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ВВЕДЕНИЕ

Франчайзинг и лицензирование — это два основных инструмента, которые компании применяют для расширения своего бизнеса за пределы своей страны. В современной мировой экономике, где бизнесмены стремятся реализовать свой полный потенциал и увеличить свою долю на рынке, эти стратегии являются эффективными способами достижения поставленных целей.
В современном глобализированном и высококонкурентном бизнес-мире предприятия стремятся расширить свое международное присутствие для получения новых возможностей роста и повышения прибыльности. В этом контексте изучение таких механизмов выхода на зарубежные рынки, как франчайзинг и лицензирование, приобретает особую актуальность и важность для предпринимателей, исследователей и академического сообщества. Анализ успешных компаний, определение ключевых факторов успеха и рисков позволит разработать стратегии для компаний, планирующих международную экспансию. Углубленное понимание особенностей франчайзинговых и лицензионных схем, адаптация лучших практик с учетом специфики отраслей и стран откроют новые перспективы развития бизнеса за рубежом. Это поможет повысить конкурентоспособность предприятий, обеспечить устойчивый рост и увеличить их вклад в национальную экономику в условиях глобальной интеграции рынков.
Цель данной работы: на основе комплексного анализа механизмов франчайзинга и лицензирования и их влияния на компании при выходе на международные рынки, рассмотреть сущность и особенности каждого из них, определить ключевые различия, а также факторы, которые необходимо учитывать при использовании этих механизмов.
Основными задачами работы являются:
- провести исследование и сравнительный анализ механизмов франчайзинга и лицензирования, применяемых предприятиями для расширения своего присутствия на зарубежных рынках, 
- изучить и оценить реальные практические примеры использования компаниями франчайзинговых и лицензионных схем при международной экспансии, для выявления их результативности,
 - определить основные проблемы, риски и барьеры, с которыми сталкиваются российские предприятия при реализации стратегий франчайзинга и лицензирования за рубежом, 
- на основе проведенного анализа разработать комплекс рекомендаций по их преодолению и повышению эффективности использования данных механизмов.
Объектом исследования выступают механизмы франчайзинга и лицензирования.
Предметом исследования является применение механизмов франчайзинга и лицензирования при выходе предприятия на внешние рынки.
В курсовой работе применяются такие общенаучные методы исследования, как анализ, аналогия, синтез, обобщение и др. 
Исследование будет основываться на использовании актуальной литературы, научных статей (в том числе иностранных), официальных документов,
отчетов компаний, статистических данных и других информационных ресурсов.
Структура курсовой работы состоит из введения, трех глав, заключения и списка использованных источников.









1 Теоретические основы механизмов франчайзинга и лицензирования при выходе предприятия на внешние рынки

