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Аннотация
Эта книга — практическое руководство по созданию франшизы для владельца прибыльного малого бизнеса: студии, клиники, школы, сервиса, доставки. Она отвечает на главный вопрос — готов ли ваш бизнес к масштабированию — и ведёт по пути от аудита готовности через упаковку системы, юридическое оформление и финансы к первым франчайзи и управлению сетью. Внутри — 72 главы, чек-листы к каждой, разборы ошибок и примеры из пяти сфер услуг: бьюти, фитнес, образование, клининг, доставка еды. Предназначена для предпринимателей, которые строят франшизу своими руками и хотят сделать это один раз — правильно.
Все имена компаний и персонажей в примерах вымышлены; цифры округлены и служат ориентирами, а не обещаниями. Материал не заменяет консультацию юриста, бухгалтера и профильных специалистов.
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Введение
Сетевой бизнес начинается с простого наблюдения: ваш бизнес работает, клиенты возвращаются, деньги есть — и в какой-то момент возникает мысль «а что, если открыть вторую точку? А третью? А продать это всё тем, кто тоже хочет свой бизнес?»
За этой мыслью — целый мир, о котором владельцы малого бизнеса почти ничего не знают. Публичный образ франшизы сделан из двух картинок: успешная сеть с логотипами на каждом углу и «купи франшизу, окупаемость 6 месяцев». Между ними — пустота, в которой живут реальные истории: франшизы, проданные до того, как бизнес научился работать без владельца; франчайзи, заплатившие паушальный за презентацию вместо системы; франчайзеры, годами перечитывающие чаты вместо того, чтобы жить своей сетью.
Эта книга — про то, как пройти между этими крайностями. Она написана не для корпораций с федеральными сетями и не для тех, кто ищет быстрый заработок на продаже имени. Она для владельца одного или нескольких прибыльных бизнесов — студии, клиники, школы, доставки, сервиса, — который хочет расти через франшизу и готов к тому, что это работа на годы, а не сделка на месяц.
Внутри — семь частей и 72 главы. Первые две части отвечают на главный вопрос: готов ли ваш бизнес к франшизе (и как честно это проверить). Третья и четвёртая — про упаковку: процессы, скрипты, обучение, договоры, товарный знак. Пятая — про деньги: паушальный, роялти, финмодель, кассовые разрывы. Шестая и седьмая — про первых франчайзи и управление сетью. Восьмая — про маркетинг франшизы. Финальная — про зрелость и личную трансформацию, которая случается с франчайзером почти всегда.
Три принципа, на которых держится книга:
Во-первых, честность перед собой. Каждый этап снабжён чек-листами и красными флагами — не для галочки, а чтобы вовремя сказать «рано» или «сначала почини это».
Во-вторых, система вместо героизма. Франшиза — это не талант и не харизма, это повторяемость. Всё, что нельзя записать, проверить и передать чужому человеку, — не франшиза, а зависимости.
В-третьих, примеры из жизни пяти сфер услуг — бьюти, фитнес, образование, клининг и доставка еды. В каждой главе — ситуации этих сфер, по возможности разные: ошибки, потери, решения. Цифры в примерах округлены и служат ориентирами, а не обещаниями.
Как читать. Если вы только думаете о франшизе — читайте подряд: части I и II дадут честный ответ о готовности. Если вы уже упаковываете систему — идите в части III и IV. Если продаёте первую франшизу — части V и VI. Если сеть живёт — седьмая и восьмая. А финальный чек-лист из 50 пунктов в главе 72 верните в жизнь каждые три месяца.
Одно предупреждение. Эта книга не сделает за вас работу. Она даст карту, чек-листы и чужие ошибки вместо ваших собственных. Выводы — ваши.
