
Рынок готового бизнеса в условиях кризиса полон противоречивых тенденций. С одной стороны, здесь тоже ощутимо снизилась деловая 
активность, с другой — малорисковый инструмент привлекает инвесторов. Шанс получили более доступные региональные франшизы, вне 
конкуренции оказались «социальные» франшизы. 
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— инвестиции —

О франчайзинге в Пермском 
крае заговорили лет двадцать на-
зад. Первопроходцем стала компа-
ния «Алендвик», открывшая в 1993 
году салон печати «Кодак» и в сле-
дующие несколько лет — первую в 
городе сеть фаст-фуда. Идея прио-
бретения готового бизнеса доволь-
но быстро прижилась, и в регионе 
одна за другой стали появляться из-
вестные и не очень известные евро-
пейские и российские франшизы. 
Точных данных о количестве дей-
ствующих сейчас в Перми франшиз 
нет, эксперты приводят только при-
мерный расклад по сегментам: 40% 
— это франшизы в сфере общепита, 
30% — предприятия, задействован-
ные в розничной торговле, пример-
но 10–12% — оказывают услуги. «Ин-
терес к технологии франчайзинга 
не спадает, — считает заместитель 
министра промышленности, пред-
принимательства и торговли перм-
ского края Ирина Никитенко, — 
ведь технология франчайзинга дает 
уникальную возможность восполь-
зоваться чужим опытом и с мини-
мальными рисками максимально 
быстро и эффективно выйти на ры-
нок». В последние годы существен-
но изменилась структура интереса к 
инструменту. Если раньше 95% всех 
интересовавшихся франчайзингом 
предпринимателей хотели купить 
бизнес, то сейчас каждый второй 
уже рассматривает возможность 
продать свой собственный. «Сейчас 
многие предприниматели, запу-
ская свой проект, уже на старте име-
ют в планах идею оформить фран-
шизу и продавать ее», — отмечает 
генеральный директор ООО «Фран-
чайзинг-Интеллект», представитель 
Российской ассоциации франчай-
зинга в Пермском крае и Кировской 
области Юлия Богушевская. По са-
мым скромным оценкам — десят-
ка два, по самым оптимистичным 
— до сорока пермских предприни-
мателей уже выставили на рынок и 
более или менее успешно продают 
франшизы. «Это самый быстрый ва-
риант развития сети. Самостоятель-
но так динамично, как это позволя-
ет сделать франчайзинг, развивать-
ся не получится, так как это требу-
ет слишком больших инвестиций», 
— считает директор сети Bodyboom 
Лариса Халилова. О создании сво-
ей франшизы компания задума-
лась спустя три года после открытия 
первого фитнес-центра в Перми, в 
прошлом году выставила пакет на 
продажу. Каждый год Bodyboom рас-
считывает открывать по два новых 
фитнес-центра силами франчайзи. 
Первая в очереди — Тюмень, здесь 
открытие первого клуба запланиро-
вано уже на конец года. 

Самой, пожалуй, успешной, 
пермской франшизой стал Red Cup. 
Мало кто верит, но модная «Красная 

чашка» действительно родом из 
Перми. Современный формат, про-
стая концепция и запоминающий-
ся бренд сделали Red Cup невероят-
но популярным: сейчас кофе из кра-
сных стаканчиков пьют в 24 горо-
дах России. Сеть включает более 50 
кофеен. Впрочем, в последний год 
спрос заметно снизился — в прош-
лом году открылось уже в полтора 
раза меньше новых кафе, чем годом 
ранее. В случае с Red Cup причиной 
этого стало, конечно, еще и зато-
варивание рынка, но все же в пер-
вую очередь на спрос повлиял кри-
зис, считает владелец сети Илья Гу-
сев. Предприниматели и рады бы 
купить чужой успешный опыт, но 
зачастую даже небольшой входной 
порог — базовый пакет Red Cup сто-
ит 490 тыс. руб. — оказывается не-
преодолимым. «Люди стали осто-
рожней относиться к любым ин-
вестициям. Произошло отрезвле-
ние. Раньше часто франшизу поку-
пали наобум: надоело сидеть в офи-
се — захотел попробовать поторго-
вать, или вышла из декретного отпу-
ска — решила заняться чем-нибудь 
новым. Сейчас остались в основ-
ном профессиональные бизнесме-
ны, которые внимательно изучают 
условия, взвешивают все «за и про-
тив», просчитывают экономиче-
скую модель», — отмечает Илья Гу-
сев. «У людей нет денег на открытие 
бизнеса, даже небольшого. Требова-
ния к заемщикам ужесточились, да 
и сами люди стали более осторож-
ными в условиях непредсказуемо-
сти», — подтверждает опыт колле-
ги соучредитель сети кафе La Vache 

