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SISSEJUHATUS

Viidetakse, et fenomenaalne frantsiisimise kasv alates 1950. aastatest on majandusele ja
tihiskonnale, kus see kasv on esinenud, olnud kahtlemata kasutoov (Expanding ...
2007: 55). Ometi, sellal kui frantsiisimise ndol on tegu eelmise sajandi keskpaigas
USAst alguse saanud, arenenud maailmas nii majanduslikult kui teadusliku
uurimisobjektina tdhtsuselt kiiresti kasvanud ja igapédevaellu juurdunud ndhtusega,
paistab see temaatika Eestis olevat suhteliselt tundmatu. Suure vaevaga voib leida vaid
tiksikuid nditeid nii praktikast kui eestikeelsetest kisitlustest. Sellest ldhtuvalt on
toendoline, et iildteadmisedki liinklikud ning rakendusvdimalused suures osas
teadvustamata-soodustamata, nii ettevotluse kui riigi (ettevOtluse arendamise

infrastruktuuri ja tugiasutuste) tasandil.

Teadlikkuse tdstmine frantsiisimise vallas voib aidata edeneda nii olemasolevatel
ettevotetel kui ka luua uusi ettevotteid ja tookohti, milleks on pracgu vajadus isedranis
suur. Kui niiteid frantsiisivotjate kohta teatud arvestataval miéral Eestis siiski leidub,
siis frantsiisipakkujaid on paljude teiste arenenud riikidega (nt USA ja Suurbritanniaga)
vorreldes suhteliselt viiga vihe. Uks pdhjus vdib olla see, et frantsiisimise kui turundus-,
kasvu- ja rahvusvahelistumise meetodiga frantsiisiandmise teel pole siinne
(potentsiaalne) &riringkond ehk piisavalt kursis. Frantsiisimine voib  Eesti
ettevotluskeskkonna pdohiosa moodustavatele kasinamate vahenditega véikestele ja
keskmise suurusega ettevotetele olla sealjuures sobivam kui moni muu kasvumeetod voi

ettevotlusvorm ning seeldbi panustada ka riigi majanduskasvu.

Frantsiis ja frantsiisimine on raskesti hoomatav kompleksne temaatika peamiselt oma
multi- ja interdistsiplinaarse loomuse tottu (Hoy, Stanworth 2003a: 9), hdlmates osiseid
ja kattuvusalasid 6konoomikas, turunduses, ettevotluses, digusteaduses, sotsioloogias,

psiihholoogias, organisatsiooniteoorias, inimressursside juhtimises, strateegilises



juhtimises, raamatupidamises, finantsjuhtimises jne. Lisaks on temaatika {isna kriitiliselt
mojutatud ruumilistest ja ajalistest asjaoludest. Regiooniti ja riigiti voib erineda senine
frantsiisimispraktika, veelgi enam sellesse puutuv diguslik reguleeritus’. Samas on
kdnealune valdkond mujal maailmas, erinevalt Eestist, arenenud sedavord kiiresti, et
viaga keerukas on erinevate distsipliinide vahel killustunud {iha kasvavas
publikatsioonide ja korrigeeritud teadmiste hulgas orienteeruda — tuvastada lahtuvalt
oma piirkondlikest huvidest klassikalised ja kaasajal relevantsed allikad ning leida neile

ligipdés.

Frantsiisimise védga pealiskaudne kisitlemine, mis piirdub teatud napi kategoriseeri-
misega, on sageli eksitav. Naiteks, frantsiisimise nimetamine koos litsentsimisega
turunduse lepingulise vormina ilma edasiste tdpsustusteta — nii nagu kiesoleva t66 autor
seda oma turundusopingutest miletab — loob kergesti mulje, et sellisena kuulub see
peamiselt juriidika valdkonda, jéttes sealjuures Ohku kiisimérgi frantsiisimise ja
litsentsimise suhestumise, sarnasuste-erinevuste kohta. Ometi ei ole frantsiisimine mitte
ari juriidikaga ega driaspektidega juriidiline suhe, vaid eelkdige diguslike aspektidega
arisuhe, mille edu tagab mdistmine, kuidas inimesed to6tavad (Duckett, Monaghan
2010: 3, 46). Kuigi frantsiisimine on multi- ja interdistsiplinaarne ning erinevate (sh
juriidiliste) aspektide olulisust frantsiisimises ei saa ega tohi alahinnata, on
frantsiisimise ldhtealuseks ja sddrasena pohitdhenduslik siiski driline pool,

majanduslikud kaalutlused.

Kéesolev t66 on frantsiisimisest. Kuna temaatika on lai, ent Eestis ja eesti keeles on
kédsitletud seda  puudulikult, on kédesoleva t60 missiooniks kujundada
frantsiisimistemaatika terviklik raamistik eesti keeles ja Eesti olusid arvestades.
Sealjuures on t66 fookus:

e drilisel poolel;

e drimudeli frantsiisimisel (kuna see on viimastel aegadel enim kasvutrendi

ndidanud frantsiisimise vorm);

! Erinevuste t5ttu senises praktikas ja seadusandluses jagunevad frantsiisimist kisitlevad allikad eelkdige

regiooniti — duaalselt Ameerika ja mitte-Ameerika allikateks (Hoy, Stanworth 2003b: 1).



o frantsiisipakkumisel;
e frantsiisipakkumise kéivitamisel, sh {ihe miiligipunkti kaupa (single-unit-
franchising);

e frantsiisimise hetkeolukorral Eestis (leiab késitlust teises peattiikis).2

Kéesoleva magistritod eesmirk on teha ettepanekud ettevotlusvéljavaadete
parandamiseks Eestis frantsiisipakkumise kaudu. Selle realiseerimiseks on t66 jagatud
teoreetiliseks ja praktiliseks osaks, kumbki omakorda kolmeks alapeatiikiks, milledes
tdidetakse jargmisi piistitatud iilesandeid:

e selgitada frantsiisimise ajaloolise kujunemise kaudu selle olemus — frantsiisimise
pohimdisted ja tunnused;

e frantsiisipakkumise vordluses erinevate kasvumeetoditega tuua vélja mojurid
kasvumeetodi valikul;

e tuua vilja frantsiisipakkumise eeldused;

e analiiiisida frantsiisipakkumise infrastruktuuri Eestis vordluses muu maailmaga
ja anda sellele hinnang;

e koostada intervjuu plaan ja viia ldbi intervjuud frantsiisimisega frantsiisipakkuja
poolelt kokku puutunud ettevdtete esindajatega Eestis, et selgitada vilja
praktikute tegevuse ajendid ja takistused-ohud frantsiisipakkumisel, frantsiisi-
pakkumise eelised ja mdju nende &ritegevusele ning praktikute soovitused
frantsiisimise edendamiseks Eestis;

e analiiisida praktikute kogemusi ja soovitusi frantsiisimise osas ldhtuvalt
frantsiisimise teoreetilistest alustest ning anda hinnang frantsiisipakkujate

hetkeolukorrale Eestis;

% Frantsiisimist voib digustatult kasutada nii frantsiisipakkumise kui -votmise tihenduses. Praktikas
kasutatakse seda ka nii traditsioonilise kui drimudeli frantsiisimise tdhenduses. Viimaseid seletatakse lahti
alapeatiikis 1.1. Kéesolevas t60s kasutatakse frantsiisimist ilma dsja nimetatud aspekte tipsustustamata
juhul, kui tdpsustamine ei ole antud juhul vajalik — kas seetdttu, et seda kasutataksegi iildises tdhenduses,
vOi seetdttu, et tdpsem sisu selgub kontekstist. Sealjuures maédrab kogu t66 suunitluse ehk peamise
konteksti t66 fookus. Arimudeli frantsiisi pakkumine on selleks liiga kohmakas mdiste, et seda tods

labivalt kasutada.



e siinteesides intervjueeritud praktikute kogemusi ja arvamusi ning autori
hinnanguid Eesti frantsiisipakkumise infrastruktuurile ja frantsiisipakkujate
hetkeolukorrale, anda hinnang kogu frantsiisipakkumise hetkeolukorrale Eestis
ning formuleerida ettepanckud ettevotlusvéljavaadete parandamiseks Eestis

frantsiisipakkumise kaudu.

Kuna kéesolev t66 taotleb frantsiisimise tervikliku raamistiku kujundamist, eeldab see
pohimeetodina siinteesi, mis aga saab omakorda pdhineda vaid kompleksse
frantsiisimistemaatika voimalikult detailsel analiiiisil, arvestades t660 mahu piirangut.
Too teoreetilises osas analiilisitakse ja siinteesitakse viiteid erinevatest to0s
viidatavatest ja viidatud allikate loetelus sisalduvatest allikatest. Neist enim kasutatavad
ja teoreetilise osa raamistiku loomisel olulisimad on: Duckett ja Monaghan 2010,
Sherman 2004, Mendelsohn 2005, Expanding ... 2007 ning koostajate (F. Hoy ja J.
Stanworth) poolt klassikalisteks peetavate frantsiisimisteemaliste artiklite kogumik
,Franchising: an international perspective”, millest kasutatakse hulka artikleid.
Praktilises osas kasutatakse lilevaate andmiseks frantsiisipakkumise olukorrast Eestis
interneti  otsimootorite  vOimalusi, péringute tegemist Eesti  ettevotluse
tugiorganisatsioonidest, Statistikaametist ja Registrite ja Infosiisteemide Keskusest ning

viiakse 14bi intervjuud.



1. FRANTSIISIPAKKUMISE TEOREETILISED ALUSED

1.1. Frantsiisimise olemus

Kéesolevas alapeatiikis kisitletakse frantsiisimise ajaloolist kujunemist, mille taustal
uuritakse, mida erinevates allikates frantsiisimiseks ja litsentsimiseks on nimetatud,
selgitatakse viimaste suhestumist ning tuuakse erinevatest allikatest périnevate
frantsiisimise definitsioonide ja liihikirjelduste analiiiisi pdhjal vélja tunnused, mida
voib pidada ériliselt frantsiisimist méératlevaks. Koigepealt, enne eelnevalt loetletut,

antakse tlilevaade frantsiisimise kui uurimisvaldkonna kujunemisest.

Hoy ja Stanworth (2003: 9-10) visandasid frantsiisimise kui uurimisvaldkonna ning
selle koolkondade kujunemise. Nad tdid vélja, et kategoriseerides frantsiisimist kas
lepingulise suhte liigiks, strateegiliseks liiduks voi tiheks turundustegevuseks teiste seas
(nt jae- ja hulgimiiiigi korval), peeti frantsiisimist varem drijuhtimise vdi turunduse
tildise hariduse osaks vdi késitatavaks seniste mudelite (nt esindamis- (agency theory) ja
elutsiikliteooria) kaudu voi drilis-funktsionaalsete valdkondade variatsiooniks.
Viimasena kujunenud koolkonna jérgi on frantsiisimine aga unikaalne fenomen, téiesti
omaette, spetsiifiline valdkond, mis ei ole holmatav iihtegi teise. Hoy ja Shane (2003:
13-17) maédratlesid frantsiisimist vordlemisi dhmaselt. Nende jargi on frantsiisimine
kategoriseeritav drilise ettevotmisena (entrepreneurial venture), mille kese on ,,vdértuse
loomine kiivitamise ja omandamise kaudu”, ning selle pdris oma ainevald ulatub
sellisena iile ettevotluse piiride. Sealsamas rohutasid nad, et frantsiisimine on laiem
moiste kui firma (traditsioonilisest firmateooriast), mille rohuasetus on tasakaalul ja
kasumi maksimeerimisel, ning organisatsioon (organisatsiooniteooriast), mille keskmes
on organisatsiooni kujundamine ja struktuur.® Kiesoleva t66 autor ndustub Hoy ja

Stanworthiga (2003a: 9-10), et eraldiseisva valdkonnana vajab frantsiisimine ithendavat

¥ Organisatsiooni ja firma mdisted frantsiisimisega seoses leiavad lisakisitlust alapeatiikis 1.2.



teooriat, mis seda fenomeni voi selle peamisi aspekte fokuseerib ja seletab, seob
frantsiisimise temaatika killustatuse iihte. Sealjuures taotleb kdesolev t66 seni puudunud

tervikliku teoreetilise raamistiku kujundamist eesti keeles.

Frantsiisimistemaatika tervikliku teoreetilise raamistiku kujundamine eeldab
taotletavast tulemi iseloomust ldhtuvalt pdhimeetodina siinteesi, mis aga saab pdhineda
vaid kompleksse frantsiisimistemaatika (tunnuste, liikide, mojurite ja eelduste)
voimalikult detailsel analiitisil, ning frantsiisimise seadmist perspektiivi — nii teoorias
kui praktikas, nii ajaloolise kujunemise protsessis kui vordluses alternatiividega
kaasajal. Uks levinumaid meetodeid mis tahes nihtuse mdistmise poole piiiieldes on

alustada etlimoloogiast.

Frantsiisi ja frantsiisimise etiimoloogia viib nii inglis- kui prantsuskeelse franchise’i
kaudu tagasi 14. saj vana prantsuse keelse franche’i ja franc’ini ning edasi ladinakeelse
francus’eni, mis tdhendab vaba (Merriam-Webster’s ... 2010, The Concise ... 1999).
Frantsiisimise etiimoloogia scost frantsiisimisega tdnapdevases mottes vOib ndha
frantsiisiandja ja -votja juriidiliste isikute lahususes, mis on frantsiisimise erinevuseks
ettevottesisese ja korporatiivse laienemisega vorreldes ning mis leiab frantsiisimise ithe
tunnusena késitlemist kdesolevas alapeatiikis edaspidi. Laiemas mottes vOib seost ndha
hiivedes, privileegides, mida frantsiisimine osalistele pakub, nt frantsiisiandja on vaba
miiligipunktidega seotud otsestest kditamisprobleemidest ning seelédbi vabam tegelema
vorgustiku laiendamise ja arendamisega, mis voib frantsiisides olla ka oluliselt vihem
kulukas. Osapoolte hiivesid vdimaluste ndol, mida frantsiisimine pakub, késitletakse

tdpsemalt alapeatiikis 1.3.

Frantsiisimist selle kdige laiemas, fundamentaalsemas tdhenduses — teatud vaértusliku
privileegi ehk ,.frantsiisi” andmine tasu eest — on praktiseeritud tdendoliselt peaacgu
tsivilisatsiooni algusest, frantsiisimine kitsas, modernses tihenduses on aga iisna uus
fenomen, mille laiemast kasutusest USAs rddgitakse alates 1950. aastatest, véljaspool
USAd ja Kanadat aga koguni alles alates 1980. aastatest (Expanding ... 2007: 1).
Frantsiisimine on kaua aega olnud kasutusel valitsejate, teatud voimu omavate isikute
voi struktuuride voi valitsuste poolt delegeerimisvahendina teatud vdimu ja diguste

andmise ndol teatud rahalise ja/vOi mitterahalise kasu eest, nt maa voi selle



kasutamisega seotud privileegide andmine valitseja nimel maksude kogumise voi
sOjavde korraldamiseks voi muude avalike teenuste pakkumiseks (Expanding ...
2007: 1). Blair ja Lafontaine (2005: 3) selgitavad tapsemalt, et keskajal oli frantsiis
suverddanse voimu — kuninga, kiriku voi kohaliku valitsuse poolt antud monopoolne
oigus vOi privileeg isikule voi isikute grupile konkreetse tegevuse iile (nt teede
chitamiseks, laatade korraldamiseks, avaliku korra siilitamiseks vOi maksude
kogumiseks) konkreetses kohas kindlaks perioodiks ning enamikul juhtudel pidi 6iguse
saaja selle eest maksma kasutusmaksu (royalty) ,.,toote- vdi kasumiosa kujul”. Naitena
Euroopast td6i Mendelsohn (2005: 16) 12. saj Londoni gildisiisteemi. USA esimese
nditena frantsiisimise kohta tuuakse erasektorile teatud diguste andmist kdsikdes teatud
kohustuste panemisega kommunaalteenuste korraldamisel, nagu raudtee ja pangad, —

nende kiiremaks arendamiseks ja riigireservide sddstmiseks (Expanding ... 2007: 1-2).

Selgelt erasektoris sai frantsiisimine alguse turustusstrateegiana (distribution strategy) —
tootjad hakkasid andma oma toodete turustamiseks territoriaalseid ainuesindusdigusi.
Sellised edasimiiiijad (dealers) voi miiiigiesindajad (sales representatives) keskendusid
tihe ettevotte iihele tootesarjale ning identifitseerisid oma é&ri teatud maééral selle
tootjafirma kaudu. Esimesed néited taolistest tootjafirmadest — McCormick Harvesting
Machine Company ja Singer Sewing Machines Company — parinevad 19. saj teise poole
USAst. 20. saj alguses laienes frantsiisimine ka autode edasimiiiigile, bensiinijaamadele
ja karastusjookide villijatele, millised kolm valdkonda domineerivad traditsioonilises
frantsiisimises tdnapédevalgi. K3igi nende dride puhul on frantsiisiandja tootja, kes miiiib
valmis vai pooleldi valmis tooteid oma edasimiiiijatele, frantsiisivotjatele. Sealjuures
tuleb frantsiisiandja kasum toodete juurdehindlusest, mitte kasutusmaksust. (Expanding
... 2007: 1-2; Blair, Lafontaine 2005: 5-6)

Erasektorisse laienenud frantsiisimise algusaegadel oli esindajatele seatud vihe
piiranguid ja tingimusi ning nende lile teostati vdga vihe kontrolli. Just see on see, mis
ajapikku (samuti juba nimetatud ettevotete eeskujul) muutuma hakkas ja juhtis arengut
tdnapdevase frantsiisimise suunas, — esindajatele hakati seadma suuremaid piiranguid ja

detailsemaid tingimusi ning tiihtlasi hakati esindajate {ile teostama suuremat kontrolli.

10



Selliste meetoditega lahendasid varajased frantsiisiandjad nende ees seisnud probleeme,
parandasid oma konkurentsieelist. (Blair, Lafontaine 2005: 5-6)

Edukamaks konkureerimiseks esilekerkinud korporatiivsete kettidega laienes
frantsiisiandmine tootjatelt peagi ka hulgi- ja jaemiiiijatele. Rexall apteegifrantsiis
hakkas kujunema, kui soltumatud apteekrid koondusid 1902. aastal tootekulude
vihendamiseks ja kasumimarginaali suurendamiseks iihe kaubamirgi alla. Hiljem rajati
juba terve apteegikett, pidades frantsiisimist lihtsamaks ja kasulikumaks
kasvumeetodiks. (Expanding ... 2007: 3)

Esimese modernse, drimudeli frantsiisimisel pdhineva vorgustiku kujundajaks peetakse
1891. aastal Martha Matilda Harperi poolt rajatud ettevotet Harper Hairdressing Parlors,
mis hakkas vorgustiku moodustamisel pakkuma ulatuslikku esialgset kéisiraamatul
pShinevat koolitus- ja véljadppeprogrammi ning edasist juhendamist, moodustas nn
frantsiisivotjatest omanike ithenduse ja hakkas vélja andma vorgustiku sdnumilehte.
Toitlustussektorisse  joudis frantsiisimine 1930. aastatel Howard Johnsoni

eestvedamisel. (Expanding ... 2007: 4-5)

Arimudeli frantsiisimise evolutsioonis on oluline ka kaubamirgiseaduse areng. Esiti
olid kaubamirgid tavadiguse jdrgi allika indikaatoriks, mis tegi kaubamaérgi
litsentsimise omanikult seostamata isikule kiisitavaks. 1930. aastatel hakkas kujunema
ja 1946. a-l seadustati kontseptsioon, mille jargi kaubamérk ei ole mitte allika, vaid
kvaliteedi indikaator, mis on sellisena tdiesti seaduslikult litsentsitav, nii kaua kui selle
omanik toodete ja teenuste kvaliteeti kontrollib. See kontseptsioon moodustab drimudeli
frantsiisimise fundamentaalse baasi. Mirkimisvadrne oli ka teenusemérgi seaduslik

tunnustamine kaubamaérgiga tihe selle liigina. (Expanding ... 2007: 7-8)

Laienemine koduturust véljapoole algas 1960. aastatel — samuti peamiselt USAst ja
eelkdige reisimisega seotud teenustest, nagu majutus ja autorent. Intensiivsem
rahvusvahelistumine frantsiisimise meetodil algas 1980. aastatel. Kuigi ka Euroopa
aritegevuses on teatud frantsiisimise tunnuseid juba palju aastaid kasutatud, on
modernne frantsiisimine véljaspool USAd siiski suhteliselt hiljutine fenomen.
(Expanding ... 2007: 5-6)
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Nagu eelnevalt niidatud, ei tekkinud frantsiisimine iihel kindlal ajamomendil, vaid
arenes lahenduste otsimise kaudu aris esinenud probleemidele — mitmete asjaolude
kokku langedes, dritehingute, -meetodite ja praktikate segunedes (Mendelsohn 2005:
2, 16). Toodi vilja, et kdige laiemas, fundamentaalsemas tdhenduses on frantsiisimine
teatud privileegi(de) andmine tasu eest. Osutati, et erasektoris on frantsiisimise juured
tootjate turustusvOimaluste otsimises, edasine areng toimus aga kontrolli
suurendamiseks turustuskanalite iile, mis pani frantsiisimisest huvituma ka jae- ja
hulgimiiiijad. Verstapostina peeti oluliseks arusaama siivenemist intellektuaalse omandi
(edaspidi 10) ja selle rakendamisvdimaluste osas. Lopuks hakati frantsiisimises ndgema

laienemise ja rahvusvahelistumise meetodit.

Jargnevalt uuritakse, milline on frantsiisimise suhe litsentsimisega, jéitkates esmalt
ajaloolisest perspektiivist. Esmaste frantsiisi kujunemiseni viivate elementidena toi
Martin Mendelsohn (2005: 1-2) vilja kitsamas mottes litsentsile omistatavad neli
peamist:

1. kauba- voi teenusmirgi, idee, salajase protsessi, patendi voi spetsialiseeritud
seadmete ning sellega seotud mainevadrtuse (goodwill) ja oskusteabe
omandiodigus tlihe isiku poolt;

2. litsentsi andmine selle isiku poolt teisele kdnealuse omandi kasutamiseks;

3. litsentsiandmisleppessee nende Oiguste kasutamisega seotud dritegevuse
korraldamise suhtes regulatsioonide ja kontrollide kaasaarvamine;

4. kasutusmaks v0i muu tasu jatkumaksuna (continuing fee) litsentsivotja poolt
omandatud Giguste ja litsentsiandja poolt litsentsivotjale tagatavate mis tahes

teenuste eest.

Mendelsohnile toetudes voib seega oelda, et frantsiisi tuuma moodustab litsents. Siiski,
Mendelsohni toodud neljanda, tasusse puutuva elemendi tipsem sisu — kas ainult teatud
jatkumaks, tihekordne tasu (initial fee) voi molemad — on litsentsi héddatarviliku
tunnusena vaidlusalune, kuigi kuulub kindlasti modernse, kitsamas tdhenduses ehk
arimudeli frantsiisimise koosseisu. Sama kehtib ka kolmanda elemendi kohta — varase
litsentsivormi puhul olid kontrollmehhanismid ja regulatsioonid {isna minimaalsed voi

puudusid iildse (Expanding ... 2007: 55).
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Puudub iildtunnustatud pohimote, kuhu tdpselt tdmmata litsentsi ja frantsiisi vaheline
eraldusjoon. Litsentsi ja frantsiisi vOib kdige laiemas tdhenduses pidada isegi
stinoniitimideks. Tavaliselt késitletakse emba-kumba siiski laiemas tihenduses kui teist
— kui mones allikas (nt Strategic advice ... 2009: 4) nimetatakse frantsiisimist iiheks
litsentsimise vormiks, siis frantsiisimisele fokuseeritud kirjutistes (nt Mendelsohn 2005,
Sherman 2004, Keup 2004) radgitakse litsentsimisest pigem kui frantsiisimise osast,
liigist voi sellest eraldiseisva vormina. Kidesolevas to6s ldhtutakse frantsiisimisele

fokuseeritud allikate tildlevinud traditsioonist.

Peale litsentsi késitamise frantsiisi tuumana® vaib kitsamas tihenduses litsentsi pidada
ka laiemas tdhenduses frantsiisi vanimaks vormiks, mille kujunemise algusest alates
esineb n-6 puhast litsentsimist — kuidas seda tdpselt ka ei piiritletaks — modernse,
kitsamas tdhenduses frantsiisimisega vorreldes itha vahem. Sel juhul loetakse (laiemas
tadhenduses) frantsiisimise hulka ka litsentsi-tiiiipi tehingud (Mendelsohn 2005: 3), mida
tdpsustavalt nimetatakse kas ainult toote (nt Stanworth, Curran 2003: 21), toote
turustuse (nt Strategic advice ... 2009: 8) vdi toote ja drinime frantsiisimiseks (Blair,
Lafontaine 2005: 5), tehnoloogia, kauba ja tunnusmérgi (character) (Sherman
2004: 359), ajaloolise tausta tottu traditsiooniliseks frantsiisimiseks (Blair, Lafontaine
2005: 5) ja frantsiisimise kvaasi-vormiks (Stanworth, Curran 2003: 22) ehk kvaasi-
frantsiisimiseks. Kolmanda variandina késitatakse litsentsimist ja frantsiisimist
eraldiseisvate meetoditena, vorreldavate alternatiividena (nt Sherman 2004: 357 378,
344). Sel juhul ldhtutakse molema kitsamast tdhendusest. Selgi juhul voib viita, et
frantsiisimine on litsentsimise keerukam vorm (Fundamentals... 2004: 4). Seega
suhestub litsentsimine ka kitsas tdhenduses frantsiisimisse kolmel erineval modeldaval
moel:

1. litsentsimine kui frantsiisimise tuumosahulk,

2. litsentsimine kui laias tdhenduses frantsiisimise liik vo0i teatud kitsam erivorm,

3. litsentsimine frantsiisimisest (kitsas tdhenduses) eraldiseisvana.

* Kaalukaks erandiks on siinkohal USA oOigussiisteem, kus frantsiis ei pruugi kasutusdiguse ehk litsentsi

andmist sisaldada — frantsiisilepinguks vdidakse tdlgendada ka leping, mis ei sisalda litsentsi andmist ja
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Kéesolevas t60s késitletakse litsentsimist kitsas tdhenduses, frantsiisimist peamiselt ja
fokuseeritult kitsas, &rimudeli frantsiisimise tdhenduses. Sealjuures késitletakse
litsentsimist suhtes frantsiisimisega kahel viisil: kédesolevas alapeatiikis kui
frantsiisimise tunnust ehk {ihte osa ning alapeatiikis 1.2. vordluses frantsiisimisega kui
selle alternatiivi (joonis 1). Litsentsimist, mis on késitatav frantsiisimise alternatiivina,

nimetatakse vahel ka traditsiooniliseks frantsiisimiseks.

Joonis 1. Litsentsimine kui frantsiisimise osa ja alternatiiv (autori koostatud).

Konkreetsed ndited praktikast paigutuvad sageli siiski n-0 hallile alale, kitsas
tdhenduses litsentsimise ja kitsas tdhenduses frantsiisimise vahepeale, ileminekutsooni.
Traditsioonilise ja drimudeli frantsiisimise eristamine on osaliselt meelevaldne ja pdhi-
liselt mééra kiisimus (Blair, Lafontaine 2005: 8). Kuigi litsentsimise ja frantsiisimise
suhestumise osas paistab olevat teatud tendents iiksmeelele, ei ole praktikas nii lihtne
madratleda, kumma drilistele pohimdtetele osapoolte vahelised lepingud ja suhted
selgelt vastavad. Puudub konsensus, kuidas tdpselt, milliste selgete tunnuste pdhjal
litsentsi ja frantsiisi ariliselt eristada, rakenduslikust vaatepunktist on see aga
metatasandi ehk pseudoprobleem. Kéesoleva t00 autor peab kitsas tdhenduses
litsentsimise minimaalseks tunnustekomplektiks jargmist:

1. teatud minimaalse IO (t66stusomandi vai autoridiguste) olemasolu iihel isikul,

2. selle 10 kasutamise diguse andmine teisele,

3. litsentsivdtja tasu litsentsiandjale omandatud diguste eest.
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Litsentsimise ja frantsiisimise omavahelise suhte ja piirjoonte kohta vdib kokkuvotteks
todeda, et tihene seisukoht kummagi hdlmavuse ja piirjoonte ning nendevahelise sisulise
suhte osas puudub, see on aga metatasandiline ehk rakenduslikust vaatepunktist
pseudoprobleem. Piiritlemine on siiski tarvilik vdidete puhul, mille tdevdirtus soltub
teatud selgest piiritlemisest. Sestap on nii litsentsimise kui frantsiisimise kasitlustega
kokku puutudes alati vaja meeles pidada kiisimust, millist (kui kitsast vdi laia) tdhendust
parasjagu silmas peetakse. Arilisest vaatepunktist kasvustrateegiaid ja turule sisenemise
meetodeid kaaludes-valides pakub piiritlemisest ja nimetamisest mirksa enam huvi,
milliseid vdimalusi ja ohte frantsiisimine — nii kdige laiemas mdttes kui selle erinevad
variatsioonid — alternatiividega vorreldes kdtkeb. Olles jadnud litsentsimise juurde
kitsas tdhenduses, saab viita, et frantsiisimine, nagu selgub kiesolevas t60s edaspidi,
hdlmab mairksa laiemat tunnuste ja viimaste variatsioonide skaalat, mis on tdienenud
frantsiisimise tdnapdevase, nimelt &drimudeli frantsiisimiSe kontseptsioonini viinud
ajaloolise arengu kaigus. Seetottu tundub moneti paradoksaalne nimetada adrimudeli
frantsiisimist frantsiisimiseks kitsas tdhenduses, sest Kitsas on see vaid sedavord,
kuivord see ei holma empiirilisi nditeid kitsas tdhenduses litsentsimisest kui laias

tdhenduses frantsiisimise piiratud vormist.

Kéesoleva alapeatiiki jargmiseks iilesandeks on ldhtuvalt drimudeli frantsiisimise
kontseptsioonist frantsiisimise tunnuste nimistu véljatoomine ja analiilisimine.
Etteruttavalt, defineerimisele pretendeerimata, vdib 6elda, et modernset, drimudeli
frantsiisimist eristab sellele tema arengus eelnenud vormidest asjaolu, et frantsiisimise
objektiks ei ole enam pelgalt tarbijatele suunatud tooted, teenused ega brind, vaid
arimudel — kogu tootmist, turundust ja juhtimist holmav suhteliselt detailne ja iihtne

arikorraldamise stisteem kogu miitigipunktide (units, outlets) vorgustikus.

Frantsiisimist on palju piiitud defineerida. Enamasti {ritatakse pakkuda selle
elementide viljendust kokkusurutult, voimalikult lihidalt, mille tulemuseks on see, et
neist jaetakse vélja palju sellist, mis neis sisalduma peaks. Tuleb silmas pidada ka seda,
et definitsioonid on sageli kallutatud — loodud iihte kindlat sihtgruppi silmas pidades, nt
ainult frantsiisivotjaid voi frantsiisiandjaid, voi spetsiaalse (varjatud) otstarbe jaoks, nt

juriidiline definitsioon piitiab kirjeldada seda, millele seadust peaks kohaldama, mone
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organisatsiooni definitsioon vdib frantsiisimise defineerimise kaudu varjatult méérata
oma nn liikmelisuse poliitikat, ning see ei pruugi olla frantsiisidriliselt ega ajalooliselt
pohjendatud. (Mendelsohn 2005: 5, 10)

Frantsiisimise defineerimine oli akadeemilise uurimist60 liheks peamiseks aineseks
peamiselt 1970. aastatel; tinapdevaks on need dispuudid enamasti asendunud
frantsiisimise mone iseenesestmoistetava tihenduse eeldamisega (Stanworth, Curran
2003: 21). Kahetsusvadrselt jadb sddrane eeldus retoorikas sageli ka selgelt vilja
toomata, mistdttu vOib taolise eelduse olemasolu ja sisu asjasse piihendamatule
teadmata jddda ning vastav (nt frantsiisimise statistikasse puutuv) retoorika olla eksitav.
Tanapideval on akadeemilise uurimuse aineseks pigem frantsiisimisega seotud erinevad
aspektid kui frantsiisimise defineerimine. Samuti leidub tdnapdeval haid
iilevaatematerjale (nt Elements .. 2010) ja mahukaid késiraamatuid (nt
Expanding... 2007), kus on ehk koik olulised frantsiisimise aspektid kas kokkusurutult-
tilevaatlikult vOi nimelt vdga detailselt kirjeldatud, ent pole antud frantsiisimise

definitsiooni.

Kidesoleva magistritod raames peab autor formaalsest defineerimisest olulisemaks
frantsiisimise tunnuste esitamist ja analiilisi. Sealjuures puudub vajadus detailselt eraldi
madratleda frantsiisi, frantsiisipakkujad/-andjad ja frantsiisivotjat, milliseid voib
madratleda 1abi  frantsiisimise; nimelt, frantsiis on frantsiisimise objekt5,
frantsiisipakkuja/-andja ja frantsiisivotja vastavalt frantsiisimise subjektid. Kiill aga on
sissejuhatuseks tunnuste analiilisile asjakohane frantsiisimist teatud meetoditena
kategoriseerida, vastamaks kiisimusele, milleks, mis otstarbel frantsiisimist ({ildiselt)
rakendada saab. Peamiselt peetakse frantsiisimist:

e intellektuaalse kapitali/vara kordistamise meetodiks (Sherman 2004: x, 3);

% Esineb kiill ka iiksikute frantsiisitud ehk frantsiisivotja dride nimetamist frantsiisiks, kuid kiesoleva t66

autor frantsiisi selles tihenduses ei kasuta.
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e turustusmeetodiks® (nt Fundamentals ... 2004: 5, 72, 78; Alon 2006: 120; Caves,
Murphy 11 2003: 82);
e kasvumeetodiks (nt Keup 2004: 4, 65; Alon 2006: 132; Duckett, Monaghan
2010: 3).
Tosi, turustusmeetodid hdlmavad intellektuaalse vara kordistamise meetodeid (voib
radkida ka intellektuaalse vara turustamisest) ning kasvumeetodid holmavad omakorda
turustusmeetodeid. Seega, koige iildisemalt on frantsiisimine kasvumeetod,

draseletatumalt dritegevuse laiendamise meetod.

Tabelis 1 on esitatud erinevatest allikatest pdrit frantsiisimise definitsioonide ja
lihikirjelduste korduvad komponendid ehk frantsiisimise tunnused, mille analiiiisi
tulemusel pakub kéesoleva t60 autor vélja oma ndgemuse &drimudeli frantsiisimise
tunnustest. Tabelis 1 esitatud tunnuste sonastus ja ka silmaspeetud sisu voib algallikates
monevorra varieeruda. Tapsemad selgitused jargnevad tunnuste detailsema analiiiisi

kiigus.

Keskse tunnuste grupi frantsiisimises moodustab 10 ja selle kasutamise diguse ehk
litsentsi andmine’ (tabelis 1 tunnused 1.-3.), mida kokku vdib pidada ka litsentsimise
frantsiisimise ldhtealuseks, peamiseks eelduseks. Siiski on kitsas tdhenduses
litsentsimise koosseisu kuuluva IO vdimalik varieeruvus oluliselt viiksem kui drimudeli
frantsiisimise puhul, piirdudes tavaliselt patendi (tehnoloogia litsentsimise korral) voi
kaubamairgiga. See seletab, miks on tabelis 1. ja 2. tunnus esitatud eraldi. Sealjuures on
tabelis 1 toodud allikad brindi nime (1. tunnus) asemel nimetanud enamasti kauba-
ja/voi teenusmirki ja/voi drinime, drimudeli (2. tunnus) asemel aga siisteemi, dripaketti
vms. Seega on brindi nimi ja drimudel allikates toodud tunnustena iildistavad. Briandi
nime voOiks hdlmata drimudeli kontseptsiooni (mida on arvatavasti tehtudki neis
allikates, mille puhul tabelis 1 on 1. tunnuse kohta mérgitud (X)), vdi siis nimetada neid
kokku iiheks IO tunnuseks. Erandlikult pole iihes tabelis 1 toodud algallikas (Rubin)

® Turustus- ehk jaotuskanaliks on frantsiisivStjaist moodustuv frantsiisivdrgustik. Sealjuures ei vilista

frantsiisimise kategoriseerimine turustusmeetodina seda, et frantsiisivdtjad toodavad ka ise.

" Caves ja Murphy 11 (2003: 82) nimetavad s ka immateriaalse vara rentimiseks.

17



Tabel 1 Frantsiisimise tunnused

Allikas | Hunt Caves, Rubin Vaughn British Inter- European | Curran, | Mendel-
Murphy Il Franchise | national | Franchise | Stan- sohn
Asso- Franchise Fede- worth

Frantsiisimise ciation Asso- ration
tunnus ciation
1. Frantsiisiandja brindi nimi X X - (x) X X X x) X
2. Arimudel (siisteem) frantsiisiandja poolt (X) - - X X X X X X
3. Frantsiisiandja [0 kasutamise diguse ) X i X x X X X X
(litsentsi) andmine frantsiisivotjale
4. Frantsiisisuhte lepingulisus X - X X - - X X X
5. Frantsiisiandja ja -votja juriidiliste isikute

- X X X X X X X X
lahusus
6. Frantsiisivotja tasu frantsiisiandjale - X X - X X X X X
7. Frantsiisiandja tugi - - X - X X X X X
8. Esialgne viljadpe frantsiisiandja poolt - - X - X - - - X
9. Frantsiisiandja-poolne jérelevalve - - X - X - - - X
10. Kestev koostoosuhe X - - - - - X X X
11. Frantsiisivotja investeering - - - - - - - X X

Allikad: autori koostatud Hunt 1972: 33; Caves, Murphy Il 2003: 82; Rubin 2003: 51; Vaughn 1979: 12; What is ... 2010; Beshel 2001: 1;
European Code ... 2010; Curran, Stanworth 1983: 11 ja Stanworth, Curran 2003: 24; Mendelsohn 2005: 11 alusel.
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mainitud ei brindi nime ega drimudelit; see pole kooskolas prevaleeriva arusaamaga
frantsiisimisest. Tabelis 1 on 2. tunnuse puhul iihe allika (Hunt) veerus margitud (x),
tahistamaks tunnuse osalist, kitsendatud esinemist allikas, nimelt frantsiisiandja
turundusplaani tdhenduses. IO kasutamise Oiguse andmise (3. tunnus) juures on
asjakohane mirkida, et moned allikad (nt European Code ... 2010) rohutavad lisaks
drimudeli ja 10 kasutamise Oiguse andmisele ka kasutamise kohustuse

pealepanemist/votmist, sundi seda kasutada.

IO varieeruvus on suur ja sellega seotud temaatika véga lai, mistdttu kédesolev t66 ei
voimalda kogu seda temaatikat detailselt avada, ent peamised seosed frantsiisimisega on
kahtlemata vajalik vélja tuua. Ajalooliselt on frantsiisimine arenenud nimelt ldhtuvalt
arusaama slivenemisest voimaliku IO mitmekesisuse ja rakendamisvdimaluste osas.
Sherman (2004: 3) viitas, et pikka aega ei osatud 10st kui immateriaalsest varast nii
efektiivselt kasu saada kui tdnapéeval — esiti nihti seda passiivselt, konkurentsieelisena
turuosa kaitsmiseks, mitte ettevaatavalt; I0d kui uute vOimaluste allikat hakati avama
litsentsimise ja frantsiisimisega. Ta Kkasitleb litsentsimist-frantsiisimist ettevotte
intellektuaalse kapitali, mille komponentideks on lisaks 10-le ka inim- ja suhtekapital,
kordistamise (leveraging) meetoditena uute tuluvoogude, turuvdimaluste ja kasumi-
keskuste loomisel. Kordistamist omakorda v3ib nidha vahendina, mis pikas perspektiivis
voimaldab saavutada rohkem vdhemate vahendite ja joupingutustega (Sugars 2006: 80).
Siiski eeldab drimudeli frantsiisimine esmalt reeglina rikkalikku ja véartuslikku 1O
komplekti ning selle mitmekiilgset rakendamist inim- ja suhtekapitali toel -

rikkalikumat ja mitmekiilgsemat, vorreldes kitsas tdhenduses litsentsimisega.

Arimudeli frantsiis hdlmab lisaks kdikvdimalikku konkreetse ri jaoks tarvilikku
tehnilist, drilist ja protseduurilist oskusteavet, nt erinevaid pdhitegevuse ja tugi-
funktsioonide (nii pShitegevusena mééiratletavale hiivede menetlemise, presenteerimise
ja turustamise, klientidega tegelemise meetodite ja reklaami ka drikorralduse, finants- ja
infosiisteemide juhtimise) tditmise pohimotteid ja nende rakendamist, meetodeid,
protseduure, siisteeme, eeskirju, retsepte (European Code ... 2010; Mendelsohn 2005:
6-7). Voib viita, et mida enam on drimudelis sisalduv intellektuaalse kapitali pagas
kaalukas (substantial) (sobiliku potentsiaalse frantsiisivotja seisukohast asendamatu,

kasulik, arendav, konkurentsipositsiooni parandav ja uuele turule sisenemisel abistav),
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tervikuna eriline-salajane (vihem iildteada, raskesti ligipddsetav) ning iihtlasi identifit-
seeritav ja formaliseeritav (kas frantsiisilepingus, mones muus dokumendis voi muul
sobival kujul salvestatud), seda suuremad eeldused loob see frantsiisimiseks (European
Code ... 2010). Seda rohkem on seda, mida frantsiisimise abil kordistada (Sherman
2004: 3). Eelneva pdhjal pakub kéesoleva t66 autor vilja jargmise &drimudeli
definitsiooni frantsiisimise kontekstis: drimudel on frantsiisiandja é&riideel ja
intellektuaalsel varal pohinev kaalukas, salajane ja detailselt formaliseeritud stisteem,
mis méérab:
e sellise turundusmeetmestiku rakendamise, mille alusel on k&ik miiligipunktid
kokkukuuluvalt (tarbijatele) identifitseeritavad;
e iihesugused meetodid, kuidas kdik miitigipunktide haldajad peavad nii protse-
duuriliselt  (process), ettevotte kiitamise (operations) kui juhtimise

(administration) tasandil 4ri korraldama (manage), k.a alustama.®

Emba-kumba, kas frantsiisiandja IO kasutamise Siguse andmist frantsiisivotjale voi
lepingulisi suhteid frantsiisiandja ja frantsiisivotja vahel (tabeli 1 tunnused 3. ja 4.),
nimetavad frantsiisimise tunnuseks kdik allikad. Uldjuhul, kui riigitakse
lepingulisusest, on kasutusdiguse andmine sellesse holmatud, kuid lepingud vdivad ja
arimudeli frantsiisimise puhul kindlasti hdlmavadki veel palju muud lisaks kaubamargi
vOi patendi kasutamise Oiguste andmisele. Leidub allikaid (nt tabelis 1 International
Franchise Association), mis nimetavad kiill frantsiisisuhte kokkuleppelisust, ent mitte
lepingulisust, mis tdhendab, et peetakse vOimalikuks ka frantsiisikokkuleppe suulist
vormi, ent seda voib hinnata erandlikuks seisukohaks — {ildlevinud standard on kirjalik
vorm. Veelgi enam, kirjalikud lepingud peaksid — kui mitte seadusest tulenevalt, siis
vastastikuste arusaamatuste ja frantsiisisuhte (mis on nt frantsiisiandjale sageli ainuke
sissetulekuallikas ehk sddrasena iilehindamatu) ebadnnestumise tdendosuse markimis-
véadrseks vihendamiseks — sisaldama voimalikult liksikasjalikult ja tipselt kdike, milles

poolte kokkulepped on vajalikud (Mendelsohn: 2005: 6).

8 Seda, milline peab olema drimudel, et seda saaks (lihtsasti) frantsiisida, kisitletakse alapeatiikis 1.3.
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Kuigi koik frantsiisimise definitsioonid ja kirjeldused seda selgelt vilja ei too (nt tabelis
1 Hunt), voib ka asjaolu, et frantsiisivotja ja frantsiisiandja on erinevad juriidilised
isikud (tabeli 1 tunnus 5.), frantsiisimise vdga selgeks tunnuseks pidada. Selgesonaliselt
tegid seda nt Stanworth ja Curran (2003: 22-23), kes rohutasid selle olulisust, hoolimata
frantsiisivotja ja frantsiisiandja vahelistest ldhedastest ja kestvatest lepingulistest
suhetest, milles frantsiisilepingu iseloomust tulenevalt on frantsiisiandjal -vdatja iile
domineeriv seisund. Nad tdpsustasid, et olemata frantsiisiandjaga teenistus-,
alluvussuhtes, on frantsiisivotja kindlasti dri omanik — oma kapitalibaasi, todtajate,
organisatsioonistruktuuri ja spetsiifiliste kliendisuhetega igapédevastes &risuhetes
sOltumatu. Esineb siiski erimeelsusi konealuse tunnuse olemuslikkuse osas. Rubini
(2003: 58-59) arvates on juriidiline eristatus algsetest drilistest ajenditest — tdpsemalt
asjaolust, et frantsiisivotja peab frantsiisi eest maksma, — iiksnes paratamatult tingitud,
nimelt legaalse raamistiku, seaduse nduete tottu, mitte aga majanduslikus mottes
olemuslik. Majanduslikult on frantsiisivitja tema arvates pigem frantsiisiandja to6votja

kui sdltumatu ettevdtja, lepingute sdlmimiseks on tal aga vabadus, mitte kohustus. ’

Kellele ja kui suureks eeliseks vdi puuduseks kui suur iseseisvus voi iseseisvusetus,
sdltumatus vdi sdltuvus on — ka neis kiisimustes esineb lahkarvamusi. Uldiselt sdltuvad
vastused neile kiisimustele iga konkreetse lepingu puhul konkreetsete osapoolte
huvidest ja hinnangutest. Hoolimata lepingulisel suhtel pohinevast teatud paratamatust
soltuvusest (vastastikustest kohustustest ja digustest), voimaldab frantsiisiandja ja -votja
juriidiliste isikute lahususest lahtuv sdltumatus, autonoomia alternatiivina toovotmisele
frantsiisivGtjatele suhteliselt lihtsat viisi enesehdiveks, loomingulisemat eneseteostust ja
sissetuleku kasvu kasumi teenimise kaudu, olles sdirasena frantsiisivotjate olulisi
motivaatoreid (Stanworth, Curran 2003: 32-37; Mendelsohn 2005: 48). Selle tunnuse
valguses paistab tdhenduslik ka frantsiisimise etiimoloogia. Tdiesti sdltumatu uue
(mitte-frantsiisi)ettevotte rajamisega vorreldes voivad frantsiisivotja motivaatoriteks

frantsiisima hakates olla mitmesugused lepingu kaudu saadavad oOigused, hiived:

% Seda viidet kasutab Rubin sealsamas ka argumendina frantsiisimisele monopolidevastaste seaduste
kohaldamise vastu, mirkides, et frantsiisivOtja teadmatus ja frantsiisiandja kauplemisjou eelis ei ole

siinkohal eriti relevantsed.
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(kohustuse korval ka) voimalus ldhtuda frantsiisiandja testitud drimudelist, pidamata
ariideed ja -mudelit iseseisvalt vilja to6tama ja testima (mis vdhendab {ihtlasi sellega
seotud riske ja kapitalivajadust), frantsiisiandjapoolne viljadpe ja tugi (K.a
frantsiisiandja kaudu véimaldatavad korporatiivset laadi hiived), sageli ka territoriaalsed
garantiid ehk ainuesindusdigus'® (Stanworth, Curran 2003: 33-38; Mendelsohn 2005:
48-51). Mis tahes kokkuleppe, lepingu vdi majandustehingu vdimalikkuse tingimuseks
voib pidada eeldust voi uskumust, et see saab olla vastastikku kasulik; lepingu puhul
konkreetsemalt — osapoolte kohustused, vastutus ja digused saavad olla osapooltele
vastastikku kasulikus korrelatsioonis. Ometi, nagu mis tahes lepingut sdlmides, peab ka
kumbki frantsiisilepingu osapool selle eest 10puks ise hea seisma, et kohustused,
Oigused ja vastutus allkirjastavas lepingus oleksid tasakaalus ja mdlema, eelkdige aga
enda huvides. Selle nn aabitsatdega juhib t66 autor muuhulgas tdhelepanu, et kiesolevas
to0s viljatoodavad frantsiisimise tunnused ei determineeri lihegi lepingu ega &risuhte
koosseisu — kohustusi, digusi, vastutust ega muud —, hoolimata ka nditeks lepingu

pealkirjast.

Tabelis 1 toodud nelja viimast tunnust (7.—11.) tuuakse frantsiisimise definitsioonides
vilja harvemini kui teisi. Uhe pdhjusena teiste seas vdib tuua asjaolu, et neist igaiihe
kaetust voidakse eeldada mone teise tunnusega. Naiteks, kui lepingulise frantsiisisuhte
objektiks on drimudel (2. tunnus), mida frantsiisivotja on kohustatud jdrgima, vdib
varjatult eeldada ka frantsiisiandja-poolset tuge (7. tunnus) juurutamisel (dppematerjale,
koolitusi, ndustamist jne frantsiisiandja poolt), edasisel optimeerimisel ja
ajakohastamisel, sh esialgset véljadpet frantsiisiandja poolt (8. tunnus); samuti
frantsiisiandja-poolset jarelevalvet (9. tunnus) ja kestvat koostdosuhet (10. tunnus). Ka
oma d&risse investeerimist, dri finantseerimise eest vastutamist (11. tunnus) voib
frantsiisiandja ja -votja juriidilise lahususe kontekstis pidada iseenesestmoistetavaks
(5. tunnus). Tunnused 7.-10. on omavahel sisult osaliselt ka kattuvad: 8. ja 9. tunnus on

késitatavad 7. tunnuse osana, viimane omakorda 10. osana. Tabelis 1 esitatud tunnused

1% Ainuesindus vdimaldab viltida frantsiisiandja ja teiste frantsiisivotjate konkurentsi teatud piirkonna
frantsiisivotjale, olles seega frantsiisivotja huvides ja sageli iiks tema olulisi motivaatoreid, ning on

sellisena iihtlasi levinud praktika (Mendelsohn 2005: 51).
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7.-10. on erineva hdlmavuse ja rOhuasetusega, ent kéesoleva t60 autori hinnangul

frantsiisimise olulised aspektid koik.

Arimudeli frantsiisimise puhul on viiga oluline mdista, et tegemist ei ole iihekordse

tehinguga, vaid kestvuslepingul™

pohineva kestva suhte ja pideva koostddga (tabelis 1
tunnus 7.). Frantsiisiandja-poolne jatkuv tugi, tema poolt pakutavad teatud konkreetsed
teenused Oigustavad vastavalt selle sisule, mahule ja viirtusele i{ihte vOi mitut

jatkumaksu, mille juurde naastakse moni 16ik hiljem.

Mendelsohn (2005: 6, 11) rohutab, et sobilik frantsiisivotja peab olema juba enne
miiligitegevuse alustamist ette valmistatud konkreetset frantsiisidri efektiivselt ja
edukalt korraldama. Selleks ongi vajalik frantsiisiandja-poolne esialgne véljadpe
(tabelis 1 tunnus 8.), mis holmab tema sonul sobiva frantsiisiandja véljavalimist ning
taielikku asjasse pithendamist ja Gpetust koigis frantsiisiandja drimudelisse puutuvates
aspektides. Sealjuures erinevad enne uue frantsiisipunkti (franchise outlet/unit) avamist
pakutavad teenused ja tugi moneti edasisest toest, edasistest nn jitkuteenustest — nii

sisu, mahu kui véartuse poolest.

Frantsiisiandja-poolne jérelevalve (tabelis 1 tunnus 9.) on osaliselt frantsiisivitja
sOltumatust piirav — frantsiisivotja ei saa kvaliteedi alandamisega kulusid kokku hoida.
Teiselt poolt, kui iiks frantsiisivitja kahjustab oma tegevuse voi tegevusetusega briandi
(nt tehes jareleandmisi kvaliteedis, eirates toodetele-teenustele kehtestatud standardeid),
avaldab see negatiivset mdju ka teistele miitigipunktidele vorgustikus. Sellest ldhtuvalt
on jarelevalve teiste miiligipunktide {ile — tarbijaid {ihtlases toodete-teenuste kvaliteedis
veenda aitava eristatava kaubamdirgi védrtuse sdilitamiseks ja sellega negatiivse
korvaltoime probleemi (externality problem) valtimiseks — kdigi tihistes huvides ning

on sellisena késitatav frantsiisivitjale pakutava jatkuteenusena. (Rubin 2003: 54-55)

Frantsiisivotjaist ja -andjast moodustub frantsiisivorgustik, kus toimivad koostddsuhted
(tabelis 1 tunnus 10.) on enamiku ettevotlus- ja koostdovormidega vdrreldes

mirkimisvéarselt eriparased, ennekdike intensiivsemad, mistdttu on need ka oma kaalult

! See on tavaliselt kiill tihtajaline, kuid pikendamise tingimused on lepingus 4ra toodud.
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olulisemad. Sédraste suhete aluseks olev frantsiisivorgustik on seetdttu kindlasti iiks
votmetdhtsusega komponent frantsiisimise erinevaid teemasid hdlmata taotlevas
mudelis, mida Kkasitletakse alapeatiikis 1.3. Suhete kujundamise, haldamise ja
arendamisega frantsiisivorgustikus kaasnevaid mitmesuguseid voimalusi ja ohte

kisitletakse pdgusalt alapeatiikis 1.2.