1.1 Понятие и сущность франчайзинга и лицензирования

Франчайзинг и лицензирование на сегодняшний день являются двумя самыми известными и популярными способами выхода предприятий на внешний рынок. С их помощью компании могут увеличивать свое влияние на рынках других стран, используя при этом уже готовые идеи, бренды, или же отдельные существующие товары.
Франчайзинг как вид бизнеса наиболее востребован среди новичков в предпринимательстве. Тем не менее, в эту сферу также вступают те, кто уже имеет опыт в бизнесе. Опытные предприниматели выбирают франшизу по двум основным причинам: для расширения своего бизнеса и для увеличения источников дохода.
Франчайзинг – это вид отношений между рыночными субъектами, при которых одна сторона (франчайзер) передаёт другой стороне (франчайзи) за плату в виде паушального взноса права на конкретный вид бизнеса, используя разработанную бизнес-модель его ведения.
Простыми словами, франчайзинг — это «аренда» уже готового, хорошо работающего бизнеса или товарного знака. 
Как и любая форма выхода компании на внешний рынок, франчайзинг имеет свой понятийный аппарат, который включает в себя такие понятия как: франшиза, франчайзер, франчайзи, роялти, паушальный взнос и другие. Рассмотрим каждый из них. 
Организация, выступающая в роли передателя прав на торговую марку, интеллектуальной собственности и предоставляющей поддержку для старта-ап бизнеса, называется франчайзером. В то время как получатель таких прав – франчайзи. Франшиза же в свою очередь содержит в себе все права, обязанности, а также информацию, которую получает франчайзи получает от франчайзера. Другими словами, франшиза — это прописанная система, как нужно вести передаваемый бизнес.
Паушальный взнос представляет собой одноразовую плату, которую франчайзи делает франчайзеру в момент вступления в бизнес-сотрудничество. Он обычно составляет от 9 до 11 процентов от общей суммы начальных инвестиций. В эту сумму входит комплекс услуг, включающий бизнес-план, регламенты работы, бренд-бук с инструкциями по использованию фирменного стиля и рекламы, обучение и управление сотрудниками, стратегии продаж, рецепты и технологические процессы, стандартные формы учёта и отчётности, а также различные инструкции. Роялти – это регулярный платеж, который франчайзи осуществляет франчайзеру за право использования товарных знаков, патентов или иных авторских прав, которые принадлежат франчайзеру. Размер роялти может колебаться от 2 до 6 процентов от размера оборота или выручки, либо может быть установлен в виде фиксированной суммы.
Использование франшизы определяется соглашением между держателем франшизы и получателем франшизы. Содержание такого соглашения может варьироваться от простого до сложного, включая самые мелкие детали использования товарного знака. Обычно в соглашении прописывается сумма платежей за использование франшизы (которая может быть фиксированной, единовременной за определенный период времени или составлять определенный процент от продаж). Наличие платежей может быть необязательным, но в таком случае получатель франшизы обязуется закупать определенное количество товаров/услуг у держателя франшизы.
Что касается лицензирования, это не менее эффективный способ выхода компании на зарубежный рынок.
Лицензионное соглашение — это договоренность, посредством которой фирма, продающая лицензию - лицензиар отдает права на нематериальные активы другому предприятию- лицензиату на какой-то определенный период и с возможностью получения от лицензиата лицензионного платежа- роялти.
Главное преимущество лицензирования — это то, что фирма не берет на себя издержки и риски предприятия, которые часто возникают при выходе на внешние рынки. Однако лицензирование имеет несколько достаточно серьёзных недостатков. Самый главный из них это тот факт, что фирма, приобретающая лицензию, не может полностью контролировать как производство, так и маркетинг. Также фирма не имеет четкой стратегии ведения бизнеса, которая бы помогла сделать бизнес более успешны.
[bookmark: _Hlk166158118]Наглядно представить схему работы лицензирования можно следующим образом. (рис.1)
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Рисунок 1 – Схема работы лицензирования [3]

Основными принципами лицензирования являются следующие: 
1) обеспечение единого экономического пространства на территории Российской Федерации,
2) установление общего перечня видов деятельности, подлежащих лицензированию,
3) установление единого порядка выдачи лицензий на всей территории России,
4) определение требований и условий лицензирования для конкретных видов деятельности,
5) прозрачность и открытость процесса лицензирования,
6) соблюдение законности при осуществлении лицензирования. 
В целом, лицензирование является эффективным способом проникновения на новые рынки, однако оно требует тщательного анализа и выбора правильного партнера для сотрудничества. Компания должна быть готова к риску и иметь механизмы контроля за соблюдением условий контракта, чтобы свести к минимуму возможные негативные последствия.

1.2 Виды механизмов франчайзинга и лицензирования

Франчайзинг и лицензирование являются самыми распространенными видами способов выхода компании на внешние рынки. Но и у франчайзинга, и у лицензирования есть множество видов и форм, которые необходимо учитывать при выборе одного из этих способов.
Франчайзинг имеет большое количество классификаций. (Рис.2)
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Рисунок 2 – Классификация франчайзинга [1]

