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Рисунок 1.1.1-Понятие франчайзинга и стороны франчайзинговой сделки. 

Франчайзинг- это 

организация бизнеса, в которой компания (франчайзер) передает 

независимому человеку или компании (франчайзи) право на продажу 

продукта или услуги от имени этой компании. 

«аренда» товарного знака или коммерческого обозначения 

В российском законодательстве термин «франчайзинг» не закреплен. 

Согласно ГК РФ: коммерческая концессия – это  вид отношений между 

рыночными субъектами, когда одна сторона (франчайзер) передаѐт 

другой стороне (франчайзи) за плату (роялти) право на определѐнный 

вид бизнеса, используя разработанную бизнес-модель его ведения. 

Стороны франчайзинговой сделки 

Первая сторона - франчайзер (правообладатель) 

является владельцем исключительных прав: товарного знака, 

фирменного стиля, патента, идеи, авторского права. Он 

предлагает продать партнеру (франчайзи) право на использование 

своей торговой марки, обучение, использование своих 

технологий, а также распространение своих товаров. 

Вторая сторона – франчайзи 

юридическое лицо, стремящееся создать собственное предприятие 

на основе рентабельной формулы бизнеса. 

Отношения регулируются договором франчайзинга 

http://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%90%D1%80%D0%B5%D0%BD%D0%B4%D0%B0
http://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%A2%D0%BE%D0%B2%D0%B0%D1%80%D0%BD%D1%8B%D0%B9_%D0%B7%D0%BD%D0%B0%D0%BA
http://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%9A%D0%BE%D0%BC%D0%BC%D0%B5%D1%80%D1%87%D0%B5%D1%81%D0%BA%D0%BE%D0%B5_%D0%BE%D0%B1%D0%BE%D0%B7%D0%BD%D0%B0%D1%87%D0%B5%D0%BD%D0%B8%D0%B5
http://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%9A%D0%BE%D0%BD%D1%86%D0%B5%D1%81%D1%81%D0%B8%D1%8F
http://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%A0%D0%BE%D1%8F%D0%BB%D1%82%D0%B8
http://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%91%D0%B8%D0%B7%D0%BD%D0%B5%D1%81-%D0%BC%D0%BE%D0%B4%D0%B5%D0%BB%D1%8C
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       Рисунок 1.1.2- Виды франчайзинга. 

Виды франчайзинга 

Товарный франчайзинг 

 франчайзер продает товары не оптовым и розничным торговым 

компаниям, а в основном франчайзи, которые не продают аналогичную 

продукцию конкурентов. При таком способе ведения бизнеса франчайзи 

покупает у головной компании право на продажу товаров или услуг с ее 

торговой маркой.  

 

Производственный франчайзинг 

компания, поставляющая франчайзи оборудование, рецептуру и право 

пользования товарным знаком и общим рекламным фондом при 

производстве и сбыте продукции с обязательным условием контроля 

качества со стороны франчайзи.  

 

Сервисный франчайзинг (франчайзинг услуг) 

используется организациями сферы обслуживания для выхода на новые 

рынки и построения единой разветвленной сети. Представляет собой нечто 

среднее между двумя указанными выше видами. Активно развивается в 

косметологии, парикмахерских, бытовых услугах, туристическом бизнесе, в 

области недвижимости и образовательной деятельности. Франчайзи 

предоставляется право заниматься определенным видом деятельности под 

торговой маркой франчайзера. Франчайзер имеет ряд запатентованных прав, 

которые на основании договора передаются франчайзи. 
 

Деловой франчайзинг (франчайзинг в бизнесе) 

является наиболее популярным способом франчайзинга. Это вид франчайзинга, в 

соответствии с которым франчайзер представляет франчайзи не только весь 

комплекс исключительных прав, то есть делится с ним собственными методами, 

способами, искусством ведения коммерческой деятельности, но и непосредственно 

осуществляет подготовку всесторонней программы деятельности для франчайзи: 

помогает ему в планировании текущих операций, в оборудовании помещений, в 

создании транспортной и складской инфраструктуры, в оформлении его 

юридического статуса. При этом франчайзер выдает лицензию на право пользования 

товарным знаком или знаком обслуживания, способом ведения торговли товарами 

или услугами и соответствующем обеспечением; в основном применяется для 

открытия магазинов и киосков для продажи набора продуктов и оказания услуг под 
фирменным наименованием франчайзера. 
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         Рисунок 1.1.3- Преимущества франчайзинга. 

