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Аннотация
Данный словарь создан для тех, кто интересуется темой

франчайзинга в бизнесе. В словаре в краткой форме рассмотрены
основные понятия системы франчайзинга, приведены смежные
бизнес-понятия, которые помогут быстро и легко изучить
данную область деятельности.Что такое франшиза, как работает
франчайзинг, каковы взаимоотношения сотрудничающих сторон
и их нюансы, на каких договорах можно построить
сотрудничество – краткий обзор темы от бизнес-портала
«Ярмарка франшиз».
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Введение

 
Данный словарь создан для того, чтобы начинающий

франчайзи мог быстро и легко изучить интересующие его
вопросы в краткой форме. В словаре рассмотрены основные
понятия системы франчайзинга, приведены смежные биз-
нес-понятия, которые так или иначе используются в области
франчайзинга.

Что такое франшиза, как работает франчайзинг, каковы
взаимоотношения сотрудничающих сторон, есть ли нюансы
и особенности у этих взаимоотношений, на каких договорах
можно построить сотрудничество – это и многое другое вы
сможете узнать из этой небольшой, но очень полезной книги.

Для тех читателей, которые интересуются франчайзингом
более масштабно, предусмотрена книга «Справочник фран-
чайзи» от бизнес-портала «Ярмарка франшиз», где данная
тема раскрыта гораздо шире, в  достаточно разнообразных
аспектах.

Мы надеемся, что наш словарь поможет вам начать инте-
ресный и, несомненно, успешный путь в мир собственного
бизнеса. Желаем вам удачи!

С уважением, команда «Ярмарки франшиз».



 
 
 

 
Понятие франчайзинга

 
Франчайзинг – система бизнес-отношений между пред-

принимателями (организациями и другими субъектами биз-
неса), при которых одна сторона (франчайзер) передает дру-
гой стороне (франчайзи) за определенную плату (паушаль-
ный взнос и – обычно – роялти) право ведения и развития
своего вида бизнеса с помощью разработанной бизнес-моде-
ли под конкретной торговой маркой.

Компания открывается и работает в соответствии с разра-
ботанной концепцией, по установленной схеме и с использо-
вание фирменных технологий франчайзера. Используя гото-
вые бизнес-идеи, финансовую модель, корпоративные стан-
дарты, франчайзи развивает бизнес под брендом франчайзе-
ра (хотя в случае с ноу-хау брендирование бизнеса не обя-
зательно). При этом франчайзи в большинстве случаев еже-
месячно выплачивает франчайзеру роялти (фактически это
оплата «аренды» бренда со всеми его составляющими). Пре-
кращение сотрудничества ведет к  прекращению выплаты
«арендной платы» в силу утраты права на использование то-
варного знака и сопровождающих его фирменных особенно-
стей. Однако сама бизнес-модель со всеми ее наработками,
идеями, ноу-хау, остается в  распоряжении бывшего фран-
чайзи, что может значительно помочь ему начать создавать
собственный бизнес в этой же сфере с нуля, уже под соб-



 
 
 

ственным товарным знаком.
Таким образом, франшиза  – это право использова-

ния торговой марки, технологий, знаний, секретов компа-
нии-франчайзера, которая уже прошла путь развития и име-
ет проверенные и эффективные знания и способы получе-
ния прибыли.

На  территории Российской Федерации любой человек,
осуществив регистрацию ИП или юридического лица (обыч-
но ООО), может приобрести франшизу интересующего его
бизнеса через заключение договора коммерческой концес-
сии (в некоторых случаях – лицензионного договора).

Франчайзер – это владелец торговой марки или ноу-хау,
который продает свою франшизу (модель бизнеса). Фран-
чайзер всесторонне опробовал на  практике передаваемую
по  договору франчайзинга бизнес-систему, отработал все
бизнес-процессы и  доказал эффективность своего бизне-
са. Франчайзер передает пользователю четкие инструкции
по эффективному использованию своей бизнес-системы, да-
ет информацию об оборудовании, о материалах, поставщи-
ках, системе сбыта, технологии ведения дела и  проводит
курс обучения. Многие франчайзеры дают франчайзи воз-
можность приобрести расходные материалы, сырье, ком-
плектующие изделия по льготным ценам. Все это дает воз-
можность начать бизнес даже в той сфере, в которой у пред-
принимателя нет опыта.