ЧАСТЬ I. ФУНДАМЕНТ
Глава 1. Что такое франшиза и что это не такое
Франшиза — это передача работающей бизнес-системы: бренда, процессов, обучения и поддержки — в обмен на паушальный взнос и регулярные роялти. Ключевое слово здесь «система», а не «имя». Покупатель платит не за вывеску, а за машину, которая делает бизнес прибыльным, — и получает право работать под вашим брендом, следуя вашим правилам.
Три признака настоящей франшизы. Первый: покупатель получает систему, которая позволяет повторить вашу точку — с документами, обучением и контролем, а не с добрыми пожеланиями. Второй: вы отвечаете за поддержку — франчайзи не брошен после подписи. Третий: отношения оформлены договором коммерческой концессии и зарегистрированы — иначе это не франшиза, а договорённость «на честном слове».
Чем франшиза не является. Это не продажа логотипа (это лицензия). Это не способ «избавиться от операционки» (операционки станет больше, просто она уйдёт к другим). Это не реклама и не способ быстро разбогатеть на паушальных — сети, живущие на взносах, умирают на второй год, когда новые платежи кончаются, а роялти никто не платит за мёртвые точки.
Пример. Владелец кофейни Игорь продал «франшизу» за 300 тысяч — передал логотип и список поставщиков. Через полгода точка закрылась, на фразах «ваша франшиза не работает» в городских пабликах пострадала вся сеть, включая его собственную точку. Проблема не в кофе — в том, что франшизы не было: была продажа имени.
Чек-лист: вы можете за минуту объяснить, что продаёте систему, а не имя; у вас есть что передать (документы, обучение, стандарты); вы готовы поддерживать франчайзи годы, а не недели.
Глава 2. Франшиза, лицензия, бренд: тест из трёх вопросов
Словом «франшиза» называют всё подряд, и путаница здесь дорогая: она искажает ожидания и провоцирует споры. Различие можно свести к трём вопросам.
Вопрос первый: покупают систему или имя? Если вместе с брендом передаются процессы, обучение и поддержка — это франшиза. Если только право использовать знак — это лицензия, и обещать окупаемость за неё некорректно.
Вопрос второй: есть ли процессы? Если ваш бизнес работает потому, что вы лично решаете каждый вопрос, передавать нечего. Если он работает по регламентам, которые переживут ваш отпуск, — есть что продавать.
Вопрос третий: готовы ли вы поддерживать? Франчайзер — это служба поддержки, а не только бренд. Если вы не готовы разбирать цифры и инциденты франчайзи каждый месяц — честнее продавать лицензию.
Пример. Барбершоп продал «франшизу» — на деле мастер-план из трёх страниц и логотип. Франчайзи открылся по этим трём страницам и ушёл через месяц в другую сеть. Химчистка, наоборот, продала «лицензию», но передавала полный пакет: оборудование, обучение, поставщиков. Клиенты второй сети растут — слова на обложке меньше значат, чем содержимое.
Чек-лист: вы ответили на три вопроса письменно; слова в презентации совпадают с реальным наполнением сделки.
Глава 3. Четыре модели масштабирования
Прежде чем продавать первую франшизу, выберите модель. Их четыре.
Модель первая — типовая франшиза: вы продаёте открытие точки по стандартному сценарию, каждая новая точка — отдельный договор. Простая в управлении, ограничена в темпе: рост равен числу сделок.
Модель вторая — региональная: вы продаёте право на город или область с планом открытий (например, три точки за два года). Франчайзи получает территорию и обязанность развиваться; франчайзер — темп и предсказуемость. Риск: слабый региональный франчайзи держит целый рынок.
Модель третья — мастер-франшиза: передача права развивать франшизу в стране или регионе — с субфранчайзингом. Это для зрелых сетей с отработанной экономикой; попытка продать мастер-франшизу в первый год сети почти всегда кончается потерей региона.
Модель четвёртая — гибрид: вы открываете собственные точки в «якорных» городах и продаёте франшизы в остальных. Дороже по деньгам, но даёт живые эталоны и защита от «витринных» франшиз.
