Клонирование бизнеса
Заместитель директора по развитию компании «Базис-аудит» Богушевская Ю.В., 
а так же по материалам сайта www.frshop.ru
Клонирование бизнеса - создание бизнеса по образу и подобию действующего бизнеса.

Виды клонирования бизнеса

Франчайзинг - управляемая форма клонирования бизнеса, при которой одна сторона представляет торговую марку, технологию ведения бизнеса и постоянную консультационную поддержку, а другая сторона - использует эту интеллектуальную собственность с целью создания собственного бизнеса.

Иностранное представительство - крупная международная корпорация открывает свое представительство в другой стране без передачи права собственности резиденту. Требуется учет специфики страны и возникает проблема инсталляции.

Стихийное клонирование - возникновение нового рынка вызывает стихийное копирование формата первого успешного действующего бизнеса при условии отсутствия существенных барьеров при вхождении в отрасль. Примеры: салоны сотовой связи.

Агентирование - Головное предприятие создает условия для работы бизнесов-сателлитов. Бизнесы-сателлиты передаются по договорам агентирования агентам. Агентирование необходимо, когда Головное предприятие желает сконцентрироваться на основном направлении своей деятельности и передает агентам смежный бизнес. Примеры: Система e-port, Акварт.

Глоссарий клонирования бизнеса

Цель глоссария - знакомство предпринимателей, потенциальных франчайзоров и владельцев бизнеса с рабочей терминологией Отдела франчайзинга Республики Идей. 

Бизнес - предпринимательская деятельность, использующая набор ресурсов, располагающая активами и обеспечивающая стабильный денежный поток.

Ключевой элемент - элемент, без которого бизнес не может существовать. Это знания владельца бизнеса, защищенная патентами интеллектуальная собственность, редкие связи в госорганах, доступ к дешевым источникам ресурсов и другое.

Клонирование бизнеса - создание бизнеса по образу и подобию действующего бизнеса. Бизнес можно клонировать, если ключевые элементы бизнеса поддаются клонированию, а точнее могут быть использованы всеми предприятиями-участниками Сети.

Головной офис - главное предприятие.

Точка - предприятие, созданное по образу и подобию Головного офиса. 

Сеть - это серия Точек, объединенных общими технологиями ведения бизнеса и ключевыми элементами. Основное преимущество Сети выражено в Точках роста.

Точка роста - одно из предприятий Сети, доходы которого в силу ряда причин резко превысили средние показатели по другим предприятиям Сети. Точки роста могут использоваться как образец для подражания другими Точками, если есть Обратная связь внутри Сети.

Обратная связь - система общения и коммуникаций между Точками и Головным офисом. Подразумевает создание единой базы данных, а также пополнение этой базы данных информацией, поступающей не только от Головного офиса, но и от отдельных Точек. Без Обратной связи невозможно распространение положительного опыта от Точек роста другим Точкам.

Сетевые эффекты - положительные и отрицательные явления, происходящие внутри Сети. К положительным относятся: Экономия на закупках товаров у поставщиков, Единый сервис для Точек и их клиентов, Единая рекламная политика, Контроль над расходной частью бюджета Точек, Точки роста. Отрицательные эффекты хорошо видны по классической ситуации <Лебедь, Рак и Щука>.

Сервис Головного офиса - услуги, которые Головной офис предоставляет всем участникам Сети. Это могут быть знания, товары, поддержание Сети. Если эти услуги не будут носить постоянный характер, то невозможен встречный поток денег от Точек в Головной офис.

Формат Точки - оптимальная бизнес-схема функционирования одной Точки. Формат определяет идеальное количество сотрудников, их функциональные обязанности, размер помещения, запас товара на складе и т.д. От правильности выбора Формата Точки зависит успех всей Сети в целом.

Куст Точек - несколько Точек, обычно создаваемых одним руководителем в определенном регионе.

Руководство по открытию Точки - электронные или печатные документы, задающие правила организации работы Точки и ведения бизнеса. Чем детальнее составлены документы, тем проще будет проходить Инсталляция бизнеса Точки и тем меньше сил уйдет на общение между владельцем Головного офиса и руководителем Точки. В этом случае Инсталляция будет производиться в почти автономном режиме и только силами руководителя Точки.

