
《特许经营原理与实务》

图书基本信息

书名：《特许经营原理与实务》

13位ISBN编号：9787562459736

10位ISBN编号：7562459738

出版时间：2011-6

出版社：重庆大学出版社

作者：潘渝棱 编

页数：197

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介以及在线试读，请支持正版图书。

更多资源请访问：www.tushu000.com

Page 1



《特许经营原理与实务》

内容概要

《特许经营原理与实务》共7章，主要内容为特许经营总论、特许经营法律实务、特许经营合同、特
许经营项目的准备、特许经营手册、特许经营体系的建立、特许经营体系的加盟。各章开篇即明确学
习目标和知识点，根据章节内容配有大量典型案例，部分章节还对特许经营流程进行了手册式介绍，
章后既有案例的思考题又有本章思考练习题，注重学练结合。《特许经营原理与实务》为高职高专连
锁经营管理专业系列教材，是高职高专院校连锁经营管理专业师生的教材和参考用书，也可作为中职
、企业培训的教材或参考资料。此外，《特许经营原理与实务》还可作为从事特许经营活动的企业和
个人投资者的参考用书。
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章节摘录

版权页：插图：美国联邦贸易委员会规定，凡属于下列两种连续性关系之一的，肯定为特许经营：①
包括下列3个特征：第一，特许经营的受许人出售的货物或服务项目要求达到特许经营的特许人所规
定的质量标准（指受许人按照特许人的商标、服务标记、商号名称、广告或其他商业象征经营）或出
售标明特许人标记的产品或服务项目；第二，特许人对受许人企业的经营方法行使有效的控制或给予
有效的协助；第三，在业务开始的6个月内，受许人要向特许人或其成员支付500美元或500美元以上的
费用。②包括下列3个特征：第一，受许人出售由特许人或与特许人有关的商人供应的货物或服务项
目；第二，特许人为受许人找到开立账户的银行或为受许人找到自动售货机、货物陈列架的地点或位
置，或向受许人介绍能够办妥上述两件事的人员；第三，在业务开始后的6个月内，受许人要向特许
人或其成员支付500美元或500美元以上的费用。第一种描述中包含了商业模式特许经营的概念，而第
二种描述则把特许经营的模仿进行了较大的拓展，因为根据第二种描述，商业模式特许经营显然只是
特许经营中的一种。但这两个定义都明确地指出：受许人必须在规定的时间内，向特许人交纳一定数
额的费用是很有价值的。因为，这反映的不仅是受许人的义务，也同时表明，获得特许人所授予的特
许权是需要一定代价的。因此，特许权是一个可以为特许人获得价值的源泉。欧洲特许经营协会认为
：特许经营是一种营销产品，服务或技术的体系，特许人和他的单个受许人在法律和财务上相对独立
，但他们之间保持紧密和持续的合作，受许人依靠特许人授予的权利和义务，根据特许人的概念进行
经营。双方通过直接或问接财务上的交换，受许人可以使用特许人的商号、商标、服务标记、经营诀
窍、商业和技术方法、持续体系以及其他工业或知识产权，在经双方一致同意而制订的书面特许合同
的框架和条款内进行经营。
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编辑推荐

《特许经营原理与实务》是高职高专连锁经营与管理专业系列教材之一。
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精彩短评

1、不错的书，挺好，有使用价值
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