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ОБОСНОВАНИЕ ПАРАМЕТРОВ ФРАНЧАЙЗИНГОВЫХ ПЛАТЕЖЕЙ 
 

В условиях кризиса национальной 
экономики весьма актуальной становится 
проблема  эффективного развития и функ-
ционирования малого бизнеса как одной из 
основных стабилизирующих частей эко-
номической системы страны. В такой не-
простой ситуации необходимо искать но-
вые формы  сотрудничества субъектов хо-
зяйствования, в том числе субъектов мало-
го предпринимательства,  эффективно со-
действующие продвижению инноваций 
любого вида: организационных, техниче-
ских,  технологических и других, а также 
укреплению достигнутых позиций на рын-
ке, что способствует прогрессивности раз-
вития таких предприятий и обеспечивает 
потребителей современными продукцией и 
услугами. Одной  из таких форм эффек-
тивного сотрудничества является  фран-
чайзинг.   

Франчайзинг представляет собой 
коммерческую инновацию, которая спо-
собствует быстрому эффективному про-
движению новых предпринимательских 
идей, но в нашей стране еще не приобрела  
масштабного  использования. Для активно-
го использования этого инструмента в хо-
зяйственной деятельности предпринимате-
лю необходимо ясно  представлять меха-
низм такого сотрудничества, реалистиче-
ски оценивать мотивы и интересы сторон, 
эффективность сотрудничества, рассмат-
ривать различные варианты франчайзинго-
вой деятельности в зависимости от изме-

нения внешних и собственных возможно-
стей субъектов хозяйствования, участ-
вующих в сделке. Такая предварительная 
оценка альтернативных вариантов сотруд-
ничества,  их эффективности, возможных 
последствий реализации и  развития фран-
чайзинговых схем позволяет обосновать 
выбор наиболее приемлемого варианта, 
учесть воздействие рисков, возникающих в 
условиях нестабильной внешней среды, а 
также по мере осуществления франчайзин-
гового проекта.       

Рекомендации относительно обосно-
вания целесообразности осуществления 
инвестиционных проектов, их экономиче-
ской эффективности достаточно полно и 
подробно исследованы в трудах украин-
ских и зарубежных ученых. Так, проблемы 
формирования финансовых потоков, оцен-
ки эффективности инвестиционных проек-
тов  глубоко и всесторонне разработаны в 
трудах И.Балабанова [1], И.Бланка [2; 3], 
И.Бузько [4], Е.Вартановой [4], А.Гойко 
[5], А.Голубенко [4], О.Стояновой [6], 
В.Федоренко [5], В.Хобты [7; 8], И.Алек-
сандрова [16]и других. Вместе с тем, сле-
дует отметить, что данные исследования не 
учитывают особенности осуществления 
франчайзинговых проектов, не рассматри-
вают специфические моменты формирова-
ния платежных рядов при продвижении 
данной коммерческой инновации, возни- 
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кающие на каждом этапе ее осуществле-
ния, а также не дают однозначного пони-
мания  условий эффективного функциони-
рования  субъектов хозяйствования, ис-
пользующих франчайзинг. 

Целью данной статьи является обос-
нование структуры и параметров франчай-
зинговых платежей для повышения каче-
ственных характеристик функционирова-
ния франчайзинговых взаимоотношений, 
которые формально могут быть представ-
лены в виде обоснования особого инвести-
ционного проекта продвижения коммерче-
ской инновации.  

Франчайзинг в силу определенной 
специфики своего функционирования 
представляет разнообразные схемы со-
трудничества, в котором обязательства 
сторон могут варьироваться, что позволяет 
максимально учитывать интересы субъек-
тов хозяйствования на каждом этапе осу-
ществления франчайзинга.  

Как известно, суть франчайзинга со-
стоит в предоставлении одним субъектом 
предпринимательской деятельности 
(франчайзером) права на осуществление 
определенной деятельности с использова-
нием его торговой марки, технологий, ноу-
хау и других объектов интеллектуальной 
собственности другому субъекту предпри-
нимательства (франчайзи) на протяжении 
установленного срока на ограниченной 
территории и на определенных условиях. 
Такое право называется франшиза. Именно 
использование франшизы и эффективное 
сотрудничество с франчайзером, как пока-
зывает мировой опыт, содействуют повы-
шению эффективности деятельности ма-
лых предприятий. [9, 25]. 

