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Napjainkban franchise-szervezetek sokasága vesz min-
ket körül, s így ez a vállalkozási forma szinte mindenki 
számára ismerősen hangzik. A franchise divatos vállal-
kozási formának tekinthető világszerte, amely két aktor 
közötti szerződést jelent, ahol a franchise-átadó (torko-
latvidéki vállalat) eladja a védjegy, a késztermék, vala-
milyen know-how és az üzleti módszer használatának 
a jogát a franchise-átvevőnek (forrásvidéki vállalat) a 
díjak valamilyen kombinációjáért cserébe. Egyre több 
tanulmány születik a témában, amelyek részletesen le-
írják e forma jellemzőit, kezdve a franchise különböző 
típusaitól a szereplőkön keresztül a rendszerhez való 
csatlakozásig (pl. Quinn, 1998, Quinn – Alexander, 
2002, Welsh, et al., 2006). Azokra az alapvető és lé-
nyeges kérdésekre azonban ritkán kapunk magyaráza-
tot, hogy miért is jönnek létre ilyenfajta szervezetek, 
milyen közgazdasági magyarázatok húzódnak meg lé-
tezésük mögött, valamint milyen tényezők határozzák 
meg a franchise-rendszerek belső szervezetét.*

A franchise irányítási forma természetének megis-
merésében a kiindulópontot a vállalatelmélet1 jelenthe-
ti. A vállalatelmélet elsősorban arra a kérdésre keresi a 
választ, hogy miért létezik a vállalat, mi magyarázza a 

határait és a belső szervezetét. Tárgykörébe azonban – 
nevével ellentétben – nemcsak a vállalat mint irányítási 
struktúra tartozik, hanem a tranzakciók megszervezése 
egyéb formáinak magyarázata is. A modern vállalatel-
méletek egyrészt Coase (1937) nyomdokain épültek fel 
(szerződéses vállalatelméletek), illetve a 80-as években 
egy új irányzat alakult ki, az evolúciós-kompetencia-
alapú vállalatelmélet (Kapás, 2000b). Mivel vállalatel-
méleti kontextusban a franchise-szervezet piaci szerző-
désként értelmezhető, ezért az előbbi vállalatelméleti 
csoport jöhet csak szóba a franchise irányítási forma 
megismerése érdekében.

A szerződéses vállalatelméletek alappillére 
Williamson (1991) tranzakciós költségek elmélete, 
melynek középpontjában az a kérdés áll, hogy miként 
választják ki a gazdaság szereplői a szerződéses alterna-
tívák széles skálájából azt a megoldást, amely a tranz-
akciók hatékony megszervezését biztosítja. Ezeket az 
intézményi alternatívákat egy olyan skálán helyezhet-
jük el, amelyek végpontjain a tiszta piac és a tökéletes 
centralizáció áll, a köztes területet pedig a piac és a hie-
rarchia különböző kombinációi (például franchise, kö-
zös vállalkozások, stratégiai szövetségek, hosszú távú 
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megállapodások) alkotják, amelyeket hibrid irányítási 
formáknak neveznek. A tranzakciós költség elmélete 
tehát egy alapmodellnek tekinthető, amellyel az irányí-
tási struktúrák különböző típusainak létezésére kapunk 
magyarázatot, így a franchise irányítási forma meglé-
tére is. A modell azonban nem ad mélyebb elemzést a 
szerződés mikéntjére vonatkozóan. Ehhez más szerző-
déses vállalatelméleti modellek kerete szükséges.

A franchise-szervezetek lényeges jellemzője a duális 
irányítási struktúra, azaz a hasonló tranzakciók megszer-
vezésére alkalmas struktúrák keveredése (Lafontaine – 
Shaw, 2001). Megfigyelhető ugyanis, hogy az aktorok 
nem korlátozzák magukat egyetlen irányítási struktú-
rára (piac, hibrid, hierarchia), hanem ezek valamilyen 
portfólióját választják, amit a szerződések keverékének2 
nevezünk. Ez a keveredés a vállalati tulajdonú egysé-
gek (company-owned outlet) és a franchise-formában 
működő egységek (franchised outlet) kombinációjában 
mutatkozik meg. A szerződéses vállalatelméletek kö-
zül a tulajdonosi jogok elmélete (Windsperger, 2001, 
2002a, 2002b, 2003, 2004; Windsperger – Dant, 2006) 
és az ügynökelmélet (Rubin, 1978; Brickley – Dark, 
1987; Norton, 1988; Brickley – Dark – Weisbach, 1991; 
Lafontaine, 1992) megfelelő kiindulópontot nyújt a 
franchise-szervezetek duális irányításának miértjére és 
mértékére vonatkozóan. Ezen elméletek ugyanis – a 
tranzakciós költségek elmélete által a franchise-rend-
szerek létezésére adott magyarázatán túlmenően – vá-
laszt adnak olyan kérdésekre is, hogy mi határozza 
meg a franchise-rendszerek belső struktúráját, a válla-
lati tulajdonú és a franchise-formában működő egysé-
gek egymáshoz viszonyított arányát, a franchise-díjak 
mértékét, a szerződésbe foglalt kikötéseket. Mindkét 
modell alapjául szolgál a tranzakciós költség elmélete, 
miszerint minden egyes tranzakciót a legkisebb költ-
séggel járó irányítási struktúrával hajtanak végre. A két 
elmélet közötti lényeges különbség3 abban áll, hogy a 
tranzakciós költség más-más típusára fókuszálnak. Lát-
ni fogjuk, hogy a tulajdonosi jogok elméletében a tu-
dás átadásának költsége a meghatározó tényező, míg az 
ügynökelméleti megközelítés esetén az ellenőrzési költ-
ségeknek van jelentős szerepük. A két elmélet az eltérő 
megközelítés ellenére ugyanazt a kérdéskört járja körül. 
A tanulmány célja e kérdések áttekintése, elsősorban az 
irodalom összefoglalása révén.

A tanulmány két fő részre osztható a két elméleti 
megközelítésnek megfelelően. Az  első és a második 
fejezet a tulajdonosi jogok elméletét, valamint a fran-
chise-szervezetek ezen elméleti keretben való értelme-
zését tárgyalja. A harmadik és negyedik fejezet hasonló 
bontásban az ügynökelméletet, valamint abból a fran-
chise-rendszerekre levonható következtetéseket részle-

tezi. Végül az ötödik fejezetben a fentebb megfogal-
mazott kérdések tükrében összefoglalom a két elméleti 
megközelítés alapján levonható következtetéseket.

A tulajdonosi jogok elmélete

A tulajdonosi jogok elmélete a vállalatelmélet nem 
teljes szerződésekről szóló elméleti ágába tartozik.4  
E szerint az elméleti ág szerint az aktorok nem képesek 
minden releváns körülményre vonatkozó teljes szer-
ződéseket kötni, hiszen a felek nem ismernek minden 
lehetséges jövőbeli világállapotot a szerződés megkö-
tésekor. Ezek írásba foglalása túl magas tranzakciós 
költségekkel járna.

A tulajdonosi jogok elméletével foglalkozó két 
klasszikus írás szerzői Grossman – Hart (1986), vala-
mint Hart – Moore (1990). Olyan modellt dolgoztak 
ki, amely megmagyarázza, hogy egy vállalat milyen 
feltételek esetén kívánja megszerezni egy másik vál-
lalat eszközeit. Modelljükben a nem teljes szerződések 
abban az értelemben vannak jelen, hogy a tulajdono-
si (ellenőrzési5) jogok elosztása nem specifikálható a 
szerződésben minden lehetséges világállapotra. Ez az 
eszközök használatának nem szerződhető jellegéből 
adódik. A hatékony forrásallokáció érdekében azonban 
fontos a tulajdonosi jogok kijelölése, személyekhez 
rendelése (Coase, 1960).

