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Рассматриваются особенности преддоговорных отношений по договору франчайзинга. Пред�

ложена система бухгалтерского учета издержек, возникших в преддоговорной период. Сделан

вывод о том, что преддоговорные отношения обязательно должны быть документально под�

тверждены соглашением и соответствующим образом отражены на счетах бухгалтерского учета

в соответствии с национальными стандартами бухгалтерского учета.

Организация производства на основе

договоров франчайзинга является одним из

наиболее перспективных направлений разви�

тия бизнеса в России и за рубежом. Его осо�

бенностью является предоставление права на

использование товарного знака организации,

особенностей производства продукции или

оказания услуг, выполнения работ во вре�

менное пользование за определенную плату,

так называемую роялти.

Организация�правообладатель (далее�

франчайзер) после заключения договора

франчайзинга кроме передачи указанного

права, контролирует процесс производства по

технологии правообладателя, оформление

внешнего вида организации правополучате�

ля (далее � франчайзи), качество производи�

мой продукции, обучает персонал франчай�

зи и оказывает множество дополнительных

услуг предприятию � франчайзи.

Согласно гражданскому кодексу Россий�

ской Федерации договор франчайзинга яв�

ляется действительным только после государ�

ственной регистрации в федеральном орга�

не исполнительной власти по интеллектуаль�

ной собственности. При несоблюдении это�

го требования договор считается ничтожным.

Таким образом, кроме регистрации данного

договора в налоговой службе, он должен

повторно регистрироваться в Роспатенте, что

требует дополнительных затрат денежных

средств и времени.

Из�за длительности регистрационных

процедур, франчайзер начинает работу с

франчайзи намного раньше фактической ре�

гистрации договора в Роспатенте, в частно�

сти в этот период происходит обучение пер�

сонала, налаживается производство, изменя�

ется внешний вид франчайзи. Однако все ока�

занные услуги в это время подтверждаются

лишь устной договоренностью, так как усло�

вия договора не вступили в силу до момента

завершения процесса регистрации в Роспатенте

РФ. В этот период франчайзер ни чем не за�

щищен от неправомерности использования его

товарного знака, особенностей технологии

производства и т.д. Ведь франчайзи, после

обучения может легко сменить вывеску, от�

личную от рекомендованной франчайзером,

и способен продолжать вести этот выгодный

бизнес уже под своим именем.

По этой причине, на основании прове�

денного исследования зарубежной практики,

мы предлагаем ввести в бухгалтерский обо�

рот понятие “преддоговорные отношения”,

которые могут быть удостоверены докумен�

тально подтвержденным соглашением сторон

и, как следствие, способны найти отражение

в системном учете. Раскрытие на счетах бух�

галтерского учета информации о преддого�

ворных операциях является важнейшим мо�

ментом экономического отражения хозяй�

ственных процессов по договору франчай�

зинга. В то же время в отечественной прак�

тике бухгалтерского учета отсутствие необ�

ходимой информации по данному вопросу,

является существенной проблемой действен�

ной реализации подобных договоров. В ин�

тересах обеих сторон предполагаемого к зак�

лючению договора, просто необходимо фор�
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мализовать и учитывать их преддоговорные

отношения, что позволит франчайзеру тре�

бовать от франчайзи соблюдения конфиден�

циальности передаваемой информации и оп�

латы возможных фактических расходов фран�

чайзера на преддоговорные услуги. А фран�

чайзи � гарантировать учет и при необходи�

мости возврат любых предварительно упла�

ченных франчайзеру сумм либо зачет таких

сумм в качестве его вступительного (началь�

ного) взноса после заключения договора

франчайзинга.

Соответствующие преддоговорные обяза�

тельства одной или обеих сторон, если они

имели место, по нашему мнению, необходи�

мо зафиксировать в письменном соглашении.

Но такое соглашение, если в нем не предус�

мотрено иное, не должно обязывать фран�

чайзи заключать “основной” договор фран�

чайзинга или предопределять его существен�

ные условия или его предмет.

Законодательные положения о преддо�

говорном раскрытии информации, по наше�

му мнению, должны быть изложены как в

специальном законе о франчайзинге, так и в

Гражданском кодексе � в виде общих требо�

ваний к группе предпринимательских дого�

воров, заключение которых невозможно без

предварительного ознакомления одной из

сторон с конфиденциальной информацией о

правах, которые по договору предоставляет

ей другая сторона.

В частности, во Франции действие зако�

на о преддоговорном (“предпродажном”) рас�

крытии информации распространяется на

целую группу договоров, включая франчай�

зинг. В США известное Постановление ФТК

№ 436 рассчитано только на франчайзинг,

тогда как законы о преддоговорном раскры�

тии информации в различных штатах США,

воспринявших требования Постановления №

436, адресованы либо только франчайзингу,

либо более широкому кругу договоров.

На предприятиях издержки, возникающие

в преддоговорной период, по своему эконо�

мическому содержанию вполне могут быть

отнесены к трансакционным издержкам.

