ФИНАНСОВЫЕ АСПЕКТЫ ВО ФРАНЧАЙЗИНГЕ И РОЛЬ БАНКОВ
Ян Беземер в сотрудничестве с Союзом Франчайзинга

Банки играют важную роль в финансировании франчайзинга, но, похоже, есть огромные различия в практике разных странах. Например, в Нидерландах банки играли и продолжают играть важную рол, созданы специальные отделы дающие хороший сервис для франчайзингового сообщества.

В Республике Казахстан в настоящее время нет ни одного банка, внедрившего специальную программу финансирование франчайзинга и внимание банков к этому направлению только начинается.

Введение

Хотя франчайзинг очень похож на все другие виды бизнеса существуют также и существенные отличия. Банки, которые не знают различий рассматривают франчайзинг также, как они рассматривают любой другой бизнес. Но существуют очень важны различия и банки не должны упускать это из виду.

У франчайзера есть возможность выбирать компании каналы сбыта будь то собственные торговые филиалы или франчайзинг. Существует большая разница в требуемых инвестициях, франчайзинг гораздо дружелюбнее с инвестиционной точки зрения, и дает потенциально больше доходности от инвестиций. Для существующей сетей магазинов компании, франчайзинг ведет к снижению общего баланса, распределению риска и быстрому росту.
Но практика показывает, что малая часть франчайзеров не жалеет времени на подготовку концепции и многие из них начинают слишком рано заключать франчайзинговые договора. Франчайзинг это что-то, что не должно быть начато в один день, нужна тщательная подготовка, это важный и стратегический шаг в развитии компании, который должен быть принят с большой осторожностью. Франчайзинг это не решение существующих проблем в компании. Это только для профессионалов.
Когда мы смотрим на франчайзи, финансовые риски франчайзи гораздо ниже, чем у бизнесмена, который  начинает самостоятельно. Я хотел бы обратить внимание на следующие различия между обычным бизнесом и франчайзингом:
Франчайзи никогда не остается один; улучшенный маркетинг имеет существенное значение; большинство франчайзинговых компаний понимют, что такая кооперация лучше, чем самостоятельный бизнес; во франчайзинговой сети организовано эффективное распределение задач; франчайзинг дает преимущество большого масштаба.
В общем: франчайзинговая организация имеет лучшие конкурентные позиции, чем бизнес самостоятельный бизнесмен. Независимые исследования Нидерландской Ассоциации Франчайзинга, доказал это. Франшизы предлагаются почти в каждом секторе бизнеса, что означает, что даже лица с не большими средствами могут найти бизнес, который подходит ему/ей в финансовом плане. Франчайзинг важен для экономики страны, потому что это позволяет людям начать свой бизнес с помощью большой организации, что снижает риски провала. Безопасный сектор малого и среднего бизнеса является основой экономики и франчайзинг укрепляет его.

Позиция банков

Банки обычно разделяют франчайзинговые компании на три категории:
1. Существующие сети фирменных магазинов и успешные прежние достижения.
2. Компании, которые разработали свои франчайзинговые стратегия на бумаге, но не прошли «проверку боем». Они имеют ограниченный опыт.
3. Иностранные компании, которые имеют много успешного опыта, но за приделами конкретной страны.

Нет никакой прямой связи между опытом и успехом, и поэтому банки применяют целый ряд проверок в процессе оценки франчайзинговой концепции. Опытные иностранные компании не будут автоматически иметь конкурентное преимущество. Наоборот, множество концепций иностранных компаний в сфере торговли и услуг не соответствует местным требованиям, и терпят неудачи.

Надежные франчайзинговые компании основываются на трех пунктах:

1) Коммерческая концепция.
Это является основой успеха, и только спустя некоторое время можно получить доступ к истинным значениям этой концепции. Существует постоянная необходимость обновления концепции, и улучшения конкурентных преимуществ.