Hart és társai a tulajdonosi jogok két fajtáját külö-
nítik el: (1) speciális ellenőrzési jogok és (2) reziduális 
ellenőrzési jogok. A speciális ellenőrzési jog arra vonat-
kozik, amikor a szerződésben specifikálják, hogy bizo-
nyos esetekben ki döntsön az eszközök felhasználásáról.  
A reziduális ellenőrzési jog pedig azt jelenti, hogy a szer-
ződésben meg nem határozott esetekben ki jogosult arra, 
hogy termelési döntést hozzon. Ezen jog tulajdonosa az 
eszköz használatával kapcsolatban bármilyen döntést 
meghozhat, amennyiben azt explicit módon nem szabá-
lyozza a törvény, és amennyiben egy másik szerződés azt 
nem rendelte valaki máshoz. A modell következtetése 
az, hogy ha költséges felsorolni minden speciális jogot 
az eszközre vonatkozóan a szerződésben, akkor az az 
optimális, ha a reziduális ellenőrzési jogokkal az adott 
eszköz tulajdonosát ruházzuk fel. A tulajdonlás tehát a 
reziduális irányításhoz való jogot jelenti, azaz előre nem 
látott események esetén az eszköz használatának ellenőr-
zésére irányuló jogot. Ezek az ellenőrzési jogok megha-
tározzák a vállalat határait: a vállalatot a tulajdonosa által 
birtokolt eszközök összességével azonosítják a szerzők. 
Ezenkívül az eszköz tulajdonosa az eszköz használatából 
származó reziduumra (maradványjövedelemre) is jogo-
sult, ami azt az összeget jelöli, amely megmarad, miután 
minden más erőforrás-tulajdonost kifizettek.
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Látható tehát, hogy az eszközök tulajdonlása 
reziduális döntési jogokat és reziduális jövedelemhez 
való jogokat jelent a tulajdonos számára. Lényeges kér-
dés tehát, hogy egy szerződéses kapcsolatban melyik 
fél legyen a termeléshez szükséges eszköz tulajdono-
sa, melyik fél ruházzon be az adott eszközbe. Ez kü-
lönösen fontos eszközspecifikus6 beruházások esetén, 
hiszen ezek megvalósulása attól függ, hogy kinek a tu-
lajdonában van az eszköz. Ha valaki eszközspecifikus 
beruházásról dönt, miközben az adott eszköz nem az 
ő tulajdonában van, és ez a másik fél opportunista 
magatartásával7 párosul, akkor a specifikus eszközbe 
beruházó fél – Williamson szavaival élve – kizsákmá-
nyolásnak (hold-up)8 teszi ki magát. Ez alapján a ha-
tékonysági megfontolások azt diktálják, hogy annak a 
félnek a tulajdonában kell lennie az eszköznek, aki a 

legjelentősebb szerződés előtti eszközspecifikus beru-
házást végezte, vagyis akinek a kvázijáradék9 képződé-
séhez való hozzájárulása a legnagyobb. Ez egyúttal azt 
is jelenti, hogy az a vállalat fogja felvásárolni a mási-
kat, amelyik specifikusabb eszközbe ruház be.

Grossman – Hart (1986) modellje csak a két szél-
sőséges esetről – a vállalatról mint integrációról, il-
letve annak hiányáról – ír, de ennek kiegészítéseként 
értelmezhető Baker et al. (2002) modellje, melyben a 
vertikális integráció új megvilágításba kerül, és hasz-
nos a hibrid irányítási forma megértésében is. A modell 
Grossman – Hart (1986) terminológiáját alkalmazza: 
ha a forrásvidéki (upstream) vállalat birtokolja az esz-
közt, a tranzakció nem integrált, és ekkor a forrásvidé-
ki vállalat egy független szerződő. Ha a torkolatvidé-
ki (downstream) vállalat tulajdonában van az eszköz, 
integrációról beszélünk, és a forrásvidéki vállalat egy 
munkavállalónak tekinthető.

Fontos szerepe van ebben a modellben a relációs 
szerződésnek (relational contract). Ez a felek közöt-
ti informális megegyezéseket és íratlan szabályokat 
foglalja magában, melyek erőteljesen befolyásolják 
az egyének viselkedését a kapcsolatban. A relációs 
szerződések a nem szerződhető jogok gyakorlását 
koordinálják, segítenek megkerülni a formális szerző-
dések nehézségeit, melyeket ex ante kell specifikálni, 

és ex post ellenőrizhet harmadik fél. Ezzel szemben a 
relációs szerződés olyan kimeneteken alapulhat, amit 
csak a szerződő felek figyelnek meg ex post, és amiket 
rendkívül költséges ex ante specifikálni. Ez a szerző-
dés lehetővé teszi a feleknek, hogy amennyiben új in-
formáció válik elérhetővé, a felek alkalmazkodjanak 
ahhoz menet közben. Éppen emiatt azonban ezeket a 
szerződéseket nem lehet harmadik fél által kikénysze-
ríteni, ezért önkikényszerítőnek kell lenniük: a jövő-
beli kapcsolat értékének elegendően nagynak kell len-
ni, hogy egyik fél se akarja becsapni a másikat. Ezek a 
szerződések eltérnek a vállalatokon belüli (vertikális 
integráció) és a vállalatok közötti (integráció nélküli) 
esetben.

A két dimenzió mentén négy esetet lehet megkülön-
böztetni, amelyeket az 1. táblázat foglal össze.

Baker et al. (2002) csoportosításában a reláci-
ós outsourcing szerződés feleltethető meg a hibrid 
irányítási formának. Erre a kategóriára ugyanis az a 
jellemző, hogy a felek között nincs integráció, nincs 
közös tulajdon, tehát nem beszélhetünk vállalatról, 
ugyanakkor nem is egyszerű spot piaci szerződés van 
köztük, hanem annál szorosabb kapcsolat. A felek kö-
zötti relációs szerződés hosszú távú kapcsolatot jelent 
a két vállalat között, ugyanakkor nem terjed ki ez a 
szerződés minden apró részletre, tehát csak egy kere-
tet nyújt.

A franchise-szervezetek értelmezése  
a tulajdonosi jogok elméletének keretében

Windsperger (2002a, 2002b, 2003, 2004) a tulajdonosi 
jogok elmélete alapján tett kísérletet a franchise-típusú 
hálózatokban jellemző duális irányítás – a vállalati tu-
lajdonú és a franchise-formában működő egységek ará-
nyának – megmagyarázására. Legfőbb megállapítása 
az, hogy a franchise-átadó és -átvevő között a reziduális 
döntési jogokat a nem kézzelfogható (intangible)10, 
azaz nem szerződhető tudáseszközök átadó és átvevő 
közötti megoszlása alapján kell szétosztani, a tulajdo-
nosi jogot pedig ezen reziduális döntési jogok alap-
ján kell odaítélni. A tulajdonosi jog azonban nemcsak 
reziduális jövedelemhez való jogokat foglal magában, 

1. táblázat
Az irányítási struktúrák típusai

Forrás: Baker et al. (2002: 46. p.)

hanem ezt kiegészítik tulajdonosi jogot helyettesítő 
megoldások is. A reziduális jövedelemhez való jogok 
szintén két komponensből állnak, díjakból (egyszeri 
franchise-díj, royalty), valamint a vállalati és a fran-
chise-egységek arányából. A továbbiakban tényezőket, 
valamint egymáshoz való kapcsolatukat mutatom be, 
melyen keresztül nyomon követhető, hogy a tulajdo-
nosi jogok elmélete szerint minek van nagy szerepe a 
franchise- rendszerek duális irányítási struktúrájának 
meghatározásában.

