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Dẫn nhập
Nhượng quyền thương mại (NQTM) là một hoạt động thương mại có lịch sử lâu đời. Những hình thức sơ khai của NQTM xuất hiện từ thế kỷ XVII – XVIII tại một số nước châu Âu và tới nay hoạt động này đã phát triển rộng khắp trên phạm vi toàn thế giới. Trong thời gian qua, NQTM là phương thức kinh doanh được các tập đoàn lớn trên thế giới, đặc biệt trong lĩnh vực phân phối, dịch vụ áp dụng. Mô hình hoạt động này đã và đang chứng minh được nó là lựa chọn phù hợp cho rất nhiều doanh nghiệp trong giai đoạn hiện nay. 
Tại Việt Nam vì nhiều nguyên nhân khác nhau nên hoạt động NQTM còn chưa thật sự trở nên phổ biến. Tuy nhiên, NQTM đang tỏ ra thích nghi rất tốt với điều kiện kinh tế, xã hội tại Việt Nam. Bên cạnh những tín hiệu tích cực chúng ta cũng không thể phủ nhận thực tế là đa số người dân và thậm chí các thương nhân không có được những kiến thức đầy đủ về hoạt động này. Đồng thời trên khía cạnh pháp lý, những quy định pháp luật điều chỉnh hoạt động NQTM ở nước ta cho đến hiện nay vẫn còn nhiều bất cập, chưa theo kịp được đòi hỏi của thực tiễn kinh doanh.

NQTM là một hoạt động thương mại khá phức tạp, mối quan hệ giữa bên nhận quyền và bên nhượng quyền không chỉ chịu sự điều chỉnh của Luật Thương mại, mà còn liên quan đến vấn đề bảo hộ các đối tượng sở hữu trí tuệ, đồng thời trong một số trường hợp, thỏa thuận của các bên còn đặt dưới sự điều chỉnh của pháp luật cạnh tranh… Bởi vậy, quan hệ NQTM luôn tiềm ẩn nhiều rủi ro cũng như các tranh chấp giữa các chủ thể. Việc hoàn thiện hành lang pháp lý cho hoạt động này sẽ là một động lực to lớn tạo điều kiện cho NQTM đóng góp nhiều hơn vào sự phát triển kinh tế Việt Nam trong giai đoạn sắp tới.
1. Nguyên lý áp dụng nhượng quyền thương mại

So với nhiều quốc gia trên thế giới thì Việt Nam là nước đi sau trong lĩnh vực NQTM. Mô hình NQTM lần đầu tiên xuất hiện tại Việt Nam vào những năm 90 của thế kỷ XX và mang tính tự phát rất cao. Trung Nguyên có thể coi là doanh nghiệp tiên phong tại Việt Nam áp dụng hình thức kinh doanh này bằng cách phát triển hệ thống đại lý của mình theo mô hình NQTM.

Việt Nam là một thị trường hội tụ được nhiều yếu tố cho sự phát triển của NQTM như tốc độ tăng trưởng GDP, dân số, tình hình kinh tế, chính trị, xã hội ổn định… Chính vì thế NQTM là một hoạt động từ khi mới được đưa vào Việt Nam đã có những bước tiến đáng kể và đóng góp tích cực vào sự phát triển kinh tế của Việt Nam trong những năm gần đây. 

Khi xét tới các thương hiệu tham gia NQTM tại Việt Nam, bên cạnh những thương hiệu nổi tiếng trên thế giới như của KFC, Kentuchi, Jollybee…trong quá trình phát triển tại Việt Nam cũng có một số thương hiệu nổi tiếng trong lĩnh vực NQTM với quá trình hoạt động lâu dài trưởng thành và phát triển đi kèm những thành công và cả những bài học quý báu từ thất bại như cà phê Trung Nguyên, Phở 24, Kinh Đô,…Sau đây là một vài điểm nổi bật của hai hệ thống NQTM tiêu biểu tại Việt Nam là Trung Nguyên và Phở 24.

Trung Nguyên có thể xem là doanh nghiệp Việt Nam đi tiên phong trong lĩnh vực này. Thương hiệu cà phê Trung Nguyên phát triển mạnh vào những năm 2001-2002 với hàng trăm cửa hàng trên khắp các tỉnh thành trong cả nước và từng bước thâm nhập ra thị trường nước ngoài. Nhìn chung, trong thời gian đầu chuỗi cửa hàng Trung Nguyên được xem là thành công và tạo lập được thương hiệu cho riêng mình. Tuy nhiên, việc tạo lập một thương hiệu là rất khó nhưng duy trì và gia tăng giá trị của thương hiệu còn khó hơn nhiều. Và thực sự những thành công và thất bại của mô hình NQTM của cà phê Trung Nguyên cần phải được xem xét kỹ như là những bài học đắt giá cho những doanh nghiệp muốn hoạt động trong lĩnh vực đầy tiềm năng này. Khi nói tới Trung Nguyên chúng ta cần lưu ý tới một số vấn đề như sau:

Thứ nhất, trong thành công của thương hiệu Trung Nguyên, công tác quan hệ công chúng đóng vai trò vô cùng quan trọng. Trong những năm đầu thành lập, có rất nhiều bài viết, phóng sự…về “hiện tượng cà phê” này và hầu hết các bài viết đều mang nội dung tích cực. Có thể nói, chính yếu tố này đã tạo nên cơn sốt Trung Nguyên trong những năm đầu hoạt động.