Преимущества франчайзинга 

Для франчайзера 

увеличить число торговых предприятий при минимальных 

капиталовложениях, так как франчайзиат тоже вкладывает свою долю 

капитала в этот бизнес; увеличить доходы (прибыль) за счет усилий 

франчайзиата; снизить уровень издержек производства и обращения на 

единицу товарооборота, так как франчайзиат как предприниматель сам 

покрывает все расходы по содержанию своего торгового предприятия 

(зарплата работников, аренда.); расширить сеть распределения  своего 

товара или услуг за счет привязки франчайзиата к франчайзеру; развитие 

бренда 

Для франчайзиата 

использование проверенной бизнес-системы; возможность открыть 

собственное дело; возможность выбора отрасли (франчайзи имеет 

возможность ознакомиться с бизнесом франчайзера до этапа 

инвестирования собственных средств); возможность снизить риски 

(открывая партнѐрское предприятие, при хорошо проработанной 

франчайзинговой программе, франчайзи становится частью «семьи», 

то есть, в отличие от открывающегося независимого предприятия, 

франчайзер не оставляет партнѐров один на один с множеством 

проблем и рисков начинающего бизнеса); удачный выход на рынок 

обеспечен (одним из основных требований к франшизоспособному 

бизнесу является востребованность предоставляемых компанией- 

франчайзером товаров или услуг); минимальные затраты на рекламу и 

маркетинг (в связи с тем, что франчайзи начинает вести свою 

деятельность как часть известной сети, его затраты на 

первоначальную рекламу сводятся к обеспечению рекламы открытия 

франчайзингового предприятия на локальном рынке. Так же дело 

обстоит и с текущей рекламой, которая направлена на «раскрутку» 

франчайзинговой сети в данном конкретном регионе); получение 

доступа к базе знаний франчайзера (франчайзер, предоставляя 

партнѐрам свою бизнес-систему, передаѐт не только отлаженный 

механизм, но и «инструкцию» по еѐ эффективному использованию); 

гарантированная система поставок. 
 

http://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%91%D0%B8%D0%B7%D0%BD%D0%B5%D1%81
http://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%9F%D1%80%D0%B5%D0%B4%D0%BF%D1%80%D0%B8%D1%8F%D1%82%D0%B8%D0%B5
http://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%A0%D0%B8%D1%81%D0%BA
http://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%A2%D0%BE%D0%B2%D0%B0%D1%80
http://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%A3%D1%81%D0%BB%D1%83%D0%B3%D0%B0
http://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%A0%D0%B5%D0%BA%D0%BB%D0%B0%D0%BC%D0%B0
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Рисунок 1.1.4-Недостатки франчайзинга. 

Недостатки франчайзинга 

Для франчайзера 

 

сложность контроля за деятельностью франчайзиата, так как 

франчайзиат не является наемным работником франчайзера и 

франчайзер непосредственно им не руководит;  

 

возможность потерять свое доброе имя и репутацию из-за плохой 

работы франчайзиата;  

 

опасность получения неправдивой информации и бухгалтерской 

отчетности от франчайзиата. 

Для франчайзиата 

 

они вынуждены следовать правилам и ограничениям, 

установленным франчайзером, даже если они не приносят 

максимальной пользы бизнесу; 

 

 франчайзи часто обязаны закупать сырьѐ и продукцию у 

поставщиков, назначенных франчайзером, что может 

ограничивать их доступ к свободному рынку и вынуждать 

покупать сырьѐ и продукцию по завышенным ценам;  

 

для франчайзи могут быть установлены жѐсткие ограничения 

на выход из бизнеса, включая запрет на открытие 

конкурирующих организаций в течение определѐнного срока 

или на определѐнной территории;  

 

франчайзи редко могут оказать влияние на вопросы 

централизованного маркетинга и рекламы, но при этом могут 

быть вынуждены оплачивать централизованные маркетинговые 

и рекламные кампании. Таким образом, их средства могут 

использоваться не в их лучших интересах. 
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Рисунок 1.2.1- Классификация туристических предприятий. 

Туристическое 

предприятие 

организационно-хозяйственная единица, которая 

посредством объединения необходимых производственных 

средств (труда, денег, земли и др.) осуществляет подготовку, 

исполнение и предоставление услуг туристам, используя для 

этого весь арсенал существующих методов управления. 
 

Классификация туристических предприятий 

Туроператоры 

По размерам 

:крупные, средние 

и мелкие 

туроператоры. 

Турпосредники 

 

туристское предприятие, которое комбинирует свои собственные и 

чужие услуги в новый — самостоятельный туристский продукт. 

