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ВСТУП 

 

У великих містах України є проблема переповнення та нестачі місць у 

закладах дошкільної освіти (далі - ЗДО). Це, перш за все пов’язано, з 

надлишком приміщень садків на початку 90-их, а причиною такого явища є 

розпад СРСР та криза пострадянських країн, і, як наслідок, спад 

народжуваності. Тому, такі приміщення віддавалися під інші цілі. У 2000-2005 

рр. значно зросла кількість дітей садочкового віку, особливо у великих містах, 

де найбільша концентрація дошкільнят. Звідси виникають проблеми 

проходження в дитсадок (“вступні внески” і “фінансова допомога” 

керівництву), перевищена кількість дітей в ЗДО в середньому у  1,5 рази, і, 

відповідно, низька якість дошкільної освіти. 

На перевагу з’являються приватні заклади, однак позмагатися з 

державними закладами за розміром території та приміщення, допоміжного 

персоналу (медперсонал, психолог, логопед, завгосп тощо), харчування аж 

ніяк не можуть. Незважаючи на спрощення умов ліцензування для приватних 

закладів, все ж існує низка невиправданих вимог, що не дозволяють таким 

дошкільним закладам існувати легально у форматі ЗДО.   

І хоча на ринку є достатня кількість консалтингових компаній, 

тренінгів та консультантів, які допомагають фізично відкрити ЗДО,  однак не 

вирішують довгострокової проблеми - якісна навчальна програма для дітей та 

кваліфікація персоналу. 

Відсутність якісної програми, яка йде в ногу з часом та відповідає всім 

потребам портрету зрілої особистості європейського суспільства (сукупність 

м’яких навичок, взаємодія в соціумі, розвиток емоційного інтелекту, свідома 

громадськість тощо), а також часто некваліфікований персонал є основними 

проблемами сучасних ЗДО - як на приватному, так і на державному рівні, які 

потребують довгострокового рішення. 

Метою дослідження є з’ясувати доцільність створення 

франчайзингової моделі мережі приватних дитячих садків “Пташеня. Дитячий 
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простір”. Реалізація мети полягає у постановці та вирішенні наступних 

завдань: 

- дослідити актуальність проблеми на основі статистичних даних; 

- проаналізувати доцільність створення франчайзингової моделі у 

дитячій сфері; 

- визначити переваги та недоліки франчайзингу; 

- розглянути рівні стійкості франчайзингу в проекті; 

- розробити бізнес-модель проекту; 

- прописати і пояснити вміст пакету підтримки партнера; 

- розглянути юридичні аспекти втілення франчайзингової моделі; 

- прописати етапи відкриття франшизи та зони відповідальності; 

- здійснити аналіз середовища проекту - стейкхолдерів проекту, 

конкурентів та потенційних конкурентів, зробити SWOT-аналіз проекту; 

- створити дорожню карту проекту та визначити критерії успішності; 

- проаналізувати фінансову модель проекту як для франчайзера, так і 

для франчайзі, врахувавши песимістичний та оптимістичний варіанти 

розвитку проекту; 

- визначити стратегічні перспективи розвитку проекту. 

В результаті даного дослідження буде отримана відповідь на питання 

стосовно доцільності створення франчайзингової моделі “Пташеня. Дитячий 

простір”, а також перспектив розвитку компанії після її впровадження. 
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РОЗДІЛ І 

АКТУАЛЬНІСТЬ РЕАЛІЗАЦІЇ ПРОЕКТУ 

 

1.1 Опис проблеми   

У Львові та великих містах України є проблема переповнення та, 

відповідно, нестачі місць в закладах дошкільної освіти (далі - ЗДО)  [12; 34; 

53]. Це, частково, пов’язано з тим, що у 90х роках відбувся спад 

народжуваності. Як наслідок, садки пустували, і їх почали здавати в оренду 

під інші цілі, або ж продавати приміщення. Зараз, коли кількість народжених 

дітей зросла [47], знову виникла потреба у великій кількості ЗДО, тому їх 

поступово повертають місту. [12; 46; 48] Задля прозорості запису дітей до 

садка, створено електронну чергу, де можна вибрати державний ЗДО і 

зареєструвати дитину. [36]  Через закриті списки батьки не можуть побачити, 

хто вже зареєструвався в дитячий садок, скільки пільговиків, що мають 

першочергове право на зарахування перебувають у черзі тощо.  Ще одним 

недоліком системи є те, що зареєструвати в садочок дитину можна лише у січні 

наступного після народження року. У неповні 2 роки дитина не може йти в 

садок: тобто, якщо 2 роки виповнюється у вересні чи жовтні, то дитина має 

йти в наймолодшу групу наступного року – майже в 3 роки і чекати свого 

вступу зайвий рік. Також, якщо діти батьків зареєстровані за місцем 

проживання в іншому місті, вони не можуть реєструватися в ЗДО, тому 

альтернативою їм залишається лише приватний заклад. [45] Відповідно, 

електронний запис дитини до садка не гарантує наявності місця, тому часто 

батьки залишаються у безвихідному становищі і, також, без можливості 

виходу на роботу. Наразі розробляються різні стратегії, що стосуються 

забезпечення місцями дітей: посилити норми масової забудови, подбати про 

правильну інфраструктуру, дофінансовувати приватні садки (з метою 

зменшення оплати за дитину), реконструйовувати приміщення та повертати у 

власність міста садочкові приміщення, що були здані в оренду під інші цілі. 

[46] У зв’язку з вище описаною ситуацією садки часто є переповненими: згідно 
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з дослідженнями Державної статистики України станом на 2016-2017 рр. 

(найновіші дані представлені Держстатом) по Україні в середньому на 100 

місць садків денного перебування припадає від 115 до 125 дітей (Рис. 1) .  

 
Рис. 1. Кількість дітей на 100 місць садків денного перебування 

Альтернатива державним закладам - приватні  садки. Клієнти, які 

відвідують приватні заклади ставлять високі вимоги до навчальної програми 

та умов садка загалом. Затверджені програми МОН “Стежина”, “Соняшник”, 

“Дитина” та Базовий компонет дошкільної освіти вдало описують теорію, 

потреби відповідного віку, але взагалі не дають джерела для практики: що 

запровадити, які методичні матеріали використати / зробити, скільки часу 

тощо. [2; 3, с. 21 - 60; 4, с. 52 - 113; 6, с. 12 - 41] День дитини формується 

безпосередньо педагогом, котрий не має від чого відштовхуватися на практиці 

і формує програму на основі теоретичних положень та планів. [27] 

До слова, для надання освітніх послуг у сфері дошкільної освіти, а  

зокрема для ведення діяльності дитячого садка повного дня, потрібно 

отримати ліцензію. [52] Хоча ліцензійні умови значно спростили у зв’язку з 
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переповненням дитячих садків, однак через такі вимоги як розмір і стан 

приміщення (тут приватні заклади однозначно поступаються державним), 

кількість працівників (педагогічних, медичних, технічних), бюрократичні 

перешкоди, контролюючі перевірки, далеко не всі заклади наважуються 

податися на отримання ліцензії. Тому, багато дошкільних освітніх закладів 

ведуть діяльність як “клуб”, “арт-студія”, “простір” тощо, насправді 

функціонуючи як садок повного дня.  

Зважаючи на потребу і бажання батьків забезпечити якісну дошкільну 

освіту своїй дитині (це і є біль клієнта на якого ми орієнтуємося), приватні 

заклади часто відкривають самі ж батьки. Відповідно виникає ряд проблем 

пов’язаних з відкриттям та провадженням дитячого садка: юридичні норми 

ведення діяльності, тип приміщення, вимоги та ліцензування, методичне 

наповнення програми дня, набір персоналу тощо.  [30, 31] 

З метою вирішення проблеми відкриття дитячого садка існують заклади, 

що надають консультаційну підтримку або ж працюють за схемою моделі 

франчайзингу. Однак, компанії, що представлені на ринку відповідають на 

питання як відкрити свій дитячий заклад, але не вирішують довгострокової 

проблеми - якісна навчальна програма для дітей та кваліфікація персоналу. 

 

1.2 Стратегії вирішення проблеми 

“Пташеня. Дитячий простір” (далі - “Пташеня”) веде свою діяльність 

понад два роки і за цей період компанія розширилася з одного закладу на 35 

дітей, до чотирьох закладів, з кількістю на сьогодні понад 150 дітей. З метою 

подальшого масштабування, а також задля втілення місії - будувати нове 

дошкілля України - виникла потреба опрацювання та створення 

франчайзингової моделі. 

Франчайзинг - це підприємницька діяльність, згідно з якою на договірній 

основі одна сторона (франчайзер) передає іншій стороні (франчайзі) за 

винагороду право використання знаку для товарів і послуг, фірмового 
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найменування, послуг і виробництва товарів, технологічного процесу, 

спеціалізованого обладнання. [22] 

Організація підприємства на умовах купівлі франшизи значно знижує 

ризики, пов’язані з веденням підприємницької діяльності, оскільки 

використовується вже відпрацьована бізнес-модель. Франчайзі зобов’язується 

надавати послуги чи продавати продукт за тими правилами бізнесу, що 

встановлює франчайзер. В обмін на здійснення всіх правил та інструкцій, 

франчайзі отримує право вести діяльність під торговою маркою франчайзера, 

надавати послуги, використовувати маркетингові технології, експертизу і 

підтримку. Відповідно, виконання вимог франчайзера допомагає франчайзі 

отримувати прибуток. Щоб отримати такі права, франчайзі сплачує 

одноразовий вступний внесок франчайзеру, а також періодичні платежі 

(роялті) як своєрідну “орендну” плату за використання торгової марки 

(франчайзі не стає власником ТМ, лише має право нею користуватися на 

період виплати роялті). Для компанії франчайзера франчайзинг - це спосіб 

збільшення частки ринку. Для франчайзі - безболісний шлях стати власником 

бізнесу. [8, с. 2] 

На основі аналітичних даних консалтингової компанії “Franchise Group” 

ринок розвитку франчайзингу в Україні представлений наступним чином (дані 

2001- 2018 рр) (Рис. 2): 
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Рис. 2. Динаміка розвитку ринку франчайзингу в Україні 

Падіння росту у 2016-2017 році зумовлено закриттям неякісних франшиз 

з незрілою бізнес-моделлю.  Однак, зважаючи на приріст у 2018 році, надалі 

прогнозується лише збільшення ринку франчайзингових компаній. 

Серед галузей, які успішно масштабуються за системою франчайзингу - 

це громадське харчування та споживчі послуги (останнім часом активно 

розвиваються логістична, дитяча, б’юті сфери). Співвідношення 

франчайзингових об’єктів в розрізі галузей виглядає наступним чином (Рис. 

3): 
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Рис. 3. Співвідношення франчайзингових об’єктів в розрізі галузей в 

Україні 

Якщо проаналізувати міжнародний ринок франчайзингу, то на основі 

рейтингу інтернет-видання “Entrepreneur”, у рейтингу франшиз “Franchise 

500” частки ринку представлені таким чином (Рис. 4): [18] 

 
Рис. 4. Міжнародний рейтинг франшиз “Franchise 500” 
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Як бачимо, дитяча сфера займає 8,2% ринку,  з чого можна зробити 

висновок про успішний розвиток дитячих послуг шляхом франчайзингу за 

кордоном.  

З метою виходу на ринок франчайзингу компанія “Пташеня” пропонує 

клієнту (франчайзі) наступне: 

- авторську навчальну програму для дітей: всі дитячі заклади мережі 

працюють за єдиною програмою, яка розробляється для кожного віку дітей. 

