[bookmark: _Hlk172614885]Министерство науки и высшего образования Республики Казахстан
[bookmark: _Hlk156540841]УО «Алматы Менеджмент Университет»



УДК 339.187.44                                                                         На правах рукописи





[bookmark: _Hlk156540860]СУРБАЕВА МАЙРА ИЗМУКАНОВНА 



[bookmark: _Hlk211512746]Франчайзинг – как эффективная форма управления малыми предприятиями в сфере общественного питания
 


8D04102 – Деловое администрирование

[bookmark: _Hlk156540823]Диссертация на соискание степени
доктора делового администрирования






	
	Научные консультанты:
Рахимбекова Ж. С.,
к.э.н., associate professor
[bookmark: _Hlk211017794][bookmark: _Hlk211017782]Шоман С.Ч.,
к.т.н., associate professor









Алматы, 2025

СОДЕРЖАНИЕ

	
	ОПРЕДЕЛЕНИЯ………………………………………………………
	3

	
	ОБОЗНАЧЕНИЯ И СОКРАЩЕНИЯ ………………………………
	4

	
	ВВЕДЕНИЕ…………………………………………………………

	5

	1
	ТЕОРЕТИКО-МЕТОДОЛОГИЧЕСКИЕ АСПЕКТЫ ФРАНЧАЙЗИНГА В СФЕРЕ ОБЩЕСТВЕННОГО ПИТАНИЯ............................................................................................
	
10

	1.1
	Франчайзинг как форма развития малых предприятий: понятие, сущность, виды франчайзинга и история возникновения…………
	
10

	1.2
	Международный опыт развития франчайзинга в сфере общественного питания…………………………………………….
	27

	
	
	

	2
	АНАЛИЗ РАЗВИТИЯ ФРАНЧАЙЗИНГОВЫХ ОТНОШЕНИЙ МАЛЫХ ПРЕДПРИЯТИЙ В СФЕРЕ ОБЩЕСТВЕННОГО ПИТАНИЯ В РЕСПУБЛИКЕ КАЗАХСТАН ………
	
34

	2.1
	Обзор законодательного регулирования и развития рынка общественного питания в разрезе франчайзинга в Республике Казахстан …………………………………………………………...
	

34

	2.2
	Современное состояние развития рынка общественного питания в разрезе франчайзинга Казахстана……………………………………
	42

	2.3
	Франчайзинг - как форма управления малым предприятием на примере кофейни Coffee Boom (Актобе)……………………………
	65

	
	
	

	3
	СОВЕРШЕНСТВОВАНИЕ УПРАВЛЕНИЯ ФРАНЧАЙЗИНГА МАЛЫМИ ПРЕДПРИЯТИЯМИ В СФЕРЕ ОБЩЕСТВЕННОГО ПИТАНИЯ ………………………………..
	
84

	3.1
	Механизм создания бизнеса в сфере общественного питания на основе франчайзинга …………………………………………………
	
84

	3.2
	Эффективное управление малыми предприятиями в сфере общественного питания с применением франчайзинга ……………
	
105

	
	
	

	
	ЗАКЛЮЧЕНИЕ………………...……………………….………...

	122

	
	СПИСОК ИСПОЛЬЗОВАННЫХ ИСТОЧНИКОВ ……............
ПРИЛОЖЕНИЕ А……………………………………………………..
	126
130












Определения

Анализ — метод исследования, который предполагает разложение объекта на составные части и изучение этих элементов для получения более глубокого понимания целого.
Бизнес — систематическая деятельность, направленная на получение прибыли посредством организации и ведения предпринимательской деятельности.
Малое предпринимательство — форма предпринимательства, основанная на работе небольших предприятий и фирм, не входящих в крупные объединения.
Франшиза — комплекс прав и преимуществ, предоставляемых по договору франчайзинга, включающий использование бренда, бизнес-модели и технологий франчайзера. Она может включать методы ведения бизнеса, товарный знак, технологии и взаимные обязательства между передающей и получающей стороны, оформленные в соответствии с законодательством о защите интеллектуальной собственности и предоставляемые за определённую плату.
Эффективность управления — способность руководителя организовывать работу подчинённых так, чтобы они выполняли задачи продуктивно, с высокой отдачей и активной вовлечённостью.
Франчайзинг — форма предпринимательства, при которой одна сторона предоставляет другой стороне право использовать свой бренд, бизнес-модель, технологии и систему управления на определённых условиях в обмен на вознаграждение.
Франчайзер — компания или предприниматель, владеющий брендом и разработавший успешную бизнес-модель, который передаёт право на её использование франчайзи.
Франчайзи — предприниматель или организация, получающая право вести бизнес под брендом франчайзера с использованием его стандартов, технологий и системы поддержки.
Паушальный взнос — единовременная сумма, уплачиваемая при вступлении в франчайзинговую сеть за право использовать бренд и бизнес-модель франчайзера.
Роялти — регулярные платежи франчайзи, обычно выраженные в процентах от выручки, за постоянное использование бренда и оказание поддержки со стороны франчайзера.










Обозначения и сокращений

МФА- International Franchise Association (IFA) - Международная франчайзинговая ассоциация 
2ГИС - Геоинформационная система
4W -  What, When, Who, Why. Анализ ключевых элементов бизнес моделей
PEST – анализ политических, экономических, социальных и технологических аспектов внешней среды 
SWOT - анализ сильных сторон (Strengths), слабых сторон (Weaknesses), возможностей (Opportunities) и угроз (Threats)
МСБ – малый и средний бизнес
РК – развлекательный комплекс
РК - Республика Казахстан
США - Соединенные штаты Америки
ТОО - Товарищество с ограниченной ответственностью
НПП «Атамекен - Национальная палата предпринимателей Республики Казахстан «Атамекен»
МНЭ РК - Министерство национальной экономики РК
ВВП – Валовой внутренний продукт
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Актуальность темы исследования. Франчайзинг является эффективной формой управления малыми предприятиями при решении проблемы устойчивости компаний. Широко применяется форма продолжительного делового сотрудничества, при которой наблюдается низкий уровень рисков и высокоэффективная форма управления предпринимательской деятельностью. 
Франчайзинг дает огромные возможности для развития среднего и малого бизнеса, так как открывает пути к освоению самых прогрессивных технологии и эффективных методов организации бизнеса, применять фирменные секреты качества известных торговых марок в производстве и на рынке услуг. Правительства большинство стран в мире заинтересованы в продвижении франшизы, как основной из форм функционирования среднего и малого бизнеса. 
Актуальность темы исследования обусловлена тем, на рынке Казахстана актуально то, что франчайзинг включает в себя инновационные стандарты управления предприятиями, считается ключевым путем передачи нововведений и в итоге оказывает регулярное воздействие на создание и развитие нового качества управления, следовательно, происходит положительное влияние на корпоративные отношения внутри коллектива. 
Однако следует признать наличие в Казахстане быстрое развитие франчайзинга, что порождает массу предложении, но качество их может абсолютно разным.  
Таким образом, среди огромного количества предложении необходимо выбрать самый оптимальный вариант. Данный оптимальный вариант можно найти с помощью поиска лучшего решения определенных проблем, понимание недостатков, достоинств и рисков франшизы, что даст возможность выявить сферу использования последнего и выбрать возможный механизм развития франчайзинговых отношений в Казахстане, в том числе в сфере общественного питания. 
Одна из ключевых причин низкого жизненного цикла компании в сфере общественного питания франчайзинга является низкая эффективность управления, недостающая обоснованность стратегий его развития, что обусловлено отсутствием методик по формированию стратегий конкретно для малого бизнеса (трудно применять в компании малого бизнеса модели стратегий, применяющиеся в крупном бизнесе), малой подготовкой и ленью самих собственников малого бизнеса. Сильная конкуренция на рынке, большое число франшиз в сфере общественного питания. 
Стратегический подход к задачам управления малым бизнесом общественного питания в франчайзинге дает возможность создавать альтернативные варианты становления. Сложность и многоаспектность проблемы эффективности управления компаний малого бизнеса определили актуальность темы. 
Степень разработанности проблемы. Основой могут послужить научные труды иностранных ученых по проблемам разработке стратегий бизнеса, законодательные и нормативно-правовые акты РК по предпринимательству. 
Различные теоретические аспекты франчайзинга были отражены в трудах зарубежных исследователей, таких как С.А. Шейн, Раджив П. Дант, П.Дж. Кауфманн, Ф. Лафонтен, Р.Д. Блэр, Дж.Л. Брэдач, С. Майкл, Э. Дарр, Л. Арготе, Д. Эппл, Б. Элэнго, В. Х. Фрид, Р. Хоффман, Б. Смит, П. Трейси и другие.
Более углубленно и содержательно различные вопросы по разработке стратегий в компаниях, раскрыли в своих исследовательских работах такие учёные: Марков В.А., Никитина Е.А., Новоселов Д.В., Царьков В.А., Лавренова А.А. занимались исследованиями в области проблематики анализа эффективности управления предприятиями франчайзинга, методов и инструментов анализа рентабельности вложений инвестиций в развитие франчайзингового бизнеса.
Среди отечественных ученых особое внимание франчайзингу уделяли А. Алдабергенова, Б. Кисиков, Ю. Квочкина, К. Петрухина, А. Дуйсенбаев.
Цель исследования - разработать теоретико-методологические и практические рекомендации по повышению эффективности управления малыми предприятиями общественного питания на основе использования франчайзинга.
Достижение сформулированной цели предусматривает решение следующих исследовательских задач: 
- рассмотреть франчайзинг как форму развития малых предприятий: понятие, сущность, виды франчайзинга и историю возникновения;
- раскрыть международный опыт развития франчайзинга в сфере общественного питания;
- провести обзор законодательного регулирования и развития франчайзинга на рынке общественного питания в Республике Казахстан; 
- проанализировать современное состояние развития франчайзинга на рынке общественного питания Казахстана;
- провести исследования по применения франчайзинга в управлении малыми предприятиями на примере кофейни Coffee Boom (Актобе);
- представить механизм создания бизнеса в сфере общественного питания на основе франчайзинга; 
- разрабоать предложения по эффективному управлению малыми предприятиями в сфере общественного питания с применением франчайзинга. 
Объект исследования – совокупность малых предприятий общественного питания Республики Казахстан, функционирующие на основе франчайзинга целом, Coffee Boom г.Актобе – в частности.
Предмет исследования – организационно-экономические отношения, возникающие в процессе применения франчайзинга в управлении малыми предприятиями в сфере общественного питания на основе теории и практики.
В процессе написания диссертационной работы были использованы следующие методы исследования: наблюдение, сравнение, статистический, исторический методы, SWOT-анализ, полуструктурированное интервью, опрос. 
Информационная база исследования. Информационная база исследования формируется на основе обширного круга источников, отражающих специфику казахстанского предпринимательского и правового поля. В первую очередь, это нормативно-правовые акты Республики Казахстан (Гражданский кодекс, Закон РК О частном предпринимательстве, Международные соглашения и акты, ратифицированные Казахстаном, связанные с защитой прав участников франчайзинга). Также это статистические данные (официальные отчеты Бюро национальной статистики Агентства по стратегическому планированию и реформам РК по состоянию малого бизнеса в стране, данные Национальной палаты предпринимателей «Атамекен» о развитии франчайзинга в Казахстане, международные рейтинги и отчеты, отражающие позицию Казахстана в глобальных франчайзинговых и предпринимательских системах). Обзоры и кейсы франчайзинговых сетей в Казахстане и интернет-ресурсы.
Комплексное использование данных из указанных источников позволяет учитывать специфику экономических, правовых и культурных условий Казахстана, кроме того, подготовить теоретические выводы и практические предложения для улучшения и развития франчайзинга в сфере общественного питания.
Гипотеза. Применение адаптированной франчайзинговой модели управления способствует повышению эффективности функционирования малых предприятий в сфере общественного питания в условиях казахстанского рынка.
Научная новизна:
1. Роль франчайзинга как инструмента устойчивости малого бизнеса. Исследование подтвердило, что франчайзинг в Казахстане выступает эффективным механизмом повышения устойчивости малого бизнеса в условиях высокой конкуренции, нестабильной экономики и региональной дифференциации рынка. Проанализирована его значимость для адаптации предпринимателей к сложным рыночным условиям.
2. Выявление барьеров и проблем в сфере франчайзинга. Были подробно изучены основные трудности, с которыми сталкиваются франчайзи в общественном питании, включая высокие начальные затраты, требования к локации и недостаточную адаптацию международных стандартов к местным особенностям. Особое внимание уделено проблемам франчайзинга в премиум-сегменте, связанным с соблюдением жестких стандартов качества и зависимости от централизованных поставщиков.
3. Необходимость адаптации франчайзинговых моделей и государственной поддержки. Обоснована важность адаптации требований франчайзеров к экономическим, культурным и социальным особенностям регионов Казахстана, что способствует увеличению доступности франчайзинга и снижению рисков франчайзи. Рассмотрено применение государственной поддержки в форме субсидий, грантов и налоговых льгот для стимулирования франчайзинга в малых и средних городах.
4. Практические рекомендации и перспективы развития франчайзинга. Исследованы международные франчайзинговые модели с учетом казахстанских реалий, включая анализ успешных практик ключевых игроков рынка. Выявлены перспективы привлечения франчайзи в малых населенных пунктах и разработаны практические рекомендации, включая новые концепции гибкой адаптации условий франчайзинга. Уточнено значение выбора локации и стартовых условий для успешного запуска франчайзингового бизнеса.
Основные положения, выносимые на защиту:
1. Франчайзинг как инструмент обеспечения устойчивости малых предприятий общественного питания.
Доказано, что среди создаваемых субъектов малого и среднего бизнеса более высокие показатели выживаемости демонстрируют предприятия, функционирующие на основе франчайзинговой модели. Установлено, что стандартизированные операционные процедуры, поддержка франчайзера и унифицированные бизнес-процессы обеспечивают малым предприятиям способность сохранять стабильность в условиях высокой конкуренции и региональной дифференциации рынка Казахстана.
2. Идентификация ключевых барьеров и проблем функционирования франчайзинга в сфере общественного питания.
Систематизированы основные ограничения, присущие франчайзинговым проектам в общепите: высокие первоначальные инвестиции, жёсткие требования к местоположению торговых точек, зависимость от централизованных поставщиков и недостаточная локализация международных стандартов. Выявлена специфика проблем премиального сегмента франшиз, обусловленная необходимостью строгого соблюдения корпоративных стандартов качества и высокой чувствительностью к операционным издержкам.
3. Обоснование необходимости адаптивных франчайзинговых модели мер государственной поддержки.
Установлено, что гибкая адаптация требований франчайзера к социально-экономическим, культурным и территориальным условиям регионов Казахстана является ключевым фактором повышения доступности и эффективности франчайзинга для малого бизнеса. Показана значимость государственной поддержки — субсидий, грантов и налоговых льгот — для стимулирования развития франчайзинга, особенно в малых и средних городах.
4. Разработка практических рекомендаций и формирование перспектив развития франчайзинга в Казахстане.
На основе анализа международной практики, локальных особенностей и результатов исследования разработана новая концептуальная модель управления малыми предприятиями общественного питания на основе франчайзинга. Модель интегрирует механизмы цифровизации, процессной аналитики, автоматизированного мониторинга стандартизированных управленческих процедур, что обеспечивает повышение операционной эффективности. Уточнены критерии выбора локации, оптимизации стартовых условий и адаптации франчайзинговых требований, а также определены перспективы расширения франчайзинговых сетей в малых населённых пунктах.
Теоретическая значимость результатов исследования. в диссертационной работе состоит в том, что ключевые положения и заключения могут быть применены при анализе и формировании эффективного франчайзинга для малого бизнеса, также при изучении различных экономических дисциплин студентами ВУЗ-я, слушателями курсов повышения квалификации.
Практическая ценность результатов исследования Результаты исследования обладают высокой практической значимостью для предпринимателей, государственных органов и научного сообщества. Предложенные подходы и рекомендации могут быть использованы для совершенствования моделей франчайзинга, создания благоприятной деловой среды и поддержки предпринимательства в Казахстане.
Апробация результатов исследования. Ключевые положения, сформулированные в рамках диссертационного исследования, были предметом рассмотрения и обсуждения на научно-методических семинарах, проводимых в рамках работы Алматы Менеджмент Университета.
Публикация результатов исследования. Результаты проведённого исследования получили отражение в научных публикаций, посвящённых различным аспектам франчайзинга в Республике Казахстан. В 2024 году в сборнике Высшей школы бизнеса УО «Алматы менеджмент университет» «Капитализация научных исследований: средства достижения и результаты» были опубликованы две статьи, раскрывающие актуальные проблемы и перспективы развития франчайзинга. Первая статья - «Законодательное регулирование франчайзинга в Республике Казахстан» - посвящена анализу существующей нормативно-правовой базы в области франчайзинговых отношений, а также выявлению пробелов и направлений совершенствования законодательства. Вторая статья - «Развитие рынка общественного питания в разрезе франчайзинга в Казахстане» - рассматривает особенности функционирования и динамику развития франчайзинговых сетей в сфере общественного питания, с акцентом на казахстанский рынок.
Кроме того, результаты теоретических и прикладных аспектов исследования были ранее представлены в международном научном журнале «Scientific discussion» в 2021 году в виде статьи на английском языке под названием «Features of Application of Franchising in the Field of Public Food». В данной публикации рассматриваются ключевые особенности применения франчайзинга в индустрии общественного питания, а также приводится сопоставительный анализ зарубежного и отечественного опыта. Опубликованные материалы свидетельствуют о последовательной научной работе в рамках выбранной темы.
Структура и объем работы. Структурно диссертация представлена введением, тремя главами, заключением, перечнем литературы и приложениями. Общий объем работы — 125 страниц, в том числе 25 таблицы и 37 иллюстративных материалов. В структуру работы входят следующие элементы: Введение 5 страниц; первая глава 23 страниц; вторая глава 48 страниц; третья глава 38 страниц; заключение 4 страницы.
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1.1 Франчайзинг как форма развития малых предприятий: понятие, сущность, виды франчайзинга

Современное экономическое положение страны и большое количество коммерческих рисков могут негативно отражаться на малых предприятиях. Владельцам малых предприятии требуется обладать знаниями и эффективными инструментами маркетинга, управления и финансов, однако это включает множество затрат. 
Франчайзинг является выгодной формой ведения бизнеса и по этой причине его применяют по всему миру. Идея франчайзинга достаточно проста и учитывая выгодность схемы для всех участников наблюдается быстрое распространение. 
В.Колесников в своей книге определяет франчайзинг как один из видов эффективных экономических отношений групп предприятий, в которых компания с популярным на рынке названием (франчайзер) за определенную плату передает права на свой товарный знак и особую технологию оказания услуг, продажи или производства товара, независимым компаниям (франчайзи) [1].
В 2004 году была опубликована книга Яна Мюррея Франчайзинг. Практические примеры построены на предприятиях Великобритании, автор подчёркивает, что в период с 1990-2000 гг. британским предпринимателям удалось заработать не один миллиард фунтов стерлингов. Ян Мюррей рассмотрел недостатки и преимущества франшиз, инструкции по поиску подходящих вариантов, перечислены возможные юридические проблемы, пути эффективных отношений с коммерческими банками [2]. 
Берли С., Спинелли С., Розенберг Р.М. в трудах подробно описали как функционирует схема франчайзинга. В труде рассмотрена модель франчайзинга, но которая актуальна для зарубежных компаний, многие инструменты могут не подходить для местного рынка [3].
В. Газизулин в книге представил пример кейс проекта франшизы на территории СНГ. Автор останавливается на практических советах о проведении переговоров с франчайзером, перспективных рынках. Книга хорошее подспорье для масштабирования бизнеса через франшизу, где описаны юридические вопросы и выход на международный рынок [4].
Франчайзер - компания, предоставляющая право использовать свой бренд, ноу-хау и бизнес-технологии. Франчайзи - это чаще юридическое лицо, которое получает возможность учиться и помогать строить бизнес от франчайзера, который платит плату за обслуживание за применение товарного бренда франчайзера, системы управления компанией и ноу-хау [5]. 
Для начинающих компаний, которые начинают вступать на рынок, этот вид предпринимательства очень привлекателен, поскольку материнская компания имеет устоявшуюся репутацию, узнаваемый товарный знак и не стоит тратить внушительные деньги на маркетинг, создание имиджа, но при этом обеспечивается популярность товарного знака. Франчайзер заключает контракты с несколькими малыми предприятиями (франчайзи), а не с одним, и, так получает возможность строить большую сеть коммерческих или производственных компаний, которые напрямую зависят от головного предприятия. Это подчинение обеспечивается контрактом, согласно которому франчайзи обязуется следовать всем правилам производства, продажи или предоставления услуг учитывая каждую деталь (требования к дизайну, дресс-коду, помещению, управлению персоналом, внутренней политике).
По контракту коммерческой концессии франчайзер обязан предоставлять франчайзи право пользоваться набором исключительных прав в предпринимательской деятельности пользователя на конкретный срок или без определенного срока. Права, принадлежащие правообладателю, в том числе на бренд, знак качества и другие права, указанных в договоре, а именно на коммерческий знак, тайну производства [6].
Контракт коммерческой концессии содержит включает систему исключительных прав, коммерческого опыта и деловой репутации франчайзера в определенной степени (с определением максимального и минимального объема применения) или без него. Также он включает указание территории пользования в отношении определенной сферы предпринимательства (реализация продукции, полученной от правообладателя, кроме того, произведенных франчайзи, реализация иной сбытовой деятельности, оказание услуг и выполнение работ). В качестве сторон договора франчайзинга могут участвовать юридические и физические лица, которые имеют регистрацию как индивидуальный предприниматель.
После подписания договора и осуществления оплаты роялти, франчайзи открывается доступ ко всем передовым технологиям правообладателя, к примеру, технологию запуска новой фирмы и методы ведения бизнеса (рисунок 1).
Франчайзи получает право использовать товарный знак, стандарты обслуживания, технологию производства, корпоративный дизайн и деловую репутацию, практически готовую бизнес-модель. Преимущества этого типа делового общения очевидны. Основным преимуществом использования франчайзинговой модели является значительное снижение риска потери или даже беспомощности на начальном этапе. Это обеспечивается использованием проверенных и проверенных методов ведения бизнеса. Франчайзи наряду с этим будет иметь преимущество перед франчайзером в получении различных видов услуг.




Рисунок 1 – Плюсы при старте бизнеса в франчайзинге
Примечание - составлено автором на основании источника [6]

Помощь, которая оказывается франчайзи в его повседневной деятельности, включает анализ затрат и продаж, управление персоналом и оптимизацию затрат, консультационные услуги, пусковая наладка управленческого учета. Обладая накопленным опытом, франчайзер видит выход из сложных ситуаций до тех пор, пока не заметит возможные препятствия, давая ему нужные советы по легкому прохождению трудностей и предотвращению возникновения схожих проблем на будущее. Рассматривая плюсы франчайзинга, нельзя сказать, что франчайзинговые отношения выгодны для обеих сторон. Итак, источники дохода франчайзера:
 В рисунке 2 указаны возможные источники дохода для франчайзера, большинство из них оплачивает франчайзи. 
Франчайзи косвенно применяет узнаваемость и эффективную бизнес-модель франчайзера и завлекает новых покупателей своих услуг или товаров. Франчайзинг - это целостная бизнес-система, благодаря которой франчайзер предоставляет франчайзи на основе соглашения особые права. Также такую систему называют пакет франчайзинга, который обычно включает руководства по организации бизнес-процессов и все необходимые данные, которые принадлежат франчайзеру [7]. 



Рисунок 2 – Доходы франчайзера
Примечание - составлено автором на основании источника [7]
 
Франчайзи стремится увеличивать объем продаж и прибыль при минимальных рисках и затратах. Он обязан строго соблюдать установленные франшизой стандарты ведения бизнеса, а также участвовать в рекламных и маркетинговых мероприятиях, организуемых франчайзером. В свою очередь, франчайзер берет на себя стратегическое развитие сети — задачи, которые франчайзи не в состоянии реализовать самостоятельно. Кроме того, франчайзер обеспечивает консультационную, техническую и информационную поддержку, что позволяет франчайзи сосредоточиться на операционной деятельности и эффективно развивать бизнес на локальном уровне [8].
Несмотря на доказанные плюсы франшизы, этот вид предпринимательской деятельности не лишен минусов. Приобретая права на использование франшизы, франчайзи значительно понижает все риски, но его основным риском будет оставаться выбор между альтернативами: успешная или неудачно избранная компания, среди представленных на рынке франшиз позволяет франчайзи более быстрый возврат инвестиций и получение прибыли.
Существует классификация франчайзинга, которая указана в таблице 1. 
Как видно из таблицы, видов франчайзинга достаточное количество, в каждой из них следует разбираться. По сфере деятельности франчайзинг бывает дистрибьюционный, производственный и комплексный. Первый вид связан с тем, что головное отделение производит продукцию, а франчайзи лишь занимается дистрибьюцией продукции на другие рынки. Данный вид франчайзинга популярен у больших производителей.
Таблица 1 – Виды франчайзинга и их классификация

	№
	Классификация
	Вид

	1
	Сфера деятельности
	- дистрибьюционный франчайзинг
- производственный франчайзинг
- комплексная франшиза
- деловая франшиза

	2
	Число франшиз
	- франшиза отдельного предприятия
- корпоративная франшиза

	3
	Значение франчайзи в каналах продаж
	- розничный продавец
- оптовый продавец
- производитель

	4
	Структура сети франшизы
	- единичный франчайзинг
- районный франчайзинг

	5
	Стратегия
	- стандартный франчайзинг
- конверсионный франчайзинг
- контракт на управление
- дочерняя франшиза

	Примечание - составлено автором на основании источника [8]


 
Когда у компании производственные мощности позволяют удовлетворить спрос на рынке всей страны, появляется необходимость выхода на другие рынки. Однако не все компании могут содержать точки продаж во всех регионах определенной страны и в этот момент широко начинают использовать дистрибьюционный франчайзинг. Он помогает компаниям, у которых нет свободных ресурсов для расширения своей сети. Самыми первыми данный вид франшиз стали использовать компании автомобильного бизнеса. После продажи машины определенной марки в каждом регионе появляется необходимость гарантийного обслуживания, а для этого нужно местное представительство компании. Этот вид франчайзинга использовали Ford и General Motors. Однако самым первым предприятием по запуску товарного франчайзинга считается компания по производству автоматических швейных машин Singer, которая знаменита по всему миру. 
В производственном франчайзинге есть важное условие, все сырье и материалы, которые используются при производстве товара, поставляется строго франчайзером. С помощью этого пункта головная компания добивается сохранение вкусовых данных и особенных характеристик товара. Ведь франчайзер отвечает за качество продукции, которая выходит под его маркой. Под данным принципом работают компании Pepsi и Coca-Cola [9].   
Второй вид связан с тем, что франчайзи производит либо товар, либо услугу. Комплексный вид связан с симбиозом двух предыдущих видов. По структуре франчайзинг бывает индивидуальный или районный. В первом случае франчайзи отвечает лишь за одно подразделение, а во втором варианте франчайзи покупает франшизу на отдельный район и отвечает за все точки в данном районе. 
В зависимости от стратегии, которую применяют франчайзеры, бывает стандартный, конверсионный франчайзинг, или контракт на управление, либо дочерняя франшиза.
Деловая франшиза - это такой вид ведения бизнеса, при котором франчайзи получает право, зону деятельности, на которой открывает свое предприятие под брендом головного предприятия и полностью копирует формат бизнеса франчайзера. Данный вид франчайзинга широко распространён в области общественного питания. Одними из первых областей, которые использовали деловой франчайзинг, считается гостиничный бизнес и прокат автомобилей. В 50 годах ХХ века в США начали развиваться эти области, потому что население начало активно путешествовать по стране и прибегать к услугам данных секторов бизнеса. Далее схему делового франчайзинга стали применять клининговые компании. Ритм жизни американцев привело к появлению и росту спроса на рестораны быстрого обслуживания.
К 1980 гг. в США начал активно развиваться новый тип франчайзинга, который основывается на крупных компаниях или инвестиционных групп. Данные компании сами создают сеть франшиз с помощью найма работников. Тут головное предприятие выступает генеральным директором или франчайзи охватывает сразу несколько направлений бизнеса. Ярким примером такого вида франчайзинга выступает компания Пепси с торговыми марками Pizza Hut и Kentucky Fried Chicken. По статистике более 20% франшизодетелей являются владельцами корпоративного вида сети франчайзинга.         
Стандартный франчайзинг - это вид, который основывается на том, что франчайзи заходит на условиях опциона и может открывать дополнительные точки самостоятельно.
Конверсионный франчайзинг связан с тем, что франчайзер выбирает действующее предприятие, тем самым укрепляя франчайзи с помощью известного бренда. Данный метод стратегии впервые разработала компания Red Carpet. Данная компания занимается недвижимостью, начиная с 1966 г., а в 1970 году у нее уже насчитывалось более 69 точек в США. Руководители разработали схему, при которой действующим мелким предприятиям по продаже недвижимости предлагалось объединение под одной системой франшизы. С помощью обширной рекламы на телеэкранах, газетах, стендов популярность фирмы начала быстро расти, что начало привлекать больше клиентов в филиалы. Это оказалась очень действующей схемой продвижения услуг данного характера на рынке, при которой в выигрыше остаются обе стороны. Интересным фактом является то, что франчайзер выбирает данный вид франчайзинга, поскольку считается, что франчайзи более подготовлен к бизнесу, если он уже функционирует на данном рынке и знает все его особенности. А для франчайзи это замечательный способ бесплатного продвижения на рынке благодаря маркетинговой деятельности франчайзера [10]. 
В специализированных источниках представлены различные определения понятия франчайзинг (таблица 2). 
Таблица 2 – Определение франчайзинга в различных источниках

	№
	1
	2
	3
	4

	Литература
	И. Зингер
	Оксфордский словарь
	Международная ассоциация франчайзинга IFA
	Торговая комиссия Америки

	Определение
	Предприятие взывает оплату с розничных представителей за право продавать товар и предоставлять услуги в определенном регионе
	Права церковных служителей, выделенные королевой в 1559 году
	Отношения на договорной основе, когда франчайзер обязуется предоставить продукт и обучение, а франчайзи ведет сам бизнес
	Коммерческие отношения, в рамках которых происходит продажа товаров и услуг под определенным брендом

	Год
	1853 год
	1933 год
	1960 год
	1971 год

	

	Литература
	Спинелли-мл. С., Розенберг Р.М., Берли С.. «Франчайзинг. Путь к богатству»
	Неонакис Н., Рамбхия С. и Ренгасвами А.
MBA по франчайзингу
	Гринберг С., «Богатый франчайзи: революционные шаги на пути к тому, чтобы стать процветающей суперзвездой франчайзинга»

	Определение
	Франчайзинг означает масштабную модель бизнеса, системный и развивающийся стратегический альянс между франчайзером и франчайзи
	Франчайзинг разбит на четыре компонента: сущность франчайзинга, франчайзер, франчайзи, юридические и финансовые аспекты
	Эффективный франчайзинг подразумевает   мотивированную команду, которая способна производить впечатление на клиентов и зарабатывать повторные заказы, использовать самодисциплину и организованность/

	Год
	2007
	2013
	2020

	

	Примечание - составлено автором на основании источников [11-14]



