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ФРАНЧАЙЗИНГОВЫЕ ТЕХНОЛОГИИ  
КАК ПЕРСПЕКТИВНАЯ МОДЕЛЬ РАЗВИТИЯ ЭФФЕКТИВНОГО БИЗНЕСА 

Арзуманова Н.И., Айрапетян В.Г. 

В статье раскрывается особенности комплексной предпринимательской формы 
франчайзинга как метода ведения бизнеса, который завоевал растущее признание во 
всех странах, практикующих рыночную экономику. Авторы раскрывают особенности 
распространения франчайзинговых технологий в России, где предприниматели демон-
стрируют глубокий интерес к ним как эффективному и регулируемому средству, ко-
торое они смогут использовать для развития своих национальных сетей маркетинга и 
сбыта. 
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FRANCHISED TECHNOLOGIES  
AS A PERSPECTIVE MODEL OF EFFECTIVE BUSINESS DEVELOPMENT 

Arzumanova N.I., Airapetyan V.G. 

The article reveals the peculiarities of complex business forms of franchising as a method 
of doing business, which has gained growing recognition in all countries practicing a market 
economy. The authors describe the peculiarities of the distribution franchise technologies in 
Russia, where entrepreneurs show a deep interest in him as an effective and flexible tool that 
they can use to develop their national networks of marketing and sales.
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Позитивный характер развития российской экономики за последний десятилетний пери-
од самым непосредственным образом связан с развитием разномасштабных экономических 
субъектов, серьезно переосмыслена роль различных секторов экономики. Обоснована необ-
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ходимость их саморазвития и, следовательно, необходим поиск формул устойчивого экономи-
ческого роста. Современная практика промышленно-развитых стран показывает, что одним 
из главных направлений в формировании успешной системы управления процессами меж-
фирменных взаимодействий является образование всевозможных сетевых структур, в рамках 
которых малые экономические системы, сотрудничая между собой, создают благоприятные 
условия для взаимной поддержки. 

Такой перспективной и концептуально-обоснованной формой сотрудничества является се-
годня – франчайзинг. Термин «франчайзинг» происходит от древнего французского словосо-
четания, обозначающего право на свободу какой-либо деятельности, например, ярмарок, база-
ров, организацию паромной переправы, разрешение на охоту, поддержание дорог и т.д. 

Сегодня, в наши дни франчайзинг доказал, что даже в периоды экономического кризиса, 
он является жизнеспособным и эффективным направлением развития экономических систем. 
Сегодня наблюдается всевозрастающий интерес к этому методу со стороны многих секторов 
экономики.

Аттрактивность франчайзинговых взаимоотношений как формы, обеспечивающей эффек-
тивное хозяйствование современных предприятий, заключается в существовании явных при-
оритетов для всех членов данной формы сотрудничества. Суть данных преимуществ заклю-
чается во введении элементов проектного управления в структурную перестройку и усовер-
шенствование форм эффективного взаимодействия разномасштабных субъектов экономики. 
Здесь важен экономический эффект, позволяющий им приобрести в собственное распоряже-
ние стабильно развивающийся перспективный бизнес, а для владельцев собственных извест-
ных брендов, заполучить шанс распространить и усилить свои позиции на различных рынках. 
Следовательно, именно этим можно интерпретировать столь широкое распространение фран-
чайзиннга в различных странах Европы, Америки и т.д. 

Основываясь на опыте использования франчайзинговых технологий в США можно опре-
делить явные преимущества для франчайзеров (владельцев брендов) с достаточно развитыми 
сетями, владеющими технологиями привлечения потенциальных франчайзи: 

▪	 развитие полномасштабной сети объектов франшизы позволяет не расширить сеть фи-
лиалов, а распространить бренд путем использования франчайзинговых технологий, а 
также значительно сэкономить финансовые и трудовые русрсы; 

▪	 франчайзи в свою очередь заинтересован гораздо больше в положительных результатах 
своей деятельности, чем наёмный управляющий; 
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▪	 показатели риска для франчайзера значительно сокращаются для франчайзера значи-
тельно сокращается, так как его собственный капитал участвует в расширении дела ми-
нимально;

▪	 в управлении франшизой тактический менеджмент сведен к уровню алгоритма, но бла-
годаря использованию отработанных финансовых и управленческих решений бизнес 
развивается быстрее и системнее.

