
מכונת העסקאות

האלו מכעיסים אותי מאוד. זכיינות היא מנוע 
־צמיחה אמיתי במשק, שמאפשר לעצמאים, חל

קם ללא השכלה, להרים עסק שיפרנס אותם ואת 
משפחתם בכבוד, בסיכון נמוך יותר מאשר אילו 

־היו עושים זאת באופן עצמאי. רשתות זכיינות בי
שראל מעסיקות עשרות אלפי עובדים, מקיימות 
שרשרת אספקה, מפרנסות בעלי נכסים וחברות 

־ניהול. הרשתות והזכיינים משלמים מסים אסטרו
נומיים לרשויות מקומיות ולמדינה. להציג את כל 

־הדבר הנפלא הזה כסוג של עוקץ זה, בלשון המע
טה, חסר אחריות. 

"אני מלווה עסקים קמעונאיים כבר 19 שנים, 
ואומר באחריות - זכיינות היא השיטה הכי פחות 
גרועה להקמת עסק. האם יש לה חסרונות? 
בוודאי! האם נדרשת חקיקה שתסדיר את התחום? 

־ייתכן. אלא שכל הפרסומים הפופוליסטיים האח
רונים לא הציגו חלופה בטוחה יותר להקמת עסק. 
העיתונאים עשו לעצמם עבודה קלה - ראיונות 
עם זכיינים בקשיים, בעדיפות למותגים מוכַרים 

־שמעלים את הרייטינג -אבל מה עם תחקיר מק
־צועי? כל סיפור אנושי הוא כואב אבל אם בסיפו

רים כואבים עסקינן, מדוע לא הביאו בעלי עסקים 

עצמאיים שכשלו? מדוע כל אותם 'תחקירנים' לא 
־ערכו מחקר משווה בין סיכויי ההצלחה של עס

קים בזכיינות לבין עסקים עצמאיים? 
"הקמת עסק בישראל נושאת בחובה סיכונים 

־לא מבוטלים. הנטל על המגזר העצמאי הוא בל
־תי נתפס. בתוך כל זאת, תמיד עדיף לקנות שי

טות עבודה מוכחות ומותג ידוע על-פני להמציא 
את הגלגל, אולם זכיינות אינה בשום אופן פוליסת 
ביטוח. אגב, לא כל אדם מתאים להיות זכיין. לא 
בכל אחד בוערת נפש יזמית, וטוב שכך. המשק 

־צריך גם עובדים שכירים שמעדיפים יציבות ות
לוש שכר בסוף החודש". 

איך זכיין יכול להגדיל את סיכויי ההצלחה בהפעלת 
זיכיון?

"זכיין צריך לערוך בדיקות מקדימות לגבי 
־הרשת והמודל העסקי שלפיו היא פועלת, לג

בי המיקום המוצע, לשוחח עם זכיינים קיימים 
כדי לוודא שהם מרוצים ומתפרנסים בכבוד, 

־שהרשת תומכת בהם, וכמובן להיעזר באנ
שי מקצוע מנוסים בתחום. ומעל לכל, ניהול, 
ניהול, ניהול. זכיין שלא יודע או לא רוצה לנהל 
נכון ובחריצות את עסקו - ייכשל לאורך זמן, 
גם אם יקבל תבנית עסקית מוצלחת. זה מתחיל 
בתקופת ההתלמדות. 'הטירונות' של הזכיינות 
היא בעלת חשיבות מכרעת. בדיוק כשם שחייל 
שלא עובר טירונות בהצלחה יתקשה בקרב, כך 

־באנלוגיה לעולם הזכיינות. לא פעם, כשמנת
־חים בדיעבד קשיים של זכיין, מגלים שהוא חי
־פף במהלך ההתלמדות. זכיין אמור לקיים התל

מדות במשרה מלאה לאורך תקופה ארוכה ככל 
האפשר, עדיף אצל מספר זכיינים. את היסודות 
החשובים שהוא ירכוש במהלכה לא מקבלים 

באף אוניברסיטה.
־"אנו מבצעים במשרד עסקאות רבות של רכי

שת זיכיונות פעילים, דהיינו חילופי זכיינים בסניף. 
במקרים רבים, הזכיין החדש 'מרים' דרמטית את 