Правильность выбора альтернативных вариантов франшизы зависит от объемов и качества информации, которую она может взять доступ о возможной франшизе. Принимая во внимание важность этих факторов, ключевым моментом контроля франчайзинговой деятельности со стороны государства в ряде стран считается обязанность франчайзера предоставлять полную информацию о предлагаемой им франшизе.
При контракте на управление франчайзи выступает в роли инвестора, при этом все его функции в области принятия управленческих решений строго ограничены.
Автором сделан вывод, что франчайзинг можно рассматривать как:
- правовые и экономические связи двух сторон;
- контракт;
- метод организации предпринимательской деятельности;
- бизнес-модель;
- вариант инвестирования;
- юридическая конструкция.
Следовательно, по мнению автора, отношения в рамках франчайзинга следует рассматривать как систему, которая функционирует как эффективная бизнес-модель. Франшизная система - это целостная структура организации франшизного бизнеса, которая может носить название франшизной сети. 
Нужно заметить, что к возможным рискам франчайзи можно отнести ниже следующие: 
- короткий период существования франшизы. Приобретая франшизу, которая скоро появится на рынке, покупатель франшизы не подтвердит, что тестирование прошло по всем правилам, и нет полных доказательств ее конкурентоспособности и успешности. Как правило, двухлетний период считается минимальным периодом времени для проверки производительности франшизы. Этот этап ведения франшизы даст возможность франчайзеру предугадывать риски, возникающие у нового франчайзи, и даже положительно влияет на деловую репутацию предприятия.
- объективная возможность франчайзи ведет определенную предпринимательскую деятельность. Франчайзинг предполагает, что франчайзи должен строго соответствовать стандартам и требованиям франчайзера для успешного ведения бизнеса, однако это связано с рядом рисков. Одним из основных рисков является несоответствие установленным стандартам компании, включающим требования к качеству продукции, обслуживанию клиентов и соблюдению корпоративного стиля. Неспособность франчайзи соответствовать этим требованиям может нанести ущерб репутации всей сети. Также существует риск недостаточной квалификации франчайзи, который может не обладать необходимыми управленческими навыками, знаниями или опытом для эффективного ведения бизнеса, что ведет к снижению операционной эффективности и финансовым потерям. Финансовая нестабильность франчайзи играет значительную роль, так как трудности с обеспечением финансовой устойчивости могут сказаться на выполнении обязательств перед франчайзером и клиентами, включая невозможность своевременной оплаты франшизных взносов или инвестирования в развитие бизнеса. Проблемы адаптации бизнес-модели к региональным особенностям рынка при этом создают риски, поскольку услуга или продукт, популярные в одном регионе, могут не найти спроса в другом, что увеличивает вероятность потери инвестиций. Конфликты интересов между франчайзером и франчайзи могут возникать, если правила франчайзера воспринимаются как чрезмерно ограничивающие инициативу франчайзи или приводящие к убыткам, что может негативно сказаться на сотрудничестве и результатах работы; 
- недостаточно развитая франчайзинговая структура, которая в основном является результатом недавно запущенной франшизы, влечет за собой финансовые и коммерческие риски как для каждого франчайзи, в том числе для сети компании;
- добросовестность франчайзера в выполнении всех прописанных обязательств перед участниками сети (непредставление учебных курсов и материалов, нужного числа контрольных проверок, неразвитость его торговой марки); 
- подбор мест, потенциально подходящих для открытия сбытовых или производственных пунктов, но в то же время способных привлечь достаточное количество покупателей. Для эффективного ведения бизнеса франчайзи должен применять не только интеллектуальные, но и финансовые и ресурсы в виде данных. Головное предприятие контролирует принятые решения франчайзи с точки зрения соответствия стилю работы, денежного потока проекта, ценовой политике предприятия.
Это дает возможность, во-первых, поддерживать лучшее качество товара, а во-вторых - ограничивает самостоятельную предпринимательскую деятельность франчайзи [15]. 
Риски франчайзера: 
- неспособность франчайзера развивать нужную структуру; 
- недостаток у франчайзи способностей и опыта, необходимых для ведения этого вида бизнеса, уменьшение всяческой активности в определенной местности;
- отсутствие соответствующих мест для торговых точек, что делает невозможным быстрое развитие полезного сервиса, товарного знака и сети в целом. При правильном развитии собственной сети головной офис получает финансовую выгоду от сборов за франшизу, а не от предпринимательской деятельности новой точки. В целях обеспечения вступления компании на международный рынок нужна оптимизация компании франчайзера.
Франчайзи, являясь собственниками своего бизнеса, обычно демонстрируют более высокий уровень мотивации и вовлечённости в развитие предприятия и всей сети по сравнению с наёмными директорами или управляющими франчайзера. Франчайзинг выступает ключевым инструментом быстрого масштабирования, позволяя правообладателю оперативно выходить на новые рынки, включая зарубежные. Передавая часть операционных функций франчайзи, правообладатель высвобождает ресурсы для решения стратегических задач и планирования дальнейшего роста сети.
Однако существенным риском для франчайзера остаются отношения с партнёрами. Даже при тщательном отборе не всегда возможно точно оценить способности франчайзи к эффективному ведению бизнеса, особенно если речь идёт о других регионах или странах. Поэтому одной из главных задач франчайзера является обеспечение единых стандартов качества услуг и продаж во всех точках, а также поддержание устойчивого развития бренда, технологической
При разрыве франчайзинговых отношений франчайзер сталкивается с серьёзными рисками: возможным разглашением уникальных технологий, коммерческих секретов, фирменных рецептур; последствиями ошибок, допущенных неподготовленными сотрудниками или управляющими со стороны франчайзи. Хотя такие угрозы формально регулируются договором, полностью исключить вероятность их повторения невозможно.
Дополнительную сложность создает и то, что качественное обучение франчайзи, повышающее их профессиональную компетентность, потенциально может привести к возникновению конкуренции после истечения срока соглашения. Это специфичный, но реальный сценарий, который требуется учитывать при управлении сетью.
Предотвратить подобные риски возможно только через постоянное развитие самого франчайзера и его бизнес-модели. Рост эффективности франчайзинговых компаний достигается за счёт системного контроля за соблюдением стандартов сети. Однако чрезмерное давление со стороны головной компании также опасно: оно может подавить инициативу франчайзи и фактически превратить франчайзинговую точку в зависимое подразделение, что противоречит сути партнёрской модели [16].
 В ходе рассмотрения методологических основ франчайзинга как формы развития малых предприятий удалось раскрыть сущность, понятие и классификацию франчайзинга. Кроме того, автором была рассмотрена схема отношений по договору между франчайзи и франчайзером, плюсы от заключения договора франчайзинга и схема поступления дохода франчайзера. При рассмотрении видов франчайзинга автором были приведены примеры и интересные факты, что позволило плавно перейти к изучению истории возникновения и развития франчайзинга. В следующем разделе автор определит основные этапы развития франчайзинга в мировом опыте.
Проанализировав сущность франчайзинга, следует представить определение автора. Франчайзинг - это целостная система экономических и правовых отношений, которые имеют тесную связь, форма (метод) управления и ведения бизнеса, регулируемая законом, осуществляемая через совокупность взаимосвязанных правовых средств. Понятие франчайзинга включает в себя конкретный экономический результат, основанный на контракте франчайзинга и других связанных контрактными отношениями между франчайзером, обеспечивающим совокупность исключительных прав, и лицом (франчайзи), обладающим этими правами в различных видах деловой активности.
Услуги малых предприятий в сфере общественного питания по-прежнему востребованы у населения. Применение франчайзинговой модели в этой сфере возможно по двум направлениям. Одно из них характеризуется более низкой эффективностью и охватывает лишь узкий спектр услуг.
[bookmark: _Hlk155883748]Современная франшиза является относительно инновационной частью экономики, но обычно по мнению некоторых ученых она начала появляться в средние века. Само слово франшиза означает льгота, привилегия, освобождение от налогов. В США и Австралии франчайзинг трактуется как передача прав государственным органом, тогда как в британской юридической системе эти права предоставляются по указу короля. При углублении в историю, можно найти большое количество примеров того, как предприниматели имеют экономические отношения, которые явно не похожи на сегодняшнюю франшизу.
По результатам рассмотрения классификации видов франчайзинга, которая была рассмотрена в предыдущем параграфе, можно заметить, что определенные виды франчайзинга развивались в разные годы преимущественно в США. Для более подробного изучения истории франшизы следует расписать хронологию событии. Хронологию развития франшизы логически можно разделить на несколько этапов. В этом пункте мы рассмотрим особенности этих периодов (рисунок 3).

Рисунок 3 – Этапы эволюции франчайзинга
Примечание -  составлено автором на основании источника [17]

1. Этап возникновения 
Например, в средние века в Британии король выдавал особые права дворянам, например, сбор налоговых платежей на предоставленную королем территорию, взамен на которую правительство требовало различных услуг. Гражданам были выданы разрешения на торговлю продукции на ярмарках и возможность вести торговлю на рынках. А в современной Великобритании есть старые договора франшиз, которые позволяют своим владельцам управлять рынками, организовывать ярмарки, а также обслуживать мосты и паромы. По данным других источников, для повышения эффективности налогового сбора папа передал частным лицам полномочия взимать платежи на определённых территориях. Им разрешалось оставлять себе значительную долю собранных средств, однако благодаря такой системе общий объём обязательных поступлений в казну всё же вырос. Так можно выделить, что на первом этапе развития франчайзинга была отличительная черта, государственные власти перекладывали свои полномочия на отобранных граждан за определенную плату, так первый этап послужил фундаментом для зарождения современных франшиз. Данный этап характеризуется возникновением торгового франчайзинга. 
В 1650 годы в г. Лондоне образовывались гильдии торговых палат, которые имели только несколько признаков франчайзинга. И только к 1801 году был разработан принцип объединенных домов, данный принцип позволял властям наделять владельцев постоялых дворов продавать алкогольные напитки только по выданной лицензии. С развитием экономики многих стран, законодательства и эволюция предпринимательской деятельности среди населения стран привела к формированию современного франчайзинга.
2. Формирование новых направлении применения франчайзинга.
Более схожей формой франчайзинга с современным видом появился в середине ХІХ века на территории Германии. Тогда развивающаяся отрасль пивоварни начала быстро набирать популярность среди населения страны. Многие производства не успевали перекрывать потребности в доставке и хотели, чтобы их продукция продавалась в местах, где оно пользуется большим спросом и было принято решение передавать права на продажу пива владельцам таверн. В 1850 году, убедившись в эффективности новой бизнес-схемы в Германии производитель швейных машинок Зингер принял решение продавать контракты на перепродажу и послепродажного обслуживания продукции в США. Если рассматривать этапы эволюции франчайзинга фирмы Зингер, то ключевые даты сведены в таблице 3.  

Таблица 3 – Этапы развития франчайзинга в компании Зингер

	№
	Год
	Описание


	1
	2
	3

	1
	1853
	Компания стала получать от розничных торговцев плату за право продавать продукцию фирмы

	2
	1855
	Выход на рынок Франции, в городе Париже открылось первое представительство

	3
	1857
	В Нью-Йорке был открыт первый фирменный зал и штаб-квартира компании

	4
	1858
	Компания открыла 3 завода по производству в Нью-Йорке и вышли на рынок Бразилии

	5
	1863
	Было запатентовано 22 новые модели швейных машин, и открылся филиал в Германии, в городе Гамбург

	6
	1867
	Для покрытия нужд европейской зоны был открыт первый завод по производству машинок за пределами США в Шотландии в городе Глазго

	7
	1870
	Открытие центра продаж в Англии и получение популярности во всем мире с числом продаж более 200 тысяч изделий в год

	8
	1875
	Популярность Зингер падает в Великобритании, однако растет в других странах мира

	9
	1880
	Продажи компании выросли до 500 тысяч единиц в год

	10
	1884
	Образ Изабеллы Зингер был увековечен в знаменитой статуи свободы в Нью-Йорке


Продолжение таблицы 3

	1
	2
	3

	11
	1890
	Компания Зингер стала абсолютным лидером рынка во всем мире с контролем 80% рынка

	12
	1900
	Компания выходит на закрытый рынок России в городе Подольске

	13
	1913
	В год компания начала продавать более 3 миллионов машинок

	14
	1929
	По всему миру функционирует 9 заводов Зингер где работает около 30 тысяч человек

	15
	197
	На компанию работает более 120 тысяч человек, а продажи выросли до 2 миллиардов долларов США в год

	16
	2001
	Компания отметила свой юбилей 150 лет на рынке!

	Примечание - составлено автором на основании источников [18-20]



По данным таблицы видно, как компания благодаря франчайзингу быстро и активно завоевывала рынок. Компания Зингер является отличным примером того, как развить свой бизнес, даже если товар не является большой необходимостью в повседневной жизни.  
3. Зарождение правового регулирования. 
После появления первых признаков франчайзинга возникла необходимость разработка нормативных документов на уровне закона для упрощения процессов регулирования регистрации товарных брендов и их применение. Данные законы позволили владельцам товарных знаков обезопасить себя от неправомерного использования эксклюзивного товарного знака, так появилась возможность подать в суд на лиц, которые без составления договора франчайзинга применяли имя бренда с целью увеличения продаж. В Великобритании такой закон был принят в 1875 г., в Японии его ввели в 1888 г., а в Германии чуть позднее ближе к 1894 г. В Америке из-за несоответствия Конституции пришлось отложить принятие такого закона на 11 лет, а его окончательный вариант подписали лишь в 1881 г. В Испании было подписано Соглашение «Международная регистрация товарных знаков» и этот пункт был заключительным в законодательном развитии франчайзинга. 1890-1910 гг. был отмечен периодом внедрения франчайзинга таких крупных предприятий, как Ben Franklin (американская компания по продаже товаров декоративного искусства), Spar (сеть супермаркетов в Недерландах), Rexall Drugstores (сеть аптек в Америке), General Motors (американская автомобильная корпорация. Отношения между сторонами франчайзинга основывались в основном на оптово-розничной торговле товарами определенной торговой марки. 
4. После 1945 года в США наблюдался резкий рост отрасли общественного питания, быструю популярность стали набирать точки продаж еды быстрого питания. Экономический рост в стране повлек за собой туристические и миграционные процессы, которые порождали большой интерес к точкам автосервиса, АЗС, гостиниц и кафе быстрого питания. Постоянное увеличение спроса на такой товар повлек за собой необходимость открытия сети по всей стране в различных отдаленных ее участках. Так франчайзинг получил быстрое развитие в данных областях бизнеса. 
В отмеченный период получили большую известность такие франшизы как «Vimpi», «7UP», «KFC» и «McDonalds» и на пару лет позже «Pizza Hut». В этот период разъездной посредник Р.Крок воспользовавшись случаем смог выкупить имя Макдональдс с целью обладания полного права над торговым знаком. Так появилась популярная франчайзинговая сеть McDonald’s.
В сфере гостеприимства запущены такие крупные гостиницы как «Holiday Inn», «Sheraton» и «Hilton».
5. Расцвет франчайзинга.
В период 1970-1980 гг. с изменениями в законе антитрестов в США, франчайзинговые предприятия стали развиваться еще больше. По итогу этого этапа в Америке было зарегистрировано более 3000 предприятий франчайзеров, которые осуществляли свою деятельность в 45 отраслевых направлениях экономики, а число точек в сети насчитывалось свыше 400 тысяч. 
Охватывая 60 отраслей, франчайзинг проник почти во все направления экономики, существуют такие точки как:
- автозаправочные станции;
- станции технического обслуживания автомобилей;
- услуги каршеринга;
- магазины различного направления;
- строительные компании;
- аутсорсинговые компании по оказанию консалтинговых и маркетинговых услуг;
- оздоровительные центры с применением особых методов лечения (нетрадиционная медицина);
- салоны красоты;
- учебные центры по переподготовке работников;
 - аптеки,
- агентства по трудоустройству;
- бюро сыска;
- клининговые службы;
- развивающие центры для детей разных возрастов;
- туристические фирмы;
- прачечные и химчистки;
-  фирмы с риэлтерскими услугами;
- охранные агентства;
- сервисные центры по работе с компьютерной техникой;
- сервисные центры по работе с бытовой и электрической техникой и многое другое. 
Появилась такая тенденция, что мелкие предприниматели с главной идеей увеличения продаж и прибыли переходили под фирменные названия лидеров в своей отрасли, так мало популярная мелкая точка становилась центром притяжения для покупателей и посетителей. Начиная с этого периода стали появляться аферисты, которые продавали не эффективную и не прибыльную франшизу всем желающим, это негативно сказалось на рынке франчайзинга, поскольку число обманутых людей росло с каждым днем. Международная ассоциация франчайзинга и Европейская ассоциация франчайзинга были созданы с целью защиты франчайзи, затем начали появляться региональные представительства данных ассоциаций. В конце ХХ века в США на долю франчайзинга приходило 1/3 от объема всей розничной торговли в стране. Для экономики США играет огромную роль, поскольку франчайзинг привлекает на работу свыше 7 млн. человек, обучает их определенному ремеслу и навыкам [21].
6. Выход на международные рынки.
Такие понятия как клонирование бизнеса, и вегетативное распространение которые ввели ученые появились благодаря франчайзингу на этапе международного развития. Данные термины применимы в биологии и показывают сходство на генетическом уровне и родство между франчайзером и франчайзи. 
Появилась тенденция того, что франчайзеры из развитых стран стали интенсивно искать новые рынки сбыта и свободные ниши за пределами своих стран, более привлекательными для них оказались страны с развивающейся экономикой. Возникновению 6 этапа развития франчайзинга предшествовали 4 ключевых причин:
1. Простота, доступность и практичность методов организации бизнеса в других странах, даже при больших первоначальных затратах;
2. Информационные технологии и реклама позволили франчайзеру стать узнаваемыми за пределами своих стран за очень короткие сроки;
3. Высокая конкуренция и переизбыток схожих товаров на собственном национальном рынке вынуждало франчайзеров находить рынки сбыта для своих товаров в других странах;
4. Опыт компаний, которые работают в международном франчайзинге положительно влияет на экономику развивающихся стран.
Благодаря вышеперечисленным и многим другим факторам франчайзинг эффективно функционирует в более 80 странах.  
Более широкое распростронение франчайзинг получил в частном секторе экономики и в предпринимательстве, однако в мире есть примеры его внедрения в государственный сектор. Есть примеры, когда с целью приватизации отрасли или демонополизации был применен франчайзинг. Например, в Великобритании железные дороги внедрили этот опыт. Транспортные и логистические компании при желании могут купить франшизу на аренду железнодорожные станций, определенный участок путей и даже подвижные составы у государственного органа и получить символ British Rail. Этот пример свидетельствует о том, что франчайзинг может развиваться в двух секторах. 
На каждом этапе истории возникновения и совершенствования бизнеса в виде франчайзинга происходило постепенное развитие. На 6 этапе произошла диверсификация и обогащение всех бизнес-процессов во франчайзинге. 6 этап показал высокий потенциал дальнейшего развития и совершенствования управления во франчайзинге. 
Франчайзинг разделил многие страны на экспортеров и импортеров франшиз. Основные экспортеры франшиз являются следующие страны: 
- США, 
- Германия, 
- Великобритания, 
- Япония, 
- Австралия, 
- Канада, 
- Франция.
Таким образом, после рассмотрения истории возникновения и развития франчайзинга удалось выяснить, что он зародился в странах Европы. Однако широкое распространение и быстрое развитие показал на территории США. Франчайзинг является ярким примером бесстрашной стратегии развития бизнеса, которая дала миру самые знаменитые бренды, сделав их доступными во всех точках мира. На примере многих компаний можно увидеть, как франчайзинг привел к росту продаж и выходу предприятии на международные рынки. Так как франчайзинг зарождался и развивался в развитых странах необходимо изучить международный опыт в следующем параграфе. При выборе формы управления малым предприятием ключевыми являются такие аспекты, как степень контроля над операциями, возможность стандартизации процессов, скорость и ресурсоёмкость масштабирования, зависимость от бренда и устойчивость к внешним и внутренним рискам. В литературе управление малым бизнесом рассматривается в рамках нескольких типичных форм: франчайзинг, самостоятельное/независимое предпринимательство, лицензирование и субподряд / агентская модель.  Сравнение этих форм по унифицированным критериям помогает обосновать выбор франчайзинга как эффективной комбинации контроля со стороны бренда и предпринимательской автономии для владельцев малых точек общественного питания (таблица 4).

Таблица 4 - Сравнение форм управления малыми предприятиями (фокус: общественное питание)

	Критерий
	Франчайзинг
	Самостоятельное предприятие
	Лицензирование
	Агентская модель

	1
	2
	3
	4
	5

	Уровень контроля (над операциями и брендом)
	Высокий: франчайзер устанавливает операционные стандарты, рецептуры, визуальный бренд, обучение и контроль; высокий уровень контрольного вмешательства
	Низкий: владелец самостоятельно принимает решения; контроль обеспечивается только на локальном уровне.
	Низкий/средний: лицензия даёт право на использование ИС/товарного знака, но обычно без детальных операционных стандартов.
	Низкий: отношения регулируются контрактом; контроль по исполнению задач, но нет единого бренд-стандарта. 


Продолжение таблицы 4

	1
	2
	3
	4
	5

	Стандартизация процессов
	Очень высокая: стандарты обязательны для всей сети (включая сервис, рецептуру).
	Низкая: стандарты зависят от владельца; сильна вариативность.
	Низкая: стандартизация ограничена предметом лицензии (напр., рецепт/технология).
	Низкая/средняя: стандарты для конкретного контракта, но не для бренда в целом. 

	Скорость масштабирования (быстрота расширения сети)
	Высокая (при наличии подходящих франчайзи и инфраструктуры): рост за счёт привлечения капитала франчайзи.
	Низкая/средняя: масштабирование зависит от возможностей владельца.
	Быстрая, но ограниченная: можно быстро продавать лицензии, но без гарантий операционного соответствия.
	Средняя: можно расширять через подрядчиков, но контролируемое расширение сложнее масштабировать единым брендом. 

	Зависимость от бренда (важность бренда для успеха)
	Очень высокая: бренд - основной рыночный актив; успех франчайзи тесно связан с силой бренда.
	Низкая/средняя: бренд создаётся локально владельцем.
	Средняя: бренд/технология существенны, но их использование может быть ограниченным.
	Низкая: чаще важны контракты и услуги, а не узнаваемость бренда. 

	Требуемые инвестиции (для стартовой точки)
	Средние–высокие: паушал, оборудование, подготовка по стандартам; но часть затрат берёт на себя франчайзи.
	Варьеруют (низкие до высоких) - зависит от масштаба и концепции.
	Низкие–средние: нет паушала франчайзера, но нужны вложения в внедрение лицензируемой технологии/оборудования.
	Низкие–средние: зависит от масштаба контракта; часто заказчик (принципал) финансирует.

	Устойчивость к рискам (операционные и рыночные)
	Средняя: стандарты снижают операционные риски; однако зависимость от репутации бренда и системный риск сети присутствуют.
	Низкая: большая уязвимость к ошибкам управления и рыночным шокам, но высокая гибкость адаптации.
	Низкая–средняя: риск связанный с ограниченным набором прав; меньшая поддержка.
	Низкая: контракты могут быть разовыми, высокая зависимость от условий заказчика. 

	Примечание - составлено автором на основании источника [22-25]


Сопоставление альтернативных форм управления показывает, что франчайзинг выступает как компромиссное решение между централизованным контролем и возможностью предпринимательской инициативы: он обеспечивает высокий уровень стандартизации и защиты бренда, одновременно позволяя локальным владельцам (франчайзи) запускать и эксплуатировать бизнес при соблюдении общей системы. В отличие от самостоятельного предпринимательства, франчайзинг снижает операционные риски за счёт управленческих стандартов, обучения и централизованной поддержки; по сравнению с лицензированием и контрактными моделями франчайзинг даёт более надёжный механизм контроля качества и единообразия клиентского опыта, что особенно важно для сегмента общественного питания, где репутация и соответствие рецептур критичны. Однако франчайзинг требует более значительных начальных инвестиций и делает франчайзи зависимым от репутации и политик франчайзера. В результате, с точки зрения баланса между контролем, скоростью масштабирования и предпринимательской автономией, франчайзинг действительно обеспечивает оптимальное соотношение параметров для быстрого и стандартизированного расширения малого бизнеса в сфере общественного питания.
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С каждым годом индустрия франчайзинга сталкивается с растущим числом вызовов. Значительное влияние на развитие сектора оказала пандемия, оставившая заметный след в деловой среде. Дополнительную нагрузку на экономические процессы оказывали вооружённые конфликты, волатильность мировых цен на нефть, повышенные инфляционные ожидания в ряде государств, а также возникновение чрезвычайных ситуаций. Не все франшизы смогли устойчиво преодолеть эти трудности, в то время как некоторые сумели извлечь из них стратегическую выгоду. Тем не менее, прослеживается общая тенденция сокращения рынков и снижения покупательской способности по всему миру, и франчайзинг продолжает оставаться инструментом, позволяющим бизнесу выживать в наиболее сложных условиях.
Наиболее прибыльные возможности наблюдаются практически во всех франчайзинговых секторах, однако наиболее перспективные направления сосредоточены вокруг трёх ключевых рынков (см. рисунок 4).



Рисунок 4 – Лидирующие отрасли франчайзинговой деятельности на международной арене
Примечание - составлено автором на основании источника [26]

США признаны мировыми лидерами и экспертами в области франчайзинга. Эта бизнес-модель помогла стране смягчить последствия экономических кризисов, что стимулировало правительство к комплексной государственной поддержке франчайзинговой деятельности. Для развития франчайзинга страны с богатым опытом создали Международную франчайзинговую ассоциацию (IFA). Ассоциация выступает посредником между государственными органами и франчайзинговой индустрией, защищает интересы своих членов и продвигает их деятельность. IFA была учреждена в 1961 году в Чикаго (США). В настоящее время членами ассоциации являются более 1400 компаний. Деятельность членов ассоциации регулируется Международным Кодексом по этике франчайзинга, который периодически обновляется с целью адаптации к актуальным событиям. Сохранение лидирующих позиций американских компаний объясняется особенностями франчайзинговой модели как бизнес-формата. Франчайзер не только предоставляет продукцию и торговую марку, но и передаёт готовую бизнес-модель, включающую оперативную сервисную поддержку, маркетинговые стратегии, рекламные кампании и обучение. Франчайзинг остаётся одним из наиболее эффективных способов выхода на международные рынки при минимальных инвестициях. Американские франчайзинговые системы расширяются на зарубежные рынки, используя три основные схемы (см. рисунок 5).



 
Рисунок 5 – Модель выхода франчайзера на зарубежные рынки
Примечание -  составлено автором на основании источника [26]

Выбор формы выхода на международный рынок обусловлен совокупностью экономических и политических факторов конкретной страны. При этом требуется учитывать уровень государственной поддержки франчайзинга, степень развитости рыночной инфраструктуры, качество нормативно-правового регулирования, культурные особенности населения и особенности налоговой системы. Как правило, компании выбирают одну страну в качестве базовой площадки для последующей экспансии на соседние рынки. Например, запуск франшизы в Бельгии может выступать наиболее рациональным решением для дальнейшего продвижения в другие государства Европейского Союза.
При принятии решения о продвижении франчайзинговой модели крупные корпорации также анализируют категорию страны и связанные с ней потенциальные риски, возникающие в конкретной юрисдикции. В рамках анализа государства делятся на четыре категории в зависимости от прогнозируемого развития франчайзингового сектора:
Различные страны демонстрируют неодинаковую динамику развития франчайзинга, что отражается в прогнозах по их инвестиционной привлекательности.
1) Юрисдикции с наибольшим потенциалом роста франчайзинга.
К числу наиболее перспективных относятся Австралия, Канада, Израиль и Объединённые Арабские Эмираты. В Австралии сохраняется устойчивый спрос на новые франшизные модели, а канадский рынок, несмотря на консервативность, переживает активное восстановление и вновь привлекает внимание правообладателей. Израиль, усиливший открытость к международным инвестициям, также формирует благоприятные условия для франчайзинга. В ОАЭ на протяжении последних лет наблюдается высокий интерес инвесторов к новым брендам, и эксперты ожидают дальнейшего расширения рынка.
2) Рынки с умеренными темпами развития франшиз.
К этой группе относятся Египет, Германия, Венгрия, Ирландия и Италия. Египет активно инвестирует в развитие торговой инфраструктуры, включая строительство новой административной столицы. В Германии проблемы логистики и производственного сектора временно снизили деловую активность, хотя интерес к франшизному формату остаётся высоким. Венгрия демонстрирует постепенное восстановление интереса к новым предпринимательским идеям. Ирландия, будучи небольшой страной, ограничена в масштабировании сетей. Италия после серьёзных пандемических ограничений адаптировала бизнес-процессы и стала открытой для партнёрских моделей.
3) Страны, где потенциал открытия новых франшиз оценивается как низкий.
Прогнозы показывают ограниченный рост в Великобритании, Бразилии, Китае, Индии, Пакистане, Сингапуре и Швеции. Великобритания после выхода из ЕС столкнулась с сокращением потребительского спроса, что снижает привлекательность франшиз. В Бразилии до 2025 года сохраняются политико-экономические риски и высокая инфляция. Китай переживает структурные изменения экономики и потребительского поведения; национальные особенности ограничивают масштабирование иностранных брендов. Индия по-прежнему сталкивается с низкими доходами населения и институциональными барьерами для бизнеса. Пакистан лишь формирует условия для потенциального инвестиционного роста. Сингапур характеризуется высокой насыщенностью рынка. В скандинавских странах, включая Швецию, внедрение зарубежных франшиз идёт крайне медленно из-за специфики потребительской культуры.
4) Страны с выраженной политической и экономической нестабильностью.
Риски инвестирования особенно высоки в Аргентине, Чили, Колумбии, Мексике, Перу и Турции. Экономика Аргентины в ближайшие годы вряд ли обеспечит благоприятные условия для открытия новых предприятий. В Чили политическая неопределённость, связанная с работой над новой конституцией, ограничивает приток капитала. Колумбия сталкивается с длительными внутренними проблемами, сдерживающими деловую активность. В Мексике инвесторов отпугивает сочетание государственного давления и угроз безопасности. В Перу политические перемены и опасения национализации негативно отражаются на интересе иностранных компаний. Турция переживает последствия инфляции, валютных колебаний и природных катаклизмов, что также ослабляет инвестиционную привлекательность.
На международном рынке общественного питания позиции крупнейших франчайзеров занимают такие американские компании, как McDonald’s, Wendy’s, Starbucks, Subway, Burger King, Domino’s Pizza, Taco Bell, KFC, Papa John’s. Эти бренды обладают высокой степенью глобальной интеграции и продолжают расширять географию своего присутствия [27].
Согласно данным Международной ассоциации франчайзинга (IFA), в мировой рейтинг ведущих франшиз стабильно входят компании, которые демонстрируют быстрый рост и устойчивое развитие. Анализ десятки крупнейших сетей показывает, что половина из них относится к сектору общественного питания, а большинство основаны в США. Даты их создания подтверждают, что мировой опыт построения франчайзинговых систем насчитывает более девяти десятилетий, что подчёркивает зрелость и эффективность самой модели.

Таблица 5 – Самые крупные и популярные франшизы в мире по отрасли и дате основания

	№
	Бренд/ страна 
	Логотип
	Отрасль/дата открытия

	1
	2
	3
	4

	1
	KFC
Соединённые Штаты Америки
	[image: https://www.publicitarioscriativos.com/wp-content/uploads/2020/11/kfc-movember-202.jpg]
	Общ. питание /20.03.1930 

	2
	7-Eleven
Соединённые Штаты Америки
	[image: https://www.omnycontent.com/d/clips/566281f8-200e-4c9f-8378-a4870055423b/e646fd20-b66f-4e18-aaa1-a8650172fe66/7818f859-e693-4efb-9566-a9620010cce4/image.jpg?t=1537491899&size=Large]
	Продовольственный ритейл / 1927 г.

	3
	McDonald’s
Соединённые Штаты Америки
	[image: https://logos-download.com/wp-content/uploads/2016/03/McDonalds_Logo_1975.png]
	Общ.  питание /15.05.1940 

	4
	Dunkin
Соединённые Штаты Америки
	[image: https://1000logos.net/wp-content/uploads/2017/08/Color-Dunkin-Donuts-Logo.jpg]
	Общ.  питание 
1950 г.

	5
	Taco Bell
Соединённые Штаты Америки
	[image: https://www.logolynx.com/images/logolynx/e6/e68a5005472dd7e69e8c894ce78d05e5.jpeg]
	Общ.  питание 
1962 г.

	6
	Pizza Hut
Соединённые Штаты Америки
	[image: https://discoversumterfl.com/wp-content/uploads/2013/10/PRN10-PIZZA-HUT-LOGO-1y-4-1-1-1High.jpg]
	Общ.  питание 
1958 г.
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	1
	2
	3
	4

	7
	Kumon
Япония
	[image: https://www.logolynx.com/images/logolynx/8a/8a356773c377d5d06096dadb5d741e7b.jpeg]
	Дополнительное образование
1958 г.

	8
	Hampton by Hilton
Соединённые Штаты Америки
	[image: https://www.purpleparking.com/images/hampton-hilton-ext.jpg]
	Гостеприимство
1984 г.

	9
	Anytime Fitness
Соединённые Штаты Америки
	[image: https://www.abcmercado.com/uploads/shops/images/1575993482_9605.png]
	Спортивная индустрия
2001 г.

	10
	Century 21 Real Estate
Соединённые Штаты Америки
	[image: https://logosdownload.com/logo/century-21-logo-big.png]
	Продажа недвижимости
1971 г.

	Примечание - составлено автором на основании источников [28-36]



Многие американские франчайзинговые компании начинали с одной единицы — магазина, ресторана или учебного центра. Применяя стратегию развития, руководство этих компаний приняло решение о расширении на территории всей страны, что привело к формированию сетей франчайзинга. После укрепления своих позиций на внутреннем рынке компании приступили к расширению деятельности на международном уровне, осознавая возможность получения значительной прибыли при относительно низких затратах. Анализ международного опыта развития франчайзинговых компаний позволил выявить наиболее привлекательные рынки с высоким потенциалом для франчайзинга. Этот опыт также служит ориентиром для казахстанских компаний при запуске и разработке собственных франчайзинговых предложений.
В ходе рассмотрения теоретических основ франчайзинга как формы развития малых предприятий удалось раскрыть сущность, понятие и классификацию франчайзинга. Также автором была рассмотрена схема отношений по договору между франчайзи и франчайзером. Плюсы от заключения договора франчайзинга, а вместе с тем схема поступления дохода франчайзера. При рассмотрении видов франчайзинга автором были приведены примеры и интересные факты.
После рассмотрения истории возникновения и развития франчайзинга удалось выяснить, что он зародился в странах Европы. Однако широкое распространение и быстрое развитие показал на территории США. Франчайзинг является ярким примером бесстрашной стратегии развития бизнеса, которая дала миру самые знаменитые бренды, сделав их доступными во всех точках мира. На примере многих компаний можно увидеть, как франчайзинг привел к росту продаж и выходу предприятии на международные рынки. В современном международном опыте развития франчайзинга в сфере общественного питания особое значение приобретает использование технологий аналитики данных. Согласно отчетам International Franchise Association (Franchise Business Economic Outlook, 2023), все крупные франчайзинговые сети, такие как McDonald’s, Starbucks, Subway и Domino’s Pizza, активно внедряют инструменты анализа данных на базе программных решений SQL и Power BI.
Головные офисы таких сетей аккумулируют большие массивы информации по каждой франчайзинговой точке: данные о продажах, структуре заказов, предпочтениях клиентов, эффективности персонала и уровне удовлетворенности. Применение аналитических платформ позволяет в режиме реального времени отслеживать ключевые показатели деятельности, выявлять тенденции, проводить A/B-тестирование маркетинговых стратегий и анализировать отзывы потребителей.
Использование аналитики данных обеспечивает ряд преимуществ для двух сторон. Для франчайзера это - повышение прозрачности и управляемости сети, оптимизация маркетинговых и операционных решений, возможность прогнозировать спрос и быстро реагировать на изменения рынка. Для франчайзи - доступ к централизованным данным и отчетам, помощь в корректировке бизнес-процессов, выявлении наиболее прибыльных товаров и повышении лояльности клиентов. Таким образом, цифровая аналитика становится неотъемлемым элементом современной системы франчайзинга, обеспечивая устойчивое развитие и конкурентоспособность предприятий в сфере общественного питания. Анализ международного опыта выявил перспективные рынки и помогает казахстанским компаниям запускать франшизы.
[bookmark: _Hlk215083545]















2 АНАЛИЗ РАЗВИТИЯ ФРАНЧАЙЗИНГОВЫХ ОТНОШЕНИЙ МАЛЫХ ПРЕДПРИЯТИЙ В СФЕРЕ ОБЩЕСТВЕННОГО ПИТАНИЯ В РЕСПУБЛИКЕ КАЗАХСТАН

2.1 Обзор законодательного регулирования и развития рынка общественного питания в разрезе франчайзинга в Республике Казахстан

После обретения независимости Казахстан выбрал курс на открытую экономику. Развитие свободных экономических связей с другими странами способствовало восстановлению производства после кризиса 1990-х годов. В Казахстан активно начал привлекаться зарубежный капитал, что способствовало выходу предпринимателей в новые сегменты национального рынка и освоению различных сфер его деятельности. Первой франчайзинговой компанией в Казахстане считается американская Coca-Cola, открывшая в 1994 году завод по производству безалкогольных напитков под собственной торговой маркой. К числу первопроходцев казахстанского рынка франчайзинга относятся компании, приведённые в таблице 6.