 
 
 

Каждый франчайзер заинтересован в том, чтобы его но-
вые партнеры проходили у него обучение эффективным на-
выкам ведения бизнеса, были в курсе налоговых и законо-
дательным изменений применительно к  выбранной сфере
бизнеса, чтобы они развивались и получали большую при-
быль, потому что его процент (роялти) и развитие бизнес-се-
ти в целом напрямую зависят от успеха всех составляющих
ее элементов.

Франчайзи – это компания или индивидуальный пред-
приниматель, которые покупают право выступать на рынке
под именем франчайзера или приобретают ноу-хау и рабо-
тают под своей маркой, используя его бизнес-систему. В за-
висимости от сферы деятельности франчайзера передаются
разные технологии и способы, необходимые для копирова-
ния бизнеса франчайзера. Франчайзи сам оплачивает затра-
ты на создание своего бизнеса.

Франчайзи, как правило, осуществляет первоначальный
взнос за помощь по созданию и открытию бизнеса, а также
выплачивает ежемесячные взносы за  право пользования
брендом и бизнес-системой, за поддержку, обучение и кон-
сультации, предоставляемые франчайзером. В  результа-
те франчайзи в  сравнительно короткие сроки налажива-
ет успешный бизнес. Это оптимальная возможность начать
собственное дело под известной или развивающейся торго-
вой маркой и в тоже время являться собственником своего



 
 
 

предприятия. Франчайзи остается экономически и юриди-
чески самостоятельным, хоть и обязан следовать правилам
франчайзера в ведении бизнеса.

Система франчайзинга  – организационная структура
в  сфере франшизного бизнеса, которая состоит из  компа-
нии—франшизодателя, возглавляющей структуру, и  нахо-
дящейся под ее контролем сети франшизных предприятий.
Система франчайзинга включает в себя непосредственно са-
му франчайзинговую сеть, торговое (коммерческое) назва-
ние франчайзера и/или товарный знак, и/или знак обслужи-
вания, ноу-хау, методы осуществления бизнеса, методы ра-
боты, технологию, а также все виды прав на интеллектуаль-
ную собственность.

Франчайзинговый пакет – это пакет документов, ма-
териалов, инструкций и методологий, необходимых для ре-
гламентирования единых стандартов организации и  рабо-
ты предприятий франчайзинговой сети, а  также комплекс
обучающей и консультативной информации, направленной
на грамотное развитие бизнеса по бизнес-модели франчай-
зера. Наличие франчайзингового пакета позволяет франчай-
зи работать достаточно эффективно даже при отсутствии
предварительного опыта и знаний в соответствующей сфере
бизнеса.

Документы франчайзингового пакета помогают также ис-



 
 
 

ключить вероятность претензий в адрес франчайзера со сто-
роны франчайзи (например, в случае затруднений в реали-
зации бизнес-проекта, не зависящих от франчайзера), равно
как и наоборот, т.к. в данных документах четко прописыва-
ются все права и обязанности сторон и особенности ведения
бизнеса.

Состав франчайзингового пакета может быть достаточно
разным в зависимости от приобретаемой франшизы. Напри-
мер, у франшизы уличной шаурмы в пакет будет входит ре-
цептура, стандарты обслуживания клиентов и хранения про-
дуктов, описание бизнес-процессов. А во франшизу ювелир-
ного магазина могут входит документы, регламентирующие
выкладку изделий на витрине, уход за изделиями для сохра-
нения товарного вида, правила безопасности и т. д.

В базовый пакет франшизы, как правило, входят следую-
щие позиции:

– Договор коммерческой концессии;
– Описание фирменного стиля компании, примененного

на практике («Бренд-бук»);
– Руководство по оперативному управлению (часто назы-

вается «Бизнес-бук» или «Франч-бук», );
– Руководство по запуску франшизы;
– Финансово-экономическая модель (на практике должна

предоставляться до покупки франшизы для детального озна-
комления);

– CRM-система;



 
 
 

– Лендинг.



 
 
 

 
• Формы франчайзинга •

 
Классический франчайзинг. Означает передачу прав

по  ведению бизнеса одному лицу (на  одно предприятие)
с ограничением территории обслуживания.