־העסק תוך זמן קצר, כתולדה של ניהול נכון וחרי
צות. אותו עסק, אותו מיקום - והפדיון לפתע גבוה 
יותר משמעותית כי כעת יש בעל בית שלא סומך 
רק על השלט שבכניסה, אלא מבין שהשלט נועד 
לתת לו נקודת פתיחה. זה הכל, ומשם הרוב תלוי 

־בו וביכולותיו. אלה לא עסקים שאפשר לנהל בש
לט רחוק ולסמוך על המותג. הזכיין אמור להיות 
חלק ממצבת העובדים, לחיות את העסק, לנהל 

אותו ולהיות נוכח במרבית שעות הפעילות".
מבחינת הרשת, מדוע יש עדיפות למודל הזכיינות? 
־"מודל הזכיינות קלאסי לפיתוחו של עסק מצ

ליח, במיוחד בתחום הקמעונאות. צריך לוודא, 
כמובן, שיש לעסק ערך מוסף, בידול מהמתחרים, 
ובעל בית שמבין את המודל ויודע להתנהל לפיו. 

־כשמבצעים את כל הפעולות הנכונות סיכויי ההצ
לחה גבוהים". 

מהן הטעויות העיקריות שנעשות על-ידי רשתות 
בארץ? 

"ככלל, רוב הטעויות הן נגזרת של פעולה תוך 
כדי תנועה והיעדר תכנון ואסטרטגיה: יש עסק 

־מצליח, מתחילות פניות של אנשים שמבקשים זי
כיון, אז מחתימים אותם על איזה חוזה ויוצאים 

לדרך".
ומהי דרך המלך להקים רשת זכיינות?

"זו שאלת מיליון הדולר שעליה תצטרך לשלם 
־לי בהתאם )צוחק(. בעיקרון, צריך לבדוק אם הע

סק מתאים לשכפול, ואם כן - האם מודל הזכיינות 
מתאים לכך, מהו מודל הזכיינות הספציפי שיש 
להתאים לעסק, ועוד שאלות רבות שעליהן יש 

־לתת מענה מראש כגון מהו פרופיל הזכיין הטי
פוסי שאותו מחפשים, באילו פילטרים יש להעביר 

־אותו כדי לבדוק התאמה, כיצד לנהל מו"מ עם הז

כיין, ומהי הדרך הנכונה לאכוף את נוהלי הרשת 
על הזכיין".

מהם הדגשים לגבי חוזה הזכיינות? 
־"חוזה זכיינות מקפל בתוכו את מערכת היח
־סים בין המזכה לבין הזכיין - הוא חשוב גם בר
־מה של תיאום ציפיות וגם כאמצעי אכיפה עתי

די - ולאורך תקופת הזיכיון קיים מתח מובנה בין 
השניים. ארחיק לכת אף מעבר לכך ואומר שאם 

־אין מתח כזה, המזכה אינו מבצע את תפקי
דו כראוי - בדיוק כשם שפקח חנייה שלא חטף 
צרחות וקללות במהלך יום עבודתו, נרדם כנראה 
בשמירה )צוחק(. את הסכם הזכיינות אני מכנה 
'הסכם צלקות': הוא אמור לשקף את כל המקרים 
והתגובות האפשריים, ולתת להם מענה מראש. 

־מאסטר ההסכם אמור להתעדכן מעת לעת בה
תאם למגמות המתפתחות בעולם הקמעונאות 
והזכיינות. כשההסכם לא טוב, הזכיין מבולבל - 
וזכיין שלא הוצבו לו גבולות ברורים, מצוי בחוסר 
ודאות ובאופן טבעי ירגיש יותר משוחרר לעשות 

שטויות".
כיצד רשת אמורה לפעול מול זכיין שמפר את 

החוזה? 
־"צריך לקוות שנערך הסכם זכיינות טוב ומ

קצועי, אולם לא די בכך: עו"ד המלווה רשתות 
זכיינות אמור לדעת איך לנהל סכסוך עם זכיין, 
על-בסיס הסכם הזכיינות שערך, תוך שמירה על 
הרשת, המותג ויתר הזכיינים. זכיין בעייתי עלול 
לגרום לכל אלה צרות צרורות, ולכן הפעולות שיש 
לנקוט בהן צריכות להיות מחושבות ומקצועיות, 

־מתוך הבנה שהמטרה הסופית היא להגיע להכר
עה מהירה ומבלי לשפוך את המים עם התינוק".

