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BAB III 

BISNIS WARALABA 

 

A. Pengertian Waralaba  
Waralaba atau Franchiseodalam ibahasa Perancis memilikiiarti 

“kebebasan” atau “freedom”. Namunidalam praktinya, istilahifranchise 

justruidipopulerkan olehiAmerika Serikat. Dalamobahasa Indonesia, 

franchise diterjemahkan isebagai “waralaba” yangoberarti “lebih 

untung”. “wara” iberarti “lebih”, isedangkan “laba” iberarti “untung”. 

Istilahowaralaba atauofranchise berakarodari sejarahomasa silam 

praktikobisnis dioEropa. Padaimasa lalu, bangsawan di Eropa 

diberikanowewenang olehoraja untukomenjadi tuanitanah diidaerah-

daerahotertentu. Di daerahotersebut, sangiobangsawan dapat 

memanfaatkanotanah yangodikuasainya asalkanomembayar imbalan 

pajak/upetioyang harusodikembalikan kepadaokerajaan. Sistem 

tersebutimenyerupai royaltiiseperti layaknyaibentuk waralabaipada 

saatiini.1 

WaralabaidalamiBahasaiInggrisidisebut iFranchise imerupakan 

suatuisistemipenjualaniatau ipendistribusian. Waralaba imerupakan 

suatu iperjanjian iyang imengikat idua ibelah ipihak, idimana isatu 

pihak idalam iperjanjian imendapatkan ihak iuntuk imemanfaatkan 

kekayaan iintelektual, itermasuk imenjual ibarang idan ijasa idengan 

memberi iimbalan ikepada ipihak ilainnya iberdasarkan iperjanjian 

tertentu. 

Menurut iSusilowati, iWaralaba (franchise) iadalah ikontrak 

perjanjian ipemakaian inama, imerk idagang, idan ilogo iperusahaan 

tertentu idari ipemberi iwaralaba (franchisor) iyang ididalamnya 

dicantumkaniikhtisariperaturan ipengoperasiannya ioleh perusahaan 

yang imenggunakan (franchise), ijasa iyang idisediakan oleh ipemberi 

waralaba (franchisor) idan ipersyaratan ikeuangan.2 

Dalam bisnis waralaba dikenal adanya istilah “pemberi 

waralaba” (pewaralaba/franchisor) serta “penerima waralaba” 

                                                           
1 Rizal Calvary Marimbo, Rasakan Dahsyatnya Usaha Franchise!, (Jakarta: Elek Media 

Komputido Gramedia Group, 2007), Hal.1.  
2 Lantip Susilowati, BisnisoKewirausahaan, (Yogyakarta: Teras, 2013), Hal.i49.  
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(terwaralaba/franchisee). “Pemberi waralaba” adalah orang 

perseoranganoatau badanousaha yangomemberikan hakountuk 

memanfaatkanodan/atau menggunakanowarakaba yangodimikinya 

kepadaipenerimaiwaralaba.  Sedangkan “peenerimaiwaralaba” adalah 

orangiperseorangan atauobadan usahaoyang diberikanohak oleh 

pemberiowaralaba untukomemanfaatkan dan/atauomenggunakan 

waralabaiyang dimilikiipemberiowaralaba.3 

Format bisnis waralaba saatoini semakinojamak dijumpaiodi 

seluruhoIndonesia seiring kemajuanoperekonomian nasionaloserta 

pertumbuhanimasyarakat kelas menengah di Indonesia. Modelibisnis 

dariiluar negeriiini berkembang pesat karena dinilai banyakimemiliki 

keunggulanoantara lainodapat mempercepatoekspansi usaha serta 

dapatomenjadi wahanaopertumbuhan pengusahaobaru di tanahoair.  

Dalam format bisnis ini pada umumnya pemberi waralaba 

mendapatkanidua macamipenghasilan berupa royaltyifee dan frachise 

fee. Biayaoroyalti (royaltyifee) adalahiroyalti yangiditerima pemberi 

waralabaiatas jasanyaimemberikan lisensiiHAKI (Hak Atas Kekayaan 

Inteletual) danibiasanya berbentuk persentaseitertentu dariiomset 

geraiowaralaba perbulan. Sedangkanobiaya waralaba (frachise fee) 

sejatinyaiadalah royaltiiyang diterimaipemberi waralabaiatas jasanya 

memberikanolisensi sistemobisnis danobiasanya harusodibayarkan 

sekaligus di muka olehopenerima waralabaipada saatimembukaigerai 

waralaba. 

Waralabaiterkait eratidengan pemanfaataniHak Atas Kekayaan 

Intelektual (HAKI) terutama HakoMerek dan RahasiaoDagang. Lisensi 

waralabaopada prinsipnyaomengandung lisensi HAKI (terutamaoHak 

Merek) dan lisensiiSistem Bisnis (Rahasia Dagang). Pelaku bisnis yang 

inginomenjadi pemberiowaralaba (franchisor) maupunopenerima 

waralaba (franchisee) terlebihodahulu harusomengurus izinoberupa 

SuratoTanda PendaftaraniWaralaba (STPW). Padaisaat mengurusiizin 

STPW pemberiowaralaba harus menyerahkan ProspektusoWaralaba, 

sedangkanoopenerima waralabaooharus menyerahkanoperjanjian 

waralabaoyang dibuatobersama pemberiowaralaba.  