Инсталляция - процесс открытия Точки.

Проблемы инсталляции - проблемы разворачивания формата Точки в новых условиях. Основное здесь - это учет всех параметров местности, детальное Руководство по открытию Точки и профессионализм исполнителей.

Франчайзинг - управляемая форма клонирования бизнеса, при которой одна сторона представляет торговую марку, технологию ведения бизнеса и постоянную консультационную поддержку, а другая сторона - использует эту интеллектуальную собственность с целью создания собственного бизнеса.

Проблема <Владелец Головного офиса - руководитель Точки> - проблема отношений между партнерами в бизнесе. Опыт показывает, что если изначально партнер-руководитель Точки поставлен в очень невыгодные несбалансированные условия по сравнению с Владельцем Головного офиса, или что если партнеру-руководителю Точки после раскрутки его бизнеса невыгодно продолжать контакт с Владельцем Головного офиса, то Сеть разваливается, и Владелец Головного офиса терпит убытки, связанные с тем, что он <столько души вложил> в партнера, а тот его так <кинул>.

Проблема подбора делового партнера - самая сложная проблема любого бизнеса. Как говорил известный актер цирка и кино Никулин: <Партнер - вторая жена!> Для начала Владельцу Головного офиса нужно определиться, кто ему нужен - волки или овцы. Иногда лучше быть бараном во главе стаи львов, чем львом во главе стада баранов. Лучшей, конечно же, вариант - это быть львом во главе стаи львов J. Важно также не заполучить в свою стаю шакалов.

Корпоративная культура Cети - общепринятая идеология и язык Головного офиса, поддерживаемая и развиваемая всеми участниками Сети. Создание крепкой корпоративной сети - залог надежности и уверенности для партнеров, поскольку показывает сплоченность, командный дух, духовное единство участников Cети.

Специалист по клонированию бизнеса - человек, который знает, как их одного бизнеса сделать 100 бизнесов

Производственный франчайзинг

Производственный франчайзинг - это все равно, что франчайзинг завода или фабрики. В отличие от банальной продажи производственного оборудования в производственно франчайзинге франчайзи получает от франчайзора франчайзинговый пакет, куда обычно входят:

· руководство по организации производства 

· подробные инструкции персоналу 

· руководство по работе с клиентами 

· полная графическая символику предприятия 

· право на работу по защищенным патентами технологиям и под торговой маркой 

· эксклюзивная территория

Почему просто не продать оборудование без франшизного пакета? Дело в том, что предпринимателю, который хочет организовать бизнес, не нужна головная боль с тем, как найти клиентов, что им предлагать, почем продавать, как подбирать персонал, что с него требовать и т.д. Предприниматель готов заплатить больше - лишь бы его производство не требовало серьезных изобретательских способностей и без проблем приносило доход.

Обязательные условия производственного франчайзинга:

Защита предпринимательской деятельности патентами. Иначе конкурентам ничего не стоит закупить точно такое же оборудование и организовать производство самостоятельно. 

Предприятие-франчайзи не должно иметь возможность заниматься производством без франчайзора (иначе за что платить роялти, когда все можно делать самостоятельно?).

Чаще всего франчайзор поставляет своим франчайзи специальный ингредиент, без которого производство не возможно, и тем самым бизнес между франчайзором и франчайзи не прекращается сразу после передачи оборудования и технологии производства, а носит долгосрочный характер. Франчайзи обслуживает клиентов, франчайзор обеспечивает производство ресурсами.

В США каждый производственник спешит запатентовать свое нововведение, а потом создать франчайзинг, в России же ситуация почему-то другая. Если у Вас есть технология, защищенная патентами, а так же действующее по этой технологии предприятие - давайте встретимся и поговорим - мы объясним, как создать из этого производственный франчайзинг.