Субфранчайзинг. При этой форме франчайзер переда-
ет субфранчайзеру большую часть своих прав на  закреп-
ленной территории, включая право открывать свои пред-
приятия и  продавать франшизы третьим лицам. Т.е. суб-
франчайзинг представляет собой такую форму организа-
ции франчайзингового бизнеса, при которой главному фран-
чайзи передаются особые права (порой исключительные), за-
ключающиеся в возможности на установленной территории
продавать франшизу третьим лицам, которых называют суб-
франчайзи.

Мастер-франшиза. Очень близок к  субфранчайзингу
и используется, как правило, в деятельности крупных меж-
дународных сетей (в  качестве закрепленной территории
обычно выступает целая страна или группа стран). В  от-
личие от  предыдущей формы, при которой среднему зве-
ну делегируется только часть прав и обязанностей головной
компании, в этом случае предполагается полная и эксклю-
зивная передача полномочий франчайзера мастер-франчай-



 
 
 

зи. Мастер-франшиза – продажа эксклюзивных прав на раз-
витие всей системы франчайзинга с  возможностью прода-
жи другим предпринимателям и предприятиям и на полу-
чение от них оплаты (роялти) на закрепленной территории.
Как правило, мастер-франшиза продается на  страну. Ма-
стер-франчайзи уполномочен открывать свои торговые точ-
ки, а также может передавать права третьим лицам с предо-
ставлением всего имеющегося спектра услуг, которые ха-
рактерны для франчайзера. Исключительные полномочия,
которыми наделен мастер-франчайзи, накладывает на него
и немалую ответственность, что оговаривается в составляе-
мом контракте.



 
 
 

 
• Виды франчайзинга •

 
Прямой. Франчайзер передаёт франчайзи право на свою

торговую марку, предоставляет технологию ведения бизнеса
и ноу-хау, контакты поставщиков, курс обучения франчай-
зи и его персонала, бренд-бук, помогает франчайзи при за-
пуске бизнеса, просчитывает бизнес-план, дает рекоменда-
ции по открытию точки, закупке и установке оборудования.
В процессе сотрудничества франчайзер контролирует биз-
нес франчайзи и оказывает ему всевозможную поддержку,
а франчайзи отчитывается перед франчайзером по процес-
су ведения бизнеса, однако основной контроль над ведением
бизнеса принадлежит франчайзи. Именно от него зависит,
будет ли его точка приносить прибыль или нет. Франчайзи
инвестирует свои денежные средства в организацию своего
бизнеса: сам ищет место, арендует офис, нанимает персо-
нал, делает ремонт помещения, закупает товар и т. д. Прямой
франчайзинг означает больше рисков для франчайзи, одна-
ко в то же время он получает серьёзный предприниматель-
ский опыт. Кроме того, при прямом франчайзинге основная
прибыль принадлежит франчайзи (за вычетом роялти).

Обратный. Франчайзер передаёт права на ведение биз-
неса под своим брендом, а также полный пакет документов,
технлогию ведения бизнеса, проводит обучение, как и в слу-



 
 
 

чае прямого франчайзинга. Однако при обратном франчай-
зинге контроль всего бизнеса остаётся за франчайзером: он
совершенствует сервис, постоянно следит за  соблюдением
рецептуры, общается с клиентами, организует службу тех-
поддержки, а также обеспечивает франчайзи полным ассор-
тиментом товаров согласно агентскому договору (исключе-
ние составляет алкогольная продукция – она должна постав-
ляться согласно договорам поставки). Т.е. большую часть от-
ветственности франчайзер берет на  себя. На  основе отче-
тов франчайзи франчайзер определяет, какой товар должен
быть на полках (либо какие услуги должны оказываться кли-
ентам), с какой наценкой, как должны осуществляться все
бизнес-процессы конкретной бизнес-точки. Вся выручка по-
ступает на счета франчайзера. Главная задача франчайзи –
обеспечить бесперебойную работу точки, за что он получа-
ет в конце месяца агентское вознаграждение в виде установ-
ленного в  договоре процента от  выручки. Из  полученных
средств франчази должен заплатить роялти, налоги, зарпла-
ту, аренду и прочие платежи. Таким образом, основная при-
быль от ведения бизнеса принадлежит франчайзеру.
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