励 

  肯定 

  灵活

特许经营加盟商的职责
  遵照系统指示运作 

  发展业务 

  加强商标 

  交流意见和建议 

  拥有团队精神

特许经营加盟商应该避免以下的事情
  认为任何人都能成为特许经营加盟商 

  买进特许经营权, 是为了改变生活 

  认为特许经营只是另外一份工作 

  选择加入一个不适合的特许经营系统 

  投资在一未经确认的概念上 

  在决定前，未详细考虑其他特许经营方案 

  未对特许经营授权商作出全面的核查 

  未能制定业务计划 

  未征询专家意见 

  急于获利

特许经营授权商应该避免的风险
  买进不成熟的特许经营权 

  投资不足 

  缺乏长远计划 

  错误计划及执行增长策略 

  缺乏对将来的特许经营加盟商

进行审查
  选择一个较弱的商标

在特许经营中的最佳实践
什么是最佳实践?
最佳实践是指业务处理优化方法.
  是领导组织取得最佳绩效的手段 

  成为其它组织取得佳绩目标 

  采用最佳实践是一种标准借鉴的方法

为何关注最佳实践?
评估当前绩效
  作为改进的目标 

- 作为组织绩效标准借鉴 

- 三种类型的标准借鉴 

- 与组织内各业务单位比较 

- 与同行对手比较 

- 与其他非同行组织比较 

  突破传统的思维 

最佳实践: 启动一个特许经营 
发展或评估概念
  已证实? 

  可转移? 

  有利润?

测试或评估原形
  推荐三种原形 

- 不同的市场 

- 区域性分离 

- 测试启动过程以及企业概念 

  充分的时间观察季节性市价波动最佳实践: 启动一个特许经营 

  特许经营加盟商必须决定启动和支援服务 

- 培训 

- 协助启动 

- 持续的帮助和必要的服务 

  决定提供服务的总成本 

- 初期的服务和帮助 

- 持续的服务和帮助最佳实践: 启动一个特许经营 

  发展财政模式: 双赢局面 

- 加盟商 

- 授权商 

  发展支援系统 

- 区域支援覆盖度 

- 操作支援 

- 市场支援 

- 技术支援 

- 对加盟商的总部支援 

- 电话 

- 传真 

- 电脑 

- Phone 

- Fax 

- Computer

最佳实践: 缔造商机
商机注重质量而非数量
  寻索应集中於目标特许经营加盟商 

- 参考现有特许经营加盟商的推荐 

- 参考专业顾问的推荐 

- 系统特许经营系统内的顾客 

- 公共关系 

- 国际互联网 

- 商业展览 

- 印刷广告 

- Industry publications 

- Entrepreneurial publications 

- Metropolitan newspapers 

- National newspapers

最佳实践: 售前揭示
  建议全方位的揭示 

- 允许全方位的揭示以做决定 

- 防御误解和纠葛 

  收益要求 

- 保护授权商避免不许可销售 

  邀请相关人员讨论问题和忧虑 

- 公司员工 

- 加盟商

最佳实践: 特许经营加盟商的选择
  建立目标特许经营加盟商的档案 

- 教育 

- 管理经验 

- 行业经验 

- 能力 

- 资金 

- 心理 

  做好功课, 确保合适! 

最佳实践: 特许经营销售
  授权商不应售卖特许经营权 

- 给予或 

- 授予 

  这是一个选择过程, 而非真正的销售 

- 与特许经营加盟商面试相类似 

- Have the franchisee convince you to grant/award franchise 

- Have franchisee develop his/her business plan

最佳实践: 特许经营销售
鼓励有潜质的特许经营加盟商与现有的加盟商交谈 

  准备有潜质的特许经营加盟商的问题: 

- 系统中其它有潜质的特许经营加盟商 

- 如果答案非你所期望的, 纠正问题. 

- 你, 授权商 

  鼓励有潜质的特许经营加盟商向律师和会计师咨询

最佳实践: 培训
培训形式:
  教室 

  区域支援 

  电话咨询 

  互联纲/内联纲 

  影像带 

  会议 

  外界的讨论会

节目内容:
  公司背景, 基本原理和目标 

  操作过程和政策 

  质量标准 

  管理技能 

  业务技能

最佳实践: 初期的支援
  地点的选择 

  营业处/商店刷新和建立 

  财务 

  设备采购安装和租赁 

  开张操作的支援 

  对加盟商和员工的实地训练 

  开张推销和广告支授

最佳实践: 持续服务
  多种持续服务 

- 网页 

- 区域支援 

- 电话支援 

- 电脑发展和支援 

- 推销 

- 财务分析 

- 分销 

- 采购 

- 研究和开发 

- 帐务处理 

  统一服务或个别服务

最佳实践: 合作广告
集中资源投入广告项目
  从制造商和供应商出获得回馈 

  从特许经营加盟商处得到某个百分比的销售额 

- 保留独立的帐簿 

- 采用独立的帐户 

- 发表季度性成绩和支出报告 

  为全系统建立销售 

- 在发展采购中达至规模经济 

- 允许特许经营加盟商集中处理业务 

- 从联系性的市场推广上得到最大的影响 

- National/system-wide 

- Regional 

- Local 

最佳实践: 合作采购 
全系统中合作采购
  采购集中处理相对於个别供应商核准使用计划,更能 提升谈判地位 

- 与供应商谈判折扣,回馈, 和合作广告费用分担 

- 从制造商和供应商处获取回馈 

- 就个别采购项目向特许经营加盟商进行退款 

- 应用在全系统广告上 

- Refund to franchisees based on individual purchases 

- Apply to advertising for entire system

最佳实践: 合作采购
全系统内合作采购
  协调交货 

- 可能增加潜在的成本 

  协调运输产品: 