Наталья Калашникова. Из-за резко-
го снижения спроса компания вре-
менно отказалась от идеи строить 
сеть на принципах франчайзинга. 
Сейчас у La Vache есть франчайзи 
в Оренбургской области и восемь 
собственных кафе в Перми. Следу-
ющие два, в Екатеринбурге, реши-
ли открывать сами. «Для того что-
бы франшиза продавалась, нужно 
вкладываться в ее продвижение, и 
немало: по нашим подсчетам, около 
100 тыс. в месяц. Сейчас, когда ры-
нок замер, мы, выбирая между тем, 
чтобы открыть свое кафе или потра-
тить эти же деньги на продвижение 
франшизы, выбрали первое», — го-
ворит госпожа Калашникова. 

Но как ни парадоксально, с кри-
зисом эксперты связывают и пози-
тивные ожидания. «Благодаря кри-
зису франчайзинг получил опреде-
ленный толчок к развитию, — счи-
тает Юлия Богушевская. — Если 
раньше люди легче рисковали день-
гами, то сейчас они предпочитают 
купить франшизу, потому что хоро-
шая франшиза существенно сни-
жает предпринимательские риски. 
Предприниматель получает понят-
ную, просчитанную модель, прове-
ренный, жизнеспособный бизнес». 
Особые преимущества в сложив-
шихся экономических условиях по-
лучили региональные франшизы, 
отмечают в краевом минпроме. По 
сравнению с крупными федераль-
ными и иностранными предложе-
ниями региональные франшизы су-
щественно дешевле — 150–900 тыс. 
руб., тогда как паушальный взнос за 
крупные начинается от 6–7 млн руб. 
К тому же они рассчитаны на значи-
тельно меньший спрос и учитывают 
региональную специфику. Внешне-
экономическая конъюнктура для 
иностранных франшиз сейчас не са-
мая благоприятная. «На рынке, осо-
бенно сейчас, не хватает малень-

ких франшиз, региональных реше-
ний, с невысоким входным поро-
гом и рассчитанных на небольшой 
потребительский сегмент, — заме-
чает Ирина Никитенко. — Франши-
зы должны стать доступней. Нуж-
но, чтобы на рынок со своими про-
ектами выходили малые и даже ми-
кропредприятия». Таких и государ-
ство поддерживает охотно. В боль-
шей степени, правда, советом, чем 
деньгами. Единственный финансо-

вый инструмент, который остался 
в распоряжении бизнеса, — специ-
альный микрозаем на покупку или 
оформление франшизы от Перм-
ского центра развития предприни-
мательства — 3 млн руб. на три года 
под 8,25%. Зато сразу два региональ-
ных министерства — минпром-
торг и минэкономразвития разви-
вают собственные проекты поддер-
жки и популяризации идей фран-
чайзинга. По инициативе минпро-
ма еще с 2014 года в крае действу-
ет проект «Пермская франшиза» — 
по сути, коммуникативная площад-
ка для обмена опытом и продвиже-
ния. С сентября при поддержке ре-
гионального минэкономразвития 
на базе пермского филиала Высшей 
школы экономики откроется центр 
компетенций, где будут проводить-
ся лекции, семинары и професси-
ональные консультации для фран-
чайзи и франчайзеров. 

Особенно комфортно, как и вся-
кий бизнес, ориентированный на 
экономичный сегмент, в кризис 
чувствуют себя так называемые со-
циальные франшизы. Детская ко-
миссионка «Сталомало», три го-
да назад открывшая первый мага-
зин, сейчас по темпам роста сети 
уступает разве что сорвавшей куш 
Red Cup. Детские комиссионки под 
пермским брендом открылись уже 
в десяти регионах — от Кемерово 
до Архангельска. В среднесрочной 
перспективе компания планиру-

ет довести сеть до 60 магазинов и 
выйти на рынок СНГ. «Социальные 
франшизы получили большую по-
пулярность, это направление стре-
мительно развивается, так как госу-
дарственная политика направлена 
на коммерциализацию социальной 
сферы и снятие социальной нагруз-
ки на государство. Соответственно, 
оказывается большая помощь пред-
принимателям, осваивающим этот 
рынок: выявление значимых про-
ектов, обучение, акселерация», — 
поясняет генеральный директор се-
ти магазинов «Сталомало» Наталья 
Малахова. У рынка готового соци-
ального бизнеса — большое буду-
щее, считает она. Того же мнения 
придерживаются эксперты: «соци-
альные» франшизы в ближайшие 
годы существенно потеснят и фаст-
фуд, и розничную торговлю, сейчас 
занимающие две трети рынка. «На 
первый план выйдет все, что свя-
зано с детством: здоровье, одежда, 
спорт, досуг, образование», — счи-
тает госпожа Богушевская. По мне-
нию Ирины Никитенко, в средне-
срочной перспективе существен-
но увеличится доля франшиз в сфе-
ре оказания медицинских услуг и, 
наконец, на рынке появятся произ-
водственные франшизы. В целом 
же, по оценке экспертов, к 2020 го-
ду каждая третья компания в мире 
будет так или иначе задействована 
в системе франчайзинга.