В таблице 1 агрегированы основные преимущества и недостатки франчайзинговых отно-
шений [1].

Таблица 1
Особенности использования франчайзинговых технологий*
Для франчайзера Для франчайзи

П
ре

им
ущ

ес
тв

а

Быстрое расширение бизнеса 
на новых рынках с минимизацией 
собственных финансовых затрат 
и трудовых ресурсов;
Снижение риска, так как собственный 
капитал участвует в расширении дела 
в минимальной степени;
Освобождение от необходимости 
оперативного управления
Получение дополнительных доходов 
за счет выплат франчайзи.

Возможность начать собственное дело;
Готовая «ниша» приобретение готового бизне-
са, всесторонне опробованного франчайзером;
Торговая марка. Франчайзи покупает право 
пользоваться относительно известной торговой 
маркой, фирменным знаком или стилем;
Реклама. Наличие товарного знака дает воз-
можность пользоваться всей мощью рекламы 
этого товарного знака.
Помощь. Франчайзер передает франчайзи 
технологию ведения бизнеса.
Облегчение доступа к кредитным ресурсам, 
т.к. франчайзер может выступать гарантом 
по кредитам. 

Н
ед

ос
та

тк
и

Необходимость кропотливой проду-
манной работы с франчайзи, от кото-
рых зависит успех бизнеса в целом;
Невозможность завершить отноше-
ния с франчайзи, который не следует 
правилам системы;
Влияние плохо работающих 
франчайзинговых предприятий;
Трудности сохранения конфиденци-
альности коммерческой тайны;
Выход из франчайзинговой системы 
успешно работающих франчайзи.

Меньше экономической свободы, 
ограничение инициативы;
Невозможность быстрого выхода из бизнеса, 
т.к. договор франчайзинга обычно заключается 
на относительно большой срок;
Зависимость от финансовой стабильности 
франчайзера. 
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О
сн

ов
ны

е 
об

яз
ан

но
ст

и Передача деловой и технической 
информации;
Разработка единой документации;
Контроль качества;
Заключение и поддержка эксклюзив-
ных договоров о поставках

Регулярные выплаты взносов;
Следование производственным стандартам 
и программе франчайзера.

С
фе

ры
 

пр
ил

ож
ен

ия

Предприятия питания; автотранспортные компании; гостиничный комплекс; 
розничная торговля; учебные центры; бытовое обслуживание.

* Составлено авторами на основе анализа литературных источников ученых зарубежных стран.

Исходя из материалов отчета Ассоциации малых предприятий США из 100 различных не-
зависимых предпринимательских структур, которые только запускают свое собственное дело, 
через 5 лет на рынке остается порядка 30, среди франчайзи же этот показатель в 2,8 раз выше: 
то есть из ста франшизных предприятий 86 оказываются успешными. В 2014 году в США, 
которые являются лидеров в развитии и внедрении франчайзинговых технологий, насчитыва-
лось порядка 1 млн. франчайзинговых предприятий, которые обслуживало около 11 млн. ра-
ботников, что составило 15% рабочих мест в частном секторе предпринимательства. Объемы 
продаж в системе франчайзинга составляет порядка 5 трлн. долл., при чем, на франчайзинг 
приходится около 40% розничных продаж. 