- 直接发送给特许经营加盟商 

- 发送给独立的分销商

最佳实践: 加盟商关系
重点放在加盟商的看法, 意见和观念
  授权商成立加盟商小组帮助解决争论 

  加盟商参与一些公司草拟合约 

  加盟商在特许经营公司委员会董事中占席位 

  加盟商协会增加显著, 如果接受，应共同合作，而非排斥 

最佳实践: 咨询委员会
授权商和加盟商共同工作向同一目标前进
  咨询顾问成为一种时尚 

  从相熟客户中吸取新思想和建议 

  在问题恶化前先解决 

  帮助授权商将思想灌输给加盟商 

  加盟商提供策略, 广告, 运作和采购意见 

  季度性或半年度会议

最佳实践: 交流
  加盟商和高级管理处联系 

- 电话 

- 现场视察 

- 开放政策 

  交流 : 

- 加盟商和公司 

- 加盟商之间 

- 有潜质的加盟商和授权商 

  协会和地区会议 

  加盟商提供国际互联网网页 

  电子公布栏 

  通过光盘发布信息 

最佳实践: 信息技术
当今, 信息能带来成功
  有效的, 经济的, 和精确的支援 

  每天、每时收集销售信息 

  及时解决问题 

  审计加盟商 

  强大的通讯工具 

  共享最佳实践 

  消除纸张 

最佳实践: 加盟商审计
必须用第三者来审计，这样能避免塑造授权商一个"好人"或"坏人"的 形象。审计什麽？
  报告利润增长和费用 

  遵从特许经营协议 

  业务处理 

  价格 

  资金使用 

  控制 

  个人才能

最佳实践: 纠纷的解决
  在特许经营协议中订明调解和仲裁条款 

  其他解决纠纷方法: 

- 对商业及特许经营关系的影响较小 

- 降低成本 

- 评审团: $100,000 (730,000 人民币) 

- 调解: $2,750 (20,075 人民币) 

- 仲裁: $11,800 (86,140 人民币) 

- 所需时间较小 

- 调解: 1天 

- 仲裁: 60天 

- Mediation: 1 day 

- Arbitration: 60 days

最佳实践: 长期焦点
保持业务增长
  建立和保护商标和品牌 

  投资在客户服务和营运效率的改进 

  发展新产品和服务 

  指导市场研究来确定市场趋势，改变中的客户需求和口味 

  投资管理和特许经营的培训 

  关注维系员工和客户

最佳实践: 避免问题
主要问题:
  侵犯 

  中止 

  转让 

  误解

解决问题:
  紧密沟通 

  调解 

  仲裁

最佳实践: 哲理
成功特许经营关系基于:
  良好的交流 

  领导能力 

  远景 

  对特许经营系统的信任和了解 

  灵活性

寻求好的特许经营 

  何时授予首次的特许经营权? 

  它是否仍然经营? 

  多少加盟商已失败? 何时、何地? 

  在未来十二个月内计划开放多少个特许 经营权? 

  贵公司是否存有类似或直接与特许经营 有竞争的业务? 

  特许经营 推销领域是独占的或非独占的? 

  是否提供理财帮助? 

  提供地点选择的帮助吗? 

  在期满时, 有什么权力? 

  哪些续约权利? 

  在转卖时，有哪些限制? 

  有法定的再投资政策吗;如., 利润的某一百分比必须重新投入未来发展? 

  授权商有第一优先拒绝权? 

  公司必须批准买方吗?

寻求好的特许经营 

  企业经营了多久? 

  从授权商处得到何种支援? 

  最初得到适当的培训, 好的系统和清晰的手册? 

  当你需要帮助时，如家庭意外事故授权商帮助你吗? 

  如果发生比预期时间长的调整，授权商帮助你吗? 

  在开始时你不喜欢该业务，授权商做些什么? 

  授权商试图帮助你吗? 

  授权商始终维持契约-- 维持你的期望? 

  资本需多久得到回报? 

  现在你的特许经营有利润吗? 

  这些利润是你所期待的吗? 

  授权商在面对市场转变时，迅速同他们一起转变吗? 

  你最喜欢授权商的什么? 

  你最不喜欢授权商的什麽?

在中国为何采用特许经营 ?
为什么在中国采用特许经营?
特许经营的优势
中国人和中国经济 

  提供技术转让本地公司和人员 

  发展中企业雇佣本地劳工 

  增加经济能动性而带来的经济增长 

  使产品和服务接近顾客 

  输出中国概念的方法 