Nem kézzelfogható tudáseszközök
A tulajdonosi jogok elmélete az eszközök használa-

tának nem szerződhető jellegére épít. A franchise- rend-
szerekben ilyen nem szerződhető eszközök a felek nem 
kézzelfogható (ingtangible) tudáseszközei. Ezek olyan 
ismeretek és képességek (know-how), amiket nem le-
het írásba foglalni, és nehéz átadni, hiszen leginkább 
az emberek agyában vannak eltárolva. Ilyen tudásesz-
közzel mindkét fél rendelkezhet (ezek típusairól lásd 
az 1. ábrát). Sőt, a vállalati és a franchise-formában 
működő egységek keveréke fokozza a szervezet haté-
konyságát, így növeli a reziduális jövedelmet azáltal, 
hogy kombinálja ezen nem kézzelfogható tudáseszkö-
zök használatát.

A döntési jogok struktúrája
Jensen – Meckling (1992) amellett érvelnek, hogy 

a döntésekért felelős személyeknek a döntéshozatalhoz 
szükséges tudással is rendelkezniük kell. A döntési jo-
gok és a tudás azonos személynél való elhelyezése két-
féleképpen érhető el: vagy a döntési joggal rendelkező 
személy számára nyújtunk tudást, vagy a tudással ren-
delkező személy számára biztosítjuk a döntési jogot. 
Az, hogy ezek közül melyik a hatékonyabb megoldás, 
a tudás átadásának nehézségétől függ, ami a döntésho-
zatal centralizációjának mértékét is meghatározza.

A tulajdonosi jogok elmélete szerint a reziduális 
döntési jogok struktúrája a nem kézzelfogható tudás-
eszközök allokációjától függ, mivel ezeket a tudásesz-
közöket nehezen lehet kommunikálni a magas tranz-
akciós költségek miatt. Annak érdekében tehát, hogy a 
felek ezen tudásukat  a leghatékonyabban hasznosítsák, 
a döntési jogokat azok számára kell biztosítani, akik a 
leginkább alkalmasak ezen eszközök megfelelő hasz-
nálatára, vagyis akik az ahhoz szükséges tudással ren-
delkeznek (Windsperger, 2004).

Így a döntéshozatal centralizált lesz, ha a tudásáta-
dó felé való átruházásának költsége relatíve alacsony. 
Ez akkor jellemző, ha az átvevő nem kézzelfogható 
tudáseszközökön belüli aránya csekély az átadóéhoz 

1. ábra
Nem kézzelfogható tudáseszközök a franchise-rendszerekben

Forrás: Saját összeállítás Windsperger (2004) és Windsperger – Dant (2006) alapján

Eszköz tulajdonjoga
Irányítási rendszerek

Forrásvidéki vállalat
(integráció hiánya)

Torkolatvidéki vállalat
(integráció)

Spot A) Spot outsourcing B) Spot foglalkoztatás

Relációs D) Relációs outsourcing C) Relációs foglalkoztatás
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képest. A másik oldalról, a döntéshozatal decentralizált 
lesz, vagyis a reziduális döntési jogokat az átvevő szá-
mára kell biztosítani, ha az ő helyi piaci know-how-ja 
nagyon specifikus, és így a tudás átadásának költsége 
magas. Szükséges tehát, hogy döntéshozatali jogot biz-
tosítsunk számára tudásának hasznosítása érdekében 
(Windsperger, 2003, 2004).

Ezenkívül fontos arra is figyelmet fordítani, hogy 
az átvevő helyi tudáseszközeinek két csoportja eltér a 
kézzelfoghatóság szintjében, így az eszköz szerződhe-
tőségének mértékében. Mivel az új tudás kifejlesztése 
a kézzelfoghatóság alacsonyabb mértékével jellemez-
hető a tudás kiaknázásához képest, ezért szerződhető 
volta alacsonyabb szintű, vagyis nagyobb szerepük van 
a döntési jogok struktúrájának meghatározásában.

Az átvevő pénzügyi eszközeinek a döntési jogok 
struktúrájára kifejtett hatása pedig a helyi tudásesz-
közök szerződhető voltának mértékétől függ. Minél 
alacsonyabb egy eszköz kézzelfogható jellege, annál 
alacsonyabb a szerződhető volta, így annál kisebb a ki-
mentési (salvage) vagy likvidálási értéke. Ez azt jelen-
ti, hogy kockázatosabb az ilyen eszközökbe való beru-
házás a hagyományos befektetők (pl. bankok) számára, 
tehát nehezebbé válik az átadó számára, hogy hagyo-
mányos hitelezőktől szerezzen pénzügyi forrásokat.

Elmondható tehát, hogy a reziduális döntési jogokat 
a nem kézzelfogható tudáseszközök átadó és átvevő kö-
zötti megoszlása alapján kell allokálni. Minél nagyobb 
az átadó (átvevő) nem kézzelfogható tudáseszközeinek 
mértéke az átvevőéhez (átadóéhoz) képest, annál több 
reziduális döntési jogot kell az átadó (átvevő) számá-
ra biztosítani, s annál nagyobb lesz a franchise-háló-
zat centralizációjának (decentralizációjának) mértéke. 
A nem kézzelfogható tudáseszközök és a reziduális 
döntési jogok között tehát kiegészítő kapcsolat van 
(Windsperger, 2003, 2004).

A tulajdonosi jogok struktúrája
Mivel a nem kézzelfogható tudáseszközökbe történő 

beruházásokat nem lehet specifikálni a szerződésben, 
ezért ezek az eszközök együttes reziduális jövedelmet 
hoznak létre, amit azonban meg kell osztani a feleknek 
egymás között. Hatékonysági megfontolások értelmé-
ben a feleknek ebből a közösen létrehozott reziduális 
jövedelemből annak alapján kell részesedniük, amilyen 
mértékben hozzájárultak az együttes reziduális jöve-
delem létrehozásához. Tehát, amelyik félnek nagyobb 
szerepe van a reziduális jövedelem létrehozásában, an-
nak a félnek kell nagyobb mértékben részesednie be-
lőle (Grossman – Hart, 1986). A reziduális jövedelmet 
tehát annak a félnek kell adni, aki a leginkább alkalmas 
a reziduális jövedelem maximalizálására. Ez azt jelenti 

ugyanis, hogy ha a reziduális döntési jogokat reziduális 
jövedelemhez való jogok is kiegészítik, akkor ez mo-
tiválja az átadót és az átvevőt tudáseszközeinek hasz-
nálatára, azokba való beruházásra, így ezáltal valóban 
magas reziduális jövedelmet érhetnek el (Windsperger, 
2002a, 2003). 

Hogyan értékelhető a reziduális jövedelemhez való 
jogok beruházást ösztönző hatása az átadó szemszö-
géből?11 Tegyük fel, hogy az átadó rendszerspecifikus 
eszközei fontosabbak a reziduális jövedelem létreho-
zásában a helyi piaci eszközökhöz képest, így az áta-
dó beruházásra irányuló ösztönzöttsége a meghatározó 
a franchise-rendszer sikere szempontjából, ezért több 
reziduális jövedelemhez való jogot kell az átadó szá-
mára biztosítani. Az átadó reziduális jövedelemhez 
való jogai két komponensből állnak: díjakból (egyszeri 
franchise-díj, royalty), illetve a vállalati tulajdonú egy-
ségek magasabb arányából.