Из предприятий, которые не работают вне системы франчайзинга и открывают собствен-
ное дело самостоятельно, только 49% доходят до годовой отметки, а рубеж в 5 лет работы 
достигает только 20%. Франчайзинг в этом отношении более благоприятен: годовой юбилей 
отмечают 95% фирм, работающих по франшизе, а пятилетнего рубежа достигают 75%. Под-
держка франчайзи со стороны франчайзеров минимизируют риски 

Чаще всего банкротятся те франчайзи, которые приобрели франшизу у франчайзеров, не-
давно создавших собственный бизнес и не имеющих достаточно опыта. И в 2014 году будут 
преуспевать не дилетанты, а те, кто подойдет к делу открытия собственного бизнеса вдум-
чиво и будет опираться на рекомендации профессионалов. 83% франчайзинговых предпри-
ятий США относятся к франчайзингу бизнес-формата на них задействовано 79,5% служащих, 
19,3% к франчайзингу товара, 20,5% служащих от общего числа в сфере франчайзинга.

Продолжение таблицы 1
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Исследования, проведенные специалистами США и Канады в сфере франчайзинга, говорят 
о том, что практически половина открывающихся новых предприятий прекращает своё суще-
ствование уже через 2-3 года, а через 5 лет показатель банкротства достигает до 70%, что, не-
сомненно, достаточно плохой показатель для функционирования независимого бизнеса. 

По данным министерства торговли Америки, только 6% компаний, работающих по системе 
франчайзинга, не выдерживают конкуренции [5]. 

Постоянный рост новых франшизных проектов способствовал распространению мнения 
о франчайзинга, как о наиболее эффективной модели ведения бизнеса. Все положительные 
изменения в сознании предпринимателей, ещё больше упрочились после демонстрации много-
численных преимуществ использования франчайзинговых технологий в современном бизнесе.

Таблица 2
Динамика развития основных экономических показателей франшизных сетей  

в мире на 2014 год*
Показатели США Великобритания Германия Франция Италия

Общий оборот 800 
млрд. $ 92 млрд. € 14952 млн. € 37,5 млрд. € 18680 млн. 

€
Доля фрачайзинга 
в секторе розничной 
торговли

43% 29,4% 25% 12% 12%

Количество прибыль-
ных франшиз 97% 93% 92% 94% 94%

Количество 
франчайзеров 
бизнес-формата

1500 970 850 720 522

Количество 
франчайзи 770 485 37 620 33 500 31 200 72 900

Количество вовле-
ченных секторов 
народного хозяйства

64 25 37 45 34

* Составлено автором по результатам анализа зарубежного опыта.

Зарубежные банки спокойно выдают кредиты, ели предприниматель предоставит отрабо-
танную концепцию франчайзинга с зарекомендованным брендом, что способствует развитию 
франчайзинговых технологий во многих сферах бизнеса. 

В 2013 году компанией NeoAnalytics было проведено комплексное исследование ситуации 
в области использования франчайзинга в мире, в том числе и в России, которое выявило, что 
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в настоящее время различные франчайзинговые сети открываются в более чем 75 отраслях 
бизнеса (начиная с сферы общественного питания, заканчивая юридическими и брокерскими 
услугами). По результатам четырех кварталов 2013 года наиболее востребованными в мире 
можно назвать такие направления как предприятия общепита (20% компаний-франчайзеров). 
В топ-лист вошли также: ритейл – 20%, бытовое обслуживание населения – 13%, автомобиль-
ные перевозки – 8%, строительство – 7%. 

В 2014 году в пятерку лидеров мирового франчайзинга вошли такие бренды сетей объек-
тов фаст-фуда: McDonald’s, KFC, Domino’s Pizza, Subway, Dunkin’Donuts. Российские лидеры 
франчайзинга – «Пятерочка», «Эконика», «Лукойл», «Инвитро», «1С», «33 пингвина», «Шоко-
ладница» и ещё ряд отечественных компаний.

В России фактически коммерческие формы франчайзинга существуют немногим свы-
ше 15 лет. В нашей стране франчайзинговые технологии достаточно стабильно развиваются 
только лишь в 8-10 отраслях экономики, а в первую очередь там, где сосредоточены высо-
кие нормы прибыли, существует массовый рынок сбыта, а также максимальная покупатель-
ная способность. При этом те сферы предпринимательства, которые практически на 80% за 
рубежом заполнены франчайзинговыми технологиями, в России совсем не охвачены. Помимо 
законодательных проблем, развитие франчайзинга в частности в нашей стране, к сожалению, 
сдерживает большое количество других факторов макросреды, среди которых можно выде-
лить: отсутствие экономической стабильности, низкий уровень стартового капитала; доступ  
к кредитам; слабая законодательная защита интеллектуальной собственности; необоснован-
ное антимонопольное регулирование в предпринимательстве. 