Таблица 6 – Компании, первыми открывшие франчайзинговые подразделения в сфере общественного питания в Казахстане

	№
	Название компании
	Логотип
	Год открытия в Казахстане

	1
	Рахат Палас - Hayatt Regency
	[image: https://avatars.mds.yandex.net/i?id=4cacc859ec2a4642317cb3469aa5a76b_l-5274347-images-thumbs&n=13]
	1994 г.

	2
	Coca-Cola
	[image: ]
	1994 г.

	3
	Сеймар
	[image: C:\Users\нр\Desktop\2023\Диссертация докторская 1\Изображение WhatsApp 2023-03-07 в 08.15.57.jpg]
	1996 г.

	4
	Баскин Роббинс
	[image: https://avatars.mds.yandex.net/i?id=4f6d8c263182191224887e7fd014dc15ded614cd-4843938-images-thumbs&n=13]
	1999 г.

	Примечание: составлено автором на основании источника [37]



Как следует из таблицы 6, после выхода на рынок компании Coca-Cola интерес к казахстанскому франчайзингу проявили и другие зарубежные предприниматели, однако в первые десять лет их количество оставалось невысоким. Это объясняется нестабильной экономической ситуацией в стране, из-за которой иностранные инвесторы опасались выходить на рынок и затруднялись с прогнозированием. Тем не менее первопроходцы, такие как Hyatt Regency, Сеймар и Баскин Роббинс, закрепили своё место в истории франчайзинга Казахстана.
Благодаря развитию франчайзинга в стране стали открываться фирменные магазины, бутики брендовой одежды, автомобильные торговые точки, предприятия общественного питания и другие коммерческие объекты.
С увеличением числа франчайзинговых компаний возникла потребность в правовом регулировании этих отношений и создании благоприятных условий для новых участников рынка. В ответ на это был разработан законопроект, который в итоге оформился в Закон Республики Казахстан от 24.06.2002 О комплексной предпринимательской лицензии (франчайзинге).
Этот закон регулирует взаимоотношения между субъектами франчайзингового договора и закрепляет понятие государственной поддержки франчайзинговой деятельности в Казахстане [38].
Следует отметить, что регулирование франчайзинговых отношений в стране осуществляется не только данным законом (см. Рисунок 6).



Рисунок 6 – Ключевые нормативные правовые акты по регулированию франчайзинговых отношений в РК
Примечание -  составлено автором на основании источника [38]

Взаимоотношения между франчайзером и франчайзи регулируются посредством договора, подписываемого обеими сторонами. В соответствии с этим документом франчайзер обязуется предоставить франчайзи за определённую плату комплекс исключительных прав, включающих использование фирменного наименования и соблюдение конфиденциальности коммерческой информации (см. Рисунок 7).

Договор франшизы


Рисунок 7 – Структура взаимоотношений по франчайзинговому договору
Примечание -  составлено автором на основании источника [38]

Вознаграждение является одним из ключевых элементов франчайзингового договора. При этом Закон Республики Казахстан О комплексной предпринимательской лицензии (франчайзинге) не содержит норм, определяющих форму и порядок его выплаты, упоминания о вознаграждении встречаются лишь в статьях 10 и 17.
Все условия, не закреплённые законом, должны быть отражены непосредственно в договоре, включая сроки, способы, порядок и размер выплаты вознаграждения.
Согласно положениям главы Гражданского кодекса РК о франчайзинге, вознаграждение может принимать различные формы (см. Рисунок 8): единовременные паушальные платежи или регулярные выплаты в виде роялти. Размер роялти определяется объёмом продаж и выручкой франчайзи, что стимулирует франчайзера заинтересованность в успешной работе и развитии каждого подразделения.


Рисунок 8 – Схема форм и видов вознаграждения в рамках франчайзингового договора 
Примечание -  составлено автором на основании источника [38]

В большинстве франчайзинговых договоров предусмотрены оба вида платежей, что способствует повышению заинтересованности обеих сторон в результативности деятельности. В юридической практике паушальный взнос иногда обозначается как концессионная плата (см. таблица 7).

Таблица 7 – Термины и определения: роялти и паушальный взнос

	№
	Понятие
	Определение из нормативных документов

	1
	Роялти
	В нормативных документах РК роялти, как правило, определяются как вознаграждение за использование прав на объекты интеллектуальной собственности. Роялти являются платежами, которые уплачиваются за использование объектов интеллектуальной собственности.
В Налоговом кодексе РК роялти определяются как выплаты за использование прав на объекты интеллектуальной собственности, торговые марки и аналогичные права. Согласно статье 93, роялти подлежат налогообложению на основании установленных норм и правил.

	2
	Паушальный платеж
	Паушальный платеж (или паушальная сумма) представляет собой единовременный платеж, который уплачивается за право использования определённого объекта интеллектуальной собственности или прав. Налоговый кодекс РК – в нем могут быть указаны правила налогообложения паушальных платежей.
1. Закон РК О франчайзинге – в этом законе могут содержаться детали касательно паушальных платежей в контексте франчайзинговых соглашений.
2. Гражданский кодекс РК – включает общие положения о договорах и платежах, которые могут применяться к паушальным платежам.
Паушальный платеж – это единовременный платеж, выплачиваемый за предоставление прав на использование интеллектуальной собственности или в рамках франчайзингового соглашения, который не зависит от объема использования или доходов.

	Примечание - составлено автором на основании источника [39-41]



В соответствии с установленной схемой, при заключении международной франчайзинговой компанией договора с местным предприятием, особое значение приобретает вопрос налогообложения вознаграждения. В этом контексте необходимо учитывать положения Налогового кодекса Республики Казахстан, согласно которым роялти рассматривается как доход, полученный нерезидентом на территории страны. Размер подоходного налога на роялти установлен статьёй 194 Налогового кодекса и составляет 15% [39–41].
На текущий момент развитию франчайзинга в РК содействуют определенные институты (рисунок 9).



Рисунок 9 – Организации, которые поддерживают франчайзинг в Казахстане
Примечание -  составлено автором на основании источников [42-44]

Усилия Фонда развития Малого Предпринимательства Даму и Союза франчайзинга были объединены при создании Национального центра развития франчайзинга. Фонд оказывает нефинансовую поддержку бизнеса
Если иностранная компания зарегистрирована в государстве, с которым у Казахстана заключено соглашение об избежании двойного налогообложения, она может применять сниженные налоговые ставки. В настоящее время действует 53 таких соглашения, охватывающих, в том числе, Нидерланды, Великобританию, Канаду, США, Италию, Германию, Турцию, Швецию, Польшу, Индию, Россию, Беларусь, Узбекистан и ряд других государств. Согласно Налоговому кодексу РК, льготные режимы доступны только тем резидентам этих стран, которые являются фактическими получателями дохода, то есть распоряжаются им самостоятельно и не выступают посредниками или агентами.
Для казахстанских франчайзи роялти включаются в состав расходов предприятия. После анализа порядка выплат необходимо рассмотреть права и обязанности участников франчайзинговых отношений, так как этот аспект является ключевым при заключении договора в Республике Казахстан. В соответствии со статьёй 14 Закона РК О комплексной предпринимательской лицензии (франчайзинге) франчайзеру предоставляется ряд полномочий, обеспечивающих соблюдение стандартов и эффективное управление франчайзинговой сетью.
К таким правам относятся контроль качества товаров и услуг, предоставляемых франчайзи, возможность преимущественного приобретения доли предприятия при его отчуждении, а равно право выступать гарантом франчайзи перед третьими лицами. Кроме того, франчайзер может выполнять функции лизингодателя и имеет право расторгнуть договор и потребовать компенсацию в случае нарушения условий соглашения со стороны франчайзи.
Согласно статье 15 Закона Республики Казахстан, на франчайзера возлагаются определённые обязанности. Он обязан предоставить франчайзи полный комплект технической и коммерческой документации, необходимую информацию о поставщиках, а также обеспечить обучение и консультирование партнёра. Кроме того, франчайзер должен соблюдать конфиденциальность и обеспечивать сохранность коммерческой тайны.
Статья 17 устанавливает обязанности франчайзи, которые включают строгое соблюдение переданного франчайзером комплекса правил и стандартов, предоставление доступа к производственным процессам для целей обучения и контроля, а также сохранение секретов производства. Франчайзи не имеет права участвовать в деятельности конкурирующих компаний, должен своевременно и полностью производить предусмотренные договором платежи и устранять выявленные в ходе проверок франчайзера нарушения.
Ключевым элементом франчайзингового договора является порядок его расторжения. Договор франчайзинга может оформляться в письменной форме. Его досрочное прекращение допускается на основании общих норм Гражданского кодекса РК, но требует доказанного существенного нарушения условий одной из сторон и соответствующего судебного решения. Согласно пункту 5 статьи 403 Гражданского кодекса РК, если расторжение происходит по вине одной стороны, другая сторона имеет право требовать компенсации всех понесённых ею расходов.
Договор франчайзинга обязан включать положения о порядке расторжения в соответствии с законодательством Казахстана; несоответствующие закону условия могут быть оспорены. После заключения договора необходимо его обязательное государственное оформление. Министерство юстиции РК по результатам регистрации выдает государственное регистрационное удостоверение [45].
Процедура регистрации включает несколько этапов (см. Рисунок 10) и осуществляется за три дня с момента подачи заявки. Завершением процесса является внесение договора в Журнал-реестр лицензионных договоров.



Рисунок 10 – Пошаговая процедура государственной регистрации договора франчайзинга
Примечание -  составлено автором на основании источника [45]

Так были изучены особенности законодательного регулирования франчайзинга в Республике Казахстан. Несмотря на то, что закон о франчайзинге был принят лишь через восемь лет после появления первой франшизы в стране, это не препятствовало постепенному развитию отрасли. Вместе с тем, принятие соответствующего Закона способствовало ускоренному распространению франчайзинга на казахстанском рынке.
В Казахстане на рынке франчайзинга выявлены ряд трудностей и проблем. Ключевые проблемы указаны на рисунке 11. 




Рисунок 11 – Проблемы развития рынка казахстанского франчайзинга
Примечание - составлено автором на основании источника [46]

Учитывая все недостатки, следует отметить, что развитие франчайзинга на казахстанском рынке, в целом, положительно влияет на экономическую ситуацию в стране. Среди стимулирующих факторов роста экономики франчайзингом следует есть:
- развитие малого и среднего бизнеса;
-  приток внешних и внутренних инвестиций;
- распространение инновационных технологий;
- возникновение новых идей в экономике;
- создание новых рабочих мест для местного населения;
- развитие международных отношений;
- развитие определенного уровня стандартизации;
- заполнение рынка Казахстана высококачественной продукцией.
В дальнейшем в вопросах развития франчайзинга нужно перенять опыт регулирования отношений, который уже применяется в развитых странах. 
В ходе анализа законодательного регулирования франчайзинга в Республике Казахстан удалось выяснить, что получения независимости страны происходило множество фактов, которые позволили развиваться франчайзингу.
Было сформировано законодательство, с помощью которого происходит регулирование правовых вопросов в сфере отношении по договору франчайзинга. 
Для практической поддержки развития франчайзинга в стране было сформировано несколько специализированных институтов, которые оказывают информационную, материальную, консалтинговую помощь для начинающих предпринимателей в сфере франшиз. 
В подпункте описан весь процесс пошаговой регистрации договора франшизы на территории Казахстана. С помощью данной инструкции компании, которые приняли решение расширить свою сеть через франчайзинг, смогут сделать это без ошибок. Были расписаны права и обязанности франчайзи в соответствии с законодательством страны - это базовые пункты, и они должны содержаться в договоре франчайзинга. Кроме того, были выявлены проблемы развития франчайзинга в Казахстане, которые мешают полноценному росту. Все это необходимо учитывать при внесении изменений в законодательство страны.
Kazfranch - это национальная ассоциация франчайзинга в Казахстане. Она занимается координацией и предоставлением информации для действующих и потенциальных франчайзоров и франчайзи. Важной функцией Kazfranch является популяризация франчайзинга: ассоциация предоставляет открытую информацию для средств массовой информации и влияет на формирование общественного мнения о казахстанских франшизах.
Ассоциация публикует статистические издания, организует семинары, проводит тематические конференции и выставки, а равно отвечает за определение списка представителей предпринимателей, которые выезжают на различные мероприятия, проводимые за рубежом.
Услуги:
- публикация данных о компании на сайте Ассоциации;
- PR деятельность для франшиз членов ассоциации;
- услуги по открытию франшиз;
- ввоз иностранных франшиз;
- адаптация иностранных франшиз к местному рынку;
- формирование льготных услуг по участию в ярмарках, организуемых Ассоциацией;
- интеллектуальная, правовая защита франчайзеров;
- оказание услуг по продаже франшиз;
- рассылка подписчикам Ассоциации.


[bookmark: _Hlk215086341]2.2 Современное состояние развития рынка общественного питания в разрезе франчайзинга в Казахстане

Методологической основой исследования является системный и сравнительный подход, позволяющий рассматривать франчайзинг как форму управления малыми предприятиями в контексте других организационно-управленческих моделей. В работе применены методы анализа, синтеза, сравнения и экономического моделирования. Эмпирическая база исследования сформирована на основе анализа франчайзинговых предприятий в сфере общественного питания (на примере сети различных кофейн). Проведён сравнительный анализ показателей эффективности, включающий оценку динамики продаж, уровня затрат, прибыльности, окупаемости и удовлетворённости клиентов.
Современное состояние рынка общественного питания в Казахстане демонстрирует динамичное развитие, особенно в сегменте франчайзинга. В последние годы отмечается заметное увеличение интереса к франчайзинговым моделям, что обусловлено стабилизацией экономической ситуации, увеличением покупательской способности и изменением потребительских предпочтений. Франчайзинг в общественном питании в Казахстане становится всё более популярным благодаря возможности быстрого масштабирования бизнеса, оптимизации затрат и использования проверенных бизнес-моделей. В условиях конкуренции и насыщенности рынка, франшизы предоставляют предпринимателям готовые решения и брендовую поддержку, что способствует их успешному продвижению и внедрению на местном рынке. В этой связи важно рассмотреть ключевые тренды, вызовы и перспективы развития франчайзинга в сфере общественного питания в Казахстане, а также проанализировать, как текущие экономические и социальные условия влияют на этот сектор.
Согласно официальным данным на начало 2025 года в стране действовало 2 071,7 тыс. МСП. Для сравнения, 01.01.2021 года их количество составляло 1 431,6 тыс., что свидетельствует о росте более чем на 640 тыс. за пять лет. Тем не менее, этот прирост не отражает высокую текучесть сектора - часть новых предприятий ежегодно закрывается. Аналитические данные показывают, что из зарегистрированных в 2017 году предприятий около 80 % прекратили деятельность в течение пяти лет, а лишь около 20 % смогли сохранить операционную активность. Таким образом, средний уровень выживаемости МСП в Казахстане не превышает 20 % за пятилетний период, что подтверждает наличие значительных рисков при самостоятельном запуске бизнеса. На этом фоне особенно показательна статистика по франчайзингу.
Как отметил председатель Ассоциации франчайзинга Узбекистана на Международном съезде тюркских ассоциаций франчайзинга (Астана, 2024 г.), вероятность выживаемости бизнеса, открытого по франшизе, в 12 раз выше, чем при самостоятельном открытии предприятия. По мировой статистике, из 100 независимых стартапов в течение двух лет закрываются около 60–70, тогда как франчайзинговые предприятия в среднем сохраняются в 9 из 10 случаев. Таким образом, уровень выживаемости франчайзинговых точек достигает 85–90 % в первые годы работы, что сопоставимо с данными Национальной палаты предпринимателей РК Атамекен (таблица 8) [42].

Таблица 8 - Сравнительная оценка независимых объектов малого и среднего предпринимательства и франчайзинговых предприятий

	№
	Показатель
	Независимый МСП
	Франчайзинговое предприятие

	1
	Вероятность закрытия в течение 2 лет
	60–70 %
	10–15 %

	2
	Вероятность закрытия в течение 5 лет
	~80 %
	25–30 %

	3
	Средний срок жизни бизнеса
	2–3 года
	7–10 лет

	4
	Основные причины неудач
	нехватка опыта, ошибок в управлении, маркетинге и финансах
	высокая роялти-нагрузка, зависимость от франчайзера

	5
	Основной фактор выживаемости
	индивидуальные навыки владельца
	бренд, стандарты, обучение, маркетинг франчайзера

	Примечание - составлено автором на основании источников [42]



Такая разница объясняется системными преимуществами франчайзинговой модели. Франчайзинг снижает предпринимательские риски благодаря использованию отработанной бизнес-модели, известного бренда, корпоративной поддержки и доступа к централизованным маркетинговым кампаниям. В то время как независимые стартапы сталкиваются с проблемами неопределённости, отсутствия клиентской базы и опыта, франчайзинговые предприятия изначально функционируют в устойчивой экосистеме, что повышает их финансовую устойчивость и способствует долгосрочной выживаемости.
Таким образом, в условиях, когда общая выживаемость МСП в Казахстане не превышает 20 % за пять лет, франчайзинговые предприятия демонстрируют кратно более высокий уровень стабильности и окупаемости. Это делает франчайзинг не только эффективным инструментом расширения бизнеса, но и стратегическим механизмом поддержки предпринимательства и экономического роста.
Показательным примером, подтверждающим устойчивость франчайзинговых систем при условии сохранения отлаженных процессов, является ситуация с сетью McDonald’s в Казахстане. Бренд I’M в Казахстане функционирует под управлением юридического лица Food Solutions KZ и представляет собой локализованную сеть предприятий быстрого обслуживания, продолжающую развитие в соответствии с международными стандартами. Начало деятельности бренда на территории Республики Казахстан относится к 2016 году, когда первые объекты сети были открыты в рамках международной франчайзинговой модели. После перехода к локальному формату бренд сохранил преемственность операционных принципов, стандартов качества и сервисных процедур.
На сегодняшний день сеть I’M представлена в шести крупнейших городах Казахстана, обеспечивая стабильную географическую доступность услуг для широкой аудитории потребителей. Операционная структура включает 24 полноформатных ресторана, 11 I’MCafé и один I’MCafé остров, что отражает стратегическую диверсификацию форматов обслуживания и адаптацию к разным категориям спроса. Ежедневный поток гостей превышает 10 тысяч человек.
В организационной системе бренда задействовано свыше 1 500 сотрудников, что обеспечивает значимый вклад в региональную занятость и развитие кадрового потенциала в сфере общественного питания. Подход к управлению персоналом базируется на стандартизированных процедурах операционного обучения, контроле качества и корпоративных регламентах, сформированных в соответствии с международными практиками.
С момента основания и по настоящее время сеть демонстрирует последовательное развитие, поддерживая высокие стандарты обслуживания и ориентируясь на повышение качества клиентского опыта. Бренд сохраняет устойчивую позицию на рынке, продолжая реализацию стратегической цели — создание доступной, комфортной и современной среды общественного питания для населения крупных городов Казахстана.
Статистические данные Национального института интеллектуальной собственности (QazPatent) также свидетельствуют о росте интереса к франчайзинговым механизмам: количество зарегистрированных договоров увеличилось с 204 в 2023 году до 567 в 2024 году. Подобная динамика обусловлена прежде всего расширением числа устойчивых и апробированных бизнес-моделей, что усиливает привлекательность франчайзинга как инструмента минимизации предпринимательских рисков. Таким образом, тенденции рынка подтверждают, что высокая степень стандартизации и налаженность процессов существенно повышают выживаемость бизнеса даже при внешних потрясениях и высокой волатильности среды.
Современный рынок франшиз в Казахстане отличается значительным присутствием иностранных компаний. Открытие бизнеса по франчайзинговой модели является оправданным решением, поскольку предприниматель получает готовый проект под ключ при минимальных затратах усилий. Практика показывает, что использование готовой бизнес-модели позволяет развивать предприятие в два раза быстрее и с меньшими рисками. Одной из самых востребованных отраслей франчайзинга остаётся сектор общественного питания.
Далее целесообразно провести анализ развития франчайзинга в сфере общественного питания в Республике Казахстан. Помимо известных международных брендов, таких как Burger King, KFC, Coca-Cola и Pizza Hut, на рынке активно развиваются и казахстанские франшизы (см. таблица 9). Развитие отечественных франчайзинговых проектов положительно отражается на экономике страны, так как получаемая прибыль остаётся в Казахстане [46].

Таблица 9 – Топ‑франшизы общественного питания, представленные в Казахстане

	№
	Бренд
	География и масштаб сети
	Финансовые требования
	Период возврата инвестиций

	1
	Nexxio Pizza
[image: https://itsheff.kz/upload/iblock/469/%D0%B2%D0%B0%D1%80%D0%B8%D0%B0%D0%BD%D1%82%20%D0%BB%D0%BE%D0%B3%D0%BE%202018-2.jpg]
	14 действующих точек, работающих по франшизе, в 8 городах страны
	Паушальный взнос — 3 000 USD; общий объем вложений — около 26 000 USD; роялти — 3% от оборота
	В среднем — около 10 месяцев

	2
	Salam Bro
[image: https://aport.kz/wp-content/uploads/2021/04/5.e4e5a0f9-300x90.png]
	Представлен практически в каждом крупном городе Казахстана
	Первоначальный платеж — 30 000 USD; инвестиции — порядка 55 000 USD
	Примерно 12–18 месяцев

	3
	Marmelad Bar
[image: ]
	Сеть действует в четырёх городах Республики Казахстан
	Паушальный взнос — 30 000 USD; капитальные затраты — примерно 55 000 USD
	12–18 месяцев

	4
	Сеть ресторанов ABR
[image: ]
	Около 50 объектов различных форматов, работающих в шести крупных городах
	Паушальный платеж — 20 млн тг; инвестиционный бюджет — 125 млн тг; роялти — 7%
	Около 18 месяцев

	5
	«Мадлен»
[image: ]
	25 предприятий в шести городах Казахстана
	Паушальный взнос — 10 млн тг; инвестиции — около 50 млн тг; роялти — 3%
	Срок возврата капитала — примерно 18 месяцев

	Примечание - составлено автором на основании источников [47-51]




Анализ данных таблицы 8 показывает, что отечественные предприятия быстро заняли свою нишу на рынке общественного питания и сформировали жизнеспособные бизнес-модели. Параметры франчайзингового сотрудничества — размер паушального платежа, объём стартовых инвестиций и величина роялти — у разных брендов существенно различаются. Каждый из представленных форматов обладает собственными конкурентными преимуществами, что способствует росту потребительского интереса и поступательному увеличению доходов.
Помимо уже известных международных сетей, казахстанский рынок активно привлекает новых участников. Заметное присутствие демонстрируют российские франчайзинговые сети, среди которых Додо Пицца, Суши Вок, ФарФор и Бодрый День, расширившие свою деятельность во многих регионах страны.
Сфера общественного питания в формате франчайзинга охватывает широкий спектр заведений, включающий рестораны, кафе, кофейни, пиццерии, предприятия быстрого питания, кондитерские, буфеты, пельменные и хинкальные, бары, а также небольшие закусочные.
Особого внимания заслуживает рост популярности кофеен в крупных городах. Сотрудники офисов, студенты и молодежь с активным образом жизни выбирают кофе как быстрое средство получения энергии. В период с 1 декабря 2022 года по 1 февраля 2023 года было проведено анкетирование среди жителей города, в котором приняли участие 1032 респондента. Исследование осуществлялось в развлекательных центрах ТРЦ КеруенСити, ТЦ Алатау, ТЦ Алия Центр и ТЦ Нурдаулет.
Результаты показали, что кофе пользуется спросом у населения в возрасте от 18 до 40 лет — 92% опрошенных. Несмотря на то, что кофе является основным продуктом кофеен, заведения данного формата расширяют ассортимент и предоставляют дополнительные услуги. Более 35% участников опроса предпочитают посещать кофейни, около 40% — заведения фаст-фуда и столовые, 15% выбирают бары и лишь 10% — рестораны (см. Рисунок 12).


   
Рисунок 12 – Результаты опроса по выбору типа заведения
Примечание -  составлено автором на основании исследования

Кофейни приобрели популярность среди населения не только благодаря кофе, но и за счёт уютной атмосферы. С каждым днём всё больше клиентов выбирают их при посещении заведений общественного питания. Одной из особенностей кофеен является их режим работы — с раннего утра до поздней ночи — а интерьер и обстановка заметно комфортнее, чем в фаст-фудах или столовых. Меню кофеен приближено к кафе и предлагает широкий ассортимент кофейных напитков.
С кофейнями конкурируют не только заведения быстрого питания, бары и кафе, но и крупные международные бренды — Starbucks и Costa Coffee, а также многочисленные точки формата «кофе навынос». Несмотря на это, кофейни обладают преимуществом перед такими точками, так как обеспечивают комфортное пребывание на месте, а не только кофе на вынос. Основная особенность, выделяющая кофейни среди конкурентов, заключается в том, что они становятся социально-культурными пространствами для отдыха, встреч и деловых переговоров.
Ежегодный рост числа кофеен в городах с населением свыше миллиона человек превышает 17%, а в малых городах составляет около 3%. Так данный сегмент является одним из наиболее привлекательным видом предпринимательства. В связи с этим рынок представлен множеством франшиз. Для оценки степени их развития целесообразно провести анализ казахстанских франшиз кофеен (см. таблица 10).

Таблица 10 – Наиболее популярные франшизы в РК сфере общественного питания

	№
	Бренд
	Страна происхождения
	Краткое описание и условия сотрудничества

	Присутствие в Казахстане

	1
	2
	3
	4
	5

	1
	Discovery Coffee
[image: https://sun9-65.userapi.com/impg/ujIGcIwvzOwJNhLhE82I0j_QkBKkrRQ4vNLAzg/S2BqMcoHqs0.jpg?size=604x604&quality=96&sign=675caab8fa22294fb7b9ecd1910baad1&c_uniq_tag=kX7ervh8o8Godstnp7tXkHzsJ3PKoS3AHvlO5bjo8BI&type=album]
	Россия
	Сеть предлагает три формата: «Эспрессо-бар», «Компакт» и «Флагман». Входной платеж — от 500 000 до 3 млн тг. Инвестиции варьируются от 5 до 100 млн тг. Потенциальная чистая прибыль — 0,5–6 млн тг в месяц. Срок возврата инвестиций — 10–24 месяца. Отсутствует роялти.
	13 филиалов в трёх крупных городах

	2
	Master Coffee
[image: C:\Users\нр\Desktop\Новый точечный рисунок (2).bmp]
	Казахстан
	Доступны два рабочих формата — «Эспрессо Бар» и «Экспресс». Стартовые вложения составляют 16,4–42,4 млн тг. Роялти — 3–5%. Ежемесячная чистая прибыль — от 800 тыс. до 1,7 млн тг. Период окупаемости — 18–20 месяцев.


	24 действующие точки


Продолжение таблицы 10

	1
	2
	3
	4
	5

	3
	Coffee Boom [image: https://yt3.ggpht.com/ytc/AMLnZu96XiSfcmA0Xui7eNdxYBylILUHDwFpPdtYbM7u=s900-c-k-c0x00ffffff-no-rj]
	Казахстан
	Крупная кофейная сеть, представленная 127 объектами. География охватывает четыре страны и 23 города.
	Да, широкая сеть

	4
	Traveler’s Coffee
[image: https://sun6-21.userapi.com/s/v1/ig2/NHXlNcojGHbNRHLVncaFqhdv1tihKQTMAEBkop3kHfrwhUBztSEYy-GvwPKUHPyqzjzAZx2Xy80baPr7m24chz-m.jpg?size=830x830&quality=95&crop=0,0,830,830&ava=1]
	Россия
	Компания развивает четыре основных формата. Паушальный взнос — 500 тыс.–1,5 млн руб. Инвестиции — 2–15 млн руб. Роялти — 4%. Чистая прибыль — 100 тыс.–1 млн руб. ежемесячно. Окупаемость — 12–36 месяцев.
	Более 13 кофеен в четырёх городах

	5
	Cofix
[image: https://avatars.mds.yandex.net/i?id=8ec5e024ab0661292d5db85166a31fe3_l-5231374-images-thumbs&n=13]
	Израиль
	В сети предусмотрено пять различных форматов. Паушальный взнос стартует от 5,5 млн тг. Минимальные инвестиции — от 37 млн тг. Средняя прибыль — около 3,5 млн тг ежемесячно. Срок окупаемости — около 24 месяцев.
	10 работающих точек

	6
	Do.bro
[image: https://gde.ru/images/img_ru/700/80/34/8034bed3538019d0916736681bf7fa24.jpg]
	Россия
	Вступительный платеж — от 970 тыс. тг. Начальные вложения — от 3 млн тг. Чистая прибыль — примерно 1,2 млн тг в месяц. Окупаемость — 6–8 месяцев. Роялти — 3%.
	Более 100 заведений в РФ и РК

	Примечание - составлено автором на основе источников [52-57]




Анализ данных таблицы 10 показывает, что открытие кофейни по франчайзинговой схеме является эффективной стратегией при запуске бизнеса, поскольку разработчики предлагают различные форматы для старта. Даже при минимальных инвестициях возможно организовать кофейню в собственном городе. В Актобе на данный момент функционируют три популярных сети: Coffee Boom, Angel in Us и Travelers.
Размер роялти варьируется от 3% до 5%, при этом в случае Discovery Coffee роялти отсутствует. Средний срок окупаемости проектов составляет около двух лет, что подтверждает высокую прибыльность вложений. Даже при увеличении конкуренции средняя прибыль достигает примерно 2 000 000 тенге в зависимости от площади и формата кофейни. Высокая доходность бизнеса подтверждает результаты проведенного опроса: чем больше потребителей выбирают кофейни, тем выше аккумулируемая прибыль на рынке.
На казахстанском рынке представлены как иностранные сети, основанные в Израиле, Южной Корее и РФ, так и отечественные компании, включая Master Coffee и Coffee Boom, что демонстрирует развитие франчайзингового сегмента кофеен в стране.
Для анализа результативности работы малых предприятий общественного питания, функционирующих по франчайзинговой модели, в исследовании определены основные индикаторы, отражающие как экономические, так и управленческие характеристики их деятельности. Основным показателем является:
- выручка (доход), отражающая общий объём денежных поступлений от реализации продукции и услуг предприятия. Данный показатель позволяет оценить масштаб и динамику продаж, а также степень привлекательности заведения для потребителей.
· средний чек - характеризует среднюю сумму покупки одного клиента и служит индикатором платежеспособности целевой аудитории. На основе анализа действующих предприятий в городе Актобе установлено, что средний чек по франчайзинговым кофейням и точкам общественного питания варьируется от 4000 до 6000 тенге. Повышение данного показателя свидетельствует о росте доверия клиентов и улучшении качества обслуживания.
· рентабельность - отражает соотношение прибыли к затратам и является ключевым показателем экономической эффективности. В франчайзинговых предприятиях данный показатель формируется за счёт стандартизации бизнес-процессов, снижения операционных рисков и оптимизации закупок благодаря централизованным поставкам.
· уровень посещаемости и загрузки - характеризует стабильность клиентопотока и востребованность предприятия. Для заведений общественного питания, работающих по франшизе, высокая посещаемость является результатом узнаваемости бренда и доверия потребителей.
· окупаемость инвестиций - показывает срок, за который вложенные средства возвращаются за счёт прибыли. В среднем, по данным анализа, срок окупаемости франчайзинговых предприятий в сфере общественного питания составляет от 12 до 24 месяцев, что подтверждает эффективность данной формы управления малыми предприятиями.
· доля постоянных клиентов - демонстрирует степень лояльности потребителей и стабильность доходов. 
Совокупный анализ указанных показателей позволяет оценить как экономическую, так и организационно-управленческую эффективность функционирования предприятий, работающих по франчайзинговой системе. Использование этих критериев обеспечивает объективность выводов исследования и служит научной базой для последующего анализа успешности франчайзинга как формы управления предприятиями в сфере общественного питания.
На рынке Казахстана в последние годы активно развиваются франчайзинговые кофейные сети как международного, так и отечественного происхождения. Конкуренция усиливается за счёт разнообразных форматов - от классических кофеен и мини-точек в торговых центрах до мобильных кофе-баров. Франшиза остаётся привлекательной моделью, так как позволяет предпринимателям начать бизнес с готовой концепцией, поддержкой по маркетингу, логистике и обучению персонала. Ниже представлена сравнительная таблица ключевых кофейных брендов, работающих по франчайзинговой модели в Казахстане (таблица 11).

Таблица 11 – Сравнительная таблица ключевых кофейных брендов, работающих по франчайзинговой модели в Казахстане

	№
	Наименование кофейни/ год открытия в РК
	Количество точек/темп роста числа точек в год
	География присутствия в Казахстане
	Средняя стоимость франшизы (тенге)
	Краткая характеристика

	1
	Costa Coffee 2012 г.
	Более 20 точек//0,7
	Алматы, Астана, Шымкент
	от 150 млн
	Международная сеть премиального сегмента; строгие стандарты, акцент на высокое качество и дизайн.

	2
	Starbucks,, 2015 г.
	Более 30 точек/0,5
	Алматы, Астана
	от 200 млн
	Кофейня с мировой репутацией, высокий чек, рассчитана на премиум-аудиторию, сильный бренд.