Програма є інтегрованою - всі заняття об’єднані концепцією та відповідною 

тематикою; значний акцент в програмі здійснюється на розвиток м’яких 

навичок, розвиток емоційного інтелекту, безпеки та відповідальності, 

освоєння особистих меж, взаємодії в соціумі, сексуального виховання. Також, 

як елементи програми та концепції закладу загалом, є створені методичні ігри 

- календар ранкової зустрічі, стимуляційна дошка, настільні ігри тощо; 

- базове навчання персоналу. Теоретичні та практичні тренінги з 

психології, курси першої домедичної допомоги, вебінари та семінари, що 

стосуються навчальних методик, комунікація та зворотній зв’язок, авторські 

тренінги “Пташеня”. навчання керівників. Франчайзі проходитимуть 

інтенсивне навчання разом з командою працівників та працюватимуть “на 

місцях” у діючих закладах мережі, щоб повністю зрозуміти процес роботи; 

працюватимуть з командою керівників, а також проходитимуть навчання для 

управлінців (формування та розвиток команди, управління та операційна 

діяльність, лідерство, комунікація, кризовий менеджмент та ін.); 

- франчайзинговий пакет - сюди входять підручники та посібники з 

бізнес-процесів у компанії: концепція та цільова аудиторія, відкриття, 

маркетинг, набір персоналу, обслуговування, робота в мережі тощо; 

- розробка фінансової моделі; 

- корпоративна культура, досвід та кейси. Внутрішні правила, що 

грунтуються на взаємопідтримці та взаємодопомозі, лояльність та діалог 

команда-керівник, обмін досвідом між садками у вигляді візитів один до 
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одного, ротації керівників, спільні майданчики для комунікації у соцмережах, 

неформальні зустрічі, стратегічні сесії та ін; 

- супровід та допомога у відкритті. За франчайзі буде закріплена 

команда запуску проекту, яка допоможе з пошуком приміщення, оформленням 

юридичних документів, дизайн-проектом, набором та навчанням персоналу 

тощо; 

- реклама та маркетинг. Розміщення реклами на сайті та інших 

онлайн-ресурсах компанії, розробка друкованої реклами, створення 

брендованої продукції - ігри та методичні матеріали, сувенірна продукція для 

клієнтів та працівників, реєстрація клієнтів.  

- постійна підтримка та система комунікацій. 

Отже, проблема клієнта-франчайзі, на якого ми орієнтуємось - 

відсутність якісного  методичного “фундаменту” для старту дошкільного 

навчального закладу - навчальної програми для дітей та навчання й 

вдосконалення персоналу. Ми можемо задовільнити потребу клієнта шляхом 

створення пропозиції продажу франшизи, яка охоплюватиме навчальну 

методичну програму, франчайзинговий пакет, навчання персоналу, підтримку 

та консультації, корпоративний досвід, розробку фінансової моделі, рекламу 

та маркетинг, супровід та допомогу у відкритті. 

 

1.3 Переваги та недоліки франчайзингу 

Серед видів франчайзингу, що найкраще відповідатиме бізнес-моделі 

“Пташеня” виділено наступні: 

Сервісний франчайзинг - франчайзер передає франчайзі своє ноу-хау, 

інновації та методики у вигляді процедур та принципів у сфері надання послуг. 

[23] 

Розширений франчайзинг - одному франчайзі дозволяється / 

передбачається продаж кількох франшиз. 
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Територіальний франчайзинг - вид франчайзингу, при якому 

територіальний розробник отримує, як правило, виняткову франшизу для 

розробки певної території. [20] 

Перевагами розвитку франчайзингової мережі “Пташеня” є ряд причин. 

Серед них: 

- втілення місії “Пташеня” - розвиток нового дошкілля України; 

- збільшення частки ринку з мінімальними витратами; 

- додатковий дохід завдяки періодичним платежам (роялті); 

- зміцнення і просування торгової марки; 

- вивчення ринку на основі досвіду франчайзі; 

- охоплення більшої кількості клієнтів, завдяки яким можна почути 

якісний зворотній зв’язок про новинки, що тестуються в мережі; 

- обмін досвідом серед працівників та розвиток корпоративної 

культури на масштабному рівні; 

- зниження фінансових ризиків (мінімальний внесок власного 

капіталу у розширення мережі); 

- збільшення вартості бренду у процесі успішної експлуатації та 

впровадження стандартів; 

- немає потреби наймати значну кількість адміністративного 

персоналу в процесі росту мережі; 

- розвиток окремого бренду методичних ігор та іграшок при 

наявності сформованого сегменту клієнтів. 

Серед недоліків розвитку компанії шляхом франчайзингу можна 

виділити такі: 

- репутаційні втрати; 

- вплив франчайзі на концепцію компанії; 

- колишні франчайзі можуть стати конкурентами; 

- труднощі у швидкому впровадженні змін у зв’язку з великою 

кількістю закладів; 

- специфіка та відмінності розвитку закладів у зв’язку з локалізацією. 



 14 

Отже, франчайзингова модель “Пташеня” - це сервісна, розширена та 

територіальна франшиза. Взявши до уваги недоліки розвитку мережі шляхом 

франчайзингу, єдиний вихід їх попередити - це стандартизація всіх процесів 

роботи компанії, ретельний підбір франчайзі, створення додаткових чинників 

та вигод для франчайзі, детальний аналіз ринку, де планується відкриття.  

 

1.4 Рівні стійкості франчайзингу в проекті  

Задля попередження ризиків щодо розвитку мережі шляхом 

франчайзингу варто проаналізувати рівні стійкості франчайзингу в проекті та 

шляхи їх зміцнення (Табл. 1). [22] 

Табл. 1. Рівні стійкості франчайзингу в проекті 

  
Опис 

Р
івень 
стійк
ості 

(1-10) 

Інструм
енти 

підвищення 
стійкості 

Унікальна 
концепція 

особистісно
-орієнтована 
модель навчання, 
взаємодія дитина-
наставник-батьки, 
інтегрована 
освіта, традиції та 
ритуали як 
створення вау-
ефекту 

 
 
9 

посилен
ня емоційної 
складової 
клієнта, 
прив’язка до 
послуги, 
лояльність 
клієнта 

Унікальна 
технологія 

авторська 
програма, в основі 
якої лежить 
інтегроване 
навчання з 
акцентом на 
розвиток 
емоційного 
інтелекту, м’яких 
навичок, 
поведінки у 

 
 
 
 
 
1

0 

оновлен
ня програми, 
створення 
інтернет-
порталу для 
методистів, 
наставників, 
керівників та 
франчайзі, де 
знаходитиметь
ся вся 



 15 

соціумі, безпеки, 
сексуального 
виховання, 
розвитку 
гармонійної 
особистості  

методична 
програма 

Унікальне 
обладнання 

брендовані 
методичні ігри, 
дошки, плакати, 
навчальні зошити 

 
 
 
8 

регулярн
о розробляти 
нові методичні 
матеріали без 
яких 
неможливо 
реалізувати 
програму 

Можливість 
локалізації 

змінюватися 
відповідно до 
специфіки міста / 
країни, в якому 
відкривається 
заклад  

 
 
7 

вивчити 
практики 
українських 
освітніх 
франшиз, які 
відкриваються 
по Україні та 
за кордоном 

Концентраці
я ключових 
компетенцій в 
руках франчайзера 

створення 
методичної 
програми, 
навчання 
працівників, 
створення та друк 
брендованих 
навчальних 
матеріалів, 
сувенірної 
продукції, 
корпоративний 
досвід 

 
 
 
 
 
9 

додатков
і курси з 
навчання 
персоналу, 
друк та 
постачання 
навчальних 
зошитів для 
дітей, як 
особливість 
відвідування 
закладів 
мережі, 
персональний 
менеджер 

Можливість 
стандартизації 

стандартизо
вані та прописані 
всі процеси 
компанії 

 
 
 
 

підтрим
увати 
стабільність 
якості, 
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9 контроль за 
оптимізацією 
витрат, 
підвищення 
ефективності 
роботи 
працівників 

Достатня 
маржинальність 

маржинальн
ість проекту 20-
25% залежно від 
площі 
приміщення 

 
9 

створенн
я додаткових 
послуг: 
тренінги та 
зустрічі для 
батьків, виїзні 
активності / 
екскурсії / 
поїздки, 
виїзний міні-
садок під час 
організації 
подій в місті 

Концепт > 
людський фактор 

персонал 
може впливати на 
концепцію, підхід 
до клієнта, 
естетику, 
корпоративну 
культуру тощо 

 
 
 
7 

система 
контролю 
якості, 
таємний 
клієнт, 
система 
перевірки 
рівня 
персоналу, 
періодичні 
візити на 
об’єкт, 
створити 
систему 
запитів 
клієнта, 
створити 
рекрутингову 
агенцію, 
організувати 
відкриту 
платформу 
навчання 
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Концепт > 
ресурс франчайзі 

франчайзі 
впливає на 
формат та 
концепцію 
закладу своїм 
баченням та 
підходом до 
ведення 
діяльності 

 
 
 
 
7 

постійни
й контакт з 
франчайзі, 
комунікація як 
спосіб 
розуміння 
вектору 
розвитку 
мережі, 
стратегічні 
сесії, єдиний 
ресурс 
реєстрації 
клієнтів 

 Отже, з метою попередження ризиків, що супроводжують розвиток 

франчайзингової моделі потрібно вжити наступних заходів: створити єдиний 

інтернет-портал з ресурсами для керівників та наставників, розробити та 

постачати брендовані методичні матеріали, навчальні зошити, розробити 

систему контролю якості, організовувати стратегічні сесії, сформувати 

команду з підтримки діяльності франчайзі та ін. 

 

1.5 Бізнес-модель проекту 

 

1.5.1 Портрет клієнта та ціннісна пропозиція 

Задля створення правильної маркетингової стратегії та відбору 

франчайзі, цінності якого відповідають цінностям компанії і попереджають 

репутаційні ризики потрібно сформувати портрет свого клієнта.  

- франчайзі - мама / тато дитини 1-5 років: вирішують свій “біль” - 

потреба якісного дошкільного закладу у своєму місті з акцентом на емоційній 

та психологічній безпеці дитини; сучасних підходах виховання, в основі яких 

знаходиться взаємодія дитина - наставник - батьки; безпечному та закритому 

просторі. 
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- франчайзі - знавець / професіонал в освітній галузі: метою такого 

клієнта є створити якісну систему дошкілля на основі світових методик та 

досвіду. 

Основним, що об’єднує дві категорії клієнтів - це мати емоційну 

прив’язку до концепції та цінностей компанії, адже робота з дітьми та 

батьками вимагає особливого підходу та відповідальності на всіх рівнях - 

керівників, наставників, технічного персоналу. В обох випадках клієнтів є 

сильна емоційна прив’язка: мама / тато - забезпечення якісного дитячого 

центру для своєї дитини; освітянин - розвиток якісного дошкілля в Україні. 

У зв’язку з цим потрібно виокремити сегмент клієнтів, хто не може бути 

франчайзі “Пташеня”. Серед них: 

- франчайзі-інвестор: клієнт, метою якого є лише вкласти гроші і 

який розглядає проект як пасивний дохід. 

- франчайзі без досвіду роботи: обов’язковою умовою партнера 

“Пташеня” - мати досвід роботи з персоналом, перевагою буде досвід 

управлінця. 

Пріоритетами мого клієнта є розвиток дошкілля, надійна бізнес-

модель, добра репутація бренду, відповідальність франчайзер-франчайзі-

клієнти.  

Серед раціональних переваг від взаємодії з брендом, які отримує клієнт 

є такі: досвід ведення мережі закладів, добра репутація, авторська програма 

навчання, брендовані методичні матеріали та сувенірна продукція, 

корпоративний досвід.  До емоційних можна зарахувати: безпека, довіра, 

відповідальність, чесність. 