Az egyszeri franchise-díj a rendszerspecifikus tudás 
átvevőnek történő átadásáért fizetendő díj. A royalty 
pedig az átadó nem kézzelfogható tudáseszközökbe 
való beruházását ösztönzi a márkanév megőrzése ér-
dekében. Ez az átvevő által az átadónak rendszeresen 
fizetendő díj, melyet általában az értékesítés száza-
lékában határoznak meg. Minél nagyobb az átadó 
rendszerspecifikus tudáseszközeinek értéke a szerződés 
előtti időszakban, annál nagyobb az ezáltal létrehozott 
járadék, így annál nagyobb az egyszeri franchise-díj. 
Ugyanakkor annál nagyobb mértékben kell az átadónak 
nem kézzelfogható tudáseszközökbe beruházni a szer-
ződés időtartama alatt a márkanév bizonyos szintjének 
fenntartása érdekében, így annál nagyobb a reziduális 
jövedelemnek az átadó által generált hányada, tehát an-
nál nagyobb royalty illeti meg őt (Windsperger, 2001, 
2002b, 2003). Vagyis erre a két díjra az átadó azért tart-
hat igényt, mert reziduális döntési joggal rendelkezik, 
tehát ezek a díjak a rendszerspecifikus know-how által 
generált reziduális jövedelemnek tekinthetők.

Azonban az átadó reziduális jövedelemhez való 
joga „felhígított” (diluted), mert az egységre vonatko-
zó jogok az átvevőt illetik meg, ezért az átadó kevésbé 
ösztönzött a nem kézzelfogható rendszerspecifikus be-
ruházásokra, ha a díjak alacsonyabbak. Az alacsonyabb 
díjak viszont az átvevőt ösztönzik a nem kézzelfogható 
helyi piaci eszközökbe történő beruházásokra. Ezért 
annak érdekében, hogy növeljük az átadó reziduális 
jövedelmi pozícióját és a beruházásra való ösztönzött-
ségét anélkül, hogy csökkentenénk az átvevő beruhá-
zásra való ösztönzőit a díjak növelése révén, a vállalati 
tulajdonú egységek arányát12  kell növelni. A franchise- 
formában működő egységektől tehát díjak formájában 
kapja meg az átadó reziduális jövedelmét, míg vállalati 

tulajdonú egységek esetén a teljes reziduális jövedelem 
az átadót illeti meg, nem kell senkivel osztoznia rajta. 
Következésképpen, a díjakat és a PCO-t egyidejűleg 
kell meghatározni, ha egy hatékony irányítási struktú-
rát szeretnénk kialakítani (Windsperger, 2002a).

Az átadó „felhígított” reziduális jövedelemhez 
való joga tulajdonosi jogot helyettesítő megoldásokkal 
(ownership surrogates) is kompenzálható. Ezek olyan 
jogosultságokat biztosítanak az átadó számára, ame-
lyek nagyobb beruházásra ösztönzik őt anélkül, hogy 
csökkentenie kellene a díjakat, vagy növelnie kellene a 
vállalati tulajdonú egységek arányát. Ilyen megoldások 
lehetnek (Dnes, 1993; Windsperger, 2002b, 2003): áru-
kapcsolás (az inputoknak az átadótól, vagy egy általa 
jóváhagyott szállítótól való beszerzése), viszonteladói 
ár átadó általi meghatározása, haszonbérlet ellenőrzé-
se, szerződés felmondásának joga, kizárólagos üzleti 
kapcsolatra vonatkozó kikötés, frachise-egység érté-
kesítéséhez való hozzájárulási jog, franchise-egységre 
irányuló visszavásárlási jog13.

Látható tehát, hogy a tulajdonosi jogok nemcsak 
reziduális jövedelemhez való jogokat, hanem tulaj-
donosi jogot helyettesítő megoldásokat is magukban 
foglalnak, melyek helyettesítőként szolgálnak a „felhí-
gított” reziduális jövedelemhez való jogok kevésbé ösz-
tönző hatásainak kompenzálása céljából (Windsperger 
2003).

A franchise-rendszerek hatékony irányítási 
struktúrája

Összefoglalva tehát a tulajdonosi jogok elmélete 
alapján a franchise-kapcsolatban a hatékony irányítási 
struktúra a következőket jelenti:

• A reziduális döntési jogokat a nem kézzelfogható
tudáseszközök átadó és átvevő közötti megoszlá-
sa alapján kell szétosztani a felek között, vagyis 
a döntési jogokat a tudással rendelkező személy 
számára kell biztosítani. Ez meghatározza a dön-
téshozatal centralizációjának mértékét.

• A reziduális döntési jogok reziduális jövedelmet
generáló hatását fokozza, ha a tulajdonosi jogokat 
annak adjuk, aki a leginkább alkalmas a reziduális 
jövedelem maximalizálására. Vagyis a tudással és 
a döntési joggal rendelkező személy számára kell 
biztosítani a tulajdonosi jogokat, kiegészítő kap-
csolat van tehát közöttük.

• A tulajdonosi jogok „felhígított” reziduális jöve-
delemhez való jogokat és tulajdonosi jogot he-
lyettesítő megoldásokat is magukban foglalnak. 
Ez utóbbiak olyan jogosultságokat biztosítanak 
az adott félnek, amelyek a reziduális jövedelem-
hez való jogokon túl, vagy azok helyett ösztönzik 

az adott felet tudáseszközökbe való beruházásra. 
• A reziduális jövedelemhez való jogok két kompo-

nensből állnak, díjakból (egyszeri franchise-díj, 
royalty), illetve vállalati és franchise-egységek 
arányából, melyek szintén egymás helyettesítői.

Mindezeket a 2. ábra foglalja össze. Az ábrán az 
egyirányú nyilak a meghatározódás irányát mutatják, 
vagyis azt, hogy a nem kézzelfogható tudáseszközök 
megoszlása milyen lépéseken keresztül határozza meg 
a díjak mértékét, a vállalati és a franchise-formában 
működő egységek arányát, valamint a szerződésbe fog-
lalt kikötéseket. A kétirányú nyilak pedig a két tényező 
helyettesítő viszonyára utalnak, vagyis a két tényező 
egyidejű meghatározódására (2. ábra).

Mindezen összefüggéseket Windsperger (2002a, 
2002b, 2003, 2004) empirikusan is tesztelte német és 
osztrák franchise-szektorra vonatkozó adatok alapján. 
Jelentős mértékben egymással összefüggő és a hipo-
téziseket alátámasztó eredmények születtek. Legfőbb 
következtetése tehát az, hogy minél fontosabb az egyik 
fél nem kézzelfogható tudáseszközeinek a reziduális 
jövedelem létrehozásában betöltött szerepe, annál 
több reziduális döntési jogot, és – ezt kiegészítendő – 
annál több tulajdonosi jogot kell számára biztosítani. 
Olyan szerződést kell tehát kötni a tulajdonosi jogok-
ra vonatkozóan, ami ösztönzőleg hat mindkét félre a 
beruházásokat illetően. Ehhez pedig egyidejűleg kell 
meghatározni a díjak mértékét, a vállalati tulajdonú és 
a franchise-formában működő egységek arányát, vala-
mint a szerződésbe foglalt kikötéseket.