Thứ hai, đã từng tồn tại một thời gian dài hệ thống nhà hàng của Trung Nguyên có xu hướng trở nên không đồng nhất về nhiều mặt như giá cả, chất lượng cà phê, cung cách phục vụ cũng như về việc bài trí cửa hàng… Điều này xuất phát từ chính sách tối đa hóa lợi nhuận, Trung Nguyên muốn có thể hướng tới đại đa số khách hàng với túi tiền khác nhau do đó với những giá cả khác nhau tất nhiên chất lượng cà phê, cung cách phục vụ, không gian bài trí cũng phải khác nhằm bảo đảm lợi nhuận. Lý do thứ hai dẫn tới việc không đồng nhất trong hoạt động của hệ thống NQTM của cà phê Trung Nguyên đó là sự nhượng quyền ồ ạt. Chỉ trong một thời gian ngắn, Trung Nguyên đã có mặt trên hầu hết các tỉnh thành trong cả nước cũng như có một số cửa hàng NQTM ở nước ngoài. Và như một hậu quả tất yếu, Trung Nguyên không thể kiểm soát chặt chẽ hoạt động của tất cả các cửa hàng trong hệ thống của mình dẫn tới tình trạng mạnh ai nấy làm gây ảnh hưởng tới uy tín trong con mắt khách hàng.
Thứ ba, có nhiều nhãn hiệu cà phê với nhiều ưu thế cùng các phục vụ tốt hơn, chất lượng sản phẩm đồng nhất ra đời như cà phê Highlands, Smith Coffee đã làm tăng áp lực cạnh tranh với Trung Nguyên.

Phở 24 cũng là một thương hiệu rất nổi tiếng tại Việt Nam tiến hành NQTM. Hệ thống nhà hàng Phở 24 hiện tại đang rất thành công và đảm bảo đầy đủ các chuẩn mực, tiêu chuẩn của một hệ thống NQTM đặc trưng nhất. Thành công của Phở 24 ngoài các yếu tố về mặt kinh tế thì xét trên khía cạnh NQTM có thể nêu ra một số nguyên nhân sau đây:

Thứ nhất, Phở 24 mặc dù ra đời sau nhưng có sự chuẩn bị, nghiên cứu thị trường cũng như đặc điểm của NQTM một cách kĩ lưỡng trước khi bắt đầu hoạt động. Thậm chí việc chọn tên Phở 24 dễ đọc, dễ nhớ cũng nhằm mục đích tạo điều kiện để nhãn hiệu này phát triển rộng khắp cả trong nước và trên thế giới.

Thứ hai, khác với Trung Nguyên hệ thống NQTM của Phở 24 rất chú trọng tới tính đồng nhất. Nói một cách khác, các cửa hàng Phở 24 rất giống nhau cả về hình thức lẫn nội dung. Về hình thức, việc bài trí, cách sử dụng khẩu hiệu, hay cung cách phục vụ giữa các cửa hàng này rất khó tìm ra sự khác biệt. Về nội dung thì Phở 24 rất chú trọng tới chất lượng hàng hóa mà các cửa hàng của mình cung cấp tới khách hàng, mỗi tô phở phải bảo đảm được các tiêu chuẩn nhất định về phương pháp nấu, khối lượng nguyên liệu… Chính sự đồng nhất này đã góp phần bảo vệ và không ngừng nâng cao uy tín của Phở 24, khách hàng không còn cảm thấy bất an về chất lượng hàng hóa khi lựa chọn bất kỳ một cửa hàng Phở 24 nào. Đây là điểm hoàn toàn khác biệt với hệ thống cà phê Trung Nguyên, là kết quả của mối quan hệ gắn bó kiểm soát chặt chẽ giữa bên nhượng quyền và các bên nhận quyền mà chủ hệ thống Phở 24 đã xây dựng thành công.
Trên đây chỉ là hai nhãn hiệu tiêu biểu hoạt động trong lĩnh vực NQTM tại Việt Nam. Hiện nay có rất nhiều các doanh nghiệp mới ra đời chọn NQTM làm con đường phát triển và cũng có nhiều các thương hiệu nhượng quyền từ nước ngoài vào Việt Nam làm cho bức tranh thương mại trong lĩnh vực này ngày càng phong phú. Tuy nhiên, bên cạnh những thành tựu đã đạt được chúng ta không thể phủ nhận một điều rằng hoạt động NQTM ở Việt Nam cũng chưa phải quá phổ biến vẫn còn không ít các doanh nghiệp và người dân không biết hoặc biết không tường tận về hoạt động này trong khi các nước khác nó đã ra đời và rất phổ biến từ hơn 100 năm về trước.
NQTM là một hoạt động đang ngày càng trở nên phổ biến ở hầu hết các nước trên thế giới tuy nhiên về khái niệm NQTM trong luật pháp các nước khác nhau là không hoàn toàn đồng nhất. Sau đây sẽ là những khái niệm được đưa ra bởi một số tổ chức quốc tế hay pháp luật một số quốc gia:

· Theo Hiệp hội Nhượng quyền thương mại Quốc tế (The International Franchise Association, viết tắt là IFA): “nhượng quyền thương mại là mối quan hệ theo hợp đồng giữa bên giao quyền và bên nhận quyền, theo đó bên giao quyền đề xuất hoặc phải duy trì sự quan tâm liên tục tới doanh nghiệp của bên nhận quyền trên các khía cạnh như bí quyết kinh doanh, đào tạo nhân viên. Bên nhận quyền hoạt động dưới nhãn hiệu hàng hóa, phương thức phương pháp kinh doanh do bên giao quyền sở hữu hoặc kiểm soát vì bên nhận quyền đang hoặc sẽ tiến hành đầu tư đáng kể vốn vào doanh nghiệp bằng nguồn lực của mình”
.
· Theo Ủy ban Thương mại Liên bang Hoa Kỳ (The US Federal Trade Commission – FTC): “Hợp đồng NQTM là hợp đồng hay một thỏa thuận giữa ít nhất 2 người trong đó người mua franchise được cấp quyền bán hay phân phối sản phẩm, dịch vụ theo cùng một kế hoạch hay hệ thống tiếp thị của người chủ thương hiệu. Hoạt động kinh doanh của người mua frachise phải triệt để tuân theo kế hoạch hay hệ thống tiếp thị này gắn liền với nhãn hiệu, thương hiệu, biểu tượng, khẩu hiệu, tiêu chí, quảng cáo và những biểu tượng thương mại khác của chủ thương hiệu. Người mua franchise phải trả một khoản phí, trực tiếp hay gián tiếp gọi là phí franchise”
.

Như vậy, NQTM được người Mỹ khởi xướng và định nghĩa như một sự liên kết, một hợp đồng giữa phía chuyển giao (nhà sản xuất hoặc tổ chức dịch vụ) với người nhận chuyển giao (người kinh doanh độc lập). Định nghĩa này được xem là khá đầy đủ phản ánh được những vấn đề cơ bản của hoạt động NQTM như các đối tượng thường xuất hiện trong quan hệ này, vấn đề phí nhượng quyền. Và quan trọng hơn nữa là tính liên tục cũng như mối quan hệ mật thiết giữa các bên trong hợp đồng NQTM cũng được đề cập thông qua việc quy định hoạt động kinh doanh của bên nhận quyền phải tuân thủ triệt để kế hoạch hay hệ thống tiếp thị của bên nhượng quyền.
· Theo Cộng đồng chung châu Âu EC (hay là liên minh châu Âu EU), khái niệm nhượng quyền thương mại không được định nghĩa trực tiếp mà được tiếp cận gián tiếp thông qua khái niệm “quyền thương mại”. 

Quyền thương mại là một “tập hợp những quyền sở hữu công nghiệp và sở hữu trí tuệ liên quan tới nhãn hiệu hàng hóa, tên thương mại, biển hiệu cửa hàng, giải pháp hữu ích, kiểu dáng, bản quyền tác giả, bí quyết hoặc sáng chế sẽ được khai thác để bán sản phẩm hoặc cung cấp dịch vụ tới người sử dụng cuối cùng”.

· Theo Bộ luật Dân sự Nga, khái niệm bản chất pháp lý của NQTM được thể hiện như sau: “Theo hợp đồng nhượng quyền thương mại, một bên (bên có quyền) phải cấp cho bên kia (bên sử dụng) với một khoản thù lao theo một thời hạn hay không thời hạn quyền được sử dụng trong các hoạt động kinh doanh của bên sử dụng một tập hợp các quyền độc quyền của bên có quyền bao gồm, quyền đối với dấu hiệu, chỉ dẫn thương mại, quyền đối với bí mật kinh doanh và các quyền độc quyền theo hợp đồng đối với các đối tượng khác như nhãn hiệu hàng hóa”
.
Về khái niệm NQTM trong pháp luật Nga cũng giống như của EC, khái niệm này cho rằng NQTM là một quan hệ hai chiều một mặt bên nhượng quyền chuyển giao cho bên kia quyền sử dụng một số yếu tố thuộc quyền sở hữu của họ và nhận một khoản tiền từ phía bên kia. Tuy nhiên, khái niệm này vẫn không thể hiện được cụ thể tính liên tục và mối quan hệ mật thiết giữa các bên trong suốt quá trình kinh doanh theo phương thức NQTM. Đây là một điểm thiếu sót của những khái niệm này khi so sánh với khái niệm của Hội đồng thương mại Hoa Kỳ.

Như vậy, với các hệ thống pháp luật khác nhau có những khái niệm không giống nhau về NQTM, sự khác nhau đó dựa trên cơ sở hướng tiếp cận vấn đề. Có những nước tiếp cận trên cơ sở các chủ thể và quyền nghĩa vụ của họ trong quan hệ NQTM, có những quốc gia lại tiếp cận trên cơ sở khái niệm về quyền thương mại. Tuy nhiên, về cơ bản trong hệ thống pháp luật các quốc gia có sự thống nhất về bản chất của quan hệ NQTM ở một số điểm như sau:

· Quan hệ NQTM luôn có sự tồn tại của bên nhượng quyền và bên nhận quyền, trong đó bên nhượng quyền là chủ sở hữu hoặc là chủ thể kiểm soát các quyền sở hữu trí tuệ và phương thức kinh doanh.