                                                           
3 CitaiYustisia Serviyani, R. Serfianto D. Purnomo, & IswiiHariyani, FranchiseiTop Secret 

RamuaniSukses BisnisiWaralaba SepanjangiMasa, (Yogyakarta: Andi Offset, 2015), Hal.29. 
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Waralaba juga berkaitan dengan sektor ekonomi kreatif karena 

ada beberapa subsektor ekonomi kreatif yang dapat memakai model 

waralaba dalam menjalankan bisnisnya seperti kuliner, musik, seni 

pertunjukan, acara televisi dan permainan interaktif. Banyak sekali 

jenis produk (barang/jasa) yang dapat diwaralabakan, namun hingga 

kini yang paling banyak dijumpai di masyarakat adalah waralaba 

kuliner (makanan dan minuman) serta waralaba jaringan toko 

modern (khususnya minimarket). Karena banyaknya jaringan 

waralaba kuliner dan minimarket, pemerintah menerbitkan 

Permendag khusus yang mengatur pembatasan waralaba jenis ini, 

agar tidak terjadi praktik monopoli serta untuk memacu penggunaan 

produk UMKM dalam negeri. 

 

B. Jenis-jenis Waralaba 
Menurut produk yang ditawarkannya, bisnis waralaba terbagi 

ke dalamitiga jenis, yaitu sebagai berikut: 

1. Waralaba Produk  

Sudah tentu bisnis waralaba yang satu ini akan menawarkan 

atau menjual sebuah produk atau benda tertentu. Contoh yang 

biasa dapat ditemui adalah minuman thai tea, coffee shop, fried 

chicken, kebab, dan sebagainya. 

2. Waralaba Jasa 

Jika waralaba produk akan menjual produk dalam bentuk 

barang, maka waralaba jasa sudah pasti menjual produk dalam 

wujud layanan jasa tertentu. Contohnya salon, tempat les atau 

pelatihan bimbingan belajar, dan lain-lain. 

3. Waralaba Gabungan 

Merupakan jenis bisnis waralaba yang mencampurkan antara 

waralaba produk dan jasa dalam penawaran produknya, 

contohnya salon yang juga menjual dan memiliki alat kosmetik 

sendiri. 

 

Sementara itu, jika dibagi berdasarkan lokasi asalnya, bisnis 

waralaba terbagi ke dalam 2 macam, yaitu: 
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1. Waralaba Luar Negeri 

Waralaba jenis ini akan menjual brand yang berasal dari luar 

negeri. Jenis ini cenderung lebih banyak disukai karena sebuah 

sistem dan mekanismenya lebih jelas, merek sudah diterima di 

berbagai dunia, dan diraasakan lebih bergengsi. Contohnya 

McDonald’s, KFC, Starbucks, Bread Talk, Pizzah Hut dan 

sebagainya. 

2. Waralaba Dalam Negeri 

Jenis waralaba ini adalah bisnis yang menjual produk hasil karya 

anak negeri yang sudah memiliki brand yang dikenal di benak 

masyarakat. Jenis ini juga menjadi salah satu pilihan dalam 

investasi untuk orang-orang yang ingin cepat menjadi pengusaha 

tetapi tidak mempunyai pengetahuan cukup piranti awal dan 

kelanjutan usaha ini yang disediakan oleh pemilik waralaba. 

Contohnya Primagama, Roti Buana, Bogasari Baking Center, 

Indomaret, Apotek K-24, Alfamart, dan lain sebagainya 

 

Ada pula bisnis franchise jika dikelompokkan menurut 

International Franchise Association (IFA), yaitu: 

1. Product Franchise 

Yaitu usaha waralaba dimana pemilik brand memiliki kontrol 

penuh terhadap pihak yang menjual kembali atau 

mendistribusikan produknya. Biasanya, dalam kesepakatan 

antara pihak pemilik dan distributor atau pebisnis waralaba 

tersebut ada kesepakatan berupa pebisnis waralaba atau 

franchise bisa mendapatkan hak untuk menggunakan merek dan 

hak ciptanya, namun sebelumnya membayar sejumlah uang 

tertentu. Contoh waralaba yang menggunakan sistem ini adalah 

Epson. 

2. Manufacturing Franchise 

Jenis bisnis waralaba yang berikutnya ini merupakan hak yang 

dimiliki franchisee untuk membuat produksi produk dari brand 

tertentu yang dimiliki franchisor. Kita sebagai pebisnis waralaba 

memiliki hak untuk mencampurkan atau mengolah bahan baku 
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yang telah disediakan oleh pemilik brand tersebut. Contoh 

waralaba yang menggunakan sistem ini adalah Coca Cola. 

3. Business Opportunity Ventures 

Pengertian waralaba jenis ini kita diwajibkan untuk membeli 

serta mendistribusikan atau memasarkan berbagai produk yang 

berasal dari perusahaan tertentu. Perusahaan yang memiliki hak 

cipta juga wajib menyediakan pelanggan dan rekening bagi 

penerima hak cipta. Sebagai kompensasi, perusahaan yang 

diberikan hak cipta akan membayar biaya atau dengan mencetak 

prestasi. Contoh perusahaan yang menggunakan sistem 

waralaba ini adalah pengusaha mesin penjual otomatis. 