Международный франчайзинг - франчайзинг в США

Если вас интересует международный франчайзинг, то скорее всего хотите приобрести иностранную мастер-франшизу для работы в России, и сейчас вы ищите возможности выхода на головной офис международного франчайзора. Международный франчайзинг и франчайзинг в США - суть одно и тоже, ведь нет ни одного бизнеса, который уже когда-то не изобрели. В данной статье будет рассказано, как получить эксклюзивные права иностранного франчайзора на Россию. 

Где искать международный франчайзинг

Чаще всего иностранные франчайзоры сколачиваются в стаи и размещают свои предложения на одном сайте скопом. Предприниматель, который заходит на такой сайт может увидеть все франшизы вместе и выбрать франшизу на свой вкус. Уже после этого он идет на сайт конкретного франчайзора и завязывает контакт. 

В последней четверти 20-го века разразилось множество скандалов, связанных с поддельными франшизами. Черные дельцы изобретали франшизы и активно их продавали, обещая баснословные прибыли. На этом погорело много предпринимателей, другие стали с опаской относиться к такому слову как "франчайзинг". Чтобы вернуть некогда было доверие к термину, франчайзоры организовали ассоциации, члены которых были обязаны публично раскрывать результаты деятельности компаний. 

Вы можете посетить Британскую Ассоциацию Франчайзинга - там вы найдете целый список ассоциаций франчайзинга, на сайтах которых вы найдете множество международных франчайзоров. Имейте в виду, что членство в ассоциации никак не гарантирует вам качество франшизы. Будьте начеку. 

Как международный франчайзинг укореняется в России

Кто как не международный франчайзор лучше знает, появляться ли ему на новом рынке или нет? Чаще всего подобные решения о выходе на национальные рынки принимаются исходя из уровня развития страны и самим франчайзором. Но могут быть и исключения - предприниматели из страны сами приходят к международному франчайзору и покупают у него мастер-франшизу на целый регион. 

Франчайзеры-иностранцы работают в России по двум схемам. В первом случае головная компания находится за границей, а в нашей стране работает ее специальный представитель. По такому принципу продает свою франшизу американская компания Subway Russia, штаб-квартира которой находится в Неваде. А интересы Subway в России представляет наш соотечественник Геннадий Кочетков, который в статусе вице-президента компании по развитию координирует работу одиннадцати ресторанов быстрого обслуживания <Сабвэй> в Москве и Екатеринбурге. Все решения о выдаче франшизы принимает американский офис, на его же расчетный счет ежемесячно перечисляются роялти. Торговое оборудование российские франчайзи Subway также получают из Америки. 

Во втором случае иностранная компания продает генеральную франшизу местной, российской компании. Владелец генеральной франшизы получает широкие полномочия и обязанности: он реализует франшизу на территории России, организует обучение персонала компаний-партнеров, контролирует их работу и получает с них роялти. Часть платежей обладатель генеральной франшизы, как правило, оставляет себе, часть перечисляет за границу. Такую схему выбрал, например, Kоdak, поручив курировать свою сеть российскому ООО <Кодак>. 

В любом случае решение о выходе на рынок России основывается на следующих факторах: 

· инвестиционные рейтинги страны, 

· присутствие других международных франчайзоров (конкурентов), 

· наличие партнера, желающего развивать данный бизнес в России. 

В России ситуация с международным франчайзингом особая: Москва и Санкт-Петербург очень сильно перегоняют в своем экономическом развитии другие регионы, а потому международному франчайзору сложно выйти за пределы двух столиц. 

Как договориться с международным франчайзором

В США более 1000 франчайзоров, предлагающих свои франшизы. В России - менее 100. Это значит, что возможностей для развития у нас великое множество. 

