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Введение. В практике современного ритейла 
интеграция является необходимым способом вы-
живания в конкурентной борьбе, а ведение бизнеса 
с использованием модели франчайзинга все более 
востребованным. Такой способ партнерских связей 
использует делегирование прав на средства индиви-
дуализации товаров и услуг (к ним относят товар-
ный знак, знак обслуживания), фирменный стиль, 
технологии ведения торгового бизнеса [1]. Иногда 
передаются права на использование определенной 
коммерческой информации, которая может предо-
ставить партнеру дополнительные преимущества. 
Довольно часто владелец франшизы берет на себя 
обязательства по оказанию консультаций в сфере 
становления и ведения рассматриваемого торгового 
бизнеса, обеспечению его технической поддержки, 
приобретению необходимого торгового оборудова-
ния, или разработке планировочных решений [2, 3]. 

Основная часть. В современных условиях 
франчайзинг является востребованным инструмен-
том интеграции торговых структур. Конечно цифро-
вые тренды отрасли, использование технологий ом-
никанальности, «online-to-offline» предоставляют 
торговым структурам значительные конкурентные 
преимущества [4]. 

Однако, интеграция (объединение) или форми-
рование длительных партнерских связей может слу-
жить альтернативным инструментом выживания на 
рынке. Предоставляя права использования интеллек-
туальной собственности посредством коммерческой 
концессии, или же модель ведения бизнеса в целом, 
франчайзер посредством сети расширяет охват и соб-
ственную долю рынка. Этот факт служит аргументом 
в конкурентной борьбе за потребителя; особенно это 
важно в сфере розничной торговли, где монополиза-
ция рынка и рост доли торговых сетей увеличивается 
из года в год. Также франчайзинг является дополни-
тельным источником формирования прибыли для 
владельца прав, то есть франчайзера [5].

Франчайзинг в сфере розничной торговли стал 
популярным благодаря ряду достоинств, к которым 
можно отнести более широкий охват потребитель-
ской аудитории, повышение привлекательности 
предприятия-партнера за счет авторитета франчай-
зера, внедрения новых технологических (как пра-
вило, более дорогостоящих) решений и трансляции 
их франчайзером для своих партнеров. Последний 
фактор является чрезвычайно важным в условиях 
проникновения цифровых технологий во все сферы 
деятельности, в том числе в ритейл.  
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В сфере розничной торговли предприниматель, 
приобретая франшизу, как правило, получает биз-
нес-модель, которая уже апробирована. В первую 
очередь определена ассортиментная и ценовая по-
литика, стандартизовано торговое оборудование, 
что обеспечивает востребованность и потребитель-
ский спрос.  Довольно часто именно в ритейле при-
меняется модель так называемого обратного фран-
чайзинга.  Стандартная схема франчайзинга, иначе 
говоря, прямой франчайзинг предполагает ряд фи-
нансовых расчетов, выплату паушального взноса, 
роялти, отчислений в рекламные фонды. Обратный 
франчайзинг подразумевает, конечно, наличие у 
франчайзера определенно авторитета, имени, за-
регистрированных товарных знаков, известность в 
определенной аудитории [6]. 

Однако в данном случае экономия средств при 
расчетах между партнерами связана со специфи-
кой экономической организации отношений, когда 
отчисления по итогам работы осуществляются в 
адрес франчайзи, в виде вознаграждения со сторо-
ны франчайзера. Наряду с данным фактом владелец 
франшизы планирует основные вопросы, связан-
ные с товарным обеспечением, формирует товар-
ные ресурсы, осуществляет подбор поставщиков. 
Франчайзи фактически получает товар на реализа-
цию, не оформляя переход права собственности.   

При поддержке франчайзера предприниматель 
(франчайзи) имеет возможность уделить основное 
внимание операционной деятельности, не вникая в 
стратегические аспекты продвижения бренда. Но, 
конечно, все основные экономические аспекты, в 
том числе вопросы выполнения налоговых обяза-
тельств перед государством должны соблюдаться 
всеми участниками таких взаимоотношений [7].

С точки зрения потребителя распространение 
франчайзинговых взаимоотношений так же предо-
ставляет преимущества.  Благодаря территориаль-
ному распространению интегрированных торговых 
организаций потребители получают возможность 
приобретения востребованного ассортимента това-
ров, обеспеченных гарантией качества со стороны 
владельца франшизы. Обратим внимание на нега-
тивные моменты при реализации коммерческой 
концессии. Принимая к выполнению условий дого-
вора, которые разрабатывает франчайзер, партнер 
зачастую лишен самостоятельности в принятии 
решений [8]. Например, довольно часто франчай-
зи вынуждены следовать ограничениям в части 
формирования ассортимента, теряя значительные 
средства на доставке товаров за счет удаленности 
поставщиков в случае регионального развития 
франшизы.  Известны примеры, когда с учетом 

востребованности со стороны потребителя фран-
чайзи готов предложить инновационные решения 
для покупателя (допустим, использование мобиль-
но приложения в качестве платформы организации 
взаимоотношений). Однако инертность со стороны 
владельца прав этому препятствует.  

В свете влияния факторов внешней среды можно 
отметить некоторое сокращение предлагаемых кон-
цепций франчайзинга в сфере розничной торговли. 
Негативные тенденции вынудили наиболее слабые 
компании свернуть партнерский бизнес. Этот тренд 
особенно заметен в условиях различающейся товар-
ной специализации, особенно в предложении фран-
шиз магазинов одежды, обуви и других им подоб-
ных. Перечисленные игроки наиболее зависимы от 
общей негативной экономической ситуации в стра-
не, а также подвержены давлению со стороны транс-
национальных интернет-ритейлеров. В противовес 
обозначенному факту активно развиваются фран-
шизы неспециализированных предприятий [9, 10]. 

К ним относят предприятия, реализующие кон-
цепцию франчайзинга по реализации продуктов 
питания, магазины фиксированных цен, а также 
аптеки. Не смотря на стагнацию крупные интегри-
рованные сети розничной торговли увеличили тра-
фик и основные экономические показатели, про-
демонстрировав безубыточную деятельность [11]. 
Таким образом, реализация франчайзинговых взаи-
моотношений является возможным путем развития 
предприятий розничной сферы в условиях влияния 
внешних факторов. 

Заключение. Подводя итог резюмируем: бла-
годаря экономическим взаимоотношениям хозяй-
ствующих субъектов, использующих модель фрaн-
чайзинга, современные организации розничной 
сферы получает возможность развития даже в ус-
ловиях нестабильной внешней среды. В целом, ак-
тивность в реализации отношений с применением 
договора коммерческой концессии демонстрируют 
предприятия различных сфер, в том числе предпри-
ятия розничной торговли. Многие из них избегают 
открытия новых собственных предприятий, умень-
шая хозяйственные риски за счет развития фран-
чайзинговой сети.  

В ввиду отраслевые специфики востребован-
ным инструментом является обратный франчай-
зинг, а подобная практика организации торговой 
деятельности вызывает интерес потенциальных 
инвесторов. Принятие взвешенного решения при 
приобретении франшизы, развитие интегрирован-
ного торгового бизнеса является способом сохране-
ния рыночных позиций в условиях нестабильного 
макроэкономического воздействия.
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INTEGRATION OF TRADING STRUCTURES WITH FRANCHISING

Summary. The proposed study reflects the specifics of the development of integrated retail trade structures 
based on the use of the franchise concept. The modern specificity of the work of industry organizations implies 
the need to use various tools in order to maintain market positions. One of them is reverse franchising, which 
broadcasts the basic elements of franchising models, but has some differences in economic relations between 
partners.
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