4. Business Format Franchising 

Untuk jenis bisnis waralaba yang terakhir ini, dapat dikatakan 

sebagai format yang menyeluruh atau lengkap. Dimana 

franchisee akan menjual produk milik franchisor dengan 

menjalankan kesepakatan atau cara dan sistem yang disesuaikan 

dengan franchisor tersebut. Waralaba jenis ini paling populer 

dan paling diminati di Amerika Serikat. Contoh perusahaan yang 

menggunakan sistem waralaba ini adalah Starbucks. 

 

Sedangkan sistemowaralaba dioIndonesia terbagiomenjadi 

empatojenis, yaituisebagaiiberikut: 

1. Waralabaidenganisistem formatibisnis 

2. Waralabaibagiikeuntungan 

3. Waralabaikerja samaiinvestasi 

4. Waralabaiproduk dan merekidagang 

Dariikeempatijenisisistem iwaralaba itersebut, isistem iwaralaba 

yang iberkembang idi iIndonesia isaat iini iadalah iwaralaba isistem 

format ibisnis iserta iwaralaba iproduk idan imerek idagang. 

Waralaba isistem iformat ibisnis iyaitu isistem iwaralaba iyang 

tidak ihanya imenawarkan imerek idagang dan ilogo, itetapi ijuga 

menawarkan isistem iyang ikomplit idan menyeluruhimengenai itata 

cara imenjalankan ibisnis. Hal ini juga mencakup personalia, 

pengelolaan stok, pelatihan idan ikonsultasi iusaha idalam ihal 

pemasaran, ipenjualan, iakunting, ipemeliharaan, idan pengembangan 
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bisnis. Dengan ikata ilain, iwaralaba iformat ibisnis termasuk upaya 

yang dilakukan franchisor untuk imemberikan isebuah ilisensi kepada 

pihak ilain (franchisee). Lisensi itersebut imemberikan ihak ikepada 

franchiseeiuntuki berusahai dengan imenggunakan imerek dagang 

atau namaidagang ifranchisor. Selain itu, franchisee juga dapat 

menggunakan keseluruhan ipaket iyang iterdiri idari iseluruh elemen, 

yang diperlukan iuntuk imembuat iseorang iyang isebelumnya ibelum 

terlatih idalam ibisnis idan iuntuk imenjalankannya idengan ibantuan 

yang iterus imenerus iatas idasar-dasar iyang itelah iditentukan.4 

Sedangkan iwaralaba iproduk idan imerek idagang imerupakan 

bentuk iwaralaba ipaling isederhana. Dalam iwaralaba iproduk idan 

merek idagang, ifranchisor imemberikan ihak ikepada ifranchisee 

untuk imenjual iproduk iyang idikembangkan ioleh ifranchisor iyang 

disertai idengan ipemberian iizin iuntuk imenggunakan imerek 

dagang imilik ifranchisor. Atas ipemberian iizin ipenggunaan imerek 

dagang itersebut, ibiasanya ifranchisor imendapatkan ibentuk 

pembayaraniroyaltiidiimukaidaniselanjutnya ifranchisor memperoleh 

keuntungan imelalui ipenjualan iproduk iyang diwaralabakan ikepada 

franchisee. Dalam ibentuknya iyang isangat sederhanaiini, waralaba 

produk idan imerek idagang isering ikali mengambil ibentuk 

keagenan, distributor, atauilisensiipenjualan. Dalam ibentuk waralaba 

ini ifranchisor imembantu ifrachisee iuntuk memilih ilokasi yang 

tepatisertaimenyediakanijasaiorangiuntuk membantu mengambil 

keputusan. Contoh iwaralaba ibentuk iini ialah dealer imobil (auto 

2000 idari iToyota) idan istasiun ipompa bensin (Pertamina). 

 

C. Waralaba Sebagai Bisnis 
Dalam ibentuknya isebagai ibisnis, waralaba imemiliki duaijenis 

kegiatan yaitu, waralaba iformat ibisnis dan iwaralaba iformat 

distributor ipokok. 

1. Waralaba iFormat iBisnis 

Dalamiwaralabaiformatibisnis, pemegang iwaralaba (franchisee) 

memperoleh ihak iuntuk imemasarkan idan menjual iproduk 

                                                           
4 M.iMendelson, Franchising: Petunjuk iPraktis iBagi iFranchisor dan iFranchisee, (Jakarta: 

Pustaka iBinaman iPressindo, 1997), iHal. i87. 
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atauipelayananidalam isuatu iwilayah iatau lokasi iyang ispesifik 

denganimenggunakanistandar operasionalidan ipemasaran idari 

franchisor. Dalamibentuk ini terdapatitiga ijenis iwaralaba, iyaitu 

waralabaiformat pekerjaan, formatiusaha, dan iformat iinvestasi. 

a. Waralaba format pekerjaan 

Waralabaiyang menjalankaniusahaiberupaiformat pekerjaan 

sebenarnya imembeli idukungan iuntuk iusahanya isendiri, 

misalnya ibisnis ipenjualan ijasa ipenyetelan imesin imobil 

dengan imerek iwaralaba itertentu. Bentuk iusaha iwaralaba 

seperti iitu icenderung ipaling imudah idan iumumnya 

membutuhkanimodaliyangikecilikarenaitidak menggunakan 

tempat idan iperlengkapan iyang iberlebihan. 

b. Waralaba format usaha 

Waralaba iformat iusaha imerupakan ibisnis iwaralaba iyang 

berkembang ipaling ipesat. Bentuknya iberupa itoko ieceran 

yang imenyediakan ibarang ijasa iatau irestoran icepat isaji 

(fast ifood). Biaya iyang idibutuhkan iuntk iwaralaba iformat 

ini ikebih ibesar idari ipada iwaralaba iformat ipekerjaan 

karena idibutuhkan itempat iusaha idan iperalatan ikhusus. 

c. Waralaba format investasi 

Ciri iutama iyang imembedakan iwaralaba iformat iini idari 

waralaba iformat ipekerjaan idan iusaha iadalah ibesarnya 

usaha, ikhususnya ibesarnya iinvestasi iyang idibutuhkan. 