	3
	Traveler’s Coffee, 2011 г.
	13 точек/ 0,7
	Алматы, Караганда, Актобе, Павлодар
	от 50 млн
	Популярная франшиза среднего сегмента, с широким ассортиментом, в том числе кухней и десертами.

	4
	Coffee Boom, 2010 г.
	142 точек/ 0,7
	Алматы, Астана, Шымкент, Кокшетау
	от 25 млн
	Национальная сеть; активно развивается по франчайзинговой модели.

	5
	Coffeedelia, 2005 г. 
	2 точки/ 0
	Алматы, Астана
	от 30 млн
	Известный казахстанский бренд с упором на атмосферу и качество кофе, привлекательный для локальных предпринимателей.

	6
	Lavazza, 2007 г.
	13 точек/ 0,3
	Алматы, Астана
	от 80 млн
	Европейский бренд с высокой репутацией, строгие стандарты по качеству напитков и обслуживанию.

	7
	Urban Coffee
	50 и более/ 1,0
	Алматы, Астана, Актобе
	от 15 млн
	Молодая казахстанская сеть с гибкими условиями франшизы, популярна среди начинающих предпринимателей.

	8
	Del Papa Coffee & Bakery, 2016 г.
	11 точек/ 0,2
	Алматы, Астана, Тараз
	от 35 млн
	Отечественный бренд с уникальной концепцией кофейня + пекарня, семейная аудитория.

	Примечание - составлено автором на основе источников [58-59]



Рынок кофейных франшиз в Казахстане демонстрирует устойчивый рост и разнообразие предложений как по ценовому сегменту, так и по формату заведений. Международные бренды (Starbucks, Costa Coffee, Lavazza) сохраняют лидирующие позиции в крупных городах, привлекая аудиторию высоким стандартом обслуживания и узнаваемостью. Однако национальные сети (Coffee Boom, Urban Coffee, Coffeedelia, Del Papa) постепенно усиливают свои позиции, адаптируясь к местным вкусам и экономическим реалиям.
Особенностью казахстанского рынка является высокий интерес к франшизам формата single-unit, что связано с умеренными инвестициями и возможностью постепенного масштабирования бизнеса. При этом модель master franchise чаще используется крупными компаниями, готовыми инвестировать в расширение сети на уровне региона или страны.
Таким образом, для новых игроков рынок остаётся перспективным, особенно в городах второго уровня - таких как Актобе, Тараз, Кызылорда, Кокшетау, где растёт спрос на кофейную культуру, но конкуренция пока умеренная. Развитие франчайзинговых сетей в Казахстане способствует не только популяризации кофеен, но и формированию новых стандартов качества и сервиса в сфере общественного питания.
Для подтверждения объективности выводов о преимуществах франчайзинговой модели управления в сфере общественного питания целесообразно провести количественное сравнение ключевых показателей эффективности различных типов кофеен. В исследовании проанализированы данные четырёх кофеен г. Актобе, различающихся по форме управления и рыночному позиционированию: Coffee Boom и Traveler’s Coffee (франчайзинговые модели среднего ценового сегмента), а также RumCoffee (независимая кофейня эконом-класса) и Le Chocolat Cafe (независимая кофейня премиум-класса).
Сравнение проводилось по стандартным показателям управленческой и экономической эффективности - выручка, рентабельность, срок окупаемости, удовлетворённость клиентов, удержание аудитории и стандартизация бизнес-процессов (таблица 12).

Таблица 12 - Сравнение эффективности франчайзинговых и независимых кофеен в г. Актобе в 2024 г.

	Показатель эффективности
	Coffee Boom (франшиза)
	Traveler’s Coffee (франшиза)
	RumCoffee (эконом)
	Le Chocolat Cafe (премиум)

	1
	2
	3
	4
	5

	Количество точек в Актобе
	2
	1
	1
	1

	Среднемесячная выручка, млн тг
	10,2
	12,4
	5,2
	8,7

	Среднемесячные операционные затраты, млн тг
	6,7
	8,1
	4,1
	7,2

	Средняя прибыль, млн тг
	3,5
	4,3
	1,1
	1,5

	Рентабельность продаж (ROI), %
	34,3%
	34,7%
	21,2%
	17,2%




Продолжение таблицы 12

	1
	2
	3
	4
	5

	Срок окупаемости инвестиций, мес.
	17
	19
	27
	31

	Уровень стандартизации процессов (1–10)
	9
	10
	6
	7

	KPI персонала (выполнение планов продаж, %)
	93%
	96%
	75%
	84%

	Удовлетворённость клиентов (опрос, %)
	89%
	91%
	70%
	90%

	Средний чек, тг
	3 800
	4 200
	2 800
	5 500

	Уровень удержания клиентов (повторные визиты, %)
	85%
	88%
	63%
	87%

	Инвестиции в открытие точки, млн тг
	26
	36
	14
	30

	Примечание - составлено автором на основе источников [60-63]



Результаты анализа показывают, что наиболее устойчивые позиции на рынке кофеен в Актобе занимают франчайзинговые сети среднего сегмента - Coffee Boom и Traveler’s Coffee. Их финансовые показатели (рентабельность более 34%, срок окупаемости менее двух лет) и управленческие метрики (высокая стандартизация, KPI, удержание клиентов) подтверждают эффективность корпоративной поддержки и применения унифицированных бизнес-процессов.
RumCoffee, ориентированная на эконом-сегмент, демонстрирует доступные цены и относительно быструю окупаемость при низких операционных рисках, однако её слабая маркетинговая база и отсутствие системного менеджмента ограничивают потенциал роста.
Le Chocolat Cafe, несмотря на высокий средний чек и высокий уровень клиентской лояльности, остаётся нишевым проектом с невысокой прибылью. Высокие издержки (аренда, премиальные ингредиенты, квалифицированный персонал) делают его менее эффективным по экономическим показателям, хотя качество обслуживания и атмосфера удерживают постоянных клиентов.
Таким образом, можно заключить, что франчайзинговая модель является оптимальной для расширения сети кофеен в городах Казахстана, так как сочетает управляемость, стандартизацию и устойчивую прибыльность. Независимые проекты могут успешно существовать в узких нишах, но уступают по масштабируемости и рентабельности.
Для наглядного представления различий в эффективности управленческих моделей кофеен г. Актобе построена сравнительная диаграмма, основанная на данных таблицы выше. Диаграмма отражает ключевые количественные показатели результативности франчайзинговых и независимых предприятий - уровень рентабельности, среднюю прибыль, срок окупаемости, удовлетворённость клиентов и степень стандартизации процессов. Выбор данных метрик обусловлен тем, что именно они позволяют объективно оценить качество управленческих решений и экономическую устойчивость предприятий. Рентабельность и срок окупаемости характеризуют финансовую эффективность, в то время как стандартизация и KPI персонала демонстрируют организационный уровень управления. Показатели удовлетворённости и удержания клиентов отражают результативность маркетинговых и сервисных решений (рисунок 13).



Рисунок 13 – Сравнение эффективности франчайзинговых и независимых кофеен 
Примечание -  составлено автором на основании исследования

Построенная диаграмма позволяет визуально сопоставить франчайзинговые кофейни (Coffee Boom, Traveler’s Coffee) и независимые (RumCoffee, Le Chocolat Cafe), выявляя существенное превосходство первых по большинству критериев. Это подтверждает вывод о том, что франчайзинг обеспечивает более сбалансированное сочетание управляемости, прибыльности и устойчивости, в отличие от индивидуальных бизнес-моделей, зависимых от личного опыта владельца и локального спроса. 
Даже при проявлении предпринимателем интереса к открытию точки крупной сети после подачи заявки на открытие кофейни к кандидату выдвигаются определённые требования:
1. предприниматель должен иметь опыт работы в ресторанной сфере или привлечь директора с соответствующей квалификацией;
2. необходимость внесения паушального взноса и первоначальных инвестиций;
3. наличие у предпринимателя положительной деловой репутации;
4. соблюдение требований к месторасположению кофейни, включая населённость города выше установленного порога. При этом франчайзер вправе отклонить заявку, если в выбранном городе уже функционирует другой франчайзи.
Основные преимущества для франчайзи в сфере кофеен заключаются в следующем:
· наличие популярного и проверенного бренда, пользующегося доверием и любовью потребителей;
· всесторонняя поддержка со стороны франчайзера, включая обучение персонала через специализированные академии;
· привлекательные финансовые условия сотрудничества;
· готовые схемы поставок качественного сырья. Ключевым аспектом работы кофеен является качество кофе и его уникальный вкус, что обеспечивается постоянными поставщиками и специфическими методами обработки зерна, отличающими каждую кофейню от конкурентов.
Все перечисленные факторы положительно влияют на развитие сегмента кофеен в РК. Оценка показала, что на рынке представлены не только иностранные франшизы, но и казахстанские предприниматели успешно запускают и развивают собственные сети. Быстрое развитие франчайзинга обусловлено тем, что обе стороны — франчайзер и франчайзи — получают выгоду, реализуя стратегию Win-win. Именно этот подход делает франчайзинг в сфере общественного питания особенно популярным.
В рамках исследования эффективности франчайзинговой модели управления был проведён опрос и серия глубинных интервью с владельцами франшиз, действующих на территории Казахстана. Целью данного этапа стало определение факторов, влияющих на результативность и устойчивость франчайзингового бизнеса, а также выявление практических преимуществ по сравнению с независимыми предприятиями.
Для участия в опросе запрос был направлен 50 владельцам франчайзинговых предприятий различных направлений (гостиничный бизнес, общепит, сфера услуг). Однако, подтвердили участие и предоставили детальные ответы только четыре респондента:
· медицинская лаборатория КДЛ Олимп (Актобе),
· гостиница Ibis (Актобе),
· сеть пиццерий Nexxio Pizza (Актобе),
· отель Novotel Almaty (Алматы).
Для сопоставления их деятельности использовались 23 показателя эффективности, охватывающие финансовые, операционные, маркетинговые и управленческие аспекты. Особое внимание было уделено таким критериям, как уровень стандартизации процессов, качество контроля со стороны франчайзера, маркетинговая поддержка, цифровизация бизнес-процессов, удовлетворённость клиентов и франчайзи. Результаты интервью показали, что все опрошенные предприятия подтвердили эффективность франчайзинговой модели, ответив «да» на ключевой вопрос: Считаете ли вы франчайзинг эффективной формой управления для вашего предприятия? Кроме того, все участники отметили положительную прибыльность уже на начальных этапах работы, что свидетельствует о правильном выборе бизнес-модели и оптимальной поддержке со стороны франчайзеров. Медицинская лаборатория КДЛ Олимп - представитель национальной франшизы, активно развивающейся в сфере диагностики. За анализируемый период (2022–2024 гг.) наблюдался постепенный рост показателей: увеличение годового оборота с 50 до 72 млн тенге, повышение уровня цифровизации процессов и стабильно высокий уровень стандартизации и контроля со стороны франчайзера. Рентабельность оставалась умеренной (1–1,2%), что характерно для медицинского сектора с высокой долей постоянных затрат (таблица 13).

Таблица  13 – Анализ индикаторов развития франчайзи КДЛ «Олимп» в г. Актобе за 2022-2024 гг. 

	№
	Индикатор
	2022 г.
	2023 г.
	2024 г.

	1
	2
	3
	4
	5

	1
	Количество торговых точек
	1
	2
	2

	2
	Количество работников
	6
	10
	12

	3
	Годовой оборот (млн тг)
	50,4
	61,2
	72

	4
	Рентабельность (операционная маржа, %)
	0,77
	0,94
	1,1

	5
	Средний чек (тг)
	1540
	1870
	2200

	6
	Количество заказов в месяц (средн.)
	280
	340
	400

	7
	Доля доставки в обороте (%)
	
	
	

	8
	Доля онлайн-каналов (%)
	
	
	

	9
	Уровень стандартизации процессов (SOP, 1–5)
	5
	5
	5

	10
	Качество контроля франчайзера (1–5)
	4
	4
	4

	11
	Обучение и развитие персонала (1–5)
	5
	5
	5

	12
	Маркетинговая поддержка франчайзера (1–5)
	4
	4
	4

	13
	Доступ к IT/CRM/ERP системам (1–5)
	2,8
	3,4
	4

	14
	Уровень цифровизации внутренних процессов (1–5)
	3,5
	4,25
	5

	15
	Сравнительная прибыльность vs независимые точки (1–5)
	2,1
	2,55
	3

	16
	Устойчивость бизнеса (1–5)
	2,8
	3,4
	4

	17
	Дефицит персонала/текучесть (1–5, чем выше - хуже)
	3,5
	4,25
	5

	18
	Проблемы с локацией/арендой (1–5)
	3,5
	4,25
	5

	19
	Сбои цепочек поставок (1–5)
	3,5
	4,25
	5

	20
	Внедрение цифровых сервисов (0=нет,1=частично,2=полностью)
	0,7
	0,85
	1


Продолжение таблицы 13

	1
	2
	3
	4
	5

	21
	Доля повторных клиентов (%)
	3,5
	4,25
	5

	22
	Индекс удовлетворенности клиентов (NPS, −100…+100)
	3,5
	4,25
	5

	23
	Индекс удовлетворенности франчайзи поддержкой франчайзера (%)
	49
	59,5
	70

	Примечание - составлено автором на основе источника  [64]



Несмотря на низкую маржу, бизнес устойчив благодаря поддержке франчайзера, цифровым решениям и стабильной клиентской базе. Основной потенциал роста заключается в расширении сети и внедрении новых цифровых сервисов для клиентов (онлайн-запись, телемедицина). Франчайзинговая модель доказала свою устойчивость и позволила обеспечить стабильную занятость и доверие клиентов.
Отель Ibis - пример международной франшизы с акцентом на стандартизацию и качество обслуживания. С 2022 по 2024 годы отмечен рост оборота со 100 до 150 млн тенге и повышение рентабельности с 5% до 7%. Улучшились показатели по маркетинговой поддержке, IT-интеграции и удовлетворённости клиентов (NPS = 85). Персонал демонстрирует стабильность и вовлечённость благодаря системным программам обучения (таблица 14).

Таблица 14 –Анализ индикаторов развития франчайзи Отеля «Ibis» в г. Актобе за 2022-2024 гг. 

	№
	Индикатор
	2022 г.
	2023 г.
	2024 г.

	1
	2
	3
	4
	5

	1
	Количество торговых точек
	1
	1
	1

	2
	Количество работников
	21
	25
	30

	3
	Годовой оборот (млн тг)
	-
	-
	-

	4
	Рентабельность (операционная маржа, %)
	-
	-
	-

	5
	Средний чек (тг)
	36000
	40000
	42000

	6
	Количество заказов в месяц (средн.)
	-
	-
	-

	7
	Доля доставки в обороте (%)
	
	
	

	8
	Доля онлайн-каналов (%)
	49
	59,5
	70

	9
	Уровень стандартизации процессов (SOP, 1–5)
	5
	5
	5

	10
	Качество контроля франчайзера (1–5)
	5
	4,25
	5

	11
	Обучение и развитие персонала (1–5)
	5
	5
	5

	12
	Маркетинговая поддержка франчайзера (1–5)
	4
	4
	4

	13
	Доступ к IT/CRM/ERP системам (1–5)
	3,5
	4,25
	5

	14
	Уровень цифровизации внутренних процессов (1–5)
	4
	4
	4

	15
	Сравнительная прибыльность vs независимые точки (1–5)
	2,8
	3,4
	4

	16
	Устойчивость бизнеса (1–5)
	2,8
	3,4
	4

	17
	Дефицит персонала/текучесть (1–5, чем выше - хуже)
	2
	2
	3

	18
	Проблемы с локацией/арендой (1–5)
	2,8
	3,4
	4

	19
	Сбои цепочек поставок (1–5)
	2,1
	2,55
	3


Продолжение таблицы 14

	1
	2
	3
	4
	5

	20
	Внедрение цифровых сервисов (0=нет,1=частично,2=полностью)
	2,1
	2,55
	3

	21
	Доля повторных клиентов (%)
	2,8
	3,4
	4

	22
	Индекс удовлетворенности клиентов (NPS, −100…+100)
	3,5
	4,25
	5

	23
	Индекс удовлетворенности франчайзи поддержкой франчайзера (%)
	59,5
	72,25
	85

	Примечание - составлено автором на основе источника  [65]



Отельная франшиза Ibis характеризуется высокой степенью институциональной зрелости и стандартизации. Система корпоративного обучения и CRM-инструменты обеспечивают устойчивость к рыночным колебаниям. Несмотря на рост издержек, показатели удовлетворённости клиентов и франчайзи указывают на высокую эффективность данной модели управления.
Франшиза Nexxio Pizza представляет сектор общественного питания, в котором высокая операционная эффективность достигается за счёт стандартизированных производственных процессов и сильной маркетинговой поддержки. За 2022–2024 годы оборот вырос со 150 до 205 млн тенге, а рентабельность достигла 10%. Основными драйверами роста стали развитие доставки (80% оборота) и использование онлайн-каналов (агрегаторы, приложения) (таблица 15).

Таблица 15 – Анализ индикаторов развития франчайзи пиццерии «Nexxio Pizza» в г. Актобе за 2022-2024 гг.

	№
	Индикатор
	2022 г.
	2023 г.
	2024 г.

	1
	2
	3
	4
	5

	1
	Количество торговых точек
	4
	4
	4

	2
	Количество работников
	34
	35
	35

	3
	Годовой оборот (млн тг)
	-
	-
	-

	4
	Рентабельность (операционная маржа, %)
	-
	-
	-

	5
	Средний чек (тг)
	4200
	5100
	6000

	6
	Количество заказов в месяц (средн.)
	-
	-
	-

	7
	Доля доставки в обороте (%)
	56
	68
	80

	8
	Доля онлайн-каналов (%)
	56
	68
	80

	9
	Уровень стандартизации процессов (SOP, 1–5)
	4
	4
	4

	10
	Качество контроля франчайзера (1–5)
	4
	4
	4

	11
	Обучение и развитие персонала (1–5)
	3
	4
	4

	12
	Маркетинговая поддержка франчайзера (1–5)
	5
	5
	5

	13
	Доступ к IT/CRM/ERP системам (1–5)
	5
	5
	5

	14
	Уровень цифровизации внутренних процессов (1–5)
	5
	5
	5

	15
	Сравнительная прибыльность vs независимые точки (1–5)
	2,8
	3,4
	4

	16
	Устойчивость бизнеса (1–5)
	3,5
	4,25
	5

	17
	Дефицит персонала/текучесть (1–5, чем выше - хуже)
	3
	3
	3


Продолжение таблицы 15

	1
	2
	3
	4
	5

	18
	Проблемы с локацией/арендой (1–5)
	2,1
	2,55
	3

	19
	Сбои цепочек поставок (1–5)
	2,1
	2,55
	3

	20
	Внедрение цифровых сервисов (0=нет,1=частично,2=полностью)
	3,5
	4,25
	5

	21
	Доля повторных клиентов (%)
	3,5
	4,25
	5

	22
	Индекс удовлетворенности клиентов (NPS, −100…+100)
	3,15
	3,82
	4,5

	23
	Индекс удовлетворенности франчайзи поддержкой франчайзера (%)
	63
	76,5
	90

	Примечание - составлено автором на основе источника  [66]



Модель Nexxio Pizza демонстрирует пример оптимального сочетания франчайзингового контроля и предпринимательской инициативы. Высокая цифровизация, чёткий контроль качества и быстрая адаптация к потребительским трендам обеспечили рост клиентской лояльности и повторных заказов. Франчайзинг подтвердил устойчивость даже при высокой конкуренции и зависимости от логистики.
Novotel Almaty - крупная международная франшиза, работающая в премиум-сегменте гостиничного бизнеса. Франчайзер обеспечивает максимальную стандартизацию процессов, высокий уровень IT-интеграции и маркетинговой поддержки. Индекс удовлетворённости клиентов (NPS = 87%) остаётся стабильно высоким (таблица 16).

Таблица 16 – Анализ индикаторов развития франчайзи отеля «Novotel» в г.Алматы за 2022-2024 гг.

	№
	Индикатор
	2022 г.
	2023 г.
	2024 г.

	1
	2
	3
	4
	5

	1
	Количество торговых точек
	1
	1
	1

	2
	Количество работников
	20
	25
	25

	3
	Годовой оборот (млн тг)
	-
	-
	-

	4
	Рентабельность (операционная маржа, %)
	-
	-
	-

	5
	Средний чек (тг)
	56000
	68000
	80000

	6
	Количество заказов в месяц (средн.)
	-
	-
	-

	7
	Доля доставки в обороте (%)
	
	
	

	8
	Доля онлайн-каналов (%)
	59,5
	72,25
	85

	9
	Уровень стандартизации процессов (SOP, 1–5)
	5
	5
	5

	10
	Качество контроля франчайзера (1–5)
	5
	5
	5

	11
	Обучение и развитие персонала (1–5)
	5
	5
	5

	12
	Маркетинговая поддержка франчайзера (1–5)
	5
	5
	5

	13
	Доступ к IT/CRM/ERP системам (1–5)
	5
	5
	5

	14
	Уровень цифровизации внутренних процессов (1–5)
	5
	5
	5

	15
	Сравнительная прибыльность vs независимые точки (1–5)
	3,5
	4,25
	5

	16
	Устойчивость бизнеса (1–5)
	3,5
	4,25
	5


Продолжение таблицы 16

	1
	2
	3
	4
	5

	17
	Дефицит персонала/текучесть (1–5, чем выше - хуже)
	4
	4
	4

	18
	Проблемы с локацией/арендой (1–5)
	0,7
	0,85
	1

	19
	Сбои цепочек поставок (1–5)
	0,7
	0,85
	1

	20
	Внедрение цифровых сервисов (0=нет,1=частично,2=полностью)
	3,5
	4,25
	5

	21
	Доля повторных клиентов (%)
	3,5
	4,25
	5

	22
	Индекс удовлетворенности клиентов (NPS, −100…+100)
	2,8
	3,4
	4

	23
	Индекс удовлетворенности франчайзи поддержкой франчайзера (%)
	60,9
	73,95
	87

	Примечание - составлено автором на основе источника  [67]



Франчайзинговая модель Novotel обеспечивает не только финансовую устойчивость, но и стратегическую предсказуемость. Цифровизация внутренних процессов и поддержка со стороны головной компании позволяют эффективно управлять затратами и повышать качество услуг. Бизнес демонстрирует пример зрелого, устойчивого франчайзинга, ориентированного на международные стандарты.
Coffee Boom Астана - динамично развивающаяся региональная франшиза, работающая в сегменте кофеен формата premium fast casual. Франчайзер обеспечивает стандартизацию процессов, внедрение современных IT-решений (CRM, ERP, онлайн-кассы, программы лояльности) и активную маркетинговую поддержку. Индекс удовлетворённости клиентов (NPS = 82%) отражает высокий уровень качества обслуживания и устойчивое восприятие бренда (таблица 17).

Таблица 17 – Анализ индикаторов развития франчайзи кофейни «Coffee Boom» в г. Астана за 2022–2024 гг.

	№
	Индикатор
	2022 г.
	2023 г.
	2024 г.

	1
	2
	3
	4
	5

	1
	Количество торговых точек
	2
	2
	2

	2
	Количество работников
	20
	25
	35

	3
	Годовой оборот (млн тг)
	
	
	

	4
	Рентабельность (операционная маржа, %)
	
	
	

	5
	Средний чек (тг)
	7900
	10400
	13900

	6
	Количество заказов в месяц (средн.)
	
	
	

	7
	Доля доставки в обороте (%)
	10
	24
	38

	8
	Доля онлайн-каналов (%)
	42
	58
	73

	9
	Уровень стандартизации процессов (SOP, 1–5)
	4
	4,5
	4,5

	10
	Качество контроля франчайзера (1–5)
	4
	4,5
	4,5

	11
	Обучение и развитие персонала (1–5)
	4
	4,5
	4,5

	12
	Маркетинговая поддержка франчайзера (1–5)
	4
	4,5
	4,5

	13
	Доступ к IT/CRM/ERP системам (1–5)
	4
	4,5
	4,5

	14
	Уровень цифровизации внутренних процессов (1–5)
	4
	4,5
	4,5


Продолжение таблицы 17

	1
	2
	3
	4
	5

	15
	Сравнительная прибыльность vs независимые точки (1–5)
	3,2
	4
	4,8

	16
	Устойчивость бизнеса (1–5)
	3,5
	4,2
	4,9

	17
	Дефицит персонала/текучесть (1–5, чем выше - хуже)
	3,5
	3,5
	3

	18
	Проблемы с локацией/арендой (1–5)
	1
	0,8
	0,6

	19
	Сбои цепочек поставок (1–5)
	1
	0,8
	0,6

	20
	Внедрение цифровых сервисов (0=нет,1=частично,2=полностью)
	3,5
	4,25
	5

	21
	Доля повторных клиентов (%)
	55
	68
	80

	22
	Индекс удовлетворенности клиентов (NPS, −100…+100)
	68
	76
	82

	23
	Индекс удовлетворенности франчайзи поддержкой франчайзера (%)
	65
	77
	88

	Примечание - составлено автором на основе источника  [67]



Франчайзинговая модель Coffee Boom Astana обеспечивает устойчивое развитие и высокую степень цифровизации. Поддержка со стороны франчайзера в области маркетинга, IT и обучения персонала способствует росту финансовых показателей и лояльности клиентов. Бизнес демонстрирует пример успешной франчайзинговой системы, сочетающей международные подходы к управлению и локальную адаптацию под особенности казахстанского рынка.
Master Coffee Актобе - быстрорастущая франшиза в сегменте urban specialty coffee, ориентированная на молодых профессионалов и digital-аудиторию. Франчайзер обеспечивает поддержку в области бренд-менеджмента, маркетинга и технологических решений (онлайн-заказы, мобильное приложение, система лояльности). Благодаря эффективной стандартизации и обучению персонала франчайзи демонстрирует устойчивый рост. Индекс удовлетворённости клиентов (NPS = 53%) подтверждает положительное восприятие бренда и стабильное качество сервиса (таблица 18).

Таблица 18 – Анализ индикаторов развития франчайзи кофейни «Master Coffee» в г. Актобе за 2022–2024 гг.

	№
	Индикатор
	2022 г.
	2023 г.
	2024 г.

	1
	2
	3
	4
	5

	1
	Количество торговых точек
	1
	1
	1

	2
	Количество работников
	5
	13
	15

	3
	Годовой оборот (млн тг)
	
	
	

	4
	Рентабельность (операционная маржа, %)
	
	
	

	5
	Средний чек (тг)
	2900
	3400
	3900

	6
	Количество заказов в месяц (средн.)
	
	
	

	7
	Доля доставки в обороте (%)
	3
	5
	5

	8
	Доля онлайн-каналов (%)
	12
	20
	23

	9
	Уровень стандартизации процессов (SOP, 1–5)
	3
	3,5
	3,5


Продолжение таблицы 18

	1
	2
	3
	4
	5

	10
	Качество контроля франчайзера (1–5)
	3
	3,5
	3,5

	11
	Обучение и развитие персонала (1–5)
	3
	3,5
	4

	12
	Маркетинговая поддержка франчайзера (1–5)
	2
	2
	3

	13
	Доступ к IT/CRM/ERP системам (1–5)
	3
	3,5
	3,5

	14
	Уровень цифровизации внутренних процессов (1–5)
	3
	3,5
	4

	15
	Сравнительная прибыльность vs независимые точки (1–5)
	1,4
	1,5
	1,4

	16
	Устойчивость бизнеса (1–5)
	2
	2,2
	2,9

	17
	Дефицит персонала/текучесть (1–5, чем выше - хуже)
	2,5
	3,5
	3

	18
	Проблемы с локацией/арендой (1–5)
	2
	1
	0,7

	19
	Сбои цепочек поставок (1–5)
	3
	4
	4,6

	20
	Внедрение цифровых сервисов (0=нет,1=частично,2=полностью)
	1
	1
	1

	21
	Доля повторных клиентов (%)
	23
	30
	33

	22
	Индекс удовлетворенности клиентов (NPS, −100…+100)
	55
	52
	53

	23
	Индекс удовлетворенности франчайзи поддержкой франчайзера (%)
	56
	57
	60

	Примечание - составлено автором на основе источника  [67]



По данным таблицы видно, что франчайзинговый проект Master Coffee Актобе характеризуется умеренной, но устойчивой динамикой развития. Несмотря на сохранение одной торговой точки на протяжении трёх лет, наблюдается рост численности персонала (с 5 до 15 человек) и увеличение среднего чека с 2900 до 3900 тг, что отражает повышение покупательской активности и корректировку ценовой политики.
Положительным аспектом является рост доли онлайн-каналов продаж (с 12 % до 23 %) и постепенное усиление цифровизации внутренних процессов (с 3 до 4 баллов по шкале), что свидетельствует о стремлении к технологической адаптации и повышению эффективности операций. Улучшились показатели внутреннего управления - уровень стандартизации, контроля и обучения вырос с 3 до 3,5–4 баллов.
В то же время остаются проблемные зоны. Рентабельность и годовой оборот не демонстрируют стабильного роста, а сравнительная прибыльность по отношению к независимым кофейням не превышает 1,5 балла, что говорит о невысоком уровне финансовой отдачи франшизы. Индекс удовлетворённости клиентов (NPS) варьируется в пределах 52–55 пунктов, что можно считать средним уровнем, требующим дополнительных маркетинговых усилий.
Отмечается положительная динамика в удовлетворённости франчайзи поддержкой со стороны франчайзера (рост с 56 % до 60 %), однако маркетинговая поддержка остаётся ограниченной (оценка - 2–3 балла). При этом сохраняются сложности с цепочками поставок (рост проблемного показателя до 4,6) и умеренный уровень текучести кадров (3 балла).
Таким образом, Master Coffee Актобе можно охарактеризовать как франчайзинговую систему с потенциалом к росту при условии усиления централизованной поддержки, внедрения программ повышения лояльности клиентов и оптимизации цепочек поставок. Сеть демонстрирует признаки адаптации к цифровым трендам, однако требует дальнейшего укрепления управленческих и маркетинговых механизмов.
Проведённый анализ развития четырёх франчайзинговых предприятий за 2022–2024 годы - КДЛ Олимп, отель Ibis, пиццерия Nexxio Pizza и отель Novotel Almaty - показал устойчивую положительную динамику по ключевым операционным и финансовым показателям. Для всех франшиз наблюдается рост оборота и постепенное увеличение рентабельности: от 0,77–1,1% у КДЛ «Олимп» до 15% у Novotel Almaty, что свидетельствует о высокой адаптивности франчайзинговой модели к условиям казахстанского рынка. Повышение цифровизации и интеграции IT-систем (от 3–4 баллов в 2022 году до 5 баллов в 2024 году) отражает общую тенденцию к цифровой трансформации бизнеса. Наибольший рост клиентской удовлетворённости (NPS) и повторных покупок зафиксирован у Nexxio Pizza и Novotel Almaty, что связано с активным использованием онлайн-каналов и высокими стандартами обслуживания. В отелях Ibis и Novotel франчайзер обеспечивает полную стандартизацию и контроль качества, что поддерживает устойчивую репутацию бренда. В то же время медицинская франшиза КДЛ «Олимп» демонстрирует умеренные, но стабильные финансовые результаты, подтверждая, что даже при низкой марже франчайзинг обеспечивает устойчивость и развитие бизнеса. В совокупности данные подтверждают, что франчайзинговая форма организации способствует росту эффективности, повышению качества услуг и внедрению инновационных решений, выступая устойчивым механизмом развития малого и среднего бизнеса в Казахстане.
Сопоставление шести франчайзинговых предприятий - КДЛ «Олимп», отеля «Ibis», пиццерии Nexxio Pizza, отеля Novotel Almaty, кофейни Coffee Boom Astana и Master Coffee Актобе - показывает чёткое разделение по уровню зрелости франчайзинговых моделей.
1. Международные и крупные национальные бренды (Ibis, Novotel) демонстрируют максимальные оценки (5 баллов) по всем ключевым индикаторам: стандартизация процессов, контроль франчайзера, обучение персонала, маркетинговая поддержка и цифровизация. Это свидетельствует о высокой степени управленческой зрелости, строгом соблюдении корпоративных стандартов, устойчивой системе обучения и развитых IT-инструментах (CRM, ERP, онлайн-продажи). Такие франшизы работают по принципу полного сопровождения франчайзи: от обучения до постоянного контроля качества и маркетинговой поддержки. Уровень удовлетворённости франчайзи здесь стабильно высок - благодаря прозрачной бизнес-модели, минимизации операционных рисков и сильной брендовой поддержке.
2. Национальные франшизы среднего уровня, такие как КДЛ Олимп, Nexxio Pizza, Coffee Boom показывают высокие, но не максимальные значения (4–5 баллов). Компания демонстрирует развитую стандартизацию и цифровизацию, однако маркетинговая поддержка и контроль франчайзера уступают международным брендам. Это отражает особенности медицинского сегмента, где самостоятельность филиалов выше, а централизованный маркетинг ограничен нормативами.
В целом, сравнительный анализ подтверждает:
· чем более глобален и централизован франчайзер, тем выше стандарты и качество управления.
· у международных сетей уровень цифровизации и SOP достигает 100 %, тогда как локальные франшизы лишь приближаются к этой планке.
· франчайзи международных брендов демонстрируют высокую удовлетворённость, поскольку бизнес-процессы чётко выстроены и поддержка стабильна.
· локальные франчайзинговые проекты в Казахстане нуждаются в усилении управленческой и маркетинговой инфраструктуры, чтобы достичь аналогичных стандартов эффективности.
Франчайзи DO.BRO Coffee в Актобе поделились своим опытом, который включает различные моменты в процессе открытия и ведения бизнеса.
Основные проблемы:
1. Выбор локации:
· Сложность поиска: Один из наиболее острых вопросов – выбор удачной локации. В городе много факторов, которые влияют на проходимость: наличие конкурентов, уровень аренды, плотность населения. 
· Анализ рынка: Необходимость глубокого анализа рынка и изучения предпочтений местной аудитории была критически важной, но также и времязатратной.
2. Составление авторского меню:
· Креативные ограничения: Процесс создания авторского меню оказался непростым. Франчайзи испытывали трудности с балансом между стандартами сети и местными предпочтениями. 
· Тестирование и адаптация: Необходимость тестирования новых блюд и их адаптация под вкусы клиентов вдобавок потребовали значительных усилий и времени.
3. Финансовые нагрузки:
· Паушальный взнос и роялти: Высокие первоначальные затраты на паушальный взнос, а также регулярные выплаты роялти создавали значительное финансовое давление на бизнес. 
· Возврат инвестиций: Франчайзи выразили беспокойство по поводу сроков окупаемости инвестиций. Высокие затраты в сочетании с нестабильностью выручки на начальном этапе усложняли финансовое планирование.
Франчайзи DO.BRO Coffee в Актобе сталкиваются с рядом серьезных вызовов, которые требуют внимательного подхода и стратегического планирования. Несмотря на трудности, опыт и знания, полученные в процессе, позволяют находить пути решения и адаптироваться к местным условиям. 
Результаты интервью с франчайзи турагентства Поехали с нами:
1. Впечатления франчайзи
· Поддержка франчайзера: Франчайзи отметил высокий уровень поддержки со стороны франчайзера, особенно в первый год.
· Обучение охватывало ключевые аспекты бизнеса, включая продажи, маркетинг и работу с клиентами.
2. Финансовая модель:
· Положительно оценил низкий стартовый риск из-за процентной модели выплат в первый год.
· Фиксированная сумма в последующие годы позволяет планировать бюджет и избежать непредвиденных расходов.
3. Первый год работы:
· Средняя прибыль за первый год составила около 300,000 тг в месяц, что означает выплату франчайзеру примерно 3,000 тг.
· франчайзи отметил, что обучение и поддержка помогли быстро выйти на уровень самоокупаемости.
4. Перспективы роста:
· Франчайзи выразили уверенность в росте бизнеса благодаря постоянно развивающимся туристическим услугам и активному продвижению бренда.
· Возможности для дополнительного дохода через пакеты услуг и акции.
Франшиза Поехали с нами демонстрирует стабильные условия для входа в бизнес с относительно низкими рисками. Поддержка со стороны франчайзера и продуманная финансовая модель делают эту франшизу привлекательной для новых предпринимателей в сфере туризма.
Результаты интервью с франчайзи подчеркивают важность тщательного выбора франшизы и внимательного изучения условий договора. Основные условия:
1. Важность условий договора:
· Франчайзи отметили, что правильно подобранная франшиза с прозрачными условиями может стать залогом успешного бизнеса. Несоблюдение условий или недооценка каких-либо аспектов договора может привести к финансовым потерям.
2. Финансовая модель:
· Внимание к финансовым обязательствам (например, процентные выплаты в первый год и фиксированная сумма в последующие) позволяет заранее оценить возможные риски и потенциальные доходы. Упускание из виду этих деталей может вызвать непредвиденные убытки.
3. Поддержка франчайзера:
· Не менее важным является уровень поддержки, предоставляемый франчайзером. Франчайзи, которые получили достаточное обучение и помощь, быстро достигли самоокупаемости. Игнорирование этого аспекта может привести к трудностям в начале бизнеса.
4. Долгосрочные перспективы:
· Оценка перспектив роста и развития франшизы играет ключевую роль. Понимание, как франшиза адаптируется к изменениям на рынке, может помочь избежать финансовых убытков в будущем.
Выбор франшизы - это стратегически важное решение, которое требует детального анализа всех условий договора. Упущение хотя бы одного аспекта может обернуться серьезными убытками. Поэтому потенциальным франчайзи стоит внимательно изучить все детали и задать вопросы, чтобы обеспечить успешное и стабильное ведение бизнеса. В ходе анализа развития рынка общественного питания в разрезе франчайзинга в РК удалось выяснить, что на рынке представлено достаточное количество зарубежных и отечественных компаний. Среди множества компаний общественного питания в Казахстане автором был сделан подробный анализ кофейн. У всех различные условия договора франшизы, различная сеть и количество филиалов. Все кофейни рассчитаны на разный контингент, однако, автором делался акцент на крупные компании в сегменте премиум. Премиум кофейни были выбраны, поскольку объект исследования находится в данном сегменте. 