מה קורה כשזכיין ורשת לא מסתדרים ביניהם?
"חשוב קודם לברר מהן הסיבות לכך. לעיתים 
מדובר במקרים פשוטים או נקודתיים, ועם ניהול 

־נכון של הסיטואציה אפשר להתגבר עליהם בק
לות. למעשה, אלה רוב המקרים. חשוב להביא 
לפתרון בהקדם, אחרת זה עלול להפוך לכדור 

־שלג. עם זאת, ישנם מקרים יותר מורכבים כא
שר, למשל, יש ברקע דם רע לאורך תקופה או 
כשנוצר משבר אמון שקשה לאחות אותו. אגב, 

־הסכסוכים שהכי קשה לפתור הם אלה שמעור
בים בהם אגו וטיפשות של הצדדים. קשה מאוד 
לנצח שילוב כזה. האינטרס העליון של שני 
הצדדים הוא להתפשר. רשת אינה רוצה לנהל 
סכסוכים עם הזכיינים, אלא לתת להם לעבוד 
באופן שיאפשר לה לעסוק בפיתוח. גם לזכיין 
אין אינטרס לריב. הוא אמור לעסוק בתפעול 

הסניף כדי למקסם את הפדיון.
"זכיין צריך להבין, שהוא אינו אמור לחנך את 

־הרשת ולא יכול לשנות באופן דרמטי את דרך הת
נהלותה. אם לא טוב לו, הדרך הנכונה היא למכור 
את הפעילות לזכיין חלופי. אני, כמובן, לא מדבר 
על מקרים של מצגי שווא ומרמה מצד הרשת, 
אלא על חילוקי דעות לגיטימיים באשר לאופן 
הניהול. בסופו של דבר, זכיין צריך להבין שיש רק 
קפטן אחד לספינה ואם אין לזכיין אמון שזה יביאו 
לחוף מבטחים, עדיף לו לזכיין לרדת מהספינה - 
ויפה שעה אחת קודם. ניהול קרב בתוך הספינה 

צריך להתנהל רק במצבי קיצון.
"כנ"ל לגבי הרשת: אם הזכיין אינו מתאים, 
צריך לעשות הכל כדי להוציאו מהרשת בכבוד. 
הליך משפטי צריך להיות המוצא האחרון של שני 

־הצדדים. מצד שני, רשת לא יכולה להרשות לעצ
־מה לקבל לאורך זמן התנהלות פוגענית מצד הז

כיין, משום שזה משדר מסר לא נכון לאותו זכיין 
כמו-גם ליתר הזכיינים".

הבנה של מודל הזכיינות . עו"ד קולן | צילום: דנה אנגל

גיא ל א היה קל לתאם פגישה עם עו"ד 
יש  עסקאות  לקידום  מבחינתו,  קולן. 
עדיפות לפני כל פגישה אחרת. "חתימת 
חוזה זכיינות קדושה בעיניי", הוא אומר, "מדובר 
ברגע מכונן שאליו הגיעו הצדדים, שיאו של מו"מ 
אינטנסיבי. בנקודת זמן זו חשוב לצדדים לגבש 
את ההסכמות ולהתקדם מהר. לעיתים הנכס כבר 
מחכה וכל עיכוב גורם לאובדן הכנסה, לעיתים יש 
עוד זכיינים בתור לאותה עסקה. הרשת לא רוצה 
להישאר קרחת מכאן ומכאן, והזכיין מצידו חושש 

שכל עיכוב יגרום לפיצוץ".
בארה"ב פועלים בזכיינות למעלה מ-50% 

־מענף הקמעונאות. בישראל אין סטטיסטיקה עד
כנית, אולם כל מי שיצא בשנים האחרונות לאכול 
בחוץ, לרכוש פריט אופנה בקניון, לרכוש אוכל 
לחיית הבית או לשכור דירה, קיבל ברוב המקרים 

את השירות מרשת זכיינות בעלת מותג מוכר. 
עו"ד קולן, האם בתחום הזכיינות אנחנו כבר חלק 

מהכפר הגלובלי?