Чаще всего франчайзинг делят по следующим классификациям. 
В зависимости от типа деятельности франчайзинг делят на:
1) производственный франчайзинг — это вид франчайзинга, при котором франчайзер передаёт франчайзи технологию производства и даёт право выпускать товар под своим брендом.  По коммерческому договору франчайзеры поставляют франчайзи сырьё, инструкции, продают или передают в лизинг оборудование,
2) товарный франчайзинг — это право на продажу товара под конкретным брендом. Франчайзер сам поставляет товары для франчайзи по оптовой цене или отдаёт под реализацию — как договорятся,
3) сервисный франчайзинг — это форма франчайзинга, при которой покупатель франшизы получает право на открытие сервисной точки, которая оказывает потребителям какие-либо услуги по технологиям правообладателя и работает под его торговой маркой.
В стратегии расширения франчайзингового бизнеса можно выделить четыре основных вида франчайзинга.
Первый это классический франчайзинг на условиях опциона. Франчайзи заключает договор с франчайзером на приобретение франшизы и получает преимущественное право открыть не только одно франчайзинговое предприятие, но и несколько точек на льготных условиях под брендом франчайзера в соответствии с условиями договора.
Второй вид - конверсионный франчайзинг, который предполагает присоединение к бренду франчайзера существующего самостоятельного предприятия из той же или смежной отрасли. Франчайзи получает преимущества использования раскрученного бренда, а франчайзер - партнера с опытом работы и клиентской базой.
Дочерний франчайзинг - более высокий уровень конверсионного франчайзинга, когда франчайзи является успешным предпринимателем с собственным бизнесом. Целью такого партнерства является выход на новые рынки, повышение конкурентоспособности или разработка инноваций.
И последний вид в этой классификации - франчайзинговый контракт на менеджмент. В этом случае франчайзи выступает скорее в роли инвестора, вкладывая средства в развитие бизнеса, но передавая оперативное управление франчайзеру. Франчайзи играет более пассивную роль, полагаясь на менеджмент головной компании.
Основные разновидности лицензирования:
1) патентное лицензирование — это передача права на временное использование патента другому лицу на основании лицензионного договора,
2) авторское лицензирование — это разрешение на использование авторских прав, например, для публикации книги, 
3) товарный знак — это право на коммерческое использование товарного знака для идентификации продукта либо услуги,
Также лицензированный договор может бать следующих видов.
1) Неисключительным (простым). Лицензиар сохраняет за собой все права, подтверждаемые патентом, в том числе и на право предоставления лицензий третьим лицам.  
2) Исключительным. Лицензиату предоставляется исключительное право на использование объекта промышленной собственности в пределах, оговоренных договором, с сохранением за лицензиаром права самому использовать предмет соглашения в части, не передаваемой лицензиату.  
3) Полным. Полная уступка всех прав по использованию объекта промышленной собственности в течение всего срока действия договора, при этом сам лицензиар лишается права использования предмета лицензии. 
Перед принятием решения о выборе между видами франчайзинга и лицензирования необходимо учесть конкретные условия, вид и стратегию бизнеса. 

1.3 Сравнительная характеристика франчайзинга и лицензирова-
ния при выходе предприятия на внешние рынки

Франчайзинг и лицензирование являются двумя популярными способами выхода предприятия на внешние рынки. 
Основные различия можно увидеть в Таблице 1. 

Таблица 1- Сравнение лицензирования и франчайзинга (составлена автором)
	Параметры сравнения
	Лицензирование
	Франчайзинг

	Смысл
	Это договорное соглашение, по которому одна фирма получает доступ к патентам, технологиям и другим вещам другой фирмы в обмен на деньги.
	При франшизе франчайзер продает собственность франчайзи, но контролирует процедуры бизнеса.

	Под управлением
	Договорное право регулирует лицензирование.
	Закон о ценных бумагах регулирует франчайзинг.

	Регистрация
	Лицензирование не требует регистрации.
	Франчайзинг требует регистрации.

	Власть контролировать
	Лицензиары не имеют никакого контроля над лицензиатами.
	Франчайзеры контролируют франчайзи.

	Пример
	Microsoft Office
	Метро, ​​Макдональдс



Более конкретная сравнительная характеристика этих методов включает в себя приведенные ниже аспекты.
Контроль над бизнесом. Франчайзинг предполагает больший контроль над бизнесом, так как франчайзер устанавливает стандарты и требования к операциям франчайзи. При лицензировании лицензиат имеет большую свободу действий, поскольку он лишь приобретает право использовать интеллектуальную собственность лицензиара. 
 Инвестиции и риски. Франчайзинг требует значительных инвестиций от франчайзи в открытие и ведение бизнеса. При франчайзинге риски распределены между франчайзером и франчайзи. Лицензирование обычно связано с меньшими инвестициями, но и потенциальная прибыль может быть ниже.  При лицензировании большая часть рисков лежит на лицензиате. 
Передача ноу-хау и обучение. Франчайзер обычно предоставляет франчайзи обширную поддержку, обучение и передачу ноу-хау. При лицензировании степень передачи ноу-хау может быть ограничена условиями лицензионного соглашения. 
 Доходы и роялти: Франчайзер получает доход от первоначального взноса франчайзи и регулярных роялти от продаж. Лицензиар получает доход от единовременной выплаты за лицензию или роялти от продаж лицензиата. 
 Продолжительность соглашения: Франчайзинговые соглашения обычно заключаются на длительный срок (5–20 лет).  Лицензионные соглашения могут быть краткосрочными или долгосрочными, в зависимости от условий. 
 Территориальные ограничения: Франчайзинговые соглашения часто ограничивают территорию деятельности франчайзи. Лицензионные соглашения могут предоставлять лицензиату более широкие территориальные права. 
Выбор между франчайзингом и лицензированием зависит от целей и возможностей предприятия, а также от специфики отрасли и рынка. Франчайзинг обеспечивает больший контроль и поддержку, но требует значительных инвестиций, в то время как лицензирование может быть более гибким, но с меньшей степенью контроля и поддержки.