Ettevotte omanikuna vastutab ka ettevotte finantseerimise eest frantsiisivotja ise ja peab
enda ressurssidest tegema markimisvaarse kapitaliinvesteeringu (tabelis 1 tunnus 11.).
Selle vajalikkust pdhjendab Mendelsohn (2005: 9) sellega, et kuna maérkimisvéarse
kapitaliinvesteeringu kaotamist ei saa frantsiisivotja endale lubada, on ta selle tottu
motiveeritud tootama selle &ratasumise nimel. Sellegipoolest vdib frantsiisivotja
kasutada laenu-, rendi- ja liisimisvoimalusi. Samuti voib ses osas frantsiisivotjale n-6
lisaboonusena tuge ja abi pakkuda frantsiisiandja. Viimane ei ole frantsiisimise puhul

aga kindlasti kohustuslik element.

Et majandustehingud kitkevad endas tasuelementi, peab ka frantsiisivotja
frantsiisiandjale saadud hiivede eest tasu maksma. Seega ei ole tabelis 1 toodud 6.
tunnuse ndol tegu mitte ainult frantsiisimise ja ka kitsas tdhenduses litsentsimise
pohitdega, vaid kogu majanduse alustdega, mis on kédesoleva t60 autori arvates
frantsiisimist méératlevaks tunnuseks liialt lai. TeisisOnu, see vajab kitsendamist. See

nduab omakorda pisut detailsemat frantsiisitasude késitlust.

Frantsiisitasusid voib olla erinevaid — nii olemuselt, nimetuse poolest kui hdolmavuselt.
Olemuselt on kahte peamist liiki frantsiisitasusid — jatku- ja tihekordsed tasud (Sherman
2004: 294). Koigepealt, kuigi praktika seda alati ei toeta, peab kdesoleva t60 autor
labipaistvaks ja mdistlikuks siduda konkreetsed iihekordsed teenused eksplitsiitselt
iihekordse(te) tasu(de)ga’* ning konkreetsed jitkuteenused jéitkutasu(de)ga.l?’ Et

arimudeli frantsiisimine ei ole lihekordne tehing, vaid kestev koostddsuhe, mille kéigus

12 sageli ettemaksu (upfront fee) kujul

3 See vihendab nii frantsiisiandja kui -votja rahulolematusest tingitud mitmepoolsete probleemide

tekkimise tdendosust tulevikus.
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arimudeli frantsiisi andjal (erinevalt kitsas tdhenduses litsentsiandjast) tuleb pakkuda
jatkuvat tuge ja teostada jarelevalvet, peab kiesoleva t66 autor drimudeli frantsiisimist
puhul olemuslikuks ja {htlasi frantsiisimist maédratlevaks tunnuseks tasu(sid)
jatkuteenuste eest, tavaliselt ja eelistatult teatud ithe vOi mitme jatkumaksu néol.
Teiseks, kuivord drimudeli frantsiisi andja peab tagama ka edasisest jatkuvast toest
tavaliselt mirkimisvéérselt erineva mahu ja ehk ka sisuga esmase véljadppe ning ka
kasutusdiguse ehk litsentsi andmine koos sellele eelnevaga on frantsiisiandjale kaasa
toonud kulusid, kvalifitseerub kédesoleva t60 autori hinnangul tasu(d) esmaste-
tihekordsete teenuste eest samuti frantsiisimise tunnusena. Eelistatult on see eraldi
tasudest jatkuteenuste eest, teatud ithe voi mitme esmase-iihekordse tasu kujul. Seega,
vaatamata sellele, et enamik allikaid nimetab frantsiisimise hddavajalikuks tunnuseks
frantsiisivdtja (mis tahes) tasu frantsiisiandjale ning traditsioonilise frantsiisimise ehk
kitsas tdhenduses litsentsimise puhul, mil frantsiisiandja poolt pakutavad jatkuteenused
voivad isegi puududa, voib (digustatult) esineda ka vaid teatud {ihekordne tasu (kui nn
kogupaketitasu), midratleb kdesoleva t60 autor drimudeli frantsiisimise tunnustena

tasusid nii esmaste-iihekordsete kui jatkuteenuste eest.

Nagu eelnevalt viidatud, on iiks ajaloolise jatkumaksu nimetus/liik kasutusmaks, mis on
maks ,toote- vOi kasumiosa kujul” ehk seda arvestatakse-tasutakse tagantjirele,
tavaliselt igakuiselt (tavaliselt suhtelise, protsendilise) osana kiibest voi kasumist™,
Seda vdidakse nimetada ka frantsiisiandja poolt pakutavate juhtimisteenuste maksuks
(management services fee) (Duckett, Monaghan 2010: 49, 55) voi lihtsalt juhtimis-
maksuks (management fee) (Duckett, Monaghan 2010: 247). Esmast iihekordset tasu
kasutusloa ehk litsentsi eest nimetatakse litsentsildivuks (Vihalem 1999: 106), erinevate
esmaste lihekordsete tasude kogupaketti v3ib nimetada aga ka liitumismaksuks (joining
fee) (Duckett, Monaghan 2010: 248). Lisaks eelpool nimetatud jitkuvale toele,
jarelevalvele ja esmasele véljadppele, millistega seotud kulusid voidakse erinevate

nimetustega maksudeks jagada, vdidakse eraldi maksustada mitmesuguseid

Y Esimene on mirksa tavalisem kui teine, kuna see muudab ebavajalikuks frantsiisivotja kasumi
formaalse defineerimise ja frantsiisiandja risk on véiksem (frantsiisivdtja kdive muutub proportsionaalselt

viahem kui kasum) (Caves ja Murphy II 2003: 92).
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frantsiisiandja poolt pakutavaid tooteid-teenuseid. Pigem tavaliselt on lisaks osa-
/juhtimismaksule eraldi jdtkumaksuna turundus-/reklaamimaks, mida makstakse
enamasti samuti osana kéibest voi kasumist, aga vaid sihtotstarbeliseks kasutatavasse
turundusfondi; eraldi voib vidlja olla toodud koolitus-/konsultatsioonimaks;
frantsiisiandja poolt tarnitavate seadmete-inventari korral teatud iihekordne tasu;
kinnisvara vOi seadmete rentimise korral rendimaks; kone alla tulevad ka siirde-,
uuendamis- ja auditeerimistasud (Sherman 2004: 81). Kui frantsiisiandja kohustab -
vOtjat ostma sisendeid frantsiisiandjalt ja neid fikseeritud kogustes oma toodangus
kasutama, vOib ka juurdehindlust tema piirkulule pidada sisuliselt kasutusmaksuks
(Caves, Murphy Il 2003: 93). Seega, mitmesugused jatku- ja iihekordsed tasud voivad

kanda erinevaid nimetusi, sisu ja mahtu.

Frantsiisimise tasustamispohimdtte aluseks voib kéesoleva t66 autori hinnangul pidada
Brickley ja Darki (2003: 64) véidet: frantsiisi ostes ostab frantsiisivOtja eelkdige
omandidiguse jadkvaartusele (ownership of residual claims). Jadkvaartust voib siin
tolgendada kui frantsiisiandja é&riideel pohinevate toodete-teenuste miiiigi kaudu

genereeritud kasumist jirelejddvat osa parast kokkulepitud tasude tasumist talle.

Olles eelnevalt analiilisinud tabelis 1 esitatud erinevatest allikatest périt frantsiisimise
definitsioonide ja lithikirjelduste korduvaid komponente, peab kiesoleva t66 autor koiki
neid olulisteks frantsiisimise aspektideks. Olles védhesel mééral korrigeerinud voi
tdiilendanud nende sOnastust ja sisu, toob kédesoleva t60 autor vilja arimudeli
frantsiisimist méératletava tunnustekomplekti, mis kiill ei determineeri iihegi arisuhte
ega lepingu koosseisu, jairgmised osad:

e irimudeli olemasolu;

o frantsiisiandja 1O kasutamise diguse (ehk litsentsi) andmine frantsiisivotjale;

o frantsiisisuhte lepingulisus;

e frantsiisiandja ja -votjate juriidiline lahusus;

o frantsiisiandja ja -vdotja eraldiseisev finantsvastutus, k.a investeerimisvajaduste

katmine;
e frantsiisiandja tugi frantsiisivotjale tema frantsiisidri sisseseadmisest alates ja

jérelevalve frantsiisivorgustikus;
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e kooskolas  frantsiisivitja =~ omandidiguse  pOhimdttega  jddkvéadrtusele
koikvoimalike teenuste-toodete eest vastavad tasud frantsiisivotjatelt -andjale,
eelkdige tasud esmaste-iithekordsete ja jatkuteenuste eest;

e pidev koostoo frantsiisivorgustikus.

Votmaks kokku kdesolevat peatiikki, esitatakse jargnevalt kidesoleva t66 pohiseisukohad
frantsiisimise  pohiolemuse kohta. Frantsiis ja frantsiisimine on multi- ja
interdistsiplinaarne ndhtus, lai moiste, mille defineerimises puudub konsensus.
Frantsiisimine on kujunenud evolutsiooniliselt. Koige laiemas, fundamentaalsemas
tdhenduses on frantsiisimine teatud privileegi(de) andmine tasu eest. Erasektoris on
frantsiisimise juured tootjate turustusvOimaluste otsimises. Edasine areng toimus
kontrolli suurendamiseks turustuskanalite {ile, mis pani frantsiisimisest huvituma ka jae-
ja hulgimiitijjad. Lopuks on hakatud frantsiisimises ndgema laienemise ja rahvus-

vahelistumise meetodit, sh teenindussektoris.

Modernse, drimudeli frantsiisimise kujunemise peamiseks toukeks voib pidada
arusaama siivenemisest voimaliku IO mitmekesisuse ja rakendamisvoimaluste osas.
Frantsiisimise moistet kasutatakse erinevates kitsamates ja laiemates tdhendustes. Laias
tdhenduses voidakse litsentsimist ja frantsiisimist kasutada siinoniitiimidena. Kiesolevas
t00s kisitletakse litsentsimist suhtes frantsiisimisega kahel viisil: kui frantsiisimise
tunnust ehk iihte osa ning vordluses drimudeli frantsiisimisega kui selle alternatiivi.
Uksmeele puudumine frantsiisimise ja litsentsimise tipsel eristamisel-piiritlemisel ja
defineerimisel on metatasandiline ehk rakenduslikust vaatepunktist pseudoprobleem.
Kitsas tdhenduses litsentsimise minimaalne tunnustekomplektina v3ib vélja tuua siiski
jargmise:

1. teatud minimaalse IO (t66stusomandi voi autoridiguste) olemasolu iihel isikul,

2. selle IO kasutamise diguse andmine teisele,

3. litsentsivdtja tasu litsentsiandjale omandatud diguste eest.

Frantsiisimine on intellektuaalse kapitali kordistamise, turustus- ja koige iildisemalt

kasvu- ehk aritegevuse laiendamise meetod. Erinevatest allikatest périt frantsiisimise
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definitsioonide ja liihikirjelduste korduvate komponentide analiiiisi tulemusena pakub

kéesoleva t00 autor vilja drimudeli frantsiisimist méiératleva tunnustekomplekti, mille

osad on:

drimudeli olemasolu;

frantsiisiandja IO kasutamise diguse (litsentsi) andmine frantsiisivotjale;
frantsiisisuhte lepingulisus;

frantsiisiandja ja -votja juriidiline lahusus;

frantsiisiandja ja -votja eraldiseisev finantsvastutus, k.a investeerimisvajaduste
katmine;

frantsiisiandja tugi frantsiisivotjale tema frantsiisidri sisseseadmisest alates ja
jarelevalve frantsiisivorgustikus;

kooskdlas  frantsiisivitja  omandidiguse  pShimdttega  jadkvairtusele
koikvoimalike teenuste-toodete eest vastavad tasud frantsiisivotjatelt -andjale,
eelkdige tasud esmaste-iihekordsete ja jatkuteenuste eest;

pidev koostdo frantsiisivorgustikus.

Arimudeli frantsiisimine aluseks on rikkalik ja viirtuslik 10 komplekt ning mitme-

kiilgne rakendamine inim- ja suhtekapitali toel. Frantsiisimise kontekstis on drimudel

kéesoleva t60 autori definitsiooni jargi: frantsiisiandja ariideel ja intellektuaalsel varal

pohinev kaalukas, salajane ja detailselt formaliseeritud siisteem, mis méérab:

sellise turundusmeetmestiku rakendamise, mille alusel on koik miiligipunktid
kokkukuuluvalt (tarbijatele) identifitseeritavad;
tthesugused meetodid, kuidas koik miiiigipunktide haldajad peavad nii protse-

duuriliselt, ettevotte kditamise kui juhtimise tasandil ari korraldama.

1.2. Kasvumeetodi valiku mojurid

Eelnevalt visandati frantsiisimise tunnuste kaudu teatud raamistik selle kohta, mida

arimudeli frantsiisimine endast driliselt kujutab ja mida voib selleks pidada. Kéesolevas

peatiikis vorreldakse frantsiisipakkumist erinevate kasvumeetoditega ning kisitletakse

erinevaid mojureid sobiva kasvumeetodi valikul.

28



Et varieeruvus frantsiisimise tunnuste piires on suur ning frantsiisisuhted ja
-kokkulepped vodivad sisaldada paljugi alapeatiikis 1.1. méératletud frantsiisimise
tunnuste vélist ning voimalik on kasutada ka erinevaid frantsiisimise meetodeid, voivad
frantsiisipakkumisel ~vordluses erinevate kasvumeetoditega avalduda erinevad
voimalused ja ohud, eelised ja puudused ldhtuvalt mitmesugustest konkreetsetest
mojuritest konkreetsel juhul. Mojurid vodivad olla detailsemad ja {iildisemad, olla
iiksteisega otseselt vOi kaudselt seotud, mistdttu osa neist ka holmavad teisi (nt
konkreetsest arivaldkonnast v&ib lihtuda teatud mdjurite kooslus™). Seetdttu
vaadeldakse ka kiesolevas peatiikis erinevate kasvumeetodite vordluse kontekstis

erinevaid mdjureid nii eraldi kui seoses teiste mdjuritega.

Kdigepealt, voidakse kiisida, miks peaks liks kasumliku éri iiles ehitanud ettevdte iildse
ihkama laieneda — kas frantsiisimise teel voi muul viisil —, selle asemel et jétkata endist
viisi. Uheks pdhjuseks on asjaolu, et paigalseis vdib ettevottele tihendada 16ppu voi
selle algust, kuna arenevad ja laienevad konkurendid torjuvad ajale jalgu jddjad turult
vilja. Ettevotte kasum tihes kohas genereeritud tuluvoogudelt osutub teatud aja jooksul
iisna tdoendoliselt liiga vidikseks, et konkureerida edukalt korporatiivsete eelistega
konkurendiga, nt frantsiisiandjaga, kelle turundusfondi toidab suur hulk
frantsiisivotjaid. (Keup 2004: 61-62)

Juba eelmises alapeatiikis frantsiisimise kujunemist kéasitledes ilmnes, et frantsiisimise
osapoolteks voivad olla traditsioonilise edasimiitigikanali erinevad liilid. Tapsemalt,
frantsiisimise osapooled vdivad olla (Mendelsohn 2005: 23-24):

e tootjad ja hulgimiitijad (nt Coca-Cola karastusjookide villimine v3i purkidesse
panek ja turustamine);

e tootjad ja jaemiilijad (eeskitt sellised nn esimese pdlvkonna frantsiisid nagu
autode ja kiituse miiiik, mis voOivad tdnapdeval olla hdlmatud ka &rimudeli
frantsiisi);

e hulgimiiiijad ja jaemiilijad (nt riistvara, ravimid, supermarketid, autode hooldus);

e jaemiiiijad ja jaemiilijad (sh tdnapéeval isedranis teenindussektoris).

1> Kiesolevas to6s erinevate drivaldkondade spetsiifilisi majurite kooslusi siiski ei késitleta.
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Koigil toodud juhtudel, ka viimasel, vdib frantsiisipakkuja olla huvitatud frantsiisi-
votjaile nende jaoks tarvilikke sisendeid miiiima. Aktuaalsem on see tootjaile, kes
suudavad rohkem toota kui turustada, ja hulgimiiiijaile, kellel on alakoormatud ladustus-
ja turustusvéimalused (Mendelsohn 2005: 42). Jaemiilijate ja jaemiiiijate vahelist
frantsiisimist vOimaldab vaid é&rimudeli frantsiisimine. Kuigi frantsiisimine
traditsioonilise  turustuskanali erinevate liilide koostods algas traditsioonilise
tootefrantsiisimisega, ei ole tdnapdeval drimudeli frantsiisimine vélistatud ka neil
juhtudel.

Jargnevalt késitletakse frantsiisimise peamisi meetodeid. Duckett ja Monaghan (2010:
6—7) ning McCallum (1993: 362-363) toovad vélja kaks frantsiisimise meetodit:

o kasvumeetod (growth franchising)’® — frantsiisipakkuja kasvab uute
miitigipunktide avamise kaudu®’;

e podramismeetod (conversion/affiliation franchising) — ettevote kas viarbab oma
frantsiisivorgustikku miiiigipunkte iseseisvalt eksisteerinud miitigipunktide seast
vOi tervete eelnevalt iseseisvate vOrgustike kaupa sama tegevusvaldkonna piires
(seeldbi saades juurde nii uusi frantsiisivotjaid koos tegutsemiskohaga kui
korvaldades konkurente); voi pdorab kdik voi osa korporatiivselt omatavatest
miiigipunktidest frantsiisipunktideks. Sealjuures eristatakse oma miiiigipunktide
pooramist vahel frantsiisipunktideks podramise meetodist, nimetades esimest nt
brantsiisimiseks (branchising) (MacCallum 1993: 362) voi retrofrantsiisimiseks
(Elements ... 2010: 32)

Soéltumatute miiligipunktide podramise puhul peab arvestama, et see votab aega ning
voib tekkida probleeme siisteemile allutamisega (Elements ... 2010: 28).

Frantsiisipakkumist kdivitades on korraga terve keti pooramine keerukas ettevotmine.

% Frantsiisimine kasvumeetodil on erinev eelnevalt kisitletud kasvumeetodist éri laiendamise meetodi

tdhenduses.

Y Kuivord kogu drilise tegevuse (sh nii frantsiisimise liitmis- kui poéramismeetodi) eesmirgiks on
ratsionaalsusest ldhtuvalt kasv kui kasumi maksimeerimine, on kasvumeetodit eristades silmas peetud

néhtavasti makrotasandi kasvu 14bi miiligipunktide hulga kasvu turul.
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Lihtsam on esiti brantsiisimist ja kasvufrantsiisimist kasutada, ka tiksikuid miiiigipunkte
pOorata. Pooramist, isedranis terve keti kaupa, soosivad mojurid on jargmised
(McCallum 1993: 5):

e pooratavate olemasolu ja hdlpsasti leitavus,

e tegevusvaldkonna keerukus ja ressursside nappus valdkondlikuks koolituseks.

Frantsiisimist on moistlik alternatiivsete kasvumeetoditega vorrelda erinevate drilise
koosto6 vormide raamistikus. Selleks jagatakse drilise koostoé vormid viieks:

1. sisekoostod — vertikaalselt integreeritud miiligipunktide omamine, avamine ja
koordineerimine on kahtlemata iiheks frantsiisimise alternatiiviks;

2. lepinguline-intellektuaalomandikeskne koostod — ettevotted/miiligipunktid on
kiill eraldiseisvad juriidilised isikud, kuid iiks rendib lepingu alusel teisele
kuuluvat I0d. Niideteks on litsentsimine-frantsiisimine;

3. miiligivahenduskoostdo — turustuskanali liilid on eraldiseisvad juriidilised isikud,
nendevahelist lepingulist IO rentimiseks ei toimu (mis aga ei vilista lepingute
sOlmimist). Siia kuuluvad nt hulgi- ja jaemiiiijatest edasimiiiijad-vahendajad,
miiligiesindajad;

4. korporatiivne koostdo lihisettevotete kaudu;

5. muud koostdovormid — lepinguline ja/voi pdhikirjaline ja/voi litkmemaksuline

mitte otseselt miiligivahenduskoostdo, nt strateegilised liidud, kooperatiivid.

Igal koostoovormil on erinevate osapoolte jaoks erinevad eelised ja puudused, nt
tuluméiira, vastutuse ja riskide jagunemise osas, tootmist, jirelevalvet, investeeringuid,
koordineerimist ja dokumenteerimist puudutavates vajaduste ja voimaluste osas, kulude
ja tulude osas. Igal konkreetsel juhul on iga koostdGvormi puhul moned kulud teatud
maiiral viiksemad ja mdned tulud teatud maéral suuremad ning vastupidi. Kdiki neid on
otsustamiseks vaja eraldi prognoosida ja kokku arvestada. Alati jddb ka teatud
prognoosimatus, kuid teadliku kaalumise ja tegutsemise korral on vodimalik seda
minimeerida. On selge, et ldhtuvalt dritegevuse peamisest eesmérgist on igal konkreetsel

juhul vaja leida (tdendoliselt) parim viis kasumi maksimeerimiseks.

Esmalt kisitletakse frantsiisimise ja vertikaalse integratsiooni erinevusi, kummagagi

kaasnevaid ohte ja voOimalusi. PShimise frantsiisimise erinevusena vertikaalsest
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integratsioonist vOib autori hinnangul taas vilja tuua eelmises alapeatiikis kasitletud

frantsiisivotja omandidigust jadkvairtusele.

Vorreldes vertikaalselt integreeritud laienemisega on frantsiisimise peamiseks ajendiks
ehk frantsiisiandjate peamiseks motivatsiooniks sageli peetud frantsiisivotjate kapitali
kasutamist, mis vdimaldab frantsiisiandjatel vihema investeerimisvajadusega oma dri
laiendada kiiremini, kui see muidu oleks vdimalik. Rubin (2003: 52-53) juhib
tdhelepanu, et see siiski ei ole alati peamiseks ajendiks, ja tdi jargmised argumendid.
1. Osa frantsiisiandjaid aitab frantsiisivotjaid finantseerimisel véga olulisel mééral.
2. Frantsiisivotjate jaoks, kes omavad sageli vaid iiht vdoi monda miiligipunkti, on
aririsk mérksa suurem kui suurt frantsiisivorgustikku haldava frantsiisiandja voi
pankade jaoks, kelle dririskid on mérksa paremini hajutatud, mistttu sidrane
frantsiisivotja ei investeeri eriti kergekéeliselt ja tema oodatav kasumiméér on
suurem ehk frantsiisiandja tuluméir vdiksem. Oletades, et frantsiisiandja soovib
kaasata oma juhtide kapitali, kuna ei saa laienemiseks kasutada teisi kapitali-
turge, on olemas alternatiiv — luua kogu miiiigivorgustikku hdlmav aktsiaportfell
ja miiiia juhtidele aktsiaid, mis hajutaks nende riske, avaldades frantsiisiandjale
sealjuures samasugust kapitalimoju.
Ta vottis eelneva kokku: kuigi frantsiisivotja peab oma ressurssidest reeglina tegema
mdjuka kapitaliinvesteeringu, ei seleta ega pdhjenda konealune kapitalituru argument

frantsiisimist alati peamisena.

Samas ei saa kapitalituru argumenti alahinnata. Kiiret ldbimurret ja kasvu plaaniva
viikeettevotte kasvu rahastamiseks vOivad frantsiisimise alternatiivid olla kesised
(Stanworth, Curran 2003: 28, 31). Frantsiisimisvastased vdidavad, et frantsiisimisega
kaasatav kapital on pikas perspektiivis kallim kui muudest allikatest kaasatav,

pooldajad aga, et alati ei ole muud allikad kéittesaadavad ning frantsiisivorgustiku
arendamine voimaldab kiiremat kasvu (Expanding 2007: 60). Viimane vdimaldab

sealjuures omakorda suurendada briandi tuntust ja véartust (Elements ... 2010: 38).

Rubin (2003: 54-56) peab frantsiisimise peamiseks argumendiks esinduskulude (agency
costs) vahendamist — seoses nende suhtelise odavusega vdrreldes tootajate-juhtide

tegevuse kontrollimisega, sest frantsiisimise puhul juhivad oma igapdevast éritegevust
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selleks enam motiveeritud frantsiisivotjad ise ning frantsiisiandja jérelevalve on tarvilik
tiksnes brindi mittekahjustamise ja arendamise iihistes huvides. Briandi olulisuse
tarbijast ldhtuvalt sonastasid Caves ja Murphy II (2003: 86): lokaalsel turul, mida
(mobiilne) tarbija hésti ei tunne, on tuntud kaubamaérgi ootuspirane tootekvaliteet talle
isedranis vadrtuslik kuluefektiivsusest ldhtuvalt — otsimise kulu (aeg, vaev jne) on

vorreldes oodatava tuluga (rahuloluga) reeglina kdrgem.

Caves ja Murphy 11 (2003: 95-100) ning ka Brickley ja Dark (2003: 61-79)
pOhimotteliselt toetavad Rubini esindusteoreetilist 1ahenemist organisatsioonilise vormi
valikuprotsessile omamise ja frantsiisimise vahel, ent toovad erinevalt Rubinist vélja, et
otsus on kompromiss kas iihe voi teise kasuks 1dhtuvalt konkreetsetest asjaoludest, mis
voimaldavad turustamise madalaima hinnaga, samal ajal kulusid Kattes. Kuigi
esinduskulude vdhendamine voib paljudel juhtudel osutuda kaalukaks argumendiks,
vOib frantsiisimisega tekkida ka esindusprobleeme, mis on pigem argumendiks
omamise poolt, mistdttu ei pruugi esinduskulude vihendamine alati otsustava

tahtsusega, peamine argument olla.

Brickley ja Dark (2003: 63-68) tdid vilja ratsionaalset valikuprotsessi mojutavad
voimalikud mdjurid esindusprobleemide néol detailsemalt.

1. Miigipunkti juhtide Slikerdamist ja korvalteenistuste pidamist aitab viltida
omandidiguse andmine jaikvairtusele ehk frantsiisimine omanik-juhtidele®,
kuna sellest tulenevalt on frantsiisivotja kui esindaja suurenenud pithendumuse
ning frantsiisiandja véhenenud esinduskulude suhe parem. Kuna té6tajad-juhid
saavad vdhemalt teatud osas fikseeritud pdhipalka, millele nende t66
tulemuslikkus mdju ei avalda, on neil vdhem motivatsiooni pingutada.

2. Riskivotmisprobleemidest (inefficient risk-bearing) lahtuvalt on frantsiisimisest
selgelt enam soositud tsentraalne omamine. Kui suur osa frantsiisivotja varast ja
sissetulekust on seotud {ihe miiligipunktiga, on ta investeerimisportfell

suhteliselt hajutamata ehk tema riskid investeerides on suuremad, mistdttu teeb

18 Kui frantsiisivotja omanik ja juht on eri isikus, ohustab see paljusid siintoodud frantsiisimise eeliseid
tithistada. Moistlik on vdimalikud ohud omaniku ja juhatuse mittekokkulangevuse korral 1dbi kaaluda

ning need lepinguliste kokkulepete kaudu dra hoida.
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ta toendoliselt mitte nii ideaalseid investeerimisotsuseid (kuna frantsiisivotja
muretseb tdendolisemalt rohkem projekti koguvéirtuse pérast kui hajutatud
portfelliga otsustaja, kes muretseb vaid silistemaatilise riski pdrast) ning soovib
saada korgemat kompensatsioonimddra ehk oOiguse omandamise eest
jaakvidrtusele mitte maksta nii korget hinda kui hédsti hajutatud portfelliga
investor. Oht alainvesteerida on nt reklaamikampaaniatesse, masinatesse ja
seadmetesse.

Priisdiduprobleemid (free-rider problems) on tingitud teatud tegevuse vdi
tegevusetuse kasude/kahjude jagamisest teiste osapooltega, mis voib mojutada
nii frantsiisivotjate kui frantsiisiandja motivatsiooni kaubaméirgi viirtuse
tagamisel. Mida véiksem on kordusostude osakaal miiligipunktis, seda enam on
frantsiisivotjal motivatsiooni pakkuda madalama kvaliteediga tooteid, ja
vastupidi. Pérast madala kvaliteediga hiive ostmist kiilastab tarbija miitigiketti
vihem tdendoliselt, kuid seda kulu kannavad peamiselt teised miiligipunktid ja
frantsiisiandja, kelle kaubamairgi védrtus tulevikus frantsiisimiseks vdheneb.
Miitigipunktide fikseeritud palgaga juhtidel on vdhem motivatsiooni kvaliteedi
arvelt kulusid kokku hoida kui omanik-juhtidel. Kui osa kasust saavad teised
miitigipunktid, vOib frantsiisivotja olla vdhem motiveeritud ka reklaamile
kulutama. Kuna kaubamairgi jiatkuva védrtuse tagamiseks tarvilikud jérelevalve,
reklaam, véljadpe ja juhtimisabi frantsiisivotjatele on kulukad ja suur osa kasust
kapitaliseerub individuaalsete miiligipunktide véértuseks, on frantsiisiandjal
motivatsiooni nimetatud kohustusi kaubamérgi vairtuse tagamiseks mitte tdita.
Ta on enam motiveeritud neid tditma, kui ta kavatseb tulevikus lisaks
frantsiisida, kui ta saab frantsiisivdtjatelt jatkutasusid (isedranis kasutusmaksu)
ja/voi kui ta omab miitligipunkte ka ise.

Oportunistlikku kvaasi-rendi omastamist lepingu sdlmimise jargselt ajendab
investeerimine konkreetsele &rile spetsiifilistesse varadesse (mille véairtus
muudeks kasutusviisideks on vdike ja mida on seega keerukas ja suhteliselt
véhetulus realiseerida) — see suurendab emma-kumma osapoole kauplemisjoudu
vastavalt sddrase omandi kuuluvusele. Kui neid varasid omab frantsiisivitja ja
frantsiisiandjal on vOimalik enne nende &ratasumist kaubamirgi kasutamise

Oigused tiihistada vOi neid aegumise korral mitte uuendada, voib viimasel
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onnestuda kvaasi-rendina sisse nduda korgemaid frantsiisitasusid. Kui sdéraste
varade omanik on frantsiisiandja, kes rendib neid frantsiisivotjale, on
frantsiisiandja koguhuvides, juhul kui lepingu tditmisele podramise kulud on
suuremad kui kasud, ndustuda frantsiisivotja pakkumisega tasuda madalamat
renditasu kui eelnevalt kokku lepitud. Pérast seda, kui investeering konkreetsele
drile spetsiifilistesse varadesse on tehtud, on nende omanik rohkem motiveeritud
kaubamargi véirtust tagama, kuna nende jadkvéértus frantsiisipunkti raskustesse

sattumisel on madal.

Brickley ja Dark (2003: 68) tdid vastavalt igale eelnevalt toodud voimalikule

probleemile vilja ka frantsiisimist vertikaalse integratsiooniga vorreldes soosivad

mojurid. Need on jargmised:

1.

2
3.
4

korged jarelevalvekulud vertikaalse integratsiooni korral,
frantsiisivotja madal investeerimisrisk,
nii frantsiisivotja kui frantsiisiandja madal motivatsioon priisdiduks,

vihe investeeringuid konkreetsele drile spetsiifilistesse varadesse.

Nimetatud frantsiisimist soosivaid mdjureid saab omakorda tépsustada ja laiendada.

Tahtsust omavad jargmised aspektid.

Geograafiline hajutatus. Jarelevalvekulud on omades seda korgemad, mida laiem
on (plaanitavate) miiligipunktide geograafiline hdlmavus ja suurem hajutatus
(2003: 64; Rubin 2003: 56; Stanworth, Curran 2003: 31). Uhtlasi on
frantsiisimise teel, vorreldes vertikaalse integratsiooni kaudu laienemisega,
lihtsam laieneda piirkondadesse, mis ei ole veel organisatsiooni ulatus-
piirkonnas, kuna saab vérvata frantsiisivotjad, kes on kohaliku tausta, huvide ja
teadmistega ning kes vastutavad edasise sobivate to0tajate varbamise eest ise
(Mendelsohn 2005: 41).

Briandi osakaal frantsiisipaketis. Jarelevalvevajadus ja sellest johtuvalt ka
jarelevalvekulud on seda suuremad, mida olulisem on immateriaalse vara
osakaal frantsiisipaketis, isedranis brindi osakaal vorreldes

protsessitehnoloogiaga. Uhtlasi, mida olulisem on briindi osakaal, seda suurem

35



on frantsiisiandja turuvdoim ja ldbirddkimisjoud, mis omakorda motiveerib
frantsiisi pakkuma.'® (Caves, Murphy 11 2003: 88, 97)

Innovatsioon frantsiisivorgustikus. Ka muudatuste juurutamine ja motiveeritus
arendusettepanekute tegemiseks on seotud nn Slikerdamisprobleemiga. Vahel
eeldatakse, et muudatuste sisseviimine on vertikaalse integratsiooni korral
lihntsam, kuna pole vajadust veenda iga juriidilisest lahususest ldhtuvalt
soltumatumat frantsiisivotjat. Siiski, vorreldes frantsiisivitja motivatsiooni ja
pihendumusega ldhtuvalt omandidigusest jadkvairtusele, voib tookaotuse oht
osutuda ebapiisavaks motivaatoriks muudatuste juurutamisel ning piisavaks
tootaja poolt tajutud ohuks, et véltida teadaandmist talle ilmnenud olulistest
probleemidest, mida juhtkond oleks ehk vodimeline lahendama, ja innukaid
parendusettepanekuid konfliktide &rahoidmiseks iilemusega. Seetdttu voib
frantsiisivotjate veenmine teatud mdistlike ja mitte viga suuri frantsiisivotja
investeeringuid ndudvate ega kulusid kasvatavate muudatuste vajalikkuses olla
tulemuslikum. Frantsiisivotjad on lepingu jargi ka kohustatud jérgima siisteemist
tulenevaid ettekirjutusi, slisteem aga allub muutmisele ning siisteemile
mittevastamine frantsiisivotja poolt vdib olla piisav alus lepingu 16petamiseks.20
Lisaks saab frantsiisiandja -votjat motiveerida ka lisafrantsiiside, uute toodete-
teenuste pakkumise ning lepingu pikendamisega. Ka parendusettepanekuid
teevad frantsiisivotjad reeglina pohjendatumalt ja innukamalt kui tootajad.
Moned frantsiisiandjad tddevad, et paljude viirtuslike uuenduste allikaks on

olnud frantsiisivatjad. (Expanding ... 2007: 57-58, 62)

% Briindi olulisus ja turuvdim erineb sektoraalselt. Nt esmatarbehiiviste puhul, mida ostetakse tihti, ent

mille miitik sGltub pigem brandireklaamist kui miitigindustamisest, on frantsiisiandja turuvéim suurem

kui mitte-esmatarbehiiviste puhul, mille ostmise ja brindivaliku otsus sdltub olulisel méiral jaemiilija

pakutavatest ja kontrollitavatest omadustest, nt teenusevOimalused, Ohkkond, reputatsioon. Siiski

prevaleerib frantsiisimine ka modnede mitte-esmatarbehiiviste puhul — muudel pdhjustel, nt riskide

jagamiseks vOi kohaliku miiligipunkti tShusaks juhtimiseks ja jdtkuvaks eristumiseks, nagu autode

turustamise puhul. (Caves, Murphy Il 2003: 88)

20 See on vaja lepingus ka sonaselgelt kokku leppida.

36



Stanworth ja Curran (2003: 28-29) ldhenevad esinduskulude vdhendamisele monevdrra
laiemalt — mastaabisdédstu ja tehingukulude teooria (transaction cost theory) kaudu,
pidades frantsiisimist alltoovotu, thisettevotete, strateegiliste liitude jt  viisi
organisatsioonide tthendumiste korval oluliseks strateegiaks nii majandustegevuse
labirddakimis-, jarelevalve- kui juhtimiskulude vihendamiseks organisatsioonide sees voi
vahel. Oluliselt voimaldavad frantsiisiandjale kokkuhoidu t66j6ukulud — personali hulk,
mida frantsiisiandja vajab frantsiisivorgustiku juhtimiseks, on maéarkimisvéarselt
vidiksem kui personali hulk, mida ta vajab ettevotte omatavate miiligipunktide
vorgustiku jaoks, millest tulenevalt viheneb peale todjoukulude ka muude probleemide
hulk iga konkreetse miitigipunkti kohta (Mendelsohn 2005: 41). Et frantsiisivotja tootab
suurema motivatsiooni tottu efektiivsemalt ja sageli ajaliselt rohkem kui t66votja ning
kasutab vahel ka pereliikmete tasuta t66joudu, voib ka integreeritud kogutddjouvajadus

frantsiisivorgustikus osutuda vdiksemaks kui vertikaalselt integreeritud vorgustikus.

Ei tohi alahinnata tdika, et kuigi frantsiisipakkumine on frantsiisiandjale vdhem
kapitalimahukas kui sisekasv, on frantsiisiplaani véljatootamiseks (et katta nt
juriidilised, raamatupidamis-, konsultatsiooni-, viarbamiskulud, esialgse valjadppe ja
edasiste tugiteenuste kulud ning kulud kditamisjuhiste kogumiku ja reklaammaterjalide
viljatootamiseks) siiski vaja piisavat kdibekapitali ressurssi (Sherman 2004: 15, 239,
295). Kulud esimeste frantsiisipunktide avamiseks voivad iiletada kulusid edasiste
vertikaalselt integreeritud miiligipunktide avamiseks. Kui frantsiisidri  vOib
maksimeerida kasumit pikemas perspektiivis, ei pruugi see realiseeruda veel mone
tiksiku frantsiisipunkti avamisega. Kui driomaniku eesmiark on laieneda suhteliselt
viikseks lokaalseks miitigipunktide vorgustikuks, ei pruugi frantsiisimine end dra tasuda
ehk kasv vertikaalselt integreeritud miiligipunktide voi {ihisettevotete kaudu voib

osutuda mdistlikumaks (Expanding ... 2007: 72).

Oiguste  andmine mitme miiiigipunkti  koordineerimiseks on  tavaliselt
frantsiisimismeetod edasijoudnud frantsiisiandjaile, isedranis rahvusvahelistuvatele, kes
on iihe-miiligipunkti-frantsiisimises juba piisavalt kogenud, sest see eeldab uusi
sisteemi- ja juhtimismuudatusi ning lisadokumentatsiooni viljatootamist. Kuna see

kiatkeb siiski  ka mitmeid vOimalusi, kisitletakse poOgusalt ka erinevaid
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frantsiisimismeetodeid ldhtuvalt koostdOpartneriteks otsitavate frantsiisivotjate erinevast

haardest. Kuigi sageli eeldatakse, et frantsiisivotjad omavad-juhivad vaid {ihte

miitigipunkti ehk on véiksed, harimata ja dris suhteliselt kogenematud, ei ole see alati

nii — enamik frantsiisivotjaid on kiill vdiksed, ent tdnapéeval tuleb iiha sagedamini ette,

et liks frantsiisivotja koordineerib mitut miitigipunkti, moodustades frantsiisivorgusiku

sees olulise osakaaluga nn miniketi (Blair, Lafontaine 2005: 49-50). Oiguste saamise

alusel vastavalt miiiigipunktide hulgale frantsiisivorgustikus voib frantsiisivotjaid

jagada jargnevalt (Blair, Lafontaine 2005: 48-51):

1. {ihe-miitigipunkti-frantsiisivotjad (single-unit-franchisees),

2. mitme-miiiigipunkti-frantsiisivotjad (multi-unit-franchisees):

a)

b)

miiligipunktide tihekaupa frantsiisida votjad ilma siduva-koondava
lepinguta;

hélvefrantsiisivotjad (area development franchisees). Sel juhul omandab
frantsiisivitja holvelepinguga (area development agreement) ainudiguse ja
kohustuse asutada teatud territooriumile teatud arvu frantsiisipunkte teatud
aja jooksul. Tavaliselt omab ja juhib ta neid vahetult voi kohaliku
partnerluse kaudu (vt holvefrantsiisiharu struktuuri joonis 2 kujutis 1.),
omades ise teatud osalust. Teda maksustatakse tavaliselt fikseeritud tasuga,
millele lisaks tuleb uue miiiligipunkti avamisel tasuda {ihekordset
frantsiisitasu ja edaspidi kasutusmaksu, milliseid on hdlvelepingus vahel
kiill teistele (ilma holvelepinguta frantsiisivotjatele) kehtivate médaradega
vorreldes vahendatud;

tilemfrantsiisivotjad (master franchisees). Sel juhul omandab frantsiisivotja
oiguse ja kohustuse otsida teatud aja jooksul teatud hulga allfrantsiisivotjaid
(sub-franchisees) ja tavaliselt teatud territooriumil (vt iilemfrantsiisiharu
struktuuri joonis 2 kujutis 2.). Ulemfrantsiisivdtja on allfrantsiisivtjatele
sisuliselt frantsiisiandja koos vastavate oiguste ja kohustustega. Ta voib
laieneda oma ja allfrantsiisitud miiiigipunktide kombinatsiooni kaudu
(McCallum 1993: 3). Allfrantsiisivotjate makstav kasutusmaks jaguneb

tavaliselt tilemfrantsiisivotja ja frantsiisiandja vahel (Elements ... 2007: 24).
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1. HOLVEFRANTSIISIHARU 2. ULEMFRANTSIISIHARU

Frantsiisiandja Frantsiisiandja

T 00008 .

Holveleping HolV.e‘:fra.n tstistvota Ulemfrantsiisivotja
miiligipunktid
Allfrantsiisivotjad

Joonis 2. Holve- ja tilemfrantsiisiharu struktuur (Elements ... 2007: 22, 25).

frantsiisidri moodustab vaid osa tema é&ridest (fractional franchisees). Sel juhul on

peamine oht, et nende erinevate dride vahel voib avalduda frantsiisivotjalegi ootamatult

teatav negatiivne vastastikune moju. (Mendelsohn 2005: 39, 46)

Jargnevalt kasitletakse lithidalt ihe- ja mitme-miitigipunkti-frantsiisimise eeliseid-

puudusi, voimalusi-ohte.

Viérbamis- ja haldamiskulud iihe frantsiisivotja kohta on mitme-miiiigipunkti-
frantsiisivotjate kaudu laienedes vdiksemad (Elements ... 2010: 21).

Holve- ja iilemfrantsiisilepingute kasutamine korreleerub siisteemi kasvu-
madraga positiivselt ehk voimaldab kiiremat kasvu (Kaufmann, Kim 1995,
viidatud Blair ja Lafontaine 2005: 51 vahendusel).
Mitme-miiiigipunkti-frantsiisivotjate kaudu laienemine lihtsustab miitigipunktide
lisamist, lihtluse sdilitamist ketis ja iileslisteemilist kohanemist muutustega
(Bradach 1995, viidatud Blair ja Lafontaine 2005: 51 vahendusel).
Mitme-miitigipunkti-frantsiisivotjad ei pruugi kohalike oludega kohaneda nii
hésti kui iihe-miitigipunkti-frantsiisivotjad (1bid.).

Holvelepingud vodimaldavad vidikse korduvklientide osakaaluga é&rides
viahendada priisditu (Brickley 1999, viidatud Blair ja Lafontaine 2005: 51-52

vahendusel).
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e Uhe-miiiigipunkti-frantsiisivdtjate finantsolukord pdhjustab tdeniolisemalt riski-
vOtmisprobleeme kui mitme-miiligipunkti-frantsiisivotjate oma (Elements ...
2010: 18).

e Mitme-miiiigipunkti-frantsiisivotjate kaudu laienemine voimaldab minimeerida
miiligipunktide vahelist konkurentsi ja konflikte frantsiisivotjate seas (Kalnins,
Lafontaine 2004, viidatud Blair ja Lafontaine 2005: 52 vahendusel).

e Kuna iilemfrantsiisivotjad saavad kasutada alamfrantsiisivotjate kapitali, toimub
piirkondade holvamine miitigipunktidega tdendoliselt kiiremini tilem- Kui
holvefrantsiisivotjate kaudu laienedes. (McCallum 1993: 3).

e Mitme-miiiigipunkti-frantsiisimine kaotab hallatavate miiiigipunktide omaniku
ja juhi lahususe korral frantsiisipakkumise teatud eelised vertikaalse
integratsiooni teel laienemisega vorreldes, nt todtajate Slikerdamise ja

jarelevalvega seoses.

Nagu eelnevalt niidatud, kidtkeb frantsiisimine vorreldes kasvuga vertikaalse
integratsiooni kaudu nii vGimalusi kui ohte, eeliseid ja puudusi. Seda kinnitavad
omamoodi ka kasvavad duaalsed frantsiisivorgustikud, kus esineb peale frantsiisitud
miitigipunktide ka vertikaalselt integreerituid. Moned neist kasvavad algusest peale
teatud vahekorras mdlemal suunal. Teised, kui nende finantsvoimekus on paranenud,
suurendavad vertikaalselt integreeritud miiligipunktide osakaalu21.ning vihendavad
seda, kui miitigipunktide kasumimarginaalid satuvad surve alla ja vajadus kéitada neid
tohusamalt, juhtide suurema piihendumusega, voi vajadus kaasata kapitali kasvab
rohuvalt. Uha enamates duaalsetes turustusvorkudes motiveerivad frantsiisiandjad oma
juhte vdimalusega saada kunagi frantsiisivotjaks soodsamatel tingimustel kui teised.
Modned (suhteliselt madala miitigimahuga) &rid toimivad efektiivsemalt, toetudes vaid
frantsiisivotjaile, teised aga duaalse turustussiisteemi kaudu. (Expanding ... 2007:

60-61)

21 Selle lihtsustamiseks tasub lepingus kajastada eelisostudiguse tingimusi frantsiisipunkti miiiimise

juhuks, nagu ka muid lepingu 18petamise tingimusi ja tagajargi.
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Moned ettevotted on juurutanud teistsuguseid hiibriidsilisteeme, et ithendada moningaid
vertikaalse integratsiooni ja frantsiisimise eeliseid. Juhte-toGtajaid voidakse motiveerida
juhtivtootajate aktsiaoptsioonide programmi, kasumijagamises osalemise plaani ja
tootajate  aktsiaosaluse plaani kaudu. Frantsiisimise alternatiivina tO0tajate
motivatsiooni tostmiseks voidakse filiaalid — kas miitigipunktide kaupa vdi regionaalselt
— eraldi inkorporeerida ja anda vastutavatele votmeisikutele vdahemusosalus. Selle
alternatiivi ohud on seotud vastutuse moningase hajumisega omandi jagunemise tottu,
ent ndnda motiveeritud juhtidele-tootajatele on piiranguid osaluse iileandmise osas

lihtne seada. (Sherman 2004: 355)

Eelnevast ldhtuvalt on selge, et tulumdir miiligipunkti kohta frantsiisimise puhul
frantsiisiandjale on oluliselt vdiksem kui vertikaalse integratsiooni puhul. See kiill ei
tdhenda, et tuluméiraga samas proportsioonis viiksemad on absoluuttulud, tdendoliselt
oluliselt vdiksemad aga siiski. Tépseid tulusid nii frantsiisimise kui vertikaalse
integratsiooni korral on vaja vdimalikult tdeldhedaselt prognoosida, et neid vorrelda.
Samuti kulusid. Ja mitte ainult {ihe miiligipunkti kohta, vaid laienemisplaani korral
sellest ldhtuva miiigipunktide arvu kohta. Téhelepanu tasub podrata ka
alternatiivkuludele ja mitterahalistele tuludele. Eelnevast ldhtuvalt saab siis vorrelda
juba ka kasumlikkust-kasulikkust. Teise kdige elementaarsema asjana tuleb
alternatiivsete ~ kasvumeetodite  puhul  prognoosida-plancerida  ja  vorrelda

kapitalistruktuuri ja rahavoogusid, et tagada pidevalt vajalik kapitaliseeritus.

Jargnevalt voetakse vaatluse alla frantsiisimise ja litsentsimise erinevused, kummagagi
seotud véimalused ja ohud. Eelnevalt sai vélja toodud, et frantsiisimine-litsentsimine on
meetodid intellektuaalse kapitali kordistamiseks. Sherman (2004: 357) tdpsustas, et
strateegilisest vaatepunktist on litsentsimine osanike véaartuse maksimeerimise protsess,
luues uusi tuluvooge ja turuvoimalusi intellektuaalsete varade portfellis varjatud voi
alakasutatud vairtuse viljaselgitamise ja litsentsivotjate leidmise kaudu, kes maksavad
privileegi eest sellele intellektuaalsele kapitalile ligi padseda ja seda kasutada. Sedasama
vOib viita frantsiisimise kohta. Jargnevalt vorreldakse drimudeli frantsiisimise ja
litsentsimise eeliseid erinevatel juhtudel, tehes seda litsentsimise liikide kaupa. Sherman
(2004: 359) liigitas litsentsimist:
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e tehnoloogia litsentsimine, mille puhul strateegia on leida litsentsivdtja
toostuslike ja tehnoloogiliste arenduste rakendamiseks;

e kauba (merchandise) ja tunnusmairgi (character) litsentsimine, mille puhul
strateegia on litsentsida tuntud kaubamérki voi autoridigusi tarbekaupade
tootjale turgudel, mida litsentsiandja veel ei teeninda.

Tehnoloogia litsentsimise ja tehnoloogiasiirde kokkulepete eesmérk on {ihendada turu
holvamiseks ebapiisavate ressurssidega tehnoloogia omanik kui litsentsiandja ning selle
tehnoloogia paremaks &rakasutamiseks — arendamiseks ja turustamiseks — paremate
voimaluste-vahenditega organisatsioon kui litsentsivotja. Ettevotte teadus- ja arendus-
tegevus vOib viia uusi tooteid-teenuseid toota vdimaldavate uute tehnoloogiateni, mis
jaavad aga kas tldse realiseerimata, kuna neid ei peeta otseselt firma pohitegevusest
ldhtuvalt kriitiliseks voi puuduvad vajaminevad ressursid, sisemine tugi, asjatundlikkus;
vOi on ettevotte omanduses tehnoloogia, millel v3ib olla erinevaid rakendusi, kuid
ettevottel endal pole aega vOi muid ressursse arendada seda véljapoole oma pohi-
tegevust. Litsentsimisprogrammi véljatddtamine vdimaldab sellistelt varadelt vihemate
ressurssidega, kui selleks ettevottel endal vaja ldheks, saada siiski tdiendavaid tuluvooge
ehk osanikele suuremat viirtust luua. Uks litsentsileping voib puudutada viga viikest
osa litsentsipakkuja voi -saaja IOst, nt lihe patendi spetsiifilist rakendust, aga ka suurt
osa sellest, nagu Klassikaliste tehnoloogiasiirdelepingute puhul. Klassikaline
tehnoloogiasiirdeleping on tegelikult sarnane 10 diguste miiiigiga — litsentsiandjal on
Oigus saada see IO tagasi, kui litsentsivotja ei tdida oma lepingujirgseid kohustusi.

(Sherman 2004: 358-360)

Sherman (2004: 357-358) esitas sarnasused frantsiisimise ja tehnoloogia litsentsimise
tihistes eelistes ja puudustes, mida pole siinkohal asjakohane uuesti esitada, jattis aga
konkreetselt vélja toomata tehnoloogia litsentsimise ja drimudeli frantsiisimise
omavahelised erinevused ning esimese ja teise voimalused-ohud, mis kédesolevas t6os
siinkohal isedranis huvi pakuvad. Ometi voib ridade vahelt vilja lugeda, et sootuks
frantsiisimata-litsentsimata jédtmisega vorreldes vdimaldab tehnoloogia litsentsimine
maksimaalselt rakendamata olemasoleva 10 korral kiill tdiendavaid tuluvooge, kuid

hdlmab-kaasab-loob frantsiisimisega vorreldes vahem intellektuaalset kapitali — sageli
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véaiksemat osa ettevotte I0st ning oluliselt vahem inim- ja suhtekapitali —, ndudes seega
vihem ressursse lisaks juba olemasolevale intellektuaalsele kapitalile, ent vdimaldades
sealjuures vdhem kontrolli. Mendelsohn (2005: 26) rohutas, et lisaks sellele, et
litsentsivotja on frantsiisivotjast iseseisvam ja tegutseb omade meetodite jdrgi, ning
kuigi ta voib miiia kellegi teise kaubamirgiga tooteid, kasutamata sealjuures kellegi

teise drimudelit, tegutseb ta tavaliselt oma drinime all (nagu edasimiiiijadki).

Kaubamaérgi litsentsimise erinevused frantsiisimisest toob Sherman vélja selgemalt.
Uldiselt on need tehnoloogia litsentsimisega sarnased. Ta lisab, et ldhtuvalt
frantsiisiandja suuremast kontrollimiérast frantsiisivotjate tegevuse iile ja taotlusest
kaubamirgiga juba seotud mainevaértust (goodwill) mitte ainult kaitsta, séilitada, vaid
Oigusi, erinevalt litsentsidiguste n-O passiivsemast laadist. Lisaks saadavatele
kasutusmaksetele ja mainevairtuse tostmisele on selle eesmirgiks turu laiuse ja
stigavuse avardamine omaniku briandiga identifitseeritud toodete voi teenuste jaoks. Kui
ettevote frantsiisib kaubamairki hdlmavat drimudelit, on tarbijaviljundiks samad tooted-
teenused, kaubamargi litsentsimise korral ilma detailset drimudelit dikteerimata vdivad
litsentsivotjate tarbijavaljundiks olla aga ka erinevad tootesarjad. Viimasel juhul on tegu
kauba litsentsimise erilise vormi, brindilaienduse? (brand extension) litsentsimisega,
mis erineb kaubamargi frantsiisimisest eelkdige selle poolest, et lisaks turustuskuludele

katab litsentsivotja ka arenduskulud. (Sherman 2004: 344, 366, 369)

Jargnevalt lahatakse miiligivahenduskoostdd erinevusi frantsiisimisest. Miiligivahendus-
koostdd puhul iildiselt on lepingud informaalsemad kui frantsiisi- ja litsentsilepingud

ning partnerid on raskemini kontrollitavad (Sherman 2004: 346).

Sherman (2004: 346-348) ja Mendelsohn (2005: 25) maérkisid miiligiesindajate

erinevustena jargmisi.

