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Pēdējās desmitgadēs franšīze piedzīvojusi strauju popularitātes pieaugumu visā pasaulē. Šo sadarbības formu izmanto praktiski jebkurā uzņēmējdarbības jomā. Ko tas maksā vārda devējam un ko tas dod franšīzes ņēmējam? 

Franšīze

Franšīzes vēsture aizsākās viduslaiku Francijā un tolaik nozīmēja privilēģiju, ko karaļi deva saviem vasaļiem. Tās varēja būt tiesības medīt karaļa mežos vai arī ekskluzīvas tiesības pārdot kādas preces. Pirmās franšīzes sistēmas mūsdienu izpratnē izveidoja ASV ražotāji, lai veicinātu savu preču noietu. 

Franšīze ir preču un pakalpojumu izplatīšanas metode, partnerattiecību veids ar precīzi formulētiem pienākumiem un tiesībām starp franšīzes devēju jeb kompāniju, kas sekmīgi strādā un ir labi zināma, pierādījusi savas biznesa koncepcijas dzīvotspēju un ir gatava nodot to citam uzņēmējam, un franšīzes ņēmēju jeb fizisku personu vai uzņēmumu, kas pērk nosaukuma, biznesa idejas, preču zīmes lietošanas tiesības. 

Franšīzes popularitāti uzņēmēju vidū nosaka šī sadarbības modeļa izdevīgums abām tajā iesaistītajām pusēm. Franšīzes devējam tas ļauj strauji paplašināt savu tirgu bez papildu investīcijām jaunu tirdzniecības vai servisa vietu izveidē vai iegādē, darbinieku piesaistē, algošanā. Savukārt franšīzes ņēmējs saņem tiesības izmantot labi pazīstamu zīmolu, darbinieku apmācības, atbalstu mārketingā, visu to, ko varētu raksturot ar jēdzienu know how. 

Pēdējās desmitgadēs franšīze piedzīvojusi strauju popularitātes pieaugumu visā pasaulē. Šo sadarbības formu izmanto praktiski jebkurā uzņēmējdarbības jomā. Visbiežāk tā sastopama mazumtirdzniecībā, ēdināšanas biznesā, dažādās pakalpojumu un servisa nozarēs, tomēr franšīzi izmanto arī reklāmā un mārketingā, finanšu jomā, ražošanā, būvniecībā, nekustamajā īpašumā un daudz kur citur. Starptautiskā franšīzes asociācija pavisam nošķīrusi 75 uzņēmējdarbības kategorijas, kurās darbojas franšīzes sistēmas. 

Vislielākā franšīzes izplatība ir ASV, kur, piemēram, mazumtirdzniecības nozarē franšīzes uzņēmumu skaits pārsniedz 40%. Saskaņā ar Starptautiskās franšīzes asociācijas datiem laikā no 2003. līdz 2005. gadam šajā valstī attīstījušās 900 jaunas franšīzes sistēmas. Eiropas līderis ir Vācija, kur aptuveni pustūkstotis franšīzes devēju licencējis vairāk nekā 20 tūkstošus franšīzes ņēmēju. 

Ieva Kellere ir latviešu uzņēmēja, kas dzīvo Ungārijā. Viņa šajā valstī uz franšīzes līguma pamata izveidojusi četrus Latvijas ziepju, vannas kosmētikas un piederumu ražotāja un tirgotāja Stenders veikalus. 

Pirms veikalu atvēršanas nekādas īpašas biznesa pieredzes I. Kellerei nebija, bijusi vien liela vēlēšanās uzsākt uzņēmējdarbību, kas būtu saistīta ar abām valstīm - Ungāriju un Latviju. Ieva tomēr bija strādājusi dažādos vadošos amatos, arī personāla vadībā, tāpat viņai bija iemaņas grāmatvedībā. Uzņēmēja atzīst, ka franšīzes modelis biznesa sākšanai un attīstīšanai izrādījies ļoti piemērots un tam ir daudzas priekšrocību. 