Пример. Сеть клининга начинала с региональных договоров «на эмоциях» — два из трёх регионов встали. После перехода на гибрид: собственные точки в трёх городах-маяках, франшизы в остальных. Регион стал доказуемым, а не обещанным.
Чек-лист: модель выбрана осознанно; для региональных и мастер-договоров написаны планы открытий; вы понимаете, где ваш предел контроля.
Глава 4. Почему 90% франшиз падают: пять причин
Падение франшизы почти никогда не бывает внезапным. Оно собирается из предсказуемых причин — и пять из них повторяются с пугающей точностью.
Причина первая — недоупакованность: продажа франшизы до того, как система действительно повторяема. Продали процессы, которых нет, — получили франчайзи, который делает «по интуиции», то есть не как вы.
Причина вторая — продажа всем подряд: деньги важнее совпадения. Каждый неподходящий франчайзи — не только потерянная точка, но и удар по всей сети: отзывы, репутация, демпинг.
Причина третья — отсутствие поддержки: паушальный получен, франчайзи оставлен наедине с реальностью. Точка не выходит на плановые цифры — франчайзи винит сеть, сеть виновата и в юридическом смысле тоже.
Причина четвёртая — экономика не сходится: цифры в презентации красивые, в жизни — с округлением в минус. Франчайзи открывается на бюджете, которого не хватит до точки безубыточности.
Причина пятая — возврат франчайзера в операционку: сеть растёт, а решения по-прежнему сходятся на одном человеке. Сеть в четыре точки без системы — это четыре проблемы с одним лимитом внимания.
Пример. Сеть студий растяжки открыла девять франшиз за год — на бумаге успех. На деле: пять точек ниже плана, две закрылись, три франчайзи подали на проверку налоговой жалобы на договор. Причина — первая и вторая вместе: продавали недоупакованное и всем подряд.
Чек-лист: вы можете назвать, какая из пяти причин для вас самая вероятная; для каждой причины есть превентивный план, а не надежда.
Глава 5. Роль франчайзера: три смены фокуса
Франчайзер — это не «тот, у кого бренд». Это три роли одновременно, и с каждой приходит смена фокуса.
Смена первая: из продавца услуги в продавца системы. Пока вы продаёте услугу клиенту — вы бизнесмен. Как только вы продаёте франшизу — вы продаёте повторяемость, и это другой товар: его качество меряется не отзывами, а способностью чужого человека повторить вашу цифру.
Смена вторая: из решателя проблем в создателя правил. Франчайзер, который решает за франчайзи каждую проблему, вырастит зависимую сеть и сгорает сам. Франчайзер, который создаёт правила, экономит и своё время, и франчайзи.
Смена третья: из владельца точки в охранника стандарта. Ваш главный продукт теперь — не услуга, а качество сети в целом. Один плохой франчайзи вектором идёт в негатив и бьёт по всем остальным — поэтому контроль стандартов становится не бюрократией, а обороной.
Пример. Основатель сети студий английского года два сохранял привычку: сам звонил каждому клиенту с жалобой. Франчайзи восприняли это как недоверие — и научились «не замечать» жалобы, пока не придёт владелец. После смены фокуса: жалобы разбирает менеджер сети по регламенту, владелец видит только статистику. Качество выросло, а зависимость от личного присутствия исчезла.
Чек-лист: вы знаете три смены и понимаете, в какой находитесь; у вас есть человек или правило, которое не даёт вам вернуться в операционку.
Глава 6. Шесть мифов о франшизе
Миф первый: франшиза — это пассивный доход. Нет: франшиза — это бизнес с новым контуром работы. Пассивность здесь заканчивается на первой жалобе франчайзи.
Миф второй: бренд продаёт сам себя. Бренд создаёт доверие на первом шаге воронки, но сделку делает система: цифры, документы, люди.