Ціннісна пропозиція франчайзі “перегукується” з ціннісною 

пропозицією клієнта “Пташеня” у зв’язку з тим, що виділено два сегменти 

клієнтів-франчайзі: франчайзі-мама / тато, а також франчайзі-освітянин. Для 

того, щоб чітко сформувати унікальну ціннісну пропозицію франшизи 

“Пташеня” потрібно проаналізувати франшизу конкурентів, що представлені 
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на ринку, а також потреби, які вони задовільняють (Табл. 2). [13; 16; 21; 26; 28; 

43; 44; 49] 

Табл. 2. Франшизи конкурентів, що представлені на ринку 

Назва 
закладу 

Формат Ціннісна 
пропозиція для 
франчайзі 

Teremok - 
Union 

садок повного 
дня, міні-садок, 
погодинні заняття 

відібрані 
українські та 
закордонні 
навчальні програми 

Happy Rony садок повного 
дня 

надійна 
інвестиція, 
оптимізація бізнес-
процесів 

Кузя розвиваючий 
центр, міні-садок 

комплекс 
різноманітних 
послуг в одному 
пакеті - розвиваючі 
заняття, клуб для 
батьків, організація 
днів народжень, 
магазин 
розвиваючих 
іграшок 

Вулик міні-садок, 
розвиваючі заняття, 
підготовка до школи 

успішна 
бізнес-модель 

Тотоша садок повного 
дня 

право 
використання 
методичних 
напрацювань та 
конспектів уроків, 
консультації 
керівника та 
навчання команди; 
консалтинг з 
відкриття закладу 
під власним брендом 
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Декарт садок повного 
дня 

швидкий старт 
підприємницької 
діяльності 

Baby Club міні-садок, 
розвиваючі заняття, 
підготовка до школи 

методика 
комплексних 
навчальних програм 
на основі 
українських та 
іноземних програм 

Ладушки садок повного 
дня 

адаптація та 
навчання керівників 
та персоналу 

 Варто зазначити, що на ринку представлена незначна кількість 

франшиз. Більшість з них виділяє своєю особливістю надійність інвестицій, 

швидкий старт, успішну бізнес-модель, адаптовану програму.  

Унікальна ціннісна пропозиція, яку пропонує “Пташеня” своєму 

франчайзі - це: 

- авторська навчальна програма - програма відповідно до вікових 

груп (2-3 роки, 3-4 роки, 4-5 років, 5-6 років) в основі якої лежить інтегроване 

навчання. Особлива увага акцентується на освоєнні емоційного інтелекту, 

м’яких навичок, поведінці в соціумі, кризових ситуаціях, безпеці та повазі, 

особистих межах, сексуальному вихованні.  

У навчальну програму органічно додані і додаткові курси (які, очевидно, 

будуть відрізнятися залежно від специфіки міста),  що також відповідають 

загальній концепції програми. Важливі дні з української історії (День 

Соборності, День Незалежності, Революція Гідності тощо), світові флешмоби 

(година Землі, день добрих вчинків, день хлопчиків / дівчаток тощо) також 

вивчаються та обговорюються в програмі. Навчальна програма орієнтована на 

взаємодію дитина-наставник-батьки, де останні беруть активну участь у 

садочковому виховному процесі дитини.  

Програма знаходиться у форматі онлайн, завжди доповнюється та 

вдосконалюється. Наставник має доступ тільки до своєї вікової групи і лише 
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на наступні два тижні (таких заходів вжито з метою захищення 

інтелектуальної власності).  

У “Пташеня” є створені брендовані методичні матеріали та ігри, які 

допомагають дітям краще освоїти матеріал, а працівникам спрощують процес 

реалізації програми. (Додаток 1) 

Також, у компанії є своя система ритуалів та традицій (що є додатковою 

емоційною складовою та особливістю програми) - зустріч нової дитини в 

садку, день народження, щорічне “дорослішання” групи, традиційні квести, 

випускний, початок нового навчального року. 

Завдяки авторській навчальній програмі, компанія матиме очевидні 

переваги на ринку серед дошкільних закладів для клієнтів, а також і для 

працівників.  

- приналежність до спільноти - компанія створює свій “портрет” 

працівника та ідеальної команди: від проходження співбесіди до навчання для 

керівників / наставників та процесу роботи.  

Співбесіда проходить у кілька етапів - ознайомчі з керівником чи 

менеджером з персоналу, практична у команді наставників. Кінцеве рішення 

завжди належить команді, оскільки саме вона працюватиме з потенційним 

наставником. Таким чином, формується ціннісне середовище працівників-

однодумців. У компанії є ритуали та традиції для працівників - перехід від 

стажера до наставника; індивідуальні брендовані подарунки на перший, 

другий, третій рік роботи; правила, що формують взаємопідтримку та 

взаєморозуміння між співробітниками; регулярний зворотній зв’язок 

всередині команди, відео про працівників та важливість їхньої роботи тощо.  

Керівники та наставники проходять навчання у закладах мережі, а також 

ряд базових курсів: наставники та керівники - місія та цінності “Пташеня”, 

курси домедичної допомоги, зворотній зв’язок, правила і принципи 

наставника “Пташеня”, методики та концепція, комплекс курсів з розвитку 

мозку дитини. Додатково керівники проходять курс з управління та 
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операційної діяльності, юридичні аспекти та норми, набір персоналу та 

формування команди.  

Окрім цього, щоквартально керівники кілька днів працюють в інших 

закладах мережі, щоб почерпнути досвід, вдосконалити операційні процеси, 

звернути увагу на недоліки, поділитися знаннями з іншою командою.  

Також, як елемент емоційної приналежності до компанії є створена 

власна продукція - методичні матеріали та ігри, що також спрощують процес 

реалізації навчальної програми. 

Нова спільнота наставників формується також завдяки періодичним 

заходам працівників мережі - щопіврічні неформальні зустрічі, стратегічні 

сесії, спільне навчання. 

першість у виборі завдяки розвитку бренду - завдяки розвитку мережі 

шляхом франчайзингу, значно росте частка ринку, стандартизуються процеси, 

збільшується впізнаваність бренду. 

Додати цінності клієнту-франчайзі компанія може запровадивши 

наступне: 

- рекрутингова агенція - пошук, вакансії, відбір персоналу 

відбувається через материнську компанію. З керівником на місцях кандидат 

проходить останній етап співбесіди та стажувальний період. 

- відкрита навчальна платформа - з метою вдосконалення та 

покращення роботи наставників, а також задля швидкого впровадження змін, 

новинок, підтримки якості, комунікації, розвитку спільноти буде 

запроваджено онлайн-платформу навчання. 

Отже, унікальною ціннісною пропозицією, яку пропонує “Пташеня” 

франчайзі є авторська навчальна програма, першість у виборі завдяки розвитку 

бренду та приналежність до спільноти. З додаткових ціннісних пропозицій 

варто виділити створення рекрутингової агенції та навчальної онлайн-

платформи. 
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1.5.2 Модель прибутку 

Відмінність франчайзингової фінансової моделі полягає в наявності для 

франчайзі вступного внеску, періодичних платежів (роялті), рекламних 

платежів.  

Вступний платіж - оплата за використання бренду і бізнес-моделі. 

Після оплати вступного внеску франчайзі має право використовувати 

торговельну марку власника франшизи, технології та стандарти ведення 

бізнесу. [20] Розмір вступного платежу залежить від наступних чинників - 

цінності бренду, сформованої успішної бізнес-моделі, витрат на створення 

ефективної франчайзингової моделі (наявність програмного забезпечення, 

унікального обладнання  чи технологій, власної лінійки продукції тощо), 

сервісних послуг для франчайзі, вартості франшизи конкурентів. Вступний 

платіж є своєрідною інвестицією (для франчайзера)  в розвиток компанії. 

Періодичні платежі (роялті) - оплата франчайзі за підтримку та 

обслуговування бізнесу. Як правило, сюди входять послуги маркетингу, 

консультаційна підтримка, розміщення інформації на сайті компанії, допомога 

в підборі та навчанні персоналу, дизайнерські рішення тощо. (франчайз груп). 

Вартість роялті визначається в межах 3-5 % від місячного доходу компанії.  

Рекламний платіж - платежі за розміщення реклами на інтернет-

ресурсах компанії, розробка друкованої реклами тощо. 

Додатково, у межах діяльності компанії “Пташеня”, потрібно додати 

вартість брендованої продукції (сувенірна продукція для працівників та 

клієнтів, методичні напрацювання - ігри, книжки, зошити), додаткове 

навчання персоналу, “виїзні” консультації.  

 

1.5.3 Джерела стратегічного контролю 

Стратегічний контроль - це аспект бізнес-моделі, який характеризує 

здатність компанії захищати свій потік прибутку. Дає відповідь на питання, 

чому клієнт повинен купувати саме цей продукт / послугу. Мета джерел 
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стратегічного контролю в тому, щоб захищати створені бізнес-моделлю 

потоки прибутків. [9; c. 28, 77]  

Варто виділити такі джерела стратегічного контролю: 

Бренд - впізнавана торгова марка; наявність брендованої сувенірної 

продукції не тільки для працівників, а й для клієнтів (рюкзаки, футболки, 

настільна гра); власні методичні ігри, що є обов’язковими елементами 

програми чи концепції: календар ранкової зустрічі, стимуляційна дошка, 

настільні ігри; авторська навчальна програма, використання якої 

супроводжується навчальними зошитами, флешкартками, Youtube-каналом та 

інструкціями.  

База клієнтів - загальна реєстрація проходить через сайт компанії. 

Ефект від мережі - в процесі динамічного масштабування збільшується 

кількість клієнтів, а отже цінність компанії (чим більше користувачів в мережі, 

тим більшу корисність отримує споживач від використання продукту). 

Отже, джерелами стратегічного контролю є бренд, база клієнтів та ефект 

від мережі. 

 

1.5.4 Фокус діяльності 

Фокус бізнес-моделі характеризує діяльність компанії та її продукти та 

послуги, а також допомагає відповісти на запитання, які рішення, продукти чи 

послуги варто продавати; на чому зосередити свою діяльність, а що віддати 

постачальникам чи партнерам. [9; c. 29]  Фокус діяльності “Пташеня” - це:  

1) дошкілля - створення навчальної програми, реорганізація 

внутрішніх процесів дитячого садка і стосунків дитина-наставник-батьки, 

нова корпоративна культура в межах ЗДО; 

2) брендовані методичні ігри та іграшки - створення методичних ігор 

та іграшок для закладів та дому. 

3) сертифікована навчальна програма вихователів - програма для 

майбутніх / дійсних вихователів, без прив’язки до “Пташеня”. 
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Отже, потрібно визначити такі спектри діяльності “Пташеня” - 

дошкілля, брендовані методичні ігри та сертифікована навчальна програма 

вихователів. 

 

1.5.5 Організаційна структура 

Для втілення поставлених цілей, необхідно проаналізувати 

організаційну структуру компанії.  

Організаційна структура - це впорядкована сукупність взаємопов'язаних 

елементів, що знаходяться між собою у стійких взаємостосунках, які 

забезпечують їх функціонування і розвиток як єдиного цілого. [33] До 

принципів побудови організаційної структури належать: 

- структура управління має відображати цілі й завдання компанії; 

- варто передбачити оптимальний розподіл праці між органами 

управління і окремими працівниками, який забезпечує нормальне 

навантаження; 

- формування структури управління має опиратися на визначення 

повноважень і відповідальності кожного працівника та органа управління, з 

встановлення вертикальних та горизонтальних зв’язків між ними; 

- структура управління має бути адекватною соціально-культурному 

середовищі компанії. [50] 

Організаційну структуру “Пташеня” можна охарактеризувати як лінійно-

функціональну, де лінійні ланки приймають рішення, а функціональні 

підрозділи допомагають готувати різні рішення, заходи, плани для прийняття 

управлінських рішень (Рис. 5).  
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Рис. 5. Організаційна структура 

Також, варто зауважити, що ця структура є адаптивною, тобто може 

видозмінюватися, в залежності від змін зовнішнього середовища (наприклад, 

зараз розглядається варіант наставництва двох керівників садків над іншими 

двома - менш досвідченими - керівниками). Окрім цього, структура компанії є 

органічною: керівниками діючих закладів “виростають” працівники з низів, що 

є наочною мотивацією персоналу розвиватися, а також будує всередині 

команди взаєморозуміння та підтримку, почуття емпатії та єдиного організму. 

У компанії вітаються зустрічі та спілкування не тільки всередині команд, а й 

між різними закладами - для цього є створені онлайн-платформи, періодично 

відбуваються спільні події та стратегічні сесії, навчання для працівників. 