Perusahaan iyang imengambil iwaralaba iformat iinvestasi 

biasanya iingin imelakukan idiversifikasi iatau 

keanekaragamanipengelolaan, tetapiikarena manajemennya 

tidak iberpengalaman idalam imengelola usaha ibaru 

sehingga iia imemilih ijalan idengan mengambil waralaba 

format iini. Contoh iwaralaba iformat iinvestasi adalah usaha 

hotelidengan imenggunakan inama idan standar isarana 

pelayanan ihotel ifranchisor.5 

 

 

                                                           
5 Juajir iSumardi, Aspek-Aspek iHukum iFranchise dan iPerusahaan iTransnasional, (Bandung: 

PT Citra iBakti iBandung, 1995), Hal. 45. 
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2. Waralaba Format Distributor Pokok 

Dalamiwaralabaiformatiini, franchiseeimemperolehilisensi untuk 

memasarkan iproduk idari isuatu iperusahaan itunggal dalam 

lokasiiyangispesifik. Franchisor ijuga idapat memberikan 

franchisee iwilayah itertentu, idimana ifranchisee wilayah 

mendapatihakiuntukimenjual ikepada isub-franchisee di wilayah 

geografis itertentu. Franchisee iitu bertanggungjawab atas 

beberapa iatau iseluruh ipemasaran sub-franchisee¸ melatih dan 

membantu isub-franchisee ibaru, dan imelakukan pengendalian 

dukunganioperasi, iserta program ipenagihan royalti.  

SamaisepertiiJuajir iSumardi, iStephen iFox imengemukakan ada 

tigaijenisiwaralabaiformatibisnis, yaituiwaralabaipekerjaan, waralaba 

usaha idan iwaralaba iinvestasi.6 

Berdasarkan ijumlah iusaha iyang iberhak idimiliki franchisee, 

ada ibeberapa iformat iwaralaba, yaitu isebagai iberikut: 

1. Single Unit Franchise 

Format iini iadalah iformat iyang ipaling isederhana idan ipaling 

banyak idigunakan ikarena ikemudahannya. Franchisor 

memberikan ihak ikepada ifranchisee iuntuk imenjalankan usaha 

atas inama iusahanya iserta idengan ipanduan iprosedur iyang 

telah iditetapkan isebelumnya. Franchisee ihanya diperkenankan 

untuk imenjalankan iusahanya ipada isebuah cabang iatau iunit 

yang itelah idisepakati. 

2. Area Franchise 

Padaiformatiini franchiseeimemperoleh ihak iuntuk menjalankan 

usahanyaidalamisebuahiwilayahitertentuimisalkanipada sebuah 

provinsi iatau ikota, idengan ijumlah unit iusaha/cabang iyang 

lebih idari isatu. 

3. Master Franchise 

Format imaster ifranchise imemberikan ihak ikepada ifranchisee 

untuk imenjalankan iusahanya idi isebuah iwilayah iatau isebuah 

negara idan ibukan ihanya imembuka iusaha. Franchisee idapat 

                                                           
6 S. iFox, Seri Bisnis: Membeli idan iMenjual iBisnis dan iFranchise, (Jakarta: Elex iMedia 

Komputindo, 1993), Hal. i18. 
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menjual ilisensi ikepada isub-franchisee idengan iketentuan yang 

telah idisepakati.7 

 

D. Kriteria Bisnis Waralaba 
Apabila di lihat dari model usahanya, waralaba memiliki kriteria-

kriteria sebagai berikut: 

1. Bermodal besar 

Pada iumumnya, iwaralaba iadalah ijenis iusaha iyang 

bermodal ibesar. Mengapa idemikian? Sebab, iwaralaba iharus 

membeliimerekisekaligusisistemiusaha, diimanaimerek tersebut 

telah idikenal iluas ioleh ipasar. Sistem iusaha iini dimungkinkan 

akanisangat imenjanjikan ibila idijalankan. Di Indonesia isendiri 

banyakisekaliiwaralabaiyanibermodal besar, diiantaranya ayam 

bakariWongiSolo, McDonald’s, Indomaret, iKFC, idan sebagainya. 

2. Memiliki sistem yang sangat menjanjikan 

Setiap iwaralaba iyang itelah imemiliki isertifikat imerek 

secara iresmi, baik inama iusaha imaupun ibahan ibaku iyang 

digunakan, ibisa idipastikan imemiliki isistem iyang isangat 

menjanjikan. Sistem iini iteruji isecara ibertahun-tahun idan 

terbukti idapat imendatangkan ikeuntungan ibesar ibagi 

pemiliknya. Maka, itidak iheran ibila iseorang ipakar iwaralaba 

dari iIndonesia imengatakan i“Belilah iWaralaba, imaka idijamin 

anda ipasti ibakal ikaya”. 