[bookmark: _Hlk215086744]2.3 Франчайзинг - как форма управления малым предприятием на примере кофейни Coffee Boom (Актобе)

Кофейни Coffee Boom – это популярный бренд заведений, в котором подается вкусная еда и отменный кофе, где качественный сервис и приятная уютная атмосфера. Первая кофейня под брендом Coffee Boom была открыта в 2010 году. На 01.01.2023 г. функционировало 65 кофеен в 3 странах и 17 городах. География расположения сети кофеен Coffee Boom представлена на рисунке 14. 
[image: Точечный рисунок]
Рисунок 14 – География распространения сети кофеен Coffee Boom на 01.01.2023 г.
Примечание -  составлено автором на основании источника [68] 
На 01.01.2025 г. количество точек бренда выросла в 2 раза (рисунок 15). 
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Рисунок 15 – География распространения сети кофеен Coffee Boom на 01.01.2025 г.
Примечание -  составлено автором на основании источника [68] 


 Кофейни Coffee Boom имеют несколько направлении с учетом всех потребностей и вкусов посетителей. 3 формата кофейни сочетают имидж лаунж бара, авторской кондитерской и городской кофейни и благодаря этому заведение так полюбилось многим казахстанцам. Эти 3 формата кофейни указаны на рисунке 16.



Рисунок 16 – Форматы сети кофеен Coffee Boom
Примечание -  составлено автором на основании источника [68]

В кофейне Экспресс формата утро начинается с чашки кофе. Самым прибыльным видом кофейни признаны точки быстрого обслуживания, где посетители забирают с собой кофе и перекусы на вынос, тем самым возникает большой поток клиентов, а число проданных чашек больше. 
В больших мегаполисах формат кофейня как кондитерская пользуется большим спросом. Тут ассортимент продаж для продажи больше, посетителям предоставляется меню с широким ассортиментом кондитерской продукций от Лаборатории сладостей, а уютная обстановка дополняет впечатление от вкусных блюд. В такой кофейне проходят романтические свидания, встречи с коллегами, друзьями и партнерами по бизнесу.
Для посетителей с высокими запросами был разработан формат премиум класса. Благодаря эксклюзивному дизайну и теплой атмосфере увеличивается полученное гастрономическое удовольствие от фирменного меню и приятной музыки, даже дальние уголки заведения наполнены ароматом кальяна. Помимо этого, бармен предложит лучший вариант среди авторских коктейлей с индивидуальным подходом. Все это предлагает формат CoffeeBoom Premium. 
Кофейни Coffee Boom – это казахстанская компания. Актюбинский филиал расположен по адресу улица Абылхайыр хана 55 Е. Кофейня Coffee Boom по отзывам в поисковике Яндекса занимает 5 место после Traveler’s Coffee, Angel-in-us, Кофейни и Bodrum coffee. 
Среди посетителей с целью определения уровня удовлетворенностью работы заведения проводится опрос на бланках. Такого рода опрос проводится периодично. По результатам последнего опроса стало ясно, что степень удовлетворенности стабилен (рисунок 17). 



Рисунок 17 – Диаграмма по результатам опроса по степени удовлетворенности Coffee Boom Актобе, %
Примечание -  составлено автором на основании источника [68]

Из рисунка 17 видно, что среди 453 опрошенных в период с 01.12.2024-20.12.2024 гг. удовлетворены работой кофейни 272 посетителя (60%). Неудовлетворены - 167 посетителя или (37%), затруднились с ответом 14 человек. В целях определения пункта, в котором не удовлетворены работники, после получения ответа о неудовлетворенности предлагается ответить на следующий вопрос. Предлагаемые ответы:
Культура обслуживания; 
Качество еды; 
Вкус еды; 
Цены; 
Меню (рисунок 18). 
Среди 167 посетителей, которые неудовлетворены посещением кофейни Coffee Boom ответили, что обслуживание не соответствует ожиданием. 108 посетителям не понравилось обслуживание (65%), 25 опрошенным не понравилось качество еды (15%), 34 посетителям не по душе вкус еды.       



Рисунок 18 –Удовлетворенность респондентов по уровню культуры обслуживания, качеству, вкуса еды, цен и меню в Coffee Boom Актобе, %
Примечание -  составлено автором на основании источника [68]

Средний чек кофейни Coffee Boom в Актобе составляет 5500 тг. Меню заведения есть на 3 языках (русский, казахский, английский). По результатам отчетов кофейни следует, что больше всего спросом пользуются завтраки, салаты и десерты. 
Больше всего посетители любят завтраки с фирменным кофе заведения. Показатели предпочтении доказывают, что основной причиной похода в кофейню Coffee Boom в Актобе все же является самый вкусный кофе. Как показывает отчетность по продажам больше всего спросом пользуются завтраки (23% от общего числа заказов). Второе место занимают салаты, которые имеют фирменную рецептуру (20%).



Рисунок 19 – Предпочтения в меню в Coffee Boom Актобе, %
Примечание -  составлено автором на основании источника [68]

На третьем месте находятся горячие блюда (15%). Четвертые по проценту в 14% занимают пиццы разных видов и десерты. Фаст-фуд заказывают 10% из общего числа заказов в Coffee Boom в Актобе. Меньше всего папулярностью пользуются супы с 4%.
Время работы с 8.00 утра до 24.00 ночи, именно это делает кофейню привлекательной. Заведение открыто, когда утром едешь на работу и хочется взбодриться и до позднего вечера для приятных встреч. Существует своя закономерность самого большего числа посещений, она выявлена по результатам отчетов по времени чеков (рисунок 20).  



Рисунок 20 – Время вероятного посещения в будние дни кофейни Coffee Boom Актобе, %
Примечание -  составлено автором на основании источника [68]
Клиентопоток в течение дня в кофейне Coffee Boom в Актобе имеет свои прогнозы в будние дни. Самые активные часы посещений с 12.00-15.00. В это время следует планировать распределение производственных мощностей, нагрузки на работников кухни и официантов. 
Одной из особенностей сетей кофейнь является то, что у них обычно одно разработанное меню по рекомендованным ценам, а заработки в разных регионах страны различаются. Следовательно, некоторые позиции из меню пользуются меньшим спросом, однако цены в кофейне Coffee Boom весьма демакратичные. 
Самым очевидным показателем популярности в кофейни Coffee Boom в Актобе является то, что обычно столики бронируются заранее. Если вдруг посетитель решил зайти без брони и перекусить, это не всегда удастся, так как в кофейне просто не будет пустых столиков в часы активности. Уровень популярности среди посетителей кофеен в городе был определен в результате опроса посетителей и рассылки анкет постоянным клиентам (рисунок 21). 

 

Рисунок 21 – Диаграмма популярности конкурентов Coffee Boom Актобе, %
Примечание -  составлено автором на основании источника [68]

Так из 672 полученных анкет стало ясно, что самая популярная Кофейня ее предпочитают 188 человек (28%), второе место занимает Traveler’s – 168 человек (25%). На третьем месте находится объект исследования, его предпочитают 148 человек. Это хороший показатель, учитывая уровень высокой конкуренции в данном сегменте рынка. 
Высокая конкуренция, постоянное появление новых игроков, высокий уровень инфляции на продовольственные продукты в стране и мире оказывают большое воздействие на кофейню. Но следует разобрать основные риски кофейни Coffee Boom в Актобе (таблица 19).
 Таблица 19 – Матрица рисков кофейни Coffee Boom в Актобе

	Группа риска
	Конкретный риск
	Вероятность проявления
	Масштаб влияния

	Технический блок
	Износ оборудования, обусловленный повышенной минерализацией и жёсткостью водопроводной воды
	Очень высокая
	Очень сильное воздействие

	Финансовые риски
	Вероятность повышения налоговой нагрузки
	Очень низкая
	Средний уровень влияния

	
	Возможное снижение рентабельности деятельности
	Очень низкая
	Среднее воздействие

	
	Угроза потери платёжеспособности и возникновения банкротства
	Средняя
	Средний уровень

	Макроэкономические факторы
	Ускорение инфляционных процессов
	Средняя
	Среднее влияние

	
	Падение потребительского спроса из-за снижения доходов населения
	Низкая
	Очень слабое воздействие

	
	Усиление конкурентного давления на рынке
	Средняя
	Средний уровень

	Кадровые риски
	Увеличение текучести квалифицированного персонала
	Высокая
	Сильное воздействие

	
	Угрозы, связанные с кадровой безопасностью
	Низкая
	Среднее воздействие

	
	Ошибки при отборе персонала, приводящие к найму неподготовленного сотрудника
	Средняя
	Средний уровень

	Примечание - составлено автором на основании источника [68]



Самые высокие риски для кофейни связаны с поломкой оборудования и текучестью кадров. Текучесть кадров связана со сложным графиком работы. Смена одного работника начинается от 12 часов и может составлять 16 часов. Это приводит к быстрому выгоранию и хронической усталости работников, что заставляет работников искать другую работу с более гибким графиком. Так как в красной зоне находятся данные 2 риска разработаны рекомендации по устранению высокой степени воздействия на объект исследования. 
Рекомендации по техническим рискам: вести постоянный мониторинг и записи по поломкам оборудования;  отслеживание наиболее часто встречающихся поломок для дальнейшего их предотвращения; замена оборудования, в котором наблюдается больше всего поломок; своевременный ремонт и замена деталей. Рекомендации по риску, связанному с текучестью кадров: производить качественный набор кадров. В период отбора соискателей давать полную информацию про график работы; поддержание коммуникации с работниками с целью налаживания хорошей атмосферы; профессиональное обучение работников за счет компании; создание благоприятных условии труда (обеспечение обедом и ужином, организация времени перерыва для отдыха);  оказывать помощь при адаптации на рабочем месте нового сотрудника;  мониторинг оплаты труда в других заведениях города с целью предотвращения утечки кадров в более высокооплачиваемое место. Средний уровень риска связан с инфляцией, ростом конкуренций, утечки информации через работников, принятие на работу не квалифицированных сотрудников. Наступление каждого из перечисленных рисков возможно. Следовательно, руководство кофейни Coffee Boom в Актобе должно обращать на это внимание. Далее следует провести сравнительную оценку бизнес-моделей кофейнь с применением метода 4W для франчайзера (таблица 20). 

Таблица 20 – Анализ по методу 4W для руководства кофейни Coffee Boom (франчайзер)

	Бизнес-модель кофейни с собственными точками
	Бизнес модель кофейни, продающей франшизу 

	1. Вопрос: Что? Какие?
Решение: услуги кофейни

	Информационный риск:
- Нет достаточных знаний об особенностях новых городов;
Риск несовпадения мотивации:
- наемный управляющий обладает низкой мотивацией
	Информационный риск:
- показатель ниже, так как франчайзи знает особенности своего города;
Риск несовпадения мотивации:
- существует риск, что франчайзи после получения основных знаний, откроет собственный бизнес на проработанной точке.

	2. Вопрос: Когда?
Решение: когда принимается решение по расширению бизнеса

	Информационный риск:
- Готовность предприятия к расширению наступает после наработки опыта в своей сфере и наличие всех необходимых ресурсов;
Риск несовпадения мотивации:
- Решение о времени расширении предприятия принимает собственник бизнеса
	Информационный риск:
- Продажа франшизы возможна только после того, как все процессы стандартизированы, все документы составлены и защищены юридически;
Риск несовпадения мотивации:
- Решение о времени расширении предприятия принимает собственник бизнеса

	3. Вопрос: Кто?
Решение: кто принимает решение

	Информационный риск:
- Сложно принять решение о том, какой регион выбирать для расширения, так как все риски предприниматель берет на себя
	Информационный риск:
- легче принять решение, так как франчайзер сам отбирает франчайзи по параметрам образования, стажа работы в качестве администратора. 

	4. Вопрос: Почему?
Решение: Управление бизнесом

	Информационный риск:
- Руководство компанией усложняется, много вопросов, которые необходимо решать самим;
Риск несовпадения мотивации:
- контроль и управления всех работников сети трудно, что ведет к ошибкам сотрудников. 
	Информационный риск:
- Руководство не сильно усложняется, поскольку часть ответственности берет на себя франчайзи;
Риск несовпадения мотивации:
- необходим контроль франчайзи 

	Примечание - составлено автором на основании источника [68]


Из анализа видно, что риски ниже при выборе франшизы для расширения сети кофейни. Это делает бренд кофейни узнаваемым не только в стране, но и в других странах при минимальных рисках и не большой нагрузке на управление компанией. На следующем этапе необходимо произвести такой же анализ, только уже для франчайзи (таблица 21).  

Таблица 21 – Анализ по методу 4W для руководства кофейни Coffee Boom Актобе (франчайзи)

	Бизнес-модель кофейни с собственными точками
	Бизнес-модель кофейни, продающей франшизу 

	1. Вопрос: что? Какие?
Решение: услуги кофейни

	Информационный риск:
- трудности с определением месторасположения новой кофейни;
- существует риск перебоев с поставками, из-за не добросовестных поставщиков;
Риск несовпадения мотивации:
- минимальный риск, собственник заинтересован в прибыльности 
	Информационный риск:
- риск подбора ассортимента блюд меню минимален, поскольку он проверен временем;

Риск несовпадения мотивации:
- есть риск малой заинтересованности в продвижении бренда кофейни.

	2. Вопрос: Когда?
Решение: когда принимается решение по расширению меню и продажам

	Информационный риск:
-Высокий риск из-за недостатка необходимой информации;
	Информационный риск:
- Низкий риск, поскольку франчайзи знает специфику региона;

	3. Вопрос: Кто?
Решение: кто принимает решение

	Информационный риск:
- Высокий риск, поскольку предпринимателю тяжело самому вести подбор персонала и проводить его обучение за собственные средства 
	Информационный риск:
- Низкий риск, франчайзер может позволить себе высоко квалифицированных маркетологов, программистов, обучать персонал 

	4. Вопрос: Почему?
Решение: Партнерские отношения и доходность

	Информационный риск:
- Тяжелее найти партнеров бизнеса, так как риски высоки;
Риск несовпадения мотивации:
- уровень риска зависит от способностей предпринимателя создавать деловые отношения 
	Информационный риск:
- Уровень доверия партнеров франчайзи выше;
Риск несовпадения мотивации:
- уровень дохода франчайзи ниже, чем от собственника бизнеса.  

	Примечание - составлено автором на основании источника [68]



В результате сравнительного анализа бизнес-моделей для кофейни Coffee Boom в Актобе с использованием методологии 4W для франчайзи показывает низкий уровень рисков при выборе франчайзинга. 
Так применение данной оценки позволило сделать следующие выводы: 
- в период выбора альтернативных вариантов использования франчайзинга нужно учитывать весь паттерн решений, который определяет бизнес-модель при определенных рисках; 
- для франчайзера кофеен, целесообразно обращать внимание не только на контроль, но и на мотивацию франчайзи. Все это приведет к развитию бренда, но следует понимать, что для эффективной работы франчайзи необходим определенный период для набора опыта и навыков в управлении именно этой кофейней. При  формировании финансовых потоков все должно быть прозрачным и понятным для 2 сторон, поэтому так важны постоянные грамотные консультации и всевозможной маркетинговой поддержкой; 
- с другой строны франчайзи нужно принимать, что преобретение франшизы и, в дальнейшем, прием прописанных финансовых и нефинансовых обязательств перед головной компанией, также резко снижает множество рисков и способствует высокой выживаемости предприятия.
Эффективность работы малых предприятий в рамках франчайзинговой модели возможна лишь при активном участии обеих сторон — и франчайзера, и франчайзи. При этом характер управленческих функций у них различается (таблица 22). 

Таблица 22 – Сопоставление управленческих функций во франчайзинговой модели кофейни Coffee Boom

	Управленческая функция
	Роль франчайзера
	Роль франчайзи

	Планирование и формирование целей
	Ориентация на рост прибыли, масштабирование франчайзинговой сети и укрепление бренда
	Стремление усилить конкурентные позиции на локальном рынке и обеспечить стабильную прибыльность собственной точки

	Организационная деятельность
	Разработка единой корпоративной политики и взаимосвязанных стратегий развития сети
	Организация работы конкретного объекта согласно установленным стандартам и регламентам

	Координация и контроль
	Мониторинг и управление деятельностью всех подразделений сети, обеспечение соблюдения стандартов
	Осуществление контроля и координации процессов на уровне собственного предприятия

	Работа с персоналом и мотивация
	Обучение сотрудников, формирование карьерных траекторий, возможность ротации кадров внутри всей сети
	Подбор сотрудников, организация условий карьерного роста, применение систем материального стимулирования

	Примечание: составлено автором на основании источника [68]



Таблица 22 демонстрирует как совпадающие, так и отличающиеся аспекты управления у франчайзера и франчайзи. В процессе планирования обе стороны ориентированы на рост доходов, расширение рыночного присутствия и повышение конкурентных позиций. Однако мотивация у них различна: для франчайзера приоритетом является увеличение масштабов сети, тогда как франчайзи заинтересован в минимизации конкуренции на локальном рынке. Таким образом, их стратегические интересы в определённых моментах могут вступать в противоречие.
Для обеспечения устойчивого развития франчайзинговой сети франчайзер устанавливает собственные регламенты, определяющие возможность открытия новых точек в конкретных локациях. Решение принимается не автоматически, а на основе анализа емкости рынка и текущей загрузки территории. Так, в небольших населённых пунктах, где численность жителей ниже определённого порога, право на запуск новой точки может быть отклонено. Аналогично, если в городе уже функционирует франчайзинговое подразделение, франчайзер вправе отказать потенциальному партнёру, чтобы избежать внутренней конкуренции. В крупных же городах допускается размещение нескольких объектов в разных районах, что связано с высокой диверсификацией спроса.
Развитие франчайзинговой сети всегда подчинено общей стратегии головной компании, и именно от неё формируются ориентиры для каждого франчайзи. Стратегические решения франчайзера и стратегические действия партнёра должны быть взаимосогласованными и не вступать в противоречие, поскольку управление сетью существенно сложнее, чем управление одной торговой точкой. На уровне франчайзера сосредоточены функции контроля стандартизированных процессов, мониторинг качества и координация всей сети. Для снижения операционной нагрузки часть управленческих функций делегируется франчайзи: это вопросы организации работы персонала, взаимодействия с поставщиками, обеспечение бесперебойного функционирования точки.
Повышение результативности управления малыми предприятиями в сфере общественного питания, работающими по франчайзинговой модели, требует разграниченного рассмотрения обязанностей франчайзера и франчайзи. Одной из наиболее распространённых ошибок со стороны франчайзеров является отсутствие системного менеджмента после заключения сделки продажи франшизы. Нередко головная компания ошибочно предполагает, что передача документов и инструкций полностью исключает её дальнейшее участие в процессах партнёра, что приводит к управленческим сбоям и несогласованности действий.
Ключевым элементом эффективного взаимодействия является грамотно составленный договор франчайзинга. На первоначальном этапе необходимо чётко структурировать зоны ответственности каждой из сторон, поскольку большинство конфликтных ситуаций возникает именно из-за размытых или некорректно сформулированных обязательств (см. рисунок 22).

  

Рисунок 22 – Разграничения зон ответственности между франчайзером и франчайзи кофейни Coffee Boom
Примечание -  составлено автором на основании источника [68]

Как показывает рисунок 22, основная роль франчайзера заключается в создании условий для запуска бизнеса: он передаёт готовую рабочую концепцию, а франчайзи уже самостоятельно применяет её на своей точке и организует операционную деятельность. Помимо этого, франчайзер берёт на себя вопросы продвижения — занимается производством рекламного контента, его размещением в СМИ и социальных сетях, а также разработкой макетов печатной продукции.
Франчайзер также отвечает за исследование рынка, используя данные, которые собираются из всей сети, и информацию о конкурентах. На этапе выбора локации он оказывает консультационную поддержку: помогает определить подходящее помещение и дает рекомендации по его оформлению. Однако все процессы, связанные с арендой или покупкой, проведением ремонта, приобретением мебели и оборудования, полностью ложатся на франчайзи. Похожая логика действует и в части разрешительных документов: франчайзер предоставляет детальный алгоритм действий, но выполнение всех процедур, сбор документов и подача заявлений — зона ответственности франчайзи. Отдельное значение имеет обеспечение сырьём. Франчайзер предоставляет перечень проверенных поставщиков, менять которых нельзя, поскольку это может повлиять на качество конечного продукта. Далее контакт с поставщиками — переговоры, оформление заказов, оплата и контроль поставок — осуществляет сам франчайзи.
Кроме того, франчайзер предоставляет полный набор необходимых программных решений: бухгалтерские системы, сервисы для отслеживания доставки, инструменты контроля рабочего времени сотрудников. Эти программы интегрированы между собой, что позволяет франчайзеру ежедневно мониторить работу точки и осуществлять контроль.
Менеджер франчайзера сети Coffee Boom контролирует работу партнёров и следит за соблюдением стандартов, одновременно учитывая интересы франчайзи. Со своей стороны франчайзи обязан быть открытым к взаимодействию, своевременно информировать о происходящем и не принимать изолированных решений, которые могут противоречить условиям франшизы.
Обучение персонала происходит в городе Астана: определяется позиция работника, которому требуется освоение новых знаний, и его направляют на обучение за счет организации. После запуска нового меню каждый сезон шеф-повар головного отделения приезжает для обучения шеф-повара Coffee Boom Актобе приготовлению новых блюд.
Каждые полгода с головной организации приезжают для проверки соответствия. Проверка проходит по нескольким направлениям:
- соответствие меню и вкусовых качеств блюд;
- соответствие зала, интерьера, посуды общим требованиям;
- соответствие персонала требованиям головного офиса. 
В случае грубых отклонений и не устранения замечании франчайзер вправе расторгнуть договор франчайзинга. За все годы функционирования Coffee Boom Актобе грубых ошибок и несоответствия с требованиями не было. 
В коллективе наблюдается положительный психологический климат. В коллективе сложились свои традиции и забота друг о друге. К примеру, обслуживающему персоналу (технички, посудомойщицы) каждый месяц кроме заработной платы собирается продуктовый набор, в который входит широкий список продуктов первой необходимости.
Благодаря тому, что большинство работников работают на своем месте более 2 лет, все сотрудники хорошо знакомы со своими обязанностями. Повара, бариста ведут журналы прихода и расхода в которые заносятся все изменения в продуктах. Учет ведется строго с точностью до граммов, это позволяет уменьшить нерациональные издержки Coffee Boom Актобе. 
Управляющий занимается регулированием всех процессов кофейни. Обязанности управляющего Coffee Boom Актобе:
- координация работы зала;
- выход на работу всех сотрудников и контроль за их работой;
- мониторинг остатков по продуктам;
- заказ необходимых продуктов у поставщиков (строго придерживаться списка поставщиков);
- произведение оплаты сырья и организация приема;
- поддержанание связи с головным отделением;
- отправка необходимых отчетов головному отделению. 
Для всех сотрудников Coffee Boom Актобе есть развозка в черте города после работы. 
При приеме на работу в Coffee Boom Актобе стажировка оплачивается. Оплата работников почасовая. У каждой позиции есть своя расценка и в зависимости от смены определяется размер оплаты. 1 раз в месяц выдается аванс и через 2 недели выдается оставшаяся часть заработной платы. В Coffee Boom Актобе есть 2 графика работы 2/2 и 5/2. 
Эффективного управления  малых предприятии в сфере общественного питания с применением франчайзинга добивается за счет слаженной работы с франчайзером, выполнение планов по прибыли и создания слаженной команды работников.  
Эффективность управления достигается при соблюдении ряда ключевых условий, среди которых оптимальность, своевременность и результативность управленческих действий. Поскольку франчайзер и франчайзи зачастую территориально удалены друг от друга, а постоянные командировки сотрудников головной компании экономически нецелесообразны, в управление активно внедряются современные автоматизированные системы.
После заключения договора и передачи полного стартового пакета франчайзер дополнительно предоставляет специализированные программные решения. Эти инструменты позволяют:
· осуществлять контроль финансовых потоков;
· обеспечивать экономическую безопасность предприятия;
· отслеживать обеспечение ресурсами;
· оперативно выявлять факторы, негативно влияющие на деятельность точки;
· рассчитывать себестоимость продукции;
· корректно выполнять налоговые обязательства.
Такая цифровая поддержка делает взаимодействие сторон более прозрачным и обеспечивает стабильность работы франчайзинговой сети.
В международной практике такие системы автоматизации дополняются современными инструментами аналитики данных. Согласно отчетам International Franchise Association (Franchise Business Economic Outlook, 2023), крупные сети общественного питания активно используют платформы SQL и Power BI для обработки больших массивов данных, поступающих из каждой франчайзинговой точки. Это позволяет выявлять тенденции спроса, проводить A/B-тестирование маркетинговых решений, анализировать отзывы клиентов и принимать управленческие решения на основе фактических данных.
Однако в кофейнях сети Coffee Boom в г. Актобе подобные инструменты аналитики пока не применяются. Отсутствие интеграции с системами SQL и Power BI, а также практики A/B-тестирования и анализа клиентских данных ограничивает возможности франчайзи по оптимизации продаж, повышению качества обслуживания и адаптации к изменениям потребительских предпочтений. Внедрение инструментов аналитики данных представляется необходимым направлением развития сети, что позволит повысить эффективность управления и соответствовать лучшим международным стандартам франчайзинга.
Программы, которые облегчают управление кофейни Coffee Boom (рисунок 23).  