Завдяки внутрішнім правилам та традиціям, основою яких є взаємодопомога, 

доброзичливість та чесність, формуються здорові стосунки в колективі та 

покращується корпоративна культура. 

Отже, структура організації залежить від виду діяльності, навантаження 

на працівників, соціально-культурного середовища і має відповідати 

внутрішній корпоративній культурі компанії. 
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РОЗДІЛ ІІ 

СТРАТЕГІЯ ВТІЛЕННЯ ПРОЕКТУ 

 

2. 1 Пакет підтримки для партнера 

Для розвитку франчайзингової моделі потрібно сформувати пропозицію 

для потенційного партнера-франчайзі. В пакет підтримки купівлі франшизи 

“Пташеня” входитиме франчайзинговий пакет (книга з бізнес-процесів 

компанії), брендбук, юридичне оформлення мережі, навчання персоналу, 

фінансовий план, програмне забезпечення, супровід на всіх етапах запуску, 

рекомендації щодо локації, рекламна підтримка, дизайн-проект, маркетингова 

підтримка, консультаційна підтримка. 

 

2. 1. 1 Франчайзинговий пакет  

З метою масштабування компанії за принципом франчайзингової 

моделі, потрібно вдосконалити існуючу бізнес-модель, стандартизувати всі 

процеси у компанії й, відповідно, підготувати документи та книги 

(франчайзинговий пакет), у яких покроково прописано всі бізнес-процеси. 

Франчайзинговий пакет - це ряд інструкцій для відкриття і ведення 

бізнесу, це стандарти роботи, прийняті в мережі, це всі знання і досвід, які 

власник бренду передає своєму франчайзі і тим самим створює цінність 

пропозиції.  [22] 

Структура франчайзингового пакету “Пташеня”: 

Концепція - тут описується ключовий продукт (послуга) та клієнт 

“Пташеня”, цільова аудиторія, конкурентне середовище. 

Методична програма - онлайн-документ, у якому, відповідно до віку 

(2-3 роки, 3-4 роки, 4-5 років), описано концепцію тижня та всі елементи 

програми поденно (Додаток 2):  

- ранкова зустріч - щоденний ритуал початку дня.  

- тема дня - найбільш навчальна та інтенсивна частина програми, де 

у формі гри пізнається основний матеріал дня. Зі старшими віковими групами 
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також вивчаються літери та елементи граматики, що відповідають змісту 

матеріалу дня; 

- майстерка / витинання / малювання - вправи з творчості; 

- розвиток мовлення - заняття, на якому дитина вчиться аналізувати 

події та героїв книжок, ставити запитання, відтворювати почуте, створювати 

історії та ін.; 

- математика - за допомогою  гри та інтерактивних вправ, дитина 

вчить числа, рахунок, додавання та віднімання, поняття більшого та меншого 

тощо; 

- логіка - заняття з розвитку мислення; 

- експеримент - за допомогою простих наочних дослідів дитина вчить 

складні явища: взаємодія речовин, властивості рідин, звукові хвилі, сила тертя; 

- кулінарія - елемент програми, на якому діти вчаться готувати 

страви, правильному поводженні на кухні та правилам техніки безпеки. Також, 

такі заняття працюють на зближення та кращу взаємодію групи. 

- проект групи - спільне завдання групи дітей, яке виконується 

протягом тижня і є підсумковим результатом вивчення відповідної теми; 

- акторська майстерність - театральна гра в межах групи, результатом 

якої є вистава. Всі елементи вистави - сценарій, декорації, костюми - 

продумуються дітьми. 

Методична програма є прописана покроково та містить посилання на всі 

зображення, відео- та аудіофайли, вправи та приклади завдань. З метою 

збереження конфіденційності інформації та захисту інтелектуальної власності 

працівники мають доступ до програми лише на два тижні. Будь-які відхилення 

від реалізації узгоджуються з керівниками закладів,та засновниками. 

Книга з відкриття - етапи відкриття об’єкту, місцезнаходження об’єкту 

(технічні вимоги до приміщення та ділянки навколо нього, дизайн-проект), 

юридичні аспекти (організаційно-правова форма ведення бізнесу, трудові 

відносини з працівниками, умови ліцензування), необхідне обладнання та 

товар (пожежна система, відеоспостереження, безпека території садка, меблі, 
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техніка, групи іграшок тощо), персонал, рекламна кампанія відкриття, 

офіційне відкриття, контроль / звіт про відкриття. 

Книга з маркетингу - бренд “Пташеня”, місія та цінності, портрет 

клієнта, точки вражень клієнта, внутрішній та зовнішній брендинг, SWOT-

аналіз, цінова політика, маркетингові інструменти, брендбук. 

Книга з персоналу - організаційна структура персоналу, кадровий 

документообіг (профайл та обов’язки працівників, заяви та накази про 

прийняття / звільнення, журнали реєстрації, трудові договори, розрахунково-

платіжні відомості, угоди про припинення трудових відносин, штатний 

розпис, графік відпусток, протоколи комісій по призначенню лікарняних, 

заяви-розрахунки лікарняних, повідомлення на виплату та ін), пошук і підбір 

персоналу (канали пошуку, алгоритм підбору, набір персоналу, анкета 

кандидата), інтерв’ю, етапи проходження співбесіди, адаптація та стажування, 

посадові інструкції, профіль посади, вимоги до персоналу, інструктажі з 

охорони праці, графік роботи, кар’єрний ріст та система мотивації, 

корпоративна культура. 

Книга з надання послуг - алгоритм знайомства з клієнтом (екскурсія і 

вхідна інформація, перший день в садку та адаптація, зворотній зв’язок і 

комунікація), правила поведінки персоналу, взаємодія з групою та батьками, 

вирішення кризових ситуацій (поведінка дитини, помилки та зауваження, 

хвороби та епідемії тощо). 

Книга з управління та операційної діяльності - система управління в 

компанії, аналіз ефективності роботи (планування, організація, контроль), 

графік роботи персоналу, відповідальність, стандарти безпеки, інвентаризація, 

стандарти чистоти, операційна діяльність (відкриття та закриття робочого дня, 

підготовка програми, правила роботи з постачальниками).  

Книга з роботи в мережі - обов’язки франчайзера та франчайзі, 

навчання персоналу (базове, додаткове та при введенні нових програм), 

вдосконалення системи роботи мережі, додаткові платні послуги, методи 

контролю якості, порушення стандартів. 
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Книга наставника - концепція “Пташеня. Дитячий простір”, цінності та 

місія, портрет та роль наставника у виховному процесі, командна робота, 

професійний ріст, правила організації роботи (Додаток 3).  

Посібник із застосування методик - як побудована програма дня, 

способи подачі матеріалу дітям, правила поведінки в приміщенні та на 

прогулянці, інтегроване навчання, традиції групи, адаптація, принципи 

святкування дня народження тощо. 

Книга правил для батьків - документ, який регулює обов’язки і права 

сторін “Пташеня” - клієнт, норми поведінки батьки - дитина - наставник, 

правила організації харчування та сну, спосіб оплати, зарахування та 

відрахування з садка тощо.  

Результат закінчення року дитини - короткий опис всіх занять 

відповідно до віку, а також рекомендації та вправи із закріплення навичок 

дитини вдома з батьками.  

Вікові показники розвитку - перелік навичок та вмінь відповідно до віку 

дитини, комунікація та індивідуальні зустрічі з клієнтами.  

 Отже, франчайзинговий пакет - це  сукупність посібників, що 

допомагають вивчити бізнес-модель та є джерелом стандартизації та вимог до 

ведення діяльності компанії.  

 

2.1.2 Юридичне оформлення мережі 

При розвитку франчайзингової моделі, франчайзер ризикує репутацією, 

розголошенням конфіденційної інформації, потенційною конкуренцією, 

субсидіарною відповідальністю, невідповідністю звітів і, відповідно, 

фінансовими втратами. Тому, задля захисту бізнесу франчайзера та офіційного 

підтвердження виконання обов'язків з боку франчайзі, перед продажем 

франшизи необхідно обов'язково підписати такі франчайзингові договори: 

договір про наміри та конфіденційність, ліцензійний договір та договір 

комерційної концесії. [22] 
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Договір про наміри та конфіденційність - договір, що підписується ще 

на етапі переговорів з потенційним франчайзі, коли франчайзер вже надає 

конфіденційну інформацію про компанію, однак франчайзі ще не готовий 

купувати франшизу. Цей договір також передбачає внесення частини 

вступного внеску, який розцінюється як страховий платіж (і не повертається) 

в разі відмови франчайзі у співпраці. [22] 

Ліцензійний договір - документ, згідно з яким франчайзер передає право 

франчайзі працювати під його торговою маркою та користуватися правами 

інтелектуальної власності. У випадку, якщо реєстрація торгової марки 

знаходиться ще на етапі затвердження (заявка про ТМ розглядається впродовж 

18 місяців), потрібно підписати попередній договір з додатком дійсного 

договору про користування ТМ з часу її затвердження (Додаток 4). [51] 

Договір комерційної концесії - основний документ, який регулює 

відносини франчайзер-франчайзі і в якому прописані обов’язки та права 

сторін, умови співпраці, умови припинення чи розірвання дії договору, 

штрафні санкції тощо. Окрім цього, договір має посилатися на всі документи, 

що входять у франчайзинговий пакет (вимоги щодо приміщення, 

обслуговування, маркетинг, персонал, робота в мережі та ін.) і є джерелом 

концепції та стандартизації компанії. 

Договір комерційної концесії регулюється: 1) Цивільним кодексом 

України (далі ЦК України); 2) Господарським кодексом України (далі ГК 

України); 3) актами антимонопольного законодавства; 4) законодавством у 

сфері використання, передачі та захисту об’єктів права інтелектуальної 

власності. [7; c. 153] 

 Згідно із статтею 366 ГК одна сторона (правоволоділець) зобов'язується 

надати другій стороні (користувачеві) на термін або без визначення терміну 

право вико-ристання в підприємницькій діяльності користувача комплексу 

прав, що належать правоволодільцеві, а користувач зобов'язується 

дотримуватися умов використання наданих йому прав та сплатити 

правоволодільцеві обумовлену договором винагороду. [5] 
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Метою комерційної концесії є отримання прибутку та збільшення 

частки ринку; предметом договору є право на використання об’єктів права 

інтелектуальної власності, комерційного досвіду, ділової репутації; 

сторонами комерційної концесії можуть бути виключно суб’єкти 

підприємницької діяльності. [7; c. 154] 

Одним з найвагоміших елементів  франчайзингової угоди є передача 

франчайзером франчайзі перевіреної на практиці життєздатної бізнес-моделі і 

ведення підприємницької діяльності на її основі. Тому, одним з найвагоміших 

ризиків при укладанні договору франчайзингу є збереження у таємниці бізнес-

процесів, з якими ознайомлюється франчайзі. [10; c. 396] 

 Іншим недоліком правового регулювання договору комерційної 

концесії в межах ЦК України є відсутність захисту франчайзера від потенційно 

“недобросовісного” франчайзі, який прикривається договором комерційної 

концесії задля отримання комерційної таємниці. [7; c. 158] В судовій практиці 

існують випадки, коли франчайзі може звернутися з позовом про визнання 

договору недійсним, начебто його було укладено внаслідок помилки. [37] 

Тому, в договорі про комерційну концесію заздалегідь має бути 

передбачений окремий розділ про комерційну таємницю, що міститиме 

конкретні відомості, що складають конфіденційну інформацію та вимоги щодо 

їх захисту, перелік матеріальних носіїв, права сторін щодо використання 

комерційної таємниці, зобов’язання сторін про нерозголошення та санкції за 

нерозголошення чи неправомірне використання. Також, варто передбачити, 

що отримана конфіденційна інформація (в тому числі і комерційна таємниця), 

може бути повідомлена тільки співробітникам одержуючої сторони і тільки в 

тому обсязі, який передбачений їхніми трудовими обов’язками. [10; c. 398 - 

399] 

Ще одним суперечливим моментом в статті 1122 ЦК України є наступне 

положення: “Умова договору, відповідно до якої правоволоділець має право 

визначати ціну товару (робіт, послуг), передбаченого договором, або 

встановлювати верхню чи нижню межу цієї ціни, є нікчемною”. [11] Тобто, 
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така умова унеможливлює встановлення єдиної цінової політики (верхньої чи 

нижньої межі) у закладах, які здійснюють свою діяльність під однією 

торговельною маркою. Неспроможність встановлювати та контролювати ціни 

франчайзером може спричинити надмірне завищення або ж заниження цін у 

різних регіонах мережі, що може погано вплинути на репутацію та 

конкурентоздатність  компанії. [7; c. 158] 

Тому, з метою уникнення можливих ризиків необхідно ще на стадії 

підписання договору отримати максимум інформації: про франчайзера -  

попередній досвід та історію створення компанії, як довго працює за 

франчайзинговою системою, про інших франчайзі, якщо розірвано з кимось 

договір - причини; про франчайзі - попередній досвід та причини купівлі 

франшизи, кредитна історія та платоспроможність, репутація тощо. 