Схему франчайзинговых отношений 
успешно используют такие компании, как 
«Coca-Cola» (с 1886 года), «General 
Motors» (с 1898 года, на сегодня — более 
11 000 франчайзи), «A&W Root Beer» (с 
1924 года), «McDonald’s», «Kentucky Fried 
Chicken», «Dairy Queen» и «Hardee’s», 
«Pepsi и 7-UP».  

Сегодня в мире франчайзинг исполь-
зуется в более чем 75 сферах бизнеса. По 
данным «FRANDATA Corporation» [10], 
при этом около 50% всех франчайзинговых 

сетей мира работают в сфере торговли, где 
ключевое место принадлежит заведениям 
фаст-фуд, ресторанам, магазинам про-
мышленных и продовольственных товаров. 
В среднем около 80% заведений фаст-фуд 
крупнейших мировых операторов находят-
ся в управлении франчайзи. 

В США франчайзинг в сфере рознич-
ной торговли обеспечивает около 15% 
ВВП. Приблизительно 60% ВНП страны 
производится предприятиями малого и 
среднего бизнеса, более 50% которых ра-
ботает по системе франчайзинга. В этой 
стране практически 40% предприятий роз-
ничной торговли являются франчайзинго-
выми (прогноз на 2010 год до 50%) [10].  

В странах Западной Европы доля 
франчайзинга в розничной торговле со-
ставляет около 30%. [10]. Именно фран-
чайзинговые схемы, эффективная реализа-
ция их обеспечивают для субъектов хозяй-
ствования позволяют достичь определен-
ной устойчивости функционирования. Это 
касается большого количества малых 
предприятий, поскольку обеспечивает эко-
номическую и социальную защищенность 
работников таких предприятий. 

В Украине в настоящее время функ-
ционирует около 100 франчайзинговых се-
тей. При этом более 50% всех франчайзин-
говых договоров связаны с торговлей неф-
тепродуктами («ТНК-Украина», «ЛУ-
КОЙЛ-Украина» и «Альянс-Украина»), а 
также с ресторанным бизнесом: классиче-
скими ресторанами и заведениями фаст-
фуд («Pizza Celentano», «Картопляна хата», 
«МакСмак», «Два гуся», сети ресторанов 
«Козырная карта», «Пан Пицца», «Рос-
тик’с», Baskin-Robbins). Кроме того, по 
франчайзингу работают представители 
розничной торговли: одежда — «Sensus», 
«Gregory Arber», «VD One», «Argo 
Trading» и «Sela»; обувь — «Монарх» и 
«Эконика». Также механизм франчайзинга 
используют химчистки «American Clearens 
International» и «Un Мomento», сеть мага-
зинов фотоуслуг «Kodak», сеть СТО 
«Bosch Auto Service», фитнесс-клуб «Пла-
нета Фитнесс», «1С: Франчайзинг», тури-
стические агентства сети «Галопом по Ев-
ропам» и многие другие.  [10]. 
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Если говорить о количественных па-
раметрах использования франчайзинга в 
разных сферах деятельности, то соотноше-
нии франчайзинга в производственной 
сфере и франчайзинга в сфере услуг в Ук-
раине, по данным Украинской ассоциации 
франчайзинга, составляет примерно 1 к 31 
(общее число предложений по франшизам 
– 93)  [11]. В России это соотношение  
практически такое же: 1 к 54 (общее число 
предложений по франшизам – 161) [12]. 

Основными причинами, сдерживаю-
щими развитие франчайзинга среди субъ-
ектов малого предпринимательства в Ук-
раине, являются: отсутствие методических 
рекомендаций по осуществлению фран-
чайзинговых схем, недостаток профессио-
нального опыта и навыков работы в конку-
рентной среде, а также отсутствие глубо-
ких специфических профессиональных 
знаний в области маркетинга.  

