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内容概要

　　《多店特许经营中间层理论与案例》主要内容包括：特许经营的由来、多店特许经营的现象、美
国多店特许的数据、国内外发展的差异、多店特许的识别、多店特许的分类、受许人的权力、实证研
究、进一步的理论解释、现有研究者对多店特许的回顾等。
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章节摘录

版权页：   插图：   与分销不同，特许企业的生产活动发生了重大变化，相对于一般的产品和商标型特
许，门店中服务的成分增加了，而且这种服务是一种标准化的服务，即各门店均按照特许人的统一标
准提供服务。
产品和服务的标准化极大地强化了特许体系的品牌。
在商业模式这种特许方式中，产品生产本身也可能前移到门店，如现场制作，再如便利店这样的零售
企业本质就是商业服务机构，生产过程自然包括在本地进行的环节。
 但是特许体系的生产过程，并非完全在，店本地，还有一些公共设施和支持环节。
例如，快餐店的特许体系，一般都有中央厨房，它为分散在一定区域的门店提供半成品，或者初加工
服务的支持。
这样大大地提高了门店的生产效率。
便利店这样的特许经营体系，还有区域配送中心，为的是对门店进行快速补货。
而更广泛的特许体系，培训、研发，这些生产活动，并不由门店主导。
 从生产环节来看，总部与门店的分工与合作，创造了价值。
这一点，特许体系与一般的连锁企业是一致的，但是在生产过程以外，如在经营管理、市场开发、资
本利用方面，特许经营体现出更多的优势，尤其是对那些拥有大量分散的门店而言。
因此，生产环节的分工是特许经营的出发点。
 2.运营管理的分工与合作 传统的单店特许经营，将经营管理活动的权限下放到门店所有者，即受许人
。
受许人普遍自己出资，依靠创业精神，按照特许人的标准开展业务。
特许人虽然保留一定的生产活动，但是主要的生产活动还是在门店，包括为顾客提供服务，而且服务
往往是创造价值最大的环节。
门店的日常运营、经营管理，这些活动由特许体系总部直接运作显然不现实。
在直营店，连锁企业雇佣门店经理来负责门店管理。
连锁体系总部与门店经理之间，是一个组织的内部委托一代理问题，面对连锁企业，地理上的高度分
散，更加剧了监管的难度。
因此，连锁企业选择特许经营，特许人将单个的门店经营权和所有权都卖给受许人，在门店经理这个
角色上实现了所有权与经营权的统一。
 传统的单店特许，所有权与经营权的统一，只是在一定程度上做到了，也只能在一定程度上做到。
因为受许人对门店的所有权，除了房地产这些有形资产外，无形资产的权力都是局部的、有期限的、
有条件的，单店本身的价值依赖于整个特许体系的价值。
在经营权方面，因为特许经营是一个完整的生产服务体系，门店本身并没有完整的经营权，一些生产
环节还保留在特许人手里。
更重要的是，特许体系的一些经营管理活动，具有可选择性，即既可以由特许人来承担，也可以由受
许人承担。
只是对传统的单店特许而言，受许人具备的条件不足以承担更多的责任。
因此，单店特许所有权与经营的统一主要集中在门店经营管理层面。
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编辑推荐

《多店特许经营中间层理论与案例》给供相关学者参考阅读。
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