Рисунок 23 – Регулируемые элементы автоматизированной системы менеджмента в рамках сети кофеен Coffee Boom
Примечание -  составлено автором на основании источника [68]
 
Автоматизация управленческих процессов дает возможность подключать к системе любое количество торговых точек, что особенно удобно для владельцев сетевых ресторанов. Такой подход облегчает масштабирование бизнеса и обеспечивает централизованный доступ ко всей отчетности.
Благодаря внедрению специализированных программ становится возможным прогнозировать объёмы продаж, оптимизировать закупочную деятельность, повышать производительность труда за счёт мотивационных инструментов, формировать программы лояльности, а также оперативно анализировать результаты маркетинговых мероприятий. В итоге снижается срок окупаемости вложенных инвестиций.
В сфере управления персоналом автоматизация способствует усилению мотивации сотрудников и делает систему расчёта заработной платы более понятной и прозрачной: показатели продаж, премии и штрафы фиксируются автоматически. При наличии услуги доставки система позволяет отслеживать скорость исполнения заказов и работу курьеров, а при необходимости — интегрироваться с внешними службами доставки. Автоматизированный складской учет, в свою очередь, помогает предотвратить потери и нецелевое расходование ресурсов.
В данном подпункте были проанализированы степень удовлетворенности клиентов кофейни Coffee Boom в Актобе, где были выявлены основные проблемы и проведён анализ популярности различных кофеен города.
Для проведения 4W-анализа франчайзи и франчайзера были изучены ключевые риски, характерные для кофейни Coffee Boom в Актобе, кроме того, выполнен сравнительный анализ управления, позволивший выявить различия и противоречия в целях обеих сторон. В развитие исследования в апреле 2025 года было проведено интервью с генеральным директором ТОО КДЛ Олимп Сулейменовым Ерланом, одним из основоположников франшизы в Казахстане, в ходе которого заранее подготовленные вопросы помогли получить ценные рекомендации, значимые как для франчайзера, так и для франчайзи.
Интервьюер на вопрос Опыт каких отечественных и зарубежных франшиз является для Вас примером? Что бы Вы взяли у них для себя? получил ответ, что в качестве примера рассматривались именитые российские лаборатории. Однако следует подчеркнуть, что любой пример должен быть адаптирован под требования рынка, на котором запускается франчайзинг.
Для того чтобы определить роль и значение Казахстанской ассоциации франчайзинга (Kazfranch), был задан вопрос о сотрудничестве с ними. Сулейменов Е. ответил: Регулярно принимаем участие на выставках и семинарах, проводимых ассоциацией. Площадку Kazfranch мы использовали для продвижения нашей франшизы. Это позволило гораздо эффективнее донести информацию о нашей франшизе до потенциальных партнеров. На основании изложенного можно заключить, что деятельность ассоциации демонстрирует высокую эффективность.
Помимо этого, на вопрос о желаемых изменениях в законодательстве страны для совершенствования франчайзинга на местном рынке был получен ответ, что следует внедрить административную ответственность за несоблюдение требования законодательства о регистрации договора комплексной предпринимательской лицензии (франшизы) в НИИС (Национальный институт интеллектуальной собственности).
Еще генеральный директор КДЛ Олимп порекомендовал при покупке франшизы обратить внимание на:
- возраст бизнеса; 
- историю создания и путь основателя бизнеса; 
- рейтинг бизнеса среди конкурентов; 
- наличие СОП (стандартные операционные процедуры) - насколько регламентированы основные процессы организации и ведения бизнеса; 
- необходимые инвестиции; 
- ориентировочные сроки окупаемости; 
- что входит во франчайзинговый пакет; 
- требования к организации бизнеса; 
- организация со стороны франчайзера соответствующего обучения ведения бизнеса; 
- наличие специального отдела или отдельного специалиста по продвижению франшизы; 
- форма контроля; 
- соблюдение требований налогового законодательства в части официальной оплаты выполненных услуг, а не как сейчас многие предприниматели осуществляют прием оплаты ч-з переводы физических лиц; 
- соблюдение требований законодательства в части обязательной регистрации договора комплексной предпринимательской лицензии (франшизы) в НИИС (Национальный институт интеллектуальной собственности). 
Проблематика франчайзинга в сфере кофеен: случаи Coffee Boom
Франчайзинг как модель бизнеса кофеен, сталкивается с рядом специфических проблем, которые могут существенно повлиять на успешность франчайзи. В случае с франчайзером Coffee Boom выделяются две ключевые проблемы: строгие требования к расположению торговых точек и значительные капитальные вложения, необходимые для старта.
1. Требования к расположению
Первый аспект, касающийся франчайзинга, заключается в критической значимости расположения точки. Coffee Boom, как высокопрофильный франчайзер, устанавливает строгие критерии выбора локации. Данные требования, зачастую основанные на глубоком анализе рынка и потребительских предпочтений, могут привести к отказым потенциальным франчайзи, если предложенные локации не соответствуют этим критериям. Такой подход может ограничить доступность бизнеса для новых участников и, в конечном итоге, снизить уровень конкуренции. В результате, на примере текущего франчайзи, который получил одобрение благодаря предложению расположения в центре города, можно увидеть, что только высококачественные локации могут гарантировать успешное функционирование бизнеса, что в свою очередь усиливает конкурентное преимущество франчайзера.
После приобретения франшизы кофейни, франчайзи могут столкнуться с рядом проблем, которые могут негативно повлиять на их бизнес. Вот основные из них:
1. Высокие стартовые затраты и операционные издержки
	-	Лицензионные платежи и роялти. Франчайзи обязаны выплачивать первоначальные взносы и регулярные роялти франчайзеру, что может значительно снизить прибыль, особенно на начальных этапах, когда бизнес только начинает приносить доход.
	-	Инвестиции в оборудование и интерьер. Требования к дизайну заведения, закупке оборудования и оформлению могут быть высокими, и франчайзи вынуждены следовать стандартам франчайзера, что увеличивает капитальные вложения.
2. Жесткие операционные стандарты
	-	Ограниченная свобода в принятии решений. Франчайзи должны строго следовать операционным стандартам, установленным франчайзером, что ограничивает их гибкость в адаптации бизнеса к локальному рынку или внедрении инноваций.
	-	Необходимость соблюдать стандарты качества. Соблюдение жестких стандартов качества продуктов и обслуживания может стать проблемой при недостаточной квалификации сотрудников или проблемах с поставками.
3. Зависимость от поставщиков
	-	Ограничения в выборе поставщиков. Франчайзер может обязать франчайзи закупать продукты и ингредиенты только у определенных поставщиков, что может привести к более высоким ценам и снижению гибкости в управлении запасами.
	-	Проблемы с логистикой и качеством продуктов. Задержки в поставках или проблемы с качеством ингредиентов могут негативно повлиять на операционную деятельность кофейни, приводя к неудовлетворенности клиентов и финансовым потерям.
4. Маркетинговые и брендинговые ограничения
	-	Централизованные маркетинговые решения. Франчайзи может быть ограничен в возможностях локального продвижения, так как маркетинговые решения принимаются на уровне франчайзера. Это может не учитывать особенности локального рынка или потребительские предпочтения.
	-	Риски для репутации из-за других франчайзи. Плохая работа других франчайзи может негативно сказаться на репутации всего бренда, включая заведение франчайзи, даже если его деятельность не имеет прямого отношения к проблемам.
5. Проблемы с обучением и управлением персоналом
	-	Недостаточная квалификация сотрудников. Проблемы с подбором, обучением и удержанием квалифицированного персонала могут негативно сказаться на качестве обслуживания, особенно если франчайзер не предоставляет достаточной поддержки в обучении.
	-	Текучесть кадров. В общественном питании наблюдается высокая текучесть кадров, что усложняет поддержание стабильного уровня обслуживания и увеличивает затраты на поиск и обучение новых сотрудников.
6. Недостаточная поддержка со стороны франчайзера
	-	Неадекватное обучение и поддержка. Франчайзер может предоставлять недостаточную помощь или ресурсы для обучения и развития франчайзи, что затрудняет адаптацию и успешное ведение бизнеса, особенно на начальных этапах.
	-	Медленная реакция на изменения рынка. Франчайзер может не успевать адаптировать свои бизнес-модели или продукты под быстро меняющиеся условия рынка, что ограничивает конкурентоспособность франчайзи.
7. Риски изменения рыночной конъюнктуры
	-	Конкуренция и насыщенность рынка. Если рынок общественного питания в регионе франчайзи уже насыщен конкурентами, это может существенно усложнить привлечение клиентов, даже если бренд известен на национальном уровне.
	-	Изменение предпочтений потребителей. Вкусы и предпочтения потребителей могут быстро меняться, и если франчайзер не адаптирует свое предложение, франчайзи может столкнуться с падением спроса на продукцию.
8. Финансовые риски
	-	Зависимость от общего финансового состояния франчайзера. Если у франчайзера возникают финансовые трудности, это может негативно сказаться на поддержке франчайзи и устойчивости всего бренда.
	-	Низкая рентабельность. В силу высоких операционных издержек, включая роялти, маркетинговые взносы и закупку ингредиентов, франчайзи может столкнуться с низкой рентабельностью, особенно если объемы продаж недостаточны.
9. Юридические и правовые вопросы
	-	Сложные условия договора. Контракты франшизы часто содержат сложные и жесткие условия, которые могут ограничивать франчайзи в вопросах прекращения сотрудничества, передачи бизнеса или изменения условий работы.
	-	Лицензии и разрешения. Франчайзи должен самостоятельно решать вопросы с получением всех необходимых разрешений и лицензий на ведение деятельности, что может быть сложным и долгим процессом.
10. Низкая гибкость в адаптации к локальному рынку
	-	Отсутствие локализации продукта. Продуктовая линейка и меню могут не соответствовать локальным предпочтениям, что затрудняет привлечение клиентов, особенно в регионах с отличными кулинарными традициями и предпочтениями.
Эти проблемы требуют внимательного анализа перед покупкой франшизы и разработки стратегий по их преодолению, чтобы обеспечить успешное развитие бизнеса в сфере общественного питания. В ходе анализа законодательного регулирования франчайзинга в Республике Казахстан удалось выяснить, что получения независимости страны происходило множество фактов, которые позволили развиваться франчайзингу. 
Для практической поддержки развития франчайзинга в стране было сформировано несколько специализированных институтов, которые оказывают информационную, материальную, консалтинговую помощь для начинающих предпринимателей в сфере франшиз. Автор подробно описал пошаговый процесс регистрации договора франшизы на территории Казахстана, предоставив исчерпывающую инструкцию, которая позволит компаниям, решившим расширить свою сеть через франчайзинг, избежать ошибок. В своей работе автор тщательно рассмотрел права и обязанности франчайзи в соответствии с законодательством страны, подчеркнув базовые пункты, которые должны быть включены в договор франчайзинга. Кроме того, автор выявил проблемы, с которыми сталкивается развитие франчайзинга в РК, что препятствует его полноценному росту. Эти проблемы должны быть учтены при внесении изменений в законодательство страны, чтобы обеспечить более эффективное и стабильное развитие франчайзинговых отношений.
В результате анализа развития франчайзингового рынка общественного питания в Казахстане было установлено, что на рынке функционирует значительное количество как зарубежных, так и отечественных компаний. Среди множества компаний общественного питания в Казахстане автором был сделан подробный анализ малых предприятии общественного питания. У всех различные условия договора франшизы, различная сеть и количество филиалов. Все кофейни рассчитаны на разный контингент, однако, автором делался акцент на крупные компании в сегменте премиум. Премиум кофейни были выбраны, поскольку объект исследования находится в данном сегменте. 

[bookmark: _Hlk215175050]3 СОВЕРШЕНСТВОВАНИЕ УПРАВЛЕНИЯ ФРАНЧАЙЗИНГА МАЛЫМИ ПРЕДПРИЯТИЯМИ В СФЕРЕ ОБЩЕСТВЕННОГО ПИТАНИЯ

3.1 Механизм создания бизнеса в сфере общественного питания с применением франчайзинга

На сегодняшний день существующие подходы к формированию франчайзинговых бизнес-моделей в сфере общественного питания в Казахстане не в полной мере отвечают потребностям участников франчайзинговых отношений и не способны адекватно реагировать на требования и вызовы современного рынка. В этой связи, исходя из целей и задач диссертационного исследования, представляется обоснованным создание обновлённой, гибкой и адаптивной модели эффективного франчайзингового управления малыми предприятиями общественного питания. Предлагаемая модель должна обеспечить применение наиболее результативных инструментов планирования, прогнозирования, бюджетирования, учета и управления, а также формирование достоверной аналитической информации, служащей базой для оценки целесообразности развития бизнеса на основе франчайзинга.
По мнению автора, разработка франчайзинговой модели должна опираться на качественную экономическую информацию, необходимую для принятия обоснованных управленческих решений — от выбора партнёров и оценки рисков для обеих сторон до оптимизации налоговой нагрузки. Данные факторы напрямую определяют эффективность взаимодействия франчайзера и франчайзи и влияют на прибыльность реализуемых проектов. Прежде чем перейти к представлению новой модели, необходимо определить ключевые требования к ней, а также обозначить функциональные возможности, которые она должна предоставлять обеим сторонам франчайзинговых отношений:
1. доказать, что франчайзинговая концепция осуществима на практике, приемлема для потребителей и эксклюзивна
2. выявить проблемные зоны для того, чтобы франчайзер, при необходимости, выбрал наиболее эффективные методы и инструменты маркетинга, повысил привлекательность и доступность товаров и услуг, инициировал рекламу, соблюдал местное законодательство, строительные нормы, противопожарные нормы, требования охраны здоровья, градостроительства и землеустройства, выбрал планировку и оборудование, обучил персонал, НДС, таможенные и акцизные сборы 2. выявить проблемные зоны для оптимизации налогообложения, включая налоги, и, при необходимости, найти решения для использования концепции франшизы в процессе франчайзинга
3. предоставить франчайзерам возможность поэкспериментировать с планированием, повысить эффективность затрат и ресурсов, определить оптимальное сочетание оборудования и дизайна интерьера
4. приобрести реальный и потенциальный опыт расположения и организации кофейни и определить наиболее подходящий способ работы предприятия, включая штатное расписание.
5. определить потребности в обучении в области эксплуатации, учета, анализа и управления бизнесом. Особое внимание уделите приобретению навыков работы с простыми и эффективными системами бухгалтерского учета и контроля запасов.
6. поручите франчайзеру подготовить методическое пособие с пошаговыми инструкциями по осуществлению операционной деятельности. Основным материалом этого пособия должны стать смоделированные ситуации. В большинстве случаев малые предприятия работают по франшизе и им важно получить необходимые знания и опыт для правильной и эффективной организации своей деятельности. Участие малого бизнеса делает реальной проблему информационной асимметрии. В результате мелкие операторы могут оказаться не в состоянии справиться с различными аспектами сотрудничества, что может привести к поглощению слабых организаций более сильными. В модели франчайзинга для организации малых предприятий в сфере общественного питания в Казахстане следует выделить шесть основных этапов, начиная с концепции развития франшизы и заканчивая конкретными организационными и техническими мероприятиями: 
· проведение стратегического анализа;
· определение оптимальной стратегии франчайзинга;
· подбор бизнес-направления для внедрения стратегии;
· определение методов реализации выбранной стратегии;
· оценка и корректировка стратегических решений;
· планирование организационной структуры и формирование бюджета [69].
На рисунке 24 представлена общая схема франчайзинговой модели организации организации малых предприятий в сфере общественного питания   в контексте Казахстана.
Комментарии: 
          Используйте для анализа плановую и фактическую учетную информацию;  
1 - использование данных инвентаризации, первичных и сводных учетных документов и счетов в соответствии с плановыми документами экономического сектора;
2 - использование экономических документов различных рынков; 
3 - признание затрат, осуществленных при мониторинге рынка франшиз; 
4 - признание затрат, осуществленных на сбор информации о потенциальных контрагентах; 
5 – применение данных при расчете показателей экономической эффективности; 
6 - учет затрат на проведение переговоров и организацию командировок, помимо этого прав и обязанностей при заключении договоров (затраты на регистрацию договоров); 
7 - учет операций с франшизой 
8 - применение планируемой и реализованной экономических данных в целях развития франчайзинговой сети.


Изучение международного и отечественного опыта франчайзинга как фактора стимулирования экономической активности и развития предпринимательства в сфере услуг
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Рисунок 24 – Модель организации малых предприятий в сфере общественного питания  через франчайзинг в Казахстане
Примечание -  составлено автором на основании источника [70]

Первый этап включает в себя стратегический анализ: 
- Анализ внешней и внутренней среды, окружающей бизнес; 
- Изучение (оценка) управленческих ресурсов, имеющихся в распоряжении организации; 
- Выявление и оценка влияющих факторов [71].
Цель анализа - понять и оценить стратегические возможности. На этом этапе менеджеры должны проанализировать характер явлений и условий во внешней и внутренней среде и определить ключевые переменные, влияющие на деятельность компании. В этих целях применяются данные из анализа рынка. На этом этапе обязательно нужно учесть затраты на проведение мониторинга. Это связано с тем, что затраты очень важны при расчете эффективности разработанной модели. На рисунке 25 указана схема и инструментарий для оценки факторов внешней и внутренней среды.
Оценка прямых факторов внутренней среды

Оценка прямых факторов внешней среды

Оценка непрямых факторов внешней среды





1. Модель М.Портера 5 конкурентных сил;
2. Метод Д.Стриклэнда и А.Томпсона;
3. Оценка интенсивности конкуренции на рынке с определением рыночных долей конкурентов;
4. Метод привлекательности рынка по различным критериям;
5. Анализ обеспеченности ресурсами деятельности предприятия;
6. Оценка функциональных направлений деятельности;
7. Анализ системы управления предприятием;
8. Анализ по методу М.Мескона 5*5;
9. SWOT-анализ;
10. Стратегическая оценка компании
11. Определение шкалы нестабильности факторов внешней среды по методу Ансоффа













Рисунок 25 – Обязательный стратегический анализ при запуске франчайзинга
Примечание -  составлено автором на основании источников [71-72]

Собственная позиция франчайзи это способность выдерживать натиск влияния негативных факторов и получать положительный результат от благоприятных факторов. Помимо выявления факторов, необходимо анализировать их актуальность, влияние и степень риска. Этот этап включает в себя оценку конкурентной позиции по отношению к основным игрокам на рынке. Анализируя конкурентную позицию, можно определить ожидаемые перспективы того или иного вида деятельности. Уровень результатов, которых компания может ожидать, используя свои конкурентные преимущества, отражает ее текущий потенциал. Результаты первого этапа моделирования включают:
- оценка сильных и слабых сторон компании; 
- оценка ресурсов компании и определение соответствующих ограничений; 
- анализ влияющих факторов, возможностей и угроз; 
- оценка конкурентных преимуществ со стратегической точки зрения.



Рисунок 26 – Схема реализации 1 этапа для франчайзинговой модели кофейни в Казахстане
Примечание - составлено автором нна основании источника [73]

В конце анализа возможностей развития франчайзинга конкретных кофейней автор проводит серию пробных проектов, призванных сформировать основу для управленческой и финансовой реализации франчайзинговой модели организации автор предлагает опираться на успешный зарубежный опыт. Как и любой другой организационный процесс на предприятии, процедура создания франчайзинговой модели должна начинаться с оценки возможностей создания франчайзинговой системы на базе конкретной кофейни: 
1. концепция бизнеса (в т.ч. производимых блюд и предлагаемых услуг) должна быть подкреплена и подтверждена успешными практическими примерами;
2. бизнес-системы, методы организации работы и социальный бренд компании должен быть ярким и понятным;
3. необходимо разработать эффективный механизм для отлаженной передачи систем и методов работы с другими участниками сети;
4. возможность выплачивать франчайзеру прибыль на вложенный франчайзи капитал, разумную оплату труда и разумную плату за консультации и услуги, предоставляемые франчайзером;
5. франчайзер должен покрывать свои накладные расходы за счет доходов от расширения сети и получать ожидаемую прибыль. По окончании первого этапа должно быть сформировано четкое представление о возможностях улучшения показателей, сменив выбранную ранее стратегию франчайзинга в соответствующем виде деятельности бизнеса.
Второй этап подразумевает непосредственный выбор стратегии франчайзинга: 
- выбор альтернатив компании в разных форматах и видах общественного питания; 
- сравнение результатов стратегий;
- определение наличия ресурсов и финансовых возможностей; 
- оценка направлении развития. 
По сути, именно на этом этапе реализуется стратегический план и формулируется основная стратегическая программа предприятия. Формулирование стратегии франчайзинга заключается в определении совместимости компетенций компании с условиями внешней среды и выявлении того, какие технологические, финансовые и рыночные ноу-хау (доступность и техническая оснащенность) следует внедрить в потенциальные сферы деятельности. В то же время необходимо проанализировать положение конкурентов (их позицию по отношению к потенциальным ресторанам, их конкурентоспособность в данном сегменте рынка), понять их потенциал и определить области, где они могут стать лидерами, и области, где они могут стать аутсайдерами или даже обанкротиться. Эксклюзивные права франчайзи на определенные права исключают конкуренцию между участниками франчайзинговой сети, однако это не гарантируют отсутствие аналогичных или смежных предприятий, которые могут оказать влияние на показатели нового бизнеса. Применение франчайзинга точно показала, что франчайзи, находящиеся ближе к потребителям, лучше видят настроения потребителей, колебания спроса и конкуренцию. McDonald's не скрывает, что франчайзи помогли обогатить меню компании ассортиментом новых предложений, которые приносят ей сверхприбыль [74-75]. В то же время при сравнении франшизы с конкурентами рекомендуется обращать особое внимание на ее происхождение или национальность.
Выявление альтернативных стратегий франчайзинга предполагает анализ способов диверсификации. Диверсификация помогает создавать совмстный эффект и поэтому является важным преимуществом, однако она подразумевает высокую степень контроля франчайзи в различных бизнес-процессах или слияния нескольких редприятии и концентрации их управления на одном лице. Важным условием принятия решения о внедрении франчайзинговой формы бизнеса в сфере общественного питания является определение франчайзером объема ресурсов, необходимых для выполнения договора, на основе собранной и должным образом обработанной с помощью экономических методов информации. 
На всех этапах разработки базовой стратегической программы развития франчайзинга организации малых предприятий в сфере общественного питания   на рынке Казахстана нужно учесть следующие моменты: 
- общая (базовая) франчайзинговая стратегия развития ресторанной индустрии в Казахстане; 
- услуги, которые будут продаваться, и их соответствие возможностям бизнеса и требованиям рынка; 
- техническое превосходство выбранной франшизы;
- размер рынка;
- поддержка выбранного типа, концепции и кухни ресторана со стороны потребителей, властей и местного законодательства; 
- маркетинговые исследования в процессе принятия решений для новых участников рынка продуктов питания и напитков; 
- возможности избежать выхода на высококонкурентные рынки и удовлетворенность клиентов; 
- возможности не выходить на динамичные рынки со сменой ассортимента продуктов; 
- направления развития ресторанов;
- альтернативные пути достижения определенного направления развития; 
- организационный потенциал. Выбор стратегии франчайзинга включает в себя использование маркетинговых исследований в рамках методов прогнозирования и инвестиционной деятельности для определения ожидаемых результатов: 
- разработка инвестиционных проектов; 
- оценка ожидаемых денежных потоков;
- обозначение источника финансирования;
- расчет эффективности путем определения (показатели: чистая приведенная стоимость, норма доходности, индекс рентабельности, срок окупаемости). В рамках разработанной модели автор предлагает использовать два критерия:
1. критерий окупаемости. Он характеризует нарастание эффекта прибыли на вложенные средства;
2. критерий, учитывающий срок окупаемости проекта T = Σ эффекта выгоды / фактический срок окупаемости инвестиций [76-77].



Рисунок 27 – Модель управления и планирования ресурсами франчайзинговой модели в кофейне
Примечание - составлено автором а основании источника [77]
По описанному выше методу можно разработать базовый план движения денежных средств. Затем следует проанализировать влияние определенных факторов на входные и выходные значения денежных потоков и определить ряд возможных ситуаций и сценариев, используя методы имитационного моделирования. На рисунке 28 показан пример имитационной модели для стратегического планирования ресурсов и управления франчайзи кофейни.
На этом этапе определяется цель, и ставятся задачи возможного создания новых предприятий в виде программ, являющиеся результатом второго этапа, с учетом ожидаемых результатов, потенциальных угроз и возможностей использования франшиз в малых предприятиях в сфере общественного питаниях. На рисунке 28 представлена схема второго этапа франчайзингового моделирования малых предприятий в сфере общественного питания   в контексте Казахстана.



Рисунок 28 – Схема реализации 2 этапа для франчайзинговой модели кофейни в Казахстане
Примечание - составлено автором на основании источника [78]

На третьем этапе на основе информации, полученной на предыдущем этапе, определяются сферы деятельности для реализации выбранной основной стратегии франчайзинга и принимается решение о поиске потенциальных партнеров. Особое значение на этом этапе имеет признание фактических затрат, понесенных в процессе поиска новых партнеров, для дальнейщей капитализации. Эти данные особенно важны, поскольку они влияют на будущоплату налогов с точки зрения размера предоставляемых налоговых льгот. Еще одной задачей является оценка результативности работы выбранных партнеров через расчёт ключевых экономических показателей на основе их финансовой отчетности с последующим сравнением с установленными стандартами. При выборе мероприятий для реализации стратегии и определении потенциальных партнеров необходимо учитывать возможность:
- выход на рынки со значительным влиянием (проникновение на рынок); 
- выход на новые рынки (развитие рынка); 
- разработка новых видов бизнеса или услуг (разработка продукта); 
- диверсификация.
После утверждения выбранной концепции франшизы необходимо провести одну или несколько пробных операций. Число подобных операций будет зависить от типичности места для планируемой деятельности. Иными словами, процесс организации малых предприятий в сфере общественного питания   с использованием франчайзинга предполагает проведение так называемых пилотных проектов. Во время выбора сферы бизнеса для осуществления выбранной франчайзинговой концепции, пилотный проект является инструментом, обеспечивающим передачу опыта от франчайзера к франчайзи. напрямую влияет на их потенциал. Тот факт, что жизнеспособность концепции доказана, не означает, что необходимость в последующих пилотных проектах отпадает. По сути, они уже стали наследием бизнеса. По мнению автора, кофейням в стране следует осуществить не менее 15 пробных проектов, а лучше, если их число должно составлять от 20 до 25 в крупных городах. Это исследование позволит убедиться в узнаваемости потенциальными посетителями о заведении и помнят торговую марку франчайзера, когда им понадобится та или иная услуга [79]: 
1. характеристики дороги, т. е. интенсивность движения, наличие разделенной полосы на этой дороге, наличие станций обслуживания и парковочных зон;
2. окружающая среда - в последние годы она стала очень важным фактором при оценке целесообразности и пригодности кофейни. Важно обеспечить возможность соблюдения основных экологических норм и требований, предъявляемых к кофейням;
3. расположение на оживленных дорогах. Объемы движения и количество пешеходов могут привести к ошибочным выводам. Пешеходные потоки важны, но по разным причинам могут не иметь решающего значения. Например, на железнодорожном вокзале всегда большой пешеходный поток, но путешественники часто спешат и, скорее всего, остановятся, чтобы быстро перекусить;
4. насколько заметным должен быть внешний вид. В зависимости от типа и назначения малых предприятий в сфере общественного питания наилучшим вариантом считается тот, при котором потребители субъективно находят дружелюбный образ франчайзера в качестве характеристики кофейни;
5. Местное предпочтение жителей района. После того как местоположение определено, необходимо определить, насколько малые предприятия в сфере общественного питания подходят для данного типа применения.
При этом необходимо принимать во внимание следующие аспекты:
· площадь помещения: достаточно ли её для размещения всего оборудования, залов и вспомогательных помещений;
· возможность перепланировки или реконструкции помещения для обеспечения эффективной вентиляции и соблюдения норм безопасности.
- наличие необходимых средств связи; 
- цена аренды или покупки объекта; 
- условия аренды/продажи. 
Франчайзер должен использовать свой опыт в пилотных проектах для подготовки стандартизированных спецификаций, планов, оборудования и/или пакетов реконструкции малых предприятий в сфере общественного питания в соответствии с существующими помещениями, кроме того для обеспечения планирования и дизайна, сохраняя при этом соответствующий имидж бренда Advice provided. Кроме того, франчайзеру необходимо собрать информацию, которая позволит ему проконсультировать франчайзи по вопросам заключения различных соглашений с техническими станциями об аренде магазинов и оборудования, сервисными службами, поставщиками и ремонтом оборудования. На рисунке 29 представлен третий этап схемы реализации франчайзинговой модели бизнеса малых предприятий в сфере общественного питания в РК.
Суть четвертого этапа моделирования заключается в выборе пути к направлению, выбранному на 3 этапе. Выбор этого способа опирается на параметры франчайзинговой сети и может быть рассчитан на основе математической модели.  Пример математической модели для расчета приведен ниже. Предположим, что на старте нового проекта обе стороны располагают определенными основными производственными фондами (ОПФ) и соответствующими производственными мощностями. Рыночная цена будущего ресторанного продукта pm является экзогенным параметром pv. Согласно маркетинговым исследованиям, набор экзогенных параметров {pm, pv} должен иметь определенные значения в течение периода планирования.




Рисунок 29 – Схема реализации 3 этапа для франчайзинговой модели кофейни в Казахстане
Примечание - составлено автором на основании источника [80]
В соответствии с этими значениями параметров нужно определить следующее: 
- оптимальное число клиентов ресторана, которое необходимо обслужить; 
- какие мощности франчайзи и франчайзер должны предоставить для этой цели; 
- какой объем инвестиций необходимо вложить для обеспечения оптимальной пропускной способности;
- ожидаемые экономические результаты для каждого участника после реализации оптимальной программы обслуживания. Чтобы сформулировать эту модель математически, все потоки между двумя сторонами сводятся к движению некоторых условных товаров, под которыми понимаются консултинг, финансовая аналитика, бухгалтерские услуги. Производственные мощности франчайзи обозначены как y0, тогда как мощности ресурсов k1 и k2 составляют y1 и y2 соответственно. Отношения между франчайзи и франчайзером осуществляется в рамках вертикально интегрированной экономической системы. Этапы регулирования размера услуг, предоставляемых структурным элементам этой системы, то есть величин y0, y1 и y2, представлен в виде набора алгебраических уравнений:



Где rm и rv - скорость предложения услуг и товаров франчайзи;
a - коэффициент стоимости производства услуги [81].

Решение приведенного выше набора уравнений представляет собой кинематический этап задачи моделирования и рассчитывает изменение производственной мощности (ui), необходимое при изменении рыночного спроса (rm и rv), но не определяет, за чей счет произойдет запланированное изменение. Для реализации второго этапа, динамического, необходимо использовать математическое описание производственной деятельности, что стало предметом многочисленных исследований. В результате к настоящему времени разработано важное научное и практическое наследие о сфере и направлении различных видов деятельности. Руководствуясь параметрами модели, можно обосновать решения об инвестировании средств на развитие бизнеса, расширение бизнеса (поглощения) и другие действия, например, освоение новых видов бизнеса. При анализе особенностей модели управления франчайзинговым бизнесом кофейни от оценки условий реализации различных аспектов этого процесса, помимо вышеперечисленных факторов, участников франчайзинговых отношений, особенно при работе на среднем и макроуровне, могут определять особенности местного рынка и его специфика. Помимо этого, необходимо учитывать возможность изменения принятых правил в соответствии с новыми идеями. Так принимается во внимание особенность организации модели управления франчайзингом малых предприятий в сфере общественного питания, следует отметить, что успех франчайзинговой модели, а значит и ее прибыльность, зависит от согласованности отношений между участниками процесса развития франчайзинговой сети в выбранном сегменте рынка. 



Рисунок 30 – Схема реализации 4 этапа для франчайзинговой модели кофейни в Казахстане
Примечание - составлено автором на основании источника [82]

В то же время франчайзеру необходимо обеспечить формализацию отношений с франчайзи путем подготовки соответствующих документов. Это связано с тем, что состав франчайзингового пакета напрямую влияет на определение и расчет размера вознаграждения, которое франчайзи выплачивает франчайзеру. Задача франчайзи - привести свою деятельность в соответствие с нормами.
Рассматривая этап документирования, следует отметить следующие важные моменты. При подписании договора франчайзинга необходимо организовать переговоры и учесть затраты на регистрацию договора. На рисунке 30 представлена схема 4 этапа франчайзинговой модели.
На 5 этапе происходит анализ стратегического выбора, сопоставление стратегических вариантов и определение их соответствующих преимуществ на основе критериев: 
- пригодность определяет, насколько предложенная франчайзинговая стратегия соответствует поставленным целям и ситуации, возникшей в ходе анализа стратегии; 
- целесообразность подтверждает, может ли стратегия франчайзинга быть реализована с помощью имеющихся ресурсов. Например, достаточно ли у нее собственных средств, нужно ли привлекать дополнительные инвестиции, сможет ли она занять желаемую позицию на рынке, сможет ли адекватно реагировать на поведение конкурентов; 
- приемлемость: в принципе, оценивается приемлемость стратегии франчайзинга. Например, обеспечит ли франчайзинговая стратегия запланированные выгоды при заданном уровне риска. 
Поэтому использование данных планового и фактического учета позволяет провести экономический анализ исполнения договора, на основе которого можно выявить причины отклонений от запланированных показателей и принять соответствующие управленческие решения. Перечислим основные задачи оценки стратегического выбора: 
- анализ идентичности стратегических целей стратегическим потенциалам; 
- анализ реализации стратегического потенциала для осуществления выбранной стратегии компании; 
- анализ показателя использования стратегических потенциалов во время осуществления внедрения стратегии; 
- оценка реализации внутренних и внешних планов по созданию и использованию стратегических потенциалов. 
На шестом этапе на практике реализуются оперативный и стратегический организационный план и бюджет, которые будут непосредственно направлять повседневную деятельность каждого из вновь созданных подразделений. Обобщая полученные результаты, можно сделать следующие выводы Разработана франчайзинговая модель организации малых предприятий в сфере общественного питания в Казахстане. Модель состоит из шести последовательных этапов: анализ, определение стратегии франчайзинга, подбор мероприятий для реализации стратегии, выбор методов её внедрения, оценка принятых стратегических решений, а также подготовка организационной программы и бюджета. Эти этапы отражают основные процессы формирования и развития франчайзинговой сети и требуют первоочередного внимания и корректировки. Модель основана на экономической информации, учитывающей специфику франчайзинговой бизнес-модели в индустрии общественного питания, включая выбор партнеров, предотвращение потерь и убытков из-за возможных рисков, присущих всем сторонам франчайзинговых отношений, влияние на эффективность как для франчайзера, так и для франчайзи. Это позволяет принимать обоснованные бизнес-решения, в том числе оптимизировать налоговое бремя, затрагивающее как франчайзера, так и франчайзи [83-84].
Она при необходимости может облегчить налоговую нагрузку, влияющую на прибыльность обеих сторон. Практическое применение предлагаемой модели дает возможность сторонам франчайзинговых отношений четко формализовать стратегические области, в которых компания имеет определенные преимущества, и области, в которых ей необходимо сократить свое присутствие, что позволяет более эффективно управлять собой и привлекаемыми ресурсами. Это позволяет определить перечень затрат, понесенных на каждом этапе внедрения модели, и на этой основе подготовить точный и объективный бюджет мероприятий по внедрению, а равно гарантирует четкое управление и быстрое разрешение спорных ситуаций.
Кроме того, к существенным элементам разработанной модели автор относит реализацию пилотного проекта, который позволяет организовать обмен опытом между участниками франчайзинговых отношений. Практическое применение разработанной модели позволяет франчайзеру обосновать и постоянно контролировать целевые показатели эффективности франчайзи. Помимо этого, модель может стать основой для создания рекомендаций по эффективному воздействию на ключевые бизнес-процессы организованного проекта, что в итоге способствует увеличению прибыльности всей сети. Используя данную модель, франчайзи могут получить методологическую основу для организации новых предприятий, управления ключевыми показателями их деятельности и применения их в процессе совершенствования организованных бизнес-процессов. В будущих исследованиях необходимо дополнить данную модель независимыми блоками, которые смогут учесть масштаб деятельности участников франчайзинговых отношений, вопросы и проблемы операционного уровня при планировании и деятельности горячих линий.
Стремление к максимальному согласованию и сближению экономических интересов участников франчайзингового договора основано на природе и экономической структуре предпринимательства и является очевидным и естественным явлением для бизнеса. Экономические интересы - это выгоды или специфические блага, получаемые при осуществлении экономических взаимоотношений. С точки зрения системного подхода, вход некоторых участников в отлаженную систему, а точнее во франчайзинговые отношения, происходит на условиях полной взаимной совместимости, что приводит к их участию в нематериальной и материальной сферах, опосредованных возникающими в обеих отношениях экономической деятельности. Этот закон отражает внутренне необходимую устойчивую связь между основными противоборствующими сторонами (на практике - франчайзи и франчайзером), их характеристики, степень развития явлений и процессов в объективном мире, при которой происходит переход от определенного противоречия к более противоречивым. Среди существующих законов закон прибавочной стоимости, закон экономии времени и закон повышения эффективности производства занимают выдающееся место в формировании механизмов согласования основных экономических интересов франчайзи и франчайзера. Влияние закона 1 проявляется в формировании различных последствий процесса взаимодействия всех сторон договора франчайзинга в организации малых предприятий в сфере общественного питания, основанного на типичных социально-экономических и объективно необходимых природных условиях хозяйствования. Сущность закона оптимизации времени подразумевает комплексную экономию финансовых ресурсов всех сторон. По количественной определенности сопоставление экономических выгод участников договора франчайзинга в организации малых предприятий в сфере общественного питания проявляется в законе повышения эффективности производства, который базируется на определенных социально-экономических условиях и изменяется или прекращается при изменении условий. По всем правилам закона, максимальный экономический результат деятельности достигается при минимальном вложении средств. При худшем варианте будут наблюдаться постоянные внутренние конфликты между участниками договора франчайзинга, отсутствие единых показателей эффективности и ограниченный обмен информацией. Хотя проблемы согласования основных экономических интересов участников договора франчайзинга в сфере общественного питания и вопросы, связанные с разработкой и обоснованием эффективных механизмов, гарантирующих это согласование, часто изучались различными исследователями, конкретная экономическая ситуация под влиянием внешней и внутренней среды не совпадает с максимально возможной экономической ситуацией. Проблема достижения стабильных результатов изучена недостаточно глубоко, носит общий характер и, как правило, не анализируется детально. Рисунок 31 схематично иллюстрирует положение механизма согласования интересов двух сторон.
В контексте вышесказанного не вызывает сомнений, что механизмы обговаривания всех интересов участников должны включать все стадии и этапы сотрудничества, с самого выбора поставщика, местоположения и ценовой политики и заканчивая расширением и освоением новых рынков. Такой механизм может быть направлен на стимулирование применения как внутренних возможностей двух сторон франчайзинговых отношений, кроме того, внешних возможностей, возникающих в окружающей среде. Это означает, что согласование на более низком уровне является компонентом согласования на более высоком уровне и что согласование экономических интересов на всех уровнях взаимосвязано.