„Ja nebūtu šo franšīzes iespēju, tad visu, sākot “no nulles”, būtu jāizstrādā pašiem - veikala dizainu un mēbeļu plānojumu, pašiem būtu jāsagatavo darbinieku apmācības programma un jānoņemas ar daudzām citām lietām, ko šajā gadījumā dabūjām jau gatavu,” saka I. Kellere, atzīstot, ka daudzi jauni uzņēmēji, protams, izvēlas veidot “savu” ekskluzīvu marku, taču tas prasa daudz vairāk laika, nervu, līdzekļu, un rezultāts diemžēl nav garantēts. Uzņēmēja atklāj, ka tuvāko gadu laikā Stendera veikalu skaitu Ungārijā plānots palielināt, jo, atšķirībā no Latvijas, tur šāda veida produktiem vēl ir minimāla konkurence. 

Latvijā franšīze aug labi 

Pie mums franšīze ienākusi salīdzinoši nesen, tomēr ar katru gadu kļūst vairāk gan vietējo uzņēmumu, kas kļūst par franšīzes devējiem, gan tādu uzņēmēju, kas izvēlas iesaistīties kādā no starptautiskajām vai Latvijas franšīzes sistēmām. Baltijas Franšīzes fonda (BFF) direktore Tatjana Meļehova stāsta, ka pēdējā laikā diezgan būtiski palielinājusies Latvijas uzņēmumu interese kļūt par franšīzes devējiem. Tas skaidrojams gan ar vēlmi paplašināt darbību reģionos, gan attīstīties ārpus valsts. Piemēram, BFF šobrīd gatavo dokumentu paketi kafejnīcu tīkla Double Coffe franšīzes sistēmas attīstībai Ķīnā. 

Raksturojot situāciju ārpus Rīgas, T. Meļehova norāda, ka daudzus iepriekšējos gadus provinces uzņēmumi ļoti izteikti centušies saglabāt savu neatkarību, tomēr pēdējā laikā arvien vairāk ir tādu, kas vēlētos biznesu pārdot, jo saasinās konkurence, palielinās izmaksas un strādāt kļūst grūtāk. Tomēr pircēju šādiem, visbiežāk, mazumtirdzniecības uzņēmumiem nemaz nav tik daudz, tādēļ perspektīvs attīstības ceļš ir franšīzes izmantošana. Bieži vien provinces tirgotājiem nepieciešama palīdzība tieši ar iepirkumiem, kā arī mārketingu - tieši to, ko var nodrošināt franšīzes devējs. 

Pasaules prakse rāda, ka uzņēmumu grupā, kas izvēlējušies kļūt par franšīzes ņēmējiem, bankrotu skaits ir daudz mazāks, nekā uzņēmumiem, kas paši sākuši savu biznesu, uzsver T. Meļehova. Uzņēmums ar franšīzes palīdzību iegūst zināšanas, pie kurām pats, iespējams, nonāktu tikai vairāku gadu garumā. 

Labi noder reģioniem 

SIA Elvi grupa valdes priekšsēdētājs Jānis Čerņavskis stāsta, ka, veidojot veikalu tīkla koncepciju, uzņēmums par pamatu izmantoja Rietumos pārbaudītu un vietējai situācijai adaptētu modeli, kurā franšīzei ir liela nozīme. Šobrīd Elvi tīklā ir 71 veikals, un tikai daži no tiem pieder Elvi grupai, pārējo īpašnieki ir franšīzes partneri. „Tieši tas ļāva veiksmīgi konkurēt ar ārzemju tirdzniecības ķēdēm. Nelielo pārtikas mazumtirgotāju apvienošana bija stratēģiski svarīga, samazinot arī konkurenci. Lielajās pilsētās Rietumu kompānijas jau bija ienākušas, bet mēs pirmie paspējām nodrošināt savas pozīcijas reģionos un mazpilsētās,” ne bez lepnuma saka J. Čerņavskis. 