Первоначально трансакционные издерж�

ки были определены Р. Коузом как “издерж�

ки пользования рыночным механизмом”. По�

зднее это понятие приобрело более широ�

кий смысл. Оно стало обозначать любые виды

издержек, сопровождающих взаимодействие

экономических агентов независимо от того,

где оно протекает � на рынке или внутри орга�

низаций, поскольку деловое сотрудничество

в рамках иерархических структур (таких как

фирмы) также не свободно от трений и по�

терь. По завоевавшему наибольшее призна�

ние определению К.Далмана, трансакционные

издержки включают издержки сбора и пере�

работки информации, проведения перегово�

ров и принятия решений, контроля за соблю�

дением контрактов и принуждения к их вы�

полнению1.

Понятие трансакции было впервые вве�

дено в научный оборот Дж. Коммонсом.

Трансакция � это не обмен товарами, а

отчуждение и присвоение прав собственнос�

ти и свобод, созданных обществом.

Коммонс различал три основных вида

трансакций:

1) Трансакция сделки � служит для осу�

ществления фактического отчуждения и при�

своения прав собственности и свобод, и при

ее осуществлении необходимо обоюдное со�

гласие сторон, основанное на экономичес�

ком интересе каждой из них.

В трансакции сделки соблюдается усло�

вие симметричности отношений между кон�

трагентами. Отличительным признаком

трансакции сделки, по мнению Коммонса,

является не производство, а передача товара

из рук в руки.

2) Трансакция управления � в ней ключе�

вым является отношение управления подчи�

нения, которое предполагает такое взаимо�

действие между людьми, когда право прини�

мать решения принадлежит только одной сто�

роне. В трансакции управления поведение

явно асимметрично, что является следствием

асимметричности положения сторон и соот�

ветственно асимметричности правовых отно�

шений.

3) Трансакция рационирования � при ней

сохраняется асимметричность правового по�

ложения сторон, но место управляющей сто�

роны занимает коллективный орган, выпол�

няющий функцию спецификации прав. К

трансакциям рационирования можно отнес�

ти: составление бюджета компании советом

директоров, федерального бюджета прави�

тельством и утверждение органом предста�

вительной власти, решение арбитражного
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суда по поводу спора, возникающего между

действующими субъектами, посредством ко�

торого распределяется богатство. В трансак�

ции рационирования отсутствует управление.

Через такую трансакцию осуществляется на�

деление богатством того или иного эконо�

мического агента2.

Развивая анализ Коуза, сторонники

трансакционного подхода предложили раз�

личные классификации трансакционных из�

держек (затрат). В соответствии с одной из

них выделяются:

1) издержки поиска информации (затра�

ты времени и ресурсов на получение и обра�

ботку информации о ценах, имеющихся то�

варах, поставщиках и потребителях);

2) издержки ведения переговоров;

3) издержки измерения количества и ка�

чества вступающих в обмен товаров и услуг;

4) издержки по спецификации и защите

прав собственности (расходы на содержание

судов, арбитража, органов государственно�

го управления, а также затраты времени и

ресурсов, необходимые для восстановления

нарушенных прав);

5) издержки оппортунистического пове�

дения, под которым понимается недобросо�

вестное поведение, нарушающее условия

сделки или направленное на получение од�

носторонних выгод.

Проблеме оппортунистического поведения

в теории трансакционных издержек принад�

лежит одно из центральных мест. Под эту

рубрику попадают различные случаи лжи,

обмана, бездельничанья, манкирования взя�

тыми на себя обязательствами. Различают две

основных формы оппортунизма, первая из

которых характерна для отношений внутри

организаций, а вторая для рыночных сделок.

Отлынивание представляет собой работу

с меньшей отдачей и ответственностью, чем

следует по условиям договора. Когда отсут�

ствует возможность эффективного контроля

за агентом, он может начать действовать ис�

ходя из собственных интересов, не обяза�

тельно совпадающих с интересами нанявшей

его фирмы. Проблема становится особенно

острой, когда люди работают сообща (“ко�

мандой”) и личный вклад каждого опреде�

лить очень трудно.

Вымогательство наблюдается в тех слу�

чаях, когда кем�либо из агентов произведе�

ны инвестиции в специфические активы. Тог�

да у его партнеров появляется возможность

претендовать на часть дохода от этих акти�

вов, угрожая в противном случае разрывом

отношений (с этой целью они могут начать

настаивать на пересмотре цены получаемого

продукта, повышении его качества, увеличе�

нии объема поставок и т.д.). Угроза “вымо�

гательства” подрывает стимулы к инвестиро�

ванию в специфические активы.

Таким образом, трансакционными издер�

жками по договору франчайзинга, являются

издержки, связанные с заключением этого

договора, предоставлением информации о

франшизе, с сохранением конфиденциально�

сти предоставляемой информации, а также

расходы, связанные с подготовкой франчай�

зи к последующему использованию франши�

зы. При этом необходимо различать трансак�

ционные и управленческие издержки.

Точкой различения трансакционных и

управленческих издержек следует считать

момент заключения сделки или контракта. Это

свидетельствует о том, что до заключения

сделки преобладают трансакционные издер�

жки, а после ее заключения � управленчес�

кие издержки3.