· Các bên cùng kinh doanh trên cơ sở sử dụng chung các yếu tố như nhãn hiệu hàng hóa, tên thương mại, bí quyết kinh doanh, khẩu hiệu kinh doanh, biểu tượng kinh doanh, quảng cáo của bên nhượng quyền và cách thức tổ chức kinh doanh do bên nhượng quyền quy định.

· Giữa bên nhượng quyền và bên nhận quyền có mối quan hệ chặt chẽ với nhau, bên nhượng quyền có quyền kiểm tra, giám sát đồng thời có nghĩa vụ hỗ trợ hướng dẫn với bên nhận quyền.

Trước đây, hoạt động NQTM được điều chỉnh bởi pháp luật dân sự và pháp luật chuyển giao công nghệ với tên gọi “cấp phép đặc quyền kinh doanh”. Luật Thương mại 2005 ra đời đánh dấu một bước tiến quan trọng trong các quy định về NQTM trong pháp luật Việt Nam khi lần đầu tiên đưa ra định nghĩa về hoạt động NQTM trong một văn bản quy phạm pháp luật có giá trị pháp lý cao. Theo đó: 
“Nhượng quyền thương mại là hoạt động thương mại, theo đó bên nhượng quyền cho phép và yêu cầu bên nhận quyền tự mình tiến hành việc mua bán hàng hóa, cung ứng dịch vụ theo các điều kiện sau đây:

· Việc mua bán hàng hóa, cung ứng dịch vụ được tiến hành theo cách thức tổ chức kinh doanh do bên nhượng quyền quy định và được gắn với nhãn hiệu hàng hóa, tên thương mại, bí quyết kinh doanh, khẩu hiệu kinh doanh, biểu tượng kinh doanh, quảng cáo của bên nhượng quyền;
· Bên nhượng quyền có quyền kiểm soát và trợ giúp cho bên nhận quyền trong việc điều hành công việc kinh doanh”
.

Khái niệm về NQTM ở Việt Nam có sự kế thừa các quy định về NQTM trong pháp luật của một số quốc gia. Khái niệm này đã cơ bản thể hiện được bản chất của hoạt động NQTM tuy nhiên chưa làm rõ nghĩa vụ tài chính (nghĩa vụ thanh toán phí nhượng quyền) giữa các bên. Quan hệ NQTM đầu tiên phải nói tới là một quan hệ thương mại trong đó có sự trao đổi ngang bằng giữa các bên tham gia quan hệ. Một mặt pháp luật Việt Nam quy định khá nhiều các quyền, nghĩa vụ của bên nhượng quyền đối với bên nhận quyền thì lại quên đi nghĩa vụ cơ bản nhất của bên nhận quyền đối với bên nhượng quyền trong quan hệ NQTM đó là trả phí nhượng quyền.
Mặc dù có sự khác nhau trong các khái niệm về hoạt động NQTM trong pháp luật của các nước trên thế giới nhưng tựu trung lại đã có sự thống nhất về một số vấn đề cơ bản của loại hình hoạt động này như đối tượng, tư cách chủ thể, một số quyền nghĩa vụ cơ bản của các bên. Trên cơ sở phân tích những khái niệm về NQTM chúng ta có thể rút ra một số đặc điểm của loại hình hoạt động này như sau:

Thứ nhất, về chủ thể của hợp đồng NQTM, hợp đồng NQTM là các hợp đồng được tiến hành bởi những chủ thể độc lập với nhau. Họ không có mối quan hệ về tổ chức và mối quan hệ giữa họ chỉ thông qua hợp đồng thương mại. Mặc dù trong hợp đồng NQTM, bên nhận quyền có vẻ rất phụ thuộc vào bên nhượng quyền khi họ phải chấp nhận sự kiểm tra, giám sát cũng như phải điều hành kinh doanh phù hợp với quy định, hướng dẫn của bên nhượng quyền, tuy nhiên thực tế họ có tư cách pháp lý riêng biệt và tự chịu trách nhiệm với hành vi của mình. Trong các chủ thể NQTM thì bên nhượng quyền phải là chủ sở hữu hoặc có quyền chuyển nhượng một hệ thống các quyền thương mại có giá trị. Theo quy định của Nghị định 35/2006/NĐ-CP, bên nhượng quyền cũng phải đáp ứng được các điều kiện mà pháp luật đề ra như: hệ thống kinh doanh dự định dùng để nhượng quyền đã được hoạt động ít nhất 01 năm, đã đăng ký hoạt động NQTM với cơ quan có thẩm quyền…Tuy nhiên, từ ngày 15/01/2018 thì điều kiện đối với bên nhượng quyền đã có sự thay đổi theo quy định tại Nghị định số 08/2018/NĐ-CP, cụ thể, thương nhân được phép cấp quyền thương mại khi hệ thống kinh doanh dự định dùng để nhượng quyền đã được hoạt động ít nhất trong vòng 01 năm và đã có sự bỏ đi quy định trong việc bên nhượng quyền phải đăng ký hoạt động nhượng quyền như quy định trước đây tại Điều 5 Nghị định 35/2006/NĐ-CP. Trong khi đó đối với bên nhận quyền thì điều kiện đối với họ ít khắt khe hơn theo quy định tại Điều 6 Nghị định 35/2006 thì chỉ cần có đăng ký kinh doanh ngành nghề phù hợp với đối tượng của quyền thương mại và quy định này hiện nay cũng đã được bãi bỏ theo quy định tại Điều 9 Nghị định 08/2018/NĐ-CP. Cơ bản, điều kiện để hoạt động nhượng quyền thương mại có thể tóm tắt như sau:
[image: image1.png]Bén nhwong quyén