3. Memiliki laporan keuangan yang accountable 

Waralaba iyang ibaik ipasti imemiliki ilaporan ikeuangan 

yang iakuntabel. Laporan ikeuangan iini ibanyak idibuat ioleh 

akuntan ipublik iyang idi ipekerjakan idari idalam ioleh ipihak 

pewaralaba (franchisor). Fungsi iutama idari ilaporan ikeuangan 

adalahiuntukimenunjukkanilabaiusaha idari itransaksi-transaksi 

keuangan iyang iterjadi isetiap ihari ikepada ipembeli iwaralaba. 

4. Memberlakukan standar operasional prosedur (SOP) 

Waralaba ibiasanya imemberlakukan iSOP (Standard 

OperationaliProcedure) dalam ihal imenjaga irasa, iwarna, 

tampilan, ipenyajian, idan ipelayanan ibarang iatau ijasa iyang 

                                                           
7 Adrian Sutedi, Hukum iWaralaba, (Bogor: PenerbitiGhalia iIndonesia, 2008), Hal.i18-19. 



 

29 
 

dijual. SOP iini iditujukan iuntuk imenciptakan ikesamaan 

standar ikualitas irasa, iwarna, itampilan, ipenyajian, dan 

pelayanan idi iantara icabang-cabang iwaralaba iyang isejenis. 

5. Menyediakan pelatihan karyawan sampai mahir 

Waralaba ibiasanya imenyediakan ipelatihan ikaryawan 

sampai imahir. Tujuan iutama idari ipelatihan iini iadalah iuntuk 

menjagaiagariusahaiwaralabaiyangidijalankanitidakikeluar dari 

sistem, sehinggaibalikimodalnya icepat idan idapat memberikan 

keuntungan iyang ikonsisten. 

6. Menyediakanoperalatan danobahan makananodengan kualitas 

terbaik 

Hampir ibisa idipastikan ibahwa isemua iwaralaba 

menyediakaniperalatan idan ibahan imakanan idengan ikualitas 

terbaik, iterlebih iwaralaba iyang imasuk idalam idaftar 

waralabaiTOPiatauitebaik. Haliiniitentuibertujuaniagar ipembeli 

waralaba itidak iperlu iribet isetelah imembeli iwaralaba. Selain 

itu, ihal iini ijuga ibertujuan iuntuk imengoptimalkan iomset idan 

keuntungan, ikarena ikualitas ibarang iatau ijasa iyang idijual 

senantiasa iterjaga. 

 

E. Keuntungan dan Kerugian Bisnis Waralaba 
1. Keuntunganodanokerugian ibagi ipemberi iwaralaba 

Menurut Martin Mandelson idalam Franchising: iPetunjuk 

Praktis ibagi Franchsor idan Franchisee mengungkapkan 

keuntungan idan ikerugian pemberi iwaralaba. Keuntungannya 

meliputi: 

a. Semua ikegiatan iadministrasi idan ipengelolaan ijalannya 

bisnis idan iatau iproduk iyang idiwaralabakan iakan 

diselenggarakanisepenuhnya ioleh ipenerima iwaralaba, ijadi 

pemberi iwaralaba iakan imempunyai ilebih ibanyak iwaktu 

untuk imemikirkan ikebijakan iuntuk imengembangkan 

bisnis iyang idiwaralabakan itersebut. 

b. Danaiyangiadaipadaipenerimaiwaralabaidapat dipergunakan 

untuk imengembangkan ibisnis idan iproduk yang 

diwaralabakan. 
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c. Organisasiipemberiiwaralabaimempunyaiikemampuan untuk 

memperluas ijaringan isecara ilebih icepat ipada itingkat 

nasionali dani tentunya ipun iinternasionali dengan memakai  

modal iyang irisikonya iseminimal imungkin. 

d. Pemberi iwaralaba iakan ilebih imudah iuntuk imelakukan 

eksploitasi iwilayah iyang ibelum imasuk idalam ilingkungan 

organisasinya. 

e. Pemberi iwaralaba ihanya iakan imempunyai ipermasalahan 

stafiyangilebihisedikitikarenaiiaitidakiterlibatidalam masalah 

staf ipada imasing-masing ipemilik ioutlet. 

f. Penerimaiwaralaba iyang iberpikir itajam, ibermotivasi ikuat, 

danitajamipengamatannyaidalamimeminimalkanibiaya iserta 

memaksimalkan ipenjualan imemiliki inilai ilebih iyang ijauh 

lebih ibanyak idaripada iharus idiselesaikan ioleh iseorang 

manajer iyang idan iharus idibayar ioleh ipemberi iwaralaba. 

g. Pemberi iwaralaba icenderung iuntuk itidak imemiliki iaset 

outlet idagang isendiri. Tanggungjawab iaset itersebut 

diserahkan ipada ipenerima iwaralaba iyang imemilikinya. i 

h. Seorang ipemberi iwaralaba iyang imelibatkan ibisnisnya 

dalam ikegiatan imanufaktur/perdagangan ibesar ibisa 

mendapatkan idistribusi iyang ilebih iluas idan ikepastian 

bahwa iia imempunyai ioutlet iuntuk iproduknya. 