Договір комерційної концесії має передбачати наступні пункти:  

1) Перелік прав, що надаються згідно договору; умови, на яких вони 

надаються - виняткові / невиняткові, територія / адреса, порядок їх 

використання. 

2) Платежі: перелік, суми, порядок і терміни оплати, відповідальність 

та санкції за несплату. 

3) Зобов’язання правоволодільця до відкриття точки. 

4) Зобов’язання користувача до відкриття точки. 

5) Персонал: кількісні і якісні вимоги, вимоги до співбесіди, правила 

стажування, навчання, розподіл витрат. 

6) Права і обов’язки правоволодільця. 

7) Права і обов’язки користувача. 

8) Відступлення прав: право правоволодільця, заборона користування 

без згоди правоволодільця. 

9) Відповідальність сторін. 

10) Припинення та умови дії договору. Право пролонгації. 

Отже, з метою збереження комерційної таємниці, попередження 

репутаційних та фінансових втрат потрібно укласти детальні договори, в яких 
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прописано всі можливі кроки та співпрацю франчайзера та франчайзі. Серед 

договорів, які обов’язково мають бути підписаними є договір про наміри та 

конфіденційність, договір про ліцензування та договір комерційної концесії. 

  

 

2.1.3 Фінансові показники. Оптимістичний та песимістичний 

прогнози 

З метою зрозуміти та оцінити економічну привабливість проекту, 

потрібно проаналізувати всі майбутні фінансові показники, а також 

спрогнозувати, яким чином вплине розвиток франчайзингу на фінансовий стан 

компанії в цілому.  

Франчайзингова фінансова модель полягає у наявності вступного внеску 

та щомісячного платежу (роялті). Також, здійснюються платежі за додаткове 

навчання персоналу, рекламу, консультації, брендовану продукцію.   

  Сума вступного внеску змінюється з продажем кожної наступної 

франшизи у зв’язку з реінвестуванням попереднього отриманого вступного 

внеску в розвиток компанії (CMS -  система, розвиток методичного центру, 

навчальна онлайн-платформа для персоналу тощо).  

Роялті становить 4% від кількості місячних оплат перебування дитини у 

садку. Оскільки, вартість садка може коливатися залежно від локації (тут 

впливають вартість оренди приміщення (20% від доходу), середній розмір 

зарплат в області (15-20% від доходу), вартість послуг кейтерингу (20-25%), за 

приклад взято середню оплату за садок у місті Львові - 7000 грн / місяць.  
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 Табл. 7 Оптимістичний прогноз франчайзингової моделі 
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Оптимістичним планом вважається продаж двох франшиз у рік. З 

кожною наступною франшизою, компанія планує зміцнювати і покращувати 

бренд на основі створення методичного центру, що продукуватиме нові 

матеріалів (книжки, ігри та іграшки, “гайди” для працівників), CRM-системи 

для партнерів, працівників та клієнтів, відкритої навчальної платформи, 

рекрутингової агенції тощо.   

Песимістичним вважається прогноз продажів однієї франшизи в рік.  

Табл. 8 Песимістичний прогноз франчайзингової моделі 
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Попри незначний продаж франшиз, компанія зростатиме, зміцнюватиме 

бренд та буде працювати над вдосконаленням авторської навчальної 

програми, а отже унікальної ціннісної пропозиції. 

Для того, щоб бути впевненим в інвестиційній привабливості проекту, 

потрібно заздалегідь порахувати фінансову модель франчайзі. Розрахунок 

здійснюємо за параметрами малого садка (45 дітей), середнього (60 дітей) та 

великого (90 дітей): 

   

Табл. 9 Розмір франшизи S 
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Розрахунок фінансової моделі здійснюється на основі повністю 

заповненого садка. Оскільки, в дитячій сфері теж є певна “сезонність”: річний 

розрахунок нового року робиться з вересня (набір у садок є доцільно робити, 

крім вересня ще в березні).  

 Також, з кожним роком вартість садка у місяць збільшується на 

15%, що пов’язано з  постійним підвищенням вартості оренди, послуг 

постачальників на кшталт кейтеринг, пральня, інші продукти, заняття з 

інструкторами та додаткові послуги. Як вже зазначалося раніше, до уваги 

взято середню ціну за садок в місяць у м. Львові - 7000 грн., що може 

змінюватися залежно від локації.  
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Табл. 10 Розмір франшизи М 
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Табл. 11 Розмір франшизи L 
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Отже, франчайзингова модель є фінансово вигідною як і франчайзі, так 

і франчайзеру. Для франчайзі найкраще запускати проект на 60 - 90 дітей, про 

що вказують основні фінансові показники. Водночас, варто зазначити, що за 

будь-якого прогнозу (оптимістичного чи песимістичного) втілення 

франчайзингової моделі спостерігається зміцнення бренду, стандартизація та 

покращення процесів, охоплення більшої частки ринку тощо. 

 

2.1.4 Команда запуску проекту та етапи відкриття  

Оскільки франчайзі є таким же клієнтом, як і клієнт (батьки), якому 

безпосередньо надаються послуги, завдання франчайзера надати максимально 

якісні послуги своєму франчайзі. На етапі відкриття нового закладу варто 

розподілити обов’язки, які виконуватиме команда франчайзера, а які - 

франчайзі.  

Перш за все, команда запуску повинна бути стабільною від етапу 

знайомства з потенційним франчайзі і до дня відкриття. Кількість людей 

залежить від масштабу і термінів відкриття. Прогнозується, що для запуску 

“Пташеня” в іншому місті потрібна команда з трьох осіб - керівник діючого 

проекту, наставник, проектний менеджер (в цьому випадку один із 

засновників). План відкриття виглядає наступним чином (Табл. 3): 

Табл. 3. План відкриття закладу 

№ Етап 
Франчайзер / 
франчайзі 

 1. Підготовчий етап  

1 Підписання договору комерційної концесії 
Франчайзер / 

франчайзі 

2 Пошук приміщення Франчайзі 

3 
Погодження і затвердження приміщення 

франчайзером 
Франчайзер / 

франчайзі 

4 
Узгодження договору оренди та 

підписання Франчайзі 

5 
Навчання франчайзі по управлінню та 

операційних процесах Франчайзер 
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6 Розробка дизайн-проекту закладу Франчайзер 

7 
План рекламної кампанії з нагоди 

відкриття 
Франчайзер / 

франчайзі 

8 Передача франчайзингового пакету Франчайзер 

9 Додати інформацію на сайт та в соцмережі Франчайзер 

1
0 

Ознайомити з реєстраційною базою, 
вхідними документами для клієнта, інформацією 
про формування груп, питання-відповіді батьків Франчайзер 

1
1 Анонс про відкриття: соцмережі Франчайзер 

 2. Пошук постачальників  

1 Ремонтні роботи Франчайзі 

2 Відеоспостереження Франчайзі 

3 Пожежна безпека Франчайзі 

4 Меблі Франчайзі 

5 Кейтерінг Франчайзі 

6 Пральня Франчайзі 

7 Вода, печиво, молочна продукція Франчайзі 

8 Закупівельник Франчайзі 

9 Охоронна служба Франчайзі 

1
0 Інтернет-провайдер Франчайзі 

1
1 

Договори про надання послуг з усіма 
постачальниками Франчайзі 

1
2 Документація від пожежників Франчайзі 

1
3 

Підписання акту про старт підготування 
закладу до відкриття (з франчайзі) 

Франчайзер / 
франчайзі 

 3. Замовлення обладнання  

1 Поліграфія та сувенірна продукція Франчайзер 

2 
Ліжка, спальники, кишеньки для 

майстерок та ін Франчайзер 

3 Брендовані методичні матеріали Франчайзер 
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4 Іграшки та книжки Франчайзер 

 

4. Ремонтні та інші роботи по адаптації 
приміщення Франчайзі 

 

5. Ліцензійні вимоги, ознайомлення та 
інструктаж Франчайзер 

 

6. Фінансова модель: фінальний 
прорахунок згідно отриманої пропозиції від 

постачальників та затвердження 
Франчайзер / 

франчайзі 

 7. Набір та навчання персоналу  

1 

Скласти та розмістити оголошення про 
вакансії (наставник, помічник по господарству, 
інструктори, медперсонал) Франчайзі 

2 Відбір персоналу Франчайзер 

3 
Навчання та стажування кандидатів на 

діючих локаціях Франчайзі 

4 
Навчання керівника (франчайзі) на діючих 

локаціях Франчайзер 

5 
Затвердження складу команди після 

стажування та навчання Франчайзер 

6 
Виїзд команди запуску на місце нового 

проекту Франчайзер 

7 
Підготовка методичної бази для роботи з 

дітьми Франчайзі 

8 Підготовка до адаптаційного тижня 
Франчайзер / 

Франчайзі 

 

8. Облаштування приміщення та 
фінальні приготування  

1 Знайти та замовити клінінгову компанію Франчайзі 

2 
Розстановка меблів, іграшок, поклейка 

поліграфії тощо згідно концепції закладу 
Франчайзер / 

франчайзі 

3 Інструктаж для працівників Франчайзер 

4 
Інструктаж з керівником закладу стосовно 

операційної та управлінської діяльності Франчайзер 

5 
Інструктаж з командою стосовно 

трудового законодавства Франчайзер 

6 
Інструктаж і перегляд документів для 

батьків, правил та інструкцій з роботи Франчайзер 
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7 
Обдзвін зареєстрованих клієнтів, 

запрошення на батьківські збори Франчайзі 

8 Батьківські збори Франчайзер 

9 
Електронні листи клієнтам з документами 

для заповнення Франчайзі 

1
0 Розклад адаптаційного тижня Франчайзер 

1
1 

Підписання акту про готовність закладу до 
відкриття 

Франчайзер / 
франчайзі 

 9. Відкриття та система контролю  

1 Офіційне відкриття 
Франчайзер / 

франчайзі 

2 
Робота з персоналом, обговорення, 

зворотній зв'язок Франчайзер 

3 Оптимізація операційних процесів 
Франчайзер / 

франчайзі 

4 
Система підзвітності та оцінка успішності 

проекту: Франчайзер 

 Фінансовий звіт щомісячно  

 Щотижневі збори з керівником  

 

Дотримання методичних норм; реклами та 
поліграфії; найму працівників; роботи з клієнтами  

5 Дотримання франчайзингових норм  

6 
Форма зворотнього зв'язку для клієнтів та 

працівників щодо покращення умов роботи Франчайзер 

 

 Термін реалізації проекту залежить, перш за все, від наявності 

приміщення та його стану: в середньому на відкриття (з пошуком та навчанням 

персоналу) потрібно три - п’ять тижнів. Команда, що займається запуском 

проекту, має надавати підтримку і контролювати якість та відповідність 

концепції після відкриття.  

