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В данной статье описаны преимущества системы франчайзинга, предложены способы интеграции системы 

франчайзинга в высшее образование, сформированы основные преимущества системы франчайзинга в высшем 
образовании перед иными формами сотрудничества в высшем образовании. Франчайзинг в высшем образовании 
представлен как средство конкурентной борьбы и способ внедрения методов дистанционного обучения с исполь-
зованием современных педагогических, информационных и телекоммуникационных технологий. 

 
 
Высшее образование, франшиза, франчайзер, франчайзи, зарубежные вузы, исключительное право, эф-

фективные образовательные сети. 
 
 
Макроэкономический рост и благосос-

тояние страны зависят от уровня развития 
базовых отраслей общественного производ-
ства. Среди них исключительно важную роль 
играет образование. В любом государстве 
образование является системообразующим 
фактором, а качественное образование — ос-
новой социального развития и устойчивого 
экономического роста. Поэтому без соответ-
ствующего реформирования и институцио-
нализации системы образования невозможно 
адекватное развитие производительных сил. 

Нет необходимости обосновывать, что 
наиболее успешные и доходные предприятия 
на рынке, например, нефтяных продуктов 
(Лукойл, Роснефть, Витязи), общественного 
питания (Макдоналдс, Жили Были, Тинь-
кофф) и др. -  результат франчайзинговой 
деятельности. 

Первым прототипом современной сис-
темы франчайзинга принято считать систему 
продаж и обслуживания швейных машин 
Зингера. Основатель всемирно известной 
компании «Singer Sewing machine company» 
Исаак Зингер стал родоначальником совре-
менного франчайзинга. Начиная с 1851 года, 
фирма Зингера заключала с дистрибьютора-
ми товара письменный договор на передачу 
франшизы. Договором передавалось право на 
продажу и ремонт швейных машинок на оп-

ределённой территории Соединенных Шта-
тов [1]. 

Образно говоря, в настоящее время об-
разование является такой же сферой рыноч-
ных отношений, как промышленность, 
строительство, финансово-кредитная и иные 
сферы. Производство образовательных услуг 
испытывает давление конкуренции, нуждает-
ся в рекламе и надёжных путях реализации 
как в нашей стране, так и за рубежом. Сред-
ством конкурентной борьбы может послу-
жить использование образовательными уч-
реждениями франчайзинга. Франчайзинг не 
только способствует увеличению количества 
предоставляемых образовательных услуг и 
повышению их качества, но и повышению 
интеллектуального уровня общества, обеспе-
чивая доступ к различным уровням образова-
ния там, где оно было ранее порой недоступ-
но. 

Законодательство ни в России, ни в 
других странах мира не выделяет соглашение 
о франчайзинге в качестве особого вида до-
говоров, таких, как, например, договор куп-
ли-продажи, договор аренды, договор подря-
да и т.д. Юристы обычно рассматривают этот 
договор как смешанную (гибридную) форму, 
сочетающую в себе элементы лицензионного 
соглашения и дистрибьюторского договора. 

Несомненно, в нем есть и то, и другое, 
но в то же время содержание соглашения, как 
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правило, существенно шире, поскольку от-
ношения между франчайзером и франчайзи 
намного разнообразнее. Именно это опреде-
ляет весь характер и специфическую техно-
логию взаимоотношений франчайзера и 
франчайзи. 

Какими бы ни были различные сферы 
бизнеса, ведущегося на условиях франчай-
зинга, предметом соглашения всегда является 
передача прав и возможностей эффективного 
ведения деятельности, которыми располагает 
франчайзер и которые отсутствуют у фран-
чайзи [2]. 

 Франчайзинг является относительно 
новым видом вузовской деятельности. Он 
открывает большие возможности для разви-
тия существующего вуза, для существенного 
увеличения продаж его услуг на рынке. Дос-
таточно большой опыт применения вузовско-
го франчайзинга в странах с развитой рыноч-
ной экономикой и некоторый опыт России 
убедительно свидетельствует о его высокой 
эффективности. 

Термин франчайзинг происходит от 
французского слова franchise, что означает 
льгота, привилегия. В сфере образования 
франчайзинг определяется как система про-
дажи или передачи лицензий на образова-
тельные программы, технологии ведения 
учебного процесса, товарный знак и др. Он 
представляет собой способ предоставления 
услуг, способ развития и завоевания рынка 
образовательных услуг на основе кооперации 
интеллектуальных, материальных и финансо-
вых средств и усилий различных вузов. 
Франчайзинг может рассматриваться также и 
как соглашение, при котором вуз дает экс-
клюзивные права на распространение на дан-
ной территории  под своим брендом образо-
вательных услуг другим вузам в обмен на 
получение от них определенной оплаты при 
условии соблюдения всех требований пере-
даваемого образовательного процесса. 

