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1.Введение
Франчайзинг - это такая организация бизнеса, в которой компания (франчайзер)
передает независимому предпринимателю или компании (франчайзи) право на
продажу продукта и услуг этой компании. Франчайзи обязуется продавать этот
продукт или услуги по заранее определенным законам и правилам ведения
бизнеса, которые устанавливает франчайзер. В обмен на осуществление всех этих
правил франчайзи получает разрешение использовать имя компании, ее
репутацию, продукт и услуги, маркетинговые технологии, экспертизу, и механизмы
поддержки.

Слово franchise обозначало во времена средневековой Франции времена особую
привилегию или "вольность", даваемую французскими королями своим вассалам:
это могло быть право охотиться в королевских лесах или эксклюзивное право
торговать какими-то товарам, право держать рынки и ярмарки, право на
содержание паромной переправы, на постройку дорог и пивоваренных заводов. В
дальнейшем идея получила распространение по всей Европе и мэры многих
городов стали давать franchise рыночным торговцам - исключительные права
торговать чем-то в пределах того или иного рынка.
За последние 50 лет франчайзинг обрел такую популярность, что в США в объеме
розничного товарооборота он составляет более 40%, а в странах Европы - от 5 до
30%.

Компании-франчайзеры предлагают проверенные и испытанные "рецепты
бизнесы", которые можно многократно применять в различных регионах. При этом
у компании-франчайзи есть возможность начать новый бизнес, избежав
большинства ошибок и сократить путь, по которому неизбежно придется следовать
тому, кто решит самостоятельно начать новое дело.
Таким образом, выполнение правил не является недостатком, наоборот,
следование правилам означает, что франчайзи имеет прекрасную возможность
сделать прибыль и понять выгодность своего вложения. Чтобы получить такие
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права, франчайзи делает первоначальный взнос франчайзеру, а затем выплачивает
ежемесячные взносы (роялти). Это своего рода аренда, потому что франчайзи
никогда не является полным владельцем товарного знака, а просто имеет право
использовать товарный знак на период выплаты ежемесячных взносов. Суммы этих
взносов оговариваются во франчайзинговом договоре (контракте) и являются
предметом переговоров. Франчайзинговый пакет (полная система ведения бизнеса,
передаваемая франчайзи) позволяет соответствующему предпринимателю вести
свой бизнес успешно, даже не имея предварительного опыта, знаний или обучения
в данной области.

Франчайзер - это компания, которая выдает лицензию или передает в право
пользования свой товарный знак, ноу-хау и операционные системы. Например,
франчайзер создает успешный продукт или услуги, скажем, особый стиль работы
ресторана быстрого питания. Франчайзер исследует и развивает бизнес, тратит
деньги на продвижение бизнеса, создает хорошую репутацию и узнаваемый имидж
(называемый брэнднэйм). После того, как компания доказала работоспособность
своей бизнес концепции и успешную воспроизводимость этого бизнеса, она может
начать предлагать предпринимателям, которые хотят повторить подобный успех, 
купить ее франшизу .

2.Зарождение франчайзинга
Слово "франчайзинг" происходит от старого французского термина,
определяющего право на свободу ведения какой-либо деятельности, например,
проведение ярмарок, организацию базаров, эксплуатацию паромов и переправ,
право на охоту, строительство дорог или производство эля. В средние века такими
привилегиями обладали короли, которые предоставляли франшизы на
коммерческую деятельность любого типа.

По другим свидетельствам сам Папа Римский для обеспечения лучшего сбора
налогов предоставлял определенным лицам право собирать выплаты в тех или
иных географических зонах. Этим "сборщикам" было позволено удерживать у себя
существенную часть сборов.

Современный франчайзинг является относительно новым явлением в экономике,
хотя его корни уходят в средневековье. До сих пор юридический термин
"франшиза" в США и Австралии обозначает передачу кому-либо прав
государственной властью, а в Великобритании - передачу прав от имени короля. В



средневековой Англии король предоставлял знати различные права, например,
собирать налоги на определенной территории в обмен на требуемые власти услуги.
Гражданам давались разрешения (франшиза) продавать товары на рынках,
участвовать в ярмарках. И в наши дни в Великобритании еще продолжают
действовать древние франшизы, предоставляющие их владельцам права на
содержание рынков, проведение ярмарок, содержание паромов и мостов. Таким
образом издревле власть делегировала часть своих полномочий в обмен на
капитал или требуемые услуги, тем самым закладывая фундамент современного
франчайзинга на протяжении веков. Что касается торговой практики, то в Лондоне
в XVII веке были учреждены системы торговых гильдий, отдаленно похожих на
современные системы франчайзинга. В начале XIX века в той же Великобритании
была введена система "связанных домов", сущность которой заключалась в
предоставлении властями право на торговлю спиртными напитками только
владельцам постоялых дворов по специальной лицензии. Большинство владельцев
не имело достаточно средств для приведения постоялых дворов в порядок и
оплату лицензии. Эту систему прекрасно использовали пивовары, предоставляя
владельцам постоялых дворов заем или сдавая им в аренду имущество, а получая
взамен рынок сбыта своего пива и других спиртных напитков.