22 Brindilaiendus on litsentsimatagi iiks intellektuaalse omandi kordistamise meetod. Seda vdib teostada
tootearenduse abil omatoodete portfelli suurendades voi ostetud valmistooteid/-komponente oma

brandinimega timbersildistatult (relabeling) edasi miiiies (Viardot 2004: 58).
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e Miiligiesindaja ei tegutse mitte enda, vaid esindatava nimel ja eest — volitused
selleks on kas tdielikud-piiramatud voi1 piiratud tegevustes. Kolmandad
osapooled ei erista miiligiesindajat esindatavast. See-eest, frantsiisivotja kiill
reklaamib kaubamaérgi-drinimega oma suhet frantsiisiandjaga, kuid tegutseb
siiski enda nimel, omamata Gigust tegutseda frantsiisiandja nimel.

e Miiiigiesindaja ei osta ega miiii esindatava tooteid. Edasimiiiija teeb nimelt seda.
Frantsiisivotja voib frantsiisiandja tooteid osta-miiiia, aga ei pruugi.

e Miiiigiesindaja tasustamise pdhimdtted on erinevad — ta saab tavaliselt

komisjonitasu miiligi pealt.

Edasimiiiijate erinevustena toid Sherman (2004: 345-347) ja Mendelsohn (2005: 25-26)
vilja jargmisi.

e Edasimiilija eelkdige ostab ja miiiib edasi. Edasimiiligiks peab ta saama kiill
Oigused volitatud isikult, kuid ta on siiski iseseisev ettevotja. Kuigi ta on
eraldiseisev juriidiline isik nagu frantsiisivOtjagi, on ta viimasest tavaliselt
mirksa sOltumatum. Kuigi edasimiilija loodab tootjale paljude asjade (nt
tehnilise toe, reklaami panustamise, garantiiremondi- ja hooldusteenuse
tingimuste, uute toodete koolituse, koguse pealt allahindluse vdéimaldamise,
soodsate makse- ja tagastustingimuste ja brandi tuntuse) osas ning tootja loodab
edasimiilijale paljude asjade (nt poesisese ja kohaliku edustamise, adekvaatse
varude kontrolli, finantsstabiilsuse, esiletostva véljapaneku ja heade
ladustamistingimuste, kiire maksmise ja kvalifitseeritud mitigipersonali) osas
ning paljudes sellistes kiisimustes vdidakse ka lepinguliselt kokku leppida, on
ostu-miitigi-tehinguid toetavat omavahelist koostodd Tthiste huvide nimel
miiiigivahendussuhetes tavaliselt méirksa vihem. Mida rohkem neid on, seda
sarnasem on koostoosuhe frantsiisimisega.

e Edasimiiiijal v3ib olla edasimiiligikokkuleppeid erinevate tootjatega; tal voib
olla mitmesuguste toodete (sh konkureerivate) turustusdigusi; frantsiisivotjal
tavaliselt mitte. Kuna edasimiiiija turustab ka teiste tootjate teisi tooteid,
panustab ta iga oma koostoOpartneri toodete miiiiki suhteliselt vdhem kui

frantsiisivotja.
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e Edasimiilija tasustamise pohimotted on erinevad — tavaliselt ei maksta edasi-

miiigiodiguste eest eraldi tasu, edasimiiiija teenib juurdehindluselt.

Edasimiiiijad voivad sobivaks turustajaks olla suhteliselt madalate kuludega toodetele,
mis vajavad minimaalselt miitigieelset ja -jérgset teenindust, ning sellistele, mida
tarbijad on harjunud ostma poest, kus on vilja pandud erinevate bréndide tdhistusega
sarnased tooted. Teenuse turustamiseks ei ole edasimiiiijad sobilikud. (Expanding ...
2007: 64)

Suur osa frantsiisimise (nagu ka thisettevotete, iilevotmiste ning moningate muude
koostoovormide) eeliseid miiligivahenduskoostod ees on sarnased vertikaalse
integratsiooni eelistega. Tekib kollektiivne ostujoud, mis voimaldab vdhendada kulusid,
sh turunduskulusid (Elements ... 2010: 39, 42). Caves ja Murphy Il (2003: 83, 86, 99)
todesid, et kuigi frantsiisisiisteem ei ole ranges mottes vertikaalselt integreeritud, on tal
teatud sarnane mdju, nt suurendab sisenemisbarjddri kaudu turuvoimu ja
mastaabisddstuvoimalusi mitmete kulude 1dikes. Mida suuremad vodimalused
mastaabisddstuks frantsiisimisel alternatiividega vorreldes kaasnevad, seda enam on see
frantsiisimise eeliseks; vastavalt, mida vdaiksemad, seda vihem (Caves, Murphy 11 2003:
88). Kuivord frantsiisivotjad panustavad mairkimisvadrselt ka frantsiisisiisteemi
innovatsiooni (siisteemi kasvades ja kiipsedes itha enam), vdimaldab see frantsiisiandjal
kokku hoida arenduskulude osas, nagu see miiligivahenduskoost66 puhul vdimalik pole
(Stanworth, Curran 2003: 38).

Uhisettevdtete asutamine ja mitmesuguste muude partnerlussuhete, strateegiliste liitude
s0lmimine on samuti kasvumeetodid. Jargnevalt kasitletakse koostdovorme, kus kaks
vO1 enam organisatsiooni tootavad koos teatud iihiste eesmérkide (iihest konkreetsest
lithiajalisest eesmérgist pikemaajaliste T{histe drieesmérkideni) nimel. Sellisesse
koostdodsse panustavad koik osapooled teatud mééral erinevate ressursside, oskuste-
kogemuste ja vdimetega, sellal kui frantsiisimise puhul on osapoolte vastutus-
valdkonnad ja tlesanded konkreetsemalt jagatud — frantsiisiandja panustab oma
intellektuaalse kapitali ja frantsiisivotja eelkdige investeerimiskapitali ja to6jouga.

Uhisettevdtetes kuulub kasum jagamisele, sellal kui frantsiisimise puhul see enamasti
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nii ei ole, ning erinevalt frantsiisikoostdost saavad partnerid tegutseda iiksteise nimel.

(Sherman 2004: 346, 379)

Strateegilised liidud ja Thisettevotted voOimaldavad {ldiselt mitmeplaanilisemat
koostood kui frantsiisimine. Frantsiisiandja peamine oodatav panus frantsiisisuhtesse
seisneb turustuse korraldamises (tavaliselt teatud kindlas piirkonnas), vahel ka
tootmises, ja nende tegevuste igapdevases juhtimises. Muud laadi strateegilised
partnerid voivad olla vastastikku seotud ka tootearenduses, tehnoloogia jagamisel,
arendamisel ja kombineerimisel. Selle hind on aga mdlemapoolne panustamine mitte
ainult investeerimiskapitali, vaid ka juhtimisse-eestvedamisse ja igapédevasesse to0sse
tihiste sihtide saavutamisel. Mida tihedam ja mitmeplaanilisem koost66, seda keerukam
on ka partnerite valik. (Sherman 2004: 381-382)

Frantsiisipakkuja voib iihisettevotte rajada ka koos frantsiisivotjaga. Selline partnerlus,
kus frantsiisipakkuja ei ole investoriks, ei ole siiski tavaline frantsiisipakkujate
strateegia. Peale suurema investeerimisvajaduse tavalise frantsiisipakkumisega
vorreldes voib tihisettevottes tekkida frantsiisiandja ja -votja vahelisi huvidekonflikte
ning otsustamatust ja vaidlusi juhtimiskiisimustes. Piiriiilese koost66 korral kaasnevad
maksustamise ja finantsaruannete esitamise keerukused valisriigi seaduste jargi. Ometi
voimaldab iihisettevote frantsiisivotjale paremat kontrolli selle iile, kuidas frantsiisi-
kontseptsiooni valisriigis kohandatakse ning lisada thisettevottele usaldusvéarsust
labirdakimistes selle vélisriigi hankijate ja tulevaste (all)frantsiisivotjatega. (Zwisler,

Wallman 2010)

Eelmisega sarnane ihisettevotte variatsioon on frantsiisi- ja juhtimislepingu
lepingu  juhtimisteenuse  pakkumiseks. Juriidiliselt on see iihisettevottest
markimisvaarselt erinev, kuid praktikas sarnane. Frantsiisi-juhtimislepingu puhul on
probleemiks pikaajalise frantsiisi- ja tavaliselt lithemaajalise juhtimislepingu sidumine.
Uhisettevotted tihendavad keerukaid juriidilisi suhteid, mis vdivad hdlmata vihemalt
sama keerukaid ldbirddkimisi, dokumentatsiooni ja juriidilist regulatsiooni kui

frantsiisisuhted. (Expanding 2007: 63)
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Strateegilised liidud viitavad mis tahes koostodsuhetele, mille puhul {ihisettevotte moo-
dustamise asemel hakkavad mitu ettevotet iiksteisest vastastikku sdltuma formaalse voi
informaalse kokkuleppe alusel, kaotamata oma strateegilist autonoomiat ja loobumata
eriomastest huvidest. Selline kokkulepe voib ldhtuda tihistest eesmérkidest, strateegiast,
riskidest ja/voi hiivitusest. Strateegilise koostod vormidena esinevad mitmesugused
liidud, teatud ithise meeskonna moodustamine, strateegiline partnerlus, ristlitsentsimine

ja tihisbrandimine (co-branding). (Sherman 2004: 381; Viardot 2004: 60)

Kuivord frantsiisimise puhul omab brind sageli viga suurt téhtsust, tasub strateegilistest
liitudest eraldi kisitleda tihisbrandimist. Frantsiisimist ja tihisbrandimist voib kisitada
ka kui brandimisstrateegiaid, sealjuures mitte tingimata kui alternatiivseid — neid on
voimalik iihildada. Uhisbrindimisel astuvad mitu brindi iihendusse, et lisaks uute
turgude hdlvamisele, siinergilise kliendituntuse ja -lojaalsuse suurendamisele ning
mastaabisédastu (kulude alandamise) saavutamisele luua nii klientidele kui tiksteisele ka
lisandvaartust (nt selgemat eristumist tekkiva brandikombinatsiooni kaudu) ja uusi tulu-
allikaid. Uhisbrindimine vdib aset leida nii tootmise (iihel tootel mitu brindi) kui jae-
tasandil (nt teineteist tdiendavad toitlustusbrindid). Ohtudeks on tarbija vaatepunktist
ile- ja véidrbrindimine, probleemid kvaliteedikontrolli, kooskodlastamise ja

paindlikkusega, brandide negatiivne vastasmoju. (Sherman 2004: 389-391)

Eraldi kaisitlust vadrivad ka kooperatiivid, mille liikmete motiivid neisse kuuluda
kattuvad samuti osaliselt frantsiisimisega ja mida vahel ka frantsiisisiisteemidega
segamini aetakse. Need on sama voi sarnaste tegevusalade liikkmete poolt moodustatud
ning tiilipiliselt ka omatud ja juhitud iihendused, mille litkmed kasutavad tavaliselt
sellele kuuluvat kaubamirki. Sellel voivad, aga ei pruugi olla oma tdotajad.
Kooperatiivide eesmidrk on pakkuda oma litkmetele teatud teenuseid madalaimate
voimalike kulutustega, mitte genereerida kasumit investoritele. Need teenused
voimaldavad kas mastaabisddstu voi on sellised, mis on igale litkmele eraldi iildse
kéttesaamatud. Administreerimis- ja kapitalikulud kaetakse liilkmemaksudega. Kontroll
on hailediguse kaudu liikkmete kdes ning on tavaliselt demokraatlik — igal liikmel iiks
haal. (Sherman 2004: 348-349)
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Intellektuaalset vara on vdimalik kordistada ka konsultatsiooniteenust pakkudes, piisi-
vOi tunnitasu eest. See alternatiiv frantsiisimisele tekitab paraku konkurente, mille puhul
jadb saamata ka kasu kasutusmaksust. Seetottu tasub seda eelistada vaid siis, kui
edasiantav pagas ei ole piisav drimudeli frantsiisimiseks voi litsentsimiseks. (Sherman

2004: 355)

Nagu alapeatiikis 1.1. mainitud, on frantsiisivorgustikus toimivad koostodsuhted
enamiku ettevotlus- ja koostéovormidega vorreldes markimisvadrselt eriparased,
ennekoike intensiivsemad, mistdttu on need ka oma kaalult olulisemad. Seega vdib
frantsiisimisega seoses inim-, partnerlussuhteid frantsiisivorgustikus kasitleda eraldi
piiritu ohuallikana, kuigi thtlasi on need frantsiisivorgustiku peamine vara ja
vOimalusteallikas. Osaliselt on frantsiisisuhteid mojutavaid aspekte kéesolevas
alapeatiikis juba kaésitletud, nt esindusteoreetilises kontekstis. Isiklikke suhteid
frantsiisiandja ja -vGtjate vahel ning nende juhtimist v3ib pidada nii iga frantsiisipunkti
kui ka laiemalt kogu frantsiisisiisteemi Onnestumises vOi ebadnnestumises lausa

maédravaks (Mendelsohn 2005: 43).

Stanworth ja Curran (2003: 32) juhtisid tdhelepanu, et frantsiisiandja ja -vdtjate
erinevate positsioonide ja huvide tottu on frantsiisisuhted duaalsed, sisaldades nii
noustumist kui lahkarvamusi, harmooniat kui disharmooniat, mis nouavad oskuslikku
suhete juhtimist eelkdige frantsiisiandja poolt. Nad nentisid, et potentsiaalseid
konfliktiallikaid on palju, nt kasumiméddrad, tasud, lepingu kehtestamine,
territoriaalsetesse kokkulepetesse puutuv, jarelevalvemudelid, imbermédramisdigused

(reassignment rights) jne.

Frantsiisisuhted on mitmekiilgsed ja diinaamilised. Frantsiisisuhte faase on vorreldud
abielusuhtega, mis algab suure erutuse, rodmu, optimismi ja entusiasmi ning
teadvustamata sdltuvusega, millele mone aja pérast jirgneb aga sdltumatuse piilie, ise
madramise ja otsustamise soov. Vaid vidhesed jouavad sellest teadvustatud ja
aktsepteeritud vastastikuse soltuvuse ja koostdooni. Soltumatuse piitie frantsiisisuhtes
tekib tavaliselt siis, kui frantsiisivotjale hakkab tunduma, et tasud, mida ta
frantsiisiandjale maksab, on liiga suured vorreldes teenuste-toodetega, mida ta

frantsiisiandjalt saab, v0i et frantsiisiandja poolt seatud siisteemindouded on

48



ebavajalikud. Frantsiisiandja peab oskama selliste pretensioonidega toime tulla, et jouda
vastastikku toimiva koostooni. Selleks peavad tasud olema ldbipaistvad, nende eest
pakutavad tooted-teenused véairtuslikud, siisteem moistlik ja frantsiisivotjatele digesti
kommunikeeritud ja pdhjendatud. Et suuta (potentsiaalset) frantsiisivotjat silisteemi
jargima veenda, peab ta suutma seda ennekdike ise jdrgida. Siisteemi jdrgimine
frantsiisiandja puhul algab juba frantsiisivotjate valikuprotsessist, mis vilistab
sobimatud frantsiisivotjad, nt sellised, kes on enesehdiveks ja ettevotte juhtimiseks
voimetud. Juba enne frantsiisilepingu solmimist peab frantsiisiandja tegema omalt poolt
koik, et kummutada potentsiaalse frantsiisivotja ebareaalseid ootusi. (Nathan 2004:

8-26)

Mendelsohn rdhutab modlemapoolset heade suhete hoidmisega tegelemise olulisust;
vajalikkust moista, et head suhted ei teki iseenesest. Samas juhib ta tdhelepanu, et
suhete suunamise initsiatiiv peab olema frantsiisiandjal. Vastastikune lugupidamine,
avatus ja ausus on heade frantsiisisuhete alustalad. Kui frantsiisiandja taotleb pikaajalisi
usalduslikke suhteid, peab ta aus olema ka nt oma tuluallikate osas konkreetses
frantsiisiprojektis. Maiidrata tuleb kommunikatsioonikanalid ja hoida need avatud.
Mendelsohn rohutab ka, et frantsiisileping ja kéitamisjuhised, mis peaksid olema
koostatud kiill piisavalt detailselt, et neist juhinduda, ei taga iseenesest hiid suhteid; kui
suhe jouab punkti, kus osapooled viitavad vaid dokumendipunktidele, on suhe juba
pohimotteliselt nurjunud. Kdige paremini ldheb frantsiisiandjatel ja frantsiisivotjatel,
kes tunnevad vdimalikke probleemvaldkondi, oskavad konflikte ja pingeid &dra tunda

ning nendega hakkama saada. (Mendelsohn 2005: 43, 152-162)

Kiesolevas alapeatiikis késitleti frantsiisipakkumise alternatiivsete kasvumeetoditena
sisekasvu vertikaalse integratsiooni kaudu, duaalseid turustusvorgustikke (frantsiisimise
ja vertikaalse integratsiooni hiibriidi), (tehnoloogia, kauba ja tunnusmaérgi ning
brandilaienduse) litsentsimist, edasimiiiijaid (hulgi- ja jaemiiiijaid), miiligiesindajaid,
tihisettevotteid (sh koos frantsiisivtjaga), frantsiisi-juhtimislepinguid, tihisbrindimist,

kooperatiive, konsultatsiooniteenuse pakkumist. Mainimist leidsid ka juhtivtodtajate
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aktsiaoptsioonide programm, kasumijagamises osalemise plaan ja tootajate

aktsiaosaluse plaan ning vdhemusosaluse andmine juhtidele-td6tajatele.

Kasvumeetodi valikul leidsid kisitlust erinevaid eeliseid ja puudusi loovad, tulusid ja
kulusid suurendavad ja vdhendavad voimalikud detailsemad ja ilildisemad mdojurid ja
nende kooslused. Vdimalike mojuritena toodi vélja: laienemisplaanide ulatus (kui suur
kasv on plaanis), kasvu kiirus, intellektuaalse vara olemasolu, maht ja ulatus, brindi
osakaal frantsiisipaketis, brdndi tuntuse ja véirtuse suurendamise voimalus/soov,
toodete ja teenuste turustamise vajadus/vOimalus, tulud (kuidas jaguneb kiive/kasum,
millised on prognoositavad absoluuttulud), kapitalivajadus, kapitali kittesaadavus ja
hind, esindus- ja tehingukulud (Slikerdamisohu, riskivotmis- ja priisdiduprobleemide,
oportunistliku kvaasi-rendi omastamise ohu kontekstis), ldbirdakimis-, jarelevalve-,
t00jou-, juhtimis-, arendus- jm kulud, kollektiivne ostujdud, mastaabiséést,
frantsiisivotja riskide hajutatus, investeeringute suurus konkreetsele drile
spetsiifilistesse varadesse, jarelevalvevajadus, dritegevuse geograafiline hajutatus,
kordusostude osakaal miiligipunktis, td6jouvajadus, kohaliku tausta, huvide ja teadmiste
kasutamise vajadus, muudatuste juhtimise keerukus, turuvdoimu ja ldbirddkimisjou
suurendamise vOimalus/soov, teistele sisenemisbarjddri loomise voimalus/soov,
voimalikud huvidekonfliktid osapoolte vahel, koost6d intensiivsuse mddr, siinergia
loomise ja todjaotuse reguleerimise voimalused, vastutuse jagunemine, koostdopartneri
valiku ja labirddkimiste keerukus, vajaliku dokumentatsiooni maht, drivaldkond,
frantsiisipakkumise meetod (kas kasvu- voi pddramisfrantsiisimine, kas frantsiisivotja
on iithe- vO1 mitme-miitigipunkti-frantsiisivotja ning kas frantsiisivotja omanik peab

olema tegevjuht).

Kokkuvottes, selleks et valida optimaalne kasvumeetod(id), on vaja kaardistada
koikvoimalikud tdhtsust omada vdivad mojurid konkreetsel juhul ning 1dhtuvalt nendest
selgitada vilja erinevatesse kasvumeetoditesse kitketud eelised ja puudused, kaasnevad
tulud-kulud, kasud-kahjud, neid vorrelda ja kaaluda ning selle pdhjal otsus langetada.
Lisaks peab kasvu plaaniv ettevote peale frantsiisipakkumise alternatiivide kaalumise
kaaluma ka seda, millised frantsiisimise meetodid ja frantsiisisuhte variatsioonid

konkreetsel juhul avalduvate mojuritega sobivad.
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1.3. Frantsiisipakkumise eeldused

Kui alapeatiikis 1.1. késitleti frantsiisimise tunnuseid, mis on teatud mdttes kéisitatavad
frantsiisimise teoreetiliste eeldustena ning eelmises alapeatiikis késitleti drimudeli
frantsiisi pakkumist alternatiivsete kasvumeetodite kontekstis ja toodi vélja
kasvumeetodi valiku puhul olulised mdjurid, siis kdesolevas alapeatiikis késitletakse
frantsiisipakkumise praktilisemat laadi eeldusi. Et siistematiseerida frantsiisimisega
seotud teemasid ja eelkodige, et luua raamistik frantsiisipakkumise erinevat laadi
eelduste véljatoomiseks, leiavad kéesolevas alapeatiikis késitlemist kaks frantsiisimis-
mudelit — Stanworthi ja Currani frantsiisimise sotsioloogiline mudel ning Floydi ja
Fenwicki frantsiisisiisteemide arendamise mudel —, mis on késitatavad raamistiku voi
lahtealusena eelduste viljatoomiseks ehk eelduste viljatoomise eeldusena. Seega selgub
frantsiisipakkumise praktiliste eelduste viljatoomise metodoloogia ldhtuvalt nimetatud

mudelite esitusest ja analiiiisist.

Frantsiisipakkumise eelduste véljatoomise peamise raamistikuna kasutatakse Stanworthi
ja Currani sotsioloogilist mudelit. Stanworth ja Curran (2003: 20-21, 24) juhtisid
tdhelepanu vajadusele koikvoimalikke frantsiisimisse puutuvaid teemasid hdlmata
suutva mudeli jarele, mis suudaks koondada nii frantsiisivorgustike kujunemise, kasvu
kui piisimajadmise teemasid, slistematiseeriks nii kvantitatiivsed kui kvalitatiivsed
uurimustodd, sealjuures hiipoteeside genereerimise ja testimise ka tulevikus. Nad
pakkusid sellisena vélja Hoy jt (2000, viidatud Hoy, Stanworth 2003a: 10 vahendusel)
kolmetasandilisele (iihiskondlik, organisatsiooniline ja individuaalne) frantsiisimise
mojude klassifikatsiooniskeemile tugineva sotsioloogilise mudeli, paigutades teemad,
mis olid toona® aktuaalsed ja/vdi mida nad ise oluliseks pidasid (kokku 15 teemat),

nimetatud kolmele tasandile (tabel 2).

Stanworth ja Curran (2003: 24) rohutasid, et frantsiisimisteemade jaotus kolmele

tasandile ei tdhenda, et need pole omavahel tihedas seoses voi et nende vahel ei esine

23 Nende artikkel ilmus esmakordselt aastal 1999.
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kattuvusi. Nad tdid néiteks, et iihiskondliku tasandi iildised suundumused kajastuvad ka

teistel tasanditel.

Tabel 2. Frantsiisimise sotsioloogiline mudel.

Uhiskondlik ehk makrotasand:
1. kultuuriline kontekst
2. majanduslik kontekst
3. poliitiline kontekst
Organisatsiooniline tasand (frantsiisiandja):
1. Kkiire turule sisenemine (penetration)
2. divergentne mastaabiséést
3. organisatsioonilise vormi piisivus
4. suhete juhtimine
5. frantsiisimise ebadnnestumise méarad (failure rates)
Individuaalne tasand (frantsiisivétjad):
viis enesehdiveks
tootuse touge
eelnev enesehdive
frantsiisivotja motivatsiooni komplekssus
sisemised (intrinsic) ja vélimised (extrinsic) eesmargid
siisteemi innovatsioon
kaasaegsed vaated autonoomiale

NookrownE

Allikas: Stanworth, Curran 2003: 39.

Frantsiisiandjate organisatsioonilisele ja frantsiisivOtjate individuaalsele tasandile
paigutamist (vt tabel 2) pdhjendasid Stanworth ja Curran (2003: 32) sellega, et
frantsiisiandjate  motivatsiooni  vdib nende meelest késitada korporatiivse
orientatsioonina, mistottu tuli frantsiisiandjaid késitleda kindlasti organisatsioonilisel
tasandil ning neid ei olnud seega enam motet késitleda individuaalsel tasandil, kuhu
sobitusid nende meelest isedranis hésti frantsiisivotjad, sest nood olevat tavaliselt
lihtsasti identifitseeritavad indiviidid. Seda pohjendust voib pidada ebapiisavaks mitmel
pohjusel. Esiteks, eelmisest alapeatiikist selgus, et tdnapdeva frantsiisivotjad ei puugi
olla tliksinda tegutsevad indiviidid, vaid omavad sageli mitut miitigipunkti voi erinevat
ari ning hulka tootajaid, isegi rohkem kui moni frantsiisiandja. Teiseks, ldhtuvalt
mitmetest allikatest on organisatsiooni ja firma moisted vorreldes seniste késitustega
higustunud, mitmetasandiliseks muutunud, laienenud ning frantsiisimise liks keskne
moiste on frantsiisivorgustik. Nt Rubini (2003: 49-51) arvates on firma loomus dhmane
— on ebaselge, kus 10peb frantsiisiandja ja algab frantsiisivotja; pdhjusi, miks moned

otsused langetatakse ametikorralduste abil firmade sees, teised turutehingutena firmade
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vahel, tuleb otsida kasumi maksimeerimise soovist, nagu &ritegevuse puhul ikka.
Frantsiisimine on tema hinnangul hiibriid, mille puhul turud lubavad firmasiseste ja
-viliste otsuste/tehingute optimeerimist-segamist. Kaisitledes frantsiisiandja dilemmat
organisatsioonilise vormi valikul — kas frantsiisida vGi omada —, késitavad ka Brickley
ja Dark (2003: 67, 79) organisatsiooni mdistet laienenult — frantsiisivorgustiku tasandil.
Alon (2006: 5) ning ka Stanworth ja Curran (2003: 28) ise toovad vilja, et frantsiisimist
voib kasitleda ka teatud eristatava organisatsioonivormina. Suhted frantsiisivorgustikes
on tinapéeval isegi eraldi uurimissuund, mille kohta on ilmunud eraldi raamatuid (nt

Nathan 2004) ja mida késitletakse veel ka kdesolevas t66s edaspidi.

Seega, kuigi Stanworthi ja Currani taotlus frantsiisimisse puutuvat temaatikat
siistematiseerida on tidnuvéddrne ja teed juhatav, peab kidesoleva t66 autor eelnevalt
véljatoodu valguses Stanworthi ja Currani mudeli (tabel 2) peamiseks puuduseks
frantsiisiandjate organisatsioonilisele ja frantsiisivotjate individuaalsele tasandile
paigutamist. Peamiselt selle tottu on kaheldava védirtusega teemade paigutatus ja
raskendatud nende lisamine mudelisse. Jargnevalt tuuakse moned néited.

1. Mudelist (tabel 2) puudub olulisi teemasid (nt suhted frantsiisivorgustikus,
frantsiisimise defineerimine®®) ja mdisteid (nt toode, turundus); puuduvad ka nt
tarbijad. Sealjuures valmistab lahendamatuid raskusi iihe sobiva tasandi
valimine nimetatute mudelisse lisamise soovi korral.

2. Frantsiisimise ebadnnestumise maédrad (tabelis 2 organisatsioonilisel ehk
frantsiisiandjate tasandil) ja siisteemi innovatsioon (tabelis 2 individuaalsel ehk
frantsiisivotjate tasandil) puudutavad nii frantsiisiandjaid kui -votjaid. Seega
vOoib nende teemade paigutamist vaid mudeli T{ihele tasandile pidada
meelevaldseks.

3. Organisatsioonitasandi kaks esimest ja individuaalse tasandi viis esimest teemat
(tabelis 2) voiks iildisemalt kokku votta ka {ihe motivatsiooniteemana, aga
sellise soovi korral, kui saab valida vaid {ihe tasandi, tekib taas probleem,

millisele tabelis olevaist seda paigutada.

24 Ometi ksitlesid seda teemat mudeli autorid ka ise.
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Kuivord frantsiisimisse puutuv temaatika on lai ja tdienev, on keerukas ja mahukas t66
seda kogu detailsuses iihte mudelisse holmata, selle voimalikkus koguni kaheldav. Selle
asemel pakub kdesoleva t66 autor nimetatud probleemide lahendamiseks vilja
Stanworthi ja Currani (2003: 39) mudelist tuletatud frantsiisimisse puutuva temaatika
késitlemise sotsioloogilis-metodoloogilise struktuuri. See on esitatud tabelis 3
jdmedama joonega raamistatud tasanditena. Kuivord kdesoleva magistritdo lilesanne ei
ole holmata kogu frantsiisimise temaatikat, on iilejddnud osa tabelist 3 peamiselt
néitlikustamiseks, kuidas seda struktuuri mis tahes teemale rakendada. Nimelt, iga
teema kohta tuleb esmalt maiiratleda tasandid, mida teema puudutab (tabelis 3
margistatud tdhisega X), et need seejirel detailsema sisuga tdita. Sealjuures on tabelis 3
esitatud tasandite suurimad erinevused Stanworthi ja Currani mudelist (tabel 2) seotud

organisatsioonilise tasandiga.

Tabel 3. Frantsiisimise késitlemise sotsioloogilis-metodoloogilise  struktuuri
rakendamine

Teema Toode/ Eba- Frantsiisi- | Frantsii-
Turundus | dnnestumis- | mise defi- simise
teenus -~
Tasand madrad neerimine | eeldused
kultuuriline X
Uhiskondlik majan- ) ) X
ehk duslik
makrotasand poliitiline- X
legaalne
gg%?w?;fsi?;a frantsiisi- X X X g
andja
S R n
frantsiisivor- frantsiisi- « « « X
gustiku tasand | votjad
Individuaalne . X
tasand tarbijad X X
Metatasand X

Allikas: autori koostatud tabel 2 (Stanworth, Curran 2003: 39); Rubin (2003: 49-51);
Brickley, Dark (2003: 67,79); Stanworth, Curran (2003: 28) alusel.

Frantsiisimise organisatsiooni mitmetasandilisuse silmaspidamine ei ole oluline ainult
frantsiisisuhete késitlemisel. Juhul kui mis tahes muu teema on késitletav erinevatel
tasanditel, on seda kasitledes vaja tdpsustada, mis tasandil seda parasjagu késitletakse,

ja eristada eri tasandite késitlused (sedavord, kui need on eristatavad). Naiiteks,
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frantsiisimise kontekstis erineb toodete, klientide ja turunduse sisu ldhtuvalt tasandist.
Kui frantsiisivorgustiku klientideks sellest véljapoole on iildjuhul tarbijad, on
frantsiisiandja esmaseks kliendiks frantsiisiandjana frantsiisivotjad (Elements ... 2007:
71). Pohitoode, mida frantsiisiandja oma klientidele, frantsiisivotjatele, miiiib —
arimudel — erineb tootest, mida miilib kas tema ise vOi frantsiisivotja tarbijale.
Sealjuures on erinevus teist laadi kui klassikaliste edasimiiiijatega turustuskanalites, kus
edasimiitijad miiiivad toote edasi, voides lisada teatud véartust (value-added resellers),
sageli oma é&randgemise jdrgi. Kuivord toode, mida miiiib frantsiisiandja
frantsiisivotjale, ning tooted ja/vdi teenused, mida frantsiisivotja miilib tarbijale, on
tdiesti erinevad, on tegu ka erineva turundusega — frantsiisi turundamine frantsiisivotjate
leidmiseks on erinev toote/teenuse turundamisest tarbijale. Sestap saab ja tuleb
turundust késitleda eraldi organisatsioonilisel ja individuaalsel tasandil. Stanworthi ja
Currani frantsiisimise sotsioloogiline mudel (tabel 2) ei vodimalda seda, autori
véljapakutud frantsiisimise késitlemise sotsioloogilis-metodoloogiline struktuur (tabel

3) aga vGimaldab.

Autor moonab, et esitatud frantsiisimise késitlemise sotsioloogilis-metodoloogilise
struktuuri puhul voib vaidlusi tekitada individuaalne tasand. Sinna voiks peale tarbijate
paigutada ka nt frantsiisivorgustiku ettevotjad ja tootajad, aga autor peab siiski

otstarbekamaks nende késitlemist frantsiisivorgustiku tasandil.

Léhtuvalt eelnevalt esitatud frantsiisimise sotsioloogilis-metodoloogilisest struktuurist
(tabel 3) on ka eeldusi vaja késitleda nii ihiskondlikust, organisatsioonilisest Kui
individuaalsest tasandist ldhtuvalt. Kaudsete thiskondlike eeldustena kisitletakse

frantsiisipakkumist soosivaid mdjureid.

Esimesena leiavad késitlust frantsiisimise ithiskondliku tasandi eeldused. Stanworth ja
Curran (2003: 25-27) tdid oma frantsiisimise sotsioloogilisse mudelisse (tabel 2)
holmatuna vilja jdrgmised frantsiisimist soosivad véédrtushinnangud, asjaolud ja
tendentsid tihiskonnas:
e kultuurilises kontekstis: majandusliku individualismi tugev (ja kasvav)
vaartustamine (alternatiivsete véairtustega vorreldes) majandusliku aktiivsuse

kéivitamisel ja juhtimisel;
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e majanduskontekstis: teenindussektori ja teadmusmahuka ettevotluse kaalukas ja
suurenev osakaal majandusstruktuuris ning suur (ja suurenev) majanduslik
aktiivsus geograafiliselt hajutatud, viikseid lokaalseid (hoolast ja tundlikku
kliendivajadustega arvestamist ndudvaid) turge teenindavate miiligipunktide
suunal;

e poliitilises kontekstis: vidikeetevotete (kasvav) viddrtustamine — kasutoovana
to0hdive ja majandusaktiivsuse suurendamisel ning turupdhise majandus-

slisteemi positiivsete védrtuste stimbolina.

Nimetatud peamisi tildisi hoiakuid-asjaolusid-tendentse toetavana voi tdpsustavana toid
nad sealsamas viélja globaliseerumist, konkurentsi, ketistumist, biirokraatia ja
heaolupiirangute ~ vdhenemist, sddstmist, detsentraliseerumist ja  paindlikku
spetsialiseerumist (uutel alustel todjaotust). Mida suuremal méadral nimetatud néhtused
thiskonnas esinevad, seda tGendolisemalt esineb ka frantsiisimist. Nad toonitasid, et
frantsiisiari tekkimist ja piisivust mdjutavana ei tohi alahinnata ka riigiti

markimisviérsete erinevustega digusregulatsioonide rolli.

Ketistumist pidasid frantsiisimist soosivaks ka Duckett ja Monaghan, Nende raamatu
(2010) esikaanel on lause, mille jdrgi koik miiligipunktide vorgustikku haldavad
kasvusooviga drid peaksid frantsiisimist iihe voimalusena vdhemalt kaaluma. Omaette
kiisimus on see, kas dride ketistumine paigutub iihiskondlikule voi organisatsioonilisele

tasandile.

Siinkohal tuletatakse meelde Stanworthi ja Currani (2003: 24) rohutamist, et
ithiskondliku tasandi tldised suundumused kajastuvad ka teistel tasanditel. Kuna
tihiskond ei ole nt ainult riigiasutused, vaid selle osad on ka erinevad organisatsioonid,
tarbijad ja iildse koik indiviidid, voib seda pidada iseenesestmdistetavaks. Seega ei saa
tthiskondlikul tasandil frantsiisimist soosivaid asjaolusid pidada eeldusteks, mida peab
frantsiisimise soodustamiseks tagama riigiaparaat. Ometi saab poliitiline kontekst
seostuda vaid nimelt sellega. Majanduskontekst puutub aga selgelt ka

organisatsioonidesse-ettevotjatesse ning kultuuriline kontekst koigisse indiviididesse.
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Kuna kéesoleva t60 eesmirk on formuleerida ettepanekud ettevotlusviljavaadete
parandamiseks frantsiisipakkumise kaudu, pakuvad huvi erinevate osapoolte rollid
viljavaadete parandamisel. Uhiskondlikul tasandil vdib siinkohal kisitleda riigiaparaadi
rolli. Sealjuures on riigiaparaadi roll ettevotlusviljavaadete parandamisel potentsiaalselt
mdjusam kui iihe driorganisatsiooni vdi indiviidi oma, kelle peamine roll on seista oma

isiklike vdljavaadete parandamise eest.

Erinevate osapoolte rollide selgitamisel viljavaadete parandamisel ei aita Stanworthi ja
Currani viljatoodud frantsiisimist soodustavad asjaolud védrtustena palju edasi, sest
pohjalik viértuste uurimine iiletab kéesoleva t66 mahu. Autor sdandab ka pdhjalikele
vadrtusuuringutele viitamata viita, et Eestis ei leidu poliitikut, kes véikeetevotteid
sOnaselgelt ei védrtusta, ning véiga haruldased on tidnapideval ka poliitikud, kes ei pea
oluliseks indiviidide rolli majanduslikus aktiivsuses vdi on vastu teadmusmahukale ja
geograafiliselt hajutatud ettevotlusele. Vastupidi, leidub hulgaliselt neid, kes on alati
ndus kdike seda sdnades pooldama, sisuliselt ehk tegudes aga — see on isekiisimus.
Jargnevalt pakubki huvi, kuidas saab riigiaparaat frantsiisipakkumist sisuliselt, tegudes

soosida.

Riigiaparaadi rollini aitavad jouda Duckett ja Monaghan (2010), Sherman (2004) ning
Mendelsohn (2005), kes rohutavad oma teostes labivalt, et nii frantsiisimist planeerides
kui frantsiisivorgustiku arendamise kdigus vajavad frantsiisimises kogenematud
ettevotjad erinevates aspektides erinevate frantsiisimise tugiorganisatsioonide ning
erineva profiiliga frantsiisispetsialistide ja -konsultantide abi, tuge ja ndustamist, kuna
frantsiisimiskompetentsideta inimesele voivad paljud olulised aspektid ja vdimalused
jadda tihelepanuta. Uhiskondlikust tasandist lihtuvaks frantsiisimise eelduseks vdib
seega pidada ka ligipaédsu frantsiisimisalastele (eelistatult emakeelsetele ja siseriiklikele)
kompetentsidele, frantsiisimisalasele teabele ja ndustamisele, mida kokku voib
nimetada frantsiisiabiks ja veelgi laiemalt frantsiisimise infrastruktuuriks. Just siin tuleb
mingu ka riigiaparaadi roll, sest frantsiisimise infrastruktuur holmab majanduspoliitilisi
aspekte, nt ettevotluse tugistruktuuri osalust selles, haridussiisteemi, frantsiisimist
puudutavat odiguslikku regulatsiooni ja frantsiisimist toetavaid meetmeid. Kui

Stanworthi ja Currani jargi toodi eelnevalt vélja eeldused kultuurilises, majanduslikus ja
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poliitilises kontekstis, siis kdesoleva t60 autor kisitleb frantsiisimise infrastruktuuri

majanduspoliitika elluviimise kontekstis.

Kui frantsiisimise infrastruktuuri puhul leidis frantsiisiabi vajalikkus juba pdgusat
kasitlemist, siis jargnevalt lahatakse frantsiisimisse puutuvat digusreguleeritust, mis
voib riigiti vdga erinev olla. Kontinentaal-Euroopa ja common law digussiisteemid
erinevad isedranis markimisvadrselt. Jargnevalt tuuakse &dra peamised erinevused
oOigussiisteemides. Otseselt frantsiisimisse puutuva reguleerituse voimalikke valdkondi
on iildiselt kolm (Executive ... 2010):

e tecabe avaldamise nduded (disclosure laws) ehk frantsiisiandja poolt

frantsiisivotjale info avaldamisega seotud nduded,
e suhtepiirangud (poolte kohustused, digused),
e registreerimisnduded (teabe avaldamise dokumendi ja/voi frantsiisilepingu

registreerimise vdimaliku kohustuse kohta riigi- voi munitsipaalametis).

Reguleeritud voi reguleerimata voivad vdhemal vOi enamal mééral olla koik kolm
nimetatud valdkonda. Lisaks on erinevate Oigusregulatsioonide puhul nii riigi kui
organisatsiooni tasandil védga oluline arvesse votta ka intellektuaalse omandi kaitset
puudutavat reguleeritust. Kéesolevas alapeatiikis késitletakse seda rdhuasetusega

organisatsioonilisel tasandil, alapeatiiki 10pupoole.

Oigusreguleeritusel on frantsiisimise infrastruktuuris eriline koht — kui see on
frantsiisimist otseselt ebasoosiv, mdjutab see potentsiaalseid frantsiisipakkujaid enam
kui nt ettevotluse tugistruktuuri kaasamatus frantsiisimise elavdamisse. Sealjuures on ka
frantsiisipakkumist toetavad meetmed hdlmatud osaliselt digusregulatsiooni.
Frantsiisimist toetavate majanduspoliitiliste meetmete puudumist voi vdhesust ei saa
pidada otseselt frantsiisipakkumist takistavaks, kaudselt aga siiski — juhul kui teisi
arivorme ja kasvumeetodeid toetatakse frantsiisipakkumisega vorreldes markimis-
véadrselt enam. Frantsiisipakkumist toetavate meetmete teemat késitletakse pdgusalt

alapeatiikis 2.1, nagu ka ettevdtluse tugistruktuuri kaasatust frantsiisiabisse.

Jargnevalt kisitletakse organisatsioonilisest ja individuaalsest tasandist lédhtuvaid

frantsiisipakkumise eeldusi. Individuaalse tasandi eeldustena on kéesoleva to6 autori
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jérgi késitatavad Iopptarbijast 1dhtuvad eeldused, milleks voib pidada nt brindinduse ja
tarbijaturu analiiisiga seonduvaid, ent kéesolevas to0s Kkasitletakse neid koos
organisatsioonilise tasandi eeldustega. Uheks pdhjuseks on asjaolu, et neid ei lahuta ka
késitletavad allikad.

Protsessiliseks raamistikuks organisatsioonilisest ja individuaalsest tasandist ldhtuvatele
frantsiisipakkumise eeldustele on jirgnevalt vaatluse all Floydi ja Fenwicki (2003)
frantsiisisiisteemide arendamise mudel, mis pohineb nende poolt Uus-Meremaal lébi
viidud longituudkomponendiga kvalitatiivse uuringu tulemustele. Nad Kkiisitlesid
kiimmet erinevast sektorist, erineva vanuse ja suurusega, erinevate frantsiisimiseelsete
kogemustega ja erinevates frantsiisiarengustaadiumites olevat frantsiisiandjat, mille
pohjal kaardistasid kdigi frantsiisisiisteemide (sOltumata suurusest, tegevusalast ja
kasvuvOimest) sarnaste probleemide tekkimise reeglipdrasuse. Sellest ldhtuvalt
maiiratlesid nad omakorda frantsiisisiisteemide arenguetapid, moédndes kiill, et iileminek
tihest etapist teise voib monel juhul kesta kaua aega, isegi aastaid, ent vadrtustades
mudelit diagnostilise vahendina frantsiisisiisteemidele, millisena pakub see huvi ka
kdesolevas t00s. Nende uurimuse podhjal on enamiku frantsiisisiisteemide arengus
eristatavad neli etappi, millele lisasid nad loogiliselt viienda:

1. kontseptsiooni viljatootamine,

2. dri arendamine frantsiisimiseks,

3. esimeste frantsiisipunktide avamine,
4. frantsiisisiisteemi laiendamine,
5

rahvusvahelistumine.

Jargnevates loikudes on sama allika pohjal vaatluse all nimetatud etapid detailsemalt.
Kontseptsiooni viljatodtamine on frantsiisimisotsuse eelne etapp, kus leiab aset ideede
siind ja arendamine toodeteks/teenusteks, dri asutamine, klientide leidmine. Ettevdtte
omanik/rajaja on suhteliselt lihtsa &ri juht, kes planeerib oma tegevust formaalsusi
jalgimata, sundimatult ja ad hoc. Etapp kulmineerub praktikas toimiva &ri-
kontseptsiooniga. Enamik ettevotteid jddvad sellesse etappi kogu oma eksistentsi
jooksul. Kasvule suunatud &rid nditavad iiles plisimajddmise voimet, juhtimisiilesannete

jaotust ning teadvustavad kapitalivajadust kasvu finantseerimiseks.
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Ari arendamise etapp frantsiisimiseks hdlmab frantsiisitava drimudeli viljatéotamist,
testimist ja tdiustamist koos vajaliku infrastruktuuri, dokumentatsiooni, efektiivse
juhtimismeeskonna kujundamisega. Ule poolte kiisitletutest kasutasid spetsiaalsete
teadmiste-kogemustega konsultante-juriste. Aja- ja finantsressursse hinnati sageli
valesti. Monedele oli raskuseks finantsressursside leidmine, mistottu liikkkasid nad
mitmed tegevused frantsiisimiseelsest etapist edasi voi jatsid selle koguni vahele, et
rahastada neid frantsiiside miitigist. Moned olid ka arvamusel, et mone kiisimusega
saabki kdige paremini tegelda pirast esimeste frantsiisivotjate kogemustest Gppimist.
Seega, mones siisteemis tegeldi teatud osaga fundamentaalse struktuuri véljatootamisest
veel koguni viis aastat parast esimeste frantsiisipunktide avamist. Vaatamata sellele, et
kiisitletud frantsiisivotjad varieerusid iisna oluliselt tugisiisteemide, infrastruktuuri ja
arikontseptsiooni véljatéotamise osas ning kauplemiskogemuste poolest, oli neil selles
etapis sama fookus — tootada vilja piisavalt kiips drimudel, et tagada potentsiaalsete

frantsiisivotjate tugev huvi.

Et tagada piisav kapitaliseeritus frantsiisiprojekti alalhoidmiseks ja arendamiseks, on
esimeste frantsiisipunktide avamise etapi fookuses sobivate frantsiisivdtjate leidmine ja
nende kasvule OShutamine ning asukohapohiste drimudelite puhul miitigipunktideks
strateegiliste tegevuskohtade tagamine. Samal ajal on piisava toe vOimaldamiseks
frantsiisivotjaile ehk selle eelduseks vajalik efektiivne infrastruktuur. Sobivate
frantsiisivotjate leidmise eelduseks on ka frantsiisivotjate profiili ja valikuprotsessi
véljatootamine. Maksma pandud saavutuste nimekirja ja maineta uued
frantsiisipakkujad pidasid esimeste frantsiisivotjate leidmist isedranis keerukaks. Moned
loobusid koguni tasudest ja liikkasid edasi nduded esialgsete kapitalikulude osas voi
tegid allahindlust. Seevastu  kogenumail frantsiisipakkujail ldks esimeste
frantsiisivotjate  leidmine  suhteliselt lihtsalt.  Frantsiisipakkujale  kuulunud
miitigipunktide podramine frantsiisitavateks lihtsustas frantsiisivotjate leidmist. Monel
juhul said frantsiisivotjateks frantsiisipakkuja endised juhid-tootajad, kes pidasid
meelepdraseks uusi viljakutseid ja suuremat iseseisvust. Kuna miitigipunktide hea
asukoha tagamine on vastavalt monele drimudelile vdga oluline, osalevad neisse
puutuvate otsuste tegemises ja ka kohaomanikega ldbirddkimistes sageli ka

frantsiisipakkujad ise. Uks frantsiisivdtja kinnitas, et rajas igasse saadavalolevasse
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heasse asukohta ise miiligipunkti, et leida sinna sobiv frantsiisivitja hiljem. Mdne
frantsiisiandja strateegia ndgi ette koigi frantsiisivOtjate miitigipunktide kinnisvara
rendidiguste haldamist. Juhtimisvastutuse delegeerimine ning vajalikke funktsioone
tdaitva optimaalse suuruse ja struktuuriga juhtimismeeskonna kujundamine omandas
selles etapis senisest suuremat tdhtsust koigi kiisitletute jaoks. Endale kuuluvate
miiligipunktide pooramine frantsiisitavateks tegi selle iilesande frantsiisipakkujaile
keerukamaks. Uks sellistest poorajatest suurendas, kaks vihendasid personali.
Frantsiisisiisteemi vajaduste téditmiseks efektiivse infrastruktuuri ja peakontori
kujundamise-juhtimisega  sattusid tOsisematesse raskustesse eelkdige noored
frantsiisipakkujad, kes juhtisid samaaegselt oma algse kontseptsiooniga &ri. Moni
kiisitletu palkas (liiga varakult) liiga palju lisapersonali. Frantsiisimeeskonna ja selle
struktuuri kujundamiseks on erinevaid voimalusi, ent mdned on tdhusamad kui teised.
Eelnevalt hasti valmistunud frantsiispakkujad suudavad selles etapis ettetulevate
viljakutsetega paremini toime tulla. Efektiivselt ja kiiresti lahendatud frantsiisiandjate ja
-votjate vahelised probleemid, mida kasutatakse siisteemi arendamiseks tervikuna, on
frantsiisivotjaile tdoendoliselt positiivseks kogemuseks ja parandavad koige olulisemat —

suhteid.

Frantsiisisiiteemi laiendamise etappi joudes on suuremas osas hakkama saadud eelmiste
etappide viljakutsete, iilesannete ja probleemidega, frantsiisivorgustik katab juba
vihemalt kahte suuremat rahvastikukeskust ja seda on plaanis edasi laiendada,
tasuvuspunkt on tletatud. Selle etapi peamine fookus on frantsiisiandja ja -vdOtjate
delikaatsete suhete juhtimine, frantsiisibrdndi konkurentsivoime ja turuosa séilitamine-

kasvatamine ning sisemise joudluse suurendamine.

Kui frantsiisivorgustik on osutunud vdga edukaks ja on jitkuvalt kasvamisvdimeline
ning isedranis kui koduturg on ammendunud, on rahvusvahelistumine, sisenemine
vélisturgudele vOimsa globaalse bridndiga loogiline areng. Seda etappi Floydi ja

Fenwicki kdnealuses kiisitluses siiski ei puudutatud.

Frantsiisipakkumise organisatsioonilisest ja individuaalsest tasandist ldahtuvad eeldused

korreleeruvad  olulisel médral eelnevalt késitletud Floydi ja  Fenwicki
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frantsiisisiisteemide arendamise mudeli esimeste etappide sisuga. Jargnevalt

vaadeldakse eeldusi tihekaupa ja ldhemalt.

Duckett ja Monaghan (2010: 241-243) esitasid (eduka) frantsiisimise tegevuslikud
eeldused iilesanneteks jagatud kaheteistkiimne sammuna tiitipiliseks nimetatud frantsiisi
arendamise tooplaani malli kujul (Lisa 1). Sealjuures on iga sammu juures dra toodud
tulemid, millega see peab pdddima, ning lahtrid teostajate ja tdhtaegade mérkimiseks.
Vaatamata asjaolule, et frantsiisimine on sisuliselt olulisel maédédral valdkonna-
spetsiifiline, hindab kéesoleva t66 autor Ducketti ja Monaghani frantsiisi arendamise
tooplaani malli vairtuslikuks toovahendiks ka potentsiaalsetele frantsiisipakkujatele

Eestis, kui vélja arvata Lisas 1 halliga tihistatu.

Siiski puudub Ducketti ja Monaghani tdoplaani malli esimese sammu iilesannete koos-
seisust midagi védga olulist — potentsiaalsete alternatiivsete kasvumeetodite vordlev
analiiiis. See peab frantsiisimisotsusele eelnema (Elements ... 2007: 70). Uhtlasi on
tdiesti voimalik, et kui see iilesanne saab tdidetud, siis frantsiisimisotsust ei jdrgne.
Kuna frantsiisimine on vaid iiks kasvumeetod, tuleb frantsiisimise rakendamise eeliseid
ja puudusi, vdimalusi ja ohte vdrrelda teiste vdimalike kasvumeetodite omaga, et

selgitada sobivaim kasvumeetod.”®

Nagu 6eldud, eeldab frantsiisipakkumiseks valmistumine frantsiisiplaani koostamist.
Sealjuures voOib vilja tuua frantsiisiplaani viis iiksteisest sOltuvat strateegilist
komponenti (Elements ... 2007: 69):

e kéitamine/toimimine,

e koolitus,
e turundus,
e juura,

e rahandus.

% Kasvumeetodi valiku mdjureid ning neist mdjureist lihtuvaid frantsiisipakkumise v&imalusi ja ohte

vorreldes alternatiivsete kasvumeetoditega késitles kdesoleva to0 eelmine alapeatiikk.
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Kuna &rimudeli frantsiisimise kaalukaks tuumaks on intellektuaalne omand, on ka
olulisemad frantsiisimise eeldused seotud sellega. Arimudeli defineerimiseks drimudeli
frantsiisimise tunnusena toodi drimudeliga seotud peamised eeldused &dra juba
alapeatiikis 1.1. Ka toodud definitsioonist voib otsesemalt v4i kaudsemalt vélja lugeda,
et hea drimudeli véljatootamine eeldab (lisaks heale driideele) padevust jérgmistes
valdkondades:

¢ intellektuaalne vara ja selle kaitsmine,

e turundusmeetmestik,

e protsessijuhtimine,

e koolitus.

King (2006: 538, 541) toob vilja, et drimudeli frantsiisimise puhul on tegemist
teadmuse iilekandega, millel peavad olema selgelt méiiratletud allikas, vastuvotja,
fookus ja eesmirk. Samuti peab iilekantav teadmus olema maksimaalselt eksplitsiitne,
kajastudes paljudes protseduurireeglites ja dokumentides; iiksnes vidga raskesti
seletatavat teadmust antakse edasi nditamise ja treeningute abil, kuna see on kallis ja
aegandudev. Seega on drimudeli viljatootamise ja edasiandmise jaoks tarvilik ka

padevus teadmuse juhtimise vallas.