Зі збільшенням кількості франчайзі та рівня підтримки і спектру послуг, 

що будуть надаватися франчайзером, буде збільшуватися і кількість 

працівників відділу франчайзингу. 
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2.2 Стейкхолдери проекту. Аналіз середовища 

Стейкхолдерами (зацікавленими сторонами) проекту називаються всі 

особи або групи осіб, які дотичні, впливають на діяльність та політику 

компанії або відчувають вплив цієї діяльності на собі. Стейкхолдерами також 

є особи або групи осіб, що можуть впровадити зміни у підвищенні комерційної 

чи суспільної діяльності підприємства. [1; c. 151] 

Для створення правильної стратегії комунікації, потрібна чітка 

сегментація стейкхолдерів відносно їхньої зацікавленості в проекті, а також 

впливу на нього. Як бачимо нижче, відносно ступенів впливу / зацікавленості 

на проект можемо виділити наступні категорії (Рис. 6): 

 
Рис. 6. Сегментація стейкхолдерів   

Серед груп, що мають високу зацікавленість, а також високий вплив на 

проект можна назвати групу B: власників, клієнтів, менеджмент та кінцевих 

споживачів. Натомість, групу А можна охарактеризувати її високим впливом 

на діяльність компанії та низькою зацікавленістю: регуляторні органи, 

ліцензор, орендодавці, ЗМІ, конкуренти та працівники (наставники). Група С 

відрізняється своїм низьким впливом та низькою зацікавленістю в проекті - це: 

технічний персонал та постачальники. І до групи D належать волонтери та 

працівники освітньої галузі. 
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З різними групами впливу потрібно пропрацьовувати різну стратегію та 

канали комунікації комунікації. Тому, варто проаналізувати кілька категорій: 

в чому зацікавлені, яка поведінка очікується стосовно проекту та рівень 

важливості в комунікації (Табл. 4).  

Табл. 4. Карта стейкхолдерів 

Стейкхолдер 
В чому 
зацікавлені 

Очікувана 
поведінка 
для 
успішності 
в проекті 

Важливість в 
комунікаціях 

Канали 
комунікації 

Франчайзі 

- стабільний 
прибуток 
- швидке 
повернення 
інвестицій 
- унікальність 
послуги на ринку 
- лояльний і 
задоволений 
клієнт 
- оновлення та 
покращення 
послуги з боку 
франчайзера 
- репутація та 
бренд 

Обізнані про 
проект: 
цінності 
компанії, 
операційні 
процеси, 
маркетинг, 
персонал. 
Вболіває за 
успішність 
проекту. 
Потребує 
регулярної 
комунікації з 
франчайзером 

Висока 

- виставки 
франшиз; 
- сайти з 
продажу 
франшиз; 
- виїзні садки 
на одноденних 
заходах 
(форум, 
конференція 
тощо) 
-живе 
спілкування; 
-щотижневі 
скайп-мітінги; 
- стратегічні 
сесії; 
- через 
споживачів та 
працівників; 
- соцмережі та 
сайт; 
- додаткові 
онлайн-
платформи для 
інформування 
(емейл-
розсилка, 
телеграм-
канал) 

Менеджмент 

- 
відпрацьовані 
операційні 
процеси; 
- лояльний 
клієнт; 
- стабільність; 
- зацікавлені у 

обізнані про 
процеси в 
компанії, 
корпоративну 
культуру, 
команду, є 
обличчям 
закладу 

Висока 

- щотижневі 
скайп-мітінги; 
- телеграм-
канал; 
- соцмережі та 
сайт; 
- неформальні 
та формальні 
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просуванні своїх 
рішень, 
зарплатах 
працівників тощо 

заходи; 
- навчання 
управлінців; 
- стажування в 
діючих 
закладах 
мережі; 
- емейл-
розсилка 

Кінцеві 
споживачі 

- якість продукту 
відповідає ціні 
- очікування 
відповідають 
реальності; 
- емоція від 
послуги; 
- репутація та 
бренд. 

проінформован
і про продукт; 
роблять 
висновки про 
нього з 
власного 
досвіду, 
можуть як і 
підтримати 
репутацію 
компанії, так її 
і зруйнувати. 

Висока 

-сторінка у ФБ 
     - сайт 

- живе 
спілкування 
- емейл-
розсилка 
- зворотній 
зв'язок клієнта 
з працівниками 
- щопіврічне 
опитування 
- форуми для 
батьків 
- дитячі акції, 
фестивалі 
- виїзні садки 
на одноденних 
заходах 

Регулято
рні органи 
/ Ліцензор  

- всі складові 
діяльності 
відповідають 
державним 
нормам; 
- зацікавлені у 
виконанні 
компанією всіх 
вимог 

Проінформован
і про компанію 
дуже 
поверхнево, не 
зацікавлені у 
глибокому 
аналізі 
представленої 
послуги. 

Середня 

- живе 
спілкування; 
- конференції 
та інші заходи 
- через 
працівників та 
клієнтів 

Орендодавці 

- зацікавлені у 
дотриманні 
встановлених 
умов договору; 
- зацікавлений у 
довготерміновій 
співпраці; 
- стабільність. 

Проінформован
і про компанію 
лише у тій 
сфері, яка їх 
цікавить. 
Можуть бути 
мікрофоном 
про компанію у 
своїх колах. 

Середня 

- живе 
спілкування / 
дзвінок; 

   - емейл. 
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Працівники 

- комфортні 
умови праці 
- здорове 
середовище/клім
ат в команді 
- вдячні клієнти 
- відповідність 
заданій концепції 

- 
покращення 
якості 

знають продукт 
зсередини - усі 
етапи його 
створення, є 
голосом/мікро
фоном 
компанії; думка 
цієї категорії 
важлива 
клієнтам, 
оскільки несе 
іншу частину 
інформації про 
сервіс; 
ставлення до 
проекту може 
мінятися через 
внутрішні 
настрої в 
команді/стосун
ки з 
керівництвом 
тощо 

Висока 

- живе 
спілкування 
- формальні та 
неформальні 
зустрічі 
- комункації в 
іншому, 
незалежному 
від роботи, 
контексті 

- 
соцмережі 
- інші онлайн-
платформи для 
спілкування та 
поширення ідей 

Медіа 

- новинки з 
галузі, в якій 
представлений 
сервіс 
- експертна 
думка 
- думка клієнтів 
про сервіс 

   - сенсація 

знають 
про проект 
узагальнено, 
порівнюють з 
іншими 
компаніями цієї 
ж галузі, 
можуть 
впливати на 
репутацію 
продукту як і 
позитивно, так 
і негативно, 
незалежно від 
того чи 
отримають 
досвід у 
користуванні 
продуктом; 

Середня 

   - сайт 
  - сторінка у фб 
  - живе 
спілкування 

Конкуренти 

- отримати 
інсайти 
- співконкуренція 
- забрати частину 
ринку 

обізнані 
про проект 
частково; 
роблять 
висновки через 
призму 
власного 
досвіду; 
можуть бути 
лакмусовим 
папірцем у 

Низька 

- сторінка у ФБ 
     - сайт 

- зустрічі на 
освітніх подіях 
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комунікаціях 

Працівники 
(техперсо
нал) 

- комфортні 
умови праці 
- здорове 
середовище/клім
ат в компанії 
- фізичний 
результат праці 

обізнані про 
проект 
частково, не 
вникають в 
розуміння 
концепції, не 
комунікають з 
клієнтом, 
однак можуть 
бути 
мікрофоном 
про компанію у 
своїх колах 

Середня 

- живе 
спілкування 
- соцмережі та 
сайт 
- щопіврічні 
зустрічі для 
всіх 
працівників 

Постачаль 
ники 

- оперативність в 
співпраці 
- стабільність 

ознайомлені з 
проектом 
тільки в тій 
сфері, яка 
безпосердньо 
дотична до 
їхньої 
діяльності. Не 
зацікавлені у 
розвитку 
проекту, не 
розуміють 
концепції. 
Можуть 
знехтувати 
співпрацею 

Низька 

- живе 
спілкування / 
дзвінок; 
- емейл; 

Волонтери 

- дружня 
атмосфера; 
- менторство; 

    - щирість. 

активно 
включаються в 
процес роботи, 
продукують 
ідеї, нове 
бачення 
проекту. 

Середня 

- 
соцмережі та 
сайт; 
- через 
клієнтів; 
- через 
працівників. 

Прац
івники 
освітньої 
галузі 

- компетентність; 
- професіоналізм; 
- ідеї та 
методичність. 

знають 
про проект лиш 
з призми 
освітньої 
галузі, 
власного 
досвіду, 
можуть робити 
висновки з 
відгуків інших 
клієнтів 

Середня 

- соцмережі та 
сайт; 
- освітні 
форуми; 
- майданчики 
для 
спілкування 
освітян 
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Детальний аналіз всі стейкхолдерів дає можливість виокремити 

найважливіші та найвпливовіші категорії, а також сформувати комунікаційну 

стратегію щодо них. 

 

2.3 Аналіз потенційних конкурентів 

У розділі “Бізнес-модель проекту” було проаналізовано діючі компанії, 

що працюють за франчайзинговою моделлю. Однак, варто проаналізувати 

потенційних конкурентів, які можуть в майбутньому розвинутися у 

франчайзингову мережу. Серед критеріїв аналізу потенційних конкурентів 

було визначено наступні: діюча мережа закладів (наступним етапом 

масштабування може бути франшиза), акцент на програму,  україномовний 

контент, естетична схожість, заклад перебування повного дня дитини. Серед 

міст ми взяли до уваги Львів, Київ, Івано-Франківськ, Тернопіль, Луцьк, Рівне, 

Полтава (міста, де найбільша перевантаженість дітей на к-сть місць у садку 

(Табл. 5). [14; 15; 17; 19; 24; 25; 29; 32; 35; 39; 40; 41; 42] 

Табл. 5. Потенційні конкуренти 

Назва Місто 

Унікальна цінність, яку 
позиціонує конкурент 

Хеппі Львів, Київ 

Спілкування серед дітей; 
здоровий спосіб життя; 
збалансоване навчання 

Коло Хруся і 
Леся          Львів 

Щасливе дитинство, 
різноманіття гуртків, пізнання світу 

крізь призму естетики 

Яскрава 
дошкола          Львів 

Ліцензований садок, 
авторська програма, умови та 

територія 

Clever Kids           Київ 

Розвиваюча інфраструктура, 
смачне й корисне харчування, 
турбота про фізичне та емоційне 
здоров'я, авторська концепція 
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Країна 
Дитинства Київ 

Сімейні цінності, авторська 
методика, родинна атмосфера 

Совенята Київ 

Особистість як основа 
виховання, україномовне 
середовище 

    Обійми Київ 

Культура особистості, 
всебічний розвиток, сіиейні 
цінності 

Школа 
радості Київ 

Насичена програма, педагоги, 
здорове харчування 

    Лелека Київ 

Медичне спостереження, 
харчування, безпека дітей, система 
навчання 

    Мудрик 

Івано-
Франківськ, 
Тернопіль 

Щасливе дитинство, 
індивідуальний підхід 

    Сова Тернопіль інформація відсутня 

KinderСад Тернопіль приватний садок повного дня 

Круть Верть Тернопіль інформація відсутня 

Smart Kids Рівне 

навчально-методична база, 
малі групи за кількістю дітей 

Happy kids 
club Луцьк 

безпека, харчування, 
програма з акцентом на вивчення 
емоційного інтелекту 

Перлина Полтава 

Навчально-розвиваючий 
підхід, англійська мова 

 

Варто зауважити, що в таких містах як Тернопіль, Рівне, Луцьк, Полтава 

здебільшого відсутні садки повного дня, що працюють у форматі мережі. 