В последующие века с развитием экономики государств развивалась и
претерпевала изменения сама концепция франчайзинга.

В 40-х годах XIX века основное большинство пивоваров Германии предоставляло
франшизы определенным тавернам, позволяя их владельцам эксклюзивно
продавать пиво. Это событие как раз и ознаменовало рождение той концепции
франчайзинга, существующей и по сей день. Примерно десятью годами позже в
США идею франчайзинга запустила компания "Зингер", предоставляя другим
фирмам на определённой территории исключительные права на продажу и
обслуживание своих швейных машин. Компания "Зингер" ввела контракты на
франчайзинг, которые явились прообразом современных франчайзинговых
соглашений. С этого времени компании стали использовать франчайзинговых
методы для проникновения на другие территориальные рынки, до этого
недоступные из-за больших затрат и факторов риска.

На рубеже девятнадцатого и двадцатого веков нефтеперерабатывающие и
автомобильные компании стали предоставлять права на продажу их продукции. На
этой стадии эволюции под франчайзингом понималось элементарное
распространение прав на продажу продукции производителя.



3.Виды франчайзинга
Важным составным элементом успеха является четкое и полное знание
предпринимателем сущности франчайзинга, его разновидности, структуры,
преимуществ и возможных рисков при его использовании. Франчайзинг может
быть определен как способ доставки продукции или услуг потребителю, способ
развития бизнеса и завоевания рынка на основе кооперации материальных и
финансовых средств и усилий различных предприятий. Франчайзинг может
рассматриваться также и как соглашение, при котором производитель или
единоличный распространитель продукта или услуги, защищенных торговой
маркой, дает эксклюзивные права на распространение на данной территории своей
продукции или услуг независимым предпринимателям (розничным торговцам) в
обмен на получение от них платежей при условии соблюдения технологий
производственных и обслуживающих операций.

Во франчайзинге, как уже отмечалось, участвуют две группы бизнесменов. Тот, кто
предоставляет это право (франшизу), называется "франчайзер". Обычно он имеет
многолетний опыт в производстве данного продукта, развил систему, присвоил ей
свое имя или товарный знак и обладает знаниями о том, что может привести к
успеху, а что нет. "Франчайзи" - это лицо, которое покупает право на ведение
бизнеса (франшизу) под именем или торговой маркой франчайзера и, таким
образом, получает возможность открывать новые предприятия с хорошими видами
на успех.

Франчайзинг в зависимости от направлений бывает четырех видов:

франчайзинг товара;

производственный франчайзинг;

сервисный франчайзинг;

франчайзинг бизнес-формата.

Франчайзинг товара представляет собой продажу товаров, производимых
франчайзером и каким-либо образом маркированных его товарным знаком.
Франчайзи, как правило, осуществляет послепродажное их обслуживание.



Правообладателем (франчайзером) при данном виде франчайзинга выступает
производитель. Основным передаваемым правом является право на использование
товарного знака франчайзера. В варианте III предполагается непрерывная связь
производителя с оптовой и розничной торговлей, т.е. оптовому предприятию
предоставляется право уступки прав правообладателя на определенных условиях.

Франчайзинг товара не нашел широкого распространения. Такого рода отношения
в большинстве случаев выгодны франчайзеру, так как они обеспечивают ему
продвижение товарного знака, расширение системы сбыта и непрерывную связь с
потребителями через систему сбыта. Франчайзи при этом является частью
контролируемой франчайзером системы сбыта.

Поскольку в подавляющем большинстве случаев для торговых предприятий важное
значение имеет ассортиментная политика, торговля избранным товаром не всегда
является эффективной.

В тех случаях, когда торговое предприятие специализируется на отдельной группе
товаров, франчайзинг товара имеет право на жизнь, так как продавец организует
продажу товара конкретной фирмы и имеет возможность привести свой имидж в
соответствие с имиджем производителя и быть узнаваемым на рынке аналогичных
товаров. Примером эффективной работы в этом направлении может служить
компания “Дженерал Моторс”, которая в настоящий момент является лидером в
международной автомобильной индустрии.

Франчайзинг товара может быть применен в системе сбыта нефтепродуктов,
особенно при выделении автозаправочных станций из более крупных сбытовых
структур.