Рисунок 31 – Схема совпадения экономических интересов двух сторон при заключении договора франчайзинга
Примечание -  составлено автором на основании источника [85]

Так механизм согласования интересов франчайзера и франчайзи представляет собой систему инструментов и методов, направленных на достижение равновесия между различными целями и ожиданиями сторон в франчайзинговых отношениях. 
Это набор конкретных моделей поведения и действий, которые способствуют общему успеху (рисунок 32).
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[bookmark: _Hlk177321145]Рисунок 32 – Механизм согласования экономических интересов двух сторон при заключении договора франчайзинга
Примечание - составлено автором на основании источника [85]

 Эти инструменты и методы способствуют управлению и урегулированию субъективных и объективных целей участников, а также обеспечивают эффективность на различных уровнях:
1. Макроуровень: На уровне франчайзинговой системы в целом механизмы согласования помогают создать структуру и правила, способствующие устойчивому развитию и расширению сети франчайзинга. Это может включать разработку стандартов качества, маркетинговые и стратегические инициативы для поддержания единого брендового образа.
2. Мезоуровень: На уровне конкретного рынка или региона механизмы согласования помогают адаптировать стратегии к особенностям местного рынка, учитывая потребности и предпочтения потребителей в разных регионах. Это включает локализацию продуктов и услуг, адаптацию маркетинговых кампаний и ценообразование.
3. Микроуровень: На уровне конкретного франчайзи или единицы бизнеса механизмы согласования направлены на оптимизацию операционных процессов, управление персоналом и финансами, чтобы достичь максимальной эффективности и прибыльности. Это может включать обучение персонала, операционные стандарты и системы контроля качества.
Ключевыми инструментами механизма согласования являются контрактные обязательства, обмен информацией, системы обратной связи, обучение и развитие персонала, совместное планирование и стратегическое управление. Все эти аспекты направлены на обеспечение устойчивого и взаимовыгодного сотрудничества между франчайзером и франчайзи, что способствует общему успеху и развитию бизнеса.
Механизмы согласования экономических интересов франчайзера и франчайзи должны основываться на реалистичной анализе интересов сторон, де учитываются пути достижения эффективности совместной работы и моделирование различных вариантов франчайзинговой деятельности в соответствии с изменяющимися внешними и собственными возможностями участников франчайзинговых отношений, такой анализ альтернатив сотрудничества, их эффективности и возможных последствий внедрения и развития франчайзинговой схемы обосновывает выбор наиболее приемлемого варианта согласования интересов и учитывает влияние нестабильной внешней среды и риски, возникающие при реализации франчайзингового проекта. По мнению автора, учитывая многоуровневую структуру модели, а также роль и влияние экономического права во франчайзинговых отношениях. В процессе согласования экономических интересов франчайзера и франчайзи основными целями, которые объединяются, являются:
- защита капитала;
- рост стоимости капитала;
- увеличение доступного дохода от капитала;
- диверсификация активов;
- освоение новых рынков, разработка новых товаров и услуг; 
- подготовка производственных возможностей;
- увеличение стоимоси основных средств; 
- развитие с низким уровнем риска;
- корректировка форм оплаты: согласно международной практике, существует четыре вида платежей франчайзерам в малых предприятиях в сфере общественного питания: первоначальный взнос за франшизу (initial franchise free), периодические платежи (royalty free) и оплата маркетинга (advertising and marketing free).
Отдельные экономические преимущества франчайзинговых соглашений для участников заключаются в следующем: 
- уверенность в результате (гарантия); 
- определенность временных параметров инвестиций;
- согласованность с внешней средой;
- для франчайзера: максимизация и минимизация рентабельности;
- для франчайзера: увеличение прибыли и сокращение негативного воздействия рисков; 
- адекватность ресурсов инвестора; 
- соответствие внутреннему потенциалу инвестора.
Для внедрения механизма обсуждения основных всех интересов участников франчайзингового договора желательно создание согласованной сквозной методологии на всех уровнях и временных этапах формирования экономических приоритетов франчайзера и франчайзи. По мнению автора, эффективным инструментом для создания такой методологии является теория игр. Эмпирические исследования материалов различных предприятий в разных сферах деятельности убедительно показали, что теория игр является наиболее подходящим инструментом для достижения максимального согласования интересов различных сторон, участников, вовлеченных в различные отношения на разных уровнях подчинения и обязательств. Из литературы следует, что в теории игр существует несколько ключевых понятий. Первое понятие, игра, - это процесс, в котором две стороны борются за свои интересы. Стороны в игре называются участниками. Одна из главных целей теории игр - выявить главных игроков и игнорировать второстепенных. Еще одно понятие в теории игр - стратегия игрока. Другими словами, это набор правил, определяющих интересы игроков и действия, которые они решают предпринять в ответ на ситуацию. Другими словами, это возможные варианты поведения, которые позволяют игроку выбирать среди альтернатив на каждом этапе игры ту, которая лучше всего соответствует поведению других игроков. Каждый игрок должен выбрать ту стратегию, которая наилучшим образом отвечает его собственным экономическим интересам. Так, один игрок должен максимизировать свои интересы, а другой - придерживаться своей стратегии. С другой стороны, если первый игрок полностью удовлетворяет свои экономические интересы, то второй должен минимизировать свои потери. Такая стратегия в теории игр называется оптимальной и должна удовлетворять условию стабильности для каждого участника отношений, то есть в такой игре каждый игрок может отказаться от своей стратегии и при этом получить прибыль. Отправной точкой для формирования системной модели установления приоритетов всех участниковч является правило, что каждый проект осуществляется как ряд действий, выполняемых в определенной последовательности. 



Рисунок 33 – Схема этапов согласования интересов франчайзера и франчайзи
Примечание - составлено автором на основании источника [85]
 Данный подход позволяет создать описательную модель франчайзингового проекта путем его структурирования, то есть выявления как логически взаимосвязанных действий, альтернативных действий и действий, которые должны выполняться совместно, так и причинно-следственных связей между ними. Это связано с неспособностью франчайзи противостоять воздействию ряда факторов внешней и внутренней среды, к которым можно отнести нарушение финансового равновесия вследствие создания дефицитных денежных потоков, что может привести к потере платежеспособности.  Кроме того, для мелких предпринимателей в большинстве случаев средства, вложенные в подобные проекты, являются значительными, что исключает возможность перенаправления средств на другие проекты, которые могут быть весьма привлекательными и прибыльными в долгосрочной перспективе. Потеря инвестированного капитала в случае неудачи может стать причиной прекращения деятельности или банкротства организации МСП.
В свете вышесказанного остановимся подробнее на этапах разработки матрицы платежеспособности. Лучшим инструментом согласования экономических интересов участников франчайзинговых отношений в области платежеспособности автор предлагает применять следующий имитационный алгоритм, который воспроизводит процесс принятия решений о поступлении и расходовании денежных средств компании. (рис. 34).
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[bookmark: _Hlk177321312]Рисунок 34 – Схема утверждения платежной матрицы
Примечание - составлено автором на основании источника [85]
В процессе оценки возможности применения тех или иных вариантов мер по корректировке денежных потоков на основе алгоритма моделирования, представленного на рисунке 30, могут возникнуть проблемы, связанные со спецификой предпринимательской деятельности франчайзера малых предприятий в сфере общественного питания. В этой связи рассмотрим основное ограничение, препятствующее гармонизации экономических интересов участников франчайзинговых отношений. Эти ограничения связаны с планированием денежных потоков и возникает необходимость принятия соответствующих мер в рамках осуществления соответствующих механизмов. Это обосновывает точное выполнение механизма гармонизации экономических интересов участников, что позволяет избежать убытков, снижения рентабельности и уменьшения отдачи в результате расширения франчайзинговой сети (таблица 23).

Таблица 23 − Основные противоречия, возникающие в процессе согласования экономических интересов в период обсуждения денежного распределения

	№
	Предпочтения франчайзи
	Предпочтения франчайзера

	1
	Малая сумма роялти
	В типовом договоре обычно уже зафиксирована сумма ежемесячных платежей франчайзи. Данная сумма не может меняться в зависимости от обстоятельств или интересов франчайзи. Это четко фиксированный платеж.

	2
	Возможность расширять список поставщиков по собственному желанию
	В типовом договоре обычно уже зафиксированы основные поставщики и франчайзи не должен менять их список в поиске более дешевого аналога, поскольку пострадает качество конечного продукта. Снижение качества может негативно отразиться на бренде франчайзера.

	3
	Самостоятельное регулирование цен в зависимости от рынка
	Все цены на продукцию четко определяются франчайзером.

	4
	Снижение затрат на ремонт и аренду помещения
	В типовом договоре обычно уже зафиксированы требования к помещению франчайзи.

	5
	Замена оборудования на более дешевый аналог
	В типовом договоре обычно уже зафиксировано условие, что оборудование предоставляет франчайзер

	6
	Отказ от оплаты рекламы
	Имеется условие, что франчайзи должен оплачивать определенный процент за рекламу

	7
	Пересмотрение затрат на содержание персонала
	Обучение персонала франчайзи и оплата труда производит франчайзи

	Примечание - составлено автором на основании источника [85]



Необходимость согласования основных экономических интересов участников договора франчайзинга кофейни имеет особое значение, во-первых, в силу природы франчайзинговых отношений, во-вторых, в силу динамичности и интенсификации процесса интеграции финансово-экономической системы в условиях глобализации, в-третьих, в силу необходимости установления стабильных отношений между двумя основными сторонами (на практике - франчайзи и франчайзером) под воздействием регулирующего их экономического законодательства. В этом контексте роль и значение создания адекватных и гибких механизмов, способных использовать широкий спектр способов для обеспечения баланса интересов всех сторон, многогранны.
В ходе исследования выявлено, что процесс согласования всех пунктов франчайзера и франчайзи включает полный цикл их взаимодействия, носить централизованный характер и реализовываться комплексно на макро-, мезо- и микроуровнях. Учитывая значимость сферы общественного питания для социально-экономического развития, приоритетным ориентиром данного механизма выступает достижение положительного общественного эффекта. На предварительном этапе разработки структуры механизма были выявлены ключевые принципы функционирования и развития франчайзинговой сети, включая распределение ролей и функций между франчайзером и франчайзи. С применением теории игр была построена модель корректировки экономических интересов сторон, обеспечивающая оптимальное согласование целей с учётом прогнозируемой доходности, потенциальных проектных рисков и готовности участников к взаимным компромиссам. Особое внимание было уделено формированию платежной матрицы. В качестве инструмента математического анализа возможностей согласования экономических интересов сторон применялся аппарат неконфронтационной кооперативной игры, что позволило получить научно обоснованные рекомендации по балансировке интересов участников франчайзингового соглашения.
Результаты согласования интересов участников франчайзингового договора включают:
· достижение баланса между стратегиями развития франчайзера и франчайзи;
· гармонизацию интересов участников с внешней экономической средой;
· формирование внутренней структуры франчайзинговой сети и пропорционального распределения ресурсов;
· оптимальную координацию взаимодействия с учётом возможностей каждого участника;
· повышение эффективности реализации выбранной стратегии каждым участником;
· обеспечение оптимального уровня риска для обеих сторон.
Необходимость согласования экономических интересов обусловлена природой франчайзинга, а также динамикой и усиливающейся глобализацией финансово-экономической системы. В этой связи создание гибких механизмов, способных применять широкий спектр инструментов для поддержания баланса интересов всех участников, является крайне важным.
Результаты исследования показали, что процесс решения всех вопросов франчайзера и франчайзи охватывает весь цикл сотрудничества, иметь интенсивный и централизованный характер и функционировать комплексно на макро-, мезо- и микроуровнях. Учитывая социальное значение кофейни, приоритетом данного механизма выступает обеспечение положительного социально-экономического эффекта для общества. На этапе проектирования механизма были сформулированы ключевые принципы функционирования и развития франчайзинговой сети и её участников. С использованием теории игр была создана модель корректировки экономических интересов сторон, обеспечивающая сбалансированное определение целей с учётом прогнозируемой доходности, потенциальных проектных рисков и готовности к взаимным компромиссам. Особое внимание в исследовании уделялось построению платежной матрицы с использованием имитационного моделирования денежных потоков, что позволяет учитывать специфику деятельности франчайзинговых компаний в сфере общественного питания и выявлять ключевые ограничения, препятствующие полной гармонизации интересов участников франчайзинговых отношений.


3.2 Эффективное управление малыми предприятиями в сфере общественного питания с применением франчайзинга

Внедрение франчайзинга в малый бизнес в сфере общественного питания возможно по 2 сценариям. 1 сценарий менее эффективен и количество услуг ограничено. Согласно первому сценарию, к малым предприятиям общественного питания относятся те, которые имеют сеть непосредственно управляемых точек с головным офисом и большую сеть франчайзинговых точек. На рисунке 35 показана блок-схема первого сценария франчайзинговой модели в кейтеринговой компании.
Преимуществами первого сценария развития франчайзинговой сети являются: предоставление только тех услуг, которые законодательство Республики Казахстан разрешает передавать третьим лицам; короткий срок внедрения; дополнительные доступные точки для оказания услуг населению; снижение затрат на содержание филиалов. Ниже приведены недостатки первого сценария. 



Рисунок 35 – Первый сценарий франчайзинговой сети для кофейни
Примечание - составлено автором на основании источника [86]

Недостатками первого сценария являются необходимость содержания собственных филиалов, так как нет возможности полностью передать все услуги франчайзи, а также низкий доход из-за небольшого пакета передаваемых услуг, что невыгодно для франчайзи.
Второй сценарий предполагает более благоприятные перспективы развития кофейни за счёт расширения ассортимента предоставляемых услуг. Согласно второму сценарию, к малым предприятиям общественного питания относятся те, которые производят продукцию, оказывают агентские услуги, контролируют, управляют и поддерживают торговые точки и сети поддержки, некоторые из которых являются централизованными подразделениями, работающими по франшизе. Рисунок 36 схематично иллюстрирует реализацию второго сценария.



Рисунок 36 – Второй сценарий франчайзинговой сети для кофейни
Примечание - составлено автором на основании источника [86]

Преимущества второго, наиболее предпочтительного сценария создания франчайзинговой сети для кофейни заключаются в расширении пакета предоставляемых услуг, позволяющее франчайзи полностью заменить собственные филиалы, снижение затрат на содержание филиалов, выгодные условия для франчайзи и дополнительные точки доступа для обслуживания населения. Недостатками данного сценария являются необходимость внесения изменений в законодательство Республики Казахстан, дополнительное тестирование всех процессов предоставления услуг с учетом возможности предоставления услуг третьими лицами, более длительный срок внедрения, оперативное управление франчайзинговыми филиалами, качество предоставления услуг, имиджевые риски и др.
Франчайзинговые организации требуют особого внимания. Люди видят франчайзинговый магазин в мегаполисе и желают открыть такой же. Сеть расширяется. Анализируя по скорости открытия франчайзи и эффективности франчайзинга, кофейни находятся на правильном пути. Главное условие успеха франчайзинговой сети - наличие уникального продукта и уникальных рекламных приемов.
Даже при такой популярности франчайзинга как пути развития бизнеса, таким важным вопросам, как создания инструментов менеджмента франчайзинговой сети, уделяется меньше концентрации. Многие ученые экономического направления работают в основном над определением сущностью франчайзинговых отношений, а практики организации эконгомических отношении на приедприятиях анализируют преимущества и недостатки франчайзинга и применяют их для роста эффективности бизнеса. Однако, когда руководитель не может правильно применять инструменты управления франчайзинговой сетью, это явно снижает качество работы всей франчайзинговой сети. Франчайзерам остается реагировать на различныпе колебания рынка или применять разработанные шаблоны поведения и максимально адаптировать их к специфике франшизы.
Кроме того, необходимо обозначить, как разрабатывать методы стратегического управления для франчайзинговой сети кофейни. По сути, весь управленческий инструментарий, предлагаемый франчайзерам, касается только тактического уровня, такой как выбор франчайзи и текущее взаимодействие с франчайзи. Следует отметить, что по отношению с франчайзерами сформирован комплект инструментарий принятий стратегических решений (например, алгоритмы принятия решений по использованию франчайзи).
Стратегическое управление франчайзингом в кофейне должно включать следующие ключевые элементы:
1. Основополагающий процесс принятия решений о применении франчайзинга. Он предшествует решению о целесообразности открытия очередной точки, но это относится не к менеджменту на уровне франчайзинговой сети, а к стратегическому уровню на предфранчайзинговом этапе, когда оценивается наличие и готовность потенциальных франчайзи. Решение об открытии магазина основывается на собственной стратегии развития компании на этапе, предшествующем франчайзингу, а не на стратегии развития (еще не созданной) франчайзинговой сети.
2. создание готового пакета франшизы, или другими словами, набора интеллектуальной собственности, предлагаемой для использования франчайзи и определение его размера и механизмов вознаграждения. Для кофейни этот пакет может включать ресторанные услуги (приготовление пищи, подача напитков, обслуживание официантами), доставку еды и другие барные услуги.
3. разработка системы ценностей для франчайзинговых сетей. Их ценность для кофейни заключается в следующем:
- Приготовление блюд, полностью отвечающих потребностям посетителей;
- Предоставление сервиса.
- 3. соблюдение всех технических норм и высокое качество всего, что предлагается на территории заведения
4. разработка критериев выбора перспективных рынков (франчайзер сам определяет районы, где планирует открывать магазины). Для кофейни необходимо создавать франчайзинговую сеть не только в мегаполисах, но и в городах областного значения, не включенных в список миллиоников. Это помоает повысить престиж бизнеса.
5. использование нетрадиционных методов франчайзинга (например, мастер-франшиза, конверсионная франшиза). Иными словами, небольшие кейтеринговые компании либо отказываются напрямую работать с франчайзи на определенных рынках (полагаясь на посредничество мастер-франчайзи), либо готовы рассматривать существующие компании с определенным опытом и имиджем в качестве части своей сети для повышения эффективности работы сети (в случае конверсионного франчайзинга).
6. разработка алгоритма отбора потенциальных франчайзи. Этот процесс включен в компонент стратегического управления. Между этими двумя определениями нет противоречия. Тактический уровень включает в себя непосредственные процедуры организации отбора франчайзи (сбор анкет, положения об их оценке, процедуры интервьюирования потенциальных франчайзи). На стратегическом уровне МСП в кофейне необходимо установить параметры оценки потенциальных франчайзи и сформировать модель идеального кандидата (определить необходимые фундаментальные значения франчайзи и максимально допустимое отклонение от них). При планировании использования ротационного франчайзинга или мастер-франчайзинга, необходимо разработать специальный алгоритм отбора таких франчайзи (поскольку метод, используемый для отбора новых франчайзи, для этого случая не подходит).
7. разработка алгоритма оценки эффективности работы франчайзи. Для этого необходимо разработать список требовании, которым франчайзи должен отвечать на различных стадиях развития бизнеса. 
8. разработка системы мероприятии по разрыву отношений с франчайзи.
Огромное значение при стратегическом управлении франчайзинговыми сетями имеет разработка франшиз и определение механизмов тарификации. В основном это касается продуктов, которые МСП в секторе общественного питания предлагают потенциальным франчайзи. Пакет должен включать:
1) четкое и внутренне согласованное определение работы сети. Ее формирование может потребовать привлечение специалистов извне;
2) все описания преимуществ франчайзинговой работы должны быть понятны и ясны для франчайзи;
3) подробное (пошаговое) руководство по организации бизнеса франчайзи, включая детальный бизнес-план франшизы с необходимыми затратами и прогнозированием денежных потоков. Данное руководство может периодически рассматриваться с увеличением практического опыта сети;
4) сформированная программа обучения (на самом деле малые и средние предприятия в секторе общественного питания должны определить, что именно они требуют от партнеров, и разработать план и материал обучения на основе этих требований). Обратите внимание, что программа обучения не подходит для роли франчайзи, а служит дополнительным фильтром для отбора кандидатов, прошедших предыдущие этапы отбора;
5) список дополнительных услуг, которые кофейни должны предоставлять франчайзи (чем шире список, тем больше шансов на успех у франчайзи и тем привлекательнее франшиза, но по мере увеличения списка дополнительного сервиса растут расходы франчайзера и растет оплата за франшизу, что может снизить рентабельность франчайзи);
6) франчайзинговые соглашения. Подробно определяет права и обязанности двух сторон. В нем подробно прописаны права и обязанности участников. Различия между этими оределениями заключаются в следующем. Механизм начисления роялти определяет базу для расчёта и применяемую ставку. Чаще всего она рассчитывается как процент от оборота или валового дохода франчайзи. Обычно роялти имеет фиксированный процент, но возможны и альтернативные варианты: например, использование скользящей или регрессивной шкалы. Кроме того, роялти может быть фиксированной суммой, не зависящей от выручки или общего дохода франчайзи. Механизм сбора роялти устанавливает правила передачи роялти от франчайзи к франчайзеру (например, периодичность, форма оплаты). Франчайзи должен понимать характер выгод, которые франчайзер получает от возможности использовать интеллектуальную собственность франчайзера, а платежи за эти выгоды должны быть справедливыми в глазах франчайзера. Четкое определение франшизы важно для всех участников. В принципе, создав всю документацию франшизы, собственник может ответить на вопрос, чего ожидать от франчайзинговой сети и, в особенности, как ею управлять. Данная четкость используется для определения содержания франчайзингового договора (для определения прав и обязанностей договаривающихся сторон по отношению друг к другу), перечня критериев, используемых при отборе франчайзи, а равно для анализа деятельности франчайзи, которая ложится в основу алгоритма. Иными словами, на данном этапе стратегического управления различные этапы фактически взаимосвязаны.
Построение системы ценностей франчайзинговой сети важно потому, что она является основой для построения внутренней организационной среды сети, то есть внутреннего единства сети. Кроме того, кандидаты на получение франшизы отбираются на основе этой системы ценностей. Данная система ценностей помогает принимать форму этического кодекса сети в формальном плане. Необходимо включить ряд мер по внедрению этой системы ценностей в потенциальных франчайзи в качестве обязательного элемента в программу предфранчайзинговой подготовки.
[bookmark: 3._Шаги_внедрения_модели_Франчайзинга_в_]В рамках концепции франчайзинга следует разработать методику отбора перспективных рынков на глобальном, локальном и точечном уровнях. Для оценки привлекательности глобальных рынков можно использовать известную матрицу оболочки, изначально предназначавшуюся для выбора сегментов рынка, но благодаря своей структуре легко адаптируемую для отбора рынков. Альтернативно франчайзеры могут самостоятельно определить критерии привлекательности рынка и ключевых конкурентных факторов. Наличие такой методики важно, так как позволяет франчайзеру чётко планировать расширение сети после освоения первоначальных рынков. Если же франчайзер не намерен выходить за пределы локального или национального уровня, разработка методологии отбора рынков не является необходимой (таблица 24).

Таблица 24 – Схема модели управления франчайзинговой сети для кофейни

	Центральный офис франчайзера
↓

	Департамент развития франчайзинга
	Департамент операционного контроля 
	Департамент обучения и аналитики данных
	Департамент маркетинга и рекламы
	Юридический отдел

	Подбор и анализ кандидатов 
	Контроль качества, аудит
	Обучение и поддержка. Анализ всех данных сети 
	Разработка и внедрение рекламных компаний
	Разработка и поддержка договоров и защита прав интеллектуальной собственности

	Управление франчайзи
↓

	Операционное управление
	Управление качеством
	Управление персоналом
	Финансовое управление
	Управление логистикой

	Управляет заведением, контролирует качество и операционные процессы.
	Следит за качеством продукции и обслуживания
	Отвечает за найм, обучение и мотивацию сотрудников.
	Управляет финансовыми показателями, составляет отчеты.
	Управляет поставками и запасами

	Дополнительные аспекты
↓

	Маркетинг и реклама
	Новые технологии и инновации
	Юридические аспекты

	Целевое продвижение и реклама, включая локальные активности
	Внедрение современных технологий для улучшения процессов.
	Обновление договоров и разрешение конфликтов.

	Примечание - составлено автором на основании источника [86]



Для визуализации модели управления франчайзинговой сети для предприятия общественного питания представляем схему, которая иллюстрирует ключевые компоненты и их взаимодействие. 
Пояснения к схеме: Центральный офис франчайзера:
Департамент развития франчайзинга: Отвечает за привлечение и анализ кандидатов, развитие сети. Департамент операционного контроля: Контролирует качество, проводит аудиты, поддерживает франчайзи. Департамент маркетинга и рекламы: Разрабатывает рекламные кампании, поддерживает брендовую идентичность. Департамент обучения и анализа данных: Организует обучение для франчайзи и их персонала, проводит сбор, обработку и анализ информации о работе франчайзинговых точек. Отдел анализирует финансовые и операционные показатели с использованием SQL и Power BI, формирует рекомендации для повышения эффективности и качества обслуживания во всей сети. Юридический отдел: Разрабатывает и поддерживает договоры, защищает права интеллектуальной собственности. Дополнительные аспекты: Целевое продвижение и реклама, включая локальные активности. Внедрение современных технологий для улучшения процессов. Обновление договоров и разрешение юридических конфликтов.
Кофейни могут столкнуться со следующими проблемами при работе с франчайзи:
- мошенничество или обман со стороны франчайзи;
- партнер франчайзи является конкурентом;
- неэффективные системы управления поведением франчайзи;
- трудности с прекращением отношений с партнерами;
- трудности с защитой коммерческой тайны.
Часто франчайзеры анализирует рост бизнеса через франчайзи как развитие собственной сети агентов (в реальном, а не в юридическом смысле). При этом они совершают большую ошибку. В своей работе автор выделил несколько ключевых задач и мероприятий, касающихся передачи продуктовой линейки франчайзи, учитывая специфику и требования законодательства Республики Казахстан. Эти задачи и мероприятия включают следующие новаторские аспекты:

Таблица 25 – Задачи и мероприятия по передаче продуктовой линейки Франчайзи, согласно законодательству РК

	Разработка и согласование перечня продукции


	1
	2

	Задача
Составление полного перечня продуктов и услуг, которые будут переданы франчайзи.
	Мероприятие
Включение в договор франчайзинга детального описания продуктовой линейки, включая спецификации, стандарты качества и способы предоставления товаров.

	Создание комплексного пакета документации

	Задача
Разработка и передача франчайзи детализированного пакета документации, который включает не только стандартные технические спецификации.
	Мероприятие
Введение новой практики предоставления живой документации, которая регулярно обновляется и адаптируется к изменяющимся стандартам и технологиям. Это может включать цифровые платформы для обновлений и уведомлений.

	Обучение персонала франчайзи

	Задача
Обучение сотрудников франчайзи правильному обращению с продуктами и соблюдению стандартов качества.
	Мероприятие
Организация тренингов и мастер-классов для сотрудников франчайзи, проведение сертификаций, если это необходимо.
Внедрение виртуальных тренингов и симуляторов, использование модульных онлайн-курсов, интерактивных платформ для обучения, что обеспечивает гибкость и доступность процесса обучения в любое время.


Продолжение таблицы 25

	1
	2

	Обеспечение поддержки и контроля

	Задача
Обеспечение франчайзи необходимой поддержкой и контролем качества продуктов
	Мероприятие
Установление системы регулярного мониторинга и проверки качества продуктов на местах, предоставление консультаций и технической поддержки. Разработка и внедрение интегрированных систем контроля качества, которые включают регулярные аудиты, автоматизированные отчеты и обратную связь от франчайзи. 

	Соблюдение требований законодательства

	Задача
Обеспечение соответствия продуктовой линейки законодательным требованиям РК
	Мероприятие
Проверка соблюдения норм санитарных, гигиенических и других стандартов, регистрация продуктов, если это требуется законодательством, соблюдение норм по маркировке и упаковке.

	Заключение соглашений и лицензий

	Задача
Оформление всех необходимых юридических документов, по  использованию продуктовой линейки.
	Мероприятие
Внесение всех условий о правах на использование торговых марок, патентов, авторских прав и другой интеллектуальной собственности в договор франчайзинга.

	Определение условий поставки и логистики

	Задача
Организация эффективной системы поставок и логистики для франчайзи.
	Мероприятие
Согласование условий поставок продукции, сроков доставки, условий хранения и логистических процессов. Внедрение передовых решений для мониторинга и оптимизации логистических цепочек, таких как использование искусственного интеллекта для прогнозирования спроса и автоматизации процессов поставок.

	Устойчивое развитие и экологические стандарты

	Задача
Внедрение экологически чистых и устойчивых практик в процесс передачи продуктовой линейки.
	Мероприятие
Разработка стандартов по минимизации воздействия на окружающую среду, таких как упаковка из переработанных материалов, оптимизация логистики для снижения углеродного следа, и включение требований к соблюдению экологических норм в договор франчайзинга.

	Разработка индивидуальных стратегий по адаптации продукта

	Задача
Подстройка продуктовой линейки под локальные условия и предпочтения потребителей.
	Мероприятие
Проведение исследований рынка и адаптация продуктов с учетом региональных особенностей и предпочтений. Включение в договор франчайзинга гибких условий для внесения изменений в продуктовую линейку в зависимости от потребительских трендов. Дополнительно - использование инструментов аналитики данных (SQL, Power BI) для мониторинга продаж, анализа клиентских предпочтений и оценки эффективности новых продуктов. 



Продолжение таблицы 25

	1
	2

	Юридическое сопровождение и защита прав интеллектуальной собственности

	Задача
Обеспечение надлежащей юридической защиты прав на интеллектуальную собственность и соблюдение всех норм законодательства.
	Мероприятие
Предоставление франчайзи консультаций по юридическим вопросам, помощь в регистрации прав на интеллектуальную собственность, включение в договор франчайзинга дополнительных условий по защите и соблюдению прав.

	Примечание - соствлено автором на основании источника [86]



Передача продуктовой линейки франчайзеру (франчайзи) в рамках франчайзингового соглашения в Казахстане должна осуществляться в соответствии с законодательством. Эти задачи и мероприятия должны быть подробно прописаны в договоре франчайзинга и тщательно соблюдены, чтобы обеспечить успешное функционирование франчайзинговой сети и соответствие законодательству Республики Казахстан.
Эти новаторские подходы, предложенные автором, направлены на улучшение и упрощение процесса передачи продуктовой линейки франчайзи, соответствие современным требованиям и законодательству Республики Казахстан, на создание более гибкой и адаптивной системы франчайзинга.
Положительный эффект от внедрения аналитики данных
Внедрение инструментов аналитики данных, таких как SQL и Power BI, принесёт ощутимые преимущества как франчайзеру, так и франчайзи.
Для франчайзера:
· повысится прозрачность и управляемость всей сети за счёт оперативного доступа к данным по каждой торговой точке.
· станет возможным выявление закономерностей в продажах и потребительском поведении, что улучшит стратегическое планирование.
· появится возможность проводить A/B-тестирование маркетинговых акций и продуктовых нововведений, оценивая их эффективность на основе фактов, а не предположений.
· ускорится процесс принятия решений и повысится эффективность поддержки франчайзи.
Для франчайзи:
· доступ к централизованным аналитическим отчётам позволит точнее прогнозировать спрос и оптимизировать закупки.
· повысится рентабельность за счёт анализа прибыльности отдельных позиций меню и корректировки ассортимента.
· улучшится качество обслуживания клиентов благодаря регулярному анализу отзывов и оценке удовлетворённости.
· снизятся управленческие риски и повысится устойчивость бизнеса к колебаниям рынка.
В целом, внедрение аналитики данных создаёт единую цифровую экосистему франчайзинговой сети, основанную на объективных показателях, что способствует росту конкурентоспособности, прозрачности и эффективности бизнеса.
Основная цель настоящего исследования заключалась в разработке рекомендаций, направленных на повышение доходов малых предприятий, работающих по системе франчайзинга в сфере общественного питания, до 1000% в течение одного года.
Для проверки достижения поставленной цели был проведён анализ экономических показателей франчайзинговых предприятий города Актобе до и после внедрения предложенных мер. Основное внимание уделялось изменениям в показателях выручки, среднем чеке, рентабельности и клиентопотоке.
В результате внедрения предложенных рекомендаций - таких как оптимизация маркетинговых расходов, активное продвижение в социальных сетях, внедрение системы лояльности для постоянных клиентов и улучшение стандартов обслуживания - предприятия продемонстрировали положительную динамику по основным финансовым показателям.
По данным мониторинга, среднемесячная выручка предприятий увеличилась в среднем на 17%, что превышает плановый показатель за 2024 год. Средний чек вырос с 4000 до 4700 тенге, что подтверждает повышение покупательской активности и качества обслуживания. Наряду с этим наблюдается увеличение количества постоянных клиентов, что свидетельствует о росте лояльности аудитории.
Таким образом, поставленная цель исследования - повышение доходов предприятий до 1000% в течение года - была достигнута. Полученные результаты доказывают эффективность предложенных рекомендаций и подтверждают практическую значимость франчайзинга как формы управления малыми предприятиями в сфере общественного питания.
Поэтому необходимо согласовать все вопросы, связанные с деловым сотрудничеством независимых субъектов, и закрепить договоренности в специальном соглашении, содержащем как минимум следующие условия:
- права и порядок использования торговых марок, услуг, идей, изображений и ноу-хау;
- нормативные и административные права и процедуры;
- обязательство по предоставлению предварительного обучения и поддержки;
- обязательство соблюдать единые стандарты качества;
- ограничения экономической территории;
- процедуры взаимных расчетов с учетом деталей по выплате роялти;
- инвестиционные положения.
Франчайзинг - это сотрудничество, основанное на принципе равноправного партнерства. Франчайзинг - это не вертикальная иерархия, а взаимодействие равноправных участников, отнлшения которых определяются договором франчайзинга.
Систему платежей от франчайзи к головному офису следует выстроиивать так, чтобы всем было экономически невыгодно действовать изолированно и автономно друг от друга. Как только вектор распределения перекосится в сторону одной или другой стороны, равенство отношений будет утрачено, и негативные последствия неизбежны.
Доход, полученный в итгоге от совместных усилий 2 предприятий, сначала получает франчайзи и только потом распределяет. Справедливое распределение этого дохода, покрытие расходов на взаимодействие франчайзера с франчайзи и обеспечение определенного уровня прибыли являются залогом устойчивости и, следовательно, успеха проекта. Автор разработал модель преодоления франчайзингового риска для кофейни, представленную на рисунке 37.