Бухгалтерский учет трансакционных из�

держек необходимо рассматривать с двух

позиций, со стороны франчайзера и со сто�

роны франчайзи. В данной ситуации, в вы�

годных условиях находится франчайзи. Пред�

договорные расходы он учитывает в составе

расходов будущих периодов, как расходы,

связанные с развитием предприятия. Вне за�

висимости будет заключен договор франчай�

зинга или нет, франчайзи получает достаточ�

но информации для дальнейшего развития

бизнеса, при этом не посягая на конфиден�

циальную информацию предприятия�франчай�

зера и многое другое.

В преддоговорной период уязвимыми ста�

новятся права франчайзера, ведь он на свой

страх и риск осуществляет подготовку свое�

го партнера к будущему ведению бизнеса.

Поэтому особое внимание, по нашему мне�

нию, необходимо уделять экономическому

отражению преддоговорных отношений в

системе бухгалтерского учета именно на ба�

лансе организации�правообладателя.

Предметом договора является осуществ�

ление сотрудничества и объединение в про�
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изводстве и сбыте финансовых средств и тру�

довых ресурсов правообладателя и пользо�

вателя с использованием единого комплекса

исключительных прав, который представляет

собой комплекс благ, состоящий из прав

пользования брендом и бизнес�системой

франчайзера, являющийся объектом догово�

ра франчайзинга.

Так как до заключения договора предпо�

лагаемый франчайзи должен ознакомиться

с предлагаемой франшизой, с особенностя�

ми производства, франчайзер сталкивается с

проблемой сохранения коммерческой тайны

об особенностях производства и ведения биз�

неса, поэтому в преддоговорной период та�

кая информация должна быть защищена со�

глашением сторон о неразглашении коммер�

ческой тайны. В преддоговорной период не�

обходимо ознакомить франчайзи с так назы�

ваемым Бренд�буком, который включается в

состав франчайзингового пакета. Бренд�бук �

это руководство к бренду, книга с подроб�

ным описанием бренда. Она необходима для

правильного пользования франчайзи товар�

ным знаком и предупреждения неосознанно�

го нарушения с его стороны по отношению к

франчайзеру.

Франчайзинговый пакет представляет со�

бой пакет документов для франчайзи, а так�

же документы внутреннего пользования фран�

чайзера и состоит из следующих основных

документов: Бренд�бука, Руководства по уп�

равлению франчайзинговым предприятием,

Политики франчайзинга и Комплекта право�

вых документов, оформляющих франчайзин�

говые отношения.

В бухгалтерском учете стоимость услуг,

которые оказывает предприятие�франчайзер

согласно условиям преддоговорного согла�

шения по нашему мнению необходимо отра�

жать на отдельном субсчете “Расчеты по пред�

договорным отношениям” к счету 76 “Расче�

ты с разными дебиторами и кредиторами”. В

аналитическом учете по данному субсчету

должна раскрываться конкретная информа�

ция об оказанных услугах, выполненных ра�

ботах или переданном имуществе. Эти обя�

зательства франчайзи перед франчайзером

не обязывают стороны заключать в дальней�

шем договор франчайзинга. При этом если

договор франчайзинга будет заключен, то

данный вид задолженности будет включен в

общую сумму задолженности по договору

франчайзинга следующей проводкой:

Дт 76 субсчет “Расчеты по договору

франчайзинга”

Кт 76 субсчет “Расчеты по преддоговор�

ным отношениям”

Если же договор в последующем не зак�

лючается, то франчайзи обязан будет пога�

сить эту задолженность в установленном по�

рядке, и в бухгалтерском учете правооблада�

теля будет указана следующая запись:

Дт 51 Кт 76 субсчет “Расчеты по преддо�

говорным отношениям”.

Таким образом, франчайзер сможет воз�

местить свои расходы, которые связаны с его

взаимоотношениями с предполагаемым фран�

чайзи.

Те же трансакционные затраты, которые

нельзя возместить за счет потенциального

партнера, могут быть списаны в состав об�

щехозяйственных расходов.

 Преддоговорной период является весь�

ма ответственным для обеих сторон предсто�

ящей сделки. Грамотный учет операций, осу�

ществляемых в данный период, дает возмож�

ность организациям защищать свои интере�

сы самостоятельно, так как законодательно

эти отношения не рассмотрены и государ�

ство не имеет возможности защитить права

франчайзера и франчайзи до момента реги�

страции договора в Роспатенте. И введение

в законодательную базу понятия “преддого�

ворные соглашения” может способствовать

решению ряду юридических и экономичес�

ких проблем, связанных с взаимоотношения�

ми по договору франчайзинга, где интеллек�

туальная собственность предприятия нужда�

ется в адекватном учетном отражении и кон�

троле. А документально оформленная защи�

та информации об интеллектуальной соб�

ственности франчайзи от неправомерного

посягательства на ее использование, будет

способствовать развитию в России франчай�

зинговых отношений.
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