2 Использование франчайзинга и лицензирования в практике российских и зарубежных предприятий при выходе на внешние рынки

2.1 Степень развития франчайзинга и лицензирования на всемирном уровне

Франчайзинг и лицензирование являются важными инструментами распространения бизнеса и технологий на мировом уровне. На данный момент в мире происходит большая популяризация этих механизмов, а так же, как следствие, рост их числа.
Существует несколько аспектов, которые отражает реальный уровень развития франчайзинга и лицензирования в глобальном масштабе.
Во-первых, это глобальное распространение. Франчайзинг и лицензирование активно используются во многих странах мира, способствуя международной экспансии успешных брендов и бизнес-концепций.  Крупные международные бренды активно используют франчайзинг и лицензирование. Благодаря этим инструментам они могут предложить предпринимателям из разных стран возможность создавать локальные представительства своих брендов или использовать принадлежащие им технологии, товарные знаки и другие объекты интеллектуальной собственности. Такой подход позволяет крупным компаниям расширять свое присутствие на мировых рынках, сохраняя контроль над брендом и бизнес-процессами, при этом местные предприниматели получают готовую проверенную бизнес-модель и известный бренд для развития своего дела.
Во-вторых, разнообразие отраслей. Франчайзинг и лицензирование применяются в самых различных отраслях, от ресторанного бизнеса и розничной торговли до сферы услуг и высокотехнологичных секторов.
Самый важный аспект — это рост количества франчайзинговых систем. По данным Всемирного совета по франчайзингу, глобальный франчайзинговый рынок вырос с $2,1 трлн в 2014 году до $3,2 трлн в 2021 году, что составляет рост примерно на 52% за семь лет, а по данным Ассоциации лицензионной индустрии (Licensing International), глобальный розничный объем продаж лицензий в мире вырос с $251,8 млрд в 2014 году до $315,5 млрд в 2021 году, что составляет рост примерно на 25% за семь лет.
Немаловажный аспект, который показывает уровень развития франчайзинга и лицензирования это новые тенденции. Появляются новые формы франчайзинга и лицензирования, например, социальный франчайзинг, франчайзинг в сфере услуг, лицензирование интеллектуальной собственности в области высоких технологий.
Таким образом, франчайзинг и лицензирование имеют высокий уровень развития на всемирном рынке, позволяя компаниям расширять свое присутствие на международных рынках и распространять свои бренды, продукты и технологии.

2.2 Использование франчайзинга и лицензирования иностранными компаниями при входе на внешние рынок

Рассмотрим, как некоторые зарубежные компании использовали франчайзинг и лицензирование в качестве стратегии выхода на международные рынки.
McDonald's является одним из ярких примеров франчайзинговой модели международной экспансии. Франчайзинговая система стала ключевым элементом глобальной стратегии компании, обеспечив ей возможность эффективно развиваться и расширяться на международной арене. По данным за 2022год, под этим брендом было открыто 40 036 ресторанов быстрого питания в 100 странах мира, из них 95% — франчайзинговые точки. (рис.3)[image: Изображение выглядит как текст, линия, График, снимок экрана
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Рисунок 3 – Количество ресторанов McDonald's в мире[7]

По обычной франчайзинговой схеме корпорация берет на себя приобретение или аренду недвижимости для ресторана, в то время как франчайзи несет остальные расходы, связанные с ведением бизнеса под зарегистрированным торговым знаком корпорации. Типичный срок действия франчайзингового договора составляет 20 лет. Доходы корпорации от франчайзинга складываются из первоначального паушального взноса, арендной платы за недвижимость и роялти от выручки франчайзи за использование торгового знака (в совокупности около 7,8% от оборота).
Важно заметить, что выручка компании от прямого управления меньше выручки от работы франчайзинга. (Таблица 2)

Таблица 2 – Структура продаж компании, млрд долларов (составлена автором)
	Бизнес-деление