Франчайзинговые технологии в современном бизнесе – это достаточно открытая форма 
взаимодействия экономических субъектов, так как партнерское взаимодействие сторон фран-
чайзинга составляет его базовую основу, поэтому только доверительные отношений могут яв-
лятся залогом успеха «в развитии не столько самих форм, сколько в осознании экономической 
ответственности и причастности к общему экономическому развитию и процветанию обще-
ства» [1]. 

Следует отметить, что традиционно зарубежные предприниматели в области франчайзинга 
сотрудничают с российскими представителями бизнеса по одному из двух типов [1]:

1.	 Прямая франчайзинговая форма: франчайзер напрямую сотрудничает с региональны-
ми франчайзи, что обеспечивает тесное взаимное сотрудничество между ними, однако  
в случае, например, с международным франчайзингом, это вызывает некоторые слож-
ности в виде недостатка или отсутствия всяческой поддержки на местном уровне и 
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значительных дополнительных затрат. Следовательно, данная форма взаимодействия 
доступна в основном крупным компаниям, использующим такую систему для исследо-
вания специфики местного рынка. 

2.	 Мастер-франшиза: франчайзер продает исключительное право предпринимателю на 
дальнейшее развитие своей торговой марки на определенной территории (часто в опре-
деленной стране). Данный вид сотрудничества применяется в нашей стране гораздо 
шире, даже несмотря на то, что франчайзер несёт дополнительные риски, которые вы-
званы потерей полного контроля над развитием своего бизнеса в определенном регионе.

В целях создания благоприятной экономической и правовой среды в области франчай-
зинга, а также для защиты и поддержки интересов сторон франчайзинговых отношений для 
распространения франчайзинговых технологий и в целом в России в 1997 году была создана 
некоммерческая организация – Российская ассоциация франчайзинга (РАФ). В данной орга-
низации разработана уникальная формула состава её членов, которая позволяет объединять 
владельцев мастер-франшиз, франчайзеров, потeнциальных мaстер-фрaнчайзи, франчайзи, 
правительственные агентства и организации поддержки бизнеса, а также различные непра-
вительственные фонды, банковский учреждения, бухгалтерские и аудиторские фирмы, кон-
сультантов по франчайзинговым технологиям, юристов и т.д. Кроме данной структуры, также 
в России организованы такие франчайзинговые центры как [1]: РАРФ Российская ассоциация 
развития франчайзинга, РАРМП Российская ассоциация развития малого предприниматель-
ства, МФПМП Московский фонд поддержки малого предпринимательства, ФЦМБ франчай-
зинговый центр малого бизнеса, ФФПМП Федеральный фонд поддержки малого предприни-
мательства, ФРНТФ Фонд развития науки, техники и франчайзинга (Санкт-Петербург).

В отличие от классической схемы франчайзингового взаимодействия, в рамках которого 
продажу франшизы можно действительно назвать «клонированием» бизнес-технологий, и в 
основе которого лежит достаточно жесткая, как правило, схема взаимодействия предприни-
мателей при строгом соблюдении всех условий договора (в том числе неприкосновенность 
интеллектуальной собственности франчайзера), в России целесообразно принять и применять 
свои методы работы и индивидуальный подход, учитывающий местную специфику ведения 
бизнеса при всех существующих административных и правовых барьерах [1]. Ниши орди-
нарного бизнеса уже заняты, и развитие доходного бизнеса значительно усложняется. Следо-
вательно только франчайзинговые схемы позволяют быстро передать сложную технологию 
ведения эффективного бизнеса от одного предпринимателя другому. 
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Комплекс услуг, которые предоставляет франчайзер, а также формы их предоставления, 
отраженные в соглашении, могут быть различными, а именно: 