Viņš skaidro, ka, iekļaujoties Elvi franšīzes sistēmā, atnācējs iegūst konsultācijas un zināšanas, lielāku apgrozījumu un vienotu, stabilu sistēmu, piemēram, iepirkuma procesus, loģistikas pakalpojumus, nodokļu aprēķinus vienotā IT sistēmā. Franšīzes devējs nodrošina arī vienotus mārketinga pasākumus tai skaitā akcijas u.tml. Franšīzes nosacījumi tomēr ļauj veikala īpašniekam strādāt ar reģionālajiem ražotājiem un piegādātājiem arī pašam, lai pircējiem paralēli Elvi standarta preču klāstam nodrošinātu vietējo produkciju. 

J. Čerņavskis skaidro, ka uzņēmums rūpīgi pārbauda visu potenciālo partneru un veikalu atbilstību Elvi prasībām. Svarīga ir veikala atrašanās vieta, telpas, kā arī investējamo līdzekļu apjoms. Franšīzes nosacījumi paredz, ka sistēmas dalībniekiem ir jāpilda noteiktie plāni, jāievēro vienotais kvalitātes standarts. J. Čerņavskis atzīstas, ka daudziem interesentiem dažādu iemeslu dēļ nācies atteikt iesaistīšanos tīklā. 

Elvi franšīzes ņēmēja regulārā dalības maksa ir atkarīga no vienošanās nosacījumiem, bet parasti tā veido 0,5%-1% no apgrozījuma. 

SIA Profs Latvija valdes priekšsēdētājs Ģirts Vilciņš atklāj, ka viņu uzņēmuma franšīzes cena ir 2,5% no franšīzes ņēmēja veikala apgrozījuma. Papildu tam Profa franšīzes ņēmējam ir jānodrošina produkcijas klāsta dažādība, 60% no veikalā piedāvātajām precēm ir jābūt no Profs sortimenta, jāievēro korporatīvie standarti. Uzņēmuma vadītājs uzskata, ka franšīzes ņēmējs ir ieguvējs, jo reklāmas un mārketinga aktivitātes un kampaņas nodrošina Profs, kas uzņemas rūpes arī par veikala noformējumu un korporatīvo stilu. Svarīgi ir arī sadarbības nosacījumi - zemākas iepirkuma cenas un labāki apmaksas nosacījumi, kā arī speciālistu konsultācijas. 

Ģ. Vilciņš norāda, ka stratēģiskais lēmums par franšīzes sistēmas attīstību pieņemts pēc ilgas un rūpīgas tirgus izpētes. Šobrīd izveidoti četri Profs franšīzes veikali dažādās Latvijas pilsētās, šogad plānots atvērt vēl trīs. Uzņēmuma vadītājs atzīst, ka franšīze ir tikai daļa no stratēģijas, lai palielinātu uzņēmuma tirgus daļu reģionos un sasniegtu pircēju mērķauditoriju. Lai gan paplašinoties franšīzes izmantošana izmaksā lētāk par jaunu veikalu būvniecību, Profs tomēr nolēmis jaunu lielveikalu Daugavpilī veidot paša spēkiem. 

Jābūt produktam. Bet jābūt arī sajūtai 

Lai franšīzes sistēmas ieviešana sevi attaisnotu, uzņēmumam ir ļoti skaidri jāapzinās un jādefinē, kādas ir zināšanas un priekšrocības attiecībā pret konkurentiem, kuras tas ir gatavs nodot franšīzes ņēmējam, uzsver T. Meļehova. Uzņēmumiem jāsaprot, kas viņu sistēmā būs būtiskākais, tas jādefinē un jāatspoguļo dokumentos, jāizstrādā franšīzes rokasgrāmata, kurā jāiekļauj visa nepieciešamā informācija, sākot ar korporatīvo stilu un beidzot ar dažādām procedūrām. 

Stenders Ārējās tirdzniecības nodaļas vadītāja Ieva Eglīte stāsta, ka uzņēmums, domājot par attīstību un tirdzniecības paplašināšanu, sapratis, ka nepārdod tikai produktus, tā nav galvenā atšķirības zīme, jo šos produktus var iegādāties arī citviet. „Cilvēki nāk pie mums, jo viņi grib saņemt īpašas sajūtas - sajust gaisā virmojošu aromātu, uzturēties jauki iekārtotā veikalā, aprunāties ar zinošām pārdevējām. Mēs pārdodam 50% produktus un 50% servisu jeb sajūtas. Šo kopumu varēja nodrošināt ar Stenders veikaliem,” skaidro I. Eglīte. 