 

Sedangkan ihal-hal iyang imerugikan imungkin idapat dihadapi 

oleh ipemberi iwaralaba imeliputi iantara ilain: 

a. Beberapa ipenerima iwaralaba icenderung imenganggap 

dirinyaiindependen. Seorang ipenerima iwaralaba iyang 

memperoleh ikeberhasilan, iusahanya iberjalan idengan baik, 

dan imemperoleh ipendapatan isesuai idengan iyang 

diharapkannya, idan ibahkan ilebih, icenderung membuatnya 

berpikir ibahwa iia itidak imembutuhkan ipemberi iwaralaba 

lagi. Akan itimbul isuatu ikeyakinan ipada idirinya ibahwa 

faktor ikeberhasilannya iberasal idari iinisiatifnya isendiri 

dalam imenjalankan iusaha isecara ibaik. Sikap iseperti iini 

akanimenjadi isuatu imasalah idan itantangan ibagi ipemberi 
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waralaba. Pemberi waralaba yang dengan bersusah payah 

dan berbaik hati membantu peneria waralabanya mencapai 

keberhasilan, ternyata mendapatkan kenyataan bahwa 

penerima waralaba tersebut sekarang menolak pemberi 

waralaba sebagai sumber keterampilan dan keberhasilannya. 

Penerimaiwaralaba iberanggapan, ipersyaratan-persyaratan 

yangodiberikan ipemberi iwaralaba isudah tidakiberguna. Ini 

merupakan masalah yang memerlukan penanganan dengan 

hati-hati dan penyeliaan yang terampil. 

b. Pemberi iwaralaba iharus imemiliki ikeyakinan iuntuk 

menjamin ibahwa istandar ikualitas ibarang idan ijasa idijaga 

melalui irantai iwaralaba. Pemberi iwaralaba iharus idapat 

penyediakan istaf ipendukung ilapangan iyang iakan 

bertindak isebagai ipenyelia idari istandar-standar itersebut, 

serta iuntuk imemberikan ibantuan ibagi ipenerima waralaba 

untuk imengatasi imasalah iyang imungkin idihadapi ioleh 

penerima iwaralaba idalam ioperasional ipelaksanaan 

kebijakan iyang idiberikan ioleh ipemberi iwaralaba. 

c. Ada ipenerima iwaralaba iyang itidak itertarik ipada peluang-

peluangiyangimerekaidapatkanidariibisnisitersebut. Pemberi 

waralaba iperlu imenangani ipara ipenerima waralaba iini 

secara ihati-hati ikarena iia itidak iboleh melupakan ibahwa 

bisnis itersebut imemang itelah imenjadi milik ipenerima 

waralaba. Penerima waralaba harus dididik dan dipancing 

supaya menerima bahwa saran-saran pemberi waralaba 

adalah tindakan yang diperlukan dan merupakan nasihat 

yang bisa diterima. 

d. Hindariitimbulnyaikemungkinanikekurangpercayaani antara 

pemberi iwaralaba idan ipenerima iwaralaba iyang iberasal 

dari iketidakseimbangan iantara ipenerima iwaralaba idan 

atauiindividu-individuidalam iorganisasi ipenerima waralaba 

dengan ipihak-pihak iyang iharus idihubunginya dalam 

organisasi ipemberi iwaralaba. 

e. Pemberi iwaralaba ikhawatir ibahwa isemua ihasil ikerja idan 

usaha iyang iia iberikan idalam ipelatihan ikepada ipenerima 
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waralaba ihanya iakan imenghasilkan ipesaing idi imasa 

mendatang. Secara nalar hal ini memang benar, namun 

demikian praktik menunjukkan bahwa penerima waralaba 

yang melepaskan diri tidaklah impresif. Perjanjian 

memungkinkan diberikannya sanksi formal yang dapat 

dikenakan pada penerima waralaba yang melakukannya.  

f. Pemberi iwaralaba iharus iyakin ibahwa iorang iyang itelah 

diseleksi isebagai iwaralaba isesuai iuntuk itipe iwaralaba 

tertentu, idan imempunyai ikapasitas iuntuk imenerima 

tanggungjawab dan tekanan untuk memiliki dan menjalankan 

bisnisnya sendiri. Pemberi waralaba menyerahkan 

sepenuhnya ipertumbuhan ibisnis imilik penerima iwaralaba 

kepada ipemberi iwaralaba iitu isendiri. Ia pun harus 

menjamin dan mengusahakan agara sejauh mungkin tak 

seorangpun yangitak sesuaiidengan kriteriaiyang iditetapkan 

yangi diizinkan untuk mendirikan dan ikut serta dalam suatu 

waralaba. 

g. Adanya ikemungkinan iterjadinya ikesulitan iuntuk 

mendapatkan ikerja isama idari ipenerima iwaralaba idalam 

mendekorasi idan imerenovasi itempat-tempatnya, 

memperbaharui iperlengkapannya, idan imenyesuaikannya 

dengan istandar ilain iagar imasyarakat iselalu idiberikan 

pelayanan iyang isesuai idengan icara iyang iditetapkan 

dalam iperjanjuan iwaralaba isecaraikonsistenidengan merek 

dan icitra imilik ipemberi iwaralaba. 

h. Masalah-masalah ijuga itimbul iapabila ibisnis iyang 

diwaralabakan menjadi dan merupakan bagian idari ibisnis 

yang ilebih ibesar dilaksanakan oleh penerima waralaba. Hal 

ini isering idigambarkan isebagai iwaralaba ifraksional 

(misalnya, ipenyewaan imobil idalam ibisnis igarasi). 