1. Cé hé théng kinh doanh twr
01 nam tré 1én

. D3 duoc cap van bang bao
hé nhan hiéu 1a qéi twong
trong nhuong quyén

. Néu 1a doanh nghiép nuéc
ngoai (doanh nghiép trong
khu ché xuét, khu phi thué
quan) nhwong quyén vao
ndi dia Viét Nam thi phai
dwoc cép Thong bao chép
thuan nhuong quyén vao
(B6 Coéng thuong).

Bén nhan quyén

Bén Nhan quyén phai c6 tw
céach phap ly phu hop: doanh
nghiép, hop tac xa, té chirc
cé tv cach phap nhan, hé
kinh doanh;

Méc du ND 08 sira ddi huj
bd quy dinh vé diéu kién
nganh nghé, va dich vu san
phdm phai phu hop, tuy
nhién thuc té Bén nhan
quyén van phai dam bao cac
diéu kién nay;

Pap (rng cac diéu kién la cha
thé nhan quyén theo yéu cau
clia Bén nhwong quyén





Thứ hai, các quan hệ NQTM đều mang tính đồng bộ cao. Trong quan hệ NQTM, các bên tham gia có sử dụng chung các đối tượng như nhãn hiệu, tên thương mại, bí quyết kinh doanh, phương thức kinh doanh. Việc bên nhận quyền sử dụng các yếu tố đó là hoàn toàn theo sự điều hành của bên nhượng quyền, các bên nhận quyền được sử dụng các đối tượng nêu trên nhưng tuyệt đối không thay đổi. Bên cạnh đó, bên nhượng quyền thường xuyên có sự kiểm tra giám sát chặt chẽ đối với hoạt động của bên nhận quyền. Chính những yếu tố trên đã làm cho các cửa hàng NQTM trở nên rất giống nhau, hay nói cách khác đã tạo ra tính đồng bộ của hệ thống NQTM. Sự giống nhau đó không chỉ là ở các yếu tố bên ngoài như việc bài trí, khẩu hiệu , quảng cáo, cung cách phục vụ mà còn là sự đồng nhất về nội dung như về tiêu chuẩn chất lượng, khối lượng, thành phần của sản phẩm. Đến lượt nó, tính đồng bộ của chuỗi cửa hàng NQTM lại là yếu tố bảo đảm cho việc sử dụng một cách có hiệu quả các quyền thương mại đã được công nhận trên thị trường. Bên nhượng quyền thường là thương nhân đã thành công trên thị trường nhờ mô hình họ xây dựng, vì vậy việc tạo ra sự đồng bộ giống nhau chính là tạo điều kiện cho bên nhận quyền thành công giống như bên nhượng quyền. Đồng thời điều này cũng giúp cho bên nhượng quyền bảo vệ uy tín, hình ảnh trong mắt khách hàng, giảm thiểu rủi ro do hoạt động của bên nhận quyền gây ra. Về vấn đề này thì bài học trong sự thất bại của hệ thống cà phê Trung Nguyên đã từng trải qua và sự thành công của thương hiệu Phở 24 cho đến thời điểm này là những minh chứng rõ ràng nhất. Chính bởi tầm quan trọng của tính đồng bộ nên nó luôn là mối quan tâm hàng đầu của bên nhượng quyền khi quyết định xây dựng hệ thống NQTM.
Thứ ba, về mối quan hệ giữa các thương nhân tham gia hoạt động NQTM, mối quan hệ giữa bên nhượng quyền và bên nhận quyền là mối quan hệ gắn bó mật thiết, liên tục trong suốt quá trình thực hiện kinh doanh theo phương thức này. Theo đó bên nhượng quyền có nghĩa vụ theo dõi hướng dẫn bên nhận quyền trong việc thiết kế và sắp xếp địa điểm bán hàng, cung ứng dịch vụ, cung cấp tài liệu hướng dẫn và hỗ trợ kỹ thuật cho bên nhận quyền một cách thường xuyên. Đồng thời bên nhượng quyền cũng có quyền kiểm tra giám sát hoạt động của bên nhận quyền để đảm bảo tuân thủ đúng và đầy đủ các thỏa thuận trong hợp đồng, bảo đảm tính đồng bộ, hiệu quả của hệ thống NQTM cũng như quyền lợi chính đáng của bản thân bên nhượng quyền. Đối với bên nhận quyền thì trong suốt quá trình hoạt động họ có thể yêu cầu thương nhân nhượng quyền cung cấp đầy đủ các hướng dẫn, trợ giúp kỹ thuật đồng thời cũng phải thực hiện các nghĩa vụ như thanh toán phí nhượng quyền (có thể theo tháng, quý, năm…) và các nghĩa vụ khác. Như vậy, ta có thể thấy mối quan hệ gắn bó giữa các chủ thể trong quan hệ NQTM là một đặc điểm rất nổi bật so với các hoạt động thương mại khác như mua bán, đại lý, li-xăng, chuyển giao công nghệ…
Thứ tư, đối tượng của hoạt động NQTM là các quyền thương mại. Quyền thương mại ở đây được hiểu là quyền tiến hành kinh doanh hàng hóa, dịch vụ theo cách thức của bên nhượng quyền quy định, đi kèm với việc được sử dụng nhãn mác, tên thương mại, bí quyết kinh doanh, khẩu hiệu kinh doanh, biểu tượng kinh doanh, quảng cáo…của bên nhượng quyền. Trong quan hệ NQTM, bên nhượng quyền có thể là chủ sở hữu của những quyền thương mại này hoặc chỉ là chủ thể có quyền chuyển nhượng chúng.