	4к2021
	4к2022
	Изменение

	Прямое управление
	2,233
	2,539
	14%

	Франшизы
	2,985
	3,392
	14%

	Прочая выручка
	0,095
	0,079
	-17%



На данный момент франшизы ресторана McDonald's расположены в 114 странных. Количество ресторанов и процент выручки распределяется следующим образом.
1) США — 13 444 ресторана, из которых 693 принадлежат корпорации, обеспечивая 41% выручки компании.
2) Развитые рынки — страны Западной Европы и страны, такие как Австралия, Канада, Франция, Германия, Нидерланды, Испания, Италия и Великобритания. В этих странах расположено 10 103 ресторана, из которых 1097 корпоративных, генерирующих 49% выручки McDonald's. 
3) Развивающиеся рынки — все остальные страны присутствия McDonald's. Здесь находится 16 728 ресторанов, 316 из которых принадлежат корпорации, обеспечивая 10% выручки компании.
McDonald's является ярким примером эффективного применения франчайзинговой модели для выхода на внешние рынки. Благодаря франчайзингу компания смогла выйти на лидирующие позиции в индустрии быстрого питания и обеспечить свое присутствие более чем в 100 странах мира. Франчайзинговая система позволяет предпринимателям открывать и развивать бизнес под всемирно известным брендом McDonald's, пользуясь его репутацией, технологиями и стандартами обслуживания. Таким образом, компания получает возможность масштабироваться на международных рынках с меньшими капиталовложениями и рисками, передавая часть инвестиционной нагрузки франчайзи.
The Walt Disney Company активно использует лицензирование как один из ключевых способов выхода на внешние рынки и распространения своих брендов по всему миру. Ниже представлены некоторые основные аспекты этой стратегии
Первое, это лицензирование потребительских товаров. Disney заключает лицензионные соглашения с производителями по всему миру на выпуск товаров с изображениями популярных персонажей мультфильмов, игрушек, одежды, канцелярских принадлежностей и т. д. Это позволяет компании получать роялти от продаж и делает бренд Disney узнаваемым в разных странах.
Следующий аспект - лицензирование медиаконтента. Disney лицензирует свои фильмы, мультфильмы, сериалы телевизионным каналам, стриминговым сервисам и другим медиакомпаниям по всему миру. Таким образом контент распространяется на новые рынки.
[bookmark: _Hlk166416513] Парки развлечений по лицензии. Disney заключает лицензионные соглашения с инвесторами в разных странах на строительство и управление тематическими парками развлечений по своему бренду и стандартам.
Лицензирование интерактивных продуктов. Компьютерные игры, мобильные приложения и другие интерактивные развлечения с персонажами Disney выпускаются по лицензиям разными разработчиками программного обеспечения.
Благодаря лицензированию Disney удалось выйти на зарубежный рынок и охватить своими услугами и проекцией практически весь мир.
Большую часть доходов Disney получает из Американских стран и Европы. (Рисунок 4)
[image: Изображение выглядит как текст, снимок экрана, диаграмма, линия
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[image: Изображение выглядит как текст, Шрифт, снимок экрана
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Рисунок 4 – Доходы Disney по регионам[8]

Disney заработала 9,048 миллиарда долларов на продаже и лицензировании контента в 2023 финансовом году по сравнению с 8,766 миллиарда долларов в 2022 финансовом году. (Рисунок 5)
[image: Изображение выглядит как текст, снимок экрана, диаграмма, Шрифт
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Рисунок 5 – Разбивка доходов Disney Entertainment[8]

Таким образом, иностранные компании активно используют франчайзинг и лицензирование для выхода на внешний рынок, становясь крупнейшими компаниями и сильнейшими конкурентами в своей сфере деятельности. 

2.3 Франчайзинг и лицензирование как способ выхода российских предприятий на внешний рынок

Российские компании наравне с иностранными используют франчайзинг и лицензирование как способ выхода на внешние рынки. Рассмотрим некоторые компании, которым удается эффективно использовать эти механизмы.
Обычно российские компании расширяют свой бизнес лишь в ближайшие страны, такие как Белоруссия, Казахстан, Узбекистан и т. д. Это обусловлено тем, что в более экономически развитых и крупных странах нашим компаниям тяжело бороться с крупными конкурентами. Однако российская компания «Додо Пицца» смогла выйти на более крупные рынки при помощи франчайзинга. 
Франшиза Dodo Pizza предлагает, во-первых, передачу know-how, оно включает в себя обучение персонала по стандартам компании, поддержку запуска и сопровождения бизнеса, доступ к технологиям, рецептурам, маркетинговым материалам. Во-вторых, финансовую модель: первоначальный паушальный взнос за франшизу, ежемесячные роялти с оборота, возможность льготного финансирования открытия.
Благодаря этому, на сегодняшней день рестораны находятся в 24 станах почти во всех частях мира. (Рисунок 6)
 [image: Изображение выглядит как текст, снимок экрана, диаграмма, дизайн
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Рисунок 6 – Количество ресторанов по регионам[9]