Миф третий: франшиза — только для сетей с 10+ точками. Франшиза — для любого проверенного бизнеса, где есть повторяемость. Одна ваша точка плюс упакоёванные процессы — уже товар.
Миф четвёртый: франчайзи разберётся сам, он же взрослый. Не разберётся. Взрослость франчайзи не заменяет обучение: без него он будет изобретать вашу систему заново и делать это хуже.
Миф пятый: упаковка за месяц. Реально — от четырёх до двенадцати месяцев в зависимости от зрелости процессов. Быстрая упаковка — это поверхностные регламенты, которые разваливаются на первом франчайзи.
Миф шестой: франшиза = большие деньги от паушальных. Долгосрочная экономика франшизы живёт на роялти, а не на взносах. Сеть, которая живёт на паушальных, — это конвейер продаж, а не бизнес.
Пример. Владелец бьюти-студии слышал, что «франшиза — это быстрые деньги», и продал первую «франшизу» за 400 тысяч без пилота и документов. Через полгода франчайзи ушёл в минус, отзывы о сети испортили собственную точку. Повторная попытка — уже по правилам этой книги — дала два кейса, которые теперь продают франшизу сами.
Чек-лист: все шесть мифов разобраны; вы понимаете, как каждый из них может обойтись вам дорого.
Глава 7. Чек-лист готовности
Пройдите этот чек-лист честно — по каждому пункту ставьте 0 (нет), 1 (частично), 2 (полностью готово). Максимум 30 баллов.
1.  Бизнес работает минимум 12 месяцев без падения выручки
2.  Есть прибыль, а не только оборот
3.  Экономика точки описана в цифрах (выручка, расход, прибыль)
4.  Клиенты возвращаются, а не приходят один раз
5.  Бренд узнаваем в вашем городе
6.  Есть минимум один уникальный элемент, который стоит повторять
7.  Ключевые процессы описаны в документах
8.  Есть чек-листы на регулярные операции
9.  Есть CRM или хотя бы структурированная база клиентов
10.  Команда работает без вашего ежедневного контроля
11.  Есть управляющий, который решает операционку
12.  Ваше отсутствие в бизнесе неделю не ломает выручку
13.  Есть обучение для новых сотрудников
14.  Есть стандарты качества услуг
15.  Есть поставщики с договорами, не «со знакомыми»
16.  Есть юридическое лицо
17.  Название проверено на занятость
18.  Финансовая отчётность ведётся помесячно
19.  Есть резервный фонд на непредвиденное
20.  Вы можете объяснить модель бизнеса за 15 минут
21.  Вы готовы делиться цифрами с франчайзи
22.  Вы готовы обучать чужих людей
23.  Вы готовы к тому, что франчайзи может сделать точку лучше
24.  Есть время на франшизу (минимум 10 часов в неделю)
25.  Есть бюджет на упаковку (от 300 тысяч)
26.  Есть бюджет на юридическую часть (от 100 тысяч)
27.  Есть человек, которому вы доверяете операционку точек
28.  Готовность продавать систему, а не «под ключ»
29.  Готовность отказывать неподходящим кандидатам
30.  Понимание, что франшиза — это годы, а не сделка
Интерпретация. До 15 баллов — бизнес к франшизе пока не готов; работайте над базой, вернитесь к чек-листу через квартал. От 15 до 24 — готовность частичная: выберите три слабейшие зоны и закройте их за 3–6 месяцев. От 25 и выше — можно переходить к упаковке; начинайте с частей III и IV.
Пример. Владелица клининговой компании набрала 18 баллов: выручка и клиенты — хорошо, документация и делегирование — слабо. Вместо «продавать и разбираться по ходу» она полгода строила систему: описала процессы, наняла управляющего, выстроила обучение. Следующий прогон — 27 баллов. Первая франшиза открылась с первого раза.
Чек-лист: чек-лист пройден, баллы честные, три слабейшие зоны названы и взяты в работу.