Франчайзинг товара может быть также использован при продаже косметики и
фирменной одежды. Примером товарного франчайзинга в России является
компания "Ло реаль". Однако в России в условиях повсеместного использования
различных зачетных и вексельных схем оплаты продукции франчайзинг товара
вряд ли получит широкое практическое применение.

2) Производственный франчайзинг - это наиболее эффективная организация
производства определенного вида продукции. Фирма, обладающая секретом
производства сырья и запатентованной технологией изготовления готового
продукта, осуществляет обеспечение конечного производителя сырьем и передает
права на использование этой технологии.



Наиболее ярким представителем, использующим систему производственного
франчайзинга, является компания Coca-Cola. Централизованное производство
безалкогольных напитков невыгодно в связи с удаленностью от потребителей и
большими неоправданными затратами. Поэтому комиссия обеспечивает конечных
производителей специальными концентратом и предоставляет право на
использование технологии. В 1995 г. компания вышла на российский рынок путем
заключения франчайзинговых договоров. Она не ведет самостоятельного
строительства заводов по производству продукции; предметом продаж является
рецепт производства и хорошо зарекомендовавшая себя торговая марка.

Производственный франчайзинг основывается на общих для сторон целях:

-разделение труда и специализация производства;

-повышение объема производства и расширения производственной программы; -
обеспечение экономичности производства;

-увеличение гибкости производства и сбыта в соответствии с требованиями рынка;

-освоение производства новых изделий в зависимости от изменений на рынке.

Производственный франчайзинг имеет много общего с лицензионным договором,
но не ограничивается им. Франчайзинг - не просто договор, это система
длительных отношений, детализированная основным договором и специальным
Руководством по франчайзингу, которое также является собственностью
франчайзера. Условия лицензионного договора являются лишь частью отношений,
предусмотренных системой франчайзинга.

3) Сервисный франчайзинг представляет собой нечто среднее между двумя
указанными выше видами. Сфера его применения - услуги. Сущность заключается в
том, что франчайзи предоставляется право заниматься определенным видом
деятельности под торговой маркой франчайзера. Франчайзер имеет ряд
запатентованных прав, которые на основании договора передаются франчайзи.
Сервисный Франчайзинг получил широкое распространение и является
перспективной технологией ведения бизнеса. Основная направленность
сервисного франчайзинга - высокий уровень обслуживания потребителей.
Благодаря совместной политике, проводимой франчайзером и франчайзи,
потребителю быстро становится известно, какое количество и качество услуг ему
может быть гарантировано в определенный промежуток времени на предприятиях
определенной торговой марки. Осведомленность экономит время потребителей на



поиск и удовлетворение своих потребителей, а ожидаемое качество обслуживания
оказывает, помимо всего прочего, положительное эмоциональное воздействие, что
повышает вероятность повторных обращений к франчайзи. Потребитель
идентифицирует правообладателя и пользователя товарной марки, что дает
дополнительные импульсы развитию франчайзинговой системы.

Франчайзинг применим практически во всех направлениях сферы услуг. Все
активнее выходят на российский рынок зарубежные сервисные компании с
предложением покупки франшизы. Франшиза - это весь пакет прав, технологии,
оборудования, услуг и т.д., предлагаемых франчайзером к продаже.

На российском рынке сервисный франчайзинг активно развивается в
туристическом бизнесе, в области недвижимости, трудоустройства и
образовательской деятельности.

4) Франчайзинг бизнес-формата является наиболее комплексным. Наряду со всеми
перечисленными правами франчайзер передает франчайзи разработанную им
технологию организации и ведения бизнеса. Франчайзи полностью
идентифицируется с франчайзером и становится частью общей корпоративной
системы. Франчайзер при таком франчайзинге может быть предприятием,
добывающим сырье, производителем, оптовым или розничным торговцем,
предприятием сферы услуг, а может быть только владельцем прав, которые по
договору передаются франчайзи на определенных условиях. Но при этом все
предприятия, работающие в системе, должны работать по единой методологии, в
едином стиле и соблюдать внутрисистемные интересы. Система франчайзинга
бизнес-формата дает возможность не только расширить бизнес во
внутриотраслевом масштабе и сопредельных отраслях, но и включить в систему
различные направления бизнеса. Высокая репутация фирмы в одной сфере
деятельности при использовании системы франчайзинга бизнес-формата на
практике дает колоссальные возможности для расширения деятельности как
самой фирме (в данном случае она, естественно, будет франчайзером), так и
предприятиям, которые будут использовать эту репутацию для организации и
развития своего бизнеса.