По состоянию на 2023 год у Dodo Pizza более 770 пиццерий, из которых только около 100 находились в корпоративном управлении. Остальные более 670 точек работают по франшизе.
Используя стратегию франчайзинга, за последние несколько лет Dodo Pizza вышла более чем на 20 зарубежных рынков, став одной из самых интернациональных российских франчайзинговых сетей.
Лицензирование в России часто используется компанией Яндекс. Она активно использует лицензирование как один из ключевых способов выхода на зарубежные рынки и монетизации своих сервисов и технологий. Больше всего лицензий выдано на картографические сервисы. Яндекс лицензирует использование своих картографических данных, навигационных сервисов и технологий сторонним компаниям в разных странах. Например, Яндекс. Навигатор лицензирован операторам в Турции, ОАЭ, Белоруссии и др. 
Также компания предоставляет лицензии на использование своей поисковой системы, новостных сервисов и других порталов операторам интернет-услуг и производителям устройств по всему миру. Так, в Турции по данным аналитического агентства GlobalStat Counter, доля Яндекса колеблется в районе 2%, после выдачи лицензии для поисковой системы Yaani.
Через программу Yandex.Cloud компания лицензирует доступ к своим облачным вычислительным мощностям и решениям на базе собственных технологий машинного обучения.
Лицензирование позволяет Яндексу быстро масштабировать свое присутствие за рубежом с меньшими затратами по сравнению с прямыми инвестициями. А партнерам дает доступ к передовым сложным технологиям компании.
Таким образом, лицензирование и франчайзинг играют важную роль для выхода российских компаний на зарубежные рынки, предлагая более гибкие и менее капиталоемкие альтернативы прямым инвестициям или экспорту
3 Особенности использования франчайзинга и лицензирования российскими предприятиями в условиях современной экономики

3.1 Основные проблемы использования франчайзинга и лицензирования российскими предприятиями

Российские предприятия, участвующие во внешнеэкономической деятельности (ВЭД) и использующие модели франчайзинга или лицензирования, могут столкнуться с целым рядом проблем и вызовов разного характера. Ниже приведены некоторые из ключевых проблемных областей.
В российском законодательстве до сих пор отсутствует четкое определение понятия "франчайзинг". Вместо этого используется термин "коммерческая концессия", который не в полной мере отражает суть и особенности франчайзинговых отношений. Отсутствие специального нормативно-правового акта, регламентирующего франчайзинговую деятельность, создает правовую неопределенность и затрудняет ее развитие в стране. Участники рынка вынуждены опираться на общие нормы гражданского законодательства, которые не учитывают специфику франчайзинговых отношений. Кроме того, использование термина "коммерческая концессия" вместо "франчайзинг" может вызывать путаницу и неправильное толкование, особенно при взаимодействии с иностранными партнерами, где широко применяется термин "франчайзинг".
Еще одни не маловажные проблемы, которые часто становится препятствием для российских компаний это юридические и налоговые проблемы. Они включат себя следующие аспекты: 
1) различия в законодательстве и правовых системах между Россией и странами-партнерами,
2) необходимость соблюдения различных норм и требований в области интеллектуальной собственности,
3) сложности с налогообложением и трансфертным ценообразованием при работе с зарубежными партнерами.
Финансовые проблемы. Часто выход на внешний рынок требует высоких первоначальных инвестиций, ведь ведение бизнеса зарубежом всегда дороже, нежели на внутреннем рынке в своей стране. Они включают в себя затраты на юридическое оформление и регистрацию договоров франшизы/лицензии в разных странах, расходы на адаптацию продуктов/услуг к местным условиям и требованиям, инвестиции в обучение и подготовку зарубежных франчайзи/лицензиатов, а также затраты на маркетинг и продвижение бренда на новых рынках.
Часто бизнес сталкивается с языковыми и культурными барьерами, которые создают массу проблем без должного изучения и подготовки к этому вопросу. Здесь могут возникнуть следующие трудности:
1) сложности в коммуникации и взаимопонимании из-за языковых различий,
2) необходимость адаптации франшизы или лицензированного продукта к местной культуре и традициям.
Торговые барьеры и ограничения, также нередко становятся проблемами для российских компаний при выходе на внешние рынки. Это происходит из-за высоких импортных пошлин и квот на ввоз товаров и услуг, в том если компания собирается использовать собственные торговые ресурсы при покупке франшизы, а также необходимость соблюдения технических регламентов и стандартов стран-импортеров.
Таким образом, все эти проблемы могут стать ключевыми факторами неуспеха российских компаний при использовании франчайзинга и лицензирования для выхода на внешние рынки. Поэтому компания необходимо тщательно разбирать все эти вопросы и быть готовыми заранее к барьерам, которые могут возникнуть в ходе расширения на международном уровне.