Глава 8. Аудит бизнес-модели: три красных флага
Перед упаковкой франшизы стоит пройти аудит модели. Не финансовый аудит — это проще и честнее: три вопроса, на которые нельзя отвечать красиво.
Красный флаг первый: экономика держится только на энтузиазме владельца. Если убрать ваше личное усилие — мотивация персонала, личные скидки знакомым, ваша интуиция в закупках — экономика разваливается, повторять её франчайзи нечем.
Красный флаг второй: клиенты возвращаются к вам, а не к бренду. Если повторные визиты держатся на личном общении с вами — франчайзи получит точку, где клиент ищет «ту самую Аню» и не находит.
Красный флаг третий: качество услуги зависит от конкретных людей. Если лучший результат делает лучший мастер — это его качество, не ваше. Франшиза возможна, когда качество регулируется системой: стандартами, обучением, контролем.
Методика аудита. Возьмите последние 12 месяцев. Отметьте: долю повторных клиентов, средний чек, маржу, текучесть персонала. Спросите себя: «что случится с этими цифрами, если меня не будет месяц?» Ответ в цифрах и есть ваша реальная упакованность.
Пример. Сеть студий растяжки: выручка отличная, но 60% повторных записей шли к двум тренерам, а не к бренду. В франшизе — франчайзи получил бы точку с двумя «звёздами», которые к нему не переедут. Решение: программа «запись к бренду» с внутренним рейтингом тренеров и ротацией; за восемь месяцев доля записей «к бренду» выросла с 40% до 75%. Только после этого открылась первая франшиза.
Чек-лист: три флага проверены; доля повторных клиентов измеряется; качество регулируется системой, а не «звёздами».
ЧАСТЬ II. ГОТОВНОСТЬ
Глава 9. Аудит операций
Операционный аудит отвечает на вопрос: «что именно происходит в бизнесе, когда вы не в комнате?» Пять направлений.
Во-первых, потоки: как клиент приходит (какой канал), как записывается, как обслуживается, как возвращается. Если какой-то шаг живёт только в вашей голове — это не процесс, а зависимость.
Во-вторых, ресурсы: что тратится на клиента (материалы, время, персонал), где закупки, где запасы.
В-третьих, люди: кто делает каждую операцию, есть ли замена, обучены ли замены.
В-четвёртых, контроль: как замеряется качество (чек-листы, отзывы, повторные визиты).
В-пятых, сбои: что делает персонал, когда вас нет, и ошибка типична (поломка, неявка клиента, конфликт).
Практический приём: месяц записывайте «стоп-моменты» — ситуации, когда персонал приходил к вам с вопросом «что делать?». Каждый стоп-момент — это недописанный процесс. После десяти — двадцати записей у вас будет карта реальных пробелов, а не воображаемых.
Пример. Владельцы доставки еды за месяц насчитали 23 стоп-момента, из них 11 — одинаковые: «поставщик не привёз, что делать». Процесс замены поставщика не существовал. После написания регламента стоп-моментов стало 3 — франчайзи получили операцию, а не зависимость от владельца.
Чек-лист: карта потоков нарисована; ресурсы описаны; есть замены на ключевых ролях; стоп-моменты собраны за месяц и превращены в регламенты.
Глава 10. Аудит команды
Командный аудит отвечает: «кто держит бизнес, когда вас нет?» Метод простой: нарисуйте оргструктуру как есть, потом пройдите по каждой роли вопросом «что случится, если этот человек уйдёт завтра?»
Три уровня ответа. «Ничего страшного — есть описание работы, обучение и замена» — идеал. «Будет сложно пару недель» — нормально, если это не руководящая роль. «Бизнес остановится» — красный флаг: у вас есть единственный человек, без которого всё сыпется, и это самый распространённый сценарий для малого бизнеса.