2) Организация.
Компания должна иметь возможность управлять, постоянно мотивировать и вдохновлять сеть независимо управляемого бизнеса. Кроме того, эта внутренняя организация растущей франчайзинговой компании должна иметь возможность поддерживать устойчивый рост

3) Финансовое положение.
Франчайзинг очень интересен с финансовой точки зрения, поскольку франчайзи, в значительной степени, берет бремя вложений в магазины с плеч франчайзера. Однако франчайзеры должны быть в состоянии справиться со значительными инвестициями в подготовку, внедрение и сопровождение этой концепции, и компании.

Франчайзер должен быть способен генерировать положительный денежный поток от действующих операций, даже если он не имел успеха в добавлении одной франчайзинговой торговой точки в свой бизнес в течение первого года. Его состоятельность не должна зависеть от входных платежей начинающих франчайзи; в идеале она должна быть основана на уровне текущих роялти и / или других постоянных источниках дохода.

Общие схемы финансирования
Франчайзинг может быть финансово выгодным для франчайзера, поскольку здесь существует целый ряд встроенных преимуществ. Меньше инвестиций, меньше финансовых рисков, так как франчайзи финансируются как независимые предприниматели и от них больше выгоды от инвестиций, чем от фирменных магазинов. Однако будущий франчайзер должен быть хорошо осведомлен о значительных инвестициях и рисках, прежде чем он начнет.

Франчайзинг также может быть очень полезным для франчайзи, из-за ограниченных рисков при открытии и ведении своего дела во франчайзинге. Кроме того: профессиональный маркетинг и организация должны привести к росту товарооборота и большей прибыли. Какие инструменты обычно применяются для финансирования франчайзи?

1) Чистая стоимость.
В зависимости от характеристики франчайзинговой компании и их обязательств банк в Нидерландах требует самостоятельного финансирования в бизнес франчайзи сумму в размере 20% от общей суммы инвестиций (в очень редких случаях меньше). Я должен подчеркнуть, что эти франчайзи одобряются только в случае успешной концепцией, реальным вовлечением франчайзера и с франчайзи, которые показывают предпринимательские качества и дух.
2) Субординированные кредиты.
Кроме семьи, друзей и франчайзера, который может помочь, некоторые франчайзеры и / или некоторые банки предлагают специальные средства для оказания помощи франчайзи в подобных случаях и поставку субординированного кредита от этих источников.
3) Банковское финансирование.
Это совершенно обычные средства обслуживания (среднесрочные кредиты, овердрафт, лизинг и т.д.), я не буду вдаваться в подробности по этим пунктам.
4) Финансирование франчайзером / поставщиком.
Это нормально, что поставщик (и это вполне может быть франчайзер) одобряет, что франчайзи имеет определенный срок кредитования на поставку товара. Часто этот срок - 30 дней после доставки.

5) Финансирование при помощи Правительственной программы.
Голландское правительство имеет специальную программу помощи финансирования компаний в секторе малого и среднего бизнеса. Правительство вмешается, если предприниматель имеет сильный бизнес-плана, но не имеет достаточного количества ценных бумаг, чтобы вернуть свои займы. Оно будет гарантировать погашение большей части кредита в банке. Риск банка смягчается. Это не программа субсидирования.
Финансовые соглашения с банками