Туроператор предлагает клиенту комплексный тур от своего имени, 

на свой риск и за свой счет. 

 

По региону деятельности: 

международные, 

межрегиональные, 

региональные и местные  
 

экономическим целям: 

коммерческие, общеполезные 

(некоммерческие) туроператоры 

и предприятия «черного 

туризма». 

 

все предприятия и учреждения, которые в своей 

основной и дополнительной деятельности выступают 

как посредники. 
 

Транспортные предприятия 

специального назначения 

 
Прочие туристские 

предприятия первичных услуг 

 

Туристические предприятия 

вторичных услуг 

 

транспортные предприятия, которые 

специализируются на перевозке туристов. 

 

кредитные учреждения, страховые компании, 

станции проката спортинвентаря и лодок, 

спортивные школы, производители товаров для 

туризма и отдыха, рекламные агентства и др. 

 

предприятия общественного питания, некоторые 

транспортные предприятия, а также 

производственные, торговые предприятия и 

предприятия сферы бытовых услуг. 

 

турбюро, 

предлагающее 

полный набор 
туристских услуг 

бюро путешествий 

и экскурсий 

специализированные 

турбюро 

турбюро по продаже 

«горящих» путевок, 

дешевых билетов на 
самолет 

турбюро-

филиал 

турбюро по приему туристов 

(въездного туризма) 

отдел 

бронирования 

http://manturizm.ru/?page_id=126
http://manturizm.ru/?page_id=130
http://manturizm.ru/?page_id=130
http://manturizm.ru/?page_id=132
http://manturizm.ru/?page_id=132
http://manturizm.ru/?page_id=134
http://manturizm.ru/?page_id=134
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Рисунок 1.3.2 -Государственное регулирование туристической деятельности 

малых предприятий органами исполнительной власти. 

Государственное регулирование туристической деятельности малых предприятий 

органами исполнительной власти 

Федеральный уровень 

Федеральный уровень охватывает 

центральные органы власти и их 

территориальные подразделения 

Федеральное агентство по 

туризму)- (Ростуризм) 

Региональный уровень 
 

Региональный уровень власти 

охватывает органы законодательной и 

исполнительной власти в субъектах 

Российской Федерации в части их 

полномочий закреплѐнных 
конституцией Российской Федерации. 

Комитет по развитию малого, 

среднего бизнеса и 

потребительского рынка 

Ленинградской области, 

Управление по туризму 

Ленинградской области.  
 

Муниципальный уровень 

Муниципальный (местный) уровень власти 

охватывает органы власти отвечающие за 

вопросы местного самоуправления. 

Комитет по развитию 

предпринимательства и 

потребительского рынка Санкт-

Петербурга; Комитет по 

развитию туризма Санкт-

Петербурга. 

Нормативно-

правовое 

регулирование 

франчайзинга и 

туристической 

деятельности в 

России 

Закон  РФ от 23 сентября 1992 г. № 3520-I «О товарных знаках, 

знаках обслуживания и наименованиях мест происхождения 

товаров» (с изменениями и дополнениями от 11 декабря 2002 г. 

№ 166-ФЗ) 

Закон РФ от 7 февраля 1992 г. N 2300-I "О защите прав 

потребителей" (с изм. от 2 июля 2013 г.) 

Гражданский кодекс РФ (часть первая от 30 ноября 1994 г. N 51-

ФЗ, часть вторая от 26 января 1996 г. N 14-ФЗ,  часть третья от 

26 ноября 2001 г. N 146-ФЗ и  часть четвертая от 18 декабря 

2006 г. N 230-ФЗ) с изм. от 2 декабря 2013 г.  

ФЗ от 24 ноября 1996 г. N 132-ФЗ "Об основах туристской 

деятельности в Российской Федерации" (с изм. и доп. от 3 мая 

2012 г.) 

