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Создание оригинального продукта — дело долгое и трудоемкое.

Но зачем изобретать бизнес-велосипед, если можно просто воспользоваться уже готовой разработкой? В России «франшиза» было хорошо известно владельцам ресторанов, пекарен, пивоварен и глянцевых журналов. Сегодня его учат на рынке образования.

О чем говорим?

Франчайзинг — система, при которой одна компания предоставляет другой право действовать на рынке от ее имени и часто под ее брендом, иными словами — возможность скопировать успешную модель, разработанную одной организацией, в другую. Не так давно этот способ сотрудничества стали практиковать и учебные заведения. Но с оговорками — у франчайзинга в образовании есть свои особенности.

По словам  Любови Духаниной, члена Общественной палаты РФ и руководителя рабочей группы «Одаренное поколение» Комиссии по вопросам интеллектуального потенциала нации, президента Образовательного холдинга «Наследник», в сфере образования франшизой может стать как система правильно выстроенных коллективных тренингов, прививающих ребенку, например, коммуникативные навыки или навыки командообразования, так и профиль ученика при окончании школы (определенный уровень знаний и навыков, которыми должен обладать выпускник, и способы его достижения).

Договор дороже денег

Компания-покупатель образовательной франшизы должна соответствовать требованиям, которые можно условно разделить на две группы. В первую входят требования, которые государство предъявляет ко всем образовательным учреждениям. Ко вторым относятся те, что выдвигает держатель франшизы — они могут быть связаны со спецификой учебного процесса, техническим оснащением школы и т.д. «При заключении таких договоров должны быть очень точно прописаны все условия приобретения франшизы, особенно описание самого учебного процесса, его составляющих, контроля качества, управления процессом», — отмечает Любовь Духанина.

А учит кто?

Особые требования предъявляются к квалификации учителей. Одна из основных целей приобретения франшизы — выход на новый уровень развития. Это приводит к изменению структуры управления, форм и методов работы сотрудников и требует дополнительной подготовки преподавателей. «В образовании учебных материалов или методических разработок мало. — говорит Анна Кавун, директор управляющей компании «Ломоносовская школа». — Должны проходить довольно обширные тренинги педагогического состава, чтобы они могли перенять традиции школы-франчайзера. Например, внедряя свою технологию «ИнтеллекТ» в Самаре, мы обучили более 1200 преподавателей».

Школа девелопера

Продавец франшизы не только предъявляет определенные требования к франчайзи, но и сам должен отвечать некоторым условиям. Образовательные программы, которые он продает, должны быть аккредитованы по российскому образовательному стандарту, а авторские разработки — утверждены в соответствии с российскими нормативами. Только в этом случае покупатель франшизы сможет работать по ней.

Основной проблемой для образовательных учреждений-франчайзеров остается проблема описания всех учебных процессов, входящих в программу-франшизу. Иногда франшизой могут называть распространение бренда (вуз создает филиальную сеть или зарубежная школа открывает свое представительство в России).

При партнерском соглашении, например, с девелоперской компанией, требования со стороны образовательного учреждения не уменьшаются. 
Благодаря реформам последних лет образование в российских регионах стало развиваться намного быстрее. По данным социологических исследований в Южном федеральном округе за последние десять лет спрос на высшее образование увеличился почти в два раза и, по прогнозам специалистов, будет расти и дальше, о чем свидетельствует анализ жизненных планов учащихся выпускных классов. Некоторые эксперты полагают, что именно региональные образовательные учреждения в скором будущем станут основными покупателями франшизы.