Множество Голландских франчайзеров имеет финансовую договоренность с банками. В ходе консультаций с франчайзером банк при надобности будет оформлять содержание договоренности финансирования. Соглашение имеет положительные и отрицательные стороны как для франчайзера, так и для франчайзи, но преимущества, как правило, перевешивают недостатки. Большинство таких договоров содержат следующие три составляющие. Прежде всего, это обязательства франчайзера (например, гарантии обратного выкупа имущества, гарантирование кредитов и т.д.), который имеет большой интерес к франчайзи с продуманной финансовой структурой. Во-вторых есть, как говорилось ранее, правительство, которое осуществляет программу вместе с правительственными гарантиями при финансировании малого и среднего бизнеса. Эти программы применимы к франчайзингу. На третьем месте стоит банк, который с его опытом и ноу-хау на этом рынке имеет благоприятное отношение к франчайзингу и среди прочего готов сделать гораздо больше для франчайзи, чем для отдельного бизнесмена.
Все оценки концепции и дискуссии с франчайзером в конечном итоге ведут к финансированию франчайзи. Это имеет целый ряд преимуществ для всех заинтересованных сторон.
Компромисс основан на практике, в которой франчайзи в основном не имеет больших активов и нуждается в поддержке, франчайзер хочет ограничить обязательства, а банк хочет обезопасить свои кредиты. Правительственная программа гарантирования означает дальнейшее улучшение этой ситуации, однако это не применимо за пределами Нидерландов. Иностранному правительству следует рассмотреть вопрос об аналогичном решении и стимулах.

Кроме того, это обычный набор финансовых инструментов, можно использовать более сложные инструменты, как вариант франшизы и ТОО или венчур. В случае с франшизой франчайзи финансирует только часть необходимых средств и на ограниченный период (1 - 2 года) аренда в основном от франчайзера. В ТОО франчайзер  участвует в работе франчайзи ограниченный период и будет продавать его участие франчайзи как только франчайзи покажет прибыль и положительные перспективы.
Не следует упускать из виду важные финансовые отношения между франчайзером и франчайзи, регулярная передача денежных средств, все риски и вопросы безопасности, которые возникают в настоящее время. Франчайзер может играть роль посредника и улучшить положение франчайзи. Все эти меры являются полезными для долгосрочных франчайзинговых отношений и добавят вес функционированию франчайзинга.
Содержание механизмов финансирования
Хотя франчайзер фактически не предоставляет какого-либо предпринимательского капитала франчайзи, он может оказать ему неоценимую помощь в получении необходимых кредитов. Так как франчайзи заинтересованы, то это может быть дополнительной причиной для соединения с определенной сетью.
В основном, франчайзи несет персональную ответственность за нахождение источника финансирования для своего бизнеса. Даже там, где франчайзи имеет всего лишь небольшую сумму собственного капитала, обычно банковские кредиты можно получить легче, чем в случае обычного частного предпринимателя. Ибо, раз но принят в качестве франчайзи, то он может воспользоваться деловой репутацией франчайзинговой сети. Если франчайзер и франчайзинговая сеть которую он контролирует создали хорошую репутацию, то репутация частично основывается на хорошо подобранных франчайзи. Если результаты этого выбора оказались благоприятными, банк будет иметь больше доверия компетентности франчайзера.
Часто франчайзер делает специальное финансовое соглашение с банком, в рамках которого предусматривается выдача кредитов всем будущим франчайзи. 
Для этого, банк изучает результаты и организацию его компании. Нередки случаи, когда франчайзер дает банку (ограниченные) гарантии возврата финансирования его франчайзи.
Эти гарантии могут состоять из одного или более ниже перечисленных документов:
1) Выкуп поручительств на оборудование.
2) Выкуп поручительств на фурнитуру, предметы интерьера и т.д..
3) Поручительство в отношении стоимости структурных изменений в арендованном здании, на гудвилл в случае поглощения существующего предприятия.
4) Субординированный заем.
5) Участие в уставном капитале франчайзи.
6) Общее погашение обязательств по займу франчайзи в случае необходимости.
7) Выкуп гарантий всей франшизы в случае финансовых проблем.
В этих случаях франчайзер будет подписывать банковский контракт для каждого отдельно взятого франчайзи. Это также согласуется с более сложными инструментами, в которых франчайзер будет давать гарантии (поручительства) для группы франчайзи в целом. Банк будет иметь право на компенсацию потерь по кредитам франчайзи от суммы на специальном гарантийном счете, который сдается на хранение франчайзером специально для этих целей. Конечно, это зависит от стажа работы франчайзинговой компании, ее позиции на рынке и от его навыков ведения переговоров при которых определяется какая договоренность будет закрыта.
В предоставлении франчайзером помощи в получение финансирования франчайзи  франчайзер признает важность для себя нахождение наилучшей формы финансирования для своих франчайзи. Тем самым он принимает степень ответственности за правильный ход кредитования и подчеркивает свою участие и веру в успех франчайзинговой формулы. В ответ на это, банк действует по рекомендациям франчайзера, обеспечивает франчайзи кредитом и овердрафтом в умеренном размере, так как участие франчайзера снизило риски. В то же время, франчайзер может быть уверен, что все кредитные заявки будут оценены одинаково и рассматриваться оперативно.
Все банки создали специальные отделы ответственные за финансирование франчайзинговых сетей.