http://www.govweb.ru/govlevel/federal/
http://www.govweb.ru/govlevel/fedsubjects/
http://small.lenobl.ru/
http://small.lenobl.ru/
http://small.lenobl.ru/
http://small.lenobl.ru/
http://www.lentravel.ru/
http://www.lentravel.ru/
http://www.govweb.ru/govlevel/municipal/
http://ru.wikipedia.org/w/index.php?title=%D0%9A%D0%BE%D0%BC%D0%B8%D1%82%D0%B5%D1%82_%D0%BF%D0%BE_%D1%80%D0%B0%D0%B7%D0%B2%D0%B8%D1%82%D0%B8%D1%8E_%D0%BF%D1%80%D0%B5%D0%B4%D0%BF%D1%80%D0%B8%D0%BD%D0%B8%D0%BC%D0%B0%D1%82%D0%B5%D0%BB%D1%8C%D1%81%D1%82%D0%B2%D0%B0_%D0%B8_%D0%BF%D0%BE%D1%82%D1%80%D0%B5%D0%B1%D0%B8%D1%82%D0%B5%D0%BB%D1%8C%D1%81%D0%BA%D0%BE%D0%B3%D0%BE_%D1%80%D1%8B%D0%BD%D0%BA%D0%B0_%D0%A1%D0%B0%D0%BD%D0%BA%D1%82-%D0%9F%D0%B5%D1%82%D0%B5%D1%80%D0%B1%D1%83%D1%80%D0%B3%D0%B0&action=edit&redlink=1
http://ru.wikipedia.org/w/index.php?title=%D0%9A%D0%BE%D0%BC%D0%B8%D1%82%D0%B5%D1%82_%D0%BF%D0%BE_%D1%80%D0%B0%D0%B7%D0%B2%D0%B8%D1%82%D0%B8%D1%8E_%D0%BF%D1%80%D0%B5%D0%B4%D0%BF%D1%80%D0%B8%D0%BD%D0%B8%D0%BC%D0%B0%D1%82%D0%B5%D0%BB%D1%8C%D1%81%D1%82%D0%B2%D0%B0_%D0%B8_%D0%BF%D0%BE%D1%82%D1%80%D0%B5%D0%B1%D0%B8%D1%82%D0%B5%D0%BB%D1%8C%D1%81%D0%BA%D0%BE%D0%B3%D0%BE_%D1%80%D1%8B%D0%BD%D0%BA%D0%B0_%D0%A1%D0%B0%D0%BD%D0%BA%D1%82-%D0%9F%D0%B5%D1%82%D0%B5%D1%80%D0%B1%D1%83%D1%80%D0%B3%D0%B0&action=edit&redlink=1
http://ru.wikipedia.org/w/index.php?title=%D0%9A%D0%BE%D0%BC%D0%B8%D1%82%D0%B5%D1%82_%D0%BF%D0%BE_%D1%80%D0%B0%D0%B7%D0%B2%D0%B8%D1%82%D0%B8%D1%8E_%D0%BF%D1%80%D0%B5%D0%B4%D0%BF%D1%80%D0%B8%D0%BD%D0%B8%D0%BC%D0%B0%D1%82%D0%B5%D0%BB%D1%8C%D1%81%D1%82%D0%B2%D0%B0_%D0%B8_%D0%BF%D0%BE%D1%82%D1%80%D0%B5%D0%B1%D0%B8%D1%82%D0%B5%D0%BB%D1%8C%D1%81%D0%BA%D0%BE%D0%B3%D0%BE_%D1%80%D1%8B%D0%BD%D0%BA%D0%B0_%D0%A1%D0%B0%D0%BD%D0%BA%D1%82-%D0%9F%D0%B5%D1%82%D0%B5%D1%80%D0%B1%D1%83%D1%80%D0%B3%D0%B0&action=edit&redlink=1
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http://ru.wikipedia.org/w/index.php?title=%D0%9A%D0%BE%D0%BC%D0%B8%D1%82%D0%B5%D1%82_%D0%BF%D0%BE_%D1%80%D0%B0%D0%B7%D0%B2%D0%B8%D1%82%D0%B8%D1%8E_%D0%BF%D1%80%D0%B5%D0%B4%D0%BF%D1%80%D0%B8%D0%BD%D0%B8%D0%BC%D0%B0%D1%82%D0%B5%D0%BB%D1%8C%D1%81%D1%82%D0%B2%D0%B0_%D0%B8_%D0%BF%D0%BE%D1%82%D1%80%D0%B5%D0%B1%D0%B8%D1%82%D0%B5%D0%BB%D1%8C%D1%81%D0%BA%D0%BE%D0%B3%D0%BE_%D1%80%D1%8B%D0%BD%D0%BA%D0%B0_%D0%A1%D0%B0%D0%BD%D0%BA%D1%82-%D0%9F%D0%B5%D1%82%D0%B5%D1%80%D0%B1%D1%83%D1%80%D0%B3%D0%B0&action=edit&redlink=1
http://ru.wikipedia.org/w/index.php?title=%D0%9A%D0%BE%D0%BC%D0%B8%D1%82%D0%B5%D1%82_%D0%BF%D0%BE_%D1%80%D0%B0%D0%B7%D0%B2%D0%B8%D1%82%D0%B8%D1%8E_%D1%82%D1%83%D1%80%D0%B8%D0%B7%D0%BC%D0%B0_%D0%A1%D0%B0%D0%BD%D0%BA%D1%82-%D0%9F%D0%B5%D1%82%D0%B5%D1%80%D0%B1%D1%83%D1%80%D0%B3%D0%B0&action=edit&redlink=1
http://ru.wikipedia.org/w/index.php?title=%D0%9A%D0%BE%D0%BC%D0%B8%D1%82%D0%B5%D1%82_%D0%BF%D0%BE_%D1%80%D0%B0%D0%B7%D0%B2%D0%B8%D1%82%D0%B8%D1%8E_%D1%82%D1%83%D1%80%D0%B8%D0%B7%D0%BC%D0%B0_%D0%A1%D0%B0%D0%BD%D0%BA%D1%82-%D0%9F%D0%B5%D1%82%D0%B5%D1%80%D0%B1%D1%83%D1%80%D0%B3%D0%B0&action=edit&redlink=1
http://ru.wikipedia.org/w/index.php?title=%D0%9A%D0%BE%D0%BC%D0%B8%D1%82%D0%B5%D1%82_%D0%BF%D0%BE_%D1%80%D0%B0%D0%B7%D0%B2%D0%B8%D1%82%D0%B8%D1%8E_%D1%82%D1%83%D1%80%D0%B8%D0%B7%D0%BC%D0%B0_%D0%A1%D0%B0%D0%BD%D0%BA%D1%82-%D0%9F%D0%B5%D1%82%D0%B5%D1%80%D0%B1%D1%83%D1%80%D0%B3%D0%B0&action=edit&redlink=1
http://ru.wikipedia.org/w/index.php?title=%D0%9A%D0%BE%D0%BC%D0%B8%D1%82%D0%B5%D1%82_%D0%BF%D0%BE_%D1%80%D0%B0%D0%B7%D0%B2%D0%B8%D1%82%D0%B8%D1%8E_%D1%82%D1%83%D1%80%D0%B8%D0%B7%D0%BC%D0%B0_%D0%A1%D0%B0%D0%BD%D0%BA%D1%82-%D0%9F%D0%B5%D1%82%D0%B5%D1%80%D0%B1%D1%83%D1%80%D0%B3%D0%B0&action=edit&redlink=1
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Рисунок 1.3.3-  Особенности франшиз туристических компаний. 