Как показывает практика, вопрос 
технико-экономического обоснования 
франчайзингового проекта для субъекта 
малого предпринимательства требует 
взвешенного подхода и особого внимания 
ко всем компонентам такого сотрудниче-
ства. Следует отметить, что в принятии 
решения о возможном  сотрудничестве бу-
дущего франчайзи с предполагаемым 
франчайзером есть определенная степень 
необоснованного доверия. Как  следствие 
этого и сопутствующего ему риска, вы-
званного асимметричностью информации в 
пользу последнего. Кроме того, для малого 
предпринимателя сумма инвестируемых 
средств в такой проект в большинстве слу-
чаев является значительной, а также ис-
ключает возможность  направить привле-
ченные средства на другие проекты. Утра-
та вложенных средств в случае неудачи 
может служить основанием для прекраще-
ния деятельности и банкротства субъекта 
малого предпринимательства. Поэтому по-
является настоятельная необходимость в 
обосновании таких сделок, разработке ме-
тодических подходов к построению  фран-
чайзинговых отношений, способствующих 
принятию франчайзи, то есть субъектом 
малого бизнеса,   максимально взвешенных 
обоснованных  решений как на этапе соз-

дания франчайзинговой предприниматель-
ской схемы, так и в процессе ее функцио-
нирования. 

При создании  предприятия для ис-
пользования франчайзинговой схемы или 
сотрудничестве на основе франчайзинга  
уже  действующих субъектов хозяйствова-
ния перед ними возникает ряд  вопросов, 
которые являются ключевыми при приня-
тии решения. К числу таких вопросов от-
носятся: величина суммы инвестируемых 
средств, срок их возврата и возможная 
прибыль в случае удачного сотрудничества 
или величина убытков в случае, если про-
ект окажется нецелесообразным как на 
стадии проработки, так и на стадии функ-
ционирования. При этом следует исходить 
из допущения, что предприниматель сде-
лал осознанный шаг  и осуществил выбор 
конкретной  сферы деятельности исходя из 
своих предпочтений, а также учел иные 
имеющиеся или доступные ему возможно-
сти диверсификации бизнеса с целью сни-
жения рисков. 

Как и при проведении любого проек-
та, оценка осуществимости франчайзинго-
вой схемы базируется на предварительном 
проведении ряда экспертиз, связанных с 
определением возможности реализации 
франчайзингового проекта, оценке его эф-
фективности, а также других параметров, 
на основе которых может быть принято 
окончательное взвешенное решение о на-
чале коммерческого сотрудничества двух 
или  группы субъектов хозяйствования. 
Для оценки эффективности франчайзинго-
вой схемы необходимо определить основ-
ные компоненты для расчета планируемой 
прибыли по данной предпринимательской 
схеме, а также срока окупаемости проекта 
осуществления франчайзинга. Такими 
компонентами являются, прежде всего, 
объемы планируемых доходов и расходов, 
связанных с осуществлением  франчай-
зингового сотрудничества. 

 Для планирования денежных пото-
ков доходов необходимо учитывать орга-
низационные и технические моменты 
франчайзингового проекта, связанные с 
его осуществлением,  в том числе исполь-
зуемые маркетинговые технологии, повы-
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шающие эффективность работы потенци-
ального франчайзи. Эта сторона бизнеса в 
большей мере зависит от франчайзера, от 
эффективности и отработанности его биз-
нес-схемы. В структуре франчайзинговой 
сделки каждая составляющая этого про-
цесса несет собственную смысловую и 
стоимостную (компенсационную) нагруз-
ку. Так, важной компонентой в расчетах 
эффективности схемы  является не только 
величина, но и структура франчайзинго-
вых платежей, которые в определенной 
мере влияют на величину расходов по фи-
нансированию проекта. В этом плане не-
обходимо тщательное обоснование всех 
компонент расчета для обоснования коли-
чественных и повышения качественных 
характеристик функционирования фран-
чайзинговой схемы взаимоотношений. Ко-
личественные характеристики франчай-
зингового проекта базируются на показа-
телях потоков доходов и расходов, прибы-
ли и других. К качественным характери-
стикам франчайзинга можно отнести: со-
блюдение эталонных (фирменных) пара-
метров фирменного продукта или услуги, 
обеспечение своевременного их предос-
тавления, учет региональных особенностей 
предоставления продукта или услуги, 
дифференциация продукции и услуг по 
разным ценовым категориям, потребите-
лям и др.  

В этом плане важно уяснение потен-
циальными франчайзи сути и эффективно-
сти франчайзинга. Нельзя не сказать и об 
основных преимуществах применения 
франчайзинговых бизнес-отношений – это 
использование опыта и отработанных ме-
тодов ведения предпринимательской дея-
тельности франчайзера, репутации фран-
чайзера, эффекта масштаба в рекламной и 
закупочной деятельности.  