Оксана Астафьева

В АО «Минеральные удобрения» принят новый коллективный договор
На пермских «Минеральных удобрениях» (ПМУ, входит в хол-
динг «УРАЛХИМ») состоялась конференция по выполнению 
мероприятий коллективного договора за 2015 год и приня-
тию нового, улучшенного коллективного договора на 2016–
2019 годы. 

В работе конференции при-
няли участие директор филиа-
ла «ПМУ» АО «ОХК «УРАЛХИМ» 
в городе Перми Алексей Аве-
рьянов, председатель Перм-
ского краевого комитета Рос-
химпрофсоюза Алексей Клейн, 
председатель первичной проф
союзной организации пред-
приятия Галина Балдуева, а 
также делегаты от подразде-
лений завода.

Проект нового коллективно-
го договора на 2016–2019 годы 
прошел серию предваритель-
ных обсуждений на собраниях в 
цехах и подразделениях пред-
приятия. На заседаниях согла-
сительной комиссии в текст 
были внесены конструктивные 
предложения от сторон соци-
ального партнерства. 

В новой редакции доку-
мента принят ряд изменений, 
улучшающих условия труда ра-
ботников. Например, для полу-
чения дополнительных льгот 
расширены категории ветера-
нов боевых действий и ветера-
нов труда. Сняты ограничения 
по срокам трудоустройства мо-
лодых специалистов для вы-
платы единовременной мате-
риальной помощи в случае, 
если по окончании учебного 
заведения молодой человек 
был призван на военную служ-
бу. В новой версии документа 
закреплен также целевой ха-
рактер средств, выделяемых 
Фондом социального страхо-
вания, для оздоровления ра-
ботников по итогам медицин-
ских осмотров. 

В остальном содержание 
разделов нового коллектив-
ного договора осталось преж-
ним. Это значит, что объем 
социальных льгот и гарантий 
для сотрудников АО «Мине-
ральные удобрения» – один 
из лучших среди предприятий 
химической отрасли Пермско-
го края. Он включает в себя 
несколько видов материаль-
ной помощи, дополнительные 
отпуска, оздоровление и ДМС, 
бесплатную доставку работни-
ков на предприятие, дотацию 
на питание, пенсионную про-
грамму, ипотечную программу 
для ключевых сотрудников, 
обучение персонала, органи-
зацию летнего и зимнего от-
дыха для детей работников, 
поддержку ветеранов завода, 
проведение спортивнооздо-
ровительных и культурномас-
совых мероприятий и многое 
другое. В 2015 году расходы 
предприятия по социальным 
программам и мероприяти-

ям по охране труда составили 
138 млн руб. 
Алексей Аверьянов, дирек-
тор филиала «ПМУ» АО «ОХК 
«УРАЛХИМ» в городе Перми:

– Коллективный договор 
пермских «Минеральных удо-
брений» можно считать образ-
цом взаимодействия трудового 
коллектива и работодателя. 
Если проанализировать ана-
логичные документы на других 
предприятиях химической от-
расли страны, то станет ясно, 
что многие льготы и гарантии, 
которые только сейчас закре-
пляются в их коллективных 
договорах, на пермских «Ми-
неральных удобрениях» суще-
ствуют уже давно. При этом 
важно отметить, что, несмотря 
на сложную экономическую 
ситуацию в стране и в мире, 
сокращения социальных про-
грамм мы не планируем. 

По итогам трудовой конфе-
ренции делегаты единогласно 
одобрили проект нового кол-

лективного договора, после 
чего председатель Перм ского 
краевого комитета Росхимпроф
союза Алексей Клейн поздра-
вил коллектив с этим событи-
ем. «Коллективный договор 
на предприятии – это, по сути, 
конституция, в которой закре-
плены права работников сверх 
требований Трудового кодекса 
РФ. На пермских «Минеральных 

удобрениях» это хороший, каче-
ственный документ, достойный 
такого активного, дружного и 
трудолюбивого коллектива. Все 
лучшие традиции вы сохраняете 
и развиваетесь! Это очень важно, 
ведь именно трудовой коллектив 
приносит успех любому флагма-
ну химической промышленно-
сти», – отметил он. 

Кофе из пермских красных 

кружек благодаря франшизе 

пьют уже в 24 городах России  
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