 

 

 

Требования к размерам помещений, 

местонахождение офиса, требования к 

ремонту помещений согласно стандартам , 

требования к численности штата работников 

(например не менее 2-3 чел), наличие опыта 

работы, наличие договора аренды на 

длительный срок и др.  

 

 

 

 

Отличительные особенности франшиз 

туристических компаний 

По экономическим показателям 

Паушальный взнос- 

это стоимость вступления во франчайзинговую  

систему (одноразовый платеж). Роялти- это 

регулярные платежи франчайзи своему 

франчайзору.  Инвестиции- вложения капитала 

с целью получения прибыли. Срок 

окупаемости- период времени, необходимый 

для того, чтобы доходы, 

генерируемые инвестициями, покрыли затраты 

на инвестиции.  

По преимуществам предлагаемым 

франчайзером для франчайзи 

рекламная поддержка; 

юридическая поддержка; 

информация по туроператорам и условиям 

сотрудничества; 

бухгалтерская поддержка; 

бесплатная разработка всех рекламных 

материалов; 

бесплатный модуль подбора тура для 

установки на сайт; 

бесплатные рекламные туры; бесплатное 

обучение и др. 

По требованиям к покупателям франшизы (к 

франчайзи) 
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Рисунок 2.1.1- Линейная структура управления в ООО «ТурСервис 24». 

. 

 

ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР ОРГАНИЗАЦИИ 

 

Отдел кадров 

 

Отдел 

маркетинга 

 

Отдел 

продаж 

 

Отдел 

финансов и 

бухгалтерии 
 

Маркетолог 

по рекламе в 

СМИ 

 

Маркетолог по 

наружней, 

внутренней 

рекламе 

 

Начальник 

отдела 

Менеджеры 

по работе с 

поставщика

ми 

 

Менеджеры визового отдела 

 

 

Менеджеры по продажам 

 

Начальник 

отдела 

Кадровые 

работники 

 

Главный 

бухгалтер 

 

Бухгалтер 

расчетной 

группы 

 

Бухгалтер 

материальной 

группы 
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Рисунок 2.2.1- Динамика объема туристических услуг населению (на душу 

населения) в России с 2005-2012 г.г.[54] 

 

Рисунок 2.2.2-Темпы роста туристических услуг населению в России по 

отношению к предыдущему году с 2005-2012 г.г.[54] 
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Рисунок 2.2.3-Динамика числа туристических фирм в России с 2005-2012 г.г.[54] 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 2.2.4- Объем оказанных туристических услуг в Санкт-Петербурге в 1 

квартале 2012-2013 г.г.[56]. 
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Рисунок 2.2.5- Рейтинг туристических компаний Санкт-Петербурга по опросу 

проведенному в сети Интернет[50] 
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Рисунок 2.3.1- Характеристика франшизы «Горящие путевки». 