В образовательном франчайзинге уча-
ствуют две группы вузов. Вуз, который пере-
дает другому вузу право на образовательную 
деятельность под своим товарным знаком и 
получает за это плату, называется вузом-
франчайзером. Вуз, получающий от вуза-
франчайзера право на деятельность под его 

брендом и обязующийся соблюдать предпи-
санные стандарты качества и методы ведения 
образовательного процесса, называется ву-
зом-франчайзи.  

Элитарный вуз, создающий систему 
франчайзинга, должен иметь не только дос-
таточно длительный опыт работы и твердые 
позиции на определенном рынке образова-
тельных услуг за счёт высокого качества сво-
ей продукции или услуг, но и создать отла-
женную систему бухгалтерского учёта. По-
лученная в его рамках экономическая ин-
формация и статистические данные должны 
широко использоваться при создании пакета 
документов по франчайзингу. Качество по-
лученных результатов по составлению биз-
нес-проекта, других финансовых документов 
определяется методами обработки исходных 
данных и их достоверностью. Это особенно 
касается внутренних данных бухгалтерского 
учёта и отчетности вуза-франчайзера [3]. 

Одним из основных условий франчай-
зингового бизнеса, и вузовского в том числе, 
являются обязательные отчисления (фран-
шизная плата) вузу-владельцу торговой мар-
ки, т.е. выплата роялти вузу-франчайзеру. 
Согласие вуза-франчайзи на франшизную 
плату (роялти) за использование имени или 
бренда вуза-франчайзера объясняется объек-
тивными причинами: во-первых, эти рекви-
зиты хорошо известны клиентам и потреби-
телям и тем самым гарантируют устойчивый 
сбыт образовательных услуг, а во-вторых, 
вместе с известным названием приходит со-
ответствующий имидж, причастным к кото-
рому становится вуз-франчайзи. Вместе с по-
купкой франшизы приобретаются преимуще-
ства от уже апробированной концепции ве-
дения образовательного процесса и сущест-
вующего бренда. Именно за эти преимущест-
ва вуз-франчайзи будет делиться частью при-
были и пожертвует частью своей независи-
мости. 

Особую актуальность образовательный 
франчайзинг приобретает в настоящее время 
за счёт увеличения интереса к новому на-
правлению развития системы образования, а 
именно, внедрения методов интерактивного и 
дистанционного обучения с использованием 
современных педагогических, информацион-
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ных и телекоммуникационных технологий. 
Применение образовательными учреждения-
ми, особенно высшими, франчайзинга позво-
ляет создавать эффективные образовательные 
сети с использованием интерактивных и дис-
танционных технологий в кратчайшие сроки, 
предоставляя всем желающим равный доступ 
к качественному образованию [4]. Нужно от-
метить, что при этом суммарные затраты вуза 
будут значительно меньше, чем при создании 
привычных нам филиалов университетов. 

Товаром, или готовым продуктом, вы-
ставляемым на продажу, в высшем образова-
нии является в том числе и образовательная 
программа, гарантирующая достижение оп-
ределенного социального эффекта (измене-
ния образовательного или профессионально-
го уровня). Как правило, учебное заведение 
предлагает на рынке комплекс услуг, объеди-
нённых единой задачей и обеспеченных со-
ответствующими ресурсами. Яркий пример – 
государственный университет (ГУ) «Высшая 
школа экономики», имеющий образователь-
ную сеть во многих регионах России. И это 
не просто платный «прокат» брэнда, а полно-
ценный вектор работы. Татьяна Клячко (бу-
дучи в 2003 г. директором центра образова-
тельной политики ГУ «Высшая школа эко-
номики»), отвечая на вопросы корреспонден-
та «Учительской газеты» И. Дёминой о спе-
цифике франчайзинговой деятельности сво-
его вуза, отметила, что в создание и сопрово-
ждение франчайзинговой сети вкладывается 
очень много сил. Для них организуются спе-
циальные библиотечные фонды, готовятся 
кадры; туда постоянно выезжают преподава-
тели высшей школы экономики, читают лек-
ции: «Здесь не просто дали имя и успокои-
лись, идёт планомерная работа, с тем чтобы 
уровень преподавания был достоин материн-
ской марки». 