Thứ năm, quan hệ hợp đồng NQTM là quan hệ thương mại và mang tính chất hai chiều bên nhượng quyền cung cấp cho bên nhận quyền quyền sử dụng các đối tượng như nhãn hiệu, tên thương mại, khẩu hiệu, bí quyết kinh doanh…Đồng thời bên nhận quyền phải trả cho bên nhượng quyền một khoản tiền gọi là phí nhượng quyền.
Tùy thuộc vào mục đích nghiên cứu và hướng tiếp cận của các tác giả đối với hoạt động này mà có sự phân chia NQTM thành nhiều loại căn cứ trên những tiêu chí khác nhau. Hiện nay, một số cách phân loại phổ biến như căn cứ vào tính chất, mối quan hệ giữa bên nhượng quyền và bên nhận quyền, căn cứ vào đối tượng của NQTM…
Căn cứ tính chất mối quan hệ giữa bên nhượng quyền và bên nhận quyền, NQTM có thể được chia thành NQTM riêng lẻ (trực tiếp), NQTM độc quyền và NQTM phát triển khu vực.

+ NQTM riêng lẻ là loại hình nhượng quyền cơ bản nhất. Đây là trường hợp bên nhận quyền ký kết hợp đồng với chủ thương hiệu hoặc bên nhận quyền độc quyền của chủ thương hiệu để được quyền sử dụng các đối tượng như nhãn hiệu, tên thương mại, kiểu dáng công nghiệp, bí quyết kinh doanh, tiến hành kinh doanh tại một địa điểm, trong khoảng thời gian nhất định theo thỏa thuận của các bên trong hợp đồng.
+ NQTM độc quyền là trường hợp bên nhượng quyền cấp phép cho bên nhận quyền được quyền kinh doanh các đối tượng của hợp đồng NQTM tại một khu vực lãnh thổ, trong khoảng thời gian nhất định. Trong loại hợp đồng NQTM này bên nhượng quyền bị giới hạn không được quyền cấp quyền thương mại cho bên thứ ba tiến hành hoạt động kinh doanh trong khu vực nói trên. Đồng thời, bên nhận quyền trong trường hợp này vừa có thể nhượng lại quyền thương mại cho bên thứ ba trong phạm vi lãnh thổ hoặc tự mình mở các cửa hàng trong khu vực đó để trực tiếp kinh doanh. Do quyền hạn của bên nhận quyền trong loại hình NQTM này là khá cao nên tất nhiên đi kèm với nó là phí chuyển nhượng cũng lớn hơn rất nhiều lần so với NQTM trực tiếp.

Hiện nay, nhiều hệ thống NQTM lớn như Mc. Donald’s, Pizza Hut không còn nhượng quyền trực tiếp nữa mà chỉ tập trung vào NQTM độc quyền bởi vì như vậy họ sẽ giảm được những gánh nặng về quản lý một hệ thống với số lượng các cửa hàng là quá lớn, đặc biệt là với những thị trường xa xôi có nhiều điểm khác biệt về văn hóa, phong tục.
+ NQTM phát triển khu vực là những hợp đồng trong đó bên nhận quyền được phép mở các cơ sở kinh doanh của mình trong một khu vực và thời hạn nhất định. Bên nhận quyền được phép mở số cửa hàng kinh doanh tùy thuộc vào thỏa thuận với bên nhượng quyền tuy nhiên không được phép nhượng quyền lại cho bất kỳ bên thứ ba nào. Nói một cách khác đây giống như một hình thức trung gian giữa NQTM đơn lẻ và NQTM độc quyền.