4.Преимущества и недостатки франчайзинга
Франчайзинг — это действительно минимальные риски для обеих сторон.
Франчайзор не вкладывает в развитие сети собственные средства, а значит, не



рискует деньгами. Поэтому даже очень крупные компании предпочитают выходить
на региональные рынки через деловых партнеров. В свою очередь, франчайзи
получает продуманную и чаще всего проверенную схему бизнеса. В результате
доля банкротств здесь в разы меньше, чем в других партнерских схемах, поскольку
более крупная организация защищает франчайзи, предоставляя партнеру свои
рекомендации (по сути — консалтинг) и установления стандартов. Во всем мире
франчайзинг считается одной из самых надежных систем бизнеса, благодаря чему
банки охотно дают заемные средства под такие проекты. По статистике, из всех
вновь образованных фирм в мире 85% прекращает свою деятельность в течение
первых пяти лет. А из тех, кто работает по франчайзинговой схеме — лишь 14%,
иными словами — одна из восьми.

Как и любой другой способ ведения бизнеса франчайзинг имеет свои
преимущества и недостатки.

Феномен широкого распространения и быстрого развития франчайзинга
заключается, во-первых, во взаимной выгоде как для франчайзера, так и для
франчайзи и, во-вторых, в снижении налогооблагаемой базы.
В чем же заключаются плюсы и минусы системы для участников франчайзингового
соглашения и их покупателей?

Преимущества для франчайзера:
· быстрое расширение рынков сбыта, увеличение объема продаж и
территориальное расширение бизнеса;

· отсутствие расходов на содержание вертикально-интегрированной сети
управления, т.е. снижение затрат на персонал;

· более низкий уровень собственных капиталовложений;

· государственная регистрация договора франчайзинга;

· подъем престижа фирмы и ее товарного знака, признание со стороны клиентуры,
рост доверия к качеству и единому ассортименту продукции фирмы;

· доход от продажи лицензии;

· прибыль от возможной сдачи в аренду франчайзи недвижимости и оборудования;



· прибыль от возможного кредитования франчайзи и от уменьшения сроков
оборота.

Недостатки для франчайзера:
· получение меньшей части прибыли от торгового франчайзингового предприятия,
чем от собственного;

· невысокая репутация одного из франчайзинговых предприятий при отсутствии
должного контроля за качеством может отразиться на репутации самой фирмы;

· трудности контроля достоверности финансовых отчетов франчайзи;

· трудности с подбором компетентного в основах бизнеса франчайзи;

· обучая франчайзи, франчайзер готовит себе возможного конкурента.

Преимущества для франчайзи:
· возможность стать самостоятельным бизнесменом с минимальными начальными
капитальными вложениями при всесторонней поддержке опытного франчайзера;

· франчайзер может оказать содействие в доступе к кредитным ресурсам как
товарным, так и денежным;

· мгновенное приобретение репутации среди потребителей за счет ведения
бизнеса под признанным товарным знаком или фирменным наименованием;

· возможность за умеренную плату использовать результаты широкомасштабных
рекламных мероприятий, научных разработок и маркетинговых исследований,
проводимых франчайзером;

· возможность ведения бизнеса некомпетентным лицом за счет обучения в фирме
франчайзера по стандартам высокого качества;

· гарантированность постоянного снабжения;

· возможность приобретения основных фондов у франчайзера путем лизинга или
по остаточной стоимости.



Недостатки для франчайзи:
· контроль осуществляемый франчайзером оставляет меньше самостоятельности в
бизнесе;

· потеря репутации франчайзером приведет франчайзи к потере собственной
репутации;

· услуги, предоставляемые франчайзером, например обязательные взносы в общий
рекламный фонд, могут представлять серьезную статью затрат для франчайзи;

· опасность ухудшения положения на рынке в случае продажи франчайзером
своего бизнеса;

· вероятность того, что прогресс в технике, изменение в законодательстве или
потребностей потребителей приведут к банкротству, т.к. франчайзи обычно
реализуют узкий перечень товаров и услуг.

Преимущества для потребителя:
· в большинстве случаев товары и услуги, реализуемые под одним товарным знаком
имеют одинаковое качество и инфраструктуру оказываемых услуг;

· если закрывается какая-то определенная торговая точка - можно обратиться в
головную компанию;

· за счет контроля качества со стороны франчайзера франчайзинговые фирмы
обычно предоставляют более высокий уровень обслуживания;

· франчайзи как собственники предоставляют потребителю услуги с большей
степенью личного участия.

Недостатки для потребителя:
· франчайзинг может ограничивать конкуренцию и, как следствие, ограничивает
выбор товаров и услуг;

· франчайзи может оказаться недостаточно обученным.
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