В настоящее время в Украине фран-
чайзинговые отношения в основной своей 
массе строятся на основе трех основных 
догов – коммерческой концессии, лицен-
зионного договора, договора купли-
продажи. В Гражданском кодексе  Украи-
ны относительно этих понятий не имеется 
достаточно четкого трактования, в других 
нормативных документах также  не уста-

новлено четких границ по применению 
правовых рамок для наиболее важных ас-
пектов сотрудничества потенциальных 
партнеров, например,  в части наступления 
ответственности франчайзера в случае не-
эффективности использования бизнес-идеи 
последнего, вследствие чего франчайзи 
может понести убытки, а также безвоз-
вратно может быть испорчена деловая ре-
путация начинающего предпринимателя, 
так как не исключена вероятность невы-
полнения определенных договором финан-
совых обязательств в случае различных 
обстоятельств, а также  банкротства.  

Для повышения обоснованности и 
эффективности франчайзинговых сделок 
нужно четко сформулировать основные 
ключевые моменты франчайзингового до-
говора. Так, выявление сильных и слабых 
сторон франшизы путем анализа условий 
франчазингового договора позволяет обос-
новать целесообразность сотрудничества 
франчайзи. Поэтому выявление таких не-
определенных моментов в планируемом 
франчайзинговом сотрудничестве позволя-
ет франчайзи своевременно учесть их в 
разработке указанных договоров о сотруд-
ничестве, а также разработать схемы, спо-
собствующие выполнению прочих взятых 
обязательств. 

Стоимость франчайзинга включает в 
себя в большинстве случаев следующие 
виды платежей: начальная плата (пау-
шальный взнос), периодические отчисле-
ния (роялти), плата за рекламу, а также до-
полнительные платежи за услуги франчай-
зера, не предусмотренные франчайзинго-
вым соглашением.  

Следует отметить, что четко установ-
ленные правила и нормы по приведенным 
выше платежам отсутствуют. В хозяйст-
венной практике приемлемым считается 
паушальный взнос в размере 10% от сум-
мы необходимых начальных вложений. 
Процентные ставки по роялти варьируются 
в диапазоне от 0,5% до 15% от прибыли 
или валового оборота,  затраты на рекламу 
составляют от 0,5% до 6% от валового 
оборота [13], а  паушальный взнос  некото-
рые авторы  определяют как плату за ли-
цензию [14]. В этом плане представляют 
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интерес подходы различных коллективов 
авторов. Так, обоснование величины пау-
шального взноса американскими специа-
листами по франчайзингу имеет два на-
правления – экономическое и психологи-
ческое. Экономическое обоснование под-
разумевает под собой формирование вели-
чины паушального взноса из расчета раз-
ницы между  потоками доходов франшиз-
ного предприятия и предприятия, дейст-
вующего в рамках самостоятельного биз-
неса, занятого в той же сфере, в соответст-
вии с текущей конъюнктурой рынка. Эта 
разница и должна являться величиной 
паушального взноса. Обоснование величи-
ны паушального взноса с точки зрения ее 
психологического воздействия на потенци-
ального франчайзи подразумевает то, что 
многие люди считают более высокую цену 
за предоставление возможности восполь-
зоваться уже отработанной схемой бизнеса  
показателем более высокого качества этой 
схемы и, в определенной степени залогом 
ее эффективного воплощения в практиче-
ские результаты . В этом случае франчай-
зер заинтересован продать франшизу, 
практически не учитывая интересов фран-
чайзи [9, 120-121]. К сожалению все при-
веденные схемы и соображения рассчита-
ны на благоприятные условия осуществле-
ния бизнеса. Такая практика успешно себя 
зарекомендовала в условиях стабильной 
экономики. В условиях нестабильности и 
неопределенности внешней среды для соз-
дания заинтересованности в продвижении 
франчайзинговых схем начальная плата 
может быть более щадящей и приемлемой 
для франшизы и привязываться к прибыли, 
которую по мере освоения бизнес-схемы 
получит франчайзи. Это, с одной стороны, 
увеличивает риски франчайзера, но, с дру-
гой стороны - заставит франчайзи макси-
мально эффективно развивать бизнес, что-
бы обеспечить уплату необходимых пла-
тежей и отдачу франчайзера.  