Langkah-langkah harus diambil oleh pemberi waralaba untuk 

mencegah interaksi yang merugikan dan kemungkinan 

timbulnya konflik-konflik di antara staf dari kedua tipe bisnis 

tersebut yang mungkin menimbulkan gagalnya salah satu 

bisnis, atau mungkin kedua-duanya. Bisnis waralaba harus 
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dijaga sebagai suatu kesatuan yang terpisah untuk menjamin 

integritas dan identitas secara citranya. 

i. Dalam waralaba perlu ada hubungan yang baik antara 

pemberi waralaba dan penerima waralaba. Keduanya pelu 

membahas masalah-masalah yang dihadapi ketidak terjadi 

putus hubungan atau gagal berkomunikasi. Masing-masing 

pihak harus menghormati pentingnya komunikasi. Penerima 

waralaba harus menyadari bahwa pemberi waralaba tidak 

dapat membaca pikirannya, pemberi waralaba tidak bisa 

mengetahui apa yang menyulitkan penerima waralaba 

kecuali jika penerima waralaba mengatakan kepadanya. 

j. Ada ikemungkinan ibahwa idengan ijumlah iinvestasi iyang 

sama besar, isuatu iunit iperusahaan iyang idimiliki idan 

dikerjakan isendiri idapat imemberikan ikeuntungan ilebih 

besar idari ikeuntungan ipemberi iwaralaba. 

k. Jika ipenerima iwaralaba imembayar ifee-nya isebagai 

persentaseidariipenjualanikotor, adaikemungkinan penerima 

waralaba iakan ibertindak isecara itidak iterbuka dalam 

menunjukkan ipenghasilan ikotornya. 

l. Kemungkinaniterdapatikesulitan-kesulitanidalam rekrutmen 

orang-orang iyang icocok isebagai ipenerima iwaralaba untuk 

bisnis itertentu. 

 

2. Keuntungan dan kerugian bagi penerima waralaba 

Beberapaihaliberikutimenunjukkanibeberapaikeuntungan dari 

pelaksanaaniwaralabaiyangidapatidiperoleh ipenerima iwaralaba. 

a. Penerimaiwaralabaibisaimengatasi ikurangnya ipengetahuan 

dasar idani pengetahuani khusus yang dimiliki melalui 

programipelatihan yang iterstruktur idari ipemberi waralaba. 

b. Penerimaiwaralabaimendapatkan iinsentif idengan imemiliki 

bisnis isendiri iyang imemiliki ikeuntungan itambahan idan 

bantuan iterus-menerus idari ipemberi iwaralaba. 

c. Di idalam ibanyak ikasus, ipenerima iwaralaba imendapat 

keuntunganidariikegiatanioperasionalidiibawah inama iyang 

telah imapan idalam ipandangan idan ipikiran imasyarakat. 
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d. Penerima iwaralaba ibiasanya iakan imembutuhkan imodal 

yang ilebih ikecil idibandingkan ibila iia imencoba iuntuk 

menjalankan ibisnis isecara imandiri. 

e. Penerima iwaralaba iakan imenerima ibantuan-bantuan 

berikutiini: 

- Penyeleksianotempat 

- Mempersiapkanorencana untukomemperbaiki modal 

gedungitermasuk rencanaitata ruang yangodiperlukan 

atauipersyaratan-persyaratanihukum yangidiperlukan 

- Mendapatkanidana untukosebagian biayaoakuisisi dari 

bisnisiyang diwaralabakan 

- Pelatihan stafnya 

- Pembelianiperalatan 

- Seleksiidanipembelian sukuicadang 

- Membantuimembuka bisnisidan menjalankannyaidengan 

lancar 

f. Penerima iwaralaba imendapat ikeuntungan idan iaktivitas 

iklan idari ipromosi ipemberi iwaralaba ipada itingkat 

nasional iatau iinternasional. 

g. Penerima iwaralaba imendapatkan ikeuntungan idan idaya 

beliiyang ibesar idari ikemampuan inegosiasi iyang dilakukan 

pemberi iwaralaba iatas inama iseluruh ipenerima waralaba 

dalam ijejaringnya. 

h. Penerima iwaralaba imendapatkan ipengetahuan ikhusus 

dan iberskill itinggi iserta ipengalaman, iorganisasi idan 

manajemen ikantor ipusat ipemberi iwaralaba, iwalaupun dia 

tetap imandiri idalam ibisnisnya isendiri. 

i. Risiko ibisnis ipenerima iwaralaba iberkurang isangat ibesar 

j. Penerima iwaralaba imendapatkan ijasa-jasa idan ipara istaf 

lapangan ipemberi iwaralaba iyang iberada idi isana iuntuk 

membantunya imengatasi imasalah-masalah iyang imungkin 

timbul idari iwaktu ke waktu idalam ipengelolaan ibisnis. 

k. Penerima waralaba imendapatkan ikeuntungan idari 

penggunaan hak ipaten, imerek idagang, ihak icipta, irahasia 
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dagang, iserta iproses, iformula, idan iresep irahasia imilik 

pemberi iwaralaba. 