Для того, чтобы ввести иностранную марку в Россию, предпринимателю нужно: 

исследовать рынок России, найти в нем незанятые ниши для франчайзинга, 

выбрать из широченного списка франчайзоров, франшизы которых подходят для России, 

связаться с ними (они очень открыты и легко идут на контакт, пунктуально отвечают на e-mail), узнать все условия сотрудничества (неизвестно, пойдет ли данный бизнес в России, поэтому все нужно просчитать очень точно и досконально), принять решение о покупке мастер-франшизы. При согласии международного франчайзора и покупке мастер-франшизы на страну, вы можете обратиться к нам в Республику Франчайзинга, чтобы мы помогли вам:

· в адаптации франшизы к экономике нашей стране, 

· в юридическом сопровождении франчайзинга, 

· в поиске и подборе деловых партнеров.
 Франчайзинг для франчайзора

Построение собственных франчайзинговых систем позволяет компаниям, выбирающим оптимальную стратегию развития, решить сразу несколько проблем, связанных: 

· c привлечением финансового капитала; 

· с поиском партнеров; 

· с конкуренцией со стороны региональных компаний; 

· с увеличением стоимости бизнеса; 

· с конкуренцией со стороны "пиратов"; 

· с получением дополнительного дохода. 

Практически все компании, имеющие зарегистрированную торговую марку и достигшие определенных успехов на рынке, в той или иной степени занимаются франчайзингом. Это связано с тем, что франчайзинговый проект начинается уже тогда, когда у компании появляются собственные филиалы или представительства на региональных рынках или в других странах, открывается несколько торговых точек в рамках одного локального рынка. При работе по этой схеме бизнес уже фактически задействует некоторые франчайзинговые механизмы. Тогда же, как правило, начинаются обращения от заинтересованных лиц, стремящихся получить информацию о возможности покупки технологий работы компании или прав на использование ее торговой марки. Здесь собственник бизнеса должен определиться, стоит ли ему запускать собственную франчайзинговую программу. 

В настоящее время у любой компании есть возможность привлечь инвестиции для своего развития. Например, это получение кредита под бизнес-план, подготовленный в соответствии с требованиями кредитной организации. Однако для компаний среднего бизнеса практически невозможно привлечь инвестиции под проект создания региональной сети филиалов или собственных торговых представительств. В основном, это связано с критериями отбора финансируемых проектов. Средний бизнес "не проходит" отбор, так как его программы развития сопровождаются высоким риском провала - предпринимателю невозможно гарантировать перед банком управляемость и судьбу собственного филиала (особенно если их несколько), расположенного на большом удалении от центрального офиса фирмы. Далее, масштаб подобного проекта таков, что в сотни раз превышает стоимость активов заявителя и поэтому ни один "нормальный" банк не выдаст кредит компании, которой в таких масштабах нечем ответить по своим обязательствам. 

Франчайзинг создает оптимальные условия для построения сети без привлечения кредитных ресурсов - сетевой бизнес создается за счет франчайзи. 

У компании имеются проблемы с поиском партнеров. Многим управленцам и предпринимателям знакома ситуация, когда разработаны понятные планы развития компании, однако для их реализации недостаточно самостоятельных, активных и компетентных людей (или же руководство фирмы занято решением оперативных и тактических вопросов). Более того, максимально эффективно проекты по росту компании (например, активное расширение рынка сбыта, выход фирмы в другие регионы, формирование национальной сбытовой сети) реализуются лишь такими "сотрудниками", которые мотивированы на совместное ведение бизнеса, обладают способностью работы в незнакомых условиях, вкладывают свои опыт и знания. Очевидно, что описанными свойствами обладает не совсем сотрудник (поэтому это слово взято нами в кавычки), а скорее партнер, который участвует в прибыли компании и заинтересован в ее увеличении. 

Наиболее привлекательным партнером в данном случае является субъект, который ведет собственный бизнес  либо готов его начать. Простой найм региональных представителей не решает подобную задачу - наемный сотрудник вряд ли начнет болеть душой за общее дело. Тогда как франчайзи, вступивший во франчайзинговую сеть, является инвестором в рамках, вложенных им средств и выступает на локальном рынке партнером, который в меру своих способностей работает совместно с франчайзором, решая одинаковые проблемы, стремясь к одной с ним цели. 

Менеджмент компании стремится увеличить стоимость бизнеса. Не будем уделять много внимания рассмотрению данного фактора, так как всем понятно, что собственная сбытовая сеть - это гарант стабильности положения на рынке и стабильного денежного потока, который резко увеличивает стоимость всего бизнеса. 