Размер паушального платежа несо-
мненно должен учитывать сферу примене-
ния франчайзинговых схем. Так, торговля 
дает быстрый оборот капитала и там пау-
шальный платеж может быть более высо-
ким, нежели в производстве. Поэтому 

справедливо было бы паушальный взнос 
распределять на определенный промежу-
ток времени и выплачивать из прибыли, 
это же соображение касается процентов по 
роялти и рекламных отчислений, которые 
целесообразно платить также исходя из 
размера полученной прибыли. Такая про-
цедура формирования платежей обосновы-
вается тем, что франшиза по своей сути 
является готовым бизнесом, имеющим 
свою специфику обслуживания и продви-
жения товара или услуги, предназначен-
ных для продажи, поскольку представляет 
собой инструмент для зарабатывания де-
нег, то есть готовым объектом, который в 
случае реализации обеспечивает заранее 
определенную прибыль. Такая  схема за-
ставит и франчайзера более ответственно 
относиться к механизмам функционирова-
ния своего бизнеса, который продвигает с 
помощью франчайзинга, поскольку схема 
отдачи заработает при условии получения 
положительных результатов хозяйствова-
ния. В противном же случае бизнес-
технология, которая не приносит прибыль, 
а требует дополнительных вложений на 
протяжении длительного промежутка вре-
мени, ставит под сомнение целесообраз-
ность своего применения, а тем более про-
дажи для получения эффекта за счет сбора 
первоначальных (стартовых) платежей с 
франчайзи. 

В табл. 1 приведены данные по пред-
ложениям франшиз в различных сферах 
деятельности. Из всех приведенных пред-
ложений франчайзингового сотрудничест-
ва роялти, отчисления на рекламу и пау-
шальный взнос никак не привязываются к 
прибыли франчайзи. Таким образом, мож-
но сделать вывод, что франчайзера интере-
сует только его прибыль от продажи 
франшизы, которая привязана к инвести-
циям франчайзи, что не может не настора-
живать. Величина паушального взноса в 
большинстве случаев обосновывается пла-
нируемым оборотом и получением, соот-
ветственно, с него прибыли. Однако брать 
на себя ответственность за правильность 
расчетов планируемого оборота франчай-
зи, никто из франчайзеров не решается. В 
редких случаях франчайзер заявляет, что 

http://www.instud.org  



                                        Наукові праці ДонНТУ. Серія: економічна. Випуск 35 120 
 

http://www.donntu.edu.ua / «Библиотека»/ «Информационные ресурсы» 

купит предприятие у франчайзи, если оно 
не будет эффективным, только вот про-
блема в том, что исходя из практики, сум-
ма, предлагаемая последнему за его биз-

нес, в несколько, а то и в десятки раз, 
меньше инвестированных в данный бизнес 
средств.    

 
Таблица 1 

Предложения франшиз в различных сферах деятельности [13] 
 
Франшиза Вид деятельности Объем ин-

вестиций 
Паушаль-
ный взнос 

Роялти Отчисле-
ния на рек-
ламу 

Mil-tek утилизация отхо-
дов 

120 000 $ - - - 

Mikit строительство 160 000 $ 30 000 $ 4,5% от оборота 2% от обо-
рота 

SAVAGE розничная тор-
говля, одежда  

100 000 $ - - - 

BANAK IM-
PORTA 

розничная тор-
говля, мебель  

150 000 – 
300 000 $ 

32 000 $ - 6 000 $ в 
год 

CHIPSAWAY ремонт авто 80 000 $ - 600 Є с 3-го мес. - 
НЕБЕСНА 
КРАМНИЦЯ 

производство бу-
тилиров.воды 

15 000 $ 3 000 $ 420 $ в мес. - 

Персия чистка ковров 18 000 $ 1 300 $ 450 $ в мес. - 
АЛЬЯНС-Д мед. диагностика 9 000 $ 800 $ - - 
Мастерфайбр покрытие из ре-

зиновой крошки 
- 42 000 $ 400 – 800 $ от 

сезона 
- 

Блинок фаст-фуд 40 000 $ 20 000 $ 2 % от оборота - 
 
К сожалению, на сегодняшний мо-

мент существует множество негативных 
примеров использования франчайзинга 
франчайзи, которые разорились только по-
тому, что франчайзером была намеренно 
завышена величина планируемой выручки. 
Это обычно делается для того, чтобы заин-
тересовать потенциального франчайзи ин-
вестировать свои денежные средства в 
проект. Выгоды франчайзера в данном 
случае – это продвижение на новом рынке 
товаров (с наценкой франчайзера), получе-
ние прибыли от продажи оборудования, 
паушальный взнос и, в большинстве слу-
чаев, исключение возможности диверси-
фикации бизнеса, то есть использования 
оборудования в аналогичной предприни-
мательской сфере, то есть формирование 
элементов монополизма. Полученную вы-
году франчайзер рассматривает в виде час-
ти перечисленных выше средств или всей 
суммы в зависимости этичности его бизне-
са.  