Juriidilise pddevuse teema laiendamiseks késitletakse jérgnevalt pogusalt ka
intellektuaalse omandi kaitset puudutavaid digusreguleerituse kiisimusi rahvusvahelise
frantsiisimise korral, mis kétkeb endas ka {iihiskondlikul tasandil vaadeldavate
Oigussilisteemide erinevuse temaatikat. Kuna kaubamirk on frantsiisilepingus sisalduva
intellektuaalse omandi oluline osa, millele on vaja tagada piisav diguskaitse, tuleb
registreerida frantsiisislisteemis tdhtsust omavad kaubamérgid nii frantsiisiandja kui ka -
votja asukohariigis. Kaubamérgile tagatakse diguskaitse riigis, kus seda on taotletud voi
kus kaubamaérk on tunnistatud iildtuntuks, kuid frantsiisiandja kaubamaérk ei pruugi olla
tildtuntud riigis, kuhu soovitakse laieneda. Sellest tulenevalt on oht, et kolmas isik voi
frantsiisivotja registreerib  frantsiisiandja kaubamirgi, saades registreeringuga
kaubamargiomanikuks vastavas riigis. See vOib omakorda tuua kaasa olukorra, kus
frantsiisivotja hakkab ndudma frantsiisiandjalt kaubamirgi ainudiguste rikkumise

16petamist kui ka kahju hiivitamist. (Kodar 2009: 69—70)
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Arisaladuse ja oskusteabe diguskaitse oleneb staadiumist, mil #risaladus vdi oskusteave
on avalikustatud. Rahvusvaheliste vaidluste puhul kohaldatav digus oleneb sellest, kas
teave avalikustati enne lepingu sdlmimist voi lepingu kestel ning kas &risaladuse ja
oskusteabe rikkumine toimus lepingu kehtivuse ajal vOi pérast selle 15ppu.
Frantsiisiandjal on vdimalus kaitsta oma é&risaladusi ja oskusteavet nii kdlvatu
konkurentsi kui ka lepingudiguse alusel. Sellest tulenevalt tuleb teha kindlaks, kas
vastav saladuse hoidmise kohustus tulenes lepingulisest voi lepinguvilisest digussuhtest

ning kas vastav teave on saadud seaduspéraselt voi seadusevastaselt. (Kodar 2009: 70)

Kaubandusliku vdlimuse kontseptsioon sisaldab endas nii konkurentsidiguslikke kui ka
intellektuaalsele omandile omaseid elemente. Konkurentsidiguslikult hinnatakse turu
moonutamist, ebaausate kaubandusvdtete kasutamist ja konkurendi maine kahjustamist.
Samas kasitletakse ka intellektuaalsele omandile omast eristusvoimelisust ning
segiajamise tOendosust tarbijate poolt. Kui common law riikides on kaubanduslik
vilimus kaitstud sarnaselt kaubamaérgile, siis Kontinentaal-Euroopa 0igussiisteemides
on kaubandusliku vélimuse kiisimusi késitletud iildjuhul kdlvatu konkurentsi sétete
alusel. Ka rahvusvahelises eradiguses kohaldatava diguse kindlaksmédramisel kuulub
kaubandusliku vidlimuse kontseptsioon kolvatu konkurentsi moiste alla, mitte

intellektuaalse omandile kohaldatavate sétete alla. (Kodar 2009: 70—71)

Téahelepanu véirib ka asjaolu, et kui {ildjuhul soositakse rahvusvahelises eradiguses
lepingupoolte vabadust méératleda omavahelistele tehingutele kohaldatav digus, siis
intellektuaalse omandiga seotud kiisimustes tuleb kohaldada selle riigi digust, kus
intellektuaalse omandi Oiguskaitset taotletakse. Sellest tulenevalt vdivad rahvus-
vahelisele frantsiisilepingule lisaks lepingus kokku lepitud digusele kohalduda ka teise
riigi imperatiivsed sitted, mis késitlevad intellektuaalset omandit ning mis voivad olla

seotud litsentsilepingutele ette ndhtud nduetega. (Kodar 2009: 71)

Duckett ja Monaghan (2010: 15) rShutasid frantsiisivorgustiku arendamisel tugevalt ka
finantsandmete kogumist, prognoosimist ja analiiiisi — kulude-tulude ja rahavoogude
arvestust eraldi nii frantsiisivotjale kui -andjale, nii frantsiisidri véljatdotamiseks-
ilesseadmiseks frantsiisipunkti(de) kdivitamise eelselt kui edaspidise arengu jooksul.

Ka nende frantsiisi arendamise tooplaani malli (Lisa 1) esimene samm sisaldab
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finantside prognoosimise iilesannet. Vajalike finantsandmete ja -prognooside
koondamiseks tdid nad (2010: 245-259) viieteistkiimnel lehekiiljel eraldi dra detailse
tabelikujulise ~ kiisimustiku,  mille  vddrtust  abivahendina  potentsiaalseile

frantsiisipakkujaile ei saa alahinnata.

Arimudeli frantsiisimise eeldused t3id teiste hulgas vilja Duckett ja Monaghan (2010:
9-13, 29-45, 118-127), Sherman (2004: 13-15) ja Keup (2004: 57-60). Nimetatud
allikate pohjal on koostatud jargnev peamiste eelduste loetelu.

1. Aritegevuse ning selle juhtimise ja kiitamise vdimalikult lihtsasti dpetatavad-
opitavad meetodid, mis holmavad muuhulgas suhteid hankijate, laenuandjate,
kinnisvaraarendajate  ja seotud voOtmeressurssidega ning kahtlemata
kaubandusliku identiteedi/aritdhistuse kasutamist. Mida lihtsam on frantsiisi-
andja poolt méératud sobiva profiiliga frantsiisivotjal dppida konkreetset &ri
alustama, kéitama, juhtima, seda lihtsam on leida frantsiisivotjaid, seda kiiremini
asuvad nad tegutsema, seda kiiremini teevad nad tasa oma investeeringud ja seda
kiiremini hakkavad nad maksma frantsiisitasusid.?

2. Arimudeli kasumlikkus kdigile osapooltele. Kuigi kasumi maksimeerimine ei
pruugi alati olla kdigi kdige peamine prioriteet, suurendab suurema kasumi
teenimise vOimalus tdendolisemalt ka osapoolte motivatsiooni konkreetse driga
tegelda. Arimudel, mis ei vdimalda kasumlikkust frantsiisivdtjale, ei vdimalda
seda, vdhemalt pikas perspektiivis, ka frantsiisiandjale. Vastastikuse aususega
kasumiootuste ja drimudeli kasumilubavuse teemadel panustatakse frantsiisimise
jatkusuutlikkusse. Kasumlikkus peab olema niidatav kogutud finantsandmete ja
-prognooside pdhjal arvutuslikult ning testitud-tdendatud pilootprojektidega.

3. Pilootprojektidega tdestatud, testitud, tdiustatud, paljundatav ja edukaks
osutunud drimudel, mille rakendamine ei sdltu liialt slisteemiloojate fiiiisilisest
kohalolekust ega asjatundlikkusest. Testida on vaja nii drimudelit (oma

miiligipunktis), selle paljundatavust (teistes kohtades, miiligipunktides),

% Sealjuures peab frantsiisiandja Spitavuse lihtsustamist jitkama pidevalt, kuna see suurendab mdlema

osapoole joudlust ja kasumlikkust.
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frantsiisitavust (paljundatavust frantsiisipunktidele), drilist moju kui uute ideede
juurutamist frantsiisivorgustikus.

Frantsiisimiskultuur — orienteeritus pikaajalistele suhetele ja pithendumusele,
vastastikusele usaldusele ja toetusele, iihiste eesmérkide nimel koos todtamise
valmidus.

Piisav kapitaliseeritus koos hésti kirjutatud &riplaaniga frantsiisiprogrammi
kaivitamiseks, alalhoidmiseks ja arendamiseks.

Frantsiisiandja vajalik motivatsioon, vdimed ja oskused. Inimesel, kes suudab
ehk edukalt juhtida frantsiisimiskolbulikku 4&ri, ei pruugi olla piisavalt
motivatsiooni, vajalikke voimeid ega oskusi astuda sellest rollist frantsiisiandja
rolli. Frantsiisiandja peab tdeliselt soovima oma dri laiendada. Frantsiisiandjaks
olemine on enamat kui toodete ja/vOi teenuste miilimise é&ri tarbijale.
Frantsiisiandja peab tahtma ja suutma olla dpetaja, treener, psithholoog, pidev
tugi frantsiisivotjatele ning kogu frantsiisivorgustiku juht, eestvedaja ja arendaja.
Eristatav ja mdistlikul méédral diguslikult kaitstud &dritdhistus ja kaubanduslik
identiteet: kaubamargid, tunnuslaused (slogans), muu tdhistus, miitigipunktide
kujundus (nt koloriit ja maératletud seadmete-inventari paigutus), teenindajate
roivastus, kuvand kokku.

Tugev frantsiisimise juhtimismeeskond ja tugipersonal frantsiisivotjate jaoks,
mis koosneb nii vilunud ja heade suhtlusoskustega tootajaist kui kvalifitseeritud
konsultantidest, kes tunnevad hésti ettevotte konkreetset tegevusala ning
vajalikul mééral frantsiisimise nii drilisi kui diguslikke aspekte. Kaetud peavad
olema jiargmised rollid: frantsiisimise juht, frantsiisiturundus ja frantsiisivotjate
viarbamine, frantsiisivotjate  koolitamine, frantsiisivOtjate  jérelevalve,
frantsiisivotjate motiveerimine, frantsiisivitjate tugi ja d&riarendus ning
juhtimismeeskonna virbamine ja véljadpe.

Frantsiisiandjate kaudu turustatavate standardiseeritud ja diguskaitstavate
toodete-teenuste tdendatud pikemaperspektiiviline turundudlus, mis ldhtub
toodete-teenuste adekvaatsest positsioneerimisest, turu segmenteerimisest ning

pOhjalikest turu-uuringutest.
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10.

11.

12.

13.

Tdepérane konkurentsi mdistmine ning turundusplaan nii frantsiiside (sobivate
frantsiisivotjate vérbamiseks) kui 10pptarbijale suunatud toodete-teenuste
turundamiseks.

Frantsiisivotjate profiill — méadratlemaks neile seatud minimaalseid finantsilisi
eeldusi, ndutud drilist taipu, tegevusala tundmise taset, nende prioriteete ja
kasumiootusi —, varbamis- ja valikusiisteem.

Igakiilgsed koolitusprogrammid frantsiisivotjatele. Need peavad késitlema
maksimaalselt kdike &riks vajaminevat kaasaegsete Opetamistehnoloogiatega;
toimuma nii frantsiisiandja peakorteris kui frantsiisivotja juures kohapeal, nii
suhte alguses kui edaspidi.

Kodikehdlmavad, kohaldatavatele oOigusregulatsioonidele vastavad ja piisavat
Oiguskaitset pakkuvad frantsiisidokumendid: detailne ja viimistletud dritegevuse
meetodeid holmav kéitamisjuhiste kogumik (operating/operations manual),
frantsiisileping ja sellega seotud vodimalikud lisad, nt rendilepingud,
konfidentsiaalsus- ja mittekonkureerimislepingud, ostu-miitigilepingud jne.
Detailset dokumenteerimist vajavate protsesside tottu ulatub kéitamisjuhiste
maht sageli kiimnetesse lehekiilgedesse. Samas peab kéditamisjuhiste kogumik
olema lihtsasti jélgitav, ihemdtteline ja histi struktureeritud. Kditamisjuhised on
vajalikud, kuna need kindlustavad unikaalse drimudeli véartust, aitavad endal
stisteemi luua, on aluseks frantsiisivotjate koolitamisel, edendavad
frantsiisivotjate toetamise infrastruktuuri, suurendavad frantsiisilepingu joudu ja
laiendavad tingimusi. Tadnapdeval on kéitamisjuhised eelistatult interaktiivsel
kujul (nt Wiki), mitte paberkandjal. Kiitamisjuhiste kogumikku saab kaitsta
peamiselt autoridiguste rikkumise tuvastamise lihtsustamise, vastava jarelevalve
ja autoridiguste rikkumise muude ennetamise meetoditega, piiratud paljundus- ja
ligipadsudigustega, konfidentsiaalsus- ja mittekonkureerimislepetega. Aspektide
osas, mida frantsiisimisse puutuva dokumentatsiooni puhul kaaluda (millised
lepingud, millised teemad ja mis on vaja sisu osas selgeks moelda), ning
dokumentide koostamise protsessiliste ja struktuuriliste ndpundidetega on abiks
mitmed kdsiraamatud, ent oluline on ka kogemustega kditamisjuhiste kogumiku
Kirjutaja ning frantsiisilepingu koostamisel ka vastavate kogemustega

professionaalse juristi kaasamine.
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14. Hoolikalt kujundatud realistlikud miiiigipunkti kohavaliku kriteeriumid ja
arhitektuurilised standardid. Mida lihtsam on leida ja omandada tegevuskohta
lisanduvate miiiigipunktide jaoks, seda parem. Enamik viikseid é&risid on
frantsiisivotjaile siiski lihtsasti paljundatavad (duplicate); sageli on vdimalik
tegutsemist alustada isegi kodus.

15. Efektiivne aruandluse ja arvepidamise silisteem, et hinnata frantsiisivotjate
sooritust ja tagada kasutusmaksude dige arvestus ning nende tidpne ja digeaegne
tasumine.

16. Voimekus pidevaks arendustegevuseks — &rimudeli arendamiseks ja uute
toodete-teenuste turuletoomiseks frantsiisivorgustiku kaudu.

17. Tohusale kommunikatsiooni- ja motivatsioonisiisteemile rajatud jatkuv koost6o
frantsiisivotjatega, mis lihtsustab jitkuvat ja avatud dialoogi, parandab

tulemuslikkust ning vihendab konflikte ja kohtukdimist.

Duckett ja Monaghan (2010: 9-13) tdid neli esimest loetelus toodud eeldust vélja
peamistena frantsiisitavuse lile otsustamiseks. Sealjuures puudutavad neist kolm esimest
arimudelit — neis on esitatud peamised nduded drimudelile, mida tahetakse frantsiisida.
Neljas puudutab frantsiisisuhteorientatsiooni, mis kuulub ka vaieldamatult frantsiisimise
eelduste hulka. Ulejiinuid voib seega pidada teisejirgulisemateks ja/vdi nende esimeste

laiendusteks, tdpsustusteks.

Frantsiisimiskultuuri/frantsiisisuhteorientatsiooni laiendusena viirib kajastust Floydi ja
Fenwicki (2003: 203-205) juhtimisomaduste/-voimekuse kisitlus. Frantsiisidri, nagu
mis tahes &ri juhtimisel ja isedranis kasvupretensioonide korral laiemalt, on juhi
juhtimisomadusi/-voimekust raske alahinnata. Viikese &ri juhina tegeva asutaja
juhtimisomadusi/-voimekust késitlesid Floyd ja Fenwick, toetudes erinevatele allikatele,
olulise voimaliku takistusena frantsiisisiisteemi arenguetappides edasijoudmisel.
Tapsemalt kisitlesid nad enesekuvandit, mis voib osutuda dri laienemisele ebasoodsaks,
isegi saatuslikuks. Nimelt olevat enesemuutmine (self-transitions) ehk muutuste
tegemine enesekuvandis piiratud — dri asutajad kasitoolistena (artisans) ehk omanik-
tootajatena (owner-operators) on voimelised juhtimisskaalal arenema kiill ettevotjateks

ehk omanik-iilemateks (owner-managers), kuid mitte &ri laienemise jaoks vajalikeks
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toelisteks juhtideks (managers) ehk omanik-juhatajateks (owner-directors). Toodud
moisted ja nende tdlked on moneti segadust tekitavad, viite sisu on aga selles, et
kéasitoolisena alustanud dri rajajad suudavad vahel Oppida delegeerima kiill moningaid
tootilesandeid (teistele n-0 késitoolistele-tootajatele), muutudes nonda ettevdtjaiks,
juhtimisvastutust aga enamasti enam mitte, suutmata seega areneda &ri laienemist
vOimaldavateks tdelisteks juhtideks. Sellistena vdivad nad jdouda maksimaalselt esimeste
frantsiisipunktide avamiseni, dri edasine kasv aga peatub ja kogu frantsiisiprojekt voib
kokkuvottes ebadnnestuda. Enamik frantsiisipakkumiséridest, kus Floyd ja Fenwick
oma kiisitlust ldbi viisid, said alguse kahest voi enamast kontseptsiooni viljamoelnud ja
seda juurutama hakkavast inimesest, millega on iseenesest vilistatud nende parinemine
kasitoolisest ehk omanik-tootajast. Sellega oli neil kdesoleva 16igu aluseks oleva viite
pohjal dridel algusest peale olemas teoreetiline vdoimalus laienemisfaasi jouda, erinevalt
tiilipilistest omanik-tdotajast alguse saanud viikestest ettevotetest. Kahe kiisitletu puhul
oli Floydi ja Fenwicki hinnangul kdnealune takistus siiski olulise tédhtsusega. Niitena
olid neist lihe asutajad suutmatusest juhtimisiilesandeid delegeerida voi selle vajadust
selgelt teadvustamata vidga iilekoormatud, mis arvatavasti omamoodi tingis ka
ebapiisava planeerimise, suutmatuse otsida professionaalset abi (kasutatav
frantsiisileping oli kopeeritud), dokumentatsiooni puudumise frantsiisivotjate jaoks ja
mittetegelemise infrastruktuuri arendamisega frantsiisivorgustiku juhtimiseks. Ka
kiisitluse ajal olevat konealuse frantsiisidri asutaja-tegevjuht olnud haaratud
viiksematest toOprobleemidest strateegiliste ja juhtimislike teemade asemel. Selles
16igus esitatud kéesoleva to6 autori jaoks hiipoteesidena késitatavate pohiviiteid on
keeruline empiiriliselt piisavalt tdestada. Vaatamata sellele sobib see kdesoleva t60

autori hinnangul enesevaatluseks ja -analiiiisiks.

Massetti (2007: 26-30) tddeb sarnaselt Fenwicki ja Floydiga, et siigav ja siiras armastus
oma praeguse dri vastu vOib osutuda tdsiseks argumendiks frantsiisimise vastu. Ta
jéatkab: soov laiendada oma é&ri ja voita uusi juhtimislikke véljakutseid ning valmidus ja

kihk tegelda oma erinevate voimetega on peamised, et olla edukas frantsiisiandja.

Organisatsioonilisel tasandil on eelnevalt késitletud eeldusi ldhtuvalt protsessilisest

raamistikust ning tdiendatud seda eelduste loeteluga erinevate allikate pohjal. Loetelu ja
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laiendused said iisna mahukad. Ometi vdib kiisida, mis on need kdige peamised léhte-
eeldused voi eeltingimused, mis frantsiisipakkumist véimaldavad; mis peab olemas
olema enne, kui vOib asuda frantsiisi arendamise plaani juurde; millised eeldused
peavad olema juba enne frantsiisipakkumise suunal tegutsema hakkamist; teisisonu,
millised on frantsiisipakkumise vdimalikkuse tingimused, eraldiseisvana protsessilistest

eeldustest — sellest, mida on frantsiisipakkumise kéivitamiseks vaja teha.

Eelneva pohjal kerkisid esile kaks peamist eelduste riihma: eeldused
juhtimisvoimekusest (k.a suhteorientatsioonist) ning (frantsiisitavast) &arimudelist
lahtuvalt. Eeldused juhtimisvéimekusest ldhtuvalt voib sdnastada tliheks eelduseks:
arijuhi kindel soov laiendada oma &ri pikaajaliselt orienteeritud intensiivsete ja
vastastikku tdhusate drisuhete kaudu, loobudes (osaliselt voi tdiesti) oma senisest &rist ja
tegevusest frantsiisidiri  kasuks, ning valmidus ja vdimekus moodustada
juhtimismeeskond, juhtida ja delegeerida juhtimisvastutust kodigis frantsiisimise jaoks
strateegilistes valdkondades: kéitamine/toimimine (protsessijuhtimine), koolitus
(teadmuse juhtimine), turundus (sh esiletdstmist véérivalt intellektuaalse vara
rakendamine eesotsas brdndimisega), rahandus, juura (sh intellektuaalse vara kaitse).
Kuna ka frantsiisitava drimudeli puhul pakuvad huvi eelkdige selle voimalikkuse
tingimused ehk tingimused, mis on eelduseks eelnevalt esitatud noudmistele vastava
arimudeli véljatootamisel, on vaja eeldused é&rimudelist ldhtuvalt viia eelnevalt
kisitletust monevorra iildisemale tasandile. Kogu kédesolevas peatiikis esitatud
teoreetilisest baasist ldhtuvalt sOnastab autor frantsiisitavast drimudelist l&htuva
ildisema eeldusena jirgmise: teadlikkus frantsiisimisest kui kasvumeetodist ja
frantsiisipakkumist mdjutavatest teguritest ning frantsiisipakkumiseks vajaliku
(oskus)teabe valdamine, mille keskmes on teadmised intellektuaalsest varast ning
oskused intellektuaalset vara luua ja &driideest ldhtuvalt drimudelina realiseerida ja
turustada. Sealjuures korreleerub viimasena véljatoodud eeldus tugevalt ka

tihiskondlikul tasandil késitletud frantsiisiabi ja frantsiisimise infrastruktuuriga.

Votmaks kokku kéesoleva alapeatiiki sisu, esitatakse jérgnevalt selle pdhiseisukohad.

Frantsiisimise temaatika on kisitletav peamiselt iihiskondlikul, organisatsioonilisel ja
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individuaalsel tasandil. Sealjuures on organisatsiooniline tasand frantsiisimise puhul
eriparaste intensiivsete koostoosuhete ja lepingulise vastastikuse soOltuvusega
iseloomustatav frantsiisivorgustiku tasand ning, hdlmates frantsiisiandjaid ja -vdtjaid,
loomult duaalne. Eelneva pohjal kisitleti ka tihiskondlikust, organisatsioonilisest ja
individuaalsest tasandist ldhtuvaid frantsiisipakkumise eeldusi; neist viimaseid

titheskoos.

Uhiskondliku tasandi frantsiisimise eeldustena kisitleti iihiskonnas frantsiisimist
soosivaid mojureid. Peamistena voib vilja tuua jargmised:

1. kultuurilises kontekstis: majandusliku individualismi vairtustamine;

2. majanduskontekstis: teenindussektori ja teadmusmahuka ettevotluse suur ja
suurenev osakaal majandusstruktuuris; suur ja suurenev geograafiline hajutatus
ning rahvusvahelistumise médr ja jatkuv kasvutrend majandustegevuses
(ketistumine ja uutel alustel paindlik todjaotus kettides);

3. poliitilises kontekstis: vdikeetevotete ja konkurentsi védrtustamine;

4. majanduspoliitika elluviimise kontekstis: frantsiisimise infrastruktuur:

a) frantsiisiabi (frantsiisimisalase teabe ning vastavat oskusteavet valdavate
konsultantide-spetsialistide) kittesaadavus,

b) ettevotluse tugistruktuuri osalus,

c) frantsiisimist soosiv frantsiisimise reguleeritus digussiisteemis,

d) frantsiisimist toetavad majanduspoliitilised meetmed.

Frantsiisi arendamise protsessi raamistikust ldhtuvalt eristati kaks peamist
organisatsioonilise-individuaalse tasandi eelduste gruppi. Neile ja kogu kéesolevas
peatiikis esitatud teoreetilisele baasile vastavalt sonastati omakorda frantsiisipakkumise
voimalikkuse tingimused organisatsioonilisel-individuaalsel tasandil.  Juhtimis-
voimekusest 1dhtuvate frantsiisipakkumise vdimalikkuse tingimustena toodi vélja:

1. d&rijuhi kindel soov éri laiendada ja ptihendumine sellele, valmisolekuga loobuda

(osaliselt vo1 tdiesti) oma senisest drist ja tegevusest frantsiisidri kasuks;
2. drijuhi orienteeritus pikaajalistele intensiivsetele ja vastastikku tOhusatele

drisuhetele;
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3. drijuhi valmidus ja voOimekus moodustada juhtimismeeskond, juhtida ja

delegeerida juhtimisvastutust koigis frantsiisimise jaoks strateegilistes

valdkondades:

a) kiitamine/toimimine (protsessijuhtimine),

b) koolitus (teadmuse iilekande juhtimine),

c) turundus (sh esiletdstmist védrivalt intellektuaalse vara rakendamine
eesotsas brandimisega),

d) rahandus,

e) juura (sh intellektuaalse vara kaitse);

Frantsiisitavast drimudelist ldhtuvate frantsiisipakkumise voimalikkuse tingimustena,

mis korreleeruvad tugevalt ka iihiskondlikul tasandil késitletud frantsiisiabi ja

frantsiisimise infrastruktuuriga, toodi vélja:

1.
2.
3.

teadlikkus frantsiisimisest kui kasvumeetodist,

teadlikkus frantsiisipakkumist mojutavatest teguritest,

frantsiisipakkumiseks vajaliku (oskus)teabe valdamine, mille keskmes on:

a) teadmised intellektuaalsest varast,

b) oskused intellektuaalset vara luua ning é&riideest ldhtuvalt frantsiisitava

arimudelina realiseerida ja turustada.
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2. FRANTSIISIPAKKUMISE HETKEOLUKORD EESTIS JA
SELLE PARANDAMISE VOIMALUSED

2.1. Frantsiisipakkumise infrastruktuur Eestis

Kiesolevas peatiikis késitletakse frantsiisipakkumise hetkeolukorda Eestis eelmises
peatiikis kujundatud teoreetilisest baasist ldhtuvalt iithiskondlikul tasandil (alapeatiikis
2.1.) ja organisatsioonilisel tasandil (alapeatiikis 2.2.) ning antakse hinnang
frantsiisipakkumise  hetkeolukorrale  Eestis ja  formuleeritakse ettepanekud
frantsiisipakkumise olukorra parandamiseks Eestis (alapeatiikis 2.3.). Uhiskondlikul
tasandil  kisitletakse ja analiiiisitakse  kdesolevas t66s  frantsiisipakkumist
majanduspoliitika elluviimise kontekstis ehk frantsiisipakkumise infrastruktuuri Eestis,
vorreldes seda muu maailmaga. Tadpsemalt leiavad késitlust alapeatiikis 1.3. vilja
toodud frantsiisimise infrastruktuuri komponendid: frantsiisiabi (frantsiisimisalase teabe
ning vastavat oskusteavet valdavate konsultantide-spetsialistide) kéttesaadavus,
ettevotluse tugistruktuuri osalus, frantsiisimise reguleeritus Oigussiisteemis ja

majanduspoliitilised meetmed.

Kuna Eesti frantsiisipakkumise hetkeolukorra hindamine eeldab vOrdlust muu
maailmaga, késitletakse esimesena frantsiisimise statistilise teabe kittesaadavust.
Vordlemise muu maailmaga teeb keerukaks asjaolu, et mis tahes frantsiisimisse puutuv
statistika on saadaval vaid véheste riikide kohta. Erinevate riikide erineva seisuga ja
erinevatest allikatest périnev kéttesaadavgi statistika on sageli vorreldamatu, kuna see,
mida konkreetne statistika hdolmab, ja andmete kogumise meetodid vdivad olla viga
erinevad. Statistilistesse detailidesse ei hakata kdesolevas t66s laskuma. Samuti ei ole
eesmirk kuhjata vOimalikult palju erinevaid andmeid. Vordluse voimaldamiseks
tuuakse vaid moned statistilised orientiirid paari riigi kohta. Riikide valik statistika

véljatoomisel 1dhtub autori hinnangust kéttesaadavate andmete usaldusvédrsusele.
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PricewaterhouseCoopers mdootis ja hindas USA frantsiisidride majanduslikku moju
2005. aastal. Selle jargi oli 2005. aastal USAs 909 253 frantsiisiandjatele ja -votjatele
kuuluvat &riettevotet (3,3% kdigist driettevotteist), frantsiisidrid pakkusid t66d 11,0
miljonile inimesele (8,1%-le mittepdllumajanduslikest tO6tajaist erasektoris, mis on
sealjuures enam kui nt koik kestvuskaupade tootjad kokku) ja nende miiiigitulu
moodustas 880,9 miljardit USD (4,4% kogu erasektori miiiigitulust). Vastavad
keskmised aastased kasvumddrad vahemikus 2001-2005 olid 4,3%, 3,0% ja 9,0%.
Toodi vélja, et frantsiisidrid aitavad korvaltoimete kaudu kaasa ka mittefrantsiisidride
kasvule. Korvaltoimeid arvesse vottes olid frantsiisidrid vastutavad koguni 21 miljoni
tookoha (15,3% kogu erasektori todkohtadest) ja 2,3 triljoni USD miiiigitulu (11,4%
kogu erasektori miitigitulust) eest ning miiligitulu keskmine aastane kasvumaéér aastatel
2001-2005 oli 10,9%. Arimudeli frantsiisi vdtjate ja andjate ériettevotteid oli 5,7 korda
enam ja need voimaldasid tookohti 4,5 korda rohkem vdrreldes traditsioonilise
frantsiisimisega. Frantsiisivotjad omasid 73% frantsiisitava drimudeli jargi tegutsevatest

ariettevotetest. (The Economic ... 2008: E1-E2)

Duckett ja Monaghan (2010: xi) vdidavad World Franchise Councili ja International
Franchise Associationi hiljutistele hinnangutele tuginedes, et maailmas, kokku 140
riigis, on 16 000 frantsiisisiisteemi 1,6 miljoni frantsiisipunktiga, mille miitigikdive
kokku on 1 triljon USD; ning NetWest’i ja British Franchise Associationi 2007. aasta
frantsiisimisuuringule tuginedes, et Suur-Britannias tegutseb 781 frantsiisisiisteemi
31 600 miiligipunktiga, mis pakuvad t66d 371 600 inimesele ja mille miitigikdive kokku
on 10,8 miljardit £. Paraku ei iitle need numbrid midagi selle kohta, kui suur osa neist

puudutab drimudeli frantsiisimist, ega frantsiisipakkujate paritolumaade kohta.

Frantsiisimisse puutuvate statistiliste andmete saamiseks Eesti kohta poordus kédesoleva
to0 autor pidringuga Statistikaametisse, kust sai vastuseks (Veelmaa 2010a), et
frantsiisipakkumise kohta Eestis eraldi andmeid ei koguta. Kiill aga juhtis vastaja
tdhelepanu, et kui frantsiisipakkumine on ettevotte pohitegevus, on ta klassifitseeritud
Eesti majanduse tegevusalade klassifikaatori (EMTAK) emma-kumma koodi alla:

e 74901 — nimetus: muu mujal liigitamata kutse-, teadus- ja tehnikaalane tegevus;
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e 77401 — nimetus: intellektuaalomandi ja sarnaste toodete (v.a autoridigusega
to0d) rentimine, mille selgituses on selle nimetuse alla kuuluvana teiste seas éra

toodud ka frantsiisilepingud.

Kuna kutse-, teadus- ja tehnikaalane tegevus ei ole kdesoleva t66 fookuses, soovis autor
saada nimekirja dratooduist viimase koodiga klassifitseeritud ettevotete nimede kohta.
Statistikaametist seda viljastada ei saadud (Veelmaa 2010b), kiill aga sai EMTAK-
koodiga 77401 &riregistrisse registreeritud ettevitete nimekirja véljastada Registrite ja
Infosiisteemide Keskus (Lisa 2). Kdesoleva t06 autor ei tuvastanud selles nimekirjas
olnud ettevotetest interneti otsimootorite ja telefonikiisitluse abil {ihtki, kes tegutseb
frantsiisilepingu alusel drimudeli frantsiisi pakkujana. Et autorile teadaolevaid Eesti
frantsiisiandjaid (vt alapeatiikk 2.2.) selles nimekirjas polnud, seletab osaliselt asjaolu,
et frantsiisiandja ei pruugi olla registreerinud frantsiisipakkumist (intellektuaalomandi
rentimist) oma pdhitegevusalaks. Ometi on autori teada nt OU Robinsoni Restoranid
pohitegevuseks nimelt frantsiisipakkumine (vt alapeatiikk 2.1.). Sellest voib jéreldada,
et EMTAK-koodidel pdhinev statistika ei ole usaldusvéérne allikas frantsiisipakkumise

statistika kohta Eestis.

Kuna ametlikku frantsiisimisse puutuvat statistikat Eesti kohta ei dnnestunud hankida,
tuli otsida muid voimalusi frantsiisimisalase teabe leidmiseks Eesti kohta. Kdige
kéepdrasem vOimalus on kahtlemata internet, mille abil saab muuhulgas kindlaks teha
ka vastava kirjanduse olemasolu Eesti raamatukogudes, misjdrel otsustas autor
poorduda ettevotluse tugiorganisatsioonide poole: Majandus- ja Kommunikatsiooni-
ministeeriumi (edaspidi MKM), Ettevotluse Arendamise Sihtasutuse (edaspidi EAS) ja
Eesti Kaubandus-T66stuskoja (edaspidi EKTK) poole.

Sisestades EKTK otsimootorisse sdna frantsiis, leiab viited Armin Tiilli (2010a, 2010b)
artiklitele frantsiisimisest. Armin Tiill on WSI Baltics frantsiisi arendusjuht, mistottu
arusaadavatel pohjustel erapoolik, ning kdnealuste artiklite sisu annab tunnistust selle
kohta, et tegemist on reklaamtekstidega potentsiaalsetele frantsiisivotjatele — vélja on

toomata frantsiisivotmise ohud ning frantsiisipakkumist on késitletud véga napilt.
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Samuti on internetist leitav Baltic Franchise Foundationi veebileht (Franchising ...
2010), kus on tdnuviirselt dra toodud nt frantsiisimise olemust moneti valgustavad
vastused teatud korduma kippuvatele kiisimustele, ingliskeelne iilevaade frantsiisimisse
puutuvatest Eesti digusaktidest, viited frantsiisimisalastele infoallikatele maailmas ning
ka liihike nimekiri frantsiisijatest Eestis. Viimaste hulka ei kuulu kiill {ikski praegune
Eesti péritolu praegune frantsiisipakkuja (vt alapeatiikk 2.2.). Samas on nimekirjas nt
Klementi AS, mis enam ei tegutse (Krediidiinfo ... 2010), kuid oli AS PTA Grupp
andmeil (Ettevottest 2010) viimati selle tiitarettevote. Autor helistas 30. juulil 2010 PTA
Grupi endisele turundusjuhile Eve Hoimule, kelle sonul PTA Grupp frantsiisimisega ei
tegele. Samuti on konealuses nimekirjas AS Tiimari Baltic, mille regioonijuht Terje
Vabo fiitles autorile telefoniintervjuus 1. augustil 2010, et nende ettevote
frantsiisimisega ei tegele, ent vdis sellega tegelda ligi kiilmme aastat tagasi, kui tema
selles ettevottes veel ei todtanud. Baltic Franchise Foundationi veebileht on kéesoleva
tod kirjutamise ajal siiski kahtlemata iiks paremaid internetist kéttesaadavaid
eestikeelseid allikaid frantsiisimise kohta, ent selle sisu pohjal — frantsiisipakkumise
eeliseid-puudusi, ohte-vdimalusi ei ole seal peaaegu késitletud, Eesti praegustele
frantsiisiandjatele viidatud — vdib jareldada, et see on suunatud peamiselt frantsiisi-

votjatele ja vélismaistele frantsiisipakkujatele.

Interneti otsimootorite abil vdib leida ka OU Moorlat & Ko Patendibiiroo patendi-
voliniku Ott Moorlati (2010a, 2010b) paar artiklit frantsiisimisest. Eksitavana neist iihes
(2010a) voib vilja tuua Baltika Grupi nimetamise frantsiisimise nditena, samuti véite
»Zara kaubamairgi edu valemi lahutamatu osa on vertikaalselt integreeritud drimudel.”
Ranges tdhenduses vilistab viimane védide Zara puhul frantsiisimise, millise nditena
Zara aga artiklis on toodud. Kéesoleva t66 autori hinnangul loob Moorlat kdnealuses
artiklis muljet, nagu oleksid kdik kaubandus- ja teenindusketid frantsiisipdhised, mis on
aga ekslik.?” Kuigi ebatiielikud ja kohati eksitavadki, on need kaks artiklit siiski samuti

tanuvairseks internetist kittesaadavaks eestikeelseks materjaliks.

?" Tarbijale see tavaliselt vilja ei paista, kas tegemist on frantsiisiga v5i mitte.
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Oluliselt parem ei ole olukord Eesti raamatukogudest leitava eestikeelse frantsiisimis-
alase kirjandusega. Spetsiaalselt frantsiisimisteemalist kirjandust ei leidu, kui vélja
arvata moned bakalaureuse- ja ks magistritoo (Kodar 2009). Neist vaid iiks
bakalaureuset66 on majandussuunitlusega (Tsvetkova 2008), kuid seegi pShineb olulisel
madral iilaltoodud ebausaldusviérsetel allikatel ning késitleb eeskétt frantsiisivOtmist.
Teatud méidiral, kuid siiski ebapiisavalt on frantsiisimist késitletud ka nt , Teadlikus
turunduses” (2010: 276, 278) ja Vihalemi ,,Rahvusvahelises turunduses” (1999: 103—
107).

EKTK poliitikakujundamise- ja digusosakonna juhataja Mait Palts {itles 6. juulil 2010
telefoniintervjuus autorile, et EKTK kokkupuuted frantsiisimisega on viga kasinad. Ta

arvas, et itheks pohjuseks, miks Eestis frantsiisipakkujaid nii vdhe on, voib olla

puudulik teadlikkus.

EASi kodulehe otsimootoris péring frantsiis iihtki tulemust ei anna. EASi ettevitete
voimekuse divisjoni direktori Pille-Liis Kello iitles 29. juunil 2010 autorile
telefoniintervjuus, et nende divisjonil kokkupuuteid frantsiisimisega olnud ei ole ja
suunas autori intervjueerimiseks edasi ekspordi divisjoni direktori poole. Autor
(Martin, A. 2010a) poordus Allar Korjase poole, soovides kokku leppida intervjuu aja,
et uurida, kas ja milliseid tegevusplaane on EASIl teadlikkuse tdstmiseks frantsiisimise
osas ja frantsiisipakkumise elavdamiseks. Allar Korjas (2010) vastas: ,,EAS tegeleb
rohkem toostussektori ettevOtetega, mistdttu frantsiisi teemadega palju kokkupuuteid
pole. Kui, siis alustavate ettevotete driplaanide juures, kus soovitakse kéivitada firmat
frantsiisilepingut kasutades. [...] Jah, olen kursis Salon+, Aphoteca ja Pappa Pizza
kaubamairgi all tegutsevate ettevitetega. Neist esimene on ka on véhese tdhtsusega
riigiabi saanud. Lisaks neile on teada veel mdned ettevotted, kes kas plaanivad voi juba
ongi frantsiisilepingu alusel oma vorku laiendanud. Koik nad tegelevad kaubandusega,
kuid seejuures soovivad moningaid tooteid oma kaubamdrgi all turustada. Teatud
juhtudel oleme saanud neid ka toetada. Frantsiisiandjate ja -votjate tarvis on mitmeid
rahvusvahelisi messe, kus end esitleda ja lepingupartnereid leida. Kui tegemist pole
jaekaubanduseettevottega, siis EAS pakub toetust sellistel messidel oma viljapanekuga

osalemiseks. Internetis on ka mitmeid virtuaalseid miitigikohti, kus ettevotted saavad
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kontakte vahetada ja lébi rddkida. Info on kergesti leitav otsimootoritega. Eraldi meedet
frantsiisipakkumist edendada EAS-i pole. Kiill on EAS aastaid kaasa aidanud ettevotetel
oma kaubamérgi all rahvusvahelist edu saavutada, seda ka juhul kui tooted pole
ettevotte enda toodetud. Frantsiisipakkujat pole seni iihestki toetatud firmast seni veel
tulnud.” Ta lisas, et tasub uurida, kas sellel, et Eestis on frantsiisipakkujaid nii vdhe, on
majanduslikud pohjused voi on pdhjuseks puudulikud teadmised ja oskused. Autori
(Martin, A. 2010b) tdpsustavale kiisimusele selle kohta, millistele kaubandus-
ettevotetele, nimeliselt, ta viitas kui sellistele, kes ,plaanivad v&i juba ongi

frantsiisilepingu alusel oma vorku laiendanud”, vastust ei tulnud.

MKMi kodulehe otsimootoris ei anna paring frantsiis samuti iihtki tulemust. MKMist
pOordus autor (Martin, A. 2010c) avalike suhete osakonna nduniku Rasmus Ruuda
poole palvega, et ta aitaks leida MKMist inimese, kellega on vdimalik vestelda
frantsiisipakkumise  olukorrast-viljavaadetest ja (vOimalikest) mdjudest Eesti
majandusele ning teemadel, kas ja milliseid riiklikke meetmeid ja tegevusplaane on
teadlikkuse tdstmiseks frantsiisimise osas ning frantsiisipakkumise elavdamiseks.
Rasmus Ruudal ei dnnestunud MKM ist frantsiisimise kiisimustes pddevat inimest leida.
Vahepeal siirdus ta puhkusele ja suunas autori edasi avalike suhete osakonna pea-
spetsialisti poole. Viimane (Parn 2010) vastas: ,,MKM-is ei olegi kahjuks sellel teemal

péadevat ametnikku.”

Eestis puudub riiklik frantsiisiassotsiatsioon, erinevalt nt Soomest, Rootsist, Taanist,
Ungarist, TSehhist, Poolast, Sloveeniast, Slovakkiast, Rumeeniast, Bulgaariast, Serbiast,
Makedooniast, Venemaast, Ukrainast ja Armeeniast (Members 2010, Our members
2010, Countries ... 2010). Eestit esindav organisatsioon ei ole ka World Franchise
Councili ega European Franchise Federation’i liige (Members 2010, Our members
2010). Kui nt Suurbritannias on olemas The Franchising Centre®®, The International

Franchising Centre?®, The Franchise Development Centre®, The Franchise Training

28 \www.franchise-consultants.com

2 \www.theinternationalfranchisingcentre.com
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Centre®, The Franchise Sales Centre®, The Franchise Careers Centre®, siis Eestis ei
ole midagi taolist. Eelnevalt viidatu valguses on kaheldav seegi, et nimetatud
Suurbritannia tugiorganisatsioonide ja nende alliiksuste funktsioone suudab
téisvaartuslikult tdita Baltic Franchise Foundation. V4ib viita, et toimiv ja elujouline

frantsiisimise tugistruktuur Eestis puudub.

Jargnevalt kisitletakse pdgusalt ka frantsiisimise reguleeritust Eesti digussiisteemis.
Eestis on frantsiisilepingu regulatsioon sétestatud vdladigusseaduse (edaspidi VOS) 3.
osa 19. peatiikis, kuid tuleb silmas pidada, et frantsiisileping on oma olemuselt
kompleksleping, sisaldades erinevate lepinguliikide, nt litsentsi-, miiiigi-, rendi-,
kasundus- jm lepingu tunnuseid. Kindlasti tuleb intellektuaalse omandi ja lepingudiguse
omavahelisel suhestumisel arvestada, et frantsiisilepingu intellektuaalse omandi osale
kohaldub litsentsilepingu regulatsioon ning litsentsilepingu esemeks olevad digused on
sdtestatud intellektuaalse omandi eriseadustes. Sellest tulenevalt peab arvesse votma
erinevate lepinguliikide sitete liheaegset kohaldatavust, vilja arvatud, kui tiheaegne
kohaldatavus ei ole vdimalik vdi oleks vastuolus lepingu olemuse vdi eesmirgiga (VOS
§ 1 lg 2). Frantsiisilepingut on vdimalik kisitleda ka raamlepinguna, mis sisaldab nii
lepingupoolte iildisi digusi ja kohustusi kui ka lahtisi tingimusi, millega frantsiisiandja
ja -vdtja sitestavad omavahelise edasise dritegevuse. VOSi dispositiivsuse pdhimdtte
kohaselt voivad lepingupooled kokkuleppel kdrvale kalduda seaduses sétestatust, vilja
arvatud, kui seadusest kdrvale kaldumine ei ole lubatud (VOS § 5). Jirelikult on
lepingupooltele koik lubatud, mis ei ole seadusega keelatud. (Kodar 2009: 8-10, 68-69)

Eestis puudub kaubamairgilitsentsi registreerimise kohustus ning kui vastav
registreerimiskanne on tehtud, puudub sel oOiguslik tdhendus, rahvusvahelise

frantsiisilepingu sdlmimisel tuleb aga arvestada, et teatud riikides voib esineda litsentsi

% www.thefranchisedevelopmentcentre.co.uk
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andmise registreerimise kohustus. Teatud riikides voivad intellektuaalse omandi
eriseadused sitestada imperatiivsed sétted, mis vdivad kohalduda ka juhul, kui
frantsiisilepingus on kokku lepitud teise riigi Oiguse kohaldamises. Seega
frantsiisisiisteemi laiendamisel tuleb esmalt teha kindlaks, milline on vastava riigi
intellektuaalse omandile tagatav diguskaitse ja kas riik on iihinenud rahvusvaheliste
konventsioonidega, mis sétestavad iihtsed ja selged miinimumstandardid frantsiisisuhtes

tdhtsust omavatele intellektuaalse omandi diguskaitsele. (Kodar 2009: 69)

Kodar (2009: 68-69) toob vilja, et Eesti diguse kohaselt on keeruline méératleda,
milliste kohustuste tditmist on frantsiisivotja frantsiisiandjalt oGigustatud ndudma,
tulenevalt frantsiisiandja kohustuste iildsonalisusest. Kdesoleva t66 autor leiab, et
seaduses (VOS 3. osa 19. ptk) on iildsdnalised mdlema poole kohustused ja digused.
Samas ndustub Kodariga, et selline odiguslik ebamddrasus voib tekitada
frantsiisilepingus poolte vahel mittevajalikke pingeid, rddkimata potentsiaalsest
pahausksest kiitumisest teisele osapoolele tahtlikult kahju tekitamiseks. Eraldi juhib
kdesoleva to0 autor tdhelepanu, et pingete allikaks frantsiisisuhtes voib muuhulgas
osutuda olulise teabe (tahtlik voi tahtmatu) avaldamata jétmine lepinguldbirddkimiste
staadiumis; teabe avaldamise nduded frantsiisilepingu sdlmimise eelselt puuduvad Eesti
digusregulatsioonis aga samuti. Seega ndustub kiesoleva t66 autor Kodariga, et VOSi

frantsiisilepingu regulatsiooni tuleks tdiustada.

Eraldi véljatoomist vaddrib kaubamargi méadratlus kaubamargiseaduses (§ 3). Selle jérgi
on kaubamirk ,,tdhis, millega on voimalik eristada iihe isiku kaupa voi teenust teise
isiku samaliigilisest kaubast vdi teenusest.” Samal ajal VOS § 375 miiratleb
frantsiisilepingu  mdiste  jargnevalt: , Frantsiisilepinguga kohustub iiks isik
(frantsiisiandja) andma teisele isikule (frantsiisivitja) Oiguse kasutada frantsiisivotja
majandus- voi kutsetegevuses frantsiisiandjale kuuluvat diguste ja teabe kogumit, muu
hulgas o0igust frantsiisiandja kaubamaérgile, arilisele tédhistusele ja oskusteabele.”
Eelnevalt toodud kaubamirgi méiratlus vilistab sama kaubamairgi kasutamise mitme
isiku samaliigiliste kaupade ja teenuste eristamiseks. Sellisena vilistab ta ka
frantsiisimise. Seega on VOS § 375 vastuolus kaubamirgiseaduse §-ga 3 ja viimast

tuleks vastuolu kaotamiseks korrigeerida. Vordluseks, nagu alapeatiikis 1.1. viidati,
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seadustati USAs juba 1946. aastal kontseptsioon, mille jérgi kaubamérk ei ole mitte
allika, vaid kvaliteedi indikaator, mis on sellisena téiesti seaduslikult litsentsitav, nii

kaua kui selle omanik toodete ja teenuste kvaliteeti kontrollib.

Jargnevalt kasitletakse pogusalt ka frantsiisimist toetavaid majanduspoliitilisi meetmeid.
Frantsiisimist toetavate meetmete kohta autor ettevotluse tugiorganisatsioonide
kiisitletud esindajatelt teavet ei saanud. Kiesoleva t60 autoril ei ole pakkuda ka
vordlusmaterjali teiste riikide vastavate meetmetega, mistottu jéddb see kdesoleva too
viliseks iilesandeks. Kiill aga leidis autor Riigi Teatajast ithe huvipakkuva miiruse —
,Eksporditurunduse toetamise tingimused ja kord”. Selle § 1 Idige1 iitleb:
»Eksporditurunduse toetamise meetme (edaspidi meede) tingimused on kehtestatud
«Riiklike struktuurivahendite kasutamise strateegia 2007-2013» ja sellest tuleneva
«Majanduskeskkonna arendamise rakenduskavay prioriteetse suuna «Ettevotluse
uuendus- ja kasvuvoime» eesmarkide elluviimiseks,” ning § 1 1d0ige 3 maéératleb,
milliste valdkonna projektidele méérust ei kohaldata. Sealjuures § 1 16ige 3 punkt 9
médrab, et maidrust kohaldatakse majutuse ja toitlustuse valdkonna litsentside,
frantsiiside pakkumisele vélisturul. Seega saab nimetatud meetme raames majutuse ja
toitlustuse valdkonna litsentside, frantsiiside pakkumiseks vélisturul toetust taotleda.
Seega ei saa sugugi viita, et Eestis frantsiisipakkumise toetamiseks majanduspoliitilised
meetmed puuduvad, mida hindab kéesoleva t66 autor kahtlemata positiivseks. Samuti
saab litsentside ja frantsiiside pakkumiseks vilisturul toetust taotleda koigis
valdkondades, mida pole kdnealuse médrusega kohaldamisalast vélja jaetud. Tekib
stiski kiisimus, mis pdhjusel on otsustatud maaruse kohaldamisalast vilja jétta nt hulgi-
ja jaekaubanduse (§ 1 16ige 3 punkt 7), finants- ja Kindlustustegevuse (§ 1 16ige 3 punkt
10) ning kinnisvaraalase tegevuse litsentside pakkumine vilisturul (§ 1 1dige 3 punkt
11). Miks ei vOiks kodnealuse meetme raames toetuse vOimaldamisega soodustada

rahvusvahelist litsentsimist ja frantsiisimist?

Kéesoleva to6 autor ei pea end majanduspoliitiliste meetmete ja juriidikaga seotud
kiisimustes piisavalt padevaks, kiill aga taotleb oma td6ga ette valmistada baasi, millelt
nendes valdkondades tegevad spetsialistid saaksid frantsiisipakkumisse puutuvalt

juriidilisi ja majanduspoliitilisi samme astuda. Autor peab ebatdendoliseks, et
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frantsiisimisse puutuvaid maistlikke seadusandlikke ja majanduspoliitilisi samme on
voimalik planeerida, ldhtumata frantsiisimise aluseks olevast arilis-teoreetilisest baasist,
mida kisitleti kdesoleva t60 esimeses peatiikis, ning tundmata praktikute kogemusi,

mida késitletakse jargmises alapeatiikis.

Antud peatiikki sobib enne kokkuvdtet l0petama autorit kéesolevat t60d kirjutama
ajendanud asjaoludest ldhtuvate hiipoteeside piistitamine. Nimelt, iihelt poolt ajendas
seda tood ette vOotma praktiline vajadus, mis aga omakorda tingis enesetdiendus-
vajaduse. Enesetdiendusvajaduse osaliseks pohjuseks voib pidada liinki autori hariduses
ja laiemalt haridussiisteemis iildse. Autori majandusOpingute jooksul kisitleti
frantsiisimist viga pealiskaudselt, mis oli praktilise vajaduse rahuldamiseks ebapiisav.
Sealjuures on autor kdesolevat tood kirjutades ja seda tutvustades kohanud vaid
iiksikuid (ka majanduskdrgharidusega) inimesi, kes on frantsiisimistemaatikas
minimaalsel arvestataval médral paddevad. Ilma akadeemilistele kriteeriumitele vastava
kvantitatiivse uuringuta sellest piisavalt tdendatud jareldusi teha ei saa, kiill aga voib
piistitada hiipoteesid, et frantsiisimisalane pddevus Eestis on napp ja et osaliselt on selle
pohjuseks puudujddgid haridussiisteemis. Sealjuures, tdendoliselt on laiapdhjalise

uuringu ldbiviimisest lihtsam teatud dppekavad 14dbi vaadata ja neid vajadusel tdiendada.

Kéesoleva alapeatiiki votab autor kokku hinnanguga, et frantsiisipakkumise
infrastruktuur Eestis on muu maailmaga vorreldes frantsiisipakkumiseks ja
ettevotlusviljavaadete parandamiseks frantsiisipakkumise kaudu praegu suhteliselt
ebasoodne. Jargnevalt esitatakse alapeatiikis késitletud hinnangulistest puudustest
monevdrra detailsem kokkuvdte.
1. Eestis ei koguta usaldusviirset frantsiisimisalast statistikat.
2. Ligipais emakeelsele frantsiisimisteemalisele teabele on puudulik, nagu ka Eesti
hariduse kvaliteet frantsiisimise vallas.
3. Eesti ettevotluse tugiorganisatsioonide padevus frantsiisimise vallas on napp.
4. Eestis puudub elujouline riiklik frantsiisimise tugistruktuur, mis vdimaldab
pidevate konsultantide ja spetsialistide kittesaadavust ning praktikutevahelist

teadmuse ulekannet.
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5. Piisav ei ole Eesti voladigusseaduse frantsiisilepingu regulatsioon.

6. Kaubamirgi maératlus Eesti Vabariigi kaubamaérgiseaduses (§ 3) on vastuolus
voladigusseaduse frantsiisilepingu regulatsiooniga (§ 375), kusjuures esimene
sisuliselt vilistab frantsiisimise voimalikkuse.