▪	 контракт «под ключ»: данный подход предполагает, что франчайзер приобретает не-
обходимое помещение, оборудование и полностью готовит его к началу деятельности 
франчайзи, который, в свою очередь, обязуется оплатить эти услуги поэтапно; 

▪	 поставка комплекта оборудования: франчайзер продает полный комплект оборудова-
ния, как правило, с некоторой скидкой, т.е. ниже рыночной цены;

▪	 аренда оборудования: в целях сокращения первоначальных затрат франчайзер органи-
зует лизинг через лизинговую компанию.

Обычно франчайзер берет в аренду помещение для реализации конкретного проекта (или 
владеет собственным) и передает его в субаренду на условиях более высокой арендной платы, 
зарабатывая дополнительную ренту. В зарубежной практике для того, чтобы организовать фи-
нансово-кредитное обслуживание потенциального франчайзи, франчайзер выступает «аген-
том» и получает от финансовой компании комиссионные. В целях финансирования оказания 
постоянных услуг оператору франчайзер должен обеспечить регулярное поступление средств 
в качестве оплаты этих услуг. В типичном случае это достигается путем взимания сумм за 
управленческие услуги, или роялти. Если деятельность сети франчайзера состоит в распре-
делении продукции, то эта плата служит добавлением к суммам, получаемым франчайзером  
в результате установления наценки на стоимость распределяемых товаров. При этом использу-
ются следующие методы расчета и формы роялти: 

▪	 процент с оборота – наиболее часто встречаемая форма расчета роялти. Характеризует 
право франчайзера на долю рынка, разрабатываемого партнером. Данный вариант ис-
пользуется, если франчайзеру известен объем продаж на предприятии; 

▪	 процент с маржи франчайзинговый партнер платит определенный процент от разницы 
между розничной ценой и ценой оптовой закупки. Такой вариант может быть наибо-
лее интересен для партнера, в магазине которого установлен разный уровень наценки 
на разные группы товаров. Данный вариант может быть использован, если франчайзер 
четко контролирует цену и стоимость оптовых закупок и розничных продаж на пред-
приятии; 

▪	 фиксированные – единая регулярная сумма платежа, привязанная к стоимости услуг 
франчайзера, времени года, площади магазина, числу предприятий, числу обслужи-
ваемых клиентов, инфляции, сроку жизни предприятия и т.д. Фиксированные роялти 
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характерны для сферы услуг, где часто невозможно точно определить объем доходов 
партнера (туризм, ресторанный бизнес).

Таким образом, представленный организационно-экономический механизм внедрения  
в практику управления процессом взаимодействия субъектов франчайзинговых форм ведения 
бизнеса – это не только экономия времени, но и экономия средств на развитие бизнеса. Сле-
довательно, преимущества франчайзингово взаимодействия экономических систем очевидны: 
возможность стать самостоятельным хозяйствующим субъектом с минимальными капиталь-
ными вложениями при всесторонней поддержке опытного франчайзера, франчайзер может 
оказать содействие в доступе к кредитным ресурсам как товарным, так и денежным. Покупка 
франшизы обходится в среднем в 1,5 раза дороже, чем аналогичный собственный проект. Ос-
нова ее кажущейся дороговизны – в высоких требованиях франчайзера, заботящегося о репу-
тации своей компании, к материалам, оборудованию, персоналу предприятия-франшизы. Для 
франчайзи это плата, прежде всего за мощную поддержку крупной компании и использование 
ее брэнда, отсутствие прямой конкуренции и необходимости искать свою «нишу» на рынке, 
существенно сниженные риски.

С экономической точки зрения франчайзинговые технологии наиболее эффективны для со-
вершенствования системы управления процессами концессионного взаимодействия, основан-
ного на взаимной заинтересованности. Ведь именно в юридической и финансовой обособлен-
ности франчайзера и франчайзи заложен механизм, позволяющий эффективно развиваться и 
государству, и частному бизнесу.
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