3.2 Риски для российских компаний при использовании франчайзинга и лицензирования для внешнеэкономической деятельности

Наряду с проблемами при выходе на внешние рынки при помощи франчайзинга и лицензирования, российские компании часто встречаются с рисками, которые необходимо обязательно учитывать. Ниже рассмотрены основные из них.
Риски нарушения прав интеллектуальной собственности являются крайне существенными для франчайзеров и лицензиаров при экспансии на зарубежные рынки. Чаще всего это риск копирования или незаконного использования ИС франчайзи или местными конкурентам. Недобросовестные франчайзи могут пытаться копировать технологии, рецептуры, дизайн после прекращения договора. Местные конкуренты на новых рынках могут стремиться имитировать популярные бренды, концепции, продукты. Слабая защита ИС и коррупция в некоторых странах повышают риск утечки ноу-хау и технологий.
А также трудности отслеживания и пресечения нарушений из-за территориальной удаленности рынков.
Следующие серьезные риски — это политические. Они включают риск введения торговых ограничений, санкций или эмбарго со стороны стран-импортеров, что может полностью остановить экспорт продукции или услуг. Изменение политической ситуации в стране-импортере, смена правительства, которое может пересмотреть условия ведения бизнеса. Риск национализации или экспроприации активов иностранных компаний в некоторых странах с нестабильной политической обстановкой. Военные конфликты, гражданские беспорядки, которые могут нарушить нормальную деятельность франчайзинговой сети или лицензиата.
Валютные риски включают в себя:
1) колебания валютных курсов, влияющие на стоимость роялти, паушальных взносов и других платежей в рамках франчайзинга или лицензирования. Риск удорожания импортируемого сырья, материалов и оборудования из-за девальвации российского рубля,
2) сложности с конвертацией и репатриацией выручки из-за ограничений на движение капитала в некоторых странах,
3) необходимость хеджирования валютных рисков через финансовые инструменты, что ведет к дополнительным издержкам.
Репутационные риски являются очень важными при использовании франчайзинга и лицензирования на зарубежных рынках. Они состоят из
риска нанесения ущерба деловой репутации и имиджу бренда из-за некачественной работы зарубежных франчайзи или лицензиатов. Поддержание единых высоких стандартов качества продукции/услуг в разных странах может быть затруднительно из-за географической удаленности партнеров. 
Также сюда входят трудности с контролем соблюдения стандартов качества и технологий производства. Возникает необходимость постоянного мониторинга и аудита зарубежных франчайзи/лицензиатов, что требует значительных затрат. Негативное влияние на имидж компании в случае нарушений трудового или экологического законодательства партнерами за рубежом может серьезно повредить репутации бренда на международном уровне. Репутационные потери в результате конфликтов с зарубежными партнерами, получивших широкую огласку в СМИ и социальных сетях, также могут нанести ущерб имиджу и лояльности клиентов.
Риск невозврата инвестиций представляет собой серьезную угрозу для компаний, использующих франчайзинг или лицензирование на зарубежных рынках. Данный риск может быть вызван рядом факторов.
Низкий спрос на продукт или услугу из-за неправильной оценки рынка или ошибок в маркетинговой стратегии. Недостаточное изучение потребительских предпочтений, конкурентной среды, культурных особенностей может привести к тому, что предложение не найдет должного спроса у местных потребителей. Проблемы с местными партнерами – недобросовестность или нарушение условий заключенных договоров. Как отмечалось ранее, франчайзи или лицензиаты могут пренебрегать стандартами качества, нарушать эксклюзивные права, заниматься нелегальной деятельностью. Ухудшение экономической ситуации в стране присутствия из-за кризисов. Все это может резко снизить покупательную способность населения и доходность бизнеса. Сложности с репатриацией прибыли и выводом инвестированных средств из-за местных законодательных ограничений на движение капитала, что фактически заморозит инвестиции на неопределенный срок. Из-за всех этих факторов может произойти невозвратность инвестиций в компанию и принести серьезные убытки.
Таким образом, выход на зарубежные рынки через франчайзинг и лицензирование сопряжен со значительными рисками, которые необходимо тщательно оценивать и эффективно управлять ими.

3.3 Возможные пути решения проблем и минимализация рисков для российских компаний при использовании франчайзинга и лицензирования