Кроме того, надо учитывать, что, с одной стороны, формализованные бизнес-технологии и успешная практика решения проблем подтверждают серьезность присутствия на рынке данной компании, факт достижения ею определенного этапа в своем развитии, имидж компании, которая может восприниматься как серьезный партнер в крупных проектах. С другой стороны, при наличии разработанного франшизного пакета, в принципе не так уж и важно, как много и часто продается франшиза компании, готовый продукт все равно позволит привлечь надежных партнеров. 

Кроме решения таких задач как привлечение финансового капитала, поиск региональных партнеров и увеличение стоимости бизнеса, франчайзинг может быть полезен растущим компаниям, столкнувшимся с проблемами конкуренции на локальных рынках. 

Наиболее распространенная из этих проблем - конкуренция со стороны региональных компаний. Дело в том, что по некоторым продуктам, например, пластиковым подоконникам, пластиковым и металлопластиковым трубам и фитингам (как и по многим другим группам продуктов) на российском рынке сложилась ситуация, когда на нем присутствуют несколько крупных московских продавцов, формирующих свою дилерскую сеть, два-три дистрибьютора западных брендов, находящихся в высшем ценовом сегменте, и ряд мелких местных торговых компаний. Между этими игроками существует противостояние, иногда довольно жесткое, что вынуждает фирмы снижать цены, уменьшая рентабельность бизнеса. 

Франчайзинг позволяет вам сделать из регионального конкурента своего франчайзи, т.е. союзника и партнера, вместе с которым вы сможете зарабатывать, устанавливая повышенную наценку на производимую (продаваемую) продукцию и избегая ценовых войн. 

Еще одна проблема, решаемая с помощью построения системы франчайзинга, - конкуренция со стороны "пиратов", копирующих ту или иную оригинальную продукцию. По сути, франчайзор передает свою технологию за деньги тем производителям, которые ее уже скопировали или же могут скопировать. Благодаря этому, владеющая технологией компания получает дополнительные средства, может быть уверена в качестве производимой продукции - ведь распространение некачественных изделий может негативно повлиять на всю товарную категорию. 

Однако наиболее очевидной и привлекательной для предпринимателя целью выступает получение дополнительного дохода. Франчайзор может получать дополнительный доход от продажи сырья, компонентов, аксессуаров и др., а также доход франчайзора формируется из первоначального (паушального) взноса - одноразовой платы за франшизу и роялти (ежемесячные отчисления, которые франчайзор получает от франчайзи).

Франшиза: «за» и «против».

Франшиза имеет множество преимуществ по сравнению с открытием бизнеса «с нуля», однако помните: не каждый бизнесмен сможет построить преуспевающую компанию-франшизу. 

Приняв решение об основании франчайзы, вы должны задуматься о том, насколько независимым вы хотели бы быть. Любите ли вы руководить? Как вы воспринимаете необходимость следовать чьим-то советам, подчиняться не вами установленным правилам и ограничениям? Может быть, вы планируете экспериментировать с новыми методами рекламы, новыми товарами, каналами быта и системами послепродажного обслуживания? 

Если вы чувствуете себя настоящим предпринимателем, то мы советуем вам дважды подумать перед тем, как соглашаться на франшизу. Ни один франчайзер не позволит вам полностью контролировать все аспекты работы вашей компании, обязывая вас следовать достаточно жесткой системе правил. С другой стороны, полностью независимому предпринимателю никто не может диктовать свою волю. Хорошо это или плохо – решать вам. 

«Руководители компаний-франчайзи часто считают себя предпринимателями, но, на самом деле, они ими не являются», – говорит Майкл Зейд, консультант по франчайзингу из Коннектикута: «Настоящие предприниматели хотят строить полностью новый бизнес и принимать свои собственные решения. Они любят экспериментировать, и хотят руководить своим бизнесом в соответствие со своими собственными представлениями». Что же касается франчайзи, то им предлагается модель организации бизнеса и система стандартов, описывающая его функционирование, причем они не имеют возможности отклоняться от этих стандартов. 