Pēc lēmuma par straujāku attīstību kā piemērotākais risinājums tika izvēlēta franšīzes sistēmas veidošana, kas ļautu palielināt veikalu skaitu bez uzņēmuma investīcijām tirdzniecības vietu izveidē, uzturēšanā un vadīšanā. Sadarbības nosacījumus uzņēmums izstrādājis saviem spēkiem, jo Latvijā tolaik franšīzes jomā nav bijis vērā ņemamas pieredzes. I. Eglīte atklāj, ka uzņēmuma franšīzes sadarbības modelis joprojām tiek uzlabots un attīstīts, ņemot vērā iepirkšanās tendences, attiecīgo valstu tirgu specifiku, pieļautās kļūdas. 

Stenders franšīzes ņēmējam sadarbības līgumā tiek noteiktas ekskluzīvas tiesības uz attiecīgo teritoriju. Izvirzītie nosacījumi visām franšīzēm ir vienādi un tie ir diezgan strikti. Veikalu mēbelēm, sauso ziedu noformējumam, produkcijas izvietojumam, pārdevēju formām jāatbilst noteiktajam dizainam. Veikalos, kuru platībai jābūt no 25 līdz 50 m2, drīkst pārdot tikai Stenders produkciju. Potenciālajam franšīzes ņēmējam pirms sadarbības uzsākšanas jāiesniedz attīstības plāns pieciem gadiem, kurā ietverta informācija par plānotajiem veikaliem un apgrozījumu. I. Eglīte stāsta, ka franšīzes ņēmēja ieguldījumi viena Stenders veikala izveidē sasniedz aptuveni 50 tūkst. eiro, savukārt regulāra maksa par franšīzi katram partnerim ir individuāla un atkarīga no teritorijas lieluma, iedzīvotāju pirktspējas, partnera attīstības plāna un citiem faktoriem. No savas puses uzņēmums nodrošina pārdevēju apmācību, menedžmenta un mārketinga konsultācijas, katru jauno veikalu atbilstoši prasībām iekārto Stenders dizainere. Tāpat iespējams saņemt palīdzību vietas izvēlē, pasūtījumu sastādīšanā. Visas franšīzes prasības ir aprakstītas rokasgrāmatā. 

Raksturojot franšīzes sadarbības formas trūkums, I. Eglīte norāda, ka franšīzes ņēmējs iegūst daudz dažādas informācijas par uzņēmumu. Pastāv iespēja, ka pēc tam to ļaunprātīgi izmanto, piemēram, lauž līgumu, turpina tirgot franšīzes devēja produkcijai līdzīgas preces, izmantojot iepriekš iegūtās zināšanas, pārdošanas prasmes un pieredzi. 

Franšīze arī ražošanā 

Franšīzes modelis tiek izmantots arī ražošanā. Latvijā šādu ceļu izvēlējies būvmateriālu ražotājs SIA Sakret, kas saskaņā ar franšīzes līgumu nodarbojas ar sauso celtniecības maisījumu ražošanu. Uzņēmums pirms vairākiem gadiem no Sakret Vācijas kompānijas iegādājās licenci produkcijas pārdošanai, kā arī ražošanai Baltijas valstīs un Krievijas Kaļiņigradas apgabalā. Papildu maksai par licenci uzņēmumam noteikta summa par katru pārdoto sausā maisījuma iepakojumu jāpārskaita Sakret Eiropas birojam, no kurienes tā nonāk ASV, kur dzīvo Sakret zīmola īpašnieki. Latvijas uzņēmums saskaņā ar franšīzes tiesībām uzbūvējis arī rūpnīcu Igaunijā un drīzumā to darīs Lietuvā. 