Тест старшего менеджера. Спросите управляющего: «представь, что я на две недели уехал без связи. Что будет?» Хороший ответ — конкретный план; слабый — «вызову тебя». Если управляющий не может работать без вас, франшиза рано: сначала нужен человек, который держит точку, потом франчайзи, который будет повторять вашу точку.
Пример. Сеть студий английского: уход старшего методиста останавливал все точки — она единственная знала программу обучения. Решение: перевод знаний в документы (программа, тесты, стандарты), двойное владение (второй сотрудник ведёт обучение вместе с ней). Через полгода тест «две недели» пройден — и франшиза открылась без страха, что франчайзи «не дозвонится» до единственного носителя знаний.
Чек-лист: оргструктура нарисована; для каждой роли есть ответ «что будет при уходе»; ключевые знания зафиксированы в документах; есть минимум двое, владеющие каждой критичной функцией.
Глава 11. Аудит финансов
Финансовый аудит отвечает: «точны ли цифры и управляема ли прибыль?» Три задачи.
Задача первая — помесячная отчётность за 24 месяца: выручка, расходы, прибыль, доля повторных клиентов. Если отчётности нет — цифры в презентации франшизы будут вымыслом, и франчайзи раскроет это за месяц.
Задача вторая — юнит-экономика точки: сколько приносит один клиент за всё время (LTV), сколько стоит его привлечение (CAC), сколько стоит его удержание. Франшиза без юнит-экономики — это красивая витрина с пустым складом.
Задача третья — структура расходов: какие расходы управляемы (маркетинг, персонал, закупки), какие нет (аренда, налоги). Франчайзи должен видеть не «идеальную» точку, а реальную — с оговорками о городе и локации.
Пример. Сеть студий растяжки: в презентации был срок окупаемости 8 месяцев. Аудит показал: в столичном городе — 9, в региональном — 14 (из-за слабой конкуренции меньше конверсия). После правки презентации и добавления сегментации цифры стали честными — сделки закрывались быстрее, потому что кандидаты не обнаруживали подвох на пятой встрече.
Чек-лист: помесячная отчётность 24 месяца есть; юнит-экономика посчитана; цифры в презентации совпадают с реальностью (проверьте сами на двух прошлых точках).
Глава 12. Аудит бренда
Бренд-аудит отвечает: «купит ли франчайзи ваше имя, и купит ли клиент у франчайзи?» Четыре вопроса.
Первый: узнаваемость. Знает ли ваш бренд целевой клиент в вашем городе? Если нет — франшиза не «прикрепится» к имени, и франчайзи будет строить бренд сам, по вашей цене.
Второй: репутация. Что пишут в отзывах? Что говорят в городских чатах? Пятьдесят отзывов с оценкой 4,7 продают франшизу лучше любой презентации.
Третий: последовательность. Одинаков ли бренд на разных площадках: сайт, соцсети, вывески, карточки организаций? Разнобой — не «шарм», а потеря доверия.
Четвёртый: легальность. Название проверено? Товарный знак подан? В части IV это станет центральным вопросом.
Пример. Сеть клининга: бренд узнаваем, но сайт был на шаблоне, вывески — разных годов и цветов, карточки организаций заполнены нерегулярно. После приведения к единому стандарту конверсия сайта выросла на треть — и лендинг франшизы стал работать в четыре раза эффективнее. Клиент судит о франшизе по тому же бренду, что и сервис: неопрятный бренд не продаёт.
Чек-лист: узнаваемость замерена; репутация в отзывах и чатах — «здоровая»; бренд един во всех каналах; название проверено.
Глава 13. Аудит права
Правовой аудит отвечает: «нет ли препятствий, которые вылезут в момент сделки?» Пять зон проверки.
Во-первых, юридическая форма: для франшизы нужно юрлицо (или ИП с пониманием последствий). Если вы до сих пор работаете на ИП «по привычке» — это вопрос к юристу, не к книге.
Во-вторых, товарный знак: зарегистрирован или хотя бы подан? Продажа франшизы без знака — это продажа «франшизы-призрака», о которой речь в главе 34.