Характеристика франшизы «Горящие путевки» 

 
Краткая историческая справка 

Запуск франшизы «Горящие путевки» состоялся в 1999 г. На сегодняшний 

день компания насчитывает 459 точек 

Что получают  участники сети 

Бренд «Горящих» 

 

Используется в рекламе и оформлении офиса. Привлекает 

клиентов и вызывает доверие. 

 

Выделенную 

территорию 

 

За каждым участником закрепляется собственная неприкосновеная 

территория. 

 

Клиентов 

 

Каждый день 20000 клиентов находят ближайший офис сети на 

сайте и в мобильном приложении. 

 

Повышенную комиссию и 

скидки 

 

Участники получают повышенную комиссию у операторов и 

скидку10—20% на билеты. 

 

Макеты 

 

Отдел дизайна бесплатно готовит для партнеров макеты 

наружной рекламы и рекламы на транспорте. 

 

Систему бронирования 

 

Франчайзи заказывают туры«Горящих», скачивают шаблоны 

документов, бронируют отели и рассчитываются с 

туроператорами. 

 

Единый расчѐтный центр 

 

Все расчеты с операторами проходят через надежный и 

защищенный центр расчетов. 

 

Помощь юриста и 

бухгалтера 
 
 

Юридическая и бухгалтерская служба «МГП» помогают 

предотвратить конфликты с клиентами и налоговой. 

 

Рекламу 
 

«Горящие» рекламируются в интернете по региональным 

запросам.  

 

Клубные карты 
 

Федеральная программа лояльности обеспечивает скидки, 

привилегии и эксклюзивные туры для клиентов «Горящих». 

 

Обучение 
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Рисунок 2.3.2- Оформление офисов сети «Горящих путевок». 
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Рисунок 2.3.3- Требования к покупателям франшизы и экономические показатели. 

 

 

. 

Заповеди участника сети «Горящие путевки» 

 

1)Обслуживать каждого клиента дружелюбно, честно и ответственно 

2)Вовремя исполнять финансовые обязательства перед 

партнерами «Горящих» 

3)Внимательно относиться к бренду «Горящих» и соблюдать правила его 

использования 

4)Украсить офис логотипом и вывесками«Горящих» 

5)Участвовать в маркетинговых акциях центрального офиса 

6)Не быть лицензиатом других туристических сетей 

7)Не использовать другие товарные знаки 

8)Не демпинговать 

 
 Требования к покупателям франшизы «Горящие путевки» 

На людной улице, в торговом центре, возле метро 

Нужен доступ в интернет 

Вывеска «Горящих» устанавливается после заключения договора 

20 м
2
 минимальная площадь офиса 

 

 

Экономические показатели франшизы «Горящие путевки» 

Вступительный  взнос- отсутствует 

Инвестиции= от 400,0 тыс. руб. 

Роялти= 5000 руб. 

Срок окупаемости= 12-14мес. 
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Рисунок 2.3.4-  Экономическая эффективность  компании ООО «ТурСервис 24», 

работающей под брендом  «Горящие путевки». 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 2.3.5- Основные недостатки франшизы «Горящие путевки». 

 

 

 

Экономическая эффективность  компании ООО «ТурСервис 24», 

работающей под брендом  «Горящие путевки» 

Инвестиции=1280,0 тыс. руб. 

Роялти, в год= 60,0 тыс. руб. 

Ежегодная усредняя прибыль=1184,5 тыс. руб. 

Срок окупаемости инвестиций=1,08 лет 

Паушальный взнос- отсутствует 

Основные недостатки франшизы «Горящие путевки» 

 

Высокая ценовая политика 

Существует план продаж 

Существуют ежемесячные 

платежи (роялти) 

Низкая квалификация кадров в 

сети «Горящие путевки» 

Много плохих отзывов о 

компании 

Отсутствует система 

лояльности 
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Рисунок 3.1.1-Дерево целей проекта по совершенствованию франчайзинга 

компании ООО «ТурСервис 24». 