Обобщим соображения, приведенные 

выше, в условную матрицу формирования 
интересов франчайзера и франчайзи, с це-
лью дальнейшей гармонизации интересов 
и получения максимальной выгоды (табл. 
2).  

В табл. 2 изображено стремление 
обоих участников франчайзинговой схемы 
к тем или иным условиям договора. Такая 
структурно-логическая схема позволяет 
найти оптимальное соотношение в стрем-
лениях для гармонизации интересов с це-
лью повышения эффективности сотрудни-
чества. Матрица рассматривает  варианты 
установления сотрудничества на том этапе, 
когда установлена определенная степень 
доверия между будущими партнерами.  

Однако несмотря на то, что по своей 
природе франчайзер заинтересован в быст-
рой отдаче и стремится максимизировать 
свою прибыль в более короткие сроки, 
франчайзинговый платеж целесообразно 
будет формировать исходя из расчета оп-
ределенного процента от полученной при-
были, поскольку именно такая схема по-
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зволит франчайзи обеспечить устойчи-
вость своего бизнеса. Для франчайзера это 
позволит обеспечить стабильное поступ-

ление платежей и определенную устойчи-
вость финансовых потоков.  

 
Таблица 2 

Матрица стремлений франчайзи и франчайзера к определенным условиям  
формирования франчайзинговых платежей 

 

 
Наименование платежей 

Стремления 
франчайзера 1

Стремления 
франчайзи  

Баланс 
стимулов 2

Оплата паушального взноса: 
- предварительный платеж 
- платеж после получения прибыли 
- отсутствие оплаты паушального 
взноса 

 
+  +   
+  − 
−  − 

 
−  − 
+  +  
+  +  

 
+  +  −  −  
+  +  +  −  
+  +  −  − 

Оплата роялти: 
- процент от валового дохода 
- размер не менее фиксированной 
ставки 
- процент от прибыли или плавающая 
ставка 

 
+  +   
+  +   
 
+  − 

 
−  − 
−  − 
 
+  +  

 
+  +  −  −  
+  +  −  −  
 
+  +  +  − 

Отчисления на рекламу: 
- процент от валового дохода 
- процент от прибыли или плавающая 
ставка 

 
+  +   
 
+  − 

 
−  −  
 
+  +   

 
+  +  −  −  
 
+  +  +  − 

1  «+  +» - максимальное стремление, «+  −» - компромиссное стремление, «−  −» - мини-
мальное стремление. 

2 При определенном стремлении обоих участников франчайзинговой схемы договорится о 
сотрудничестве, наибольшее количество «+» - в при перенесении знаков «+» и «-» из 2-ой и 3-ей 
колонок в колонку «баланс стимулов», означает оптимальное соотношение  в гармонизации ин-
тересов  франчайзера и франчайзи.  

 
Формула для расчета франчайзинго-

вого платежа, в соответствии с оптимиза-
цией стремлений франчайзера и франчай-
зи, может иметь вид:    

                                                  
ФП = П∗Нпв + П∗Нро + П∗Нре, 

 
                       при  lim(П) → max,  а  Нпв + Нро + Нре  ≤ 1 - Нра                (1) 
 
где ФП – франчайзинговый платеж, 

грн.;  
П – прибыль от хозяйственной дея-

тельности франчайзи, грн.;  
Нпв – норма выплаты паушального 

взноса от прибыли за определенный пери-
од; 

Нро – норма роялти за определенный 
период; 

 Нре – норма отчислений на рекламу; 
Нра – норма от прибыли на решение 

собственных проблем развития франчайзи. 
Исходя из условий расчета франчай-

зинговых платежей можно графически 
проиллюстрировать зоны риска дополни-
тельных расходов франчайзи в случае не-
получения прибыли данным субъектом хо-
зяйствования (рис.1). 

предоставления продукта или услуги, 
дифференциация продукции и услуг по 
разным ценовым категориям, потребите-
лям и др. 

Франчайзинг в силу определенной 
специфики своего функционирования 
представляет разнообразные схемы со-
трудничества, в котором обязательства 
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сторон могут варьироваться, что позволяет 
максимально учитывать интересы субъек-
тов хозяйствования на каждом этапе осу-
ществления франчайзинга.  