7. Ettevotluse ja ekspordi toetamise meetmed frantsiisipakkumise vallas ei ole
Eestis piisavad.

2.2. Frantsiisipakkumise hetkeolukord Eestis

organisatsioonilisel tasandil

Kéesolevas alapeatiikis koostatakse intervjuu plaan ja viiakse ldbi intervjuud
frantsiisimisega frantsiisipakkuja poolelt kokku puutunud ettevotete esindajatega Eestis,
et selgitada vilja praktikute tegevuse ajendid ja takistused-ohud frantsiisipakkumisel,
frantsiisipakkumise eelised ja mdju nende &ritegevusele ning praktikute soovitused
frantsiisimise edendamiseks Eestis. Analiilisitakse ka praktikute kogemusi frantsiisimise
osas ldhtuvalt frantsiisimise teoreetilistest alustest ning antakse hinnang

frantsiisipakkujate hetkeolukorrale Eestis.

Internetist on leitavad viited jargmiste kaubamirkidega seotud frantsiisipakkujate kohta:
Eesti Post (AS Eesti Post), Apotheka (AS Apteekide Koostdd), Pappa Pizza ja Peetri
Pizza (OU Robinsoni restoranid), salon+ (OU Salonplus Baltic). Kontaktide abil
MKMi, EASi ega EKTK esindajatega ei donnestunud seda liihikest nimekirja tdiendada.
Kuna see nimekiri on nii lithike, oli valimi planeerimine lihtne — autor pddrdus
intervjueerimissooviga kdoigi nimetatud ettevdtete poole; lisaks OU KM Ideas poole,
mille puhul oli autor teadlik, et ReUse Republicu kaubamaérgi frantsiisipakkumine oli
paevakorral olnud. Ainsana nimetatuist ei dnnestunud intervjuud ldbi viia AS Apteekide

Koostoo esindajaga, mistottu selle ettevotte kohta kasutati muid kéittesaadavaid allikaid.

Autor (Martin, A. 2010d) poordus AS Apteekide Koostoo juhataja, Marika Pensa poole

sooviga teda ettevotte frantsiisimiskogemuse teemal intervjueerida. Vastust ei saanud.
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5. juulil 2010 sai autor Marika Pensalt telefoni teel vastuse, et ta ei leia intervjuu

labiviimiseks aega.

Apotheka kohta voib lugeda Moorlati (2010a) artiklist, mida jérgnevalt tsiteeritakse.
,Vihe on olnud neid julgeid Eesti ettevotteid, kes on iihinenud iihtsesse ketti. 2000.
aastal avati Eestis palju uusi apteeke. Noustamise oskus ja teadmiste tase erinevate
apteekide tootajatel oli viga erinev. Olukorra iile muret tundnud apteekritel tekkis idee
ithineda iihe kaubamérgi alla, et pakkuda patsientidele kindlust {ihtlaselt hea
apteegiteenuse nédol. Nii tekkiski 2000.a. siigisel erinevate apteegipidajate oma ettevote
- Apteekide Koost6d AS, kes hoolitses iihtsete koolitusprogrammide, turunduspoliitika
ja uute infotehnoloogiliste lahenduste elluviimise eest. Uhistdd eesmirgiks oli
parandada ja iihtlustada apteegiteenuse kvaliteeti. Voeti kasutusele ka enamikele
eestimaalastele tuntud Apotheka kaubamérk, mida kannavad téna iile 170 apteegi Eestis.
Tootati vilja iihised tegevusprintsiibid jargmistes valdkondades: iihine kaubamérk,
vélis- ja sisekujundus, tihine hinna- ja turunduspoliitika, iihine klienditeenindus- ja

koolituskava, iihine ostukorraldus, {ihine IT arendus apteegis.”

Oma allikaid Moorlat (2010a) artiklis ei avalda, mistdttu ei saa info usaldusvéérsust
kontrollida. Ometi tekitab artikkel kahtlusi, et Apotheka puhul ei ole tegemist
kdesolevas t60s madratletud drimudeli frantsiisimise tunnuste alusel frantsiisimisega,
kuna viidatud artiklist jidb mulje, et kdnealusel juhul puudub vdhemalt {iks oluline
frantsiisimise tunnus — frantsiisiandja 10 kasutamise diguse andmine frantsiisivotjale.

Tegemist voib olla muu strateegilise koostoo vormiga, nt kooperatiiviga.

Autor ostis AS Krediidiinfo veebikeskkonnast E-Seif ka AS Apteckide Koostoo 2008. a
majandusaasta aruande®*, mille jirgi AS Apteekide Koostdd on ,,turundusettevdte, mis
osutab marketingiteenuseid Apotheka kaubamérki kandvatele apteekidele ja ravimi-
ning muu apteegikaupade tootjatele v3i nende esindajatele.” Samuti voib majandusaasta
aruandest lugeda: ,,2008. aasta alguses kandis Apotheka kaubamérki frantsiisileppe
alusel 188 apteeki iile kogu Eesti.” Seega tegeleb AS Apteekide Koost6o ka enda

hinnangul frantsiisimisega, mis aga siiski ei kinnita, et see vastab kdesolevas to0s

% Viide puudub, kuna allikas on ligipadsetav vaid kiesoleva t66 autori isikutunnustega.
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véljatoodud frantsiisimise tunnustele. Kuna AS Apteekide Koostoo esindajat
intervjueerida ei dnnestunud, jdi vilja selgitamata, kas AS Apteekide Koost66 puhul on
tegemist kéesolevas t60s viljatoodud drimudeli frantsiisimise tunnuste alusel

frantsiisipakkujaga voi mitte.

Jargnevalt koostati intervjuude temaatiline plaan (Lisa 3) lahtuvalt kiesoleva alapeatiiki
esimeses 10igus toodud intervjuude ldbiviimise eesmargist. Intervjuusid helisalvestati, ja
helisalvestused kirjutati timber. Autor korrigeeris iileskirjutustes vidhesel maééaral
keelekasutust ja struktuuri (st need ei vasta tdielikult tegelikult toimunud intervjuude
keelekasutusele ega ajalisele jargnevusele) ning andis kdigile intervjueeritutele samuti
vOimaluse korrektuure ja tdiendusi teha, mida kdik intervjueeritud erineval miéral ka
kasutasid. Korrektuuride eesmirk oli autori vairiti kuulmisest tingitud vigade vdoimaluse
véltimine iileskirjutustes ning sisu tdpsem mdistmine autori poolt, mitte aga intervjuude
tileskirjutuste viimine korrektsele kirjakeelsele ega selge loogilise iilesehitusega sorava
teksti  kujule. Korrigeeritud tleskirjutustest (Lisad 4-7) ldhtuv loogiliselt
struktureeritum ja kirjakeelsem esitus jérgneb kéesolevas alapeatiikis. Iga ettevotte
kogemuste kajastamise jdrel analiiiisitakse liihidalt ettevotte kogemusi ldhtuvalt
kdesoleva to6 teoreetilises osas késitletud frantsiisimise tunnustest (alapeatiikk 1.2.) ja

eeldustest (alapeatiikk 1.3.).

AS Eesti Postist intervjueeris autor postiteenuste divisjoni jaevorgu juhti, Sirli Seliovi
(Lisa 4). Samuti oli autoril vdimalik tutvuda ASi Eesti Post tiilipfrantsiisilepinguga
(AS ... 2010). Neile kahele allikale tuginedes kaisitletakse jargnevalt ASi Eesti Post

frantsiisimiskogemust.

Esimesed frantsiisilepingud sdlmis Eesti Post 1990. aastatel, kuid suurema hoo sai
frantsiisilepingute sOlmimine sisse 2008-2009. Intervjuu ldbiviimise ajal oli 26
frantsiisilepingu alusel tegutsevat Eesti Posti miiiigipunkti ja viie osas kiisid
labirddkimised. Frantsiisilepingu alusel osutavad partnerid peamiselt universaalset
postiteenust. 26 postkontorist umbes kiimme on seotud seadusest tuleneva universaalse
postiteenuse tagamise kohustusega. Seliovi sdnul ajendas Eesti Posti frantsiisilepingu
alusel partnerlusele postkontorite mahtude vihenemine ja kuluefektiivsuse taotlemine

ning teenuse jatkusuutlikkuse tagamine. Ta moonis, et osaliselt oli see tingitud
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majanduslangusest. Kulude kokkuhoidu pidas ta vdga oluliseks argumendiks.

Kokkuhoid sai voimalikuks t66joukulude ja kinnisvara osas.

Lepingu alusel saavad partnerid Giguse ja kohustuse osutada kokkulepitud teenuseid
ning kasutada Eesti Postile kuuluvat diguste ja teabe kogumit, sealhulgas kaubamarki,
arilist tdhistust ja oskusteavet. Nimetatud oOiguste ja teabe kogum koosneb
teenindussaali  iseloomulikust  véliskujundusest, pakutavate teenuste detailsest
kirjeldusest, sh tiiliptingimustest, teeninduseeskirjadest ja -standarditest, nduetest
klienditeenindajatele, aruandluse nduetest ning vilja- ja tdiendoppest. Partner kohustub
muuhulgas tagama teenuste osutamise tdieliku vastavuse lepingus ning teenuste
tiiliptingimustes sétestatud tingimustele ning ldhtuma lepingus kokkulepitud teenuste

osutamisel Eesti Posti teenindusstandarditest.

Eesti Posti kohustuste hulka kuulub lepingu jérgi teenuste osutamiseks vajalik vélja- ja
taiendope ning konsultatsioon, partnerite varustamine materjalide (sh teenuste kehtivad
tiiliptingimused, hinnakirjad, juhendid jm teenuste osutamiseks vajalikud dokumendid),
vajalike kaupade (iimbrikud, postmargid, templid jmt) ja dokumentidega, teenuste
osutamiseks tarviliku kokkulepitud inventariga (k.a é&rilise tdhistusega), partnerile

teenuste osutamise eest tasu maksmine, oma kulul teenuste reklaamimine.

Lepingu alusel osutab partner teenuseid kokkulepitud aadressil. Sealjuures kinnisvara
voi selle kasutamise rendileping kuulub partnerile. Partneriteks otsitakse sellised, kes
saavad postiteenuse juba olemasolevale drile liita. Enamasti on tegemist poodidega.
Partneritele = pakutakse  turunduslikus  mottes lisateenimise  vOimalust ja

konkurentsieelist.

Seliovi sonul on frantsiisipartnerite tasustamise puhul Eesti Postis kolm varianti:
partnerile makstakse teatud hinda iihe tehingu kohta voi piisitasu voi on partneriga
kokku lepitud nende kombinatsioonis; esialgset liitumisldivu ega liitumismaksu praegu
ei ole. Ta selgitas, et kui tasustamine siduda ainult osutatud postiteenuste mahuga, voib
frantsiisivotjatel huvi vaheneda, sest vdiksemates kohtades on teenuste mahud véiksed.

Uhtki Eesti Posti frantsiisilepingut téinaseks huvipuuduse tdttu 1dpetatud ei ole.
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Frantsiisilepingute alusel teenust osutavate kontorite avamiseks valmistumine vottis
Eesti Postis aega umbes 6-8 kuud. Ettevalmistustega tegelesid erinevad osakonnad,
projektijuht juhtis seda. Seliovi sonul ainult frantsiisiprojektile plihendunud inimest
Eesti Postis praegu ei ole; valdkond dra jaotatud erinevate inimeste vahel. Igapdevast
tuge frantsiispartnerile pakub ldhim postkontor. Kuna on 26 frantsiisilepingu alusel
toimivat postkontorit, toetab igaiihte vdhemalt {iks inimene ldhimast postkontorist;
kontseptsiooni ja uute partnerite labirddkimistega tegeleb administratsioonist umbes
Kuus inimest. Nende koigi t60st olevat frantsiisiprojekt tdna védga vidike osa, ent
plaanitakse leida inimene, kes on vaid frantsiisiprojektile piihendunud ja seda valdkonda
koordineerib. Praegusel juhul on koordinaatoriks Seliov ise.

Seliov on veendunud, et postkontorite toimimine frantsiisilepingute alusel on end é&ra
tasunud, sest need postkontorid on Eesti Postile niiiid palju vdhem kahjumlikud: Kui
enne oli enamik postkontoreid kahjumis, siis tdna on umbes 90-95% frantsiisilepingu
alusel toimivaid postkontoreid kasumis. Takistusi kdnealuse drimeetodi kasutamise ajal

ei osanud Seliov vilja tuua.

Praegu on Seliovi sonul Eesti Postis pooleli kogu frantsiisipaketi uuendamise protsess,
kuna plaanis on frantsiisilepingu alusel hakata digusi ja kohustust andma rohkemate
teenuste osutamiseks ning suuremates kohtades, samuti mitme miiligipunkti haldamise
Oigusi partnerile. Selle tarvis pidas Seliov vajalikuks iihtse IT-slisteemi juurutamist,
turunduskontseptsiooni lihvimist, ka koostodsuhete intensiivistamist jm. Praegustes
frantsiisilepingu alusel toimivates kontorites on tehinguid vihe, mistdttu ei vajavat nad

ka palju tuge. Jarelevalvet teostatakse kiilastuste ja siseauditiga.

Seliov ei tootanud esimesteks frantsiisilepinguteks valmistumise ajal Eesti Postis, kuid
arvab, et teadlikkus konealusest drimeetodist on tulnud postivaldkonna vélispartnerite

kaudu. Ise kiis ta kogemusi omandamas Inglismaal, kust sai palju oskusteavet.

Eestis ei olnud Eesti Postil frantsiisimise osas tuge ega konsultatsiooni kusagilt otsida.
Seliov hindas oluliseks ka valdkonnaspetsiifikat ehk nende puhul vastavalt
postispetsiifikat. Ometi oli ta kindel, et kui teatud laadi frantsiisiabi olnuks kittesaadav,

olnuks neil oluliselt lintsam. Nou oleks kiisitud esmalt selles osas, mis on peamised
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frantsiisimise pidepunktid, mis peab frantsiisimiseks kindlasti olemas olema ja mida on
vaja teha; kindlasti ka juriidilise, turunduse ja finantspoole pealt, nt milliseid erinevaid
stisteeme on olemas, mis pohimottel ja kui suured frantsiisitasud tavaliselt on. Ta arvas,
et voinuks olla maistlik ka tasulist frantsiisindustamist kasutada, et infot kergemini katte
saada. Teatud frantsiisimisorganisatsioonist, kus saaks nt kogemusi vahetada, oleks
tema meelest kindlasti abi.

Seliov peab frantsiisipakkumist kulude kokkuhoiu voimaluseks kodige suurematelt
kuluallikatelt: kinnisvara omamiselt voi selle rentimiselt ja td6joukuludelt ning leiab, et

kindlasti on see katsetamist vaart ka teiste ettevotete puhul.

Léhtuvalt kdesolevas to0s madratletud drimudeli frantsiisimise tunnustest ei ole Eesti
Posti puhul autori hinnangul tegemist drimudeli frantsiisi pakkumisega, kuna kisitletud
drimeetod ei vasta drimudeli frantsiisimise tasustamispdhimotetele ning Eesti Posti
kasitletud drimeetodi koostdopartnerid ei kanna frantsiisisuhtele omast finantsvastutust,
pidamata kisitletud &risse investeerima (kogu postiteenuse osutamiseks tarvilik inventar
kuulub Eesti Postile). Frantsiisimise tasustamispohimotetele mittevastamise siigavam
sisu seisneb selles, et Eesti Posti koostdopartneritel ei ole postiteenuse osutamise osas
omandidigust jadkviirtusele ehk partneril ei ole digust postiteenuse miiligi kaudu
genereeritud kasumist jarelejadvale osale pédrast kokkulepitud tasude tasumist
frantsiisiandjale (vt alapeatiikk 1.1.); selle asemel tasustab Eesti Post hoopis oma
partnereid. Autori arvates on kisitletud Eesti Posti partnerid miiligiesindajad. Sellise

seisukohaga ei anna autor hinnangut késitletud Eesti Posti drimeetodi otstarbekusele.

OUst Robinsoni Restoranid intervjueeris autor pdhiomanikku ja juhatuse liiget, Madis
Kinksi (Lisa 5). Intervjuu pdhjal kisitletakse jirgnevalt OU Robinsoni Restoranid

frantsiisimiskogemust.

OU Robinsoni Restoranid rendib frantsiisilepingu alusel kolme kaitstud kaubamirki:
Peetri Pizza, Pappa Pizza ja Pizza Express. Peetri Pizza kett on 20 aastat, Pappa Pizza
15 aastat vana. Peetri ja Pappa Pizza pizzeria’id on kokku praegu 31, millest tdnaseks ei
kuulu tikski nende omandisse, esimesed kuulusid aga koik. Viljaspool Eestit,

Venemaal, on kaks pizzeria’t: Harkovis ja Peterburis. Pizza Express on
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spetsialiseerunud pitsade laialiveole. See kaubamirk on antud kasutada {ihele
operaatorile. Sellel puudub ketiks kasvamise perspektiiv ja sellega Robinsoni

Restoranid Kinksi sonul enam ise ei tegele.

Kinks fitles, et plaanis on Eestis veel laieneda, et tdita moned piirkondlikud liingad, sest
nende strateegia nédeb ette, et iga Eesti inimene saab pitsa kéitte kodupiirkonnast.
Laienemine olevat plaanis ka Peterburis, kuid seal laienemist hindas Kinks on
keerukamaks, kuna jarelevalvevdimalused on viiksemad ja kohapealne tooraine on viga
erinev. Eestis on kaks tainatsehhi, mis Peetri Pizzat ja Pappa Pizzat varustavad, aga

Venemaal tehakse tainas kohapeal.

Frantsiisimine on Kinksi arvates kaubamairgi ja oskusteabe kasutamise diguse miilik
teisele ettevottele raha eest lepingu alusel, pikaajalise partnerluse pohimdttel.
Frantsiisiketi tiheks oluliseks omaduseks peab Kinks seda, et voimendub nii positiivne
kui negatiivne — iihest kiiljest tekib siinergia (k.a tootearenduse osas), teisest kiiljest
voimenduvad ka iihes frantsiisipunktis tekkinud probleemid. Kaubamairgi kaitsmist peab

Kinks frantsiisiandja iilesandeks, millega on nende puhul tulnud ka aktiivselt tegelda.

Pitsaketi kasvades, kui oli juba umbes 12 pizzeria’t, laks kogu energia Kinksi sdnul
pizzeria’te haldamisele (logistika, remonditodd, tile 200 tootajale palga maksmine,
jarelevalve koigi pitsameistrite iile jne) ja see muutus takistuseks, sest ei jadnud aega
retseptide  tdiendamisele, keti véljaarendamisele, oskusteabe kasvatamisele,
treeningutele, koolitustele, kaubamirgi standardi jargimisele. Tema hinnangul oli
revolutsiooniline situatsioon — vanamoodi jitkata enam ei saanud ega tahtnud. Oluline
argument oli kulude kokkuhoid t66j6ou- ja hoolduskuludelt. Sellest kasvaski idee ja
vajadus pakkuda kdigepealt monele tublimale pitsameistrile, et nood véotaksid pizzeria
ise pidada. Frantsiisima hakkamise ideest alates kulus Kinksi sonul vaid kuu aega
esimese frantsiisilepingu allkirjastamiseni. See oli nagu pilootprojekt, mida jalgiti ja
mille alusel frantsiisikontseptsioonis iiht-teist lihviti. Kahe kuu péarast pakuti voimalust

jargmisele pitsameistrile.

Frantsiisiandjana polnud nii palju t66joudu enam vaja kui oma pizzeria’te haldamiseks.

Ténaseks on frantsiisiprojektiga frantsiisiandja poolt seotud vaid Kinks ise, pohikohaga
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peatehnoloog, lepinguliselt vastavalt vajadusele tehnoloog, 0,2 t6okohaga
pearaamatupidaja.

Peetri Pizza ja Pappa Pizza frantsiisipakett sisaldab Kinksi sonul logo, kaubamirki,
retseptuuri, toodete ja pakendi disaini, viljadpet, treeninguid, {ihisseminare,
atesteerimisi, iihiseid ostukanaleid, pitsakarpe, T{hiseid maitseainckomplekte,
kohustuslikku  pitsakastet,  kodulehekiilge,  jdrelevalvet,  teenindusjuhendit,
kvaliteedistandardeid, frantsiisiandja infot tooraine hankekanalite ja frantsiisiandja poolt
kokkulepitud soodsamate hindade kohta, Tallinna pizzeria’te puhul ka kohustuslikku

tainapallide ostu frantsiisiandja tainatsehhist.

Lepingutingimused partneritele on pdohiosas iihesugused; palju ldbirddkimisruumi
lepingu muutmiseks partneril ei ole. Frantsiisilepingul on soltuvalt konkreetsest
partnerist 7-10 lisa, millele leping viitab. Lepingu lisad puudutavad retseptuuri,
pitsavalmistamise tehnoloogiat, teenindusjuhendit, tunnuselemente (logod jne),
tidrilepingut jne. Leping sitestab teatud loeteluga ka selle, mis on é&risaladus ja selle
osas on lepingujargne konfidentsiaalsusndue. Samuti on lepingus mittekonkureerimise
ndue {the aasta jooksul pédrast partnerluse 10ppemist. Leping piirkondlikku
ainuesindusdigust partnerile ei anna, kuid lepingus on sees, et frantsiisiandja ei kahjusta
frantsiisiketi arendamisega frantsiisivotjate huve. Vastavalt frantsiisilepingule on suured
turunduskampaaniad frantsiisiandja korraldada, dra on toodud aga teatud loetelu, milles

partnerid on kohustatud osalema.

Frantsiisivorgustiku pizzeria’te asukoha valiku otsustab frantsiisiandja; otsitakse koos
partneriga. Asukoht on vdga oluline, mistottu leping sdlmitakse konkreetse asukoha
pOhiselt ja teistele asukohtadele see ei laiene. Kui frantsiisivotja tahab teha teist

pizzeria’t veel, sdlmitakse uus leping.

Frantsiisitasu ei soltu partneri kdibest ega kasumist, vaid see on igakuine konkreetne
summa, mida korrigeeritakse kaks korda aastas ldhtuvalt tarbijahinnaindeksist.
Lepingujdrgse tasu viljaarvestamise aluseks on konkreetse pizzeria eelarveprojekt.
Sellist tasupohimotet peab Kinks kdige objektiivsemaks, sest protsendi alusel saadavate

tasude suurusi on raske prognoosida ning frantsiisivotja tegelikku kéivet voi kasumit ka
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raske kontrollida. Liitumistasuks on iihe kuu frantsiisitasu. Muid tasusid ei ole. Keskest

kassastisteemi ei ole.

Peetri Pizza ja Pappa Pizza frantsiisikontseptsioon on aja jooksul ka muutunud.
Frantsiisimise algusaegadel kuulusid nii rendileping kui seadmed frantsiisiandjale —
frantsiisipartnerid olid vidikese vastutusega operaatorid, keda frantsiisiandja toetas
finantside leidmise osas. Ténaseks on umbes 80% juhtudel seadmed frantsiisipartneri
omad, 50% juhtudel ka tiiirileping. Kinksi kogemus on kinnitanud, et seadmete omanik
hooldab seadmeid kdige paremini. Koos vdimalike kaubamérkide, hankijate ja nende
hinnakirjadega, millele kehtivad frantsiisiandja keti jaoks soodushinnad, on olemas
tapne nimekiri, millised kujundus- ja eristuselemendid ning inventar peab olema, et
pizzeria’t avada. Ka frantsiisileping on aja jooksul muutunud. Sisse on tulnud mdned
olulised sitted, mida varem ei olnud. Muudatuste sisseviimine vanade partnerite puhul

toimub lepingu uuendamisel, kui vana leping aegub.

Vanade, endale kuulunud pizzeria’te puhul eelistati frantsiisipartnerina Kinksi sonul
sealsamas tootanud kogenud pitsameistreid. Uute pizzeria’te puhul valitakse ettevotjaid
ka viljastpoolt, aga oluline osa partneritest kasvab vilja siiski samas ketis tootanud
pitsameistritest. Enamasti (umbes 70% juhtudel) on initsiatiiv frantsiisikoostooks tulnud
partneritelt.

Partneri valikul peab Kinks oluliseks konkreetset persooni, kes peab olema viikse firma
pohiomanik ja pizzeria igapdevase dritegevuse juures. Leping sOlmitakse konkreetse
firma konkreetse inimesega ehk kui too firma maha miiiib ja frantsiisiandjale uus
omanik ei sobi, on frantsiisiandjal samal pdeval digus frantsiisileping katkestada. Kuna
kahe pizzeria pidamine voimaldab partnerile siinergiat ja voib ta seeldbi elujoulisemaks

teha, soositakse, et iihe pizzeria’ga frantsiisivotja teeb teise veel, aga mitte ka rohkem.

Vale frantsiisipartneri valikut peab Kinks ka frantsiisipakkumise koige suuremaks
ohuks. Kogemuse jooksul on pitud probleeme sellelt pinnalt ette ndgema ja partnereid
paremini valima. Teiseks ohuks peab ta esimesest ldhtuvat negatiivse kogemuse voi
tagasiside laienemist kogu ketile. Seega peab ta ka jarelevalvet vdga oluliseks. Selleks

teostatakse varjatud kontrolli; jérelevalve eesmirki tdidavad ka koolitused ja
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atesteerimised. Kolmanda ohuna nimetas Kinks kaubamérgi ja oskusteabe

kuritarvitamist teiste poolt, mille vastu voitlemisega tuleb frantsiisiandjal tegelda.

Frantsiisipohimdte oli Kinksile teada Soome tdiendkoolituselt, tdnu millele oli ta sellega
sisuliselt tuttav. Ettevatte poolt oli sisuline pool, juristi poolt juriidiline. Véljaspool oma
ettevotet Eestis frantsiisiprojekti osas tuge ei otsitud, peale juristiteenuse otseselt ka ei
vajatud. Kui Eestis oleks voi tekiks teatud frantsiisijate assotsiatsioon, teatud
tugiorganisatsioon, oleks Robinsoni Restoranid Kinksi sdonul oma firmaga kindlasti selle
liige voi kasutaks selle teenuseid. Ta sooviks sealt infot (nt juriidilist), kogemusi
vahetada, iihiselt ndu pidada, kuidas nt kaubamirgi kuritarvituste korral kdituda, jne.
Samas on ta arvamusel, et voti on siiski iseenda kdes ning tegevusvaldkond ja
frantsiisiketi suurus méngivad suurt rolli. Nt toitlustus, mis sisaldab nii tootmist kui

teenindust ja mille toorainel on oma isedrasused, on tema meelest viga spetsiifiline.

Frantsiisivotmine voimaldab Kinksi meelest lihtsamini ettevotjaks saada ja kasumit
teenida. Frantsiisivotjatel on Kinksi arvates vdhem riske. Frantsiisivotja ostab

frantsiisitasu eest sisse osa ettevotte tooks vajalikust.

Kinks peab viga véirtuslikuks partnerite tagasisidet ja ideid. Muuhulgas saadakse
tagasisidet frantsiisivotjate Kkohustuslike kvartaalsete statistiliste raportite kaudu
erinevate miuiiginditajate kohta. Nende alusel saab kujundada tooteportfelli ja ndustada
ka partnereid. Turunduskampaaniate véljamdtlemisel saab partneritelt huvitavaid ideid

ja arvamusi.

Kinks on veendunud, et frantsiisikett suudab kokkuvdttes paremini majandada kui iihe
keskse omanikuga kett. Frantsiisimise puhul védrtustab ta toojaotust. Koostdod ja
stinergia tekitamist peab ta vdga oluliseks, moondes, et see ei teki mitte iseenesest, vaid
sellega peab tegelema, see on suur t66. Frantsiisi saab pakkuda siis, kui on
intellektuaalset vara, mida suudetakse vormistada ja kaubaks teha. Kinksi arvates
tehakse Eestis suuri sdnu innovatsioonist, aga sisu on tiihi; seda kasutatakse peamiselt
lihtsalt kui moodsat sona. Frantsiisimine on Kinksi arvates innovaatiline, edasiviiv,
ratsionaalne. Ta avaldas arvamust, et on véga kahju, kui frantsiisimine on haridusest

viélja jdetud.
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Mone firma, mone keti puhul, iitles Kinks, on ta siigavalt imestanud, miks ometi ei ole
frantsiisimist kasutatud. Kinksi meelest on véga palju selliseid asju, mida vdiks
kloonida ja frantsiisida, nt kirja- ja koolitarvetekauplused, pesumajad ja keemilised
puhastused jne. Ta osutas, et Eestis puudub sootuks puidutookodade kett, kus tehakse
standardsest laomaterjalist standardset klientidele tarvilikku sortimenti (erinevaid
véikseid asju) lihtse kontseptsiooni alusel. Ta ise eelistaks ka tarbijana olla iihe ja sama
sortimendiga sama keti klient. Kinksi arvates on frantsiisimiseks sobivaid valdkondi

véga palju, eraldi nimetas ta aga toitlustus- ja teenidussektorit.

Kinks avaldas arvamust, et pdhjusi, miks Eestis frantsiisipakkumist nii vdhe esineb,
vOib otsida eestlase iseloomust. Tema meelest on eestlaste siinergia-, jagamis- ja
koostegutsemisvdime viga napp, frantsiisimine aga eeldab seda. Eestlane eelistab tema
arvates tegutseda salaja, ise, nii et teised ei nide ega dpeta, pidades end teistest paremaks;

tihistegevust ta ei usalda ning see laieneb ka frantsiisimisele.

Autori hinnangul on Peetri Pizza ja Pappa Pizza puhul tegemist klassikaliste d&rimudeli
frantsiisimise ndidetega, mis vastab koigile kdesolevas t60s vélja toodud &drimudeli
frantsiisimise drilistele tunnustele. Frantsiisitasude arvestamine on tavalisem kiill osana
kaibest, kuid ka piisitasud on maailmas levinud praktika. Kui vélja arvata asjaolu, et
vajalikud teadmised frantsiisimiseks périnesid Eestist véljastpoolt, voib samuti véita, et
frantsiisimiseni jouti loomulikku rada pidi — ndhes frantsiisimises vOoimalusi ldhtuvalt

tekkinud vajadustest.

Frantsiisimise meetoditest on Peetri Pizza ja Pappa Pizza puhul kasutatud nii kasvu- kui
pooramisfrantsiisimist, pooramisfrantsiisimisest brantsiisimist ehk retrofrantsiisimist.
Frantsiisipakkumist alustati brantsiisimisega, mida voib samuti klassikaliseks pidada.
Frantsiisiandja soosib ja soodustab piiratud kujul mitme-miiiigipunkti-frantsiisimist —

tihel frantsiisivotjal siduva mitme-miitigipunkti-lepinguta kuni kaks frantsiisipunkti.

Kuigi Pizza Expressi kaubamirki renditakse frantsiisilepingu alusel, ei saa seda
tiisvaartuslikuks drimudeli frantsiisimiseks pidada, kuna see ei vasta niiteks drimudeli
frantsiisimise kestva koostdd tunnusele. Pizza Expressi puhul on tegu ilmselt pigem

traditsioonilise frantsiisimise ehk (kitsas tdhenduses) litsentsimisega.
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OUst Salonplus Baltic intervjueeris autor salongiketi juhti, Helena Lohmust (Lisa 6).

Intervjuu pdhjal kiisitletakse jirgnevalt OU Salonplus Baltic frantsiisimiskogemust.

Mote rajada suur ilusalongikett tekkis Lohmuse sonul juba teise salongi avamise eel.
Koigepealt tekkis vajadus muuta salongi nime — see ei saanud olla enam Maie Lhmuse
salong, nagu oli esimene. Tekkis vajadus moelda vilja natuke iildisem nimi, milleks sai
salon+. Juba seda nime pannes oli silmas peetud salongide lisandumist, kasvu. Siis oli
aasta 1996/1997 ja Eestis algas kaubanduskeskuste ehitamise aeg. Tekkis plaan salonge
just kaubanduskeskustesse rajada. Kui salongiketi mote oli tekkinud, hakkas tekkima ka
mote frantsiisida, kuna oli selge, et tihel hetkel ei jouaks koiki salonge ise enam hallata.
Esimese, paikapandud kontseptsiooni alusel korrektselt vormistatud ja kiillalt rangete
tingimustega frantsiisilepinguni joudsime siiski alles aastal 2004. Selleks ajaks oli mote

piisavalt kiipseks saanud.

Lohmus riikis, et kdrghetkel oli OU-I Salonplus Baltic seitse frantsiisipartnerit ligi
kaheteistkiimnest salongist, tdnaseks on neil Eestis kokku 20 salongi, neist kolm
frantsiisipartnerite hallata. Enamuse kohta saab julgelt viita, et need on edukad. Osa
frantsiisipartnereid on aja jooksul vilja langenud. Osa frantsiisisuhteid on Salonplus
Baltic ka sundkorras 16petanud ning valdav osa neist salongidest on nende haldusse
tagasi ldainud. Latis on meil endal kolm miitigipunkti. Leedus on praegu kuus salongi, sh
kolm frantsiisipartnerit haldavad kokku nelja frantsiisipunkti. Jirgmise aasta voi kahe
jooksul tahame leida enda olemasolevatele salongidele frantsiisipartnerid, et edasi

areneda.

Lohmuse sonul oli frantsiisiplaani tehes kdige esimene ja peamine asi moelda vilja,
mida nad pakuvad frantsiisipartnerile ja mida frantsiisipartner pakub neile, ning see
formuleerida dokumendiks, kéditamisjuhiseks — reeglite kogumiks, kus on é&ra kirjeldatud
ka kogu salon+ kontseptsioon ja nidgemus, kuidas meie ketis teenindatakse. Vilja oli
vaja tootada ka frantsiisileping. Nendesse kahte dokumenti tuli paigutada kogu vajalik

informatsioon.

Kaiitamisjuhiste kogumiku tootas vilja iiks inimene — kui teemad olid kaardistatud,

vottis selle koostamine aega vihem kui kuu. Kéditamisjuhise maht on tdna umbes 60—
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70 Ik, lepingu maht iile 20 lk. Kéitamisjuhis on peatiikkide kujul. See annab vdimaluse
seda tdiendada. Nii kditamisjuhise kui frantsiislepingu tiilesehituse ja sisu osas saadi
teatud médral abi Inglise partnerilt. Frantsiisilepingu koostamisel on vaga palju juristide
abi kasutatud. Nii kditamisjuhist kui lepingut on aja jooksul kogemustest ldhtuvalt

korrigeeritud.

Frantsiisiprojektiga tegelevad Eestis praegu salongiketi juht ise ja tema assistent, kes
tegelevad thtlasi ka vertikaalselt integreeritud salongidega. Leedu ja Létiga tegeleb
OUs SalonPlus Baltic eraldi inimene, kuid Leedu ja Liti salongide tegevused
dubleerivad Lohmuse sdnul Eestis toimuvat, nt kui Eestis moeldakse vilja kampaania,
siis see kohandatakse ka Leedu ja Léati jaoks. Ta moonis, et lisaks keelelistele
asjaoludele on mdnikord ka muud kohandused vajalikud. Selles osas tehakse koost6od

Leedu ja Liti miiligikoordinaatoritega.

Senistest kogemustest 1ahtuvalt on Salonplus Baltic praegu oma frantsiisikontseptsiooni
korrigeerimas. Kogemuste kidigus on selginenud ka arusaam sellest, keda
frantsiisipartneriks soovitakse, — millised isiksuseomadused peavad olema ja kuidas ta
peab to6tama — ning potentsiaalseid partnereid osatakse niitid Lohmuse arvates paremini
hinnata. Peamise ndudena frantsiisipartnerile nimetab Lohmus seda, et omanik peab ise
ka salongis tootama. Lisaks td1 Lohmus vélja, et frantsiisipartneril peavad paigas olema
arilised teadmised ja mdtlemine ning tal peavad olema liidriks, juhiks olemise

kogemused voi eeldused.

Koostodinitsiatiiv frantsiisimise osas on osaliselt tulnud partneritelt. Moned partnereid
on vilja kasvanud frantsiisiandjale kuuluvate salongide personalist. Frantsiisiandja teeb
ka isiklikke pakkumisi. Praegu plaanitakse uute partnerite leidmiseks Lohmuse sonul ka
kampaaniat — otsida kuulutuste ja reklaami abil. Ka kodulehel on info frantsiisimise

kohta saadaval ning salongiketti on vdimalik liituda ka olemasoleva salongiga.

Vana kontseptsiooni jargi tasus frantsiisipartner frantsiisitasuna 10% kaibest. Kui
partner oli iile votnud varem frantsiisiandja poolt hallatud tegutseva salongi, lisandus
igakuisele kdibeprotsendile piisitasu salongi kdivitamise ja kliendibaasi loomise kulude

katteks. Piisitasu suurus soltus salongi varasemast kiibest ja klientide hulgast.
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Litsentsildivu ega liitumismaksu kohustust partneril frantsiisilepingu sdlmimisel ei oOle,
kiill aga ostab frantsiisipartner meilt sel juhul vilja salongi sisustuse ja inventari.
Ldhmus leiab, et kohene liitumismaks on frantsiisipartnerile liiga suur koorem; selle

asemel eelistavad nad panustada pikaajalisele koostodle ja edasistele tasudele.

Lohmus tutvustas ka uut kontseptsiooni. Selle jargi piisitasusid enam ei ole, sest see
tundus véga jdik ning oli ka partneritele raskeks koormaks, juhul kui kéibed langesid.
Uue Kkontseptsiooni jargi asub kassasiisteem koos kassaterminalidega frantsiisiandja
juures ja koik rahavood liiguvad 1dbi frantsiisiandja pangakonto ning frantsiisiandja
maksab frantsiisipartnerile iga kuu nn haldustasu. Haldustasu ei ole selles
timberpodratud siisteemis koigile ja alati 90%. Erinevused on nii salongide 16ikes kui ka
iga salongi puhul kuude 16ikes jargmistel pdhjustel:

1. eraldi arvestatakse toodete ja teenuste miiiigi kdivet, milledel kummalgi on
erinev protsent, ning toodete ja teenuste miiligi osakaal on nii erinevate
salongide kui lihe salongi puhul kuude 16ikes erinev;

2. salongiti on erinev ka protsent nii toodete kui teenuste miiligi kdibest; lihe
salongi puhul kuude 16ikes need siiski ei muutu.

Protsentide kokkuleppimisel partneritega on arvestatud erinevusi salongide kuludes ja
tuludes.

Uue kontseptsiooni jdrgi ei pea frantsiisipartner tooteid ka enne realisatsiooni vilja
ostma; kaubavaru kuulub frantsiisiandjale. Seega ei ole frantsiisivdtja raha kaubavaru
all kinni. Selline siisteem on Ldhmuse hinnangul palju paindlikum kui vana ning
hajutab paremini ka modlema poole riske. See vOimaldab paindlikkust allahindluste
tegemisel — frantsiisiandja koordineeritava kassasiisteemi abil saab allahindluse
kehtestada ja 1opetada kdigis salongides liheaegselt ning iga frantsiisivotjaga eraldi pole
vaja ses osas pohjakult 1dbi rddkida. See omakorda lihtsustab raamatupidamist ning
voimaldab kiiret reageerimist turuolukorrale, mis on vajalik, kuna turg muutus kaks
aastat tagasi suuresti allahindluste ja kampaaniate keskseks. Kuna niiiid on k&ik tooted
frantsiisiandja omad, siis allahindlustega frantsiisivotja 1dbimiiiik kasvab ja marginaalis
ta ei kaota. Frantsiisiandja on huvitatud, et partneril ldheks hésti ja et tal oleks

voimalikult suur kiive, sest sellest soltub ka ta enda edukus.
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Salonplus Baltic on ka toodete hulgimiiiija. Hulgimiitiki tehakse ka salongidele, kes ei
ole frantsiisipartnerid, aga frantsiisipartneritele = voimaldatakse soodsamaid
ostutingimusi kui tavalistele hulgiklientidele. Toodetel on ostuhind, hulgihind ja

jaehind. Hinnakirja 1dpptarbijatele kujundab lepingu jargi frantsiisiandja.

Olemasolevate partneritega toimub iileminek uuele kontseptsioonile viieks aastaks
sOlmitavate lepingute acgumisel; partnerite soovi korral sdlmitakse uus leping ka varem.
Uhe partneri ndusolekul ja soovil on uus leping juba ka sdlminud. Muudatused
kéitamisjuhistes saadetakse koigile salongidele korraga vilja ja need hakkavad kehtima

péeva pealt.

Enamik salongiketi kliente on téna iihe juuksuri kesksed, ent Lohmuse sonul toGtab
frantsiisiandja selles suunas, et klientide mobiilsust ja lojaalsust ketile suurendada — et
nad ei tunnetaks salont salongide vahel erinevust ja julgeksid sisse astuda iikskdik

millisesse ketti kuuluvasse salongi.

Frantsiisipartneril on oigus ja kohustus liituda frantsiisiandja veebipohise salongi-
programmiga, mis haldab koiki salon+ salonge ja sisaldab nii kliendibaasi, broneeringu-
ja arveldussiisteemi, laoseise, personaliarvestust, toograafikuid ja koikvdimalikku
aruandlust. Kui frantsiisipartner soovib, saab ta frantsiisiandjalt ka raamatupidamisabi ja
-toetuse. Frantsiisivotja viikse ettevotte riskid on vahem hajutatud kui suure puhul, aga
frantsiisiandja saab riskide hajutamisel abiks olla, nt vajadusel to6tajaid salongide vahel
n-6 tmber mingides. Frantsiisipartner saab kasutada frantsiisiandja aastate jooksul
kujunenud kogemusi ja oskusteavet. Lisaks kiitamisjuhises sisalduvale toele saab
frantsiisipartner kiisida ndu jooksvalt. Frantsiisiandjalt saab ka reklaami ja turunduse
ning olemasoleva kliendibaasi. Frantsiisiandja poolt on kinnisvara vai selle rendileping.
Salongisisustuse maaletoojana saab frantsiisiandja partnerit aidata ka moobli ja salongi
sisustusega. See koik vdimaldab frantsiisipartneril Lohmuse arvates lihtsamini dri

alustada.

Frantsiisiandja saab partneritele abiks olla vdrbamisel ja koolitamisel, mis toimivad
frantsiisiandja siisteemi jargi. Nt frantsiisipartner sGlmib oma salongi tdotajatega kiill

ise toolepingud, kuid virbamisi tehakse frantsiisivotjate osalusel keskselt,
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grupiintervjuude vormis véljatootatud kiisimustikke kasutades ning iga ketti toole tulev
inimene peab esitama proovitoo frantsiisiandja koolitusjuhile. Selle jargi méaaratakse
tema kvalifikatsioon ja koolitusvajadused ning kujundatakse keskset koolitusplaani.
Uhtne koolitussiisteem aitab taset iihtlustada ja paremaks muuta. Kord kuus toimuvad
ka iihised koolitused. Koolitused ja atesteerimised tdidavad osaliselt ka jarelevalve

eesmarki. Lisaks tehakse testoste. Klientide tagasiside jouab frantsiisipartnerini ka
kodulehe kaudu.

Frantsiisipartneritele kehtib teatud konfidentsiaalsusndue, nt kditamisjuhise osas — seda
ei tohi teistele ndidata ega paljundada. Konfidentsiaalsusndue laieneb ka partneri
tootajatele, sest ka koik nemad peavad kditamisjuhist ndgema ning andma allkirja, et
juhinduvad sellest oma t60s. Frantsiisipartneritel on lepingu jargi ka
konkureerimiskeeld — pérast frantsiisilepingu 10ppemist ei tohi jitkata tegutsemist
olemasolevates ruumides, ent praktikas voib frantsiisiandja selles osas moondusi teha —
kui frantsiisisuhtest vilja astujast on kasvamas hulgiklient. Eelnevalt véljadppinud

juuksuritele konkureerimiskeeldu Lohmuse sdnul peale panna ei saa.

Lohmus radkis, et oskusteave frantsiisimise kohta parineb peamiselt iihelt Inglise
juuksurisalongide ketilt. Juuksurimaailmas toimuva kohta saadi infot ka kaubamérkide
kaudu, keda nad esindavad. Lohmus tddes, et frantsiisimise osas toe saamiseks polnud
Eestis kellegi poole pdorduda. Ta lisas, et kui selline voimalus oleks olnud, oleksid nad
seda Kkindlasti ka kasutanud. Kui frantsiisiandjaid ithendav organisatsioon vdi iihing
tekiks, astuks Salonplus Baltic kindlasti selle lilkmeks. Lohmuse arvates voiks see olla

koht, kus kogemusi ja mdtteid vahetada, teiste kogemustest oppida.

Vale partneri valikut hindab Lohmus frantsiisimisel liheks suuremaks ohuks. Kodige
suuremad ootamatused on tema hinnangul olnud seotud just inimestega. Algul polevat
nad osanud inimfaktorile nii palju tdhelepanu poorata ja tekkis olukord, et t66 maht
mitte ei kahanenud, nagu loodetud, vaid kasvas — nii frantsiisipartnerile kui tema
tootajatele pidi eraldi tdestama, miks iiks voi teine asi, muudatus, areng, jirgmine samm
vajalik on — kdike tuli teha topelt. Jarelevalve kujunes Lohmuse sonul raskemaks kui
prognoositud ja kohati tundus, et kdik ldks ressursimahukamaks. Lohmus rédkis, et koik

frantsiisipartnerid ei ole ériliselt edukad olnud; on esinenud juhtimisprobleeme ja
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frantsiisisiisteemi  mitteaktsepteerimist. Samas vOib ta tuua nditeid, kuidas
frantsiisipartner saab véga histi hakkama. Ta tddes, et kuue aasta jooksul on nad
Oppinud, et frantsiisipartnerile tuleb kindlasti anda pikemalt aega kohanemiseks ning et

salongide arengusse on sisse kirjutatud tdusud ja modnad.

Frantsiisimise liheks peamiseks eeliseks peab Lohmus koost6dd frantsiisipartneritega,
tekkivat stlinergiat. Frantsiisipartnerid aitavad frantsiisiandjal &ri edendada, andes
tagasisidet, kidies vilja arengumdtteid. Frantsiisipakkumine véimaldas neil Lohmuse
sonul kiiremini laieneda, sest kdiki investeeringuid oleks ise raske kanda. Eeliseks pidas
ta kahtlemata ka seda, et ei pea tegelema igapaevaste probleemidega, personali- ja
muude haldusprobleemidega.

Ldhmuse arvates saaksid frantsiisimise kontseptsiooni laienemisel kasutada kindlasti
kohvikud, restoranid, rdivapoed; iildse koik, kes midagi toodavad vdi teevad voi
teenust loovad, kui leiavad endale koostddpartnerid, kes tahavad sama pohimotte jargi

tegutseda.

OU Salonplus Baltic on frantsiisiandjana iseiralik selle poolest, et frantsiisipartneritel ei
ole esmaste-iihekordsete tasude kohustust siisteemiga liitudes. Muus osas voib viita, et
tegemist on lisna klassikalise drimudeli frantsiisi pakkujaga. Seda arvamust ei kdiguta
oluliselt ka uue frantsiisimiskontseptsiooni tasustamispohimotte isedralikkus, mille jérgi
liiguvad koik kassavood libi OU Salonplus Baltic, sest sisuliselt maksavad partnerid
tasu siiski OU-le Salonplus Baltic ja partneritel on omandidigus jidkviirtusele (vt
alapeatiikk 1.1.). Kui vilja arvata asjaolu, et vajalikud teadmised frantsiisimiseks
parinesid Eestist véljastpoolt, voib samuti véita, et frantsiisimiseni jouti loomulikku
rada pidi — ndhes frantsiisimises voimalusi lahtuvalt tekkinud vajadustest. Frantsiisimise
meetoditest on Salonplus Baltic kasutanud nii kasvu- kui podramisfrantsiisimist ning
lisaks tihe-miiligipunkti-frantsiisimisele esineb ka mitme-miiiigipunkti-frantsiisimist.
OU Salonplus Baltic puhul on tina tegemist duaalse frantsiisivorgustikuga, kus esineb

peale frantsiisitud miiligipunktide ka vertikaalselt integreerituid.
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OUst KM Ideas intervjueeris autor pshiomanikku ja tegevjuhti Mari Martinit (Lisa 7).
Intervjuu pohjal kisitletakse jirgnevalt OU KM Ideas kokkupuuteid frantsiisi-

pakkumisega.

OU KM Ideas todtab kahe brindi — Tallinn Dolls ja ReUse Republic — kontseptsiooni
alusel. Tallinn Dolls on naisterdivaste briand ning ReUse Republic roivapoodide
laojédkidest ilimberdisainitud esemete {iritusmiiiikide korraldamise brand. ReUse
Republicu esimene iiritus toimus 2009. aasta veebruaris Kristiine keskuses, Tallinn

Dolls on noorem.

ReUse Republicu kontseptsioon on uudne. See ithendab palju erinevaid osapooli, kelle
kokkuviimine ja koordineerimine ongi ReUse Republicu peamine missioon ja iilesanne.

Need osapooled on kaubanduskeskused, rdivabrindid, sdltumatud disainerid ja

eratarbijd. |

I 1 ounduskontseptsioon nieb ette, et {imberdisainitud

esemetel on kolme brdndi tdhistus: algse roivabrdandi vOi poe, disaineri ja ReUse
Republicu oma. ReUse Republic vastutab kaubanduskeskuste ja roivabrandide ees
trituste korraldamise ja kaubaga (limberdisainitud esemetega) varustamise eest,
vastutus eratarbijatele suunatud turunduse eest on jagatud kaubanduskeskustega, kus
iiritused toimuvad. Uritus on disaineritele turustuskanaliks, kaubanduskeskustele ja
sealsetele poodidele lisanduvate kliendivoogude toomiseks kampaania korras
kaubanduskeskusse; algmaterjali andnud roivabriande, poode ja disainereid kajastatakse
meedias kui keskkonnasdbralikke. Eratarbijatele positsioneerib brind end soodsa
hinnaga unikaalsete ja keskkonnasdbralike disaintoodete kaudu, ent koostdopartnerite

huvides mitte tarbimisvastasena.

Uks Soome keskkonnateemadega kokku puutunud ettevdtia soovis Soomes
réivapoodide laojadkidest timberdisainimist alustada. Saanud teada, et Eestis sellist asja

juba tehakse, p6ordus ta Martini poole huviga hakata ReUse Republicu frantsiisivotjaks.
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Frantsiisimise osas Martinil eelnevalt teadmisi ei olnud, kuid laienemise soov oli juba
varem. Ta oli moelnud sellele, et ReUse Republicule peaks turgu olema ka véljaspool
Eestit — koigil roivapoodidel, igal pool, on alati teatud laojadgid ning Martini arvates
aitab tema kontseptsioon neid kasulikult realiseerida. Seega pakkus tehtud ettepanek
talle esiti huvi. Ta leidis juristi, kes olevat ka varem frantsiisilepingutega kokku
puutunud. Ta vaatas iile drikontseptsiooni ja jurist hakkas lepingut ette valmistama.
Samal ajal suhtles ta ka soomlasega, tutvustas oma senist tegevust ja kontseptsiooni.
Soomlane hakkas kirjutama é&riplaani ja survestas lepingu osas. Frantsiisilepingu

allkirjastamiseni ei joutud ja praeguseks on frantsiisiprojekt kiilmutatud.

Arimudel sai tema sdnul iildjoontes paika pandud, kiitamisjuhise koostamisel aga
takerduti — mudeli detailne kirjapanek, isedranis nt kontseptsiooni jaoks védga olulise
meediaga suhtluse osas, valmistas raskusi. Martin todeb, et ReUse Republicu
kontseptsioon kuulub loomevaldkonda ja on diinaamiline, eeldades pidevalt leidlikkust
ja uusi ideid. Pealegi, moonis ta, oli ta iilepeakaela igapdevategemistes, mistottu
vormistamisega tegelemiseks oli vidhe aega; lisades samas, et on niiiidseks aru saanud,
et vormistamine on frantsiisimise puhul hddavajalik. Martin teadvustas, et frantsiisimise
jaoks on vaja vilja tootada lepingupohjad erinevate partneritega (disainerite, brandide ja
kaubanduskeskustega), ja tegi ka ligikaudsed tulude-kulude prognoosid ning piistitas
nende osas eesméirgid, kuid frantsiisimisplaani selge paikapanekuni ta ei joudnud.
Soomlane soovis tulemusi véga kiiresti ja seetdttu tekkis lopuks ka viike tiili.
Frantsiisimise idee meeldis Martinile eelkdige selleparast, et see ei toovat talle kaasa
kulusid, kuna frantsiisivotja ei ole to6taja, kellele peab palka maksma; see tooks ainult

lisatulu. Sellepérast oli tulude-kulude prognoos selgelt plussis; miinust ei saanud tulla.

Martin kaalus drimudeli mitmeks jagamist, et frantsiisida sellest vaid iiht osa, mida on
voimalik formaliseerida. Seda vdiks jagada ndnda, et ta ise tegeleks kaubanduskeskuste
ja roivabriandide kaasamise, suhete loomise ja hoidmisega ning frantsiisivotja
korraldaks rdivapoodide laojddkidest iimberdisainimist disainerite poolt, suhteid
disaineritega ja teostaks selles osas tarvilikku kvaliteedikontrolli ja muud jarelevalvet.
Sel juhul aga, tundus Martinile, jdéb talle endale siiski mérksa suurem koormus, mille

jaoks oleks tal ikkagi abilist vaja, oma meeskonda suurendada (t06tajaid tal pracgu
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pole) ning see ei tundunud talle mattekas. Lopuks leidis ta siiski, et saab Soomes ka ise
ReUse Repulic’u iiritusi korraldama hakata. Kamppi kaubanduskeskusega toimib
Soomes praegu selline koostdo, et Kamppi teeb frantsiisivotja tegevusteks plaanitud
tegevused ise dra — Kamppi on otsinud disainerid, jagab neile ise algmaterjali ja
korraldab kogu seda logistikat. Martin juhib seda protsessi oma kontseptsioonist
lahtuvalt — saadab infot ja kdib ka kohapeal. Martin arvab, et kui igalt poolt leiaks

sellised kaubanduskeskused, siis ei oleks frantsiisivotjaid ka vaja.