Тому, ми взяли до уваги ті заклади, що мають схожості в іншому: акцент на 

програму,  україномовний контент, естетична схожість. 
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2.4 SWOT-аналіз 

Одним з основних інструментів стратегічного управління, що оцінюють 

в комплексі внутрішні і зовнішні чинники, які впливають на розвиток компанії 

є SWOT-аналіз. SWOT-аналіз дає змогу сформувати безліч варіантів стратегій 

компанії, враховуючи її особливості - адаптацію до середовища або 

формування впливу на нього. Абревіатура розшифровується як S - strength 

(сильні сторони), W - weaknesses (слабкі сторони), O - opportunities 

(можливості), T - threats (загрози). [38] 

Strengths (сильні сторони): 

- впізнаваний бренд; 

- репутація; 

- конкурентні переваги: авторська програма, регулярне навчання 

персоналу; 

- мережа закладів - можливість перейняти найкращі методи / 

практики один в одного, охоплення значної частки ринку, розуміння тенденцій 

та потреб клієнтів, стабільність; 

- організаційна структура; 

- корпоративна культура. 

Weaknesses (слабкі сторони): 

- мережа закладів - складність впровадження новинок та змін, 

збільшення репутаційних ризиків, труднощі контролю якості; 

- людський фактор переважає над концепцією; 

- фінансова нестабільність у зв’язку з підвищенням цін 

постачальників; 

- працівники приходять з стереотипним розумінням виховання, 

керуючись або власним досвідом, або знаннями отриманими на педагогічній 

освіті; 

- батьки - складна категорія клієнтів. 

Opportunities (можливості):  
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- франчайзинг: охоплення нової частки ринку, краще розуміння 

потреб клієнта; 

- розширення пропозиції послуг; 

- входження у нові ринки - завдяки франчайзингу та виробництву 

методичних ігор та іграшок; 

- позитивні зміни в освіті на державному рівні; 

- тенденція “усвідомленого батьківства”. 

Threats (загрози): 

- інфляція; 

- економічна нестабільність; 

- недосконале законодавство в площині франчайзингу; 

- поява нових конкурентів на ринку; 

- копіювання концепції; 

- демпінг. 

Здійснення SWOT-аналізу дає можливість зрозуміти структуру ресурсів, 

систематизувати проблемні ділянки та зосередитися на їхніх змінах, критично 

оцінити свої позиції на ринку та можливості, вдосконалити стратегію 

розвитку. 

 

2.5 Постановка завдань та критерії успішності проекту 

Розробку франчайзингової моделі “Пташеня. Дитячий простір”  

потрібно розділити на такі етапи: стандартизація процесів всередині діючих 

закладів мережі; вдосконалення методичної програми; прописання 

франчайзингового пакету; остаточне формування франчайзингової 

пропозиції; створення команди запуску; відкриття франшизи; контроль та 

підтримка.  

Стандартизація процесів всередині діючих закладів мережі: 

- єдина навчальна програма:  

● прописати навчальну програму для кожної вікової групи: 2-3 роки, 

3-4 роки, 4-5 років, 5-6 років (вересень - травень);  
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● прописати літню програму для кожної вікової групи; 

● прописати ритуали та традиції: перший день в садку, святкування 

дня народження,  випускний,  перехід у старшу групу, формат садочкових 

свят; 

● спосіб подачі інформації, формат навчання, естетика та якість 

матеріалів, правила організації простору.  

- систематичне навчання персоналу; 

- комунікація з клієнтами: 

● новий клієнт в садку: ознайомча зустріч, оформлення документів, 

адаптаційний тиждень; 

● щоденна комунікація, правила зворотнього зв’язку; 

● кризова комунікація;    

● зустрічі з батьками: індивідуальні зустрічі наставник-керівник-

батьки, щопіврічні батьківські збори; 

● письмова комунікація: Телеграм-канал, мейл-листування. 

- корпоративна культура: 

● етапи проведення співбесід, “портрет” кандидата; 

● система підвищення персоналу; 

● традиції та правила всередині команди; 

● система організації та проведення щотижневих зборів. 

    Більшість з цих процесів вже є налагодженими, однак потребують 

вдосконалення система навчання персоналу (серед проблем: сформований 

навчальний “пакет” для нового працівника; систематичне навчання 

керівників, постійне оновлення знань для діючого персоналу) та навчальна 

програма (формат викладання інструкторів, що відповідає концепції компанії; 

естетика матеріалів; подача інформації дітям згідно принципів та правил 

садка).    

Вдосконалення методичної програми: 
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 Оскільки методична програма є унікальною цінністю і 

найвагомішим елементом, що відрізняє “Пташеня. Дитячий простір” серед 

конкурентів, потрібно: 

- доповнення програми під час її апробації завдяки зворотньому 

зв’язку наставників та результату дітей; 

- сформувати команду методистів для вдосконалення всіх елементів 

програми з метою ефективнішої реалізації методики інтегрованого навчання; 

- залучити дизайнера та команду методистів для втілення ідеї 

власних методичних матеріалів: зошитів, книжок тощо. 

- випустити власні методичні матеріали; 

- апробувати матеріали у закладах мережі; 

- разом з командою дизайнера, методистів, керівників продумати 

методичні ігри наставникам для роботи під час дня; 

- випустити ігри. 

Як бачимо, методична програма займає ключову позицію, яка відрізняє 

“Пташеня” серед конкурентів, а також є додатковим важелем утримання 

франчайзі в мережі. 

Прописання та оформлення франчайзингового пакету (детальний опис 

у розділі “”Франчайзинговий пакет”) 

Остаточне формування франчайзингової пропозиції 

Для того, щоб сформувати пропозицію для потенційних франчайзі, 

потрібно: 

- скласти договори про наміри та конфіденційність,  комерційну 

концесію, ліцензійний договір; 

- презентувати фінансову модель; 

- порахувати вартість франшизи на основі аналізу конкурентів та 

ціннісної пропозиції; 

- додати до пропозиції франчайзинговий пакет; 

- проаналізувати найбільш сприятливі райони для відкриття 

франшизи; 
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- скласти анкету франчайзі; 

- розмістити франчайзингову пропозицію на ресурсах з купівлі-

продажу франшиз, соцмережах та сайті. 

Після того як сформована пропозиція з франчайзингу, потрібно перейти 

до наступних кроків з реалізації: створення команди запуску, відкриття 

франшизи, контролю та підтримки. 

Календарний план виконання проміжних етапів виглядає наступним 

чином (Табл. 6): 

Табл. 6. Календарний план реалізації стратегії 

Етап 

Уточнення / 
перешкоди 

Часові 
рамки 

прописати 
навчальну програму для 
кожної вікової групи 

обмеження в часі і брак 
кваліфікованих людей, що 
"відчувають" концепцію та 
принципи "Пташеня" в 
межах програми 

вересень, 
2018 - 
травень, 
2019 

прописати літню 
програму для кожної 

вікової групи 

на майбутнє, літня 
програма має бути 
прописана п'ять разів 
(кількість літніх сезонів 
однієї дитини від 2-6 рр), 
оскільки концепція 
кожного літа є однаковою 
для всіх вікових груп 

квітень - 
травень, 
2019 

прописати ритуали та 
традиції 

матеріали дати всім 
працівникам прочитати, 
обговорити з кожною 
командою садків, зробити 
тест на перевірку 

червень, 2019 

спосіб подачі 
інформації, формат 
навчання, естетика та 
якість матеріалів, 
правила організації 

простору 

цю частину концепції 
потрібно прописати, внести 
окремим навчальним 
курсом для наставників, а 
також спостерігати за 
реалізацією на місцях, 

червень, 2019 
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оскільки відчуття естетики 
/ спосіб подачі інформації є 
дуже суб'єктивними 

систематичне навчання 
персоналу 

сформований навчальний 
“пакет” для нового 
працівника; систематичне 
навчання керівників, 
постійне оновлення знань 
для діючого персоналу 

червень, 2019 

комунікація з клієнтами 

прописати всі можливі 
нюанси + комунікація з 
керівниками + комунікація 
з командами + розгляд 
кейсів на навчанні 
персоналу 

червень, 2019 

корпоративна культура 

прописати інформаційний 
збірник для керівників + 
інструктаж для них. З 
системою підвищення 
персоналу 
ознайомлюються 
наставники 

червень - 
липень 2019 

доповнення програми 
під час її апробації 
завдяки зворотньому 
зв’язку наставників та 
результату дітей 

- 

вересень - 
жовтень, 
2019 

випустити методичні 
матеріали (зошити, 

книжки) 

попередньо сформувати 
команду з методистів для 
опрацювання програми, 
долучити в подальшому 
етапі дизайнера 

листопад 
2019 - 
квітень 2020 

нові методичні ігри - 

липень - 
вересень 
2019 
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пропозиція франчайзингу 

сформувати перелік 
послуг, що пропонуємо в 
пропозиції 

липень 2019 

прописати 
франчайзинговий пакет 

книги прописуються 
стабільно, станом на 
оформлення першої 
франшизи, не факт, що всі 
книги будуть прописані 
(додадуться згодом 
франчайзі у такому 
випадку) 

липень 2019 

прописати юридичні 
документи 

віддати спеціалістам червень 2019 

розмістити 
франчайзингову 

пропозицію на ресурсах 
з купівлі-продажу 

франшиз, соцмережах та 
сайті 

перешкодою може бути 
готовність мережі 
(налагодження оперативної 
діяльності, стандартизація 
процесів) до відкриття 
франшизи 

липень 2019 

створення команди 
запуску 

формується на момент 
погодження співпраці з 
франчайзі 

часові рамки 
встановлюют
ься на 
момент 
погодження 
співпраці з 
потенційним 
франчайзі 

контроль та 
підтримка проекту 

формується на момент 
погодження співпраці з 
франчайзі 

часові рамки 
встановлюют
ься на 
момент 
погодження 
співпраці з 
потенційним 
франчайзі 

Як бачимо, спершу потрібно вдосконалити і стандартизувати всі 

процеси в діючих закладах мережі,  а тоді вже формувати остаточну 
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пропозицію з франчайзингу. Таких методів потрібно вжити з метою прикладу 

зразкового функціонування материнської компанії, а також з метою зменшити 

ризики впливу розширення мережі на діючі заклади (погіршення процесів, 

зниження ефективності діяльності, погіршення комунікації тощо). 

 

2.6 Оцінка кризових моментів в реалізації стратегії та можливостей 

їх уникнення 

Задля оцінки можливостей реалізації стратегії проекту потрібно 

передбачити ймовірні загрози, а також шляхи їх уникнення. Перешкоди є 

наступними: 

Брак кваліфікованих кадрів для розвитку методики - відсутність не 

спеціалістів, а споріднених людей, що відчувають концепцію та цінності, що 

закладені у навчання; розуміють принципи, структуру програми тощо. 

Запобігти цьому можна, взявши до складу методистів (з трьох осіб) одного з 

наставників “Пташеня” або ж підготувати методистами діючих працівників. 

Специфіка середовища для реалізації франчайзингу - одним з принципів 

“Пташеня” є україномовний контент. Зважаючи на складну мовну ситуацію в 

країні, можуть виникнути труднощі з подачею україномовної програми, 

спілкуванні з клієнтами українською тощо. Виходом з ситуації ми бачимо, 

перш за все, розвиток мереж в україномовних містах.  

Зміни у законодавстві, що стосуються франчайзингу - зміни, що 

ставлять у складне становище стосунки чи вплив франчайзера на франчайзі. 

Передбачити такий розвиток подій є складно, тому єдиним варіантом є 

виходити з того становища, що буде та шукати прогалини у законі. 

Недобросовісні франчайзі. Одними з найбільших ризиків та поширених 

недоліків продажу франшизи є недобросовісні франчайзі. З часом розвитку 

проекту франчайзер може стати нецікавим франчайзі, адже періодичні платежі 

потрібно сплачувати регулярно і бути під постійним контролем. [10; c. 395] 

Тому, з метою уникнення ризиків втрати франчайзі чи виховати собі 

нового конкурента мають завжди бути точки привабливості для франчайзі - 
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постійні оновлення, навчання співробітників, генерація ідей. У “Пташеня” 

точками привабливості буде методична програма та матеріали, система 

навчання персоналу, ІТ - система, відкрита навчальна платформа. Додатковим 

важелем впливу також буде ретельно складений договір комерційної концесії. 