Финансовая договоренность также может быть использована для помощи перспективным франчайзи, которые не имеют достаточного количества собственного капитала. Хотя в целом франчайзи должны предоставлять 20% собственного капитала от общего объема инвестиций, исключения могут быть сделаны тем, кто находится под правительственной программой поддержки. В этом случае перспективные франчайзи, у которых не достает средств  могут  быть предоставлены средства для начала, что идет на пользу как франчайзеру так и франчайзи. В подобных случаях франчайзинговая формула должна, так или иначе, доказать свою ценность на рынке.

Сравнение с другими странами
Американские франчайзеры иногда поражаются голландской форме финансирования франчайзинга, которая также используется в некоторых других европейских странах, как Великобритания и Франция. Однако привычки и условия ведения бизнеса различны во всей Европе.
Это также относится и к финансированию франчайзи. Социальные услуги во многих европейских странах и связанный с этим высокий уровнь налогообложения оставляет мало возможностей для накопления денег среди обычных гражданин. И это не обязательно, поскольку социальные службы обеспечивают достаточный объем безопасности (страхование) в случае возникновения трудностей у граждан.
Это означает, что потенциальные франчайзи зачастую не в состоянии предоставить необходимый капитал или требуемые ценные бумаги. Этот факт побудил франчайзеров и банки реагировать, предлагая адекватные программы финансирования.
Преимущество такого решения заключается в том, что франчайзи может начать свое дело со значительно меньшим капиталом, что является обычным в Соединенных Штатах.
Для франчайзера это означает, что его франчайзи быстро получит доступ к возможностям финансирования в голландских банках и что ему самому вряд ли нужно кредитовать франчайзи, которые только начинают. Результатами являются: поддержка денежных ресурсов, ограничение риска и более быстрый рост сети. Однако нужно понимать, что в настоящее время, после финансового кризиса, банки относятся с осторожностью при финансировании малого и среднего бизнеса. К тому же практика франчайзинговых компаний показывает, что не так просто получить финансирование для франчайзи. Процесс кредитной заявки все же долог и труден.
Программа правительственной поддержки
Нидерландское правительство разработало программу, которая обеспечивает значительную финансовую помощь для кредитования банками малого и среднего бизнеса. Правительство может дать банку гарантии на погашение определенной доли кредитов, предоставленных предприятиям. Конечно с учетом ряда условий, главными из которых являются:
1. Компания не может иметь в штате больше 100 человек.
2. Предприниматель, и компания должна быть квалифицированным и должны иметь необходимые лицензии.
3. Должна быть рациональная уверенность, что компания достаточно прибыльна для того, чтобы давать результаты предпринимательского дохода и погашения кредита.

4. Желательно технико-экономическое обоснование, например проведенное франчайзером до начала основания предприятия.

С другой стороны эти условия имеют значительные преимущества как для франчайзера так и для франчайзи. Процедуры очень просты и условия привлекательны тем, что правительство принимает часть рисков по предоставлению кредита франчайзи. Выполнение программы находится в руках банков.
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