В-третьих, договорная база: договоры с поставщиками, арендодателями, персоналом — не «в устной форме». Если поставщики «со знакомых» — франчайзи не получит того качества закупок, которое обещано.
В-четвёртых, интеллектуальная собственность: методики, курсы, рецептуры — чьи? Если методику создал наёмный сотрудник — вопрос к документам о служебных произведениях.
В-пятых, регуляторика вашей сферы: санитария, лицензии, персонал, договоры оферты. Клинингу нужен свой пакет, фитнесу — свой, доставке еды — свой.
Пример. Сеть студий английского: методика обучения разработана наёмным методистом без договора о служебном произведении. При первой продаже франшизы методист потребовал долю. Решение: доплата за передачу прав и переоформление методики как служебной — но время и нервы потрачены. Аудит права стоит дешевле, чем такой «разбор» на сделке.
Чек-лист: юрлицо есть; знак подан или зарегистрирован; договоры с поставщиками оформлены; права на методики закреплены; регуляторика вашей сферы проверена юристом.
Глава 14. Тест делегирования
Делегирование — главный навык франчайзера, и проверить его можно честно, без «я умею делегировать» на словах. Десять вопросов — по каждому ставьте да/нет:
1.  Есть ли у вас управляющий, которому вы доверяете точку полностью?
2.  Передавали ли вы бюджет (маркетинговый, закупочный) менеджеру без перепроверки каждой траты?
3.  Отвечает ли команда на вопросы клиентов без вас?
4.  Есть ли у вас неделя без проверки чатов и почты?
5.  Умеете ли вы отпускать мелкие решения, которые «сами знаете как лучше»?
6.  Считаете ли вы, что «лучше сделать сам» — это управленческий диагноз, а не рабочее решение?
7.  Есть ли у вас правило «вопрос задаётся один раз, ответ документируется»?
8.  Есть ли у вас руководитель, который решает конфликты без вашего участия?
9.  Готовы ли вы к тому, что франчайзи сделает точку иначе — но лучше?
10.  Готовы ли вы обучать людей, которые когда-то будут платить вам за обучение?
Меньше пяти «да» — франшизу рано: вы не готовы делиться контролем. От пяти до семи — зона роста: начните с передачи бюджетов и мелких решений. От восьми — можно идти в упаковку.
Пример. Владелец фитнес-студии набрал 4 «да» и полгода сопротивлялся выводу — «я всё сделаю сам». Первая франшиза провалилась: франчайзи ждал указаний, владелец ждал инициативы, каждый считал виноватым другого. Вторая попытка — уже после теста делегирования, с управляющим и передачей бюджетов — открылась в плановый срок.
Чек-лист: тест пройден письменно; для «нет» на каждый пункт записано, что и когда передадите; повторный тест через квартал.
Глава 15. Пять красных флагов «когда рано»
Есть состояния бизнеса, в которых франшизу начинать нельзя — не потому что «не положено», а потому что экономика этого не выдержит. Пять красных флагов.
Флаг первый: бизнесу меньше года. За год нельзя проверить устойчивость: сезонность, реакцию на конкурентов, отток персонала. Год — минимальный срок «проверенной модели».
Флаг второй: система держится на вас лично. Если без вас всё останавливается — франчайзи получит «вашу личную магию», которую не купит.
Флаг третий: нет повторных клиентов. Франшиза живёт на повторе. Если клиенты приходят один раз — точка франчайзи будет умирать, а не расти.
Флаг четвёртый: вы не можете объяснить модель за 15 минут. Если после 15 минут рассказа кандидат не понимает, за что платит, — упаковки нет.
Флаг пятый: экономика сходится только в вашем городе. Локация, договор аренды, знакомый поставщик — всё это часть вашей экономики, но не франшизы. Если вынуть «местный бонус» — экономика не сходится: в таком виде её продавать нельзя.
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