Martin tddes, et frantsiisimise osas polnud Eestist tuge vdimalik saada. Isiklike
kontaktide kaudu frantsiisimisega véidetavalt kokku puutunud juristi ta siiski leidis. Kui
oleks olemas teatud frantsiisimise tugiorganisatsioon vOi frantsiisimisele
spetsialiseerunud konsultandid, oleks ta nende poole kindlasti poérdunud. Kui

frantsiisimise kohta oleks ka rohkem informatsiooni, oleks sellest palju abi, tddes ta.

Frantsiisimise tegi ReUse Republicu puhul keerukaks ka see, et frantsiisimise
pilootprojekti Eestis ei olnud ning seda polnud ka plaanis, sest Eesti turumahu suudab
Martin ise katta. Samas tdhendab see, et laieneda saab ainult véljapoole. Kuna Eestis on
slisteem juba sissetdotatud, votab sellega tegelemine Martinil ka aina vdhem aega,

mistottu vabaneb rohkem ajaressurssi laienemisega tegelemiseks.

Martin rohutas, et juhul kui tema &drimudelit iildse frantsiisida saab, on véga oluline
konkreetne frantsiisivotja, see inimene — ta peab olema taoliste asjadega, nt
iritusturunduse ja disainimaailmaga, teatud méairal kokku puutunud. Sel juhul oleks tal
ka tarvilik inventar olemas, mistdttu poleks tarvis ka erilisi lisainvesteeringuid. Tiihjalt
kohalt alustades oleks investeeringuvajadus pédris suur. Martinile on saanud niiiidseks
selgeks, et seda drimudelit saaks frantsiisida ettevotjale vaid lisadrina. Ta motiskles ka,
et sellist inimest vOiks otsida ehk iilikoolidest, disaini erialalt, veelgi parem
disainikoolidest juhtimise erialalt, sest oluliseks peab ta arusaama nii majandusest kui
moest; teisel juhul, kui kaubanduskeskused suudavad ise nii palju dra teha nagu praegu
Kamppi, poleks sellel inimesel, kes kaubanduskeskustega suhtleb, nii palju kogemusi
eelnevalt vaja. Viimasel juhul, arvas Martin, voiks see inimene olla ka tema enda
ettevottes — tootaja, kes on padev rahvusvahelistes suhetes; seda enam, et ta ei taha

kontrolli suhete iile enda ettevottest dra anda. Meediasuhteid ei saavat tiielikult iile anda
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siiski ka kaubanduskeskustele, sest need tegevat natuke liiga kommertslikke
kampaaniaid, kuid tema peab oluliseks sisse tuua ka keskkonna- ja sotsiaalsed

(disaineritele toopakkumise) teemad.

Praegu tegeleb Martin Soome turu isedrasustega tutvumisega ega oska veel oelda, kas ja
kuivord erinev on see Eesti turust ning Kui lihtsasti on tema arimudel paljundatav
erinevatesse riikidesse. Umberdisainitud kaupade sihtgrupp on Eestis iihelt poolt
disaini-, teiselt poolt keskkonnaorientatsiooniga tarbijad, kuid Eestis on see kaldu
disaini poole. Soomlane, kes soovis frantsiisivotjaks saada, arvas, et soome tarbijad on
rohkem keskkonna- kui disainiorientatsiooniga, aga Martin seda enne ei usu, kui selles
kogemuste kaudu veendub. Pealegi saaks see risk maandatud sellega, kui disainerid on
kohalikud.

Martin arvab, et vidhemalt pracgu ei saa ta oma drimudelit lepingutega veel siduda, sest
see voib selle viljakujundamist ja tema tegevust iildse parssida; ja voib-olla ei saa seda
loomevaldkonna drimudeli puhul iildse teha. Ta ei ole vdimeline ega taha selle osas
garantiisid pakkuda. Ta viitab, et ka kaubanduskeskused ei ole altid koostodd alustades
regulaarsete iirituste toimumise osas lepingut sdlmima, sest tahavad enne veenduda,
millised need iiritused on. Sama asi on Martini meelest frantsiisilepinguga — soomlane
soovis seda kiiresti allkirjastada, aga asi polnud selleks veel kiips ja Martin polnud veel
veendunud, kas see soomlane on tema drimudeli frantsiisi vitjaks sobiv. Ta sooviks
mitmeid asju enne lepingute sOlmimist veel testida, kaasa arvatud koostodpartnereid. Ka
seda soomlast oleks ta soovinud tegevuse kdigus rohkem tundma Oppida, et aru saada,

kas ta on sobilik frantsiisipartner voi mitte.

Martin juhtis tdhelepanu, et tema drimudel on uudne ja lisna keerukas, mistottu ei ole tal
voimalik juhinduda ka teiste kogemustest v3i olemasolevast kirjandusest ning see pole
ka lihtsasti Opetatav. Martin {itles, et Oppis sellest tdnaseks kiilmutatud
frantsiisiprojektist seda, et loomevaldkonnas on viga raske midagi standardiseerida ja
seega ka frantsiisida. Ta moonis, et ka klassikalised rdivabrdandid pdhinevad loomingul,
aga loometdd toimub enne tootmisprotsessi; tema &rimudelis on loomeprotsess

hajutatud. Martin tunnistas, et tema drimudel ei ole frantsiisimiseks valmis ja see vajab
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veel lihvimist. Kahtlaseks pidas ta sedagi, kas see drimudel tildse kunagi frantsiisitavaks

saab.

Nagu eelnevalt selgus, ei ole OU KM Ideas puhul tegemist frantsiisipakkujaga —
solmitud pole iihtki frantsiisilepingut ja hetkel pole seda otseselt plaanis ka tegema
hakata. Autori hinnangul on tegemist Opetliku néditega frantsiisipakkumise
ebadnnestumise kohta. Ebadnnestumise pohjusi vaib vilja tuua mitmeid. Voib viéita, et
OU KM Ideas oma ReUse Republicu drimudeliga ei vastanud kummalegi alapeatiikis
1.2. vilja toodud frantsiisipakkumise vdimalikkuse tingimusele. Puudulik oli
frantsiisimisega seotud oskusteabe valdamine; drijuht oli ililekoormatud oma senise
driga, tal puudus juhtimismeeskond ja kindel soov juhtimisvastutust delegeerida ning
vajakajddmisi esines piddevuses frantsiisimise jaoks strateegilistes valdkondades. Oma
roll on sellelgi, et frantsiisiabi polnud kéttesaadav. Konkreetsemaid eeldusi késitledes ei
olnud peamisena teostatud alternatiivsete kasvumeetodite vdordlevat analiilisi ning
tdidetud ei olnud drimudelisse puutuvad eeldused — drimudel polnud lihtsasti dpetatav-
Opitav, testitud, tdestust ei olnud leidnud ka &rimudeli paljundatavus teistesse
asukohtadesse ega molema osapoole kasumlikkus koostdost. Eredalt tdusetus probleem,
et (potentsiaalse) frantsiisivotja profiil polnud veel piisavalt 1dbi mdeldud. Puudus ka
frantsiisipakkumiseks vajalik silistemaatiline tegevus frantsiisi arendamise tooplaani
jargi. Eksimuseks voib pidada, et jurist kaasati staadiumis, kus drimudeli protsessid
polnud veel formaliseeritud-standardiseeritud ega kaardistatud. Kokkuvdttes voib 6elda,
et drimudel ei olnud frantsiisimiseks piisavalt vilja arendatud, mis on ReUse Republicu
vanust ja uudsust arvestades ka iisna loomulik. Sealjuures on vdimalik, et konealune
arimudel ei olegi frantsiisipakkumiseks sobivalt véljaarendatav ning selge pole veel ka
see, kas frantsiisipakkumine on kisitletava &rimudeli jaoks parim vdimalik

kasvumeetod.

Jargnevalt esitatakse kéesoleva alapeatiiki tulemused kokkuvotlikult. AS Apteekide
Koostdd puhul jéid kdesolevast alapeatiikist iiles kahtlused, et tegemist ei pruugi olla
Apotheka apteegiketi drimudeli frantsiisi pakkujaga kiesoleva t66 raames méératletud

tunnustest lahtuvalt, kuid ei saa viita, et kahtlused on leidnud piisavalt Kinnitust.
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Intervjueerimise kdigus selgus, et ASi Eesti Post puhul ei ole tegemist drimudel
frantsiisi pakkujaga kdesoleva t60 raames médratletud tunnustest ldhtuvalt. Juba enne
intervjueerimist oli teada, et OU KM Ideas oma ReUse Republicu drimudeliga ei kuulu
tinase pédeva seisuga frantsiisipakkujate sekka, kuna pole sOlmitud iihtki
frantsiisilepingut ja see pole praegu ka plaanis. OU KM Ideas juhti intervjueeriti
ebadnnestunud frantsiisipakkuja nditena. Kéesolevast alapeatiikist selgus, et Eestis on
kaks selget drimudeli frantsiisi pakkujat: OU Robinsoni Restoranid oma Peetri Pizza ja
Pappa Pizza pizzeria-kettidega ning OU Salonplus Baltic oma salon+ salongiketiga.
Autori parima tahtmise juures ei Onnestunud Eestis rohkem &rimudeli frantsiisi
pakkujaid tuvastada. Kui Eestis esineb siiski veel moni iiksik &drimudeli frantsiisi
pakkuja, kelle kohta autoril ei dnnestunud infot leida, v3ib ikkagi 6elda, et drimudeli

frantsiisi pakkumise hetkeolukord organisatsioonilisel tasandil on Eestis viga nork.

2.3. Ettepanekud frantsiisipakkumise olukorra parandamiseks

Eestis

Kiesolevas alapeatiikis voetakse kokku kéesoleva t60 raames lébi viidud intervjuude
pohjal ettevdtjate esindajatega frantsiisipakkumise tegevuse ajendid ja takistused-ohud
frantsiisipakkumisel, frantsiisipakkumise eelised ja moju dritegevusele ning praktikute
soovitused frantsiisimise edendamiseks Eestis. Siinteesides intervjueeritud praktikute
kogemusi ja arvamusi ning eelmistes alapeatiikkides vilja toodud autori hinnanguid
Eesti frantsiisipakkumise infrastruktuurile ja frantsiisipakkujate hetkeolukorrale,
antakse hinnang kogu frantsiisipakkumise hetkeolukorrale Eestis ning formuleeritakse

ettepanekud ettevotlusviljavaadete parandamiseks Eestis frantsiisipakkumise kaudu.

Frantsiisipakkumise ajenditest tdid kulude kokkuhoidu vilja koik intervjueeritud.
Kululiikidena nimetati t6djou ja kinnisvaraga seotud kulusid. Tegelikult avaldunud
vastavast mojust dritegevusele saab rddkida vaid drimudeli frantsiisi pakkujaks osutunud
ettevotete puhul. Viimaste esindajad, tegelikud &rimudeli frantsiisimise praktikud
(Lohmus, Kinks), tdid frantsiisimise nii peamise eelise kui nende dritegevuses

avaldunud mdjudest iildse kdige olulisemana vilja frantsiisivorgustikus tekkivat ja
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tekkinud koost6dd ja siinergiat. Viimaste sisu laiendati jargmiste aspektidega: partnerite
tagasiside, 1ideed ja  arengumodtted tootearenduseks, turunduskampaaniate
véljamotlemiseks ja tildiseks dri edendamiseks ketis ning té6jaotus ja frantsiisiandja
poolt igapdevaste probleemidega, personali- ja muude haldusprobleemidega tegelemise
ebavajalikkus. Kinks moonis, et koostdd ei teki mitte iseenesest, vaid sellega peab
tegelema, see on suur t66. Lohmus t5i OU Salonplus Baltic puhul frantsiisipakkumise
ajendi ja mojuna vilja ka kiirema kasvu. Kinks avaldas veendumust, et frantsiisikett

suudab kokkuvdttes paremini majandada kui iihe keskse omanikuga kett.

Uks kiisitletu (Kinks) t3i vilja ka frantsiisivotmise eelised voi vdimalikud ajendid.
Frantsiisivotmine vdimaldab tema arvates lihtsamini ettevdtjaks saada ja kasumit
teenida ning riske hajutada. Lohmus mainis neidsamu eeliseid. Lisaks toi Kinks vilja, et

frantsiisitasu eest ostab frantsiisivotja sisse osa ettevotte tooks vajalikust.

Kui tegevad drimudeli frantsiisi pakkumise praktikud tdid frantsiisipakkumise peamise
ajendi, moju ja eelisena vilja koostdod ja siinergiat, siis just sellega seondub ka nende
poolt vilja toodud peamine risk, takistus ja oht. Nimelt tdid nad sellisena vilja vale
frantsiisipartneri ~ valiku.  Sellega  seostas  Lohmus  frantsiisipartneripoolset
frantsiisisiisteemi mitteaktsepteerimist ja juhtimisprobleeme ning neist ldhtuvat
tookoormuse suurenemist (k.a jirelevalve osas) frantsiisiandja jaoks. Lohmus tddes, et
on frantsiisimiskogemuse jooksul dppinud, et frantsiisipartnerile tuleb kindlasti anda ka
pikemalt aega kohanemiseks. Nii Lohmus kui Kinks tdid vélja, et kogemuste jooksul on
nad halvast partnerivalikust tekkivaid probleeme Oppinud parema partnerivalikuga
ennetama. Kinks tdi takistuste ja ohtudena vélja ka negatiivse kogemuse voi tagasiside
laienemist kogu ketile (mistottu peab ta ka jarelevalvet viga oluliseks) ning kaubamérgi
ja oskusteabe kuritarvitamist teiste poolt (mille vastu vditlemine on frantsiisiandja

ilesanne).

Kui vilja arvata juristiteenus, ei saanud likski kédesoleva t66 raames kiisitletud ettevotja
Eestist frantsiisiabi. Neljast juhul kolmel pérines frantsiisimisse puutuv oskusteave
vélisriikidest — kas oma valdkonna vilispartneritelt voi vélisriigi haridussiisteemist.
Intervjueeritud ebadnnestunud frantsiisiprojekti kogemusega ettevotjal (Martin) jéi

frantsiisiabi iildse saamata. Viimasel juhul v3ib pohjust ndha ka viheses pithendumuses
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selle otsimisele, kuid kiusitletu viitis, et kui Eestis oleks teatud frantsiisimise
tugiorganisatsioon voi frantsiisimisele spetsialiseerunud konsultandid olemas, oleks ta
nende poole kindlasti poordunud. Viimast tddesid veel kaks Kkiisitletut (Seliov ja
Ldhmus). Koik intervjueeritud ettevotjad {itlesid, et kui frantsiisimise kohta oleks
rohkem informatsiooni, oleks sellest palju abi. Uks kiisitletu (Kinks) diitles, et
frantsiisimist kdivitades ta ise tuge ei otsinud ega otseselt ka ei vajanud, kuna tal oli
Soomest saadud vajalik oskusteave olemas, kuid avaldas siiski kahetsust, et selline
oskusteave Eestis kdigile kittesaadav pole, ja moonis, et seda oleks vaja. Uks kiisitletu
(Seliov) iitles, et, info lihtsamini kattesaamiseks voinuks olla moistlik ka tasulist
frantsiisindustamist kasutada. Mdlemad kéesoleva t60 raames drimudeli frantsiisi
pakkujaks kvalifitseerunud kiisitletud (Kinks, Lohmus) kinnitasid, et kui Eestis tekiks
mingi frantsiisijaid tihendav organisatsioon, astuksid nad oma ettevottega kindlasti selle
litkkmeks. Kolm intervjueeritut tdid vélja ka oma ootusi sellisele organisatsioonile. Nad
nimetasid mitmesuguse info saamist, k.a frantsiisimise pidepunktide kohta, infot
juriidilise, turunduse ja finantspoole pealt (nt milliseid tasustamissiisteeme kasutatakse
ja kui suured need tasud tavaliselt on); samuti sooviti kogemusi vahetada, et teiste
kogemustest Oppida, ja teiste praktikutega ndu pidada. Kuigi samas rohutasid koik
kiisitletud valdkondliku spetsiifika suurt rolli frantsiisimisel, vOib frantsiisiabi
kéttesaadavuse suurendamist pidada intervjueeritute takistuseks ja soovituseks. Saab
viita, et intervjueeritute kogemused, arvamused ja soovitused kinnitasid autori
hinnangut frantsiisipakkumise infrastruktuurile alapeatiiki 2.1. kokkuvdttes véljatoodud
loetelust 2.—4. puuduse 106ikes, mis viljatoomine ldhtus omakorda alapeatiikis 1.2.

kasitletud frantsiisipakkumise eeldustest.

Aramirkimist viirivad veel mdned intervjueeritute seisukohad selle kohta, kellele vdiks
frantsiisipakkumine sobilik kasvumeetod olla. Kinks tdi vélja, et frantsiisi saab pakkuda
siis, kui on intellektuaalset vara, mida suudetakse vormistada ja kaubaks teha. Kinksi
arvates tehakse Eestis suuri sOnu innovatsioonist, aga sisu on tiihi; seda kasutatakse
peamiselt lihtsalt kui moodsat sona. Sealjuures, frantsiisimine on Kinksi arvates

sisuliselt innovaatiline, edasiviiv, ratsionaalne.

107



Mbone firma, mone keti puhul, iitles Kinks, on ta sligavalt imestanud, miks ei ole
frantsiisimist kasutatud. Kinksi meelest on véga palju selliseid asju, mida vdiks
kloonida ja frantsiisida, nt kirja- ja koolitarvetekauplused, pesumajad ja keemilised
puhastused jne. Ta osutas, et Eestis puudub sootuks puidutookodade kett, kus tehakse
standardsest laomaterjalist standardset klientidele tarvilikku sortimenti (erinevaid
véikseid asju) iihtse kontseptsiooni alusel. Ta maérkis, et eelistaks ka tarbijana olla iihe ja
sama sortimendiga sama keti klient. Kinksi arvates on frantsiisimiseks sobivaid
valdkondi véga palju, eraldi nimetas ta aga toitlustus- ja teenidussektorit. Lohmuse
arvates saaksid frantsiisimise kontseptsiooni laienemisel kasutada kindlasti kohvikud,
restoranid, roivapoed; iildse koik, kes midagi toodavad voi teevad voi teenust loovad,

kui leiavad endale koostoopartnerid, kes tahavad sama pohimotte jargi tegutseda.

Frantsiisipakkumise organisatsioonilise tasandi sihtgruppi silmas pidades soovitab autor
koigile kasvusuunitluse ja -potentsiaaliga ettevotjaile, isedranis ketistumispotentsiaaliga
ettevotjaile ja sellistele, kelle drimudel on teadmusmahukas ja sisaldab palju
intellektuaalset vara voi omab véljavaateid selleks, kaaluda iihe vGimalusena drimudeli
frantsiisi pakkumist ning pakub ettevotjatele kaalumisel teatavaks frantsiisiabi-
materjaliks omalt poolt sedasama kiesolevat t66d. Kuna ligipdds Eestis ja eestikeelsele
frantsiisiabile seni peaaegu puudub, soovitab kdesoleva t66 autor frantsiisimishuvilistele
ja frantsiisivOrgustiku arendajaile kdesoleva t60 raames intervjueeritud praktikute
eeskujul otsida tuge vilisorganisatsioonidelt ning kidesolevas t60s késitletule
taienduseks lisateavet ammutada autori hinnangul véartuslikest ldhteallikatest-
kédsiraamatutest: kéesolevas to0ski viidatud ingliskeelsetest Ducketti ja Monaghani
(2010), Shermani (2004) ning Mendelsohni (2005) teostest ning Rahvusvahelise
Frantsiisiassotsiatsiooni  (International Franchise Association) veebilehe kaudu
kittesaadavast materjalist (eeskédtt Expanding ... 2010). Esimest neist vOib hinnata
praktilise suunitlusega huvilisele esmasel kokkupuutel frantsiisimisega koige

kasutajasobralikumaks (lihtsas keeles), jirgnevaid aga moneti detailsemaks, rohkem
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alternatiive pakkuvaks, analiiiitilisemaks.*® Kindlasti tasub mis tahes frantsiisimist
kasitlevate allikate puhul alati silmas pidada autori péritolu/elukohta — kuna
frantsiisimisse puutuv diguslik reguleeritus, ettevotluse tugistruktuur ja ka frantsiisimis-
praktika on riigiti vdga erinev, tuleb arvestada vdimalusega, et allikas ldhtub lugejat

neist erinevustest iga aspekti juures valgustamata oma paritolu-/elukohariigist.

Kéesoleva alapeatiiki votab autor kokku hinnanguga, et drimudeli frantsiisi pakkumise
hetkeolukord Eestis ja praegused ettevotlusviljavaated Eestis drimudeli frantsiisi
pakkumise kaudu on suhteliselt halvad. Jargnevalt esitatakse t66 eesmargile vastavalt ja
osaliselt kdesolevas peatiikis kinnitust leidnud alapeatiikis 2.1. esitatud hinnangulistest
puudustest lahtuvalt ettepanekud konealuste véljavaadete parandamiseks tihiskondlikul
tasandil:

1. kaaluda frantsiisimisalase statistika kogumist Eestis;

2. parandada hariduskvaliteeti frantsiisimise vallas, viies frantsiisimistemaatika
piisavas ulatuses vahemalt majanduskorghariduse dppekavadesse;

3. parandada praegust napiks hinnatavat padevust frantsiisimise vallas ettevotluse
tugiorganisatsioonides;

4. luua piisavalt toimiv ja elujouline frantsiisimise riiklik tugistruktuur, mis
voimaldab pddevate konsultantide ja spetsialistide kéttesaadavust ning
praktikutevahelist teadmuse iilekannet;

5. tdiendada Eesti Vabariigi voladigusseaduse frantsiisilepingu regulatsiooni, et
parandada véljavaateid kdigile osapooltele edukaks frantsiisimiseks;

6. korrigeerida Eesti Vabariigi kaubamirgiseadust vastuolu likvideerimiseks VOSi
frantsiisilepingu regulatsiooniga;

7. kaaluda ettevotluse ja ekspordi toetamise meetmete laiemat kohaldamist
frantsiisipakkumisele erinevates valdkondades, uurides selleks pikaajalisema ja

intensiivsema frantsiisipakkumispraktikaga riikide majanduspoliitilisi meetmeid.

% Shermani (2004) ja Mendelsohni (2005) teosed vdib leida Eesti raamatukogudest. Kuna Ducketti ja
Monaghani kdnealust allikat (2010) Eesti raamatukogudes tinase padeva (10.08.2010) seisuga ei leidu,

voib huvi korral selle teose vastu podrduda kéesoleva to6 autori poole.
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KOKKUVOTE

Kéesoleva t00 eesmirgiks oli teha ettepanekud ettevotlusviljavaadete parandamiseks

Eestis frantsiisipakkumise kaudu. Sealjuures oli t66 fookus méératletud drimudeli

frantsiisi pakkumisega. Eesmérgi tditmiseks tehti sissejuhatuses miératletud iilesannete

tditmiseks jargmised sammud.

Lahtuvalt frantsiisimise evolutsioonilise kujunemise perspektiivist uuriti alapeatiikis

1.1. litsentsimise ja frantsiisimise suhestumist ning méératleti see kdesoleva t66 raames,

kus litsentsimist késitleti frantsiisimisega suhestuvana kahel erineval wviisil: kui

frantsiisimise tunnust ehk {ihte osa ning vordluses drimudeli frantsiisimisega kui selle

alternatiivi intellektuaalse vara kordistamise, turustus- ja kasvumeetodina. Erinevate

allikate analiiiisi pohjal toodi védlja drimudeli frantsiisimise tunnused:

drimudeli olemasolu;

frantsiisiandja 10 kasutamise diguse (litsentsi) andmine frantsiisivotjale;
frantsiisisuhte lepingulisus;

frantsiisiandja ja -vdtja juriidiline lahusus;

frantsiisiandja ja -votja eraldiseisev finantsvastutus, k.a investeerimisvajaduste
katmine;

frantsiisiandja tugi frantsiisivotjale tema frantsiisidri sisseseadmisest alates ja
jérelevalve frantsiisivorgustikus;

lahtuvalt frantsiisivotja omandidiguse pohimdttest kdikvoimalike teenuste-
toodete eest vastavad tasud frantsiisivotjatelt -andjale, eelkdige tasud esmaste-
tihekordsete ja jitkuteenuste eest;

pidev koostdd frantsiisivorgustikus.

Sealjuures toodi vilja, et drimudeli frantsiisimine aluseks on rikkalik ja véirtuslik 10

komplekt ning mitmekiilgne rakendamine inim- ja suhtekapitali toel ning erinevate

allikate pohjal pakuti vélja drimudeli definitsioon frantsiisimise kontekstis. Selle jargi
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on drimudel: frantsiisiandja driideel ja intellektuaalsel varal pdhinev kaalukas, salajane
ja detailselt formaliseeritud siisteem, mis mééarab:
e sellise turundusmeetmestiku rakendamise, mille alusel on kdik miiligipunktid
kokkukuuluvalt (tarbijatele) identifitseeritavad;
e i{ihesugused meetodid, kuidas kdik miitigipunktide haldajad peavad nii protse-

duuriliselt, ettevotte kiditamise kui juhtimise tasandil ari korraldama.

Alapeatiikis 1.2. vorreldi frantsiisipakkumist erinevate kasvumeetoditega ning késitlust
leidsid erinevaid eeliseid ja puudusi loovad, tulusid ja kulusid suurendavad ja
vihendavad vodimalikud detailsemad ja {ildisemad mdjurid ja nende kooslused. Et
langetada optimaalne otsus kasvumeetodi valikul, nenditi, on vaja vdrrelda ja kaaluda
erinevate kasvumeetodite eeliseid ja puudusi ldhtuvalt konkreetsel juhul tiahtsust omada
voivatest koOnealuses alapeatiikis kisitletud mojuritest. Sealjuures, toodi vélja, peab
kasvu plaaniv ettevite frantsiisipakkumise alternatiividele lisaks, ldhtuvalt eelnevalt
kaardistatud konkreetsel juhul avalduvatest mojuritest, valima alternatiivsete seast ka

sobiva frantsiisimise meetodi.

Léhtuvalt alapeatiikis 1.3. autori vilja pakutud frantsiisimise késitlemise sotsioloogilis-
metodoloogilisest struktuurist saab frantsiisimistemaatikat késitleda tihiskondlikul,
loomult duaalsel (frantsiisiandjat ja -votjaid holmaval) organisatsioonilisel ehk
frantsiisivorgustiku ning individuaalsel ja metatasandil. Frantsiisipakkumise eeldusi

kasitleti jargnevalt tihiskondlikul ning organisatsioonilisel-individuaalsel tasandil.

Uhiskondliku tasandi frantsiisimise eeldustena kisitleti {ihiskonnas frantsiisimist
soosivaid mojureid. Peamistena toodi vilja jargmised:

1. kultuurilises kontekstis: majandusliku individualismi védrtustamine;

2. majanduskontekstis: teenindussektori ja teadmusmahuka ettevotluse suur ja
suurenev osakaal majandusstruktuuris; suur ja suurenev geograafiline hajutatus
ning rahvusvahelistumise méadr ja jiatkuv kasvutrend majandustegevuses
(ketistumine ja uutel alustel paindlik todjaotus kettides);

3. poliitilises kontekstis: vdikeetevdtete ja konkurentsi vadrtustamine;

4. majanduspoliitika elluviimise kontekstis: frantsiisimise infrastruktuur:
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a) frantsiisiabi (frantsiisimisalase teabe ning vastavat oskusteavet valdavate
konsultantide-spetsialistide) kittesaadavus,

b) ettevotluse tugistruktuuri osalus,

c) frantsiisimist soosiv frantsiisimise reguleeritus digussiisteemis,

d) frantsiisimist toetavad majanduspoliitilised meetmed.

Frantsiisislisteemi arendamise protsessi raamistikust ldhtuvalt eristati kaks peamist
organisatsioonilise-individuaalse tasandi eelduste gruppi: juhtimisvOoimekuse ja
frantsiisitava drimudeliga seotud eeldused. SoOnastati ka frantsiisimise voimalikkuse
tingimused organisatsioonilisel-individuaalsel tasandil:

1. Adrijuhi kindel soov laiendada oma ari pikaajaliselt orienteeritud intensiivsete ja
vastastikku tohusate drisuhete kaudu, loobudes (osaliselt voi tédiesti) oma
senisest drist ja tegevusest frantsiisidri kasuks, ning valmidus ja voimekus
moodustada juhtimismeeskond, juhtida ja delegeerida juhtimisvastutust koigis
frantsiisimise jaoks strateegilistes valdkondades:

a) kditamine/toimimine (protsessijuhtimine),

b) koolitus (teadmuse iilekande juhtimine),

c) turundus (sh esiletdstmist védrivalt intellektuaalse vara rakendamine eesotsas
brandimisega),

d) rahandus,

e) juura (sh intellektuaalse vara kaitse);

2. teadlikkus frantsiisimisest kui kasvumeetodist ja frantsiisipakkumist
mojutavatest teguritest ning frantsiisipakkumiseks vajaliku (oskus)teabe
valdamine, mille keskmes on teadmised intellektuaalsest varast ning oskused
intellektuaalset vara luua ja driideest ldhtuvalt drimudelina realiseerida ja

turustada.

Alapeatiikis 2.1. kisitleti Eesti frantsiisipakkumise hetkeolukorda iihiskondlikul tasandil
majanduspoliitika elluviimise kontekstis ehk frantsiisipakkumise infrastruktuuri,
vorreldes seda muu maailmaga. Kdnealuses peatiikis esitatud autori hinnangu jirgi on
frantsiisipakkumise infrastruktuur Eestis muu maailmaga vorreldes praegu suhteliselt

ebasoodne. Puudustena toodi vilja jargmised.
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1. Eestis ei koguta usaldusviirset frantsiisimisalast statistikat.

2. Ligipaas emakeelsele frantsiisimisteemalisele teabele on puudulik, nagu ka Eesti
hariduse kvaliteet frantsiisimise vallas.

3. Eesti ettevotluse tugiorganisatsioonide padevus frantsiisimise vallas on napp.

4. Eestis puudub elujouline riiklik frantsiisimise tugistruktuur, mis vdimaldab
padevate konsultantide ja spetsialistide kéttesaadavust ning praktikutevahelist
teadmuse tilekannet.

5. Piisav ei ole Eesti viladigusseaduse frantsiisilepingu regulatsioon.

6. Eesti  Vabariigi  kaubamirgiseadus on  vastuolus  voladigusseaduse
frantsiisilepingu  regulatsiooniga, kusjuures esimene sisuliselt vilistab
frantsiisimise voimalikkuse.

7. Ettevotluse ja ekspordi toetamise meetmed frantsiisipakkumise vallas ei ole

Eestis piisavad.

Eesti frantsiisipakkumise hetkeolukorra selgitamiseks organisatsioonilisel tasandil viidi
alapeatiikis 2.2. 1dbi intervjuud frantsiisimisega teatud viisil kokku puutunud nelja Eesti
ettevotte esindajaga ning analiiisiti nende kogemusi ldhtuvalt frantsiisimise
teoreetilistest alustest; kaudsete allikate pohjal analiilisiti veel iihe ettevotte (AS
Apteekide Koostod) voimalikku kvalifitseerumist &drimudeli frantsiisi pakkujaks.
Analiitisi kdigus nenditi, et viimati nimetatu kvalifitseerumine &rimudeli frantsiisi
pakkujaks on kaheldav. Intervjuude analiilisi pohjal ei osutunud &drimudeli frantsiisi
pakkujateks AS Eesti Post ega OU KM Ideas. Kdnealuses alapeatiikis tuvastas autor
kaks kindlat drimudeli frantsiisi pakkujat Eestis: OU Robinsoni Restoranid oma Peetri
Pizza ja Pappa Pizza pizzeria-kettidega ning OU Salonplus Baltic oma salon+
salongiketiga. Autor modnis veel mone iiksiku drimudeli frantsiisi pakkuja voimalikkust
Eestis, ent see ei mdjutanud hinnangut, et drimudeli frantsiisi pakkumise hetkeolukord

organisatsioonilisel tasandil on Eestis vdga nork.

Alapeatiikis 2.3. slinteesiti intervjueeritud praktikute kogemusi ja arvamusi ning kahes
eelmises alapeatiikis védlja toodud autori hinnanguid Eesti frantsiisipakkumise

infrastruktuurile  ja  frantsiisipakkujate  hetkeolukorrale, anti hinnang kogu
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frantsiisipakkumise  hetkeolukorrale  Eestis ning  formuleeriti  ettepanekud

ettevotlusviljavaadete parandamiseks Eestis frantsiisipakkumise kaudu.

Frantsiisipakkumise organisatsioonilise tasandi sihtgruppi silmas pidades soovitas autor
koigile kasvusuunitluse ja -potentsiaaliga ettevdtjaile, isedranis ketistumispotentsiaaliga
ettevotjaile ja sellistele, kelle drimudel on teadmusmahukas ja sisaldab palju
intellektuaalset vara vOi omab viljavaateid selleks, kaaluda &rimudeli frantsiisi
pakkumist tihe vdimalusena. Seni kui Eestis pole toimivat frantsiisipakkumise
infrastruktuuri, sh paremaid frantsiisiabivoimalusi kui praegu, soovitas autor
frantsiisimishuvilistele ja frantsiisivorgustiku arendajaile abimaterjalina kasutada
kéesolevat t66d ja muukeelseid allikaid-kdsiraamatuid, mille osas lisas mdned tépsemad

soovitused, ning otsida tuge vélisorganisatsioonidelt.

Autor hindas é&drimudeli frantsiisi pakkumise hetkeolukorda Eestis ja praegusi
ettevotlusviljavaateid Eestis drimudeli frantsiisi pakkumise kaudu suhteliselt halvaks.
Lopetuseks esitati ettepanekud konealuste viljavaadete parandamiseks iihiskondlikul
tasandil:

1. kaaluda frantsiisimisalase statistika kogumist Eestis;

2. parandada hariduskvaliteeti frantsiisimise vallas, viies frantsiisimistemaatika
piisavas ulatuses vihemalt majanduskdrghariduse dppekavadesse;

3. parandada praegust napiks hinnatavat padevust frantsiisimise vallas ettevotluse
tugiorganisatsioonides;

4. luua piisavalt toimiv ja elujouline frantsiisimise riiklik tugistruktuur, mis
voimaldab pddevate konsultantide ja spetsialistide kéttesaadavust ning
praktikutevahelist teadmuse iilekannet;

5. tdiendada Eesti Vabariigi voladigusseaduse frantsiisilepingu regulatsiooni, et
parandada viljavaateid kdigile osapooltele edukaks frantsiisimiseks;

6. korrigeerida Eesti Vabariigi kaubamirgiseadust vastuolu likvideerimiseks VOSi
frantsiisilepingu regulatsiooniga;

7. kaaluda ettevotluse ja ekspordi toetamise meetmete laiemat kohaldamist
frantsiisipakkumisele erinevates valdkondades, uurides selleks pikaajalisema ja

intensiivsema frantsiisipakkumispraktikaga riikide majanduspoliitilisi meetmeid.
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LISAD

Lisa 1. Frantsiisi arendamise tooplaani mall

SAMM

ULESANNE

KES

MILLAL

TULEM

1. KAS SA PEAKSID
FRANTSIISIMA?

MAARATLE ARI FRANTSIISMISE
ELUJOULISUS

Kujunda visioon

Mairatle aluseks olev drimudel

Prognoosi frantsiisimise finantsilised tagajarjed
Koosta vorgustiku arendamise plaan ja vordle
frantsiisimise kriteeriumitega

Frantsiisidri sonastatud visioon
Frantsiisi esialgne visandatud mudel
Frantsiisiandja ja -votja tulude-kulude ja
rahavoogude detailne viie-aasta-plaan
Maéiratletud finantseerimisvajadus
Frantsiisimise peamised poolt- ja
vastuargumendid

2. FRANTSIISIPROJEKTI
PLAAN

TEE FRANTSIISIMISE OTSUS

TOOTA VALJA EDASINE TOOPLAAN

Mairatle projektimeeskond

Kes on meeskonnas, mis iilesanded/rollid, ajakava
Kontrolli kaubamargi staatust

Kui nimi/mérgid pole kaitstud, taotle registreerimist
Frantsiisiandja juriidilise keha struktuur

Asuta juriidiline keha, pShikiri, raamistik
Kommunikatsiooniplaan

Too6ta vilja ja juuruta sisemine jatkuplaan

Too6ta vilja ja juuruta véline jatkuplaan

Kui ei, 1opeb projekt siin.

Projekti kirjalik tdoplaan

Maéiratletud personal ja rollid

Kaitstud nimi ja mérgid

Keha (vehicle) frantsiisiandja ériks
Kirjalik sisemine kommunikatsiooniplaan
Kirjalik vdlimine kommunikatsiooniplaan

3. FRANTSIISIARIPLAAN

TOOTA VALJA FRANTSIISIARIPLAAN
Kirjuta ériplaani jutustav osa (lisa vorgustiku
arendamise plaan ja frantsiisiturundusplaan)
Liida finantsprojektsioonid Samm 1-st

Vastavalt auditooriumile (nt pangale,
investoritele, sisemiseks toéodokumendiks)
kohandatud detailne driplaan
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SAMM ULESANNE KES | MILLAL TULEM
4. FRANTSIISI TOOTA VALJA DETAILNE Detailne tegutsemissiisteem mirkmetena
TEGUTSEMISSUSTEEM FRANTSIISIARIMUDEL

Territooriumid — suurus, asukoha analiiiis,
kaardistamine, turumaht

Ari asutamise protseduurid

IT-poliitika

Esialgne ja edasine koolitusplaan

Tugi- ja kommunikatsioonististeemid
Aruandlus-/ arvestussiisteemid — grupi aruandlus
Turundus, juhtimine, personalijuhtimine jne
Varude tellimine, laoarvestus ja —kontroll
Arveldussiisteemid ja krediidikontroll
Vara-/rendipoliitika jne

Toota vilja 10plik frantsiisipakett

Kindlaksméaaratud frantsiisipakkumine —
frantsiisitasud, pakett ja hiived

5. FRANTSIISIVOTJA

KIRJUTA FRANTSIISIVOTJA

Frantsiisivotja tegevussiisteemi

KAITAMISJUHISTE KAITAMISJUHISTE KOGUMIK dokumenteerivad juhendid, koolituste
KOGUMIK Koosta Samm 4 kdsiraamatu vormis todvihikud jne

6. FRANTSIISIANDJA KIRJUTA FRANTSIISIANDJA Frantsiisiturundust, frantsiisivotjate
KAITAMISJUHISTE KAITAMISJUHISTE KOGUMIK vérbamist, véljadpet, tuge, kontaktiplaani,
KOGUMIK To6ta vilja mall/stisteemid frantsiisiandja &ri vaidlusprotseduure, turundusfondi

korraldamiseks
Koosta kédsiraamatu vormis

juhtimist, tookirjeldusi jne holmav
kéitamisjuhiste kogumik

7. FRANTSIISIVOTJA
ARIPLAANI MALL

TOOTA VALJA FRANTSIISIVOTJA
STANDARDNE ARIPLAANI MALL

Ariplaani mall frantsiisivdtjatele jutustava
osa ning iildiste juhistega kulude-tulude ja
rahavoogude 0sas
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8. FRANTSIISILEPING TOOTA VALJA FRANTSIISILEPING Pohilisi vajadusi sisaldav kokkuvotlik
T66ta vilja juhendav dokument jurist jaoks juhend

Leia jurist 16pliku lepingu viljatootamiseks

Loplik frantsiisileping

9. FRANTSIISITURUNDUS
JA FRANTSIISIVOTJATE
VARBAMINE

TOOTA VALJA FRANTSIISITURUNDUSE JA
FRANTSIISIVOTJATE VARBAMISE PLAAN
Toota vilja frantsiisivotja profiil

Toota vilja frantsiisiturundus- ja meediaplaan
Toota vilja varbamise ja valiku protsess

Koosta frantsiisi reklaamprospekt ja taotlusvorm
Koosta teabe avaldamise dokument

To6ta vilja frantsiisi veebisait/-leht

Vota iithendust frantsiisipankadega

Uuri jdrele frantsiisiassotsiatsiooniga liitumise
hiived

Leia frantsiisiprojekti avalike suhete konsultant

Dokumenteeritud frantsiisivotja profiil
Dokumenteeritud frantsiisiturundusplaan
Dokumenteeritud virbamise ja valiku
protsess

Frantsiisi reklaamprospekt ja taotlusvorm
Teabe avaldamise dokument varbamiseks
Frantsiisi veebisait/-leht

Peamiste frantsiisipankade heakskiit
Frantsiisiassotsiatsiooni liikmelisus
Frantsiisiprojekti avalike suhete
mehhanism paigas

10. FRANTSIISIANDJA
PERSONALI KOOLITUS

KULASTA FRANTSIISIKOOLITUSKESKUST
Kuidas frantsiisivotjaid leida

Kuidas frantsiisivotjaid vérvata

Kuidas teostada frantsiisivotjate tegevuse iile
jérelevalvet

Kuidas frantsiisivotjaid motiveerida
Frantsiisiteadlikkuse koolitus
frantsiisiprojektivélisele personalile

Frantsiisiandja koolitatud personal
Frantsiisiéri eksponeerimine teistele
frantsiisiandjatele ning 6ppimine nende
kogemustest ja kollektiivsetest teadmistest

124




Lisa 1 jarg

SAMM ULESANNE KES | MILLAL TULEM
11. ARIKAIVITAMINE JA | FRANTSIISI EDUKAS/SELGESTI NAHTAV Ari edukalt alustatud
JATKUV TUGI KAIVITAMINE Libi viidud heade potentsiaalsete

Maksimeeri avalike suhete ja frantsiisiturunduse
vOimalusi

EDUKAS KAUPLEMISE ALUSTAMISE
PERIOOD

Juuruta frantsiisivGtja ja -andja
tegutsemissiisteemid

Virba esimesed head korge kvaliteediga
frantsiisivotjad

Taga frantsiisipunktide edukas
kéivitamine/kauplemise alustamise periood
Osale frantsiisiassotsiatsiooni jne tugiliritustel
Vildi kulukaid vigu!

frantsiisivotjate kiisitlusi

Virvatud kdrge kvaliteediga
frantsiisivotjad

Onnelikud, motiveeritud ja edukad
frantsiisivotjad

Ariplaani eesmirgid tiidetud

12. FRANTSIISIVOTJA
ARIPLAAN

JUHENDA UUSI FRANTSISIVOTJAID ARI
PLANEERIMISE PROTSESSIS

Taga uute frantsiisivotjate realistlik, saavutatav
plaan

Taga, et uued frantsiisivotjad on vdimelised
driplaani finantseerima

Vildi petlikke/pdhjendamata lubadusi!

Frantsiisivotjatel on driplaan ja
finantseerimisvoimekus frantsiisipunkti
kaivitamiseks ja edukaks tegevuseks

Kohtukédimise valditud

Allikas: Duckett, Monaghan (2010: 241-243)
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2. EMTAK-koodiga 77401 ariregistrisse

ettevotete nimekiri
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aktsiaselts MAGNUM

Osaiihing BHR CONS

Osaitihing Vain & Partnerid
Osaiihing IRS

Aktsiaselts SVARO

OU Selius Trade

Osatihing JOHANNA TEENINDUS
Reval Hotel Management OU

VIM Agentuuri Kinnisvara OU

. osatithing Parnu Ekspress

. AS Dalkia Eesti

. Kiikpdder osaiihing

. OU Maja Kinnisvarabiiroo

. Target Music Group AS

. HAMPS Investeeringud OU

. Osatihing Kirevane Vihr

. Osaiihing Viadella Investments
. Bjork.Eklund Baltic OU

. OU Veepisar Tootmine

. Aktsiaselts Modera Software

. ACME Film OU

22.

Chemi Pharm Moldavian Capital Osatihing

Allikas: Merkulova 2010
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Lisa 3. Intervjuude temaatiline plaan

Frantsiisipakkumiskogemuse ulatus ajaliselt, geograafiliselt, frantsiisi- ja vertikaalselt

integreeritud miitigipunktide arvukuse poolest.

Ajendid frantsiisipakkumiseks.

Frantsiisipakkumiskogemuse ajalugu ja protsess.

Arimudeli frantsiisi pakkumise tunnustele vastavus kdigi tunnuste 1dikes.

Frantsiisipakkumise kogemuse kdigus ette tulnud takistused ja intervjueeritavate poolt

tajutud ohud.

Frantsiisipakkumise mojud dritegevusele ning intervjueeritavate poolt vélja toodavad

eelised nii esindatavast ettevottest 1dhtuvalt kui laiemalt.
Aritegevuse vastavus frantsiisipakkumise eeldustele.
Frantsiisimisse puutuva oskusteabe, noustamise ja toe allikad.

Intervjueeritavate hinnangud, arvamused ja soovitused frantsiisipakkumise olukorra

osas Eestis.
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Lisa 4. Korrigeeritud lleskirjutus intervjuust ASi Eesti Post
postiteenuste divisjoni jaevorgu juhiga

Ettevotte nimi: AS Eesti Post

Intervjueeritav: Sirli Seliov (edaspidi SS) — postiteenuste divisjoni jacvorgu juht
Intervjueerija: Anu Martin (edaspidi AM)

Intervjuu toimumise aeg: 12. juuli 2010

Allikas: Seliov 2010

AM: Millal frantsiisiprojekt Eesti Postis alguse sai?

SS: Mdned frantsiisikontorid périnevad juba 1990. aastatest, aga suurema hoo sai see
sisse 2008-2009. Tianase seisuga on kokku 26 frantsiisikontorit. Viie osas kdivad

ettevalmistused. Need avatakse ka 2010. a suve jooksul.
AM: Mis olid need pdhjused, miks frantsiisimise kasuks otsustati?

SS: Nagu oleme varem omavahel rddkinud, ei ole see klassikaline frantsiisimine, aga
pohiliseks pohjuseks sai postkontorite mahtude vdhenemine ja kuluefektiivsuse

taotlemine ning teenuse jatkusuutlikkuse tagamine.

AM: Kas konealused kontorid puudutavad seadusest tulenevat nduet postiteenust

garanteerida?

SS: Tegelikult puudutab seadusest tulenevaid ndudeid neist 26st kiimme, aga

iilejadnutega tahame siiski piirkonnas postiteenust voimaldada.
AM: Kui palju postkontoreid veel on plaanis frantsiisida?

SS: Plaanid kogu aeg muutuvad, sest majandusruum muutub. Nt Saksa Postil on 95%
kontoritest dra antud ehk ainult 5% postkontoritest kuulub talle endale. Meie puhul

oleneb koik partneritest ja majandusruumist.

AM: Uks iildine kiisimus: mida te frantsiisite?
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SS: Postiteenust. Téhendab, meie anname postiteenuse osutamise frantsiisi. Ise me ei

frantsiisi midagi.
AM: Mis on see, mida te frantsiisivotjatele pakute?

SS: Lisateenimise vdimalust ja konkurentsieelist. Frantsiisivitjad on praegu enamasti
poed. Esiteks, kui nad postiteenust osutavad, on see klientidele mugav — ei pea kahes
erinevas kohas kdima. Teiseks, partner saab selle eest tasu — see on lisateenimise

voimalus.
AM: Millist abi, milliseid teenuseid oma partneritele postiteenuse osutamisel pakute?

SS: Tugi — meie poolt on teatud todvahendid, koolitus, tugitelefon, turunduslikud

materjalid — see on koik meie poolt.

AM: Riigime natuke intellektuaalsest varast laiemalt. Uks oluline asi, mida te
frantsiisite on kindlasti kaubamérk. Kas on veel mingit intellektuaalset vara, mis on

frantsiisimise puhul oluline?

SS: Ma arvan, et viga mitte. Teadmised ehk, aga see ei ole midagi viga erilist. Ma

arvan, et kaubamairk on pdohiline.
AM: Kas on mingid kohustuslikud kujunduselemendid?

SS: Jaa, ikka, peavad olema Eesti Posti logod ja lahtiolekuajasildid. Need on meie poolt.
On ka moobliosad. Kohad on erinevad, aga enamuses on frantsiisikapp. Teenindajate

riietus tuleneb vastava poe nduetest.
AM: Kas teie frantsiisisuhe sisaldab &risaladust, autoridigusi?

SS: Lepingut ma péris peast tipselt ei méleta, aga mingi konfidentsiaalsuse osa on seal

kiill, jah. Kindlasti on seal sees kliente puudutav info.

AM: Kas Teie meelest, see, mida te frantsiisite, on terviklik drimudel?
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SS: Ma arvan, et tina on seal arenguruumi. Me oleme valdkonna enda jaoks ka dra
auditeerinud. Hetkel tegeleme selle kontseptsiooni tdiendamisega. Praegune mudel
pohimotteliselt toimib, aga kui tahame hakata suuremates piirkondades rohkemaid
teenuseid holmavat frantsiisi pakkuma, siis vajab see kindlasti veel tdiendamist, nt
moobli ja turundusliku poole pealt iilevaatamist; vaja oleks teistsugust ja rohkem

jarelevalvet, k.a arvutiseeritust.

AM: Kas praegusel juhul frantsiisite postkontoreid iihekaupa vOi on monel

frantsiisivotjal ka mitu postkontorit?

SS: Uhel on kuus, muidu iihekaupa. Praegu kiivad ldbirddkimised iihe suure
kaubandusketiga. Sellest v0ib saada viga suur partner. Mujal maailmas ongi niimoodi

véga levinud. Nt Rootsi suhtleb kahe suurema kaubandusketi ja iihe tanklaketiga.

AM: Kas teil on olemas teatud tegevusjuhendid voi protseduurireeglid — kas siis lepingu

osana vOi eraldi dokumendina?
SS: Jah, on kiill. Protsessid, kontseptsioon, juhendid, dppematerjalid on olemas.

AM: See puudutab ilmselt mingeid toodete-teenuste standardeid... Kas midagi ka

juhtimise poole pealt?

SS: Aruandlust, arveldamist, saadetiste liikumist ja koike sellist, mis on konkreetse

postiteenuse puhul oluline.
AM: Midagi ehk ka IT-poole pealt?

SS: Téna on vaid iiks postkontor arvutiga ja selle kohta on eraldi lepingu lisa. Teised
frantsiisikontorid on tdnaseks arvutiseerimata. Toimetatakse Kkésitsi, dokumendid

lilguvad paberil.

AM: Kas frantsiisivitjatele on teatud kindlad investeeringunduded — kulutused, mis

nemad peavad tegema?
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SS: Téana ei ole. Nende kulu on tootajate kohaletulek koolitustele. Tulevikus, suuremate

kohtade puhul, v6ib see muutuda.
AM: Praegusel juhul kuulub inventar siis teile?

SS: Jah, postiteenuse osutamiseks vajaminevad toovahendid anname meie. Muu on

frantsiisvotja inventar.
AM: Ja kinnisvara kuulub frantsiisivotjatele, kes ei soeta seda spetsiaalselt?
SS: Just, nad liidavad postiteenuse juba olemasolevale drile.

AM: Ridgime natuke finantsidest ja arvepidamisest. Kas frantsiisivotja saab endale osa

kasumist? Kuidas jaotub kdive, mis postiteenuse osutamisest saadakse?

SS: See jaotub nii frantsiisiandjale kui -vdtjale. Tasustamine on kokkuleppe kiisimus.
On kolm varianti: kas maksame teatud hinda iihe tehingu kohta vdi piisitasu voi lepime

kokku nende kombinatsioonis. Erinevatel kokkulepetel on erinevad pohjused.

AM: Kui on frantsiisilepingu sdlmimine, siis kas on olemas ka teatud esialgne

frantsiisitasu, liitumismaks?
SS: Hetkel ei ole.

AM: Tasustamine on siis see koht, kus saab Oelda, et tegu ei ole klassikalise

frantsiisimisega.
SS: Jah, tasustamise pohimdte on erinev, aga siisteem on muidu sama.
AM: Kuidas nieb vélja esialgne viljadpe?

SS: Oleneb frantsiisivotjast. Uldjuhul kiib meie inimene kohapeal koolitamas ja on ka
parast avamist teatud aja toeks. Aga kui tuleb suurem hulk frantsiisivotjaid, siis nad
tulevad meie juurde ja koolitame neid meie juures. Vahel teeme meie juures ka mone

infopdeva.
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AM: Kui kaua votab frantsiisivotja esialgne véljadpe aega selle ajani, kui ta on kiips
teenust osutama?

SS: Meil neid teenuseid praeguses paketis vdga palju pole. Kuskil 1-2 nadalat.

AM: Kas teiepoolne viljadpe ja tugi on kajastatud ka lepingus?

SS: On kiill. Mitte ajaliste ja mahuliste detailidega, aga et koolitus ning koolitus- ja

infomaterjalid on meie kohustus.
AM: Kas siiani on koolitused osutunud piisavaks?

SS: Jah, kuna teenustespekter on praegu suhteliselt vaike, mitte nii suur kui meie endi

kontorites. Uue kontseptsiooni jargi saab see suurem olema ja siis tuleb see iile vaadata.

AM: Kui palju inimesi on teil frantsiisiprojektiga seotud? Kas modni inimene on

plihendunud ainult sellele?

SS: Ainult frantsiisiprojektile pithendunud inimest ei ole. See on &ra jaotatud erinevate
inimeste vahel. Igapdevast tuge frantsiispartnerile pakub ldhim postkontor. Neid
inimesi, kes frantsiisiprojektiga oma pohitdd korvalt tegelevad, on suurusjdrgus 30
inimest. Kuna on 26 frantsiisipostkontorit, siis toetab igaiihte vdhemalt iiks inimene
lahimast postkontorist; kontseptsiooni ja uute partnerite ldbirddkimistega tegeleb
administratsioonist kuskil kuus inimest. Nende kdigi to0st on frantsiisiprojekt tdna véga
vidike osa. Aga plaanime asjad niimoodi iimber korraldada, et on iiks inimene, kes

tegeleb ainult sellega ja seda valdkonda koordineerib. Praegusel juhul olen see mina ise.
AM: Kui mahukas on protseduurireeglite dokument?