l. Penerima iwaralaba imengambil ikeuntungan idari iprogram 

riset idan ipengembangan iyang idilakukan ioleh ipemberi 

waralaba isecara iterus-menerus, iyang idilakukan iuntuk 

memperbaiki ibisnis idan imembuatnya itetap up to date dan 

kompetitif. 

m. Pemberi iwaralaba imengumpulkan iinformasi idan 

pengalamaniyangitersediaisebanyak-banyaknyaiuntuk dibagi 

kepada iseluruh ipenerima iwaralaba idalam sistemnya. 

n. Dengan idukungan iyang idiberikan ibank-bank ikepada 

sistem iwaralaba ipemberi iwaralaba, ipenerima iwaralaba 

akan sangat imungkin imendapatkan iakses ike isumber-

sumber ipinjaman idan isyarat-syarat ipinjaman iyang 

tersedia ibaginya. 

 

Kemudian ada pula beberapa hal yang perlu diperhatikan, yang 

mungkin saja dapat menyebabkan kerugian-kerugian bagi 

penerima waralaba. 

a. Tidakidapat imenghindari ibahwa ihubungan iantara 

pemberi iwaralaba idengan ipenerima iwaralaba ipasti 

melibatkan ipenekanan ipada ikontrol iatau ipengawas ioleh 

pemberi iwaralaba. 

b. Penerima iwaralaba iharus imembayar ipemberi iwaralaba 

untuk ijasa-jasa iyang ididapatkannya idan iuntuk 

penggunaan isistem iwaralaba, iyaitu idengan idan idalam 

bentuk iuang iwaralaba (franchisee ifee) ipendahuluan idan 

atau iuang iwaralaba iterus-menerus. 

c. Kesukaran idalam imenilai ikualitas ipemberi iwaralaba. 

Faktoriiniiharusidipertimbangkanisecaraihati-hatiioleh calon 

penerima iwaralaba, idengan imenilai iapa iyang ditawarkan 

pemberi iwaralaba idalam ipaket iformat bisnisnya idan 

dengan ianalisa ipemberi iwaralaba imungkin tidak idapat 

mempertahankan ikualitas ijasa iyang ditawarkan isecara 

terus-menerus. 
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d. Kontrak iatau iperjanjian iwaralaba ibiasanya imemberikan 

beberapaipembatasaniterhadapibisnisiyang idi iwaralabakan. 

e. Penerima iwaralaba imungkin imenemukan idirinya imenjadi 

terlalu itergantung iterhadap ipemberi iwaralaba. 

f. Kebijakan-kebijakan pemberi waralaba mungkin 

mempengaruhi keberuntungan penerima waralaba. 

g. Pemberi iwaralaba imungkin imembuat ikesalahan idalam 

kebijakan-kebijakannya. 

h. Reputasi idan icitra imerek idan ibisnis iyang idiwaralabakan 

mungkinimenjadiiturun, karenaialasan-alasan iyang mungkin 

berada idi iluar ikontrol ibaik ipemberi iwaralaba maupun 

penerima iwaralaba.8 

 

F. Optimalisasi Manfaat bagi Kedua Belah Pihak 
Menimbang untung rugi waralaba ibagi ikedua ibelah ipihak, 

bahwa idalam bisnis iwaralaba sama-sama imenguntungkan baikibagi 

pewaralaba imaupun ipenerima waralaba. Bagi pewaralaba, sistem ini 

adalah cara yang murah untuk melakukan ekspansi sekaligus 

memperoleh passive income dalam bentuk franchisefee royalti atas 

penjualan. Memang, ada kewajiban untuk memberi pelatihan teknis 

sesuai SOP, akan tetapi itu merupakan pekerjaan rutin yang sudah 

biasa dilakukan sehari-hari tanpa resiko kerugian. 

Ketika seorang pengusaha memutuskan untuk berekspansi di 

jalur waralaba, ia pada prinsipnya telah mempertaruhkan bisnisnya 

sendiri. Jika ia salah memilih franchisee, maka kehebatan merek yang 

telah dibangun bertahun-tahun akan hilang dalam sekejap. Bukan itu 

saja, franchisee-franchisee yang tidak kompeten akan merusak 

reputasi sang pengusaha secara pribadi. Itu pasti akan menyulitkan 

apabila ia akan bangkit lagi dikemudian hari.  

Bagi franchisee, risiko yang dipertaruhkan juga tidak sedikit. 

Seringkali, modal yang digunakan untuk membeli waralaba adalah 

uang tabungan selama belasan tahun. Jika ia ternyata memilih 

franchisor yang kurang kompeten, maka uang itu pasti akan ludes 

dalam tempo singkat. Tidak ada yang lebih menyakitkan dari 

                                                           
8 GunawanoWidjaja, iWaralaba, (Jakarta: PT iRaja iGrafindo iPersada, i2003), Hal. 17-37. 
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kebangkrutan usaha yang mempertaruhkan modal tabungan 

bertahun-tahun.  

Akhirnya, kita harus sangat berhati-hati dalam pengambilan 

keputusan. Bagaimanapun, sistem waralaba adalah jalur cepat, dan 

tidak ada jalur cepat yang aman dari resiko kecelakaan. Jadi bersikap 

hati-hati dan konservatif agar dapat meminimalisir resiko kerugian.  