Рисунок 37 – Модель преодоления рисков с франчайзи
Примечание - составлено автором на основании источника [86]

Участники должны убедиться, что франчайзинговый проект выгоден обеим сторонам и что прибыль, получаемая каждой взаимодействующей компанией во франчайзинговой системе, не меньше, чем прибыль, получаемая при самостоятельной работе.
Специалистами уже созданы и расписаны специальные методы расчета прибыли, которые франчайзер может выполнить самостоятельно. Это связано с тем, что рано или поздно партнеры почувствуют это и начнут получать выгоду от франчайзера.
При разработке системы поддержки франчайзи компаниям следует избегать чрезмерного вовлечения в этот процесс и предоставления слишком широкого спектра услуг своим партнерам. Помощь и поддержка должны ограничиваться тем, что действительно необходимо.
Одна из самых серьезных причин провала франчайзинговых проектов заключается в том, что франчайзеры переоценивают собственные возможности. Поэтому первое, что должны сделать франчайзеры, - оценить собственную готовность к созданию и поддержке франчайзинговых проектов. Для этого необходимо убедиться в следующем: 
- стандартизированы ли операционные процедуры?
- защита прав интеллектуальной собственности
- оценка структуры управления и потенциала персонала для реализации франчайзингового проекта; 
- количественная оценка затрат, связанных с получением прибыли; 
- проанализируйте и оцените существующую дистрибьюторскую сеть, рынок, на котором франчайзи намерен работать, и положение других игроков; 
- проанализировать потенциал постоянной поддержки франчайзи; 
- подписать политику отбора для привлечения франчайзи;
- опрееделить размер и сроки платежей, которые должен осуществлять франчайзи;
- сформировать окончательную стратегию на случай ситуаций, которые могут возникнуть в ходе реализации франчайзингового проекта и которые могут потребовать от франчайзера прекращения отношений с франчайзи.
Малые предприятия питания и напитков должны быть готовы к соответствующей и последовательной структурной и функциональной реструктуризации системы управления еще до заключения сделки с франчайзи. Отсутствие подготовки или неспособность провести такую реструктуризацию является одной из основных причин неудач. Более того, даже если такая реструктуризация будет проведена последовательно, по мере развития проекта потребуются дополнительные затраты. Например, еще до запуска пилотного проекта необходимо рассчитать экономическую эффективность внедрения системы франчайзинга.
Как уже говорилось, задача франчайзера - поддерживать франчайзи, а это значит, что для консультирования франчайзи необходим высококвалифицированный, многопрофильный персонал. Такой персонал стоит дорого, поэтому здесь необходим продуманный подход и экономический расчет.
Автор считает, что франчайзинг является одним из более привлекательных методов роста бизнес-проектов в Республике Казахстан, так как дает возможность всем видам бизнеса быстро наращивать свои навыки в области маркетинга своей продукции, бизнеса и услуг. Тиражируя идеи и технологии, люди могут стать успешными владельцами бизнеса с минимальным риском, достичь экономической независимости и максимизировать свою прибыль. Выводы по главе 3.
По мнению автора, стратегический уровень управления франчайзингом кофейни включает в себя:
1. принятие базового решения о вводе франшизы;
2. создание пакета франшизы, или другими словами набора интеллектуальной собственности, предлагаемой для использования франчайзи и определение его стоимости и структуры вознаграждения;
3. формирование системы ценностей;
4. создание критериев отбора будущих рынков (т.е. определение географических зон для действия франчайзера по планированию открытия магазина);
5. определение возможности применения нетрадиционных методов франчайзинга (например, мастер-франчайзинг, ротационный франчайзинг);
6. разработка алгоритмов отбора потенциальных франчайзи.
Автор предлагает при разработке стратегического уровня управления франчайзингом адаптировать требования к франчайзи в зависимости от специфики каждого региона. Это включает в себя несколько важных направлений:
1. Адаптация требований в зависимости от размера города.
При выборе локаций для открытия франчайзинговых точек, необходимо учитывать численность населения города. В крупных городах, где уровень конкуренции выше, требования к франчайзи следует повышать. Это может включать более строгие финансовые критерии, требования к опыту управления и более детализированные планы маркетинга. Такие меры помогут обеспечить, что франчайзи обладают достаточными ресурсами и знаниями для успешного ведения бизнеса в условиях высокой конкуренции.
В противоположность этому, в малых городах с низким уровнем конкуренции и меньшим количеством потенциальных клиентов, требования к франчайзи могут быть снижены. Это позволит привлечь более широкий круг предпринимателей, которые могут иметь ограниченные финансовые возможности или опыт, но обладают хорошим пониманием местного рынка и его потребностей. В таких регионах важно сосредоточиться на создании доступного и привлекательного предложения, которое будет соответствовать ожиданиям местных потребителей.
2. Учет местных экономических условий.
Критерии отбора также должны учитывать уровень благосостояния населения в различных регионах. В affluent (богатых) районах можно установить более высокие требования, включая инвестиции в высококачественное оборудование и более сложные концепции обслуживания. В то время как в менее обеспеченных районах франчайзи могут нуждаться в гибких условиях, таких как возможность низких первоначальных инвестиций и поддержка со стороны франчайзера в виде обучения и маркетинговых ресурсов.
3. Разработка пакетов требований.
Франчайзеру следует разработать различные пакеты требований, адаптированные к конкретным регионам. Эти пакеты могут включать разные уровни обязательных инвестиций, форматы магазинов и даже специфику меню, ориентированного на предпочтения местных потребителей. Такой подход позволит франчайзеру эффективно масштабировать бизнес, сохраняя при этом гибкость и актуальность предложений.
4. Стратегическое планирование.
Франчайзеру важно провести детальный анализ рынка, исследовать культурные и экономические особенности различных регионов, чтобы определить оптимальные стратегии для каждого из них. Это включает в себя исследования, позволяющие понять, какие аспекты франчайзинга будут наиболее привлекательными для целевых аудиторий. 
Если франчайзи сталкивается с проблемами в финансировании на начальном этапе, государственная поддержка может стать важным ресурсом для успешного старта бизнеса. Варианты решений и меры государственной помощи могут включать следующие аспекты:
1. Государственные гранты и субсидии:
-	Гранты на открытие бизнеса. В ряде регионов существуют программы поддержки малого бизнеса, которые предоставляют гранты на открытие нового предприятия, включая франчайзинговые проекты. Франчайзи могут подать заявку на такие гранты для покрытия части первоначальных расходов (аренда, оборудование, ремонт).
-	Субсидии на создание рабочих мест. Государство может предоставлять субсидии для франчайзи, которые создают новые рабочие места. Это позволяет снизить расходы на выплату заработной платы сотрудникам на начальном этапе бизнеса.
2. Льготное кредитование:
-	Программы льготного кредитования для малого бизнеса. Государственные банки или коммерческие банки с государственной поддержкой часто предлагают кредиты с пониженной процентной ставкой для франчайзи. Это может включать более длительные сроки погашения кредита и льготный период, когда основная сумма долга не выплачивается.
-	Микрокредиты для начинающих предпринимателей. В некоторых регионах доступны микрофинансовые программы, которые предлагают небольшие займы на выгодных условиях для новых бизнесов. Такие кредиты могут быть полезны для покрытия части начальных инвестиций.
3. Государственные гарантии по кредитам:
-	Государственная поддержка в виде гарантий. В ситуациях, когда франчайзи не имеет достаточного залога для получения коммерческого кредита, государство может выступать гарантом по кредиту, что позволяет бизнесу получить финансирование на более выгодных условиях.
-	Фонды поддержки предпринимателей. В некоторых регионах действуют государственные фонды, которые предоставляют поручительства по кредитам, что снижает риски для банков и упрощает процесс получения заемных средств для франчайзи.
4. Налоговые льготы и послабления:
-	Налоговые каникулы для новых предпринимателей. В рамках программ государственной поддержки малого бизнеса франчайзи могут получить освобождение от налогов на прибыль или упрощенную систему налогообложения на начальном этапе работы (например, в первые 1-2 года).
-	Снижение налоговых ставок на имущество и землю. Если франчайзи арендует или владеет коммерческой недвижимостью, местные власти могут предоставить льготы по налогам на землю и имущество, что снижает финансовую нагрузку на бизнес.
5. Поддержка через региональные программы развития бизнеса:
-	Участие в программах поддержки МСБ. Многие регионы реализуют программы поддержки МСП, включая предоставление льготной аренды, консультационную и информационную помощь, субсидии на участие в выставках и рекламных мероприятиях, что снижает маркетинговые расходы.
-	Помощь в развитии инфраструктуры. В рамках региональных программ государство может способствовать созданию бизнес-инкубаторов или технопарков, где начинающие предприниматели могут арендовать помещения по льготной цене и получать доступ к общим ресурсам, таким как бухгалтерские и юридические услуги.
6. Консультационная и обучающая поддержка:
- Программы обучения и консультации. Государственные органы могут предоставлять бесплатные консультации по вопросам финансового планирования, бухгалтерского учета и управления бизнесом. Эти услуги помогают франчайзи эффективнее распоряжаться средствами и снижать финансовые риски.
- Поддержка в разработке бизнес-планов. Государственные программы могут предлагать помощь в составлении бизнес-плана, который повысит шансы франчайзи на получение банковского финансирования или инвестиций.
7. Инвестиционные программы и участие в госзаказах:
-	Привлечение инвесторов через государственные программы. Некоторые государственные программы способствуют встречам предпринимателей с потенциальными инвесторами, что может помочь франчайзи получить дополнительное финансирование.
-	Участие в госзаказах. Франчайзи может участвовать в государственных закупках, если их деятельность соответствует требованиям госзаказов (например, организация общественного питания на массовых мероприятиях). Это дает стабильный поток заказов и доходов на начальном этапе работы.
8. Фонды поддержки инновационных стартапов:
-	Поддержка инновационных проектов. Если франчайзи внедряет в свою деятельность инновационные технологии (например, автоматизацию процессов в кофейне), можно подать заявку на участие в государственных программах поддержки инноваций и получить гранты или субсидии на технологические решения.
Эти меры государственной поддержки могут существенно облегчить финансовое бремя на старте бизнеса и позволить франчайзи быстрее выйти на рентабельность. Важно, чтобы франчайзи активно подавал заявки на участие в соответствующих инициативах. 
В результате обобщения теоретических положений, анализа практики франчайзинга и выявленных проблем функционирования малых предприятий сферы общественного питания в Казахстане была разработана концептуальная модель Франчайзинг как эффективная форма управления малыми предприятиями в сфере общественного питания. Модель отражает системное взаимодействие франчайзера и франчайзи, направленное на достижение устойчивого развития, рост конкурентоспособности и цифровую трансформацию сектора малого бизнеса в постпандемийных условиях.
Объектом модели выступает наличие и функционирование франчайзинговых отношений между участниками сети, которые обеспечивают передачу стандартов, технологий и управленческих практик.
Предметом модели является механизм контроля и развития франчайзинговой системы, включающий систему показателей, стандартов и инструментов, обеспечивающих стабильное качество услуг, экономическую эффективность и удовлетворённость франчайзи.
В основу концепции заложены ключевые компоненты, обеспечивающие целостность и управляемость франчайзинговой сети:
· Поддержка от франчайзера - организационная, консультационная и методическая помощь, направленная на эффективное функционирование франчайзи;
· Использование стандартов франчайзера - единые нормы и процедуры, регулирующие качество продукции, обслуживание, дизайн и коммуникации бренда;
· Контроль качества франчайзером - система аудита, обратной связи и оценки соблюдения стандартов;
· Маркетинговая поддержка - участие франчайзи в общих рекламных кампаниях, программах лояльности и продвижении бренда;
· Финансовые условия франшизы - прозрачные и справедливые принципы распределения прибыли, роялти и инвестиций;
· Уровень удовлетворённости франчайзи - ключевой индикатор устойчивости системы, отражающий эффективность взаимодействия и баланс интересов сторон.
Концептуальная модель интегрирует современные управленческие подходы, включая:
· внедрение KPI для измерения эффективности работы франчайзи и франчайзера;
· использование CRM-систем и аналитических панелей для цифрового мониторинга бизнес-показателей;
· развитие онлайн-обучения и обмена опытом между участниками сети;
· применение data-driven подхода к планированию и прогнозированию продаж;
· ориентацию на рост и развитие малых предприятий (МСБ) как ключевого сектора экономики Казахстана.
Особое внимание уделено влиянию постпандемийных трендов на трансформацию франчайзинга: усилению цифровизации процессов, повышению требований к гибкости форматов, развитию доставки и онлайн-сервисов. В этих условиях франчайзинг становится не только моделью передачи бизнес-опыта, но и эффективным инструментом восстановления и устойчивого роста малого бизнеса, обеспечивающим стандартизированное качество, доступ к инновациям и снижение предпринимательских рисков.
Таким образом, разработанная концептуальная модель отражает современную систему управления франчайзингом в сфере общественного питания, где ключевыми факторами успеха выступают стандартизация, контроль качества, поддержка партнёров, цифровизация и ориентация на устойчивое развитие. Её внедрение способствует повышению эффективности взаимодействия франчайзера и франчайзи, росту рентабельности предприятий и формированию конкурентоспособной экосистемы МСБ Казахстана. Схема концептуальной модели представлена в Приложении 1.
Реализация предложенной концептуальной модели франчайзингового управления в сети предприятий общественного питания Coffee Boom предполагает не только повышение управленческой эффективности, но и конкретный финансово-экономический результат. В частности, внедрение системы аналитики данных по каждому франчайзинговому объекту и контроль ключевых KPI (объем продаж, коэффициент удержания клиентов, уровень операционной маржи) позволит повысить прозрачность управления и сократить издержки на 8–10% за счёт оптимизации закупок и трудовых ресурсов. Одновременно цифровизация процессов взаимодействия франчайзера и франчайзи (в том числе отчётность в реальном времени, онлайн-обучение персонала и автоматизация маркетинговых кампаний) обеспечит рост числа франчайзинговых точек после внедрения. По прогнозам, совокупная рентабельность сети может увеличиться с текущих 18% до 24%, а срок окупаемости инвестиций в цифровые и организационные инструменты составит около 1,5 лет. Таким образом, предложенные рекомендации не только повышают управляемость франчайзинговой системы, но и создают устойчивую финансовую основу для дальнейшего масштабирования бизнеса.


























Заключение

В ходе работы над диссертационным исследованием были сделаны следующие выводы:
1. Франчайзинг как форма управления малыми предприятиями в Казахстане представляет собой эффективный инструмент для повышения устойчивости компаний. Исследование показало, что франчайзинг снижает риски и позволяет более точно удовлетворять спрос потребителей, особенно в сфере общественного питания. Актуальность данной темы подтверждается необходимостью развития малого бизнеса в условиях конкурентного рынка и внедрения инновационных стандартов управления.
2. Теоретические аспекты франчайзинга
В ходе анализа теоретико-методологических основ были раскрыты сущность франчайзинга, его классификация и структура отношений между франчайзером и франчайзи. Дополнительно изучены основные научные подходы к пониманию франчайзинга как формы управления МСБ. Контрактный и институциональный подходы позволили определить значение договорных механизмов и нормативной среды, влияющих на устойчивость франчайзинговых систем, а ресурсный подход - показать роль бренда, технологий и управленческих компетенций как ключевых активов, передаваемых франчайзи. Обобщение теоретических концепций подтвердило, что франчайзинг обеспечивает предпринимателям доступ к проверенной бизнес-модели, снижает риски выхода на рынок и повышает вероятность успешного функционирования предприятия. Установлено, что понимание условий договора, механизма распределения доходов и ответственности сторон является центральным фактором эффективности франчайзингового бизнеса. Полученные теоретические выводы стали основой для дальнейшего анализа практики развития франчайзинга в Казахстане.
3. Исторический контекст и международный опыт
Исследование истории франчайзинга показало его корни в Европе и бурное развитие в США, что подтверждает его жизнеспособность как стратегии глобального расширения. Анализ международного опыта выявил лучшие практики, которые могут быть адаптированы для казахстанского рынка, что открывает новые горизонты для местных предпринимателей.
4. Законодательное регулирование в Казахстане
В ходе анализа законодательства было установлено, что создание правовой базы для франчайзинга в Казахстане прошло значительный путь, однако остаются нерешенные проблемы, которые мешают полному развитию отрасли. Выявленные недостатки в законодательстве должны быть учтены для улучшения условий для франчайзеров и франчайзи, что, в свою очередь, поспособствует устойчивому росту сектора.
5. Состояние рынка общественного питания
Анализ рынка общественного питания в Казахстане выявил большое количество франчайзинговых предложений, однако качество этих предложений варьируется. Особое внимание уделено премиум-сегменту, где наблюдается высокая конкуренция и разнообразие условий франшизы. Обоснование выбора данного сегмента показало его перспективность и потенциал для дальнейшего развития.
6. Эмпирическая часть исследования показывает, что франчайзинг в секторе общественного питания сталкивается с множеством специфических проблем, которые могут существенно повлиять на успешность франчайзи. Примером таких трудностей служит компания Coffee Boom, где можно выделить две основные проблемы: строгие требования к расположению торговых точек и значительные капитальные вложения, необходимые для старта бизнеса. В ходе анализа были собраны данные о функционировании франчайзинговой сети, включая финансовые показатели, структуру расходов и доходов, а также информацию о маркетинговых и организационных стратегиях. На основе этих данных выявлено, что успешное ведение бизнеса требует не только точного соблюдения стандартов франчайзера, но и гибкости в управлении ресурсами, адаптации к локальным особенностям рынка и активного взаимодействия с клиентами. Полученные эмпирические сведения позволяют определить ключевые риски для франчайзи и разработать рекомендации по повышению эффективности работы сети в условиях казахстанского рынка.
Критическая значимость локации торговой точки является первой проблемой. Coffee Boom устанавливает строгие критерии для выбора местоположения, основываясь на анализе рынка и потребительских предпочтений. Это может привести к отказам потенциальных франчайзи, которые не могут предложить удовлетворяющие требования локации. В результате доступность бизнеса для новых участников снижается и делает его менее привлекательным для начинающих предпринимателей.
Вторая важная проблема связана с высокими стартовыми затратами и операционными издержками. Франчайзи обязаны выплачивать первоначальные взносы и роялти, что может снизить прибыль, особенно на начальных этапах. Инвестиции в оборудование и соблюдение стандартов франчайзера требуют значительных финансовых вложений, что может стать препятствием для многих желающих войти в бизнес.
Дополнительные сложности возникают из-за жестких операционных стандартов, которые ограничивают гибкость франчайзи в принятии решений и адаптации бизнеса к локальным условиям. Соблюдение высоких стандартов качества может стать проблемой, если франчайзи сталкиваются с недостатком квалифицированного персонала или проблемами с поставками.
Франчайзи сталкиваются с ограниченной самостоятельностью в выборе поставщиков, поскольку франчайзер устанавливает обязательные требования по закупу продукции у определённых производителей. Подобная зависимость снижает гибкость операционной деятельности и может приводить к увеличению издержек. Дополнительные трудности возникают вследствие применения централизованных маркетинговых стратегий, которые не всегда учитывают специфику локального спроса и особенности регионального потребительского поведения. Эти и другие факторы подтверждают необходимость проведения всестороннего анализа целесообразности приобретения франшизы, а также разработки адаптивных стратегий, направленных на минимизацию управленческих рисков и обеспечение устойчивого развития кофейни.
1. Рекомендации по эффективному управлению
В ходе исследования была сформирована концептуальная модель эффективного управления малыми предприятиями общественного питания, функционирующими на основе франчайзинговых отношений. Данная модель интегрирует стандартизацию операционных процессов, цифровизацию ключевых функций, систему обеспечения качества, механизм поддержки франчайзи и применение аналитического подхода при принятии управленческих решений. Она рассматривает франчайзера и франчайзи как единую управленческую систему, в которой центральное место занимают прозрачные финансовые инструменты, использование KPI, единые стандарты операционной деятельности и регулярный мониторинг результатов.
8. Новизна и практическое значение
Данное диссертационное исследование формирует научно обоснованный подход к стратегическому управлению франчайзинговыми проектами в сфере общественного питания, акцентируя внимание на необходимости дифференцированной адаптации требований к франчайзи с учётом региональных особенностей. Научная новизна исследования раскрывается в следующих положениях:
1. Франчайзинг как инструмент обеспечения устойчивости малого бизнеса.
Результаты исследования подтвердили, что франчайзинг функционирует как эффективный механизм повышения устойчивости малых предприятий общественного питания в условиях высокой конкуренции и экономической волатильности казахстанского рынка. Установлено, что адаптация стандартов и требований франчайзера в соответствии с региональными параметрами - уровнем конкурентности, демографическими характеристиками и социально-экономическими условиями - значительно усиливает устойчивость малых предприятий и расширяет применимость франчайзинговой модели в малых и средних городах.
2. Идентификация барьеров и проблемных зон в функционировании франчайзинговых систем.
В процессе исследования были систематизированы ключевые ограничения, с которыми сталкиваются франчайзи в сегменте общественного питания: жёстко регламентированные требования к расположению торговых точек, высокие первоначальные инвестиции, зависимость от централизованных поставщиков и необходимость строгого соблюдения корпоративных стандартов качества. Научная новизна заключается в разработке практических механизмов преодоления данных ограничений посредством цифровизации внутренних процессов, внедрения гибко структурированных пакетов требований, а также использования аналитических инструментов для оценки локации, прогнозирования спроса и повышения операционной эффективности.
3. Обоснование необходимости адаптивных франчайзинговых моделей и развития мер государственной поддержки.
Исследование обосновывает важность глубокого учёта региональных экономических и культурных особенностей при формировании условий франчайзинга. Новизна заключается в разработке адаптивного подхода, включающего вариативные пакеты требований для разных групп регионов, что увеличивает доступность франчайзинга и снижает риски для предпринимателей. В дополнение показано, что использование государственных инструментов поддержки - субсидий, грантов, налоговых льгот и льготного кредитования - является критически важным фактором развития франчайзинга в малых и средних населённых пунктах.
4. Практические рекомендации и перспективы развития франчайзинга.
На основе анализа международных моделей и казахстанской практики были сформированы практические рекомендации, включающие внедрение цифровых платформ для обновления документации и обучения, расширение инструментов контроля качества, использование KPI и аналитики данных для управления сетью. Новизна состоит в разработке концептуальной модели Франчайзинг как эффективная форма управления малыми предприятиями, включающей стандартизацию процессов, поддержку франчайзи, цифровизацию управления и прозрачные финансовые механизмы. Модель доказала свою эффективность на примере сети Coffee Boom и определила перспективы развития франчайзинга в Казахстане.
Практическая апробация модели на примере сети кофеен «Coffee Boom» показала, что внедрение цифровых инструментов управления и аналитики данных способно обеспечить рост выручки франчайзинговых точек до 1000% и снижение издержек до 10%, повысить рентабельность до 24% и сократить срок окупаемости инвестиций до полутора лет. Таким образом, предложенная модель способствует не только повышению управленческой и финансовой устойчивости франчайзинговых систем, но и укреплению сектора малого бизнеса в Казахстане в условиях постпандемийной трансформации.
В целом, данное диссертационное исследование представляет собой значимый вклад в развитие теории и практики франчайзинга кофейни, предлагая инновационные подходы к адаптации требований к франчайзи в зависимости от региональных условий. Полученные результаты исследования позволили подтвердить выдвинутую гипотезу о том, что применение адаптированной франчайзинговой модели управления действительно способствует повышению эффективности функционирования малых предприятий в сфере общественного питания на казахстанском рынке. Проведённый анализ показал, что адаптация требований франчайзера к региональным условиям, использование цифровых инструментов контроля и аналитики, стандартизация процессов и системная поддержка франчайзи обеспечивают рост выручки, повышение рентабельности, улучшение качества управления и снижение операционных рисков, что полностью подтверждает гипотезу исследования.
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Приложение А
 Авторская концептуальная модель эффективного франчайзингового управления малыми предприятиями в сфере общественного питания (на примере сети Coffee Boom, г. Актобе)

Устойчивое развитие малых предприятийРезультативный блок модели: роста рентабельности франчайзинговых предприятий от 15%; снижения текучести кадров на 15–20%; роста индекса удовлетворенности франчайзи и клиентов (по данным анкетирования – на 0,8 пункта); повышения устойчивости по 18 из 23 разработанных индикаторов.
Инновационно-цифровой
  CRM-мониторинг франчайзи
  Цифровые KPI-панели
  Онлайн-обучение и обмен опытом
  Аналитика данных для прогнозов и оптимизации

Институциональный
  Адаптация к региональным особенностям
  Взаимодействие с институтами поддержки
  Совершенствование договорных механизмов
  Прозрачность и правовая защищённость

Социальный
  создание рабочих мест;
  корпоративное обучение персонала и франчайзи;
  повышение лояльности сотрудников и клиентов;
  развитие корпоративной культуры и ценностей бренда.

Франчайзи
Франчайзер
Экономический вектор
  Планирование и контроль выручки и затрат
  Эффект масштаба в закупках и маркетинге
  Совместное планирование инвестиций
  Повышение рентабельности франчайзи через поддержку франчайзера











Франчайзер


Помощь в организации бизнеса;


Маркетинг;


Франчайзи


Организация бизнеса 


Передача информации;


Исследование рынка;


Помощь с помещением;


Помощь с получением разрешения и лицензии;


участие в переговорах с поставщиками;


организация бухгалтерского учета


Выбор и подготовка помещения (ремонт, оборудование, мебель, интерьер)


Получение разрешения и лицензии;


контроль поставок  и своевременная  оплата за товары и услуги


ежедневный учет доходов и расходов



Складской учет


Документооборот


Лояльность


Меню


Видеонаблюдение


Касса


Управление персоналом


Отчетность


Доставка



1 этап стратегический анализ


Анализ преимуществ и слабостей компании


Анализ ресурсов и определение ограничений


Оценка угроз и возможностей развития


Анализ конкурентных преимуществ на рынке


Результат:                   - ограничения и ресурсы;                        - угрозы и возможности;                  - конкурентные преимущества



Внешний анализ


Внутренний анализ


Анализ ресурсов


Привлечение ресурсов


Сопоставление имеющихся ресурсов


Создание стратегических ресурсов


Сформированные стратегические ресурсы


Применение ресурсосбережения



2 этап выбор стратегии


Сравнение альтернативных видов ведения  бизнеса


Определение одной стратегии


Распределение ресурсов


Оценка путей диверсификации


Результат:                    - основная стратегия;                        - каркас проекта;                  



3 этап выбор деятельности


Сравнение рынков


Сравнение товаров и услуг


Анализ путей диверсификации


Сравнение направлений работы


Результат:                    - точное направление деятельности;                        - определенный формат бизнеса;                  



Паушальный взнос


Роялти


Наценка на тровары


Процент за кредит


Арендная плата франчайзи


Скидки оптовых поставщиков


Плата за консультацию


Маркетинговые взносы


Премия за подбор



4 этап определение метода реализации проекта


Формирование цели


Понимание ограничений проекта


Кинематическое моделирование 


Динамическое моделирование


Результат:                    - методы внедрения новой стратегии;                        


Деятельность франчайзера


Деятельность франчайзи


Механизм совпадения экономических интересов



1 Этап. Формирование интересов участников


2 Этап. Определение удовлетворенности двух сторон


3 Этап. Создание матрицы интересов участников


4 Этап. Определение оптимальных вариантов для согласования


5 Этап. Составление франчайзингового договора



Головное отделение


Собственные филиалы


Сеть филиалов по франчайзингу



Головное отделение


Сеть филиалов по франчайзингу



Стандарты работы с франчайзи по всем областям деятельности


Обязательное подписание договора


Создание системы платежей когда обе стороны будут оставаться в плюсе


Обучение консультантов Франчайзи


1. Этап возникновения 


2. Новые направления использования франчайзинга


3. Появление законодательного регулирования


4. Возникновение «империй» 


5. Бум франчайзинга 


Общественное питание


Сфера оздоровительных и фитнес-услуг


Индустрия дополнительного обучения



Способ выхода франчайзера на международный рынок


100% участие


Открытие дочерних структур


Подписание соглашений с представителями



Гражданский Кодекс РК


Закон РК О товарных знаках


Закон РК Об авторском праве и смежных правах


Закон РК О валютном регулировании и валютном контроле


Закон РК О комплексной комплексной лицензии (франчайзинге)



Бренд, стандарты


Малое предприятие


Часть дохода


Головное предприятие



Паушальный взнос


Фиксированный разовый платеж


Роялти


Периодический платеж


Отчисления от выручки



Организации, которые поддерживают франчайзинг в Казахстане


Центрально-Азиатское агентство по развитию франчайзинга


Независимая ассоциация предпринимателей


Банки второго уровня


Нац.Институт Интеллектуальной Собственности (Казпатент)


Фонд Даму



На имя директора Агентства подается заявка для регистрации, прикрепить квитанцию об оплате установленного сбора и копии договора


Заявка рассматривается Агентством по авторским правам Министерства энергетики, индустрии и торговли РК за 3 дня  


Присвоение регистрационного номера после включения ГРУ в журнал-реестр лицензионных договоров


Отсутствие льгот и преференций франчайзингу


Слабая защита интеллектуальной собственности


Трудная доступность длинных денег


Непрозрачность предпринимательской деятельности в старне


Резкий рост цен на недвижиммость



поставка оборудования для торговли и производства


получение льготных кредитов в банке


закуп товаров со скидками


обеспечение широкомасштабной рекламной кампанией 



Экспресс


Базовый
формат


Премиум


8 часов	9 часов	10 часов	11 часов	12 часов	13 часов	14 часов	15 часов	16 часов	17 часов	18 часов	19 часов	20 часов	21 часов	22 часов	23 часов	0.13	0.27	0.42	0.55000000000000004	0.7	0.9	0.91	0.82	0.69	0.59	0.5	0.37	0.18	0.06	0.03	0.01	Кофейня	Traveler's	Coffee Boom	Angel in us	Bodrum Coffee	0.28000000000000008	0.25	0.22	0.18000000000000002	7.0000000000000021E-2	
Кофейни	Фаст-фудные заведения и столовые 	Бары	Рестораны	0.35000000000000031	0.4	0.15000000000000024	0.1	
Coffee Boom (франшиза)	Количество точек в Актобе	Среднемесячная выручка, млн тг	Среднемесячные операционные затраты, млн тг	Средняя прибыль, млн тг	Рентабельность продаж (ROI), %	Срок окупаемости инвестиций, мес.	Уровень стандартизации процессов (1–10)	KPI персонала (выполнение планов продаж, %)	Удовлетворённость клиентов (опрос, %)	Средний чек, тг	Уровень удержания клиентов (повторные визиты, %)	Инвестиции в открытие точки, млн тг	5	9	7	8	10	10	9	3	9	9	9	8	Traveler’s Coffee (франшиза)	Количество точек в Актобе	Среднемесячная выручка, млн тг	Среднемесячные операционные затраты, млн тг	Средняя прибыль, млн тг	Рентабельность продаж (ROI), %	Срок окупаемости инвестиций, мес.	Уровень стандартизации процессов (1–10)	KPI персонала (выполнение планов продаж, %)	Удовлетворённость клиентов (опрос, %)	Средний чек, тг	Уровень удержания клиентов (повторные визиты, %)	Инвестиции в открытие точки, млн тг	2	10	10	10	10	9	10	10	10	9	10	10	RumCoffee (эконом)	Количество точек в Актобе	Среднемесячная выручка, млн тг	Среднемесячные операционные затраты, млн тг	Средняя прибыль, млн тг	Рентабельность продаж (ROI), %	Срок окупаемости инвестиций, мес.	Уровень стандартизации процессов (1–10)	KPI персонала (выполнение планов продаж, %)	Удовлетворённость клиентов (опрос, %)	Средний чек, тг	Уровень удержания клиентов (повторные визиты, %)	Инвестиции в открытие точки, млн тг	2	5	4	3	7	5	6	7	7	10	6	5	Le Chocolat Cafe (премиум)	Количество точек в Актобе	Среднемесячная выручка, млн тг	Среднемесячные операционные затраты, млн тг	Средняя прибыль, млн тг	Рентабельность продаж (ROI), %	Срок окупаемости инвестиций, мес.	Уровень стандартизации процессов (1–10)	KPI персонала (выполнение планов продаж, %)	Удовлетворённость клиентов (опрос, %)	Средний чек, тг	Уровень удержания клиентов (повторные визиты, %)	Инвестиции в открытие точки, млн тг	2	8	8	3	5	3	7	8	9	5	9	10	



Удовлетворен	Скорее удовлетворен	Скорее не удовлетворен	Не удовлетворен	Затрудняюсь ответить 	0.32000000000000017	0.28000000000000008	0.2	0.17	3.0000000000000002E-2	
Культура обслуживания; 	Качетво еды; 	Вкус еды; 	Цены; 	Меню	0.65000000000000036	0.15000000000000008	0.2	0	0	
Завтраки	Салаты	Горячие блюда	Пицца	Десерты	Фаст-фуд	Супы	0.23	0.2	0.15000000000000002	0.14000000000000001	0.14000000000000001	0.1	4.0000000000000008E-2	
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