SS: See ei ole viga mahukas. Ma peast praegu tdpselt ei méleta, aga kuskil 10 Ik ehk.
Osa on sees juba ka lepingus. Eraldi on veel infokaust, kus on teenuste kohta kogu info.
See on mahukam, 30-50 Ik.

AM: Kas neid dokumente on olnud vajadust frantsiisiprojekti kdigus tdiendada?
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SS: Praegu on see protsess just pooleli. Praegu tdiendame kogu frantsiisipaketti, k.a
lepingut.

AM: Kas teie frantsiisivotjad omavahel suhtlevad ka?

SS: Minu teada mitte. Nii palju on olnud, et uus frantsiisivitja on avaldanud soovi ja

siis oleme andnud kontaktid, et saaks varasema frantsiisivitjaga radkida.
AM: Uhiseid koolitusi neile ei ole?

SS: Praegu ei ole, aga varem on olnud. Regulaarset suhtlust ja kogemuste jagamist ei
ole. Kui on mingid muudatused, saadame praegu igaiihele eraldi info, iihe laua taha ei
kutsu. Pohituge pakub 1dhim postkontor. Kui frantsiisivotjaid oluliselt rohkem tekib, siis
on vaja kogu siisteem niikuinii iile vaadata. Siis peab tugi kindlasti hoopis teistsugune

olema kui tina.

AM: Kas olete moelnud ka tilemfrantsiisivotjate peale voi suuremate piirkondade kaupa

oiguste andmist?
SS: Jah, oleme. On praegu ka labirddkimisstaadiumis.

AM: Kuidas tagate, et frantsiisivotja pakub selliseid tooteid-teenuseid sellises mahus ja

kvaliteediga, nagu kokku olete leppinud ja ootate?

SS: Me kiilastame neid aeg-ajalt ja jdlgime, kuidas nad aruandeid tdidavad, ning anname

selle kohta tagasisidet. Vahel kiilastab neid ka siseaudit.

AM: Kuidas tagate, et aruandlus oleks dige, et ndidatakse Oiget kdivet ja antakse see

teile ule?

SS: Need on lepingus kokku lepitud. Meie auto kéib koigil saadetistel jarel ja ise loeme
iile. Tiikkide arv peab aruandes klappima. Aruanne esitatakse pabervormil. Meie
sisestame tugipostkontorites paberaruanded oma kassasiisteemi ja siis saame oma

aruannetega vorrelda.
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AM: Kuidas otsite ja leiate sobilikud frantsiisivotjad? Kust? Kas on olemas teatud
frantsiisivotja profiil, millele partner peab vastama? Nt teatud omadused, oskused,

hoiakud, kasumiootused?

SS: See on kontseptsioonis kirjas. Otsime enamasti ise, kuid on ka ise meid iiles otsitud
ja pakutud. Viiksemates kohtades radgime sageli nt vallaga. Tema tunneb oma
piirkonda ja seisab oma rahva eest ning oskab sageli soovitada, kes voiks osutada ka
postiteenust. Kindlasti kontrollime, et potentsiaalsel partnerile ei oleks volgasid, et ta
oleks maksejouline ega hakkaks pankrotti minema. Eelistame kdidavamaid kohti, kus

rahvas liigub.

AM: Teie juhul tegelevad frantsiisivdtjad tihisbrandimisega — neil on eelnevalt kas pood
vms olemas ja sellele lisatakse Eesti Posti teenused. Kas teil on sellega seoses ka teatud

ndudeid? Nt kuidas teie logo vorreldes teiste logodega paiknema peab vms?

SS: Enda kontorite kohta on meil sellised nduded. Frantsiisikontorites radgime igal
konkreetsel juhul eraldi 1dabi. Majad on ka koik nii erinevad. Suuremate ja rohkemate
teenustega kohtades frantsiisima hakates peavad kdik need asjad muidugi tdpsemini

paigas olema.
AM: Kas teie arusaam sellest, milline on hea frantsiisivdtja, on muutunud ka?
SS: Praegusel juhul, nende véiksemate frantsiisvatjate puhul, on see jddnud samaks.

AM: Millist infot avaldate frantsiisivotjaile enne lepingu sdlmimist? Kas see sisaldab

juba mingit drisaladust, mis nduab konfidentsiaalsust? Kuidas tutvustate seda &ri?

SS: Uldise kontseptsiooni kohta on meil presentatsioon. Lepingupdhja anname alati ka
ja tutvustame seda. Numbritest rddgime iildjuhul suuliselt voi nditame paberil, nt mis on
selle piirkonna kdive. Mdnel juhul oleme saatnud ka. Palju oleneb sellest, mille vastu

frantsiisivatja ise huvi tunneb, mida kiisib.

134



Lisa 4 jarg

AM: Kas on teatud oht, et avaldatud infoga, nt numbritega, kurjasti iimber kéiakse, nt

avaldatakse konkurentidele vms?

SS: Uldiselt ei ole, sest konkurente meil tina ei ole. Seni on need ka nii viiksed kohad.

Suuremate kohtade puhul v3ib seegi aktuaalseks muutuda.

AM: Kuidas on muutunud frantsiisipunktide kéibed vorreldes ajaga, kui ise

postkontoreid haldasite?

SS: Uldjuhul on need jiinud viiksemaks, aga peamiselt seetdttu, et pakutavate teenuste
maht on viiksem. See on loogiline. Péris teenuste 15ikes ei ole kdike 14bi analiiiisinud,

aga natuke on vorreldud ja tulemused on erinevad — nii iihele kui teisele poole.

AM: Kuidas hindate frantsiisivotjate motivatsiooni? Nagu aru sain, modned neist
tootavad vaid piisitasu alusel. Kuidas tagate piisava motivatsiooni teenuste vajalikus

mahus ja kvaliteediga osutamiseks?

SS: Viiksemates kohtades teeb teenuste mahu pohise tasustamise keerukaks see, et
mahud on véiksed. Postiteenus ei ole tavaline kaup. Postiteenuse turg kogu maailmas
langeb ja tehinguid jadb paratamatult vihemaks. Kui tasustamine siduda ainult osutatud
postiteenuste mahuga, voib frantsiisivotjal huvi vdheneda. See on sellepérast keeruline.
Uhtki lepingut me tinaseks huvipuuduse tdttu 1dpetanud ei ole. Selles mdttes see tina
siiski toimib. Léabirddkimiste kdigus tasusid natuke muutnud oleme. Praeguste véikeste
frantsiisivotjate puhul meil miiligiplaane pole ja kampaaniatesse me neid aktiivselt ei
kaasa. Suuremate kohtadega tuleb kindlasti teine teema. Neil peavad ka olema
miiligiplaanid ja nendega tegeldakse aktiivselt. Kui me anname frantsiisi, siis see ei
tdhenda, et me nendega enam ei tegele. Tdna kiill tegeleme natuke vdhem, sest
praegustes frantsiisikontorites on tehinguid vdhe ja nad ei vaja nii palju tuge. Suuremate
kohtade puhul peame miiligiplaanide ja eesméarkidega tegelema nagu oma postkontorite

puhul.

AM: Et turunduse pool jadb peamiselt ikkagi teie kanda.
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SS: Jah, ikka.
AM: Kust périnesid esialgsed teadmised ja ideed frantsiisipakkumise osas?

SS: Ma ise ei olnud alguses selle asja juures 1990. aastatel, aga ma arvan, et selle tingis
olukord — polnud kas sobivat kinnisvara osta voi rentida voi todtajaid palgata, mis ei
jatnud valikuvdimalust. Tédna vaatame selgelt kulusid ja tulusid. Peamine argument on

kulude kokkuhoid, mis oli ka esiti tingitud majanduslangusest.

AM: Aga kust vais tulla teadlikkus frantsiisimisest, nt sellest mdistest endast? Partnerite

kaudu ehk?

SS: Voimalik. Nt Rootsi pani aastal 2001 enamik oma postkontoreid kinni ning andis
need frantsiisi. Nad ise védidavad, et on maailma esimesed frantsiisiandjad

postivaldkonnas. Kuna see oli enne minu aega, siis ma tépselt ei tea.

AM: Kas kusagil mujal toimib postiteenuste frantsiisimine ka klassikalisel kujul, k.a

tasustamise osas? Voi tundub, et see ei saagi see paris nii toimida?

SS: Ma arvan kiill, et toimib. Inglismaal olen ise kéinud ja neid tingimusi tean viga

pohjalikult.
AM: Kas frantsiisivotjad maksavad seal kidibest dra vaid teatud osa?

SS: Jah, konkreetse summa. Ma tean, et nad tegid seda alguses ja hiljem 10petasid selle
ka dra. Toendoliselt see osa partneritega see todtab, osaga mitte. Neil on ka mitut moodi

lahenemist.
AM: Kas ja millist tagasisidet ja parandusettepanekuid frantsiisivotjailt kogute ja saate?

SS: Me ikka kiisime nende arvamust, aga iildiselt pole olulisi ettepanekuid olnud, nad
on rahul. Uhel juhul oli soov saada arvuti; me vaatasime selle protsessi libi ja
vOimaldasime arvuti ning dpetasime neile kassastisteemi selgeks.

AM: Aga seoses teie teenuste ja protsessidega?
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SS: Maapiirkondades on huvi tuntud ka pangateenuse vastu, aga seda me ei Saa

pakkuda. Meil ei ole tdna selleks pangateenuse osutajaga veel kokkulepet.

AM: Kas need esimesed paar 1990. aastatel tekkinud frantsiisipunkti olid nagu
pilootprojektiks? Te kiill ei olnud siis asja juures, aga ehk olete kursis, kas selle pdhjal

tdpsustati teatud teenuseid voi protsesse voi finantsilisi kiisimusi?

SS: Seda ma tdpselt kommenteerida ei oska, jah. Aga seaduse jargi on kohustus osutada
koiki universaalseid postiteenuseid, mis oli juba varem véljatdotatud pakett. Kindlasti
tehakse kulude-tulude kokkuvotteid. Pigem usun, et see oli olukorrast tingitud asjade
kaik kui frantsiisimise pilootprojekt. Universaalsete postiteenuste osutamise kohustus ei

jéta palju véimalusi.
AM: Kas see veendumus on olemas, et frantsiisikontorid on vdhem kahjumlikud?

SS: Kindlasti palju vdhem kahjumlikud. Seda alles analiiiisisin. Kui enne oli enamik
postkontoreid kahjumis, siis tdina on umbes 90-95% frantsiisipostkontoreid kasumis.

Vaid viiksel osal on vihe tehinguid ja me maksame peale.

AM: Veendusite, et ei ole modtet endal kinnisvara omada — see sai nahtavasti

realiseeritud — ega seda t66joukulu enda kanda votta?
SS: Jah.

AM: Kuidas Te ise end Eesti Posti toole asudes frantsiisimisega kurssi viisite? Ma pean

silmas frantsiisimispohimotteid tildse, mitte postivaldkonna spetsiifikat.

SS: Meil oli projektijuht, kelle iilesanne oli tutvuda, mis toimub mujal maailmas, Eesti
turul ja postisektoris. Mina isiklikult kéisin kaks kuud Inglismaal kogemusi
omandamas. Palju infot sain just sealt — erinevaid niidiseid, protsesse ja siisteeme.
Pohilised teadmised périnevad postivaldkonna partneritelt. Uurisime ka internetist, kust
saime teada, et ka USA turul on postiteenus frantsiisipdhine. Uurisime ka Eesti turul, nt

Peetri Pizza kohta, kes juba tegeles frantsiisipakkumisega.
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AM: Kas frantsiisimisega kokku puutudes tuli ennast kurssi viia ka Eesti vastava
seadusandlusega? ... Votame tildse laiemalt juriidilise teema ette... Nt kas on tulnud ette

teatud lepingulisi probleeme voi tiilikiisimusi?

SS: Uldiselt mitte. Libirdikimiste kdigus on ette tulnud, et tahetakse vilja jitta
leppetrahvid. Muidu ei ole. Tuleb muidugi jilgida, et isikuandmed oleksid kaitstud.

Meil on eraldi digusabiosakond, kes vaatab koik lepingud 1bi.

AM: Kas teie digusabi on kdigi lepinguliste kiisimustega ise hakkama saanud vdi on

tulnud ka teatud valist abi kiisida?

SS: Uldiselt on saanud ise hakkama. Mdnes aspektis on kiisitud nt ettevdtlusametilt jm.

Kui meil on mingid lahtised kiisimused, siis digusabiosakond tegeleb nendega.

AM: Kas oskate vilja tuua ebameeldivaid kogemusi v0i ootamatusi, mis on teie

frantsiisiprojekti jooksul ette tulnud?
SS: Ei tule praegu ette kiill.

AM: Mingisuguseid probleeme voi raskusi, mida oleks vastavate teadmiste korral

osanud ara hoida?

SS: Ei ole ette tulnud, et lepingus oleks midagi puudu vms. Kui oleks rohkem ressursse
olnud, oleks ehk turundusliku osa paremini ldbi mdelnud, nt moobli, aga véikeste
frantsiisipunktide osas ei ole seegi vdga oluliseks osutunud. Tulevikus, suuremate
frantsiisipunktide puhul, on see teema. Nt ka IT-siisteemid, mis nt Hollandis ja Rootsis
on olemas. Meil on see tee veel kdia. Meie kassasiisteem ei ole partneritele lihtsasti

kasutatav. Praegu koostd6 IT- ja turundusosakonnaga kéib neis asjus.

AM: Kas olete kursis, kui palju vottis aega ettevalmistus esimeste frantsiisipunktide
avamiseni ja kui hdsti osati hinnata ettevalmistuseks vajaminevaid ressursse, nt

juhendite, lepingute koostamiseks?
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SS: Ma arvan, et see vottis kuskil 6-8 kuud. Eks moni asi jéi sel ajal tegemata ka;
tegime hiljem. Frantsiisikapp oli olemas, koolitusosakond oli kokku pannud
koolitusinfo... Selle asjaga tegelesid erinevad osakonnad, koik tditsid oma rolle;

projektijuht juhtis seda. See on suure ettevotte eelis.
AM: Kas see algne idee tuli juhatuselt?

SS: See oli meie strateegias efektiivsemalt tegutsemise vajaduse ja postiteenuse

osutamise kohustuse tottu sees. Strateegia teeme ise koostdds erinevate osapooltega.

AM: Kas otsisite Eestis oma ettevottest véljastpoolt teatud tuge, konsultatsiooni? Kas

oleksite seda vajanud, soovinud?

SS: Kuna meid huvitas just postisektor, siis otsisime seda liini pidi ja Eestis seda pole.
Leidsime Inglismaalt. Iseenesest oleks muidugi hea, kui oleks olemas spetsialist, kes

teab frantsiisimisest koike. Muud drisektorid on postisektorist kindlasti véga erinevad.
AM: Mis laadi ndu, mis vallas oleks voinud teid aidata?

SS: Ses osas, et mis need frantsiisimise pidepunktid iildse on, mis peaks kindlasti
olemas olema... Kindlasti juriidiline pool... Finantspoole pealt, milliseid erinevaid
slisteeme on olemas, mis pohimdttel ja kui suured frantsiisitasud tavaliselt on, n-6 best
practice... Turunduspool samuti... Kindlasti oleks siis kergem olnud. Pidime selle info
koik ise otsima. Nt voinuks olla mdistlikum maksta mingi summa ja see info kergemini

kitte saada.

AM: Kui oleks olemas nt teatud frantsiisimisassotsiatsioon, milline paljudes maades, nt
Inglismaal ja Soomes, on olemas, mis aitaks ehk kogemusi vahendada, ehk ka sobilikke

frantsiisivotjaid leida?
SS: Absoluutselt. Igatahes arvan, et sellest oleks abi olnud.

AM: Kas sbandate oma kogemusest teisi frantsiisipakkumisele julgustada?
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SS: Arvan kiill. Uks pool on kulude kokkuhoid kdige suurematelt kuluallikatelt:
kinnisvara omamiselt voi selle rentimiselt ja todjoukuludelt. Frantsiisivotjatele on
lisateenuste votmine lisateenimise véimalus ja konkurentsieelis. Kliendile on véairtus

selles, et mitu asja iihest kohast. Kindlasti on see katsetamist véart.

AM: Lopetuseks, see frantsiisimine on teie puhul selline lisna tinglik, nagu riékisime...

Samuti radkisime eelnevalt, et nimetate frantsiisivotjaid ka agentideks...

SS: Oma majas rddgime siiski frantsiispartneritest, frantsiisilepingust ja
frantsiisikontoritest. Agentidest rddkides saavad eestlased veelgi vidhem aru. Agendid on

monel pool vilismaal tavalised, Eestis mitte.
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Lisa 5. Korrigeeritud uleskirjutus intervjuust OU Robinsoni
Restoranid pohiomaniku ja juhatuse liikmega

Ettevdtte nimi: OU Robinsoni Restoranid

Intervjueeritav: Madis Kinks (edaspidi MK) — pohiomanik ja juhatuse liige
Intervjueerija: Anu Martin (edaspidi AM)

Intervjuu toimumise aeg: 13. juuli 2010

Allikas: Kinks 2010

MK: Meil on kolm kaitstud frantsiisitavat kaubamaérki. Peetri ja Pappa Pizza pizzeria’id
on kokku praegu 31 ja lisa on veel sel aastal tulemas. Pappa Pizza keti tegime kui
kliendile tajutava konkurendi Peetri Pizzale. Peetri ja Pappa Pizza pizzeria’test ei kuulu
meie omandisse tdnaseks iikski. Meil on kaitstud ka kaubamérk Pizza Express. See on
spetsialiseerunud pitsade kojutoimetamisele. Selle kaubamérgi oleme andnud kasutada
tihele operaatorile. Sellel puudub ketiks kasvamise perspektiiv. Sellega me ise enam ei
tegele. Tegime selle sellepdrast, et ndudlus pitsade kohetoimetamise osas oli suur, aga
Peetri ja Pappa Pizza frantsiisilepingud ei sdtesta pitsade laialivedu. Seni vedasid
pitsasid laiali kummalised vene kdonekeelega musta ari tegijad, kellel on mérgistamata
autod. Pitsade laialivedu ei ole meie prioriteet ega saa seda kunagi olema. See on iiks
meie piha ja pohilisi pohimotteid. Ka moni meie pizzeria korraldab pitsa

kohaletoimetamise ise, aga see pole meil lepingus sitestatud, see pole meie pohiiri.

Meie &ri paar strateegilist pohimdtet on... Esiteks, me tahame, et klient saab meie pitsa
kétte kodurajoonist lahkumata. Nt me kunagi ei tee pizzeria’id raekoja platsi. Inimene ei
pea pitsale sinna jarele minema. PGhimote on, et Eesti oleks piisavalt meie pizzeria’tega
kaetud. Tina on veel mdned augud, nt Oismie, Maardu, osa Lasnamied, Saaremaa,
Hiiumaa, Rapla, mille tditmisega tegeleme. Teine asi, milles me jireleandmisi ei tee, on
see, et meie pitsa valmistatakse just kliendile, just tema tellimuse jéargi ja ta saab selle
otse ahjust. See on téiesti teine kontseptsioon vorreldes siigavkiilmutatud pitsade voi

pitsaviiludega. Retseptuur voimaldab vastavalt ka lisandeid valida.

AM: Mis riikides ja kui palju frantsiisipunkte on véljaspool Eestit?
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MK: Praegu ainult kaks — Harkovis on tegutsenud juba aastaid, Peterburis on praegu

avamisel.
AM: Kas plaanite juurde teha?

MK: Prioriteet on téita liingad Eestis, kuhu mahub minu praeguse hinnangu jargi veel
10-15 meie pizzeria’t. Viljaspool Eestit tegevus ei ole meile tiilipiline. Ostetakse meie
pakett ja me ei tea, mis seal edasi toimub. Jarelevalvevdoimalused on véiksemad. Ei taha
kontrolli tdiesti kdest anda. Teiseks, kohapealne tooraine on viga erinev. Nt tainas voib
tulla vdga erinev, aga pitsastandard soltub peamiselt tainast. Kui pitsade tainas on
erinev, on tegemist erinevate pitsadega. Sellepédrast on meil ka oma tainatsehh Tallinnas
ja Louna-Eestis, aga Venemaal tehakse kohapeal. Nt haisvast pievalilledlist meie tainast
teha ei saa, ei tohi, aga Venemaal ei ole me suutelised seda kontrollima. Ka juustud on

Venemaal véga erinevad. Siiski on Peterburis laienemine meil plaanis.
AM: Uks iildine kiisimus: mis, kellele ja milleks on Teie meelest frantsiisimine?

MK: Frantsiisimine on kaubamirgi ja know-how kasutamise diguse miiiik teisele
ettevottele raha eest lepingu alusel. RGhutame, et frantsiisiandja ja -vOtja on meie puhul
frantsiisipartnerid. Tegemist ei ole lihekordse frantsiisimiitigiga, iihekordse tehinguga,
vaid see on pidev, pikaajaline frantsiisipartnerlus. Frantsiisileping sétestab ka
frantsiisivotja pideva partnerluse, koostoo meiega. See tdhendab, et me ei anna ainult
paksu kaustikut retseptuuride ja kaubamérgi kasutamise digusega, oeldes, et edasi meid

ei huvita, sest selline meetod pole end digustanud.
AM: Kas kaubamargi juurde kuulub teie poolt teatud viljadpe ja tugi?

MK: Kaubamirk, disain, pitsad, toodete ja pakendi disain... Toode peab olema kogu
keti piires teistest eristatav. See sisaldab logo, kaubamairki, retseptuuri, viljadpet,
treeninguid, tihiseid seminare, iihiseid ostukanaleid, pitsakarpe, iihiseid vaid meile
toodetud maitseainekomplekte, kohustuslikku pitsakastet, Tallinna pizzeria’tele

kohustuslikku tainapallide ostu meie tainatsehhist. Sinna juurde kuulub ka meiepoolne
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info tooraine hankekanalite ja hindade kohta. Meie poolt kokkulepitud hinnad laienevad
koigile meie frantsiisipartneritele. See on frantsiisiketist tulenev siinergia. Koik
pizzeria’te pidajad ei pea ise lahendama koiki tilesandeid, nt otsima karpe, mdtlema

vilja retsepte... Meil on tihine kodulehekiilg...

AM: Kas teie kogemuse jooksul on arusaam frantsiisimisest muutund ka? Alustame
sellest, et kust tildse tuli see mote frantsiisima hakata, kust Te frantsiisimise kohta infot

saite, kelle kogemustest saite 1dhtuda...

MK: Too6tasin kaua aega tagasi Soome-Eesti iihisettevottes Finest Hotel Group. Oppisin
hotelli ja restorani juhtimist Haaga Instituudis ja Miincheni Majandusakadeemia juures.
Peetri Pizza kett on 20 aastat vana, Pappa Pizza 15 aastat. Esimene Peetri Pizza pizzeria
avati Tallinnas Liivalaia tdnaval. Frantsiisimote tuli sellepdrast... Meil oli firmas oma
ladu, oma transpordivahendid, iile 200 t66taja... Endal oli meil selleks ajaks umbes 12
pizzeria’t. Meie joud ja energia ldks koik rutiinse t66 peale: vedada laiali kaupa, maksta
inimestele palka, haiguslehti, remontida, vahetada laes pirne jne. See firma hakkas
ennast sO0ma, hédvitama, sest ei jddnud aega retseptide tdiendamisele, keti
véljaarendamisele, know-how kasvatamisele, treeningutele, koolitustele, kaubamairgi
standardi jargimisele... Selle asemel olime komandandid, transporditddlised... Pidime
kontrollima, kuidas pitsameistrid to6tavad... See kdik muutus takistuseks. Siis pakkusin
monele tublimale pitsameistrile, et nad votaksid pizzeria ise pidada. Frantsiisipohimote
oli mul teada Soome kaheaastaselt tdiendkoolituselt. Sain kokku juristiga, kes on kursis
Eesti seadustega... Tema poolt oli juriidiline pool, meie poolt praktiline — mida me sinna

lepingusse tahame. Nii me selle lepingu kokku kirjutasime.

Frantsiisimise algusaastatel olid Eestis rasked ajad, inimestel raha véhe. Esiti kuulusid
nii utirileping kui seadmed meile; frantsiisipartner ostis tooraine, pakkus to06jou, tegi
pitsat ja maksis meile nii seadmete kasutamise kui kaubamairgi eest. Tanaseks on umbes
80% juhtudel seadmed meie partneri omad, 50% juhtudel ka iiiirileping. Meie poolt on
peamiselt kaubamirgi kasutamise digused, mida ilma seadmeteta anda ei saa. Ettevotja

on vahepeal saanud tugevamaks; meie kaubamérk samuti.
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Frantsiisi sisu on meie jaoks muutunud ses mottes, et algul oli meie frantsiisipartner
viikese vastutusega operaator, keda toetasime ka finantside leidmise osas; tdnapédeval

me seda enam ei tee. Frantsiisileping on peamiselt kaubamérgi kasutamise leping.

AM: Kas ja millist intellektuaalset vara teie frantsiisileping veel puudutab? Nt teie

inimeste teadmiste, koolituste, muu toe osas jne?

MK: See sisaldab pitsameistrite vdljadpet, jirelevalvet... Vastavalt frantsiisilepingule ei
tohi pizzeria’s tootada Opilane ilma véljadppinud pitsameistri juhendamiseta,
pitsameistri atesteerimise juures peab olema meie esindaja. On olemas regulaarsed
tihisseminarid, -koolitused, kust votavad osa kdik frantsiisivotjad. Teemaks on uute

toodete degusteerimine ja arutelu, mida meniiiisse votta, praegu nt eurole lileminek...

On iiks niide, kui piiiiti kahjustada meie kaubamirki. Uks mees tegi tipselt Peetri Pizza
logoga sama Srifti ja vidrvidega Pinna Pizza. Meniilitahvel oli meie logovérvidega,
mentiartiklid vaid vaikeste tdheerinevustega, pitsade koostis sama; ta kasutas ka meie
pitsakarpe pahupidipddratult, st Peetri Pizza tekstid olid pitsa kohal... See kaubamirk ei
olnud kaitstud. Algatatud on kriminaalasi. Andsime asja kohtusse, aga kohtupidamine
venib ja tdpselt ei tea, mis sest saab. See pizzeria on niiiidseks ammu suletud.
Frantsiisiketi iiks nork lili on see, et probleemid voimenduvad kogu ketile. Selliste
probleemidega peame frantsiisiandjatena tegelema meie. Samas vOimendub

frantsiisiketis ka positiivne.
AM: Kas tdnaseks kuulub moni pizzeria ka teile endale?

MK: Ei, andsime jargemooda koik pizzeria’d frantsiisivotjatele hallata. Vanade
pizzeria’te puhul eelistasime sealsamas tootanud kogenud ja tublisid pitsameistreid.
Uute frantsiisipunktide puhul valime véljastpoolt vérskeid noori sdrasilmseid

ettevotjaid. Mida rohkem on vérsket verd, seda paremini 1dheb.

AM: Kas Te olete paika pannud teatud profiili, mille jargi frantsiisivotjaid valida?

Isikuomadused, kvalifikatsioon jne?
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MK: Enam-véhem.

AM: Mis kanaleid pidi Te frantsiisivotjaid otsite? Voi poordutakse teie poole enamasti

ise?

MK: Umbes 70% pddrdutakse meie poole, umbes 30% otsime ise. Uks osa on olnud
eelnevalt meie pitsaketis pitsameistrid, kes tahavad ise frantsiisivtjaks hakata. Ta saab
aru, et ta on piisavalt kiips, kogenud, arvab, et saab pizzeria pidamisega hakkama. Asja
vOti on frantsiisipartner kui persoon, mitte firma. See on véga oluline. Me ei s0lmi
frantsiisilepinguid suurte katusfirmadega, kus omanik on igapdevasest dritegevusest
eemal. Meie partner peab olema selle véikese firma pdhiomanik. Meie lepingus on sees,
et kui frantsiisipartner miilib oma firma maha, on meil samal péeval 0&igus
frantsiisileping katkestada, kui meile uus omanik partnerina ei sobi. Firma miiiiki
kolmandal isikul seaduslikult keelata ei ole digust. On siiski voimalik leida selline ostja,

kes meile partnerina sobib.

Me oleme ndus ja soosime, et ithe meie pizzeria’ga frantsiisivotja teeb teise veel, aga
mitte rohkem. See voimaldab frantsiisivitjale siinergiat nende kahe pizzeria vahel, nt
kaupa saab tellida molemale koos, ilma topeltkuluta, raamatupidamise teha samuti
mdlema peale kokku; kui iihes pizzeria’s jadb pitsameister haigeks voi ldheb puhkusele,
saab teda asendada teise oma. Seda oleme lubanud ja toetanud, et meie frantsiisivotjad

oleksid tugevamad. Vahel on kiive iihe pizzeria kohta nii véike, et sellega ei ela éra.
AM: Kas teie pizzeria’te operaatorid on vahetunud ka?

MK: Véga vihe. Meil on tdna mitmed partnerid, kes tegid meiega koost6dd juba 20 a
tagasi. See ei ole juhuéri. Me ei taha saada tdna voi homme véga palju raha. Me tahame,
et see kett tuksuks edasi stabiilselt, pidevalt. Peetri Pizza kaubamark ei ole lihtsalt laua
taga vilja mdeldud, et seda nime miiiia, vaid ma sisuliselt valitsen ja valdan seda. Siiski,

Parnu mnt pizzeria 161 meist lahku.

AM: Millised investeeringunduded Teil oma partneritele on?
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MK: Meil on viga tipne nimekiri, mis peab olema, nt selline modbel, sellised
valgusreklaamid... — see pakett on olemas. Seda vara nad valdavad tildjuhul ise. Ei ole

motet lasta hooldada minu seadmeid, nii et mina neid amortiseerin.
AM: Kas teie vahendate neid seadmeid?

MK: Meie ei miili ega vahenda. Me teavitame, kust neid seadmeid saab, mis margid on
aktsepteeritavad ja millised mitte. On olemas pitsaahjud, millega pitsat teha ei saa.

Seame selgelt oma ndude, et peate ostma kas selle, selle voi selle pitsaahju.

Meil on ka kohustuslikud disainielemendid, nt nn sebra — rohelise, valge ja punasega
laineline triipkood akendel ja logodel —, laimirohelised diivanid, teatud mddtmetega
vélireklaam. Seadmete hinnad on teada. Meie ketile pakutavad seadmete hinnad on
natuke soodsamad kui standardhinnad, aga meie partnerid saavad need osta otse, ilma

meie vahendamise ja vahendustasuta.

AM: Kas viljaspool oma ettevotet Eestis oma frantsiisiprojektile tuge otsisite, vajasite,

saite?
MK: Seda polnud kusagilt votta. Otseselt vaja ka ei olnud. Leidsime tubli juristi.
AM: Kuidas te selle juristi leidsite?

MK: Lepik & Luhaddr teenindas meid juba ammu. Meie frantsiisikett kasvas vilja
olemasolevast pizzeria’te ketist arengu kdigus. Know-how on meie oma, kogemuste
pohjal vilja kujunenud. Frantsiisileping on aja jooksul muutunud. Sisse on tulnud

moned olulised sétted, mida varem ei olnud.

AM: Kuidas see lepingu muutmine, ajakohastamine vastavalt vajadustele kdib? Kas siis,

kui leping aegub...?

MK: Jah, kui leping aegub, siis tuleb uus leping. Nt praegustes uutes lepingutes on sees,
et frantsiisivOtja peab tagama oma d&ritegevuse dritakistuskindlustuse kaudu.

Arikatkestus peab olema kindlustatud. See on ka frantsiisivotja enda toetamiseks,
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garanteerimiseks, et ta jadb jalule, kui midagi juhtub. Sellest kindlustusest maksab ta

meile ka frantsiisitasu, kui midagi juhtub.

AM: Rddgime natuke finantsilisest poolest. Kuidas kédib arvestamine, arvepidamine? Ma
ei kiisi mitte konkreetseid numbreid, vaid pdhimotteid. Kuidas frantsiisivotjate kdive ja

kasum jagunevad?

MK: Meil ei ole keskest kassasiisteemi. Meie frantsiisilepingus on frantsiisitasuna ette
ndhtud iga kuu konkreetne summa, ei mingit protsenti kdibest ega kasumist. See summa
ei sOltu sellest, kui hésti vOi halvasti frantsiisivotjal ldheb. See summa on seotud
tarbijahinnaindeksiga. Vastavalt sellele korrigeeritakse frantsiisitasu kaks korda aastas —
kas iiles- vo1 allapoole. Seda peame koige objektiivsemaks. Protsendi alusel saadavate
tasude suurusi on raske prognoosida ja frantsiisivotja tegelikku kdivet voi kasumit on

raske kontrollida, voidakse petma hakata.

AM: Kas tasu on koigile ithesugune?

MK: Ei ole.

AM: Millest see soltub?

MAK: Piirkondlikest ostujou erinevustest, frantsiisipunkti suurusest...

AM: Kuidas te iga konkreetse frantsiisipartneri puhul konkreetse summani jouate? Kas

teil on mingid metoodiline ldhenemine, nt mingi valem?

MK: Meil on eelarveprojekt. Seal sees on oodatavad kéibed ja kdik kulud. Selle jérgi
arvestame ka frantsiisitasu suuruse. Kui tegelikud kéibed iiletavad meie eelarveprojektis
prognoositut, siis selle pealt me tasu ei kiisi; see jddb neile endale. Me voime kiill meilt
ostetud tainapallide alusel frantsiisivitjate kédivet arvestada, aga me ei pea vajalikuks
neid rohkem maksma panna, kui nende kidive on suurem. Kdigil operaatoritel on

paremad ja halvemad ajad. Nende kdikumistega kaasas kdia pole matet, ei joua.
AM: Kas leping on koigile iihesugune?
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MK: Uldiselt kiill. Pole mdtet hakata {imber tegema. Meie oleme lepinguandja. Mdne
sisulise asja osas voOime suuliselt ldbi rddkida. See on partnerlus, mitte ostu-

miitigitehing.

AM: Rédgime frantsiisilepingu puudustest ja ohtudest ka. Kas négite mingeid puudusi
ja ohte ette? Kas on ilmnenud probleeme, mida algul ei osanud ette nidha? Kuidas

sellistest probleemidest on iile saadud?

MK: Meie puhul on iiks selge oht frantsiisipartneri valik. Kui see ebadnnestub, siis ei
tule midagi vélja. Konkreetne partner on vidga tédhtis. Puhtusearmastust, ilumeelt,
heatujulisust, lahkust ei ole vdimalik kasvatada ega lepinguga maéirata. Kogemuse
jooksul oleme oOppinud probleeme sellelt pinnalt ette ndgema. Téna oskame oma
partnereid paremini valida, valikukriteeriumid on rohkem paika loksunud. Nt iiks mees
tahab meie frantsiisipartneriks saada kuus aastat, aga me ei vota teda. Teine risk on see
negatiivse kogemuse voi tagasiside laienemine kogu ketile. Kett on tépselt nii tugev, kui
tugev on tema koige ndrgem liili. Seega on iga frantsiisiketi kdige suurem oht, et keegi

veab alt. See tdhendab, et kontroll ja jdlgimine on iiha suurem t66.
AM: Kuidas te jirelevalvet teostate?

MK: On olemas peatehnoloog, tehnoloog, varjatud kontroll, tihised tehnoloogiapédevad,
perioodiline atesteerimine... Nt tditsa selgelt annab tulemuse see, kui teatame ette, et
atesteerime koigi pizzeria’te todtajad kuu aja pérast. Kuu ajaga votavad need inimesed
ennast kokku, dpivad, harjutavad ja saavad ka atesteerimisel 1dbi. Ongi tulemus kies.
Kolmas on siis meie kaubamargi ja know-how kuritarvitamine. Nagu see Pinna Pizza
ndide. Selliste asjade vastu peab voitlema. Muutused majanduskeskkonnas mojutavad

frantsiisimist samamoodi kui muud ettevotlust.

AM: Kui tuli mdte frantsiisima hakata, kui kaua ldks aega esimese frantsiisilepingu

allkirjastamiseni?
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MK: Kuu aega. Oli selline revolutsiooniline situatsioon. Vanamoodi jitkata enam ei
saanud ega tahtnud. ... Pakkusin oma parimale pitsameistrile pizzeria’t ise pidama
hakata. Ta kiisis, kuidas. Ma iitlesin, et annan selleks seadmed, votad mult {ile t66tajad,
pitsameistrid, toorainekanalid koos maksetidhtaegadega... ja hakkad ise ettevotjaks. Ta
kiisis, kui palju ta maksma peab. Vastasin, et tdpselt sama palju, kui on sinu kasum téna.
Ta motles 60pédeva ja oli ndus. Jargmine pdev kiisisin talt veel, kas ta mdtles 1dbi, kas ta
on ikka suuteline...? Ta punastas natuke ja fitles, et teab, kus on ta reservid. Ta todtas

edukalt 12 aastat.
AM: Kas see oli nagu pilootprojekt, mida jélgisite ja mille alusel lihvisite veel midagi?

MK: Jah, paar kuud. Siis pakkusin jiargmisele. Valisime vélja ettevotlikumad,
iseseisvamad, tublimad ettevotjad, partneriteks kiipsemad. Juhtus nii, et suudeti kokku
hoida igasuguseid kulusid: t66joukulusid, hoolduskulusid... Seadmed ei vajanud enam
nii palju remonti kui varem, sest frantsiisivotjatena hooldati neid jooksvalt paremini.

Tekkis nagu siinergia.
AM: Kas négite seda ette?
MK: Jah.

Ma olin valmis pakkuma frantsiisilepingut isegi poole vidiksema summaga. Kiisimus ei
olnud rahas. Oluline on tekkiv siinergia ketis, kus miiligipunktid on operaatorite enda

omad, mitte seal ei ole palgatootajad.

Kui see esimene pitsameister, kellele frantsiisiettepaneku tegin, oleks keeldunud,
oleksin pakkunud teisele ja kolmandale. Paari aasta jooksul tekkis meil 7-8

frantsiisipartnerit.
AM: Kas frantsiisiprojekti kdivitamiseks oli tarvis palgata lisatodjoudu?

MK: Ei olnud vaja. Vastupidi, enne oli meil oma ladu, oma autod, 280 tdotajat, ka

tdiskohaga raamatupidaja, tdiskohaga peatehnoloog ja direktor. Nii palju t66joudu
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polnud enam vaja kui oma pizzeria’te haldamiseks. Koondasin dra. Tdna on mul

raamatupidajat vaja umbes viis tundi nddalas. Direktorikoht kadus édra.
AM: Kui palju t66j6udu praegu frantsiisiprojektiga seotud on?

MK: Mina, pohikohaga peatehnoloog, lepinguliselt vastavalt vajadusele tehnoloog, 0,2
tookohaga pearaamatupidaja. Koik. Peatehnoloog ja tehnoloog tegelevad retseptuuri ja
jérelevalvega... Meil on ka statistiline aruandlus: igal frantsiisivotjal on kohustus meile
kvartaalselt esitada teatud statistiline raport — selle kohta, mis pitsat, kui palju nad on
miiiinud jne. Meie analiilisime nende raportite pohjal, kui palju pitsasid on iildse
miiiidud, mis on trendipitsad, mis pitsad ei ldhe iildse, milline on kaasaostuprotsent jne.

Frantsiisipartneri kohustus on anda meile tagasisidet. See on meile kuldavaért.

AM: Kiibestatistikat te siis ei kogu?

MK: Nad siiski esitavat oma kédibed, kasumit mitte.

AM: Samas kulusid teades on kdibe pohjal juba suhteliselt lihtne ka kasumit arvestada...
MK: Uiirikulud ja kommunaalmaksud on kdigil erinevad. Me ei taha sellega tegelda.

Viga sageli on nii, et frantsiisivotja votab kaasa oma majandusnditajad ja tuleb nagu
arsti vastuvotule. Meie analiilisime tema néitajaid oma know-how ja kogu keti statistika
pohjal. Nt véime osutada, et mingi kauba kulu on tunduvalt iile keskmise protsendi
kdibest, misjirel tuleb tdpsemalt uurida, milles asi. See on meiepoolne tugi.
Tainapallidest peab saama teatud arvu pitsasid, see on peaaegu grammi pealt tipne,
mitte suvaline. Viimati tuvastasime ostetud tainapallide pohjal tunni aja jooksul, et iihe
frantsiisivotja pitsameistrid on n-6 kassast modda miitinud 300 pitsat kuus. Meie n-6

vihje peale tabas ta parast seda tihe to6taja otse varguse pealt ja lasi tootaja lahti.

Me saame ndidata, kus on frantsiisivtjal ebarentaabel kiitumine. Moni ei julge
tootajaid vihendada. Me voime oma kogemuse pealt delda, et sellist kédivet peab suutma

tekitada kolm tootajat, mitte viis.
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AM: Kas partneritele on ka liittumistasu?

MAK: Jah, see on koigi puhul iihe kuu frantsiisitasu. Ma ei taha sellega noorida.
AM: Turundus, reklaam ja avalikud suhted — kuidas nende osas koost66 toimib?
MK: K&ik sisaldub frantsiisitasus. Eraldi tasusid me ei vota.

AM: Kas see on ainult teie korraldada?

MK: Vastavalt frantsiisilepingule on suured turunduskampaaniad meie korraldada. Ara
on toodud teatud loetelu, milles partnerid on kohustatud osalema. Septembris tulevad
meil suured kampaaniad ,,Peetri Pizza 20 aastat” ja ,,Pappa Pizza 15 aastat”. Nende
véljamotlemine ja finantseerimine on iihine. Seoses nende kampaaniatega kiisisime
frantsiisivotjate ideid ja arvamusi ning saime viga huvitavaid. Igatahes tahame, et nad

motleksid kaasa.
AM: Aga turundusplaan ja teostus on eelkodige teie dlgadel?

MK: Voib-olla on see minu persoonis kinni, aga meie raiskame vdga védhe raha
igasugusele turundusele, reklaamile. Meie toode peab ise ennast miitima. Nt telereklaam

ei tasu end dra, see ei toimi.

AM: On olemas retseptuur ja disaininduded. Kas on olemas veel mingeid

protseduurireegleid seoses sellega, kuidas frantsiisivitja peab oma é&ri korraldama?
MK: Teenindusjuhend. On kvaliteedistandardid.
AM: Pizzeria asukoht — kuidas selles kokkuleppele joutakse, kes otsib, kes otsustab?

MK: Otsime meie ja operaator. Otsustame meie. Leping sdlmitakse konkreetse asukoha
pOhiselt, see ei laiene teistele asukohtadele. Kui frantsiisivotja tahab teha teist pizzeria’t
veel, siis sdlmime uue lepingu. Uks pdhimdte, millest lihtume, on see, et me ei taha
minna sinna, kus on eelnevalt olnud mingi teine ebadnnestunud toitlustuséri. Selliseid

on kohti on pakutud ja me oleme loobunud. Histi mdjuvad vérsked asjad.
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AM: Kiisin veel vdimaliku abi, toe ja konsultantide kohta Eestis, véljaspool teie
ettevotet. Kui Eestis oleks midagi sellist olemas, saadaval, nt mingi frantsiisijate
assotsiatsioon, teatud tugiorganisatsioon vms, kas te oleksite sinna p&érdunud, kas see

oleks teid aidanud, voiks teid praegu aidata?

MK: Kui mingi selline asi tekiks, siis oleksin kindlasti oma firmaga selle liige. Ma
tahaks saada sealt infot, nt juriidilist, kogemusi vahetada... See voiks olla. Aga ma olen
arvamusel, et voti on siiski iseenda kées. Tegevusvaldkonnad ja frantsiisikettide suurus
on viga erinevad. Kui oleks mingi frantsiisiandjate assotsiatsioon, siis oleksime ehk
rohkem Kaitstud Kkuritarvituste eest, saaks seljad kokku panna, kuidas teatud juhtudel
kiituda. Nt see kriminaalasi Pinna Pizza pérast oli uus asi koigile, k.a politseile. Kuidas
sellist asja ajada, uurimist edasi viia, selles vallas on tdielik diletantism. Meie asja uurija
oli vdga tubli, aga ta lihtsalt ei olnud sellise asjaga kunagi tegelenud. Tema suhtumine ja

kiisimused olid asjatundmatud. Teda tuli juhendada, mis on oluline.
AM: Kuhu te selle asjaga kdigepealt tildse poordusite?
MK: Politseisse. Nt selliseid kogemusi voidaks mingis frantsiisiassotsiatsioonis jagada.

Mbone firma, mone keti puhul olen siigavalt imestanud, miks nad ometi ei ole frantsiisi
kasutanud. Nt mingid kirjatarvetekauplused, koolitarbed. Moni peab mitut erinevat
poodi erinevates linnades, veab ise kaupa laiali ja peab to6tajaid. Nt iihel sobral on
kiitidri. Olen talle frantsiisimist soovitanud, aga ta ei julge. Nt ka mingid pesumajad ja
keemilised puhastused jne. On véga palju selliseid asju, mida vdiks kloonida. Nt puudub
iile Eesti puidutéokodade kett, kus tehakse standardsest laomaterjalist standardset
klientidele tarvilikku sortimenti (erinevaid vaikseid asju) tihtse kontseptsiooni alusel.
Selliseid tookodasid vOiks olla igas vdiksemas linnas 1-2 tikki. Tarbijana oleks ka
mugav olla ithe ja sama sortimendiga sama keti klient. Valdkonniti vdiks
frantsiisipakkumine sobida toitlustus-, teenidussektorisse... Neid valdkondi on tegelikult

vaga palju.
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Ma arvan, et palju on kinni eestlase iseloomus, psiihholoogilise tdkke iiletamises.
Eestlane tahab tegutseda salaja, ise, nii et teised ei nde ega Opeta, pidades end teistest
paremaks. Olen korduvalt 6elnud, et eestlaste siinergia-, jagamise, koostegemise voime
on nullilihedane. Frantsiis on jagamine. Nt kui liks naaber, kellel on niita pisike
murulapike, ostab kalli murutraktori, siis teine naaber ostab veel uhkema ja kallima.
Loogiline oleks see, et pannakse rahad kokku ja ostetakse kahepeale. Néiteid selle kohta
vOib palju tuua. Nt metsaiihistutega on liitunud vaid ca. 6% metsaomanike iildarvust.
Mina olen Valgamaa Erametsaiihingu liige. Ma saan sealt toetusi, abi, seal on 10bus
koos. Mina elan linnas. Mulle makstakse istutamise taimed ja metsahooldust6dd kinni.
Kutsusin ka teisi talunikke, et nad tuleksid ka. Nad iitlevad, et nad kolhoosis kunagi olid
jaenam ei taha, ei tule. See on tdsine probleem. Nad ei usalda iihistegevust. Sama lugu
on frantsiisimisega. Nt mul kulus mitu aastat, et frantsiisivotjad kokku saada... Nt niiiid
lahme juubeliseminarile Stockholmi laeva peale, meil on seal ka pidu, dhtusook. Niiiid

on tekkinud meeskond, aga see oli péris suur t66. Enne oli selline kddritamine.

Frantsiisi saab pakkuda siis, kui sul on intellektuaalset vara, mida suudad vormistada ja
kaubaks teha. Eestis tehakse suuri sdnu innovatsioonist, aga sisu on tiihi. Seda
kasutatakse peamiselt lihtsalt kui moodsat sdona. Minuni ei ole see sisu joudnud.
Frantsiisimine on innovaatiline, edasiviiv, ratsionaalne. On véga kahju, kui see meie

haridusest vélja on jéetud.

AM: Kas igasuguste finantskiisimustest saite frantsiisima hakates ise hakkama? Ses

osas ei vajanud nou?

MK: Ma olen oma elu aeg olnud toitlustusjuht, olen ise rajanud iile 40 restorani

Tallinnasse. Julgen 6elda, et finantspoolega saan ise enam-vihem hakkama.

Toitlustus on viga spetsiifiline. See on tootmine pluss teenindus. TootmiSprotsess on
vaga oluline. Lattu tuleb tooraine, mitte kaup. Meil on meniiiis 20 pitsat, 50 nimetust
toorainet. Inimfaktor tootmise ja teeninduse juure on maddrav, tihtsam kui seadmed.

Paljud tahavad lihtsalt vahendada ja selle pealt raha saada.
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Frantsiisikett suudab kokkuvottes paremini majandada kui iihe keskse omanikuga kett.

AM: Millised on teie meelest frantsiisivotjate motivaatorid? Réadkisime teiepoolsest
toest. Mis veel? Ka iildisemalt, mitte ainult teie vOrgustikus, miks peaks frantsiisivotjad

frantsiisivotmisest huvitatud olema?

MK: Meie puhul, ma arvan, nad ndevad selgelt, et nad on meie tiiva ja toe all, nad ei pea
midagi vdlja mdtlema... Neil on vdhem riske... See on aus todjaotus. Meie votame enda
peale retseptide toorainete monitooringu, karbid, pitsataina, maitseaine véljatootamise,
kodulehekiilje, reklaamikampaaniad. Nende asi on osta tooraine, palgata t69joud,
tekitada kédive meie miitsi all ja maksta sellest kdibest meile frantsiisitasu.
Frantsiisivotja ostab frantsiisitasu eest sisse osa ettevotte tooks vajalikust. Retseptuuri ja
kaubamérgi véljatéotamine, eelarvestamine nduab aega ja to6joudu. Frantsiisivotmine

voimaldab lihtsamini ettevotjaks saada ja kasumit teenida.
AM: Kas frantsiisivotja saab teilt ka mingi piirkondliku ainuesindusdiguse?

MK: Ei, sel pole motet. Lepingus on kiill sees, et me ei kahjusta frantsiisiketi

arendamisega frantsiisivotjate huve.
AM: Voib-olla ei saa Pizza Expressi puhul radkida paris drimudeli frantsiisimisest...
MK: See on meie kaubamirk ja see on antud frantsiisilepingu alusel kasutada.

Kui Eestisse laienes Soome Kotipizza kett, kes tdnaseks on 10petamas voi niitid vist
teise investoriga uuesti alustamas... Nad tulid valede hindade, standardite, valede

ruumidega, kuludega...
AM: Siin vist médngib rolli see, et nad ei tunne nii hésti Eesti olusid...

MK: Absoluutselt. Aga et Kotipizza ei saaks Eestis oma kaubamérki registreerida,
registreerisime kaubamérgi Kodupizza, et end kaitsta, ilma kavatsuseta hakata tegema

Kodupizza ketti.
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AM: Kas teie frantsiisisuhe oma partneritega sisaldab drisaladust, konfidentsiaalset
infot? Kui jah, siis kuidas tagate selle kaitse ja mittekonkureerimise? Kas lepingus on
vastavad klauslid? Mainisite meie kohtumisel tihte lahkuloénud pizzeria’t. Kas selle

vastu poleks aidanud lepingus olev mittekonkureerimise klausel?

MK: Leping sdtestab, mis on drisaladus. Seal on loetelu, mis selle alla kdib. Nende
1dikes on ka lepingujirgne konfidentsiaalsusndue. Samuti on lepingus
mittekonkureerimise ndue iihe aasta jooksul pérast partnerluse 1oppemist. Lahkul66nud
pizzeria osas votsime seisukoha, et see ei konkureeri meiega otseselt. Vihemalt ei
kasuta ta meie retseptuuri ega tunnuselemente; meniili on teistsugune. Kohtutee olnuks

liiga tiilikas.

AM: Kas frantsiisidokumentatsioon iihe partneriga on iihes tiikis vdi on mitu erinevat

dokumenti? Nt leping eraldi ja teatud juhendid eraldi, lepingu lisadena ehk?

MK: On frantsiisileping ja sOltuvalt konkreetsest partnerist 7-10 lepingu lisa, millele
leping viitab. Lepingu lisad puudutavad retseptuuri, pitsavalmistamise tehnoloogiat,

teenindusjuhendit, tunnuselemente (logod jne), iiiirilepingut jne.

AM: Kas koolituste ja atesteerimiste sisu ja maht ning vastavad mdlema poole
kohustused-oigused on ka frantsiisidokumentatsioonis kirjas voi sdltuvad need

suulistest kokkulepetest?

MK: Need on frantsiisidokumentides kirjas, nt et frantsiisivdtja on kohustatud neli

korda aastas oma kuludega koolitusel osalema, et meil on digus teda atesteerida jne.
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Lisa 6. Korrigeeritud iileskirjutus intervjuust OU Salonplus
Baltic salon+ salongiketi juhiga

Ettevdtte nimi: OU Salonplus Baltic

Intervjueeritav: Helena Lohmus (edaspidi HL) — salon+ salongiketi juht
Intervjueerija: Anu Martin (edaspidi AM)

Intervjuu toimumise aeg: 21. juuli 2010

Allikas: Lohmus 2010

AM: Kui kaua te juba frantsiisite? Kust tuli see mdte ja kust tulid teadmised

frantsiisimise kohta?

HL: Mote, et kunagi saab tegemist olema suure salongiketiga, hakkas liikuma juba siis,
kui sai loodud teine salong. Esimesena oli Maie Ldhmuse juuksurisalong Tartu mnt 51.
Kui tuli teine salong juurde, siis tekkis esiteks vajadus muuta salongi nime. See ei
saanud olla enam iihe inimese nimega salong. Tekkis vajadus mdelda vilja natuke
tildisem nimi, milleks sai salon+. Juba seda nime pannes oli silmas peetud salongide
lisandumist, kasvu — sellele see ,,+* viitabki. Tekkis plaan, et salonge saab olema palju
ja ilmselt kaubanduskeskustes. Siis algas ka Eestis kaubanduskeskuste ehitamise aeg.
See oli aastal 1996/1997. Kui see mote oli tekkinud, et teeme palju salonge, siis korvalt
hakkas litkuma ka see mote, et jérelikult ei saa neid {ihel hetkel kdiki ise enam hallata ja
miks mitte hakata neid frantsiisima. Esimese, paikapandud kontseptsiooni alusel
korrektselt vormistatud ja kiillalt rangete tingimustega frantsiisilepinguni joudsime
aastal 2004. Esimene oli Norde Centrumis. Edasi tulid juba Ulemiste, Kristiine ja

Ldunakeskusse, Jarvele jne.
AM: Ettevalmistamise protsess vottis siis ikka péris mitu aastat.