Определившись с тем, насколько автономным вы видите свой будущий бизнес, вы должны принять во внимание другие факторы, которые могут повлиять на ваше решение: 

- Франчайзи получают в свое распоряжение хорошо известные бренды, что на практике означает моментальное приобретение покупательской базы. С другой стороны, независимому предпринимателю приходится создавать репутацию продвигаемого им бренда самому, что требует существенных затрат времени и ресурсов; 

- Большинство франчайзеров помогают своим партнерам на подготовительном этапе, консультируя их по вопросам выбора местоположения будущего предприятия, его оборудования, организации складских запасов и т.д.; 

- В ходе своей работы франчайзи получают от франчайзеров поддержку, в которую входит первоначальное и текущее обучение руководителей и сотрудников компании; 

- Франчайзеры могут позволить себе вести исследования в области разработки и создания новых товаров в масштабах, недоступных для небольших независимых компаний; 

- Франчайзи пользуются преимуществами общенациональных рекламных кампаний, акций по продвижению новых продуктов, ведущихся в интересах всех держателей данной франшизы; 

- «Одно из самых главных преимуществ франшизы заключается в том, что франчайзер точно представляет себе величину расходов на организацию новой франчайзы и на вывод ее на самоокупаемость. Большинство небольших независимых компаний-новичков прогорают не потому, что предлагаемые ими продукты и услуги недостаточно хороши, а потому, что они не представляют себе, сколько денег им потребуется до того момента, пока их бизнес не начнет приносить прибыль», – отмечает Майкл Зейд; 

- В независимом бизнесе никто не станет заглядывать вам через плечо до тех пор, пока вы сами не попросите его об этом. Что же касается франчайз, то они вынуждены делиться с франчайзерами информацией о своем финансовом положении, доходах и текущей деятельности. Кроме того, периодически они подвергаются визитам представителей франчайзера, контролирующих их работы; 

- Независимые компании не должны выплачивать франчайзерам роялти и вести с ними переговоры об условиях контрактов на предоставление франшизы; 

- Владелец независимой компании обладает всей полнотой полномочий по руководству своим бизнесом. В свою очередь, руководитель компании-франчайзы вынужден сотрудничать с другими держателями данной франшизы в области принятия решений, и, в некоторых случаях, подчиняться принятым большинством голосов решениям даже тогда, когда лично он с ними не согласен; 

- Руководитель независимой компании может в максимальной степени реализовать те преимущества, которые дает личное знакомство с покупателями, так как большинство людей предпочитают вести дела с теми, кого они знают. Кроме того, известно, что во многих случаях люди предпочитают работать с относительно небольшими компаниями, которые выглядят в их глазах более привлекательными, чем их более крупные конкуренты. Естественно, что этот фактор работает только тогда, когда предлагаемые небольшой компанией товары и услуги по качеству превосходят то, что предлагает сеть франчайз; 

- Как правило, у небольших независимых компаний не хватает времени на эффективное обучение своего персонала; 

- Во многих случаях независимые предприниматели сталкиваются с потерей ориентации, при этом, в отличии от франчайзи, им бывает не у кого спросить совета о том, что им дальше делать.
Франчайзинг в малом бизнесе (перспективы и проблемы).

Современное развитие малого бизнеса требует решения целого ряда проблем, которые могут существенно снижать экономическую эффективность предпринимательства. Наиболее сложными являются: 

· необходимость расширения реализации продукции, произведенной одной фирмой на широком, часто региональном рынке; 

· потребность привлечения специалистов в дилерскую сеть крупных фирм; 

· сложность взаимодействия предприятий малого и крупного бизнеса; 

· снижение эффективности и сокращение срока работы предприятий малого бизнеса. 

Для решения всех перечисленных проблем требуются новые экономические механизмы. 

Одним из таких механизмов является франчайзинг. Можно утверждать, что франчайзинг, в настоящее время, единственный, известный инструмент, позволяющий повысить эффективность малого бизнеса. Он дает возможность объединить достоинства малого и крупного предпринимательства. 

В настоящее время в России можно складываются два основных направления развития франчайзинга: 

· проникновение в Россию иностранных фирм, привлекающих в качестве франчайзи российских предпринимателей; 

· развитие франчайзинга российскими фирмами. 