 

Цель: Совершенствование деятельности компании ООО «ТурСервис 

24» по схеме франчайзинга 

1.1.Выбор рейтинговых франшиз туристических компаний 

   

1.2.Определение преимуществ и 

поддержки франчайзера для 

франчайзи 

рекламная поддержка; 

юридическая поддержка; 

бесплатный модуль подбора тура для 

установки на сайт; 

бесплатные рекламные туры;  

бесплатное обучение и др. 
 

 

1.4.Оценка экономической эффективности франшизы 

Паушальный взнос 

Сумма инвестиций 

Роялти 

Срок окупаемости 

1.3. Определение требований к 

покупателям франшизы 

Требования к размерам 

помещений, местонахождение 

офиса, требования к ремонту 

помещений согласно стандартам , 

требования к численности штата 

работников (например не менее 2-

3 чел), наличие опыта работы, 

наличие договора аренды на 

длительный срок и др. 
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Рисунок 3.2.1.- Характеристика франшизы «1001 Тур». 

Характеристика франшизы «1001 Тур» 

 

Преимущества франшизы 

быстрый и успешный выход на туристический рынок, 

широко известный и уже раскрученный бренд, 

отработанную стратегию эффективных продаж, 

один из самых посещаемых туристических сайтов (более 60 тыс. человек 

ежедневно), 

обучение менеджеров – продажам; 

гарантированный поток клиентов. 

Покупатели франшизы получают: 

повышенную комиссию от большинства туроператоров;  

звонки и заявки с сайта компании от всех клиентов;  

поддержку московского офиса - консультации по финансовым, юридическим 

и другим вопросам; 

 руководство по оперативному управлению – более 250 страниц подробных 

инструкций по ежедневной работе;  

набор обучающих видео-семинаров для успешного ведения бизнеса.  
 

Требования к покупателям франшизы 

1)в качестве турагента франчайзи должен проработать не меньше 1 года, и 

зарекомендовать себя с положительной стороны, как ответственный 

туроператор. 

2)Важно иметь опыт работы по массовым направлениям туристической 

деятельности.  

3)В штате франчайзи должен быть грамотный специалист по продаже билетов на 

авиа- или железнодорожные направления, или планы принять такого 

сотрудника.  

4)Обязателен офис с несколькими телефонными линиями, и выделенным 

каналом сети Интернет. 

5)Сотрудники компании-партнера должны быть опытными и 

высококвалифицированными. 

6) Активная ориентация на эффективную работу и хорошие взаимоотношения с 

клиентами агентства.  
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Рисунок 3.2.2- Характеристика франшизы «Велл Пляжного». 

Характеристика франшизы «Велл 

Пляжного» 

 

Краткая историческая справка 

Первое турагентство пляжного отдыха «Велл» было открыто в Москве 

в 2003 году. 

 В настоящее время сеть «Велл» насчитывает более 120 офисов. 

Требования к покупателям франшизы 

наличие офиса, площадь которого должна составлять не менее 15 

кв.м. 
 

Преимущества франшизы «Велл Пляжного» 

Турагентство «Велл» снабжает новое агентство сети подробным планом ведения 

бизнеса. 

Потенциальные франчайзи могут задать вопросы действующим участникам сети 

«Велл». 

Помощь в подборе персонала турагентства. 

Обучение менеджеров и руководителей турагентства, вступающего в сеть, технике 

продаж, страноведению, документообороту. После обучения возможна стажировка в 

работающих офисах сети «Велл». 

Собственный каталог лучших сезонных предложений турагентства «Велл». 

Интернет-сайт со встроенной поисковой системой «EXAT!». 

Компания «Велл» использует собственную программу «Велл-ТурАдмин». Программа 

позволяет создавать и хранить базу данных туристов, вести работу с заявками, 

эффективно работать с туроператорами. 

Единый справочный call-центр турагентства «Велл». 

Юридические консультации при работе офиса «Велл». 

Дизайнерские услуги — дизайнер центрального офиса «ВЕЛЛ» изготовит для 

франчайзи макеты вывесок, табличек, буклетов, макеты для рекламы в прессе. 

Централизованная реклама сети в СМИ, разработка и изготовление материалов для 

рекламных акций оплачиваются центральным офисом «Велл». 

Централизованный заказ сувенирной продукции для сети турагентств. 

Каждый офис «Велл» работает на собственной территории, где франчайзор не 

предоставляет франшизу кому-либо еще. 

Франчайзи имеют возможность посещения семинаров и участия в аттестациях, 

проводимых франчайзером. 