Theo pháp luật Việt Nam, Luật Thương mại 2005 và các văn bản hướng dẫn thi hành không hề có quy định cụ thể nào về phân loại NQTM. Tuy nhiên, tại một số điều khoản có nhắc đến tên gọi khác nhau của các bên trong quan hệ NQTM như bên nhượng quyền sơ cấp, bên nhượng quyền thứ cấp, bên nhận quyền sơ cấp, bên nhận quyền thứ cấp. Tương tự như vậy, các khái niệm về quyền thương mại chung và hợp đồng NQTM thứ cấp, hợp đồng phát triển quyền thương mại tại Điều 3 Nghị định 35/2006/NĐ-CP ngày 31/3/2006 quy định chi tiết Luật Thương mại về hoạt động nhượng quyền thương mại (Nghị định 35) đã cho thấy , mặc dù không quy định trực tiếp thanh một điều khoản nhưng pháp luật Việt Nam đã gián tiếp thực hiện việc phân loại hoạt động NQTM tương đối giống với cách phân loại này. Tuy nhiên, việc chỉ dừng ở mức phân loại gián tiếp của Việt Nam không đáp ứng được nhu cầu cần sự điều chỉnh của pháp luật của mỗi loại NQTM bởi vì mỗi loại đều có những đặc điểm riêng đòi hỏi có những qui định pháp luật khác biệt nhằm tạo khung pháp lý phù hợp. Việc bổ sung các quy phạm phân biệt rõ ràng các loại hình NQTM trong pháp luật Việt Nam sẽ tạo điều kiện để xây dựng hệ thống các quy phạm sâu sát và đầy đủ hơn.
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Căn cứ vào đối tượng của NQTM, hoạt động NQTM chia thành: NQTM sản xuất, NQTM phân phối và NQTM dịch vụ:

+ NQTM sản xuất là loại hình nhượng quyền cho phép bên nhận quyền sản xuất và bán các sản phẩm gắn nhãn hiệu của bên nhượng quyền, theo sự chỉ đạo của bên nhượng quyền. Trong NQTM sản xuất, bên nhượng quyền còn cung cấp cho bên nhận quyền những thông tin liên quan tới bí mật thương mại hoặc những công nghệ hiện đại, thậm chí là cả những công nghệ đã được cấp bằng sáng chế. Ngoài ra, bên nhượng quyền còn có thể hỗ trợ bên nhận quyền ở một số khía cạnh như: hỗ trợ đào tạo, tiếp thị, phân phối và các dịch vụ hậu mãi…

+ NQTM dịch vụ là NQTM trong đó bên nhượng quyền khi chuyển giao quyền thương mại sẽ chuyển giao cho bên nhận quyền được kinh doanh các dịch vụ nhất định do bên nhượng quyền tạo ra. NQTM dịch vụ phổ biến trong các lĩnh vực hoạt động dịch vụ như: sửa chữa, bảo dưỡng ô tô, tài chính, ngân hàng, bảo hiểm, dịch vụ cung cấp thẻ tín dụng… Bên nhượng quyền đã xây dựng và phát triển thành công một (hoặc một số) mô hình dịch vụ nhất định mang thương hiệu riêng, bên nhận quyền được quyền cung ứng các dịch vụ ra thị trường theo mô hình và với thương hiệu của bên nhượng quyền.

Về bản chất thì NQTM sản xuất và NQTM dịch vụ có điểm giống nhau đó là nó không chỉ chuyển giao quyền sử dụng các yếu tố như nhãn hiệu, thương hiệu, trang trí, các khẩu hiệu như NQTM phân phối mà còn chuyển nhượng cả công thức kinh doanh, cách thức điều hành quản lý, các bí quyết thành công của bên nhượng quyền. Do đó trong loại quan hệ NQTM này đòi hỏi mối quan hệ rất chặt chẽ giữa các bên nhằm đảm bảo một tính thống nhất giữa các cửa hàng trong cùng một hệ thống.


+ Nhượng quyền phân phối là loại hình NQTM phổ biến nhất hiện nay, NQTM phân phối là hoạt động NQTM trong bên nhận quyền có trách nhiệm bán lại các sản phẩm mà bên nhượng quyền cung cấp, họ không có quyền sản xuất sản phẩm và gắn nhãn hiệu của bên nhượng quyền, họ chỉ được sử dụng một số dấu hiệu như tên thương mại, biển hiệu của bên nhượng quyền.

Loại hình này phổ biến bởi lý do nó là quan hệ dễ thực hiện nhất, các bên tham gia quan hệ không phải đáp ứng quá nhiều điều kiện về tài chính cũng như về mặt pháp lý. Quan hệ NQTM này khá giống với quan hệ giữa nhà sản xuất và các đại lý phân phối trên thị trường, do đó bên nhận quyền không cần phải có tiềm lực về tài chính, đội ngũ nhân công để tiếp nhận công nghệ, cách thức vận hành máy móc như trường hợp nhượng quyền sản xuất. Bên nhận quyền cũng không cần chứng chi hành nghề, kinh nghiệm để tiếp nhận quyền thương mại. Ngoài ra, mô hình này cũng có lợi đối với bên nhượng quyền vì sẽ giảm thiểu rủi ro tiết lệ bí mật kinh doanh, yếu tố làm nên lợi thế cho họ. Nói một cách cụ thể hơn, do chỉ đóng vai trò phân phối nên bên nhận quyền không được tiếp xúc với các bí quyết kinh doanh, phương thức sản xuất và không thể tiết lộ các thông tin đó khi phát sinh mâu thuẫn.