Следует отметить, что оба эти направления имеют право на существование и, что особенно важно, уже реализуются с различной степенью успеха. 

Первое направление, проникновение в Россию иностранных франчайзеров и привлечение российских предпринимателей в качестве франчайзи уже развивается. 

Уже более 10 лет в России существуют франчайзинговые сети ресторанов быстрого питания, системы оказания бытовых услуг, розничной торговли и ряд других. 

Однако трудно предположить, что на этом возможность развития данного экономического инструмента полностью исчерпаны. 

В России франчайзинг перспективен в следующих видах бизнеса. 

1.

Производство и реализация технически сложной продукции, предназначенная для использования населением.

Российский товаропроизводитель очень часто способен производить достаточно сложные товары, предназначенные для массового потребителя на уступающие, либо не существенно уступающие импортным аналогам. 

Франчайзинг может позволить решить проблему продвижения сложной продукции, обеспечив эти товары всем необходимым сервисом. 

В качестве подобной продукции могут выступать автомобили, сложная бытовая техника, аудио – видео аппаратура, компьютеры и другая подобная техника. 

2.

Оказание помощи в организации и ведении бизнеса. Современное развитие бизнеса, особенно малого, требует оказания целого комплекса услуг, которые оказываются предпринимателям. 

Это может быть: 

· управленческое консультирование, в том числе: бизнес – консалтинг; аудит и бухгалтерский учет; юридические услуги, в том числе патентные; обработка информации; делопроизводство; 

· реклама; 

· работа с персоналом, включая: подбор; лизинг персонала; выполнение конкретных работ; 

· техническое консультирование. 

3. 

Строительство и ремонт жилых и нежилых помещений. Этим видом бизнеса, с использованием франчайзинга, могут заниматься либо крупные архитектурно-строительные фирмы, либо фирмы, изготовители строительных материалов. 

В качестве основного товара, реализуемого франчайзи, могут выступать: 

· строительство жилья по индивидуальным проектам; 

· работы по ремонту и модернизации жилых и нежилых помещений. 

4.

Услуги, связанные с образованием. В первую очередь речь идет о платных образовательных услугах. Потребность в таких услугах возросла последнее время, ибо роль образование в профессиональной подготовке постоянно увеличивается. 

Основными товарами, предназначенными для конечного потребителя, выступают: 

· репетиторство; 

· обучение иностранным языкам; 

· факультеты (курсы) повышения квалификации. 

5.

Отдых и развлечения. Этот вид бизнеса охватывает гостиничный бизнес, туризм и спорт. 

В качестве франчайзеров выступают: 

· корпорации отелей, заинтересованные в расширении сферы своего влияния и создающие себе сеть из отелей на правах франчайзи; 

· крупные туристические агентства, организующие продажу путевок, как самостоятельно, так и через своих франчайзи. В качестве последних могут выступать – мелкие туристические фирмы и туристические операторы, дома и базы отдыха, санатории, профилактории; 

· крупные производители спортивного снаряжения и инвентаря, которые, стремясь расширить рынок сбыта своей продукции, создают сеть собственных спортивных клубов и стадионов в качестве франчайзи; 

· аналогичную сеть собственных спортивных клубов и стадионов в качестве франчайзи, могут создавать и крупные спортивные объединения. 

6.

Общественное питание, как объект франчайзинга уже неоднократно рассматривалось ранее. Этот вид бизнеса во франчайзинге дополнительных комментариев не требует. 

7.

Медицинские и косметические услуги. Особое место в этом виде бизнеса занимают медицинские услуги. Основной их особенностью является то, что в качестве франчайзера выступают фонды медицинского страхования, которые сами здравоохранением не занимаются, а аккумулируют средства для лечения пациентов по принципу страховой компании, а медицинские услуги оказывают лечебные заведения, являющиеся франчайзи: 

· больницы; 

· поликлиники; 

· санатории. 

Косметические услуги оказывают косметические кабинеты и центры, являющиеся франчайзи, а франчайзерами, чаще всего, становятся крупные косметические фирмы (производители косметики). 

8.