HL: Frantsiisislisteemi viljamotlemisele ei kulunud sedavord palju aastaid. Lihtsalt
ithelt hetkel oli idee sedavord kiips, et tundus, et kui niilid saaks lihe frantsiisipartneri
toosse, oleks see mote dra vormistatud. Véga palju teadmisi ja know-how’d périneb

tihelt Inglise juuksurisalongide ketilt. Infot selle kohta, mis {ildse juuksurimaailmas
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toimub, saime ka tdnu kaubamirkidele, keda esindame, nt TIGI. Mida rohkem sai
valismaal kdidud, seda selgemaks sai, et juuksurisalongide frantsiisimise idee on téiesti

kasutatav ja teostatav ning me ei pea hakkama jalgratast leiutama.
AM. Kui palju teil praegu frantsiisipunkte on? Ja kas teil on veel ka endal salonge?

HL: Jah, meil endal on ka. Frantsiisimine on kdinud meil nagu lainega. Korghetkel oli
meil seitse frantsiisipartnerit ligi kaheteistkiimnest salongist. Tanaseks on Eestis kokku
20 salongi ja osa frantsiisipartnereid on aja jooksul vilja langenud. Koik
frantsiisipartnerid ei ole driliselt edukad olnud. On esinenud juhtimisprobleeme ja
frantsiisisiisteemi mitteaktsepteerimist. Osa oleme sundkorras 16petanud ja valdav osa
neist salongidest on meile tagasi tulnud. Vaid Ldunakeskuse salong astus frantsiisist
vélja nii, et tegi asemele omanimelise salongi. Tdna on meil kolm frantsiisipartnerit.

Enamiku partnerite kohta saab julgelt viita, et need on edukad ja toimivad.

Oleme praegu muutmas, korrigeerimas oma frantsiisikontseptsiooni. Samuti on
muutunud arusaam sellest, keda frantsiisivotjateks soovime ja millised on
ettevotlusvormid, mida saab meie kaubamairgi all ja meiega koostods teha, meie
frantsiisikontseptsiooni kasutades. Jargmise aasta voi kahe jooksul tahame jille anda
hulga salonge frantsiisile. Meiega vdib frantsiisipartner liituda ka oma salongiga, kui ta

soovib seda muuta meie kontseptsiooni kohaselt.

AM: Niiiid, pérast seda esimest frantsiisilainet, on siis vahekokkuvotete tegemise,

Oppimise ja vigade paranduse aeg?

HL.: Just. Senise aktiivse frantsiisiperioodi jooksul, aastatel 2004—2010, oleme saanud
vaga palju kogemusi. Oskame juba eos hinnata paremini ka frantsiisipartnereid. Teame
paremini, millised nGudmised peaksid olema ka sellele isiksusele, kes peaks olema see
inimene ja kuidas peaks ta to6tama. Pilt on selle kuue aasta jooksul oluliselt selgemaks

lainud ja ka &riliselt muutunud.

AM: Kas partnerid on iildiselt juuksuri taustaga?
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HL: Meil on véga hea kogemus nii juuksurist kui mittejuuksurist partneriga. Kiill on
frantsiisipartnerile tingimus, et ta peab igal juhul to6tama salongis, ehk kui ta ei ole
juuksur, siis ta peab t06tama miiiigikonsultandina. See on ndue number iiks, et omanik

on ise aktiivselt tegutsev.

AM: Kas viljaspool Eestit ka toimetate?
HL: Litis ja Leedus ka.

AM: Kui palju seal frantsiisipartnereid on?

HL: Latis me praegu ei frantsiisi. Seal on meil endal kolm miitigipunkti. Leedus on meil

kuus salongi, sh kolm frantsiisipartnerit haldavad kokku nelja frantsiisipunkti.

AM: Nii et mdnel frantsiisipartneril on ka mitu salongi.
HL: Jah.

AM: Mis tuli spetsiaalselt frantsiisimise jaoks ette valmistada enne seda, kui sai alla
kirjutada esimese frantsiisilepingu? Mida sellist oli juurde vaja, mida varem, oma

salonge hallates, vaja ei olnud?

HL: Koigepealt tuli vélja moelda, mida meie pakume frantsiisipartnerile ja mida
frantsiisipartner pakub meile. Need on alustalad. Frantsiisipartneri seisukohast on
oluline, mida ta meilt saab. Meie oma peades vdis see mote valmis olla, aga see tuli ka
ara formuleerida dokumendiks, mida nimetame kditamisjuhiseks. Seal on dra kirjeldatud
ka kogu salon+ kontseptsioon ja ndgemus, kuidas me teenindame. Siis oli
frantsiisipartnerile juba lihtne 6elda, et see on see kontseptsioon, mille alusel sa tegutsed
ja tootad. Koik, mis ei ole kirjas frantsiisilepingus, on kirjas selles kditamisjuhises ja
vastupidi. Kéitamisjuhis on sisuliselt reeglite kogum. Vilja oli vaja tootada

alusdokumendid.

AM: Kas viljaspool oma frantsiisiprojekti olete Eestis kellegagi frantsiisi teemadel

suhelnud?
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HL.: Ei ole. Pole kellegagi suhelda.

AM: Kui Eestis oleks olnud kellegi poole frantsiisikiisimustes poorduda — teatud
ettevotluse tugiorganisatsioon, nt frantsiisiassotsiatsioon vOi mis tahes koht, Kkus

vastavad spetsialistid leiduvad —, kas oleksite po6rdunud?

HL: Absoluutselt kindlasti. Kui mingi selline frantsiisiandjaid iihendav organisatsioon
voi iihing ka homme tekiks, astuksime kindlasti selle litkmeks. See oleks koht, kus

kogemusi vahetada, teiste kogemustest dppida, mdtteid vahetada, mis toimib, mis mitte.

AM: Tagantjérele hinnates, kui histi suutsite frantsiisima hakates ette ndha, mis
frantsiisimisega kaasneb? Kui palju oli sellist, millega arvestada ei osanud? Mingeid

ootamatusi?

HL: Kdige suuremad ootamatused on ikkagi inimestes kinni. Kdik hakkab pihta sellest,
kas frantsiisipartner on sulle tegelikult partner voi mitte. Voib-olla me ei osanud
inimfaktorile nii palju tdhelepanu pdorata. Algul arvasime, et kui frantsiis on loodud,
oleme salongide haldamisel vdaga paljudest muredest priid. Tegelikult ei ole see nii.
Monikord, kui tegemist ei olnud hea frantsiisipartneriga, t66 vastupidi dubleerus. Pidi
nii frantsiisipartnerile kui tema tOotajatele eraldi tdestama, miks iiks vO1 teine asi,
muudatus, areng, jirgmine samm vajalik on; pidi topelt tdestama, topelt kontrollima,
topelt jdlgima. Jarelevalve kujunes raskemaks kui prognoositud ja kohati tundus, et kdik
laks ressursimahukamaks. Aga on véga hiid niiteid, kuidas frantsiisipartner saab viga
hésti hakkama. Oleme kuue aasta jooksul Oppinud seda, et frantsiisipartnerile tuleb
kindlasti anda pikemalt aega sisseelamiseks, kohanemiseks. Ei saa eeldada, et kui ta
tdna sOlmib frantsiisilepingu, saab kolme kuu pidrast tddeda, et liheb suurepidraselt.
Salongide arengusse on sisse kirjutatud tdusud ja modnad. Kui meie frantsiisiandja ja
salongiketi omanikena jélgime suuri numbreid ja Uldpilti ning et iiks tegevus toetaks
teist, ka rahaliselt, siis frantsiisipartner jélgib seda oma viikese personali, viikeste
sissetulekute ja viikeste vdljaminekute juures. Tema salong on véike ja kompaktne aga
mured, kust raha tuleb, kuhu raha ldheb, on tema jaoks suured. Suures ettevottes on

riskid rohkem hajutatud. Nt kui frantsiisipartneril lahkub iiks juuksur voi miitigi-
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konsultant to0lt, siis tema jaoks on see vdga suur ehmatus voi tagasilook, aga kui meil

on sada juuksurit, saame neid kuidagi ikka iimber mangida — see pole nii valus 166k.
AM: Téhendab, saate neid ka frantsiisipunktide vahel iimber mangida?
HL: Jaa, ikka.

AM: Réidgime natuke sellest, millised on arvestuse ja tasude pohimdtted. Millised

frantsiisitasud teil on, kuidas neid arvestatakse?

HL: Niitid olen sunnitud rddkima vanast ja wuuest kontseptsioonist. Osa
frantsiisipartnereid todtab veel vana kontseptsiooni alusel. Uks frantsiisipartner on
votnud vastu juba uue. Vana siisteemi jdrgi tasus frantsiisipartner protsendilist
frantsiisitasu kéibest ja kui oli tegemist varem meie poolt hallatud salongiga, lisandus
sellele fikstasu. Fikstasu soltub salongi varasemast kiibest ja kliendihulgast, seega
sellest, kui toimiva salongi frantsiisipartner iile votab. Kui oli tegu ise alustava
salongiga, siis fikstasu ei lisandunud. Sel juhul pidi frantsiisipartner hakkama ise
salongi liles to6tama. Uue pdhimdtte jargi maksame meie frantsiisipartnerile haldustasu
ja koik rahavood kéivad ldbi meie ettevotte. Frantsiisipartner tegutseb omaette
aritihinguna, aga kassastlisteem koos kassaterminalidega on meie ettevdttes, kassa liigub
1abi meie pangakonto ja iga kuu kokkuvdttes tasume frantsiisipartnerile vastavalt

kaibele haldustasu. Sealjuures on toodete ja teenuste miiligi kdive eraldatud.

AM: Toodete ja teenuste miiiigi kdivet arvestatakse siis eraldi, kummagi jaoks on erinev

protsent.

HL: Jah. Erinev viljaarvestatud protsent, vottes arvesse, et frantsiisivotja maksab
teenuste miiligi pealt juuksurite palgad, toodete miiligi pealt miiligipreemiaid. Meile
tundub, et uus siisteem on palju paindlikum. Meie jaoks on ka riskid palju rohkem
hajutatud. Meil on iihtne kassasiisteem ja arvutiprogramm, mis haldab kd&iki salon+
salonge, alustades kliendibaasist, broneeringutest, arveldusest kliendiga, laoseisust ja

16petades personaliarvestuse ja kdikvoimaliku aruandlusega. See oli ka enne kdigis
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salongides nii, aga varem oli frantsiisipartneri enda arvelduskonto seotud kliendi
arveldustega ja frantsiisipartner maksis meile vastavalt moéodunud kuu kiibele
frantsiisitasu. Sellise tasustamise siisteemi muutuse tingis see, et kuna meie kéest ostab
frantsiisipartner ka tooted ja kuna turg muutus kaks aastat tagasi vdga suuresti
allahindluste ja kampaaniate keskseks, mis kiill ei tdhenda seda, et klient kvaliteedis alla
annab, aga see, mis ta kauplusse voi salongi toob, on allahindlus... Kuna uue siisteemi
kohaselt on tooted frantsiisiandja omand, siis kiiresti reageerivalt ja kdigis salongides
iiheaegselt algavate ja l0ppevate allahindluste tegemine toodetele ning ka
raamatupidamine on niilid lihtsam. Frantsiisipartner saab vastavalt toodete labimiitigile
haldustasu samuti nagu vastavalt teenuste kéibele. Enne pidi frantsiisipartner
investeerima kaubalattu ja meie saime kéibele vastavalt frantsiisitasudena juba jooksvalt
tagasi. Partneril oli vahepeal raha kinni veel miilimata kauba all. Niilid enam pole. See
tadhendab, et viikeettevotjast frantsiisipartner ei pea pead vaevama sellega, kust ta saab
kapitali, et nt votta sisse uus kaubamirk, terve riiulitdis tooteid. Sellest riskist on ta
vaba. Meie jaoks on see viga paindlik jdlle seetdttu, et saame teha allahindlusi ja
kampaaniaid, ilma et peaksime frantsiisipartneritega tihekaupa lébirddkimisi pidama, et
kas nad tahavad kampaaniaga kaasa liitia voi mitte. Nad tulevad sellega kaasa, sest nad
tahavad, et ldbimiilik oleks suur. Meie saame Oelda, et alates homsest on kdigile
toodetele 50% allahindlust. Ka varem oli partneril frantsiisilepingu jérgi kohustus
osaleda koigis kampaaniates, aga meie poolt oli siiski viisakas see eelnevalt
frantsiisipartneriga 14bi arutada, et tema oma kasumlikkuses ei kaotaks, sest tema ostis
meilt tooted teatud marginaaliga ja kui ta andis allahindlust, siis kasumimarginaal
vihenes. Niilid on need tooted meie, tema ldbimiiiik kasvab ja ta ei kaota marginaalis,
sest maksame selle kiitus- vOi haldustasu talle miiligi pealt tagasi. Uues siisteemis
fikssummasid enam ei ole. Fikssummade maksmine igakuiselt on viga jaik. Kui kdibed
langevad, siis on see nagu taak kaelas, muutudes osakaaluna kéibest suuremaks. See oli

ka tiks pdhjus muutusteks.

AM: Kas enne frantsiisisalongi avamist ei pea partner midagi maksma? Liitumismaksu

vOi litsentsiloivu el ole?
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HL: Alustav salong mingit kohest liitumismaksu voi eraldi sissemakset frantsiisi-
partneriks saamiseks tegema ei pea. Frantsiisitasu maksmine hakkab toimuma
kdibepdhiselt. Kui aga on tegemist meie poolt iileantava salongiga, siis vana siisteemi
jargi lisandub kiibeprotsendile toimiva salongi lilevotmise eest ehk meie kulude katteks
igakuine teatud summas fikstasu. Lisaks ostab frantsiisipartner meilt sel juhul vélja
salongi sisustuse ja véikevahendid. Kui frantsiisipartner seab sisse uue salongi, ostab ise
sisustuse ja vdikevahendid, siis mingit eraldi tasu ta meile maksma ei pea. Meie saame
aidata frantsiispartnerit ka moobli ja salongi sisustusega, sest oleme ka salongi sisustuse
maaletoojad. Kinnisvara voi rendileping kuulub frantsiisiandjale. Oleme leidnud, et
kohene liitumismaks on frantsiisipartneritele liiga suur koorem. Eelistame panustada
pikaajalisele koostddle ja edasistele tasudele. Uue siisteemi kohaselt saavad frantsiisi-
partnerid haldustasu vastavalt miiiigikdibele ja teenuste kdibele kokkulepitud protsendi

alusel.

AM: Tavaline frantsiisitasu suurus on kusagil 5-10% vai veelgi laiemalt ehk 3-12%

kéibest. Kas teie oma mahub sellesse vahemikku?

HL: Jah. Vana siisteemi jirgi oli see 10% kiibest, millele kas lisandub vai ei lisandu ka
see fikstasu. Uue siisteemi jargi see haldustasu protsent miitigikdibest ja teenuste kdibest
koigub salongide 10ikes. Tasakaalupunkt on leitud vastavalt salongi kdibele ja muudele
kulutustele. Seal on aluseks voetud nii toodete kui teenuste miitigi kdive ning kummagi

osakaal ja ka vastavad kuluread... kui suur on rent, kui suured on keskmised palgad...
AM: Kuluread ldhevad siis ka ikkagi arvesse? Kas see protsent on siis kasumi pealt?

HL: Ei ole kasumi pealt. Haldustasu protsentide véljaarvutamisel voetakse aluseks

frantsiisipartneri tulud-kulud, aga haldustasu maksmise aluseks on kiive.

AM: Kas ma sain digesti aru, et kuivord te arvestate tasustamisel ka kulusid, on arvestus

kasumipdhine?

162



Lisa 6 jarg

HL: Ei ole. Aluseks on ikkagi kdive. Kasumlikkusega peab toime tulema frantsiisi-
partner ise. Kui selle siisteemi olemasoleva frantsiisipartneriga iimber muutsime... Kui
ta enne maksis meile mingi summa fikstasu ja teatud protsendi kogukiibest, siis niilid,
selleks et meie saaksime hakata maksma frantsiisipartnerile haldustasusid, keerasime
selle pea peale, votsime koik tulude ja kulude read aluseks... et kust jookseb see null-

punkt, et keskmise eeldatava kiibe juures ei kaotaks ei frantsiisipartner ega meie...

AM: Kas seal on siis mingisugused vahemikud? Paris raske on aru saada... Mis sellesse

vana siisteemi fikstasusse puutub — kas see oli kinnisvara ja moobli rent?

HL: Ei, mdobel oli enne vilja ostetud. Kui frantsiisipartner alustas, ostis ta meilt vélja
toimiva salongi, pluss selle sisseseaded. Edasi hakkas iga kuu maksma fikstasu, pluss
10% kaéibest.

AM: Lihtuvalt toodete ja teenuste miiligi kdibe osakaalust erinevad siis ka teie poolt

makstavad protsendid kummagi 16ikes eraldi?

HL: Just. Aga selle nullpunkti véljaarvestamiseks ongi arvesse voetud igasugused
rendid, kommunaalmakse, majanduskulud, pisikulud, raamatupidamised, palgad,
sotsiaalmaksud, materjalikulud jne, meie programmi kasutamistasud ka. Ehk see
nullpunkt tuli vdlja arvestada, et teada saada, kui palju me frantsiisipartnerile maksame,
nonda et ei kaotaks tema ega meie. Eeldus on see, et siisteem on paindlik. Kui kdive on
viaiksem, hakkame meie kaotama, mis tdhendab, et meie huvi on see, et

frantsiisipartneril 1dheks hésti.
AM: Miinimumkaivet seatud ei ole?
HL: Ei, aga eesmirgid on ikka.

Salongiprogramm on selline, et keskselt ndeme selle kdiki osi kdigi salongide kohta, iga
salong néeb aga teatud osa, milleks tal digused on. Siin on nt edetabelid selle kohta, kes

on parimad miiligikonsultandid ja juuksurid.
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AM: Kui palju tihes salongis tavaliselt inimesi to6tab?

HL: Umbes 5-8 inimest viikses salongis, 16—18 inimest suures salongis. Need on

miitigikonsultandid ja juuksurid.

Programm jookseb iile interneti. Selle programmiga teevad nad broneeringuid; sellest
nievad laoseisu ja ladu puudutavat aruandlust, mille jargi tellivad kaupa; siit ndevad nad
ka oma kassaliikumist ehk siin toimub ka arvete koostamine; siis nad ndevad suurt
hulka miiligiaruandeid; kliente nime, telefonide, salongide, teenindaja jérgi;
toograafikuid, mida nad ise sisestavad; palgalehti, mida saab ka vilja printida... Téielik
andmebaas on olemas. Siin on eraldi administreerimisosa, kust kéib diguste andmine
selles osas, kes kui palju ndeb; ka teenuste haldamine k&ib siit. Kui klient teeb
kodulehelt e-broneeringu, siis see ilmub ka meie programmi broneeringulehele.

Programm on spetsiaalselt meile loodud meie IT-partneri poolt.
AM: Kui mahukas on teie kditamisjuhis?

HL: Umbes 60-70 1k. Ka leping on kiillalt pohjalik, iile 20 lk. Mdnikord on meile isegi
ette heidetud, et meie leping on liiga pdhjalik ja keeruline, aga kdik olulised asjad
peavad seal siiski kirjas olema ja pikas perspektiivis peaks see elu lihtsamaks tegema.
Kaitamisjuhis on peatiikkidena. See annab vdimaluse seda tdiendada. Peatiikkide
teemad on nt juhtimine, virbamine ja personal, klienditeenindus, miitigikonsultatsioon,
vastuvott ja administraatoriplokk, koolitused ja atesteerimine. Sinna juurde on toodud
ka koikvoimalikud dokumendid, aruanded, nt koosolekute protokollide pohi,
administraatori hommikuraport (kus ta teeb linnukesi selle kohta, kas tal on aknad ja
riiulid puhtad, tooted ja kampaaniaks tarvilik véljas), majanduskulude aruanded,
allahindluste aruanded, sularahaarvestuse aruanded. Kéitamisjuhis kehtib ka koigile
meie enda salongidele. Omavahel nimetame seda punaste kaantega piibliks. Kui uus
tootaja toole tuleb, loeb ta selle kédsiraamatu 14bi ja annab selle kohta allkirja, et ta on

kursis, kuidas me kliente teenindame ja kuidas tildse toimime.
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AM: Kui palju ldks selle viljatootamiseks inimesi vaja? Ja kas keegi noustas selles

0sas?

HL: Natuke saime aimu, mis peatiikid ja kuidas peaksid olema kajastatud, Inglise
kogemuse pohjal. Kogu sisu on siiski enda kokku kirjutatud. Peatiikkide lisandumise
tingib aeg. Nt lisandunud on miiligikonsultatsiooni peatiikk. Seadsime selle vahepeal
prioriteediks — et me mitte ei 1oika ainult juukseid, vaid ka konsulteerime kliente, — ja
selleks tuli see ka paberile kirja panna, et iga uus inimene, kes selle 14bi loeb, saab aru,

mida ta tegema peab ja mida talt oodatakse.

AM: Kas muudatused kiditamisjuhistes saadetakse koigile korraga vilja ja need

hakkavad pédeva pealt kehtima?

HL: Just. Frantsiisilepingu koostamisel on vdga palju juristide abi kasutatud. Juriste
kasutasime 1dbi oma koostdOpartneri, raamatupidamisfirma; selles osas, mis

frantsiisilepingus Kirjas peaks olema, tuginesime jélle Inglise kogemusele.

AM: Kuidas kéib uuele siisteemile ileminek eelnevalt olemasolevate

frantsiisipartneritega? Kas lepingud tehakse timber?

HL: Tegime neile selle vabatahtlikuks. Uhega oleme lepingu dra muutnud. Kui see uus
siisteem tundus partnerile paindlikum ja monusam, vormistasime lepingu iimber. Samas
on frantsiisipartnerid, kes seda veel ei tahtnud voi moétlevad veel; hetkel on rahul

olemasoleva, toimiva siisteemiga.

AM: Aga leping on ilmselt tihtajaline?

HL: Jah, lepingud on sdlmitud viieks aastaks.

AM: Kui need aeguvad, kas siis uued lepingud sdlmitakse uue kontseptsiooni alusel?

HL: Jah. Sinnamaani saab valida. Me ndeme seda, et kuna uus siisteem on oluliselt
paindlikum — ka viikeettevotetele, kes tahavad alustada, aga kellel ei ole palju kapitali,

kes ei saa ka pangast korraga suurt laenu votta, —, siis selle uue kontseptsiooni ja uue
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tasusiisteemi jargi on palju lihtsam alustada — ei ole vaja suuri investeeringuid

laovarudesse, dri saab alustada véiksemate kuludega.

AM: Kuidas mojus frantsiisiprojekt teie personali arvukusele? Kas teil on

frantsiisiprojekti peal praegu ka eraldi inimesed?

HL: Ei ole. Mina salongiketi juhina ja assistent. Igapdevase t66 korralduses ei tee me
vahet, kas tegeleme frantsiisipartneri voi oma salongi probleemide lahendamisega. Aga
kogu virbamine ja koolitus kdib selle siisteemi jérgi, nagu meie seda keskselt ette
ndeme. Nt niilid oleme juurutanud jille uue siisteemi, et kui keegi tahab meie
salongiketti toole tulla, peab ta esitama proovitod meie koolitusjuhile. Enne seda voib
see juuksur salongis tegelikult juba tootada, seal sisse elada, aga teatud kuupdevaks
peab esitama proovitoo, mille jargi oskame médrata tema kvalifikatsiooni — kas ta on
nooremjuuksur, juuksur, stilist, vanemstilist voi artistic director — ja millised on tema
koolitusvajadused. Siis on meil ka koolitusvajadustest selgem iilevaade. Nt kui korraga
siseneb palju uusi noori juuksureid, siis on vaja palju baaskoolitusi. Koolituste riitm on
viga regulaarne. Iga kuu toimub minimaalselt iiks koolitus juuksuritele ehk ka
juuksuritele on koolituste graafik on péris tihe. Palju peavad nad ka iseseisvalt dppima —
neile antakse materjalid kétte, nad peavad need selgeks Oppima ja jirgmine kuu ette
nditama, kuidas nad arenenud on. Et koolitussiisteemi thtsust tagada, peame koik
tootajad lihekaupa dra hindama. See tdhendab seda, et v3ib-olla tuleb korraga kiimme
inimest siia meie koolitusklassi proovitood tegema. Et neid koolitusi korraldada, peame
eelnevalt teadma, kes on meie siisteemiga liitunud. Uhel hetkel, kui siisteemiga liitub nt
palju kogenud juuksureid, vOib see tingida hoopis teistsuguste koolituste tegemist.
Tootajate viarbamisega peab frantsiisivotja kiill ka ise tegelema, aga meie toetame seda.
Nt vérbamise jaoks on meil kiisimustik vilja tootatud. Vérbamisi ei tee me mitte
tikshaaval, ndost ndkku, vaid votame korraga laua taha kokku terve suure grupi ja teeme
grupiintervjuu. Frantsiisipartner vGtab neist intervjuudest osa ja hindab ka ise, kas mingi
tootaja sobib tema salongi. Uhesdnaga, kiib iihine virbamine. Kui frantsiisipartner
leiab, et ta ei taha meid vdrbamisprotsessi kaasata, tahab miitigikonsultante iseseisvalt

leida, siis ta voib seda teha, aga juuksuri peab ta igal juhul saatma meie juurde proovi-
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toole ja kvalifikatsiooni méddramisele. Suurem osa soovib meid kaasata, sest nad saavad
ses osas meilt abi, see on neile kasulik. Koolitustiim on koigile salongidele suureks

abiks, et taset iihtlustada ja paremaks muuta.

AM: Kui palju lidks alguses aega nende mahukate dokumentide koostamisele? Kui mote
frantsiisima hakata oli kiips, kas koostasite ka plaani nende sammude ja iilesannete

kohta, mis on vaja teha? Ja kas sellega tegeles ka ainult kaks inimest?

HL: Sellega tegeles lausa ainult iiks inimene. Siis oli salonge vihem, umbes kiimme.
Selle raamatu koostamiseks kulus umbes... — ma arvan, et kui ma titlen kuu, siis olen tile
pingutanud. Enne tuli muidugi dra kaardistada, millised peatiikid on vaja koostada, ja
tdnaseks on vaja juba terve rida asju juurde kirjutada, mis on puhtalt ajapuuduse taga...
Aga kui see esialgne kaardistamine peatiikkide, teemade osas sai dra tehtud — ja see

vottis ehk teist sama palju aega —, siis kokkukirjutamine vottis umbes kuu aega.
AM: Kas enne sai paika pandud kiitamisjuhis ja alles siis juristi poole pdordutud?

HL: Leping ja kditamisjuhis siindisid tdiesti eraldi. Need on kaks tdiesti iseseisvat asja.
Leping on védga juriidiline dokument. Kéditamisjuhis on vastupidi véga lihtsas keeles,
millest saab aru tdesti iga todletulnud inimene. Seal on koik meie tdoekspidamised,

kuidas tahame oma salongides kliente teenindada.

AM: Juristile pidite ka ilmselt esitama oma soovid ses o0sas, mida te tahate, et see leping

sisaldaks?

LH: Jah. Lepingud on ka aja jooksul muutunud. Iga uus juhtum, viitan
ebadnnestumistele, tingib vajaduse lepingus midagi muuta voi veel konkreetsemalt kirja

panna.

AM: Muudatuste kehtestamine saab toimuda ilmselt siis, kui vana leping aegub ja

sOlmitakse uus?

HL: Jah.
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AM: Tahtsin veel Leedu ja Léti kohta kiisida... Et seal Leedus on teil iihisettevote, mis

frantsiisib...

HL: Leedu ja Latiga tegeleb tegelikult iiks teine inimene veel. Mina ja assistent oleme
keskendunud Eesti salongidele, sdltumata sellest, kas need on frantsiisitud voi meie
enda omad. Aga Leedu ja Liti salongide tegevused dubleerivad Eestis toimuvat ehk et
kui motleme Eestis vdlja mingi kampaania, siis see kohandatakse ka Leedu ja Lati
jaoks. Kohandused lisaks keelelistele asjaoludele on monikord siiski vajalikud. Leedu ja
Lé&ti salongide eest vastutav inimene, kes on ise ka meie juhatuse liige ja firma omanik,
teeb selles osas palju koostood Leedu ja Léti kohalike miiiigikoordinaatoritega, kes

juhendavad salonge igapdevaselt miiiigi osas.
AM: Turunduskiisimustes on siis ikkagi vaja ka kohalikelt partneritelt ndu kiisida.
HL: Jah.

AM: Sellest oli juttu, et Eestis on plaanis uus frantsiisimislaine. Kas teete kasvuplaane

ka véalismaal?

HL: Praegu ei julge konkreetselt vilja 6elda, et niiiid ldheme Venemaale voi vallutame
Poola turu, aga me kindlasti ei vilista seda. Kui asi to6tab histi Eestis, siis miks ta ei

peaks tootama ka mujal turgudel.
AM: Mis te frantsiisimise 1dbi voitnud olete? Millised on peamised kasud?

HL: Meie kasu on eelkdige see, et kui saame frantsiisipartneri, siis saame
koostdopartneri, kes toetab... Kui frantsiisipartner tahab teha salon+ frantsiisisalongi,
siis ta jdrelikult toetab meie ideed. Saame endale kaasamdtlejaid, inimesi, kes aitavad ka
meil seda dri edendada. Saame grupi kaasamotlevaid inimesi, kes mdtlevad, kuidas seda
ari paremini ajada. Tekib siinergia. Saame tagasisidet, arenguplaane, arengumdtteid, sh
mastaabi osas, nt kui partner tahab teha salongi kohta, kuhu me ise pole isegi mdelnud
veel laieneda, siis toimub laienemine veel kiiremini — me ei pea ise uue salongi

tegemisse nii palju ressursse suunama, kui leiame sellised véga head frantsiisipartnerid.
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Niitid tahame leida ka enda olemasolevatele salongidele uued frantsiisipartnerid, et

omakorda edasi areneda.

AM: Kas siis oleks laienemine ehk koguni dra jadnud, kui frantsiisimine poleks olnud

variant?

HL: Ilmselt kiill, vihemalt ei oleks me arenenud nii suureks kui praegu.
AM: Koiki investeeringuvajadusi oleks endal vist ikkagi raske kanda?
HL: Loomulikult.

AM: Osaliselt oleme sellest juba radkinud. Aga kas on veel midagi, mida frantsiisivotja

teilt saab?

HL.: Juhtimise, know-how... Nende aastate jooksul on meil kujunenud ikkagi arvestatav
kogemus, kuidas voiksid ilusalongid hésti toimida ja kuhu suunas edasi liikuda. Ta saab
meie kiest ka raamatupidamisabi ja -toetuse, kui soovib, aga vOib seda ka ise teha.
Meilt saab ka reklaami ja turunduse, pluss olemasoleva kliendibaasi. Inimene, kes teab,
et salon+ on olemas, siseneb iisna lihtsasti ka uude, avatavasse salongi, et kogu sellest
kontseptsioonist osa saada. Pluss frantsiisipartneril on véga lihtne alustada, sest talle
antakse pakk pabereid ette, kuidas midagi teha. Ta ei pea ise hakkama midagi vilja
motlema. Kui ta kuskil takerdub voi jiddb motlema, kas mingi asi kdib nii vOi naa, siis on

olemas inimesed, kellelt kiisida. Ja siis muidugi personali virbamise ja koolituste tugi...

AM: Kiisiks ka klientide kohta... Milline on nende mobiilsus? Kas iihel salongil on

siiski oma selge klientuur voi kédib moni klient vahel iihes, vahel teises teie salongis?

HL: On selliseid, kes kdivad tdna iihes, homme teises — kelle jaoks ei ole vahet... Selles
suunas me ka liigume, et kliendid ei tunnetaks meie salongide vahel vahet. Nt klient,
kes viibib kodust eemal, teises kohas, kus on meie salong samuti olemas, ei peaks pead
vaevama sellega, millal ta tagasi koju jouab, et saaks juukseid 1digata, vaid vdiks

julgeda ka sealsamas meie salongi minna. Aga enamik kliente on tdna siiski iihe
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juuksuri kesksed, keda nad usaldavad ja kelle juures kdivad. Et klientidel ei oleks vahet,
millises meie salongis nad kdivad, tegime ka uut tiiiipi kliendikaardi. Kui klient selle
kliendikaardi ostab, saab ta terve aasta tasuta juukseldikust, pluss talle kehtib 10% voi
20% soodustus koigilt toodetelt ja teenustelt. Inimene kdib juuksuris peamiselt juukseid
ldikamas ja kui ta saab selle 1dikuse justkui tasuta, siis on see tema jaoks voit.
Kliendikaardi hind on arvestatud selle jargi, kui palju klient aasta jooksul eeldatavasti
salongis juukseid ldikamas kiib — naised 6-8, mehed 10-12 korda aastas — ja sellise
sagedusega kéivale kliendile on see kaart juba soodne, pluss ta saab soodsamalt tooteid
ja teisi teenuseid — mitte ainult 5%, vaid 10%, 20% voi koguni 40%. Loodame niimoodi

Klientide lojaalsust kasvatada. Omalt poolt pakume head ja usaldusvaérset teenust.

AM: Kuidas kéib frantsiisivitjate vdarbamine? Kust te neid leiate, kuidas te neid otsite?

Tulevad nad ise teie juurde?

HL: On partnereid, kes pooérduvad meie poole franstiisisooviga; on partnereid, kes on
vélja kasvanud meie oma salongide personalist. Niiiid just tahame kampaaniat teha,

otsida kuulutustega, reklaami abil.
AM: Aga teil on see info, et frantsiisivotjaid otsite, olemas ka kodulehel?

HL: Just. Uks variant on veel see, et frantsiisipartnerid kasvavad vilja oma tootajate
hulgast. Sel juhul nad juba teavad, mis see salon+ on. Kui nad tunnevad, et neile see
siisteem meeldib, ja tahavad teha oma véikse ettevotte, siis palun — see on meile kdige

lihtsam variant. Veel on vabatahtlikud ja kutse peale liitujad.
AM: Vahel teete siis ka suunatud pakkumisi nt olemasolevatele salongidele?

HL: Jah.

AM: Kiisin veel sellise hésti laia kiisimuse: mis see frantsiisimine teie praeguse

arusaama jirgi iildse on?

HL: Opikudefinitsiooni ei oska ma delda, aga minu jaoks on see...
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AM: Nt mis on selle kindlad tunnused, mis olema peavad?

HL: Frantsiisimine on mingi kindla juhtimis- ja tegutsemispohimdtte jargi &ri
iilesehitamine, drimudel. Ehk et sul on kindel seljatagune, tahad ari ajada ja kasumit

teenida.

AM: Suures osas on see intellektuaalne vara, eks?

HL: Just.

AM: Kas teil on oma partneritele ka teatud konfidentsiaalsuse noue?

HL: On olemas. Iseasi, kui hésti see tootab voi ei toota. Ta ei tohiks pirast
frantsiisilepingu 10ppemist jitkata olemasolevates ruumides ja tegutsemist muu nime

all.
AM: See on selline mittekonkureerimise noue siis.

HL: Jah. Aga me oleme teinud moondusi. Kui ndeme, et frantsiisisuhtest vélja astujast
on kasvamas hea hulgiklient, kes ostab jatkuvalt edasi meie poolt maaletoodavaid
kaubamarke, siis meil ei ole mdtet temaga selle iile punnida, kas ta tegutseb edasi voi

mitte; pigem tegutsegu.

AM: Seega, lepingus on pohimotteliselt keelatud, aga soltub teist, kas teete modnduse

vO1 mitte.
HL.: Jah.
AM: Kas nad seda kéditamisjuhist tohivad teistega jagada?

HL: Ei, lepingus on sees, et seda ei tohi kopeerida, paljundada ega teistele nédidata, aga

seda néeb iga tootaja, kui ta tdole tuleb, sest ta on kohustatud selle 1dbi lugema.

AM: Kas see on paberil?
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HL: Jah, paberile prinditud.

AM: Kas frantsiisipartnerile seda kohustust pole peale pandud, et ta ka oma todtajatega,
kes kéitamisjuhist loevad ja neid pohimotteid tundma Jpivad, tuleb sdlmida

konfidentsiaalsus- ja mittekonkureerimisleping?

HL: Kuna juuksur on kutseamet, ei saa juuksuritele konkurentsikeeldu peale panna.
Juuksur, kes oli juba enne meie juurde tulekut juuksur, jddb juuksuriks tdendoliselt ka
parast meie juurest lahkumist — aga kui meile tuleb inimene, kelle oleme ise
miitigikonsultandiks vélja koolitanud, siis kiill. Konfidentsiaalsusndue laieneb ka

frantsiisipartneri tootajatele.
HL: Frantsiisipartneril on nii digus kui kohustus liituda meie salongiprogrammiga.
AM: Aga raamatupidamist vOib siiski eraldi teha?

HL: Jah, aga sellest programmist tulevad raamatupidamise jaoks andmed.
Raamatupidamist tulebki mingis teises programmis teha, sest see ei ole
raamatupidamisprogramm, aga andmed, mida ta raamatupidamisprogrammis kasutab,

peavad olema ndhtavad meie programmis.

AM: Kas oma kogemuse pohjal julgete frantsiisimist soovitada ka teistele, sh teistest

valdkondadest?

HL: Kohvikud-restoranid saaksid kindlasti frantsiisimise kontseptsiooni kasutada... Ka
roivapoed — kauplusi ei pea ise haldama. Minu arust kdik, kes midagi toodavad voi
teevad vOi teenust loovad, saavad sama siisteemi alusel laieneda, leides endale

koostddpartnerid, kes tahavad sama pohimdtte jérgi tegutseda.

AM: Kui endal oleksid voi1 kunagi saavad olema suuremad frantsiisimisvéimalused, siis
kas kunagi tahaksite ise frantsiisisalongid uuesti iile votta, kui selline vdimalus

avaneks?
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HL: Oleme tagasi votnud siis, kui frantsiisipartneril ldheb védga halvasti. Pigem
eelistame keskenduda laienemisele frantsiisipartnerite kaudu, mitte igapédevaste
probleemide lahendamisele. See on ka iiks frantsiisimise mote, et ei peaks igapédevaste
personali- ja muude haldusprobleemidega tegelema. Pigem keskendume laienemisele ja

leiame frantsiisipartnerid, kes igapdevaselt salongi juhivad.

AM: Kas frantsiisivotjatel on territoriaalsed garantiid, ainuesindusdigus, nt on méaaratud

mingi raadius, milleni teist salongi ei tule?

HL: Seda ei saa anda. Kui me tegutseme kaubanduskeskustes v3i peatdnava déres, siis

ei ole meie otsustada, kas seal on veel ilusalonge voi mitte.
AM: Pidasin silmas teie enda salonge.

HL: Ei ole ka seda piirangut. See kiib jéille mdistlikkuse pdhimottel. Meil on kiill

moned salongid lisna 1dhestikku. Need on piirkonnas, kus inimesed liiguvad.

AM: Tlmselt on salongide puhul ka teistmoodi kui 1dhipoodide puhul — ilmselt ei ole

hidavajalik, et salong oleks kodule véga ldhedal...

HL: Jah, tundub mdistlik, et salongid vdivad ka ldhestikku eksisteerida. Kui tundub
moistlik ja pdhjendatud, teeme ldhedusse teise salongi veel. Meie kogemuse pdhjal voib
lahedal paiknevates salongides tekkida isegi siinergia — kui iihes salongis on koik
teenindusajad tédis vOi teenindaja on haigeks jddnud, saab kliendi juhatada nt ldhedal

asuvasse meie teise salongi.
AM: Kuidas teostate jarelevalvet teeninduse osas?

HL: Testoste oleme teinud kiill. Uhelt poolt saame juuksurite kisitddoskust hinnata
koolitustel, atesteerimistel. Kuna klient tavaliselt isegi ei tea, kas tegemist on meie
frantsiisipartneriga voi meie juhitud salongiga, siis igasugune tagasiside jouab l1opuks

ikka iihte kohta — meie kodulehelt leitavale infomeilile ehk minu arvutisse.

AM: Kas frantsiisivotjad suhtlevad ka omavahel?
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HL: Jah, koolitustel, kord kuus ka {ihistel kohustuslikel koosolekutel.

AM: Kas teatud juriidilisi probleeme, kohtukdimist on senise kogemuse jooksul ette

tulnud?

HL: On. Uks kohtujuhtum on praegu pooleli ka. Lihtuvalt sellest juhtumist on juba ka
lepinguid kohendatud. Soltumata sellest, kuidas see juhtum kohtus laheneb, oleme omad
jéreldused juba teinud ja uute lepingutega samasuguste situatsioonidega vastu end

kaitsta.
AM: Kas tohib kiisida, millega see kohtulugu on seotud?

HL: Kuna selle Idpptulemus ei ole veel selgunud, ei taha ma seda praegu

kommenteerida.

AM: Loppsona salongi asukohale on ilmselt teil delda? Seda teostate selle kaudu, et

ruumid kuuluvad niikuinii teile endale?

HL.: Jah. Kui tekib potentsiaalne partner, kellel on ruumid rendilepinguga juba renditud,
siis on ldbirddkimiste kiisimus, kas see asukoht on sobiv ja kogu kontseptsiooniga
kooskolas voi mitte. Kaks korda on potentsiaalse partneriga lébirddkimised pooleli
jaanud, sest asukoht, kuhu ta tahtis salongi teha, ei ole ldinud meie kontseptsiooniga
kokku. Uhel juhul tegi see inimene sellesse kohta ikkagi ise salongi. TAnaseks pievaks
on see salong selles asukohas oma tegevuse l0petanud. Sellega saime kinnitust, et
sellesse asukohta ei olnud moistlik salongi teha. Teise salongi puhul ma isegi ei tea, kas
see loodi voi mitte, aga Eesti mdistes kuskile pilveldhkuja kaheksandale korrusele, kust
inimene modda ei satu, ei pidanud me moislikuks salongi teha. Asukoht on meie jaoks

vaga oluline.

AM: Natuke juba ridkisime, et on véga oluline, milline see frantsiisipartner on. Kas teil
on ka mingi kindel profiil vdi nimekiri, mille vastu te potentsiaalset partnerit vordlete?

Mingid omadused, hariduslikud nduded vms?

174



Lisa 6 jarg

HL: Péris sellist ei ole. Kui otsime kas oma salongile juhatajat voi frantsiisipartnerit, siis
teatud tingimused kindlasti on, nt et tal on &driline mdtlemine paigas ja liidriks, juhiks
olemise kogemused voi eeldused juhiks saada, teadmised &rist jne. Hariduse osas

kindlaid tingimusi pole.
AM: Aga isikuomadused?

HL: Need selguvadki ldbiradkimiste kdigus — et kas sest inimesest on salongile juhti ja

eestvedajat ning meie kontseptsioonist kinnipidajat voi mitte.

Tépsustavad kiisimused 04.08.2010

AM: Transkribeerisin vahepeal meie intervjuu, aga moni asi jdi mulle siiski veel
dhmaseks ja tekkis ka moni lisakiisimus. Uks asi, mis mulle ikka veel segaseks jii, on
see tasude osa. Ma sain aru, et ma ei osanud ka selgelt kiisida. Katsun niiiid tdpsemini
kiisida. Uue siisteemi osas oli meil jutt, et niitid kdivad koik kassavood lébi teie ja teie
maksate frantsiisipartnerile nn haldustasu. Ma sain aru, et teie poolt makstav haldustasu
kujuneb kahest erinevast protsendist, vastavalt teenuste ja toodete miiiigi kdibe pealt,
ning et toodete ja teenuste miiligi kdibe omavaheline suhe, kummagi osakaal, vdib
kuude 10ikes varieeruda. Aga siis oli ka nagu jutt, et ka nii toodete kui teenuste miiiigi
kdibe protsendid voivad erineda. Kas see erinevus on salongide ldikes vo1 voivad

erineda ka protsendid iihe salongi toodete ja teenuste kéibest erinevatel kuudel?

HL: Uhe salongi puhul on need protsendid kuude 1dikes samad. Need lepitakse kokku
frantsiisilepingu solmimisel. Erinevus on salongide 13ikes, kuna salongidel on ka
erinevad tulud ja kulud, mida oleme protsentide kokkuleppimisel arvestanud. Samuti on
erinev teenuste ja toodete miiligi osakaal. Osakaal varieerub ka iihes salongis kuude
16ikes. Miiligi ja teenuste osakaal kéibest soltub suuresti ka sellest, kas salong asub
kaubanduskeskuses v0i mitte. Kuna tooteid, mida tarbijatele miiliakse, on

frantsiisipartnerile realisatsioonis, vaatame haldustasu maksmisel kdivet eraldi toodete
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ja teenuse 1dikes. Me oleme ka toodete hulgimiiiijad. Hulgimiiiiki teeme ka salongidele,
kes ei ole meie frantsiisipartnerid, aga frantsiisipartneritele vdoimaldame soodsamaid

ostutingimusi kui tavalistele hulgiklientidele.
AM: Kas hinnad tarbijatele on salongides samad? Milline on hinnakujundus?

HL: Toodetel on ostuhind, hulgihind ja jachind. Hinnakirja 16pptarbijatele kujundame
meie. See on ka lepingus kirjas. Koigis salongides on toodetele samad hinnad.
Teenustele on kaks hinnakirja. Tallinnas, Tartus ja Pdrnus kehtib pdhihinnakiri.

PdShihinnakirjast ca. 30% soodsam hinnakiri on Haapsalus, Rakveres, Johvis ja Narvas.
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SUMMARY

ENRTEPRENEURSHIP PERSPECTIVES IN ESTONIA THROUGH FRANCHISORS
Anu Martin

The goal of the present thesis was making proposals to improve entrepreneurship
perspectives in Estonia through franchors. The focus of the thesis was defined by
business format franchisors. The following steps were taken to meet the goals set in the

Introduction.

Following the evolutionary formation perspective of franchising, Subsection 1.1.
studied relations between licensing and franchising and defined it within the framework
of the present thesis, where licensing was treated in relation to franchising in two
different ways: as a characteristic of franchising, e.g. as one of its parts, as well as its
alternative intellectual capital leveraging, distribution and growth method. Analysis of
different sources brought out the characteristics of business format franchising:
e existence of a business format;
e granting franchisor’s intellectual property (IP) usage rights (licence) to
franchisor;
e contractuality of franchising relations;
e legal separation of franchisor and franchisee;
e separate pecuniary liability of franchisor and franchisee, incl. covering
investment necessities;
e franchisor’s support to franchisee starting from setting up franchise business and

control in franchising network;
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e according to the principle of franchisee’s ownership of residual claims any
possible fees from franchisor and franchisee, first of all fees for initial-
nonrecurrent and continuing services;

e continuous cooperation in franchise network.

The Thesis thereby pointed out that the basis for business format franchising is ample
and valuable intellectual IP package and its versatile utilisation backed by human and
relationship capital, and based on various sources proposed a definition of business
format in the context of franchising. According to this, a business format is: a
substantial, secret and explicitly formalised system determining:
e implementing such kind of a marketing mix that results in all outlets being
coherently identifiable (to consumers);

e uniform operational and managing methods for all outlet managers.

Subsection 1.2. compared business format franchising with different growth methods,
dealing with the possible more detailed and general factors creating different advantages
and deficiencies, increasing and reducing earnings and outlays. In order to reach an
optimal decision on the choice of growth method, it is necessary to compare and weigh
advantages and deficiencies of different growth methods proceeding from the factors of
possible importance for the specific case. The Thesis thereby pointed out that an
enterprise planning expansion must make a choice between alternatives to franchising,
proceeding from the prior mapped factors apparent in the specific case, as also choose a
suitable franchising method from among the alternatives.

Proceeding from the approach to sociological-methodological structure of franchising
proposed by the Author in Subsection 1.3., the subject-matter of franchising can be
treated on a societal, in essence a dual organisational level (comprising franchisors and
franchisees) aka franchising network, and on individual level and meta-level. As
follows, prerequisites for franchise offers were treated on societal and organisational-

individual level.

The main societal level prerequisites for franchising were the following factors in

society that favour franchising:
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1. in cultural context: valuing economic individualism;

2. in economic context: high and increasing relative importance of services
sector and knowledge-based entrepreneurship in economic structure; high and
increasing  relative  importance  of  geographical  dispersion  and
internationalisation and continuous growth trend of economic activities
(branching and basically novel flexible division of labour in networked
organisations);

3. in political context: valuing small enterprises and competition;

4. in economic policy implementation context: infrastructure of franchising:
a) franchise assistance (availability of franchise information and consultants

with the corresponding know-how),
b) involvement/participation of entrepreneurship support structure,
c) legal regulation of franchising that favours franchising,
d) economic policy measures supporting franchising.

Proceeding from franchise system development process, two main organisational-
individual level prerequisite groups were distinguished: those related to leadership
ability and those related to the specific franchise business model. Conditions of
possibility of franchising on organisational-individual level were also formulated:

1. manager’s firm desire to expand his/her business through long-term oriented
intensive and reciprocally efficient business relations, (fully or partially)
abandoning former business activities in favour of the franchise business, and
preparedness and ability to form a managing team, manage and delegate
administrative responsibility in all spheres strategic for franchising:

a) operational / process management,
b) managing training / knowledge transfer,
c) marketing (incl. harnessing valuable intellectual capital, first of all
branding)
d) financial management,
e) legal issues (incl. protection of intellectual property);
2. awareness of franchising as a growth method and the factors influencing

franchising, command of the know-how necessary in order to franchise
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centering on knowledge of intellectual property and skills to create intellectual
capital, and proceeding from the business idea merchandise and market it as a

business model based on the business idea.

Subsection 2.1. reviewed Estonia’s present situation of franchisors on societal level in
the context of implementing economic policy aka the infrastructure of franchising in
comparison with other countries. The Author assessed that compared to developed
franchise countries, the infrastructure of franchising in Estonia is currently relatively
unfavourable. The following deficiencies were pointed out.

1. There are no trustworthy statistics being collected on franchising in Estonia.

2. Access to Estonian-language information on franchising is deficient, as is also
the quality of Estonian education in this sphere.

3. Estonian support organisations for entrepreneurship have scanty competence on
franchising.

4. Estonia lacks viable national support structure for franchising that would enable
availability of consultants and specialists and knowledge transfer between
practicians.

5. Estonian Law of Obligations Act does not sufficiently regulate franchise
agreement.

6. Estonian Trade Marks Act is at variance with the Law of Obligations Act
regulation of franchise agreement, the former even essentially excludes the
possibility of franchising.

7. Estonian measures of supporting entrepreneurship and export in the sphere of

franchising are insufficient.

In order to clarify the current situation in Estonia in the sphere of franchising on
organisational level, interviews were conducted in Subsection 2.2. with four Estonian
entrepreneurs who were presumed to be or had wanted to become franchisors, their
experiences were analysed proceeding from theoretical basis of franchising. The
possibility of qualification for the business model franchising of another enterprise (AS
Apteekide Koostdd) was also analysed through indirect sources, the analysis revealed

that the latter’s qualification for the business model franchising is questionable.
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Analysis of interviews showed that neither AS Eesti Post nor OU KM Ideas did qualify
for business model franchisors. The Author identified two confirmed business model
franchisors in Estonia: OU Robinsoni Restoranid with their Peetri Pizza and Pappa
Pizza pizzeria chains and OU Salonplus Baltic with its salon+ salon chain. Although the
Author admitted that there might be a few other franchisors in Estonia of which the
Author was not aware, it did not change her assessment that the current situation in the

sphere of franchisors is very weak.

Subsection 2.3. synthesised the experiences and opinions of the interviewed practicians
and the Author’s assessments on the franchising infrastructure and the current situation
of franchisors in Estonia presented in the previous two Subsections, evaluating the
whole current situation of franchising in Estonia and formulating proposals for

improving entrepreneurship perspectives in Estonia through franchisors.

Considering potential franchisors, the Author recommended all entrepreneurs with
orientation and potential for growth, especially those with branching potential and those
whose business model is knowledge-intensive and includes a lot of intellectual capital,
to weigh franchising as one possible option. Until Estonia lacks a functioning
franchising infrastructure incl. better franchise assistance possibilities than presently,
the Author suggested franchising prospectors and franchise network developers to use
the current Thesis and sources-handbooks in other languages as auxiliary materials
(adding some specific recommendations), and seek for support from organisations

abroad.

The Author assessed that in Estonia, the current situation of business model franchising
and the present entrepreneurship perspectives through business model franchising are
relatively poor. In conclusion, proposals were presented to improve the said
perspectives on societal level:
1. to consider collecting statistics on franchising in Estonia;
2. to improve the quality of education in the franchising sphere, taking the subject-
matter of franchising in a sufficient extent at least into the curriculum of higher

economic education;
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. to improve the present assessedly scanty competence in the franchising sphere of
support organisations for entrepreneurship;

. to establish a sufficiently functioning and viable national support structure for
franchising that would enable availability of consultants and specialists and
knowledge transfer between practicians;

. to supplement Estonian Law of Obligations Act’s regulation of franchise
agreement in order to improve perspectives of all parties for successful

franchising;

. to amend Estonian Trade Marks Act to eliminate contradiction with the Law of

Obligations Act’s regulation of franchise agreement;

. to consider applying measures of supporting entrepreneurship and export in the
sphere of franchising in different spheres of activities, investigating economic
policy measures of countries with more long-term and intensive franchising

practice.
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