Збереження якості / функціонування мережі на тому ж рівні у зв’язку з 

розширенням мережі - з метою збереження процесів на високому і 

стабільному рівні попри розширення мережі загалом можливе лише з 

наявністю ідеальної операційної діяльності, стандартизації всіх процесів. Над 

цими елементами треба працювати заздалегідь, ще до відкриття франшизи. 

 Після ретельного аналізу можливих загроз під час впровадження 

стратегії проекту передбачити їх можна наступними діями: “готувати” когось 

з персоналу для роботи у методичному відділі, аналізувати мовне середовище, 

створити точки привабливості для франчайзі, ретельно пропрацювати договір 

комерційної концесії, а також стандартизувати всі процеси. 

 

2.7 Стратегічні перспективи розвитку проекту 

Завдяки успішному розвитку компанії шляхом створення 

франчайзингової системи, “Пташеня. Дитячий простір” зміцнює бренд та 

збільшує вартість компанії, охоплює значну частку ринку, задає тенденції в 

освіті та діяльності дошкільних навчальних закладів.  

Стратегічні перспективи розвитку зображено наступним чином (рис. 6): 
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Рис. 6 Стратегічні перспективи розвитку проекту 

 

 

Ми плануємо сформувати методичний центр, який оновлюватиме 

навчальну програму, а також розроблятиме  методичні ігри та іграшки для 

дошкільних закладів, клубів з розвитку, батьків. В перспективі, виготовлення 

іграшок “виросте” в окремий бренд навчальних ігор. Окрім цього, буде 

створена відкрита навчальна платформа, завдяки якій ми зможемо 

поширювати тенденції в освіті та вихованні далеко за межі кола наставників 

“Пташеня”, разом з цим втілюючи місію нашої компанії - будувати нове 

дошкілля України.  

Попри це, зростатиме кількість садків “Пташеня. Дитячий простір”: як і 

власних закладів (в межах Львова), так і в інших містах шляхом франчайзингу 

(прогнозуємо мінімум одну продану франшизу в рік). Завдяки систематичному 

ротсу мережі, компанія не лише збільшить частку ринку з мінімальними 

витратами, а й зміцнить торгову марку, збільшить вартість бренду, впровадить 

стандарти й інновації та, ймовірно, здобуде першість у виборі на ринку. 
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ВИСНОВКИ 

 

Отже, у нашій роботі ми з’ясували, що доцільно розвивати і 

масштабувати компанію “Пташеня. Дитячий простір” за моделлю 

франчайзингу. До такого висновку ми дійшли, проаналізувавши наступне: 

1) Було проведено аналіз кількості дітей на 100 місць у дошкільних 

закладах денного перебування, що в середньому є 115-125 дітей. Це, 

відповідно, свідчить про нестачу і переповнення садків у великих містах. 

Найскладніша ситуація є у Волинській, Івано-Франківській та Львівській 

областях (понад 130 дітей / 100 місць). 

2) Досліджено доцільність створення франчайзингової моделі саме у 

дитячій сфері, де згідно з результатами досліджень міжнародного рейтингу 

“Franchise 500” дитяча сфера займає 8,2% ринку франшиз. Водночас, зростає 

динаміка розвитку ринку франчайзингу в Україні. 

3) Здійснено порівняльний аналіз переваг та недоліків 

франчайзингової системи. Серед недоліків найвагомішими є репутаційні 

втрати, вплив франчайзі на концепцію компанії та відмінності в розвитку 

закладів у зв’язку з локалізацією. Серед переваг потрібно визначити такі: 

збільшення частки ринку з мінімальними витратами, додатковий дохід 

(роялті), зміцнення і просування торгової марки, вивчення ринку на основі 

досвіду франчайзі, збільшення вартості бренду у процесі успішної 

експлуатації, зниження фінансових ризиків. 

4) Було розглянуто рівні стійкості франчайзингу в проекті, а також 

інструменти їх підвищення.  З метою попередження ризиків, що 

супроводжують розвиток франчайзингової моделі потрібно вжити наступних 

заходів: створити єдиний інтернет-портал з ресурсами для керівників та 

наставників, оновлювати авторську навчальну програму, розробити та 

постачати брендовані методичні матеріали, навчальні зошити, розробити 

систему контролю якості, організовувати стратегічні сесії, сформувати 

команду з підтримки діяльності франчайзі та ін. 
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5) Розроблено бізнес-модель проекту за А. Сливоцьким, згідно з якою 

унікальною ціннісною пропозицією франшизи “Пташеня” є авторська 

навчальна програма, першість у виборі завдяки розвитку бренду та 

приналежність до спільноти; модель прибутку - вступний внесок, роялті, 

рекламні платежі; джерелами стратегічного контролю є бренд, база клієнтів та 

ефект від мережі; фокус діяльності “Пташеня” - дошкілля, брендовані 

методичні ігри та сертифікована навчальна програма вихователів. 

6) Прописано вміст пакету підтримки партнера - основного документа 

франчайзі, на основі якого буде здійснюватися діяльність закладу. В пакет 

підтримки купівлі франшизи “Пташеня” входитиме франчайзинговий пакет 

(книга з бізнес-процесів компанії), брендбук, юридичне оформлення мережі, 

навчання персоналу, фінансовий план, програмне забезпечення, супровід на 

всіх етапах запуску, рекомендації щодо локації, рекламна підтримка, дизайн-

проект, маркетингова підтримка, консультаційна підтримка. Також, було 

прописано поетапний план відкриття (запуску) закладу та зони 

відповідальності (франчайзер / франчайзі). 

7) Задля втілення франчайзингової моделі закладу з метою 

збереження комерційної таємниці, попередження репутаційних та фінансових 

втрат потрібно укласти договори: про наміри та конфіденційність, договір про 

ліцензування, договір комерційної концесії. 

8) Здійснено аналіз середовища проекту - стейкхолдерів проекту, 

завдяки чому є можливість впровадження правильної комунікаційної 

стратегії; визначено конкурентів та потенційних конкурентів на основі 

наступних критеріїв: діюча мережа закладів (наступним етапом 

масштабування може бути франшиза), акцент на програму,  україномовний 

контент, естетична схожість, заклад перебування повного дня дитини. 

9) Зроблено SWOT-аналіз, який є одним з основних інструментів 

стратегічного управління, що оцінюють в комплексі внутрішні і зовнішні 

чинники, які впливають на розвиток компанії. Завдяки SWOT-аналізу тепер 

компанія може зрозуміти структуру ресурсів, систематизувати проблемні 
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ділянки та зосередитися на їхніх змінах, критично оцінити свої позиції на 

ринку та можливості, вдосконалити стратегію розвитку. 

10) Визначено план дій: стандартизація всіх процесів всередині мережі 

(навчальна програма, систематичне навчання персоналу, комунікація з 

клієнтами, корпоративна культура), вдосконалення методичної програми, 

оформлення франчайзингового пакету, формування франчайзингової 

пропозиції.  

11) Проведено оцінку кризових моментів та визначено шляхи їх 

уникнення. Серед таких: брак кваліфікованих кадрів для розвитку методики, 

специфіка середовища для реалізації франчайзингу, недобросовісні франчайзі, 

зміни у законодавстві, що стосується франчайзингу. 

12) Проаналізовано фінансову модель проекту для франчайзера 

(враховано песимістичний та оптимістичний варіанти розвитку проекту), що 

однак залишається інвестиційно привабливим. А також, прораховано 

фінансову модель для франчайзі - S (45 дітей), М (60 дітей), L (90 дітей) і 

визначено, що найбільш привабливими є проекти  М та  L. 

13) Визначено стратегічні перспективи розвитку проекту, серед яких: 

відкриття хоча б одного франчайзингового проекту на рік, розширення 

материнської компанії шляхом збільшення закладів, розробка нових 

методичних матеріалів, створення окремого методичного центру, відкриття 

рекрутингової агенції, створення бренду іграшок та ігор, розробка та запуск 

відкритої навчальної платформи. 

 Отже, варто зробити висновок, що впровадження франчайзингової 

моделі “Пташеня. Дитячий простір” є вдалим рішення масштабувати та 

розвивати компанію. Адже, унікальна цінність, яку пропонує “Пташеня” - це 

авторська навчальна програма, що відповідає всім потребам портрету зрілої 

особистості європейського суспільства (сукупність м’яких навичок, взаємодія 

в соціумі, розвиток емоційного інтелекту, свідома громадськість тощо). 

Ціннісний франчайзинговий пакет, методичні матеріали та брендовані 

продукти, постійна комунікація з партнерами, crm-система, відкрита 
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навчальна платформа, рекрутингова агенція, окремий методичний центр та 

регулярні оновлення створять міцні зв’язки між франчайзером та франчайзі, 

що буде наслідком успішного масштабування компанії та втілення місії 

“Пташеня” - змінити та розвивати дошкілля України 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 69 

СПИСОК ЛІТЕРАТУРИ 

 

1. Аммарі А. О. Класифікація стейкхолдерів на основі взаємних 

очікувань. - 2012. - Ст. 150 - 155 

2. Базовий компонент дошкільної освіти 

3. Бєлєнька Г. В. та ін. Дитина. Освітня програма для дітей від 2 до 7 

років. - 2016. - Ст. 21 - 60 

4. Гончаренко А. М., Дятленко Н. М. Стежина: комплексна 

альтернативна освітня програма для дошкільних навчальних закладів, що 

працюють за вальфдорською методикою. - 2014. - Ст. 52 - 113 

5. Господарський кодекс України / / Відомості Верховної Ради 

України. — 2003. — № 18-22. — Ст. 144.  

6. Калуська Л. Соняшник. Комплексна програма розвитку, навчання і 

виховання дітей дошкільного віку. - 2014. - Ст. 12 - 41 

7. Паніна Ю., Правове регулювання договору франчайзингу в 

Європейському Союзі та Україні. - 2017. - Ст. 151 - 180 

8. Родченко К.В., Кашуба Ю. М. Проблеми розвитку франчайзингу в 

Україні. - 2010. Ст. 1-11 

9. Сливоцький А., Моррісон Девід. Зона прибутку. - 2016. Ст. 28 - 77 

10. Сляднєва Г. О. Правове регулювання передачі комерційної таємниці 

у договорах комерційної концесії.- 2011. - Ст. 394- 399 

11. Цивільний кодекс України / / Відомості Верховної Ради України. — 

2003. — № 40-44. — Ст. 356. 

12. apostrophe.ua 

13. babycenter.com.ua 

14. centre-sova.business.site 

15. cleverkids.com.ua 

16. dekart.ua 

17. detsad.com.ua 

18.entrepreneur.com 



 70 

19. facebook.com 

20. ffc.expert 

21. franch.ua 

22. franchisegroup.com.ua 

23. franchising.ua 

24. happy-sadok.com 

25. happykidsclub.com.ua 

26. happyrony.com.ua 

27. kiev.pravda.com.ua 

28. ladushki.kiev.ua 

29. obiymy.com 

30. osvitanova.com.ua 

31. owoman.com.ua 

32. perlina.net.ua 

33. pidruchniki.com 

34. pravda.press 

35. preschool.com.ua 

36. reg.isuo.org/preschools 

37. reyestr.court.gov.ua 

38. rusnauka.com 

39. sadochok.net.ua 

40. shkola-radosti.com.ua 

41. smartik.com.ua 

42. sovenyata.com 

43. teremok-union.com.ua 

44. totosha.kiev.ua 

45. tvoemisto.tv 

46. ukr.segodnya.ua 

47. ukrstat.gov.ua 

48. unian.ua 



 71 

49. vulyk.com.ua 

50. web.posibnyky.vntu.edu.ua 

51. zakon.rada.gov.ua 

52. zakon3.rada.gov.ua 

53. zaxid.net 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 72 

ДОДАТКИ 

Додаток 1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 73 

Додаток 2 

 

 

 

 

 

 

 



 74 

Додаток 3 

Книга наставника 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 75 

 

Додаток 4 

 
















