Розничная торговля. Этот вид бизнеса организуется либо крупными торговыми фирмами, которые, выступая в качестве франчайзера, создают универсальные магазины либо торговые точки на правах франчайзи. Возможно создание франчайзинговой сети и производителями продовольственных и промышленных товаров, привлекающих франчайзи только для торговли своей продукцией. 

9.

Бытовые услуги. Этот вид бизнеса охватывает разнообразные индивидуальные услуги населению, такие как: ремонт, гарантийное и послегарантийное обслуживание, чистка и стирка, прокат и так далее. 

К этому виду бизнеса очень часто относят услуги связи. 

Развитие франчайзинга в России сталкивается с целым комплексов проблем, в которых можно выделить следующие направления:

1. Экономические проблемы франчайзинга: 

· отсутствие стабильности в экономике – постоянный передел рынков и собственности; 

· отсутствие у большей части предпринимателей стартового капитала, необходимого для включения во франчайзинговые системы; 

· сложность получения кредита и несоответствие доходности франчайзи, регулярных платежей и ставки банковского кредита; 

· отсутствие системы экономического стимулирования франчайзинга. 

2. Организационно – правовые проблемы: 

· отсутствие необходимой законодательной базы; 

· проблемы учета финансовых потоков (бухгалтерский учет); 

· проблемы налогообложения; 

· защита интеллектуальной собственности; 

· антимонопольное регулирование; 

· правовые аспекты рекламы. 

3. Социально – психологические проблемы франчайзинга: 

· отсутствие собственного опыта и боязнь провала; 

· слабая подготовка предпринимателей в области современных экономических инструментов, в частности – франчайзинга; 

· отсутствие должного уважения к интеллектуальной собственности; 

· боязнь потерять самостоятельность и собственное «лицо» предпринимателя и менеджера. 

4. Образование как механизм разрешения социально – психологических проблем: 

· слабая подготовка представителей малого бизнеса в сфере франчайзинга; 

· отсутствие возможности получить консультации по проблемам франчайзинга; 

· отсутствие в учебных программах вузов самостоятельных блоков и учебных предметов по франчайзингу.

ООО «Базис – Аудит» 12 лет работает в области общего  аудита и консалтинга. Постановление о государственной регистрации  № 574 от 05.07.1996 г. выдано Администрацией Кировского района, учредители – физические лица. 


В соответствии с протоколом № 2 от 18.03.2002 г. заседания комиссии по проведению конкурсного отбора аудиторских организаций, наше предприятие аккредитовано при Департаменте имущественных отношений  Пермской области.

         Имеем опыт сотрудничества с администрацией г. Перми, Правительством Пермского края по организации масштабных мероприятий в области франчайзинга.

Основные виды услуг, предоставляемые нашей организацией:

· Проведение проверок финансово-хозяйственной деятельности организаций  с выдачей аудиторского заключения;

· Консультационные услуги по налогообложению и бухгалтерскому учёту, в т.ч. рекомендации по оптимизации налогообложения и бухгалтерского учёта;

· Представление интересов организаций при решении налоговых споров в государственных органах  вплоть до арбитражного суда;

· Услуги по постановке управленческого учёта;
· Консалтинг в сфере франчайзинга (подбор оптимального франчайзингового проекта, аудит франшизы, создание франчайзингового проекта, семинары, конференции, круглые столы, форумы по франчайзингу);
· Услуги по компьютеризации учёта.

Сотрудники нашей компании:

· Аудиторы,  имеющие квалификационные аттестаты;

· Квалифицированные бухгалтеры с опытом работы не менее 5лет;

· Юристы с опытом работы в гражданских и налоговых спорах;

· Специалистов в области управленческого учёта с высшим экономическим образованием;
· Эксперты по франчайзингу;
· Специалистов в области  программного обеспечения.

Наши координаты:

61410,  Пермь,
ул. Кировоградская, д.16

Тел. (342) 252 – 38 – 93

Тел/факс (342) 252 – 05 -67

E-mail: bazisaudit@permplanet.ru
Директор Некрасова Галина Ивановна

Заместитель директора по развитию Богушевская Юлия Викторовна