Vērtējot franšīzes priekšrocības ražošanā, A. Vanags akcentē, ka šo darbības formu vērts izvēlēties tad, ja nepieciešams atpazīstams zīmols, ar kuru vieglāk ieiet tirgū, ja ir vēlēšanās ātrāk sasniegt rezultātus, jo ir pieejamas tehnoloģijas un receptūras. Starp Sakret franšīzes ņēmējiem notiek arī aktīva apmaiņa ar informāciju par katra ražotāja izstrādātajiem produktiem, un tos iespējams ieviest arī savā tirgū. Pateicoties labiem rezultātiem, Latvijas uzņēmums ieguvis arī licenci, kas ļauj realizēt produkciju Baltkrievijā, kā arī paredz iespēju to pārdot Pēterburgā un Ļeņingradas apgabalā, Somijā un Ukrainā. 

Interesanta pieredze veidojusies degvielas tirdzniecības uzņēmumam AS Virši-A, kas darbojas gan kā franšīzes devējs, gan ņēmējs. Uzņēmuma komercdirektors Ilgvars Zuzulis atklāj, ka šāda situācija izveidojusies dažādu motīvu dēļ un pagaidām uzņēmums nav pieņēmis lēmumu, kuru no attīstības ceļiem izmantos turpmāk. 

Kļūšana par franšīzes devējiem uzņēmumam devusi iespēju paplašināt degvielas uzpildes staciju tīklu ar daudz mazākām investīcijām, kas šajā biznesa jomā ir augstas. Savukārt pirmajam franšīzes pircējam šis sadarbības modelis devis stimulu turpināt uzņēmējdarbību. Darījuma laiks sakritis ar notikumiem degvielas tirgū, kad, saasinoties konkurencei un stājoties spēkā stingrākām Eiropas Savienības prasībām, vairākas nelielās degvielas uzpildes stacijas domājušas par darbības beigšanu. I. Zuzulis uzskata, ka šādā situācijā viens no veiksmīgākajiem risinājumiem ir tieši franšīzes sadarbības modelis. Virši-A kā pirmais nosacījums sarunu uzsākšanai ar potenciālo franšīzes ņēmēju ir degvielas uzpildes stacijas atrašanās vieta. 

Uzņēmuma kā franšīzes ņēmēja pieredzi Virši-A pārstāvis raksturo kā eksperimentu, un šo lēmumu ietekmējusi tā laika situācija un uzņēmuma pozīcijas Alūksnē. I. Zuzulis norāda, ka ar šādu soli zaudēta sava zīmola atpazīstamība privātpersonu segmentā šajā reģionā, tomēr labas pozīcijas izveidojušās juridisko personu apkalpošanā. 

Kas jāanalizē pirms lēmuma pieņemšanas par franšīzes iegādi?

· kādu pieredzi prasa bizness, kura franšīzi gribat pirkt;

· vai ir pilnīga izpratne par biznesu;

· cik laika un cilvēku resursu prasa konkrētais bizness;

· kas ir franšīzes devējs, kādi ir tā sasniegumi un kāda pieredze ir vadošajam personālam;

· kā veicas citiem šī tīkla franšīzes ņēmējiem;

· kādi izdevumi nepieciešami, lai iegādātos franšīzi;

· cik lieli būs regulārie maksājumi franšīzes devējam;

· ja noteikta produkcija vai serviss jāpērk tikai no franšīzes devēja, kas un kādā veidā to piegādā;

· nosacījumi franšīzes attiecību izbeigšanai vai turpināšanai;

· cik daudz franšīzes ņēmēju atstājuši sistēmu pēdējo pāris gadu laikā. 

Avots: Baltijas Franšīzes fonds 

Pazīstamākie vietējie franšīzes devēji

Elvi - pārtikas mazumtirgotājs 

Stenders - ziepju un vannas kosmētikas ražotājs un tirgotājs 

Profs - elektromateriālu, apgaismes un citas tehnikas tirgotājs 

Meistars - būvmateriālu veikali 

Maija - frizētavas 

Franšīzes programmas uzsākuši vairāki ēdināšanas uzņēmumi. 

Ar franšīzes starpniecību Latvijā ienākušie starptautiskie zīmoli

Zara, Benetton, Mango, Hugo Boss, Body Shop, Yves Rocher, Avis, Hertz 