Сейчас в стране активно расширяется 
практика сотрудничества с зарубежными ву-
зами: преподаются либо отдельные курсы (с 
выдачей сертификатов – так, например, 
Уральский государственный университет ра-
ботает со стэндфордским собратом), либо 
организуется магистратура под эгидой, ска-
жем, Манчестерского университета (такие 
дипломы выдает выпускникам Московская 

высшая школа социальных и экономических 
наук) или Лондонской Школы экономики 
(ГУ «Высшая школа экономики»). Создаются 
центры тестирования и переподготовки, ин-
формационные службы, консультационные 
пункты, тренинговые компании и т.п. Это 
должно означать, что в образовательном уч-
реждении есть сертифицированные програм-
мы, квалифицированные специалисты и все 
надлежащие условия для обучения по запад-
ным технологиям (аккредитацией и контро-
лем качества образовательных услуг, предос-
тавляемых вузами и их агентами за предела-
ми своих стран, занимается международная 
организация GATE — Global Alliance for 
Transnational Education) [5]. Определённая 
работа в этом направлении проводится и в 
Самарском государственном аэрокосмиче-
ском университете. 

Таким образом, используя франчай-
зинг, владельцы исключительных прав, а 
именно образовательных программ и техно-
логий, могут продвигать их на новые рынки, 
в первую очередь на те, которые им по ка-
ким-то причинам ранее были  недоступны. 
Так же и заинтересованные вузы с помощью 
франчайзинга могут получить высокопро-
двинутые образовательные программы и тех-
нологии, к которым по тем или иным причи-
нам доступа  у них не было. Передача прав 
может быть осуществлена с различной пол-
нотой в разных ситуациях. Полная передача 
прав подразумевает право зачислять студен-
тов для обучения по какой-либо программе, 
оценивать их знания, принимать экзамены и 
выдавать документы о соответствующем об-
разовании и (или) квалификации. Такой 
«полный франчайзинг» крайне редок, обычно 
передаётся лишь часть прав: например, рек-
лама новой образовательной программы и её 
продвижение на рынок, учебный план, учеб-
но-методическое обеспечение, привлечение 
студентов или преподавателей и пр. Право на 
присуждение учёной степени практически 
никогда не отдаётся. Согласно подобным со-
глашениям некоторые учебные заведения 
продвигали свои программы туда, куда они 
не имели доступа, и таким образом местные 
жители получали возможность иметь собст-
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венный (лицензионный) вариант тех про-
грамм, которые их привлекали.   

В ходе работы вуз-франчайзи предос-
тавляет вузу-франчайзеру отчёты о своей 
деятельности. Их содержание и сроки пре-
доставления также должны быть определены 
при создании проектной документации по 
франчайзингу. В сферу бухгалтерского учёта 
включается проверка и анализ отчётов, по-
скольку содержащаяся в них информация 
может сигнализировать о неблагоприятных 
моментах в работе отдельных звеньев сети, 
способных оказать серьезное влияние на со-
стояние всей системы. Это усиливает кон-
трольные и аналитические функции системы 
организации учёта [6]. 

Необходимо также отметить, что орга-
низация франчайзингового соглашения на 
базе существующего вуза - предприятие куда 
менее затратное, нежели организованные «с 
нуля» всевозможные дочерние организации и 
филиалы вуза. Благодаря этим соглашениям 
региональные учебные заведения, даже не 
получив полный франчайзинг, способны 
предложить учащимся более широкий спектр 
высококлассных программ, которые они сами 
не были бы способны разработать за такие же 
короткие сроки. При этом всегда должно 
быть чётко указано, какая организация рати-
фицирует используемые ими (франчайзера-
ми) образовательные программы [7]. Несо-
мненно, налицо нижеприведённые положи-
тельные факторы образовательного франчай-
зинга: 

1) отсутствующая необходимость в до-
рогостоящей аренде всевозможных помеще-
ний от гардеробных и санузлов до лаборато-
рий и лекционных аудиторий; 

2) существующий свой в вузе-
франчайзере сплочённый и сработанный кол-
лектив профессорско-преподавательского и 
учебно-вспомогательного персонала; 

3) закупленное ранее, налаженное и об-
служиваемое лабораторное и прочее обору-
дование (как специализированное, так и, на-
пример, ЭВМ, принтеры, всевозможные 
электронные сети и т.д.); 

4) более «маститая» приёмная кампа-
ния и многое другое. 

В конечном счёте, затратив средства на 
приобретение и адаптацию брендового учеб-
но-методического комплекта документации, 
вуз-франчайзер выигрывает время и эконо-
мит средства по сравнению с процессом 
«догнать и перегнать» идущих далеко впере-
ди. 
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