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1. 受许方的个人品质：

    虽然我并不能代表所有的特许商，但我想告诉你我对潜在的受许方有哪些期望。记住，我所从事的是快餐行业, 因此我的意见只针对这一行业的特许经营。由于我们这一行业比较简单，因此我并不想找一个经商天才或有博士头衔的人。我要寻找的是能够与陌生人攀谈，能够为客户提供优质服务同时又不感到有辱身份的人。当然，钱也很重要，受许方必须拿得出必要的资金来购买特许经营权、采购设备及装修店面。但是，我要再次强调的是，最重要的品质还是在店铺的工作能力，我要那些能够客客气气地对待所有光顾店铺的人。能把我的特许经营企业运行得最好的人是既当老板，又亲自动手经营。我的企业不是那种让你坐在漂亮的办公桌里指挥别人的企业。如果你想成功，就得亲自动手。我这个行业很简单，业内有近14,000家受许商，而且跟踪记录表明经营是成功的。成功的原因就是遵循特许方的规章和建议。 

2．特许经营是否对你适合

    特许经营并非对所有的人都适合。尽管对成功率的统计充分显示参与特许经营大有可为，但还是有一些例外。加入特许经营意味着你对其他受许方负有责任，那就是你要把你的企业经营好。如果你把生意做坏了，这不仅影响你自己的利润，同时影响其他的受许方。特许方不能让一粒老鼠屎坏了一锅粥。那就是为什么特许经营要制定严格的规章制度，而对违背遵守规章制度的惩罚往往是停止其使用特许方的名称、体系和商标的权利。不过，从在世界范围内成功运作的特许经营行业的数量来看，没有理由认为你会无法遵守特许方的规定。你只须记住，一旦你进入了特许经营体制，你是在用他人的名称来拥有和经营自己的企业。特许商的成功也许并不靠开除受许商，而是靠让受许方认识到，特许方不会容忍一家蹩脚的受许商损害系统内所有其他受许商的声誉。 

3．潜在的受许商的融资能力及信贷信誉。

    由于我们的特许经营的成本相对来说比较低，因此在这方面我们没有太多的经验。通常我们商店的成本大约为80万元人民币，因此受许方往往可以独立承受或向亲戚借贷。不过，如果需要融资的话，我会去银行或其他贷款机构获得资金。对我们系统的跟踪记录应该能给贷款方留下满意的印象。我们目前正从事向受许方提供设备租赁，这样他们开业所需的现金可以减少一半。我们计划在明年年初实施这一举措。 

4．拓展市场的潜力。

    你的开拓市场的能力在中国几乎可以无止境地尽情发挥，因为对大多数特许经营授权商来说，中国是个崭新的市场，对你拓展市场的能力几乎不加限制。例如，我在天津有一家受许商，它在上海又买下了另一项特许经营权。如果有任何特许商居然要限制你去扩展市场，我会感到非常惊讶。在这里你与在国外经营的特许商相比具有很大的优势。大多数的特许经营组织还未进入这一市场。他们对这一市场了解有限，只限于报纸上读到的和电视上看到的而已。而你却是这一市场的专家，你有能力去指导你的特许商，而在美国或加拿大的受许商就无法这样做。美国市场上许多经营快餐业的公司面临的一个大问题就是市场饱和。市场上简直已没有再开一家快餐店的空间。在中国情况则正好相反。你完全可以成为在中国行将崛起的特许经营业领头人物。

5．开设特许经营业的建议。

    我首先建议你读一些正在从事特许经营和已经从事特许经营的公司的材料。这些公司的名单，均可以在特许经营杂志、亚洲资源杂志和其他企业家杂志上找到。我相信它们都有网址。这些公司一般都加入国际特许经营协会，因此一般都颇有名气，不会在名单上找不到。下一步你可以与你感兴趣的公司联系、并索取资料。在填写一张申请表格后，你将会拿到一份介绍文件。这是法律规定的。从这份文件你可以清楚地了解特许方的一切情况 --- 好的、坏的和丑陋的。它还会列出所有对特许方的诉讼情况。此外，它让你目睹如果你决定买下特许权需要签订的协议。最后，它还提供该系统内你可以与之联系并了解情况的其他受许方。法律禁止特许方向你提出任何要价。为获得这一数据，你必须与系统中的其他受许商联系。最后你就要准备买下特许经营权了。要保证特许方将提供培训，并提供现场支持帮助你顺利开张。其实这并不难。我在开设一家地铁饭店之前设有任何经营餐馆的经验。如果你选择的特许商能够适时做好培训并提供现场支持，你就没有理由说你不能进入一个新的领域并取得成功。正象我对每个人所说，凡是我能够办到的事，任何其他人都能办到。谢谢大家。 
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