"בהחלט. ענף הקמעונאות בישראל כמו-גם 
־בעולם מתכנס אל תוך מותגים מוכרים, הפוע

לים בחלק גדול מהמקרים בדרך של זכיינות. אנו 
־רואים בארץ תופעה של הגעת המותגים לפריפ

ריה באמצעות זכיינים מקומיים, ויש לזה השלכות 
שונות על תחום הקמעונאות. כך, למשל, אין שום 
סיבה כיום שתושב פתח תקווה יצא לבר או לבית 
קפה בתל אביב. יש לו את כל המותגים באזור 
התעשייה או בקניונים המקומיים, מתחת לבית, 
בלי לבזבז דלק ועצבים בפקקים, ובלי לחשוש 

־ממחסומים משטרתיים בחזרה מתל אביב במק
רים של בילוי בבר. אגב, לא בטוח שבעלי מרכזים 
מסחריים שנפתחים כיום בתל אביב, או מחזיקי 

האג"ח שלהם, לקחו בחשבון תופעה זו מראש".
מה ההבדל בין עו"ד מסחרי רגיל לעו"ד מומחה 

לזכיינות?
"כפועל יוצא מהתפתחות תחום הזכיינות 
בישראל, נוצר צורך בעורכי דין המבינים את 
השיטה על בוריה. לעו"ד המלווה עסקי זכיינות 

דרושה קודם כל הבנה של מודל הזכיינות על 
־גווניו השונים. לשם כך, לא מספיק לקרוא ספ

רות מקצועית. עליו לצבור ניסיון עסקי, לחוות 
את השטח. כך, למשל, כששימשתי בעבר כיועצה 

־המשפטי של רשת ארומה תל אביב, למרות שה
כרתי היטב את הפן המשפטי, הרגשתי בשלב 

מסוים שחסרה לי חוליה. לזכותו של הבעלים 
־דאז, סהר שפע, יאמר שהוא גילה פתיחות מח

שבתית, והציע מיד שאשמש גם כמנהל פיתוח 
עסקי של הרשת.

"פעילות זו תרמה רבות להכרה כיצד לבנות 
עסקה באופן מקצועי ומהיר, תוך הבנת נפשם 
של כל הגורמים המעורבים - רשת, זכיין, משכיר, 

־רשויות, מתווכים וכיוצא בזה. כך הבנתי יותר לעו
־מק מהם החששות של זכיינים לפני כניסה לעס

קה, על מה חשוב להתעקש כשמייצגים רשת מול 
זכיין, איך לנהל מו"מ עם בעלים פרטי של חנות 
שהיא כל עולמו, כיצד לדבר עם נציגיו של קניון, 

־אילו התאמות יש לערוך בחוזה שכירות כדי שי
תאים למודל הזכיינות, כיצד לנהל את המשולש 
מזכה-זכיין-ספקים, ועוד סוגיות רגישות שבכולן 

צריך לגעת בצורה כירורגית ומקצועית".
לאחרונה צצו בתקשורת פרסומים שונים על 

זכיינים שנפגעו מרשתות זכיינות, מה עמדתך?
"הפרסומים הפופוליסטיים וחסרי האחריות 

הקמת עסק בישראל נושאת בחובה סיכונים לא 
מבוטלים. הנטל על המגזר העצמאי הוא בלתי נתפס. 

בתוך כל זאת, תמיד עדיף לקנות שיטות עבודה 
מוכחות ומותג ידוע על-פני להמציא את הגלגל, אולם 

זכיינות אינה בשום אופן פוליסת ביטוח

חוזה זכיינות מקפל 
בתוכו את מערכת 

היחסים בין המזכה 
לבין הזכיין - הוא חשוב 

גם ברמה של תיאום 
ציפיות וגם כאמצעי 

אכיפה עתידי
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