Для российских компаний, использующих франчайзинг и лицензирование на зарубежных рынках, минимизация рисков и решение возможных проблем могут включать следующие пути:
1. Тщательное изучение местного законодательства, культурных особенностей, потребительских предпочтений:
- анализ действующих законов, регулирующих предпринимательскую деятельность, налогообложение, защиту интеллектуальной собственности и др.,
- изучение культурных традиций, обычаев, ценностей, менталитета местного населения,
- проведение маркетинговых исследований для определения потребительского спроса, предпочтений, уровня цен и т.д,
- адаптация продукта/услуги, маркетинговой стратегии под местную специфику.
2. Грамотный выбор надежных партнеров:
- тщательная проверка деловой репутации, финансового состояния, опыта работы потенциальных партнеров,
- оценка материальных, кадровых и управленческих ресурсов партнеров,
- анализ их присутствия и доли на локальном рынке,
- наличие у партнеров необходимых лицензий, разрешений, сертификатов.
3. Юридическое сопровождение договоров:
- грамотное составление договоров франчайзинга/лицензирования с учетом местной специфики,
- четкая формулировка прав и обязанностей сторон,
- прописывание штрафных санкций за нарушение условий договора,
- механизмы разрешения споров и конфликтов,
-определение применимого законодательства и юрисдикции.
4. Контроль за соблюдением стандартов:
- разработка подробных стандартов качества продукта/услуги,
- утверждение маркетинговых и операционных процедур для партнеров,
- регулярные выездные проверки и аудиты деятельности франчайзи/лицензиатов,
- обучение и консультирование партнеров по соблюдению стандартов.
5. Валютное хеджирование:
- использование производных финансовых инструментов (фьючерсов, опционов и др.),
- открытие счетов в разных валютах для диверсификации риска,
- естественное хеджирование за счет размещения производства в разных странах.
6. Диверсификация деятельности:
- выход на рынки нескольких стран для снижения зависимости от одного региона,
- развитие нескольких направлений бизнеса (товары, услуги и пр.),
- сотрудничество с разными партнерами в разных странах.
7. Создание резервных фондов:
- формирование финансовых резервов за счет части прибыли,
- открытие депозитных счетов в надежных банках,
- инвестирование в ликвидные ценные бумаги,
8. Мониторинг ситуации на рынках:
- постоянный сбор и анализ информации о политической и экономической обстановке,
- отслеживание действий конкурентов, изменений в законодательстве,
- изучение прогнозов и тенденций для своевременного реагирования.
9. Построение надежной логистики:
- выбор оптимальных логистических маршрутов и каналов поставок, 
- диверсификация поставщиков и перевозчиков,
- создание резервных складских запасов,
- страхование грузов и рисков при транспортировке.
10. Репатриация прибыли:
- выбор юрисдикций с низкими налогами и минимальными ограничениями,
- использование офшорных компаний для вывода и реинвестирования средств,
- грамотное налоговое планирование и структурирование бизнеса.
В целом, российские предприятия, применяющие франчайзинг и лицензирование во внешней экономической деятельности, могут столкнуться с различными проблемами, но если компания будет следовать этим прицепам, эти проблемы могут быть успешно преодолены, а риски минимизированы.






ЗАКЛЮЧЕНИЕ

В заключении, франчайзинг и лицензирование являются эффективными инструментами для ускоренного выхода компаний на зарубежные рынки и расширения международного присутствия. Благодаря использованию уже зарекомендовавших себя брендов и производственных процессов, эти механизмы позволяют минимизировать риски и повысить вероятность успешной экспансии.
Одним из ключевых преимуществ франчайзинга и лицензирования выступает возможность задействовать экспертизу и знание местной специфики со стороны франчайзи или лицензиата. Это дает компаниям шанс эффективно адаптировать свою деятельность под запросы целевой аудитории, что критически важно для закрепления на новом рынке. 
Кроме того, франчайзинговые и лицензионные модели позволяют распределить финансовые и операционные риски между партнерами. Франчайзи или лицензиат обычно самостоятельно инвестируют в открытие и управление бизнесом, что снимает нагрузку с франчайзера или лицензиара. Таким образом, российские предприятия могут использовать эти механизмы для выхода на глобальные рынки с минимальными рисками.
Однако применение франчайзинга и лицензирования может быть сопряжено с рядом проблем, требующих пристального внимания. Среди ключевых вызовов - несоответствие стандартов качества, конфликты между партнерами, сложности в управлении и обучении, риски потери контроля над брендом и интеллектуальной собственностью.
Для преодоления этих препятствий российским компаниям рекомендуется тщательно отбирать партнеров, обеспечивать их всесторонней подготовкой и сопровождением. Также крайне важно выстроить эффективные системы контроля и коммуникации с франчайзи/лицензиатами, а также проработать стратегии защиты интеллектуальных прав.
Изучение успешного российского и зарубежного опыта показывает, что грамотное применение франчайзинга и лицензирования может принести колоссальные результаты в виде многократного роста доходов и глобального охвата рынков.
В целом, франчайзинг и лицензирование предоставляют российским компаниям значительные возможности для ускоренной международной экспансии. При условии надлежащего планирования, управления и поддержки партнерских отношений, эти механизмы способны существенно облегчить выход на внешние рынки и обеспечить достижение успеха на международной арене.
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