Trên thực tế, có nhiều trường hợp không có sự phân biệt rõ ràng giữa ba loại hình này vì có thể quan hệ đó bao gồm cả nhượng quyền sản xuất và nhượng quyền phân phối hoặc nhượng quyền sản xuất và nhượng quyền dịch vụ…

Trong giai đoạn mở cửa và hội nhập kinh tế hiện nay của Việt Nam đã tạo điều kiện cho sự phát triển của rất nhiều loại quan hệ xã hội khác nhau đặc biệt là trong lĩnh vực kinh doanh thương mại. Trong số đó có rất nhiều hoạt động trông giống với NQTM tới mức đôi khi khó có thể phân biệt được như hoạt động đại lý, chuyển giao công nghệ, li-xăng.
 
Tuy có nhiều điểm giống nhau như chúng đều rất phát triển trong lĩnh vực phân phối sản phẩm, ngoài ra, mối quan hệ pháp lý giữa các bên trong hai loại quan hệ không phải là quan hệ phụ thuộc lẫn nhau về mặt tổ chức và tư cách pháp lý. Tuy nhiên, bên cạnh đó chúng có rất nhiều điểm khác biệt:


Thứ nhất, về quyền sở hữu đối với tài sản là đối tượng của hợp đồng, trong quan hệ đại lý mặc dù khi thực hiện hợp đồng thì hàng hóa do bên đại lý chiếm hữu nhưng thực tế quyền sở hữu vẫn thuộc về bên giao đại lý. Đây là một quy định cứng của pháp luật bất kể các bên trong quan hệ đại lý có thỏa thuận như thế nào đi chăng nữa. Trong khi đó, trong quan hệ NQTM, các bên là các chủ thể độc lập và hàng hóa của bên nào sản xuất, kinh doanh thì thuộc quyền sở hữu của bên đó và bên sở hữu phải chịu hoàn toàn trách nhiệm đối với hàng hóa của mình.

Thứ hai, đối tượng trong hợp đồng đại lý là hàng hóa, dịch vụ trong khi đối tượng của hợp đồng NQTM là các quyền thương mại gắn với các yếu tố như nhãn hiệu hàng hóa, tên thương mại, bí quyết kinh doanh, khẩu hiệu kinh doanh, biểu tượng kinh doanh,…


Thứ ba, mối quan hệ giữa các bên trong quan hệ NQTM là quan hệ gắn bó chặt chẽ, lâu dài. Trong đó, bên nhượng quyền có nghĩa vụ hướng dẫn, trợ giúp bên nhận quyền trong suốt quá trình hoạt động còn bên nhận quyền phải tuân thủ các tiêu chuẩn, yêu cầu của bên nhượng quyền đặt ra. Trong khi, trong quan hệ đại lý bên nhận đại lý chỉ đóng vai trò là người phân phối hàng hóa còn cách thức phân phối, trang trí, quảng cáo họ không phải chịu sự ràng buộc từ phía bên giao đại lý.


Thứ tư, trong quan hệ đại lý thương mại bên nhận đại lý không phải trả khoản phí nào cho bên giao đại lý, không chỉ vậy, trong suốt quá trình kinh doanh, bên nhận đại lý còn được hưởng thù lao do bên giao đại lý trả cho hoạt động kinh doanh của mình. Ngược lại, bên nhận quyền trong quan hệ NQTM muốn tham gia hệ thống nhượng quyền phải trả cho bên nhượng quyền một khoản phí gọi là phí nhượng quyền. 
Tóm tắt nhận biết giữa NQTM với hoạt động đại lý
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Nhận biết NQTM với hoạt động chuyển giao công nghệ, chuyển giao công nghệ là chuyển giao quyền sở hữu hoặc quyền sử dụng công nghệ từ bên có quyền chuyển giao công nghệ sang bên nhận công nghệ
. Bên bán có nghĩa vụ chuyển giao các kiến thức tổng hợp của công nghệ hoặc cung cấp các máy móc, thiết bị, dịch vụ, đào tạo…kèm theo cho bên mua và bên mua có nghĩa vụ thanh toán cho bên bán để tiếp thu, sử dụng các kiến thức công nghệ đó theo các điều kiện đã thỏa thuận và ghi nhận trong hợp đồng chuyển giao công nghệ.

Về cơ bản NQTM và chuyển giao công nghệ có những điểm khác nhau như sau:


Thứ nhất, về phạm vi đối tượng của hoạt động. Trong hoạt động chuyển giao công nghệ, đối tượng của hợp đồng là các kiến thức tổng hợp của công nghệ hoặc máy móc, thiết bị, dịch vụ, đào tạo kèm theo. Điều này cho thấy quan hệ chuyển giao công nghệ chủ yếu tập trung vào công nghệ sản xuất ra sản phẩm, quy trình sản xuất ra sản phẩm. Trong khi đó, NQTM như đã đề cập ở trên có phạm vi đối tượng không chỉ bao gồm quy trình sản xuất mà còn cả các quy trình sau sản xuất nhằm đưa sản phẩm đến tay người tiêu dùng, quy trình quản lý – không chỉ giới hạn ở