Ügynökelmélet

Az ügynöki kapcsolat egy olyan – explicit vagy imp-
licit – szerződésként értelmezhető, amelyben az egyik 
fél (megbízó) feladatot delegál egy másik személynek 
(ügynök), akinek a megbízó érdekében, képviseletében 
kell eljárni (Ross, 1973). De csak olyan helyzetek te-
kinthetőek megbízó-ügynök esetnek, ahol két sajátos 
körülmény is fennáll (Kapás, 2000b):

• A felek között két szempontból is információs
aszimmetria létezik: Egyrészt a megbízó nem
rendelkezik azokkal az információkkal, amelyek
a döntések meghozatalához szükségesek („rej-
tett információ”). Másrészt a megbízó nem tud-
ja, hogy mit tesz az ügynök, annak cselekedete
számára nem megfigyelhető („rejtett akció”).
A probléma abból adódik, hogy az ügynök olyan
akciókat végez, amelyek kimenete véletlenszerű
és ellenőrizhető a megbízó számára, de maga a
cselekedet és a természet állapota (amik „ered-
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ményezik” a következményt), az megfigyelhetet-
len. Így az ügynököt a megbízó az ellenőrizhető 
következmények alapján fizeti meg. Egy ilyen 
szerződés azonban csak a második legjobb. Leg-
tipikusabb példája a munkáltató és munkavállaló 
kapcsolata.

• A felek érdekei eltérnek: Mivel a feladat teljesítése
során az ügynöknek döntéseket kell hoznia, ezért a 
szerződés magában foglalja bizonyos döntéshoza-
tali hatalmak delegálását. Feltételezve, hogy mind-
két fél hasznosságmaximalizáló, jó okunk van azt 
gondolni, hogy az ügynök nem fog mindig a meg-
bízó érdekében cselekedni, hanem saját hasznossá-
gát maximalizálva sérti a megbízó érdekeit.

Ez a két feltétel tehát ügynöki problémákhoz vezet, 
amelyek valójában a szerződéskötés költséges volta 
miatt merülnek fel. Az ügynöki költségek nem mások, 
mint a megbízók és az ügynökök ösztönzőinek össze-
hangolását célzó költségek, melyek a következő ténye-
zőkből állnak (Jensen – Meckling, 1976):

• a megbízó ellenőrzési költsége: a megbízó korlá-
tozhatja az érdekeitől való eltérést az ügynök szá-
mára megfelelő ösztönzők nyújtásával, valamint

ha olyan ellenőrzési költségeket vállal, amelyek 
az ügynök nem megfelelő tevékenységeinek kor-
látozására irányulnak,

• az ügynök hiteles elköteleződésének költsége:
bizonyos helyzetekben kifizetődő az ügynöknek 
erőforrásokat fordítani annak bizonyítására, hogy 
ő nem fog olyan akciókat megtenni, amely káros 
lenne a megbízó számára, vagy biztosítja a meg-
bízót, hogy kárpótolni fogja, ha mégis tenne ilyen 
akciót,

• reziduális veszteség: az eltérő érdekek miatt lesz
némi különbség az ügynök döntései és azon dön-
tések között, amelyeket a megbízó akkor hozna, 
ha az ahhoz szükséges információkkal és ké-
pességekkel rendelkezne, tehát amelyek maxi-
malizálnák a megbízó hasznát. Ezen eltérésnek 
köszönhetően a megbízó által tapasztalt jólétbeli 
csökkenés is költsége az ügynöki kapcsolatnak.

Formálisan az ügynöki probléma a következőkép-
pen írható le (Stiglitz, 1987): Jelölje S a különböző 
világállapotok halmazát, A pedig az ügynök akcióinak 
(inputjainak) halmazát, amelyeket csak az ügynök ké-
pes megfigyelni. Legyen Q az output változók halma-
za, amely mindkét fél számára megfigyelhető, és amely 

2. ábra
A franchise-kapcsolat hatékony tulajdonosi struktúrája

a tulajdonosi jogok elmélete alapján

Forrás: Saját összeállítás Windsperger (2003: 301. p.) alapján

az előző két változó függvénye: Q=Q(A,S). A megbízó 
az ügynök számára egy olyan fizetési rendszert határoz 
meg, amely mindkét fél számára megfigyelhető válto-
zóktól függ, vagyis az output függvénye: Y=φ(Q). Az 
ügynök úgy választja meg akcióit, hogy maximalizál-
ja várt hasznosságát, amely mind a jövedelme, mind 
az akciói, mind az adott világállapot függvénye: max 
EU(Y,A,S). A megbízó célja pedig, hogy a fent említett 
fizetési rendszert (φ) úgy válassza meg, hogy ezáltal sa-
ját várható hasznosságát maximalizálja. A megbízó vár-
ható hasznossága az ügynöknek fizetendő jövedelemtől, 
az outputtól, a megbízó akcióitól és az adott világál-
lapottól függ. A maximalizálási probléma tehát: max 
EV(Y,Q,A,S), amelynél figyelembe kell venni, hogy az 
ügynök akcióira hatással van a meghatározott fizetési 
rendszer, valamint az ügynök várható hasznosságának 
egy küszöbértéket el kell érnie, hogy egyáltalán elvállal-
ja a megbízást (EU>U*).

Franchise-szervezetek értelmezése 
az ügynökelmélet keretében

A franchise-szervezetek létezésére, a duális irányítás 
mértékére az ügynökelmélet keretében is kaphatunk 
magyarázatot. Ezen irodalom legfőbb képviselői Ru-
bin (1978), Brickley – Dark (1987), Norton (1988), 
Brickley – Dark – Weisbach (1991), Lafontaine 
(1992). Ebben a fejezetben az ő munkáik alapján mu-
tatom be a franchise-szervezetek ügynökelméleti meg-
közelítéseit, valamint e modelleken alapuló empirikus 
vizsgálatokat.

Ügynöki problémák és ügynöki költségek 
a franchise-szervezetekben

A franchise-szervezetekben felmerülő ügynöki 
problémákat, azok típusait, az azokkal járó ügynöki 
költségeket a legjobban Brickley – Dark (1987), va-
lamint Brickley – Dark – Weisbach (1991) gyűjtötték 
össze. Empirikus eredményeik összhangban vannak 
Rubin (1978) érvelésével, aki szerint a franchise-átadó 
azon döntése, hogy egy adott egységet franchise-for-
mában vagy saját tulajdonban működtet-e, nem jelent 
mást, mint az ügynöki problémák, valamint az azok-

kal járó ügynöki költségek közötti választást. Ügynöki 
problémák ugyanis mindkét esetben felmerülhetnek. 
Ezt alátámasztja Lafontaine (1992) munkája is, aki a 
franchise létezésének négy lehetséges magyarázatát 
(tisztán kockázatmegosztás alapú magyarázat, egyol-
dalú és kétoldalú erkölcsi kockázat alapú modellek, az 
átadó tőkeigényére épülő magyarázat) vizsgálta meg, 
s az adatok a kétoldalú erkölcsi kockázatot feltétele-
ző modellt támasztották alá a leginkább. Az irányítás 
két formája közötti választás tehát egy költség-haszon 
elemzésen alapuló döntés.

A 2. táblázat tartalmazza az ügynöki problémák 
mértékét az egyes szervezeti formákra vonatkozóan. 
A franchise-szervezetekben tehát az átadónak minden 
egység tulajdonosi és irányítási formájának meghatá-
rozásakor ezekkel a problémákkal kell szembenéznie, 
és ezek egymáshoz való mértékét mérlegelve kell dön-
tenie. A következőkben ezeket mutatom be.