Исходя из вышеизложенного, можно 
сформулировать следующие методические 
подходы к обоснованию состава, структу-
ры и абсолютной величины  каждой из со-
ставляющих франчайзинговых платежей: 

1. Для осуществления франчайзинго-
вой сделки франчайзер и франчайзи долж-
ны иметь обоюдную заинтересованность. 
Основой для этого является определенная 
степень доверия сторон при максимальном 
устранении асимметричности информации 
и хеджировании интересов. 

2. Обеспечение привлекательности 
сделки для франчайзера осуществляется 
путем получения максимальной величины 
единовременного паушального платежа, а 
затем фиксированной части прибыли в ка-
честве роялти. Дополнительным благом 
для франчайзера является также и то, что в 
процессе хозяйственной деятельности 
франчайзи происходит увеличение стои-
мости торговой марки, которая является 
интеллектуальной собственностью перво-
го, за счет возрастания ее популярности. 
Это, в свою очередь, увеличивает стои-
мость торговой марки и дает в дальнейшем 
основание для увеличения паушальных 
платежей и роялти. 

3. Основным фактором привлека-
тельности сделки для потенциального 
франчайзи является величина прибыли и 
гарантии ее получения. Другими словами, 
франчайзи, соглашаясь платить за исполь-
зование эффективной франчайзинговой 
модели, хочет быть застрахован от пред-
принимательских неудач. Предлагаемая 
франчайзером  бизнес-схема должна при-
носить прибыль франчайзи, часть которой 
он будет согласен отдавать  франчайзеру. 

4. Для обеспечения гармонизации ин-
тересов франчайзера и франчайзи в отно-
шении заинтересованности в осуществле-
нии сделки необходимо выполнение сле-
дующих условий, которые, в свою очередь, 
раскрывают сущность франчайзингового 
сотрудничества. А именно, сотрудничество 
должно носить характер доверительного и 

взаимодополняющего. Этого можно до-
биться путем внедрения таких экономиче-
ских рычагов взаимного воздействия и 
контроля, при которых обе стороны будут 
заинтересованы во взаимодействии на про-
тяжении всего периода совместной дея-
тельности.  

5. Для повышения качественных ха-
рактеристик функционирования франчай-
зинговых взаимоотношений целесообразно 
франчайзинговые платежи рассчитывать 
на базе прибыли франчайзи. Франчайзин-
говый платеж не должен превышать суммы 
полученной прибыли, а оставшаяся у 
франчайзи прибыль должна иметь целевой 
характер использования -  на его развитие 
(для реинвестирования). В этом случае по-
вышается заинтересованность франчайзера 
в эффективности работы франчайзи. В та-
ких условиях исключается возможность 
необоснованного увеличения стоимости 
франчайзингового проекта со стороны 
франчайзи в пользу получения прибыли 
франчайзером.  
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	В Украине в настоящее время функционирует около 100 франчайзинговых сетей. При этом более 50% всех франчайзинговых договоров связаны с торговлей нефтепродуктами («ТНК-Украина», «ЛУКОЙЛ-Украина» и «Альянс-Украина»), а также с ресторанным бизнесом: классическими ресторанами и заведениями фаст-фуд («Pizza Celentano», «Картопляна хата», «МакСмак», «Два гуся», сети ресторанов «Козырная карта», «Пан Пицца», «Ростик’с», Baskin-Robbins). Кроме того, по франчайзингу работают представители розничной торговли: одежда — «Sensus», «Gregory Arber», «VD One», «Argo Trading» и «Sela»; обувь — «Монарх» и «Эконика». Также механизм франчайзинга используют химчистки «American Clearens International» и «Un Мomento», сеть магазинов фотоуслуг «Kodak», сеть СТО «Bosch Auto Service», фитнесс-клуб «Планета Фитнесс», «1С: Франчайзинг», туристические агентства сети «Галопом по Европам» и многие другие.  [10]. 
	Если говорить о количественных параметрах использования франчайзинга в разных сферах деятельности, то соотношении франчайзинга в производственной сфере и франчайзинга в сфере услуг в Украине, по данным Украинской ассоциации франчайзинга, составляет примерно 1 к 31 (общее число предложений по франшизам – 93)  [11]. В России это соотношение  практически такое же: 1 к 54 (общее число предложений по франшизам – 161) [12]. 
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