Партнерам «Велл» обещана повышенная в сравнении с независимыми турагентствами 

комиссия туроператоров. 

Другая поддержка центрального офиса «Велл»: разработка промо-акций, помощь в 

досудебном решении конфликтных ситуаций с туроператорами, консультации по 

текущей работе турагентства. 
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Рисунок 3.2.3-Характеристика франшизы «РоссТур». 

 

Характеристика франшизы «РоссТур» 

 Преимущества франшизы 

Оптимальные, максимально выгодные условия для вхождения самостоятельных 

туристических агентств в состав сети реализации «РоссТур». 

Снижение издержек, увеличение объемов продаж и оптимизация работы агентств в 

составе сети реализации «РоссТур». 

Повышенная доходность вашего бизнеса. 

Обучение персонала и контроль за качеством обслуживания. 

Компенсация затрат на оформление вывесок. 

Безвозмездное участие во всех Акциях Компании. 

 

Покупатели франшизы получают 

Известный в России товарный знак. 

Повышенная комиссия (до 15 %) по операторскому продукту ведущих туроператоров России. 

Услуги по бронированию туров, участию в учебных программах. 

Единая многоканальная круглосуточная справочная служба — колл-центр (без 

дополнительной оплаты). 

Консолидированная (в рамках медиа-плана «РоссТур») и индивидуальная (возмездная) 

рекламная поддержка. 

Размещение информации на сайте Компании. 

Обучение, участие в семинарах по странам, тренинги, программы подготовки менеджеров и 

повышение квалификации. 

Система Бронирования, подключение и эксплуатация. 

Единое Наружное и Внутреннее оформление офисов. 

Компенсация затрат на оформление вывесок. 

Участие Клиентов во всех Акциях проводимых «РоссТур». 

 

 
Требования к покупателям франшизы 

Наружный стандарт: производство и размещение наружных рекламных носителей (не менее 2 кв. 

метров). 

Внутренний стандарт: 

1)Площадь помещения (рассматривается индивидуально) 

2)Внутренняя реорганизация помещения: в офисе Партнера должен быть сделан ремонт с 

соблюдением фирменной цветовой гаммы: (серое или светло-серое покрытие пола, стены офиса 

должны быть покрашены в белый цвет, мебель определенного цвета — светло серая (допускается 

отклонение от стандарта); наличие элементов фирменного стиля — календарей, флагов, ручек, 

блокнотов, каталогов и т.п.; менеджеры агентства должны носить фирменную униформу 

(допускается отклонение от стандарта). 

Деловой стандарт: Документооборот агентства по принятым стандартам Сети. 

Рекламный стандарт: Единая рекламная политика; Единое информационное пространство:не менее 

2-х телефонных линий; не менее двух рабочих мест, оснащенных по современным 

технологическим стандартам; наличие факса, ксерокса; постоянное подключение к Интернету по 

выделенному каналу.  

Срок проведения подготовительных работ определяется планом-графиком индивидуально для 

каждого партнера 
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Рисунок 3.2.4- Оформление офисов по стандартам сети «РоссТур». 

 

 

Таблица 3.3.1-Экономические показатели франшиз туристических компаний 

показатели 

   

Паушальный 

взнос, т.р. 

От 20,0 до 

150т.р. 

От 10-36,0 т.р. 

 

отсутствует 

Инвестиции, 

тыс.руб. 

От 420,0 т.р. от 300,0 т.р. От 100,0 тыс. руб. 

Роялти, 

тыс.руб. 

От 6,0 т.р. в мес. от  2-14,5 т.р. в 

месяц 

отсутствует 

Срок 

окупаемости 

Нет данных От 6 мес. от 3 мес. до 1 года 

 

 

 

 

 

 

 

 

  
 



Заказать дипломную работу от автора Вы можете на сайте www.diplomstudent.net 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 3.3.1- Преимущества франшизы  «РоссТур»  в отличие от 

франшизы «Горящие туры». 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

Вступительный  взнос- 

отсутствует 

Инвестиции= от 400,0 тыс. руб. 

Роялти= 5000 руб. 

Существует план продаж 

Высокая ценовая политика 

фирмы 

Плохие отзывы туристов об 

услугах 

 

 

 

Вступительный  взнос- 

отсутствует 

Инвестиции= от 100,0 тыс. 

руб. 

Роялти= отсутствуют. 

Отсутствует план продаж 

Средняя ценовая политика 

фирмы 

Хорошие отзывы туристов 

об услугах компании 

Франшиза до мероприятий Франшиза после мероприятий 
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