Vállalati tulajdonú egységekkel összefüggő 
ügynöki költségek

A franchise-szervezetek általában azonosítha-
tó márkanévvel rendelkeznek, amelyek biztosítják 
a fogyasztókat a termék vagy szolgáltatás egységes 
minőségéről. A legfőbb feladat, amivel az értékes 
márkanévvel rendelkező vállalatok szembenéznek, a 
márkanév értékének folyamatos biztosítása. Szükség 
van tehát a szervezethez tartozó ügynökök magatar-
tásának ellenőrzésére, nyomon követésére, amelynek 
két általános és egymást helyettesítő módszere létezik 
(Brickley – Dark, 1987):

• Ellenőrző bizottságok, igazgatóságok alkalmazá-
sa, amelyek korlátozzák a döntéshozó ügynökök 
hatáskörét. Az ellenőrzés mértékének növelésével 
azonban az abból származó előny folyamatosan 
csökken, és egy bizonyos ponton túl az ellenőrzési 
költségek meghaladják a hasznokat. Ekkor érde-
mes az ellenőrzés másik eszközét igénybe venni.

• Reziduális jövedelemhez való jogok nyújtása az
ügynökök számára. Ez csökkenti a közvetlen el-
lenőrzési költségeket, mivel ebben az esetben az 
ügynökök maguk viselik saját cselekedeteik jóléti 
hatásainak legnagyobb részét.

Az egység menedzserének lógása 
és illetéktelen haszonszerzése

Potyautas 
problémák

Nem hatékony 
kockázatviselés

Kvázijáradék 
kisajátítása

Vállalati tulajdonú egység Magas Alacsony Alacsony Alacsony

Franchise- formában működő egység Alacsony Magas Magas Magas

2. táblázat
Vállalati tulajdonú és franchise-egységekkel kapcsolatos

ügynöki problémák mértéke

Forrás: Brickley – Dark (1987:404. p.)
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Rubin (1978) érvelése Alchian – Demsetz (1972), 
valamint Jensen – Meckling (1976) munkáin alapul, 
amelyek a vállalaton belüli ellenőrzésre fókuszálnak. 
A franchise-rendszer ugyanis egy hibrid módszernek 
tekinthető az ügynöki akciók ellenőrzésének két módja 
között. A központilag irányított egységek menedzserei-
re az ellenőrzés első módszerét alkalmazzák, és egy fix 
összegű – nem teljesítményfüggő – fizetést kapnak. Mi-
vel nem viselik döntéseik teljes költségeit és hasznait, 
nem várható el tőlük, hogy a legfőbb érdekük az legyen, 
hogy a márkanév értékének fenntartása céljából erőfe-
szítéseket tehessenek (lásd: Jensen – Meckling, 1976 
ezen ösztönzési probléma részletesebb elemzését). Ép-
pen ezért a vállalati tulajdonú egységekkel kapcsolatban 
a legfőbb ügynöki probléma a munkavállalók lógása14   

és ezáltali illetéktelen haszonszerzése. A franchise-egy-
ségek menedzsereit azonban saját egységük reziduális 
jövedelméhez való jogai kompenzálják, vagyis megkap-
ják az erőfeszítéseik alapján őket megillető profitot.

Ezzel a kompenzációs megegyezéssel az átvevők ak-
cióinak költségei és hasznai beépülnek saját egységük 
értékébe. A franchise-átvevők kompenzációja ilyenfor-
mán hasonlít egy tulajdonoséhoz, annyi különbséggel, 
hogy a központi átadó kap némi részesedést az értékesí-
tési árbevételből (royalty). A franchise tehát olyan ese-
tekben jelenik meg általában, amikor nehéz a menedzser 
teljesítményét és viselkedését ellenőrizni. Ilyenkor ki-
fizetődő egy olyan ellenőrző mechanizmust kidolgoz-
ni, amely megfelelően ösztönzi az átvevőt a hatékony 
működésre (így a lógás elkerülésére). A franchise tehát 
internalizálja a menedzserek lógása és illetéktelen ha-
szonszerzése jóléti hatásainak nagy részét.

Franchise-egységekkel kapcsolatos ügynöki 
költségek

A franchise-egységekkel kapcsolatos ügynöki költ-
ségek legfőképp a potyázással, a nem hatékony kocká-
zatviseléssel és a kvázijáradék kisajátításával függenek 
össze (Brickley – Dark, 1987).

Egy olyan franchise-szervezet esetében, ahol a fo-
gyasztók ismételt kiszolgálásának valószínűsége kicsi, 
a franchise-átvevők ösztönözve lesznek, hogy gyen-
gébb minőségű termékeket kínáljanak (pl. gyorsétkez-
dék). Így kevésbé valószínű, hogy a fogyasztók – akik 
gyenge minőségű terméket kaptak – újra meglátogatják 
ezt a franchise-láncot. Ennek költsége elsősorban a töb-
bi egységnél jelenik meg, amelyek elveszítik vevőkö-
rüket, valamint az átadónál, aki így egy kevésbé értékes 
márkanevet tud a jövőben a potenciális franchise-átve-
vőknek kínálni. A gyenge minőségű termék nyújtásával 
megspórolt költség viszont közvetlenül az adott átve-
vőnél jelenik csak meg. Ezzel szemben a vállalati tulaj-

donú egység menedzserének nem érdeke, hogy gyenge 
minőségű termékeket kínáljon a fogyasztóknak, hiszen 
ő fix fizetést kap. A termék minőségének romlásán kí-
vül a potyázás más inputdöntéseket is érinthet. Példá-
ul az átvevőknek alacsonyabb ösztönzöttségük lehet a 
reklámozásra irányulóan, hiszen a haszonnak egy része 
más egységhez jut15. 

A franchise-egységeknél felmerülő másik fontos 
ügynöki probléma a felek nem hatékony kockázatvi-
selésével kapcsolatos. Mivel a franchise-átvevő jöve-
delmének nagy része az egység teljesítményétől függ, 
ezért beruházási portfoliója kevésbé diverzifikált, mint 
a franchise-átadóé. Ez a nem hatékony kockázatviselés 
legalább kétféle ügynöki költséget okoz:

• A franchise-átvevő kevésbé ideális (szuboptimális)
beruházási döntéseket hoz, mivel nagy valószínű-
séggel a projekt teljes kockázatában érintett, szem-
ben egy hatékonyan diverzifikált döntéshozóval,
aki csak a szisztematikus kockázatban érintett.

• A franchise-átvevők a nagyobb kockázat miatt ma-
gasabb megtérülést várnak beruházásaik után. Ép-
pen ezért általában alacsonyabb árat fizetnek egy
franchise-egység reziduális jogáért, mint amit egy
teljesen diverzifikált befektető fizetne.

A harmadik fő ügynöki probléma a franchise-for-
mában működő egységek esetében a kvázijáradék ki-
sajátításával függ össze. Az átadó és az átvevő közötti 
alkudozási költségek emelkednek, ha szerződés utáni 
opportunista viselkedésre van lehetőség, ami szintén 
mindkét fél részéről felmerülhet. Ennek valószínűsé-
ge nagy, ha eszközspecifikus beruházás van jelen, ami 
kvázijáradékot hoz létre (Klein et al., 1978).

Empirikus elemzések
Az itt bemutatott elméleti magyarázatokra alapozva 

Brickley – Dark (1987), Brickley – Dark – Weisbach 
(1991), valamint Norton (1988) több tényező duális 
irányítási struktúrára kifejtett hatását is megvizsgálta 
keresztmetszeti regressziós elemzéssel.

A menedzserek ellenőrzésére vonatkozóan az elmé-
let azt jósolja, hogy vállalati egységek olyan helyeken 
találhatóak, ahol az alkalmazott menedzserek ellenőrzé-
sének költsége alacsony, míg franchise-egységekkel ma-
gasabb ellenőrzési költségek esetén találkozhatunk. Ru-
bin (1978) szerint az ellenőrzési költségek nagyobbak, 
ha az adott egység földrajzilag távolabb helyezkedik el 
a franchise-átadótól. Ez alapján a franchise-egységek 
messzebb helyezkednek el az ellenőrző központtól, míg 
a vállalati tulajdonú egységek közelebb találhatóak, amit 
Brickley – Dark (1987) és Lafontaine (1992) is igazoltak 
empirikusan. Ezenkívül Rubin (1978) szerint az ellen-

őrzési költségek valószínűleg alacsonyabbak a városi, 
mint a vidéki területeken, hiszen ott az egységek ma-
gasabb koncentrációja miatt kisebb – utazási – költség-
gel valósítható meg az egységek ellenőrzése. Brickley 
– Dark (1987) megvizsgálta ezt a felvetést is, és ered-
ményei alátámasztják, hogy vállalati tulajdonú egységek 
általában a népesebb területeken helyezkednek el.

A termelés munkaintenzitása is hatással lehet az el-
lenőrzési költségek révén a franchise vs. vállalati tulaj-
donlás közötti választásra. A tőke ugyanis viszonylag 
könnyen ellenőrizhető, a gépek nem lógnak, az emberek 
azonban igen. Így az ellenőrzési költség valószínűleg 
nő a munkaintenzitás (munka/output arány) növekedé-
sével. A franchise tehát olyan esetekben valószínűbb, 
ahol nagyobb a munkaintenzitás. Ezt az eredményt em-
pirikusan is igazolta Norton (1988).

A kereslet magas változékonyságával jellemezhe-
tő termékek esetében az ellenőrzési költségek szintén 
magasabbak, mert a tulajdonosok nehezen tudják meg-
különböztetni a lógást az alacsony kereslettől. Ezt elke-
rülendő, a franchise általánosabb lehet olyan termékek 
vagy területek esetében, ahol nagyobb a helyi kereslet 
változékonysága. Ezt az elgondolást az empíria csak 
kismértékben támasztotta alá (Norton 1988).

A franchise-rendszer méretének is pozitív hatása van 
a franchise-egységek arányára. Ennek oka, hogy a válla-
lati méret legfőbb korlátja a vállalkozói kapacitás, vagy 
más szóval megbízható (nem lógó) ellenőrök biztosítá-
sa. Ha a franchise olyan mechanizmusnak tekinthető, 
amely növeli a nem lógó menedzserek kínálatát, akkor 
a vállalati méret növekedése a franchise magasabb ará-
nyával párosul (Norton, 1988).

Az ismételt vásárlások tulajdonosi struktúrára ki-
fejtett hatásának elemzése céljából két iparági csoport 

különböztethető meg (Caves – Murphy, 1976). Az első 
a „nem ismételt fogyasztói csoport”, melybe az utazás-
sal kapcsolatos üzletágak sorolhatók (hotelek, motelek, 
gyorsétkezdék, autókölcsönzők). Az „ismételt fogyasz-
tói csoport”-ba pedig olyan vállalatok tartoznak, ame-
lyek elsősorban a helyi lakosságot szolgálják ki (cipő, 
sport, ruházati üzletek, nagyáruházak, autószerviz, kis-
állat-kereskedés, háztartási és személyi szolgáltatások, 
szórakoztató vállalatok). A franchise-egységek arányára 
vonatkozóan az elmélet alapján arra következtethetünk, 
hogy ez az arány magasabb az ismételt fogyasztói kate-
góriában, hiszen ilyen típusú iparágak esetén kisebb az 
átvevők potyázásának valószínűsége (gyenge minőségű 
termék), tehát kevesebb ellenőrzésre van szükség. Az 
empirikus eredmények itt is konzisztensek az előrejel-
zésekkel (Brickley – Dark, 1987).

A nem hatékony kockázatviselés és a kvázijáradék 
kisajátíthatóságának elemzése céljából Brickley – Dark 
(1987) a kezdeti beruházások szintjét vizsgálta meg. 
Erre vonatkozóan az elmélet azt sugallja, hogy a fran-
chise kevésbé uralkodó olyan vállalatok esetében, ahol 
az egy egységre jutó kezdeti beruházási költségek na-
gyok. Ennek oka, hogy a magas költségek valószínű-
leg pozitívan korrelálnak egyrészt a magas beruházási 
kockázattal, másrészt a vállalatspecifikus eszközökbe 
való beruházás szintjével. Brickley – Dark – Weisbach 
(1991) a kezdeti beruházások tulajdonosi struktúrára 
kifejtett hatását külön megvizsgálta a két iparági cso-
portban, és azt találták, hogy az ismételt vásárlással 
jellemezhető iparágakban a kezdeti beruházás növeke-
dése nagyobb mértékben csökkenti a franchise valószí-
nűségét, mint a nem ismételt vásárlással jellemezhető 
iparágak esetében. Az empirikus eredményeket a 3. 
táblázat foglalja össze.

Ügynöki problémák
A franchise-egysé-

gek arányára
kifejtett hatás

Empirikus tanulmány

Az egység menedzsere ellenőrzésének szükségessége Növeli

– távolság Növeli Brickley–Dark (1987), Brickley–Dark–Weisbach (1991)

– dekoncentráció Növeli Brickley–Dark (1987), Brickley–Dark–Weisbach (1991)

– munkaintenzitás Növeli Norton (1988)

– kereslet változékonysága Növeli Norton (1988)

– vállalat mérete Növeli Norton (1988)

Potyautas problémák (nem ismételt vásárlás mértéke) Csökkenti Brickley–Dark (1987), Brickley–Dark–Weisbach (1991)

Nem hatékony kockázatviselés (beruházási kockázat) Csökkenti Brickley–Dark (1987), Brickley–Dark–Weisbach (1991)

Kvázijáradék kisajátítása (vállalatspecifikus 
eszközökbe való beruházás mértéke)

Csökkenti Brickley–Dark (1987)

3. táblázat
Az ügynöki problémákra vonatkozó empirikus eredmények

Forrás: Saját összeállítás
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Összegzés

Tanulmányom célja az volt, hogy a franchise-szerveze-
tek belső struktúráját, döntően a vállalati tulajdonú és a 
franchise-formában működő egységek egymáshoz vi-
szonyított arányát, a franchise-díjak mértékét, a szerző-
désbe foglalt kikötéseket elemezzem. Ennek érdekében 
a vállalatelmélet két fontos, de eltérő megközelítése, a 
tulajdonosi jogok elmélete és az ügynökelmélet kere-
tében foglaltam össze a fenti kérdésekre adható vála-
szokat.

A tulajdonosi jogok elmélete szerint a vállalati és a 
franchise-formában működő egységek keveréke növeli 
a szervezet hatékonyságát azáltal, hogy kombinálja az 
átadó rendszerspecifikus eszközeit és az átvevő helyi 
tudáseszközeit a reziduális jövedelem létrehozásában. 
Ezen tudáseszközök egymáshoz való mértéke határozza 
meg a franchise-rendszerek hatékony irányítási struk-
túráját. Minél fontosabb az egyik fél nem kézzelfogha-
tó tudáseszközeinek a reziduális jövedelem létrehozá-
sában betöltött szerepe, annál több reziduális döntési 
jogot, és – ezt kiegészítendő – annál több tulajdonosi 
jogot kell számára biztosítani. Olyan szerződést kell 
tehát kötni a tulajdonosi jogokra vonatkozóan, amely a 
beruházásokban ösztönzőleg hat mindkét félre. Ehhez 
pedig egyidejűleg kell meghatározni a vállalati tulaj-
donú és a franchise-formában működő egységek ará-
nyát, a díjak mértékét, valamint a szerződésbe foglalt 
kikötéseket, hiszen ezek mindegyike tulajdonosi jogot 
biztosító eszközök, csak más-más mértékben. Látha-
tó tehát, hogy a tulajdonosi jogok elmélete alapján a 
duális irányítás mértékének meghatározásában nagy 
szerepük van a felek nem kézzelfogható tudáseszköze-
inek mint exogén tényezőknek, valamint a franchise-
díjak mértékének és a szerződésbe foglalható egyéb 
kikötéseknek, mint endogén, azaz a vállalati tulajdonú 
egységek arányával egyidejűleg meghatározandó té-
nyezőknek.

Az ügynökelméleti megközelítés szerint az irányí-
tás két formája közötti választás az ügynöki problémák, 
valamint az azokkal járó ügynöki költségek közötti vá-
lasztást, egy költség-haszon elemzésen alapuló döntést 
jelent. A vállalati tulajdonú egységekkel kapcsolatban 
a legfőbb ügynöki probléma a munkavállalók lógása és 
illetéktelen haszonszerzése. A vállalati tulajdonú egysé-
gek menedzsereit tehát nagyobb mértékben kell ellen-
őrizni, mint a franchise-átvevőket. Vagyis a franchise 
olyan esetekben gyakori, amikor nehéz a menedzserek 
teljesítményét és viselkedését ellenőrizni. Az ellenőrzés 
nehézségét több tényező is befolyásolja, például az adott 
egység ellenőrzési központtól való távolsága, az egysé-
gek dekoncentrációja, a termelés munkaintenzitása, a 

kereslet változékonysága, a franchise-rendszer mérete. 
Azonban a franchise-egységekkel kapcsolatosan is lé-
teznek ügynöki problémák, úgymint potyázás, nem haté-
kony kockázatviselés, kvázijáradék kisajátítása. A fran-
chise-szervezetekben tehát az átadónak minden egység 
tulajdonosi és irányítási formájának meghatározásakor 
ezekkel az ügynöki problémákkal kell szembenéznie, és 
ezek egymáshoz való mértékét mérlegelve kell döntenie 
az irányítási formák egymáshoz való mértékéről.

Összefoglalva, a tanulmányban bemutatott mindkét 
elméleti ág alapján hasznos meglátások származtatha-
tók a franchise-rendszerek belső szervezetének ponto-
sabb megértésére. A két elméleti modellben más-más 
szemszögből közelíthető meg a kérdés, így sokszínűbb 
képet kapunk a franchise-rendszerekről: eltérő, még-
is egymás mellett megférő magyarázatul szolgálnak a 
duális irányítás mértékére, vagyis a franchise-egységek 
és a vállalati tulajdonban maradó egységek egymáshoz 
viszonyított arányára vonatkozóan.

Lábjegyzet

* A tanulmány megírásához nyújtott hasznos segítségéért köszönet
illeti témavezetőmet, Kapás Juditot. A fennmaradó hibák a szer-
zőt terhelik.

1 Vállalatelméletekről jó áttekintést adnak: Kapás (1999), Kocsis 
– Szabó (2000), Chikán (2002), Foss – Klein (2006), Milgrom
– Roberts (2005).

2 Az angol nyelvű irodalmak erre a kifejezésre háromféle elnevezést 
is használnak: contractual mix, dual distribution, plural form.

3 A két elmélet bővebb összehasonlításáról lásd: Foss–Klein 
(2006).

4 Lásd: Kapás (2000b).
5 Ellenőrzés alatt azt kell érteni, hogy másokat ki lehet zárni bizo-

nyos eszközök használatára vonatkozó döntésből.
6 Egy eszközt specifikusnak tekintünk, ha jelenlegi felhasználási 

területéről nem csoportosíthatjuk át költségmentesen, illetve ér-
tékveszteség nélkül alternatív felhasználási területekre.

7 Az opportunizmus Williamson megfogalmazása szerint „csalárd 
önérdekkövetést” jelent, mely arra utal, hogy az emberek mások 
kárára is saját érdeküknek megfelelően cselekszenek, tehát pél-
dául a szerződés nem várt nemteljesítése révén becsapják a másik 
felet, tehát azt, aki specifikus eszközbe ruházott be.

8 Azt az általános üzleti problémát, amikor egy szerződésben részt 
vevő valamennyi fél aggódik amiatt, hogy később, egy beru-
házás végrehajtása után kedvezőtlen feltételeket lesz kénytelen 
elfogadni, vagy amiatt, hogy a beruházás veszíthet az értékéből 
mások cselekedetei miatt, kizsákmányolási problémának (hold-
up problem ) nevezzük.

9 Kvázijáradék akkor keletkezik, ha az eszköz értéke magasabb 
egy adott felhasználási területen, mint egy másikban. Egy adott 
eszközzel elérhető kvázijáradék az alternatív költségeken felüli 
bevételt jelenti, ahol az alternatív költség az eszköz kimentési 
értékét (salvage value) – az eszköz második legjobb felhasználási 
értékét – is magában foglalja. A kvázijáradéknak a potenciálisan 
kisajátítható része az elérhető következő legjobb – egy másik fel-
használó által ajánlott – bevétel fölötti része (Klein et al., 1978).

10 Ezekről bővebben a következő alfejezetben szólok.
11 Ugyanilyen gondolatmenet alapján az átvevő nézőpontjából is 

leírható a reziduális jövedelemhez való jogok megoszlása, csak 
minden ellentétes irányú.

12 percentage of company-owned outlets (PCO)
13 Olyan esetekben, amikor az átvevő helyi piaci eszközeinek van 

nagyobb szerepük a reziduális jövedelem létrehozásában, akkor 
a díjak mértékét ehhez igazítva kell meghatározni. Azonban a 
túlságosan alacsony díjak az átadó beruházási ösztönzőit mér-
séklik. Ezt elkerülendő az átvevő „felhígított” reziduális jöve-
delemhez való jogát is kompenzálhatják tulajdonosi jogot he-
lyettesítő megoldások. Ezek olyan kondíciók szerződésben való 
kikötését teszik lehetővé, amelyek a franchise-díjak alacsony 
mértékén túl, vagy azok helyett ösztönzik az átvevőt helyi tu-
dáseszközökbe való beruházásra. Ilyen kikötések lehetnek a kö-
vetkezők (Dnes, 1993; Windsperger, 2002b, 2003): kizárólagos 
területi jog, kizárólagos jog valamely fogyasztói körre, fran-
chise-rendszerbe való belépés ellenőrzésének joga, haszonbér-
let, elidegenítési jog.

14 A lógás (shirking) az ügynök olyan viselkedését jelenti, amely 
eltér azon viselkedésétől, amit akkor mutatna, ha önfoglalkoztató 
lenne. Ha az ügynök erőfeszítéseinek nagysága nem tükröződik 
teljes mértékben a jövedelmében, nem fogja erőfeszítéseinek ma-
ximumát nyújtani. A lógás mértéke tehát attól függ, hogy az ügy-
nök érdekei mennyiben térnek el a megbízó érdekeitől (Hennart, 
1993).

15 A potyázás problémája az átadó oldaláról is felmerülhet. Az áta-
dó – vállalati tulajdonú vagy franchise-egység közötti – válasz-
tásának tárgyalásakor ez kevésbé fontos kérdés, lásd bővebben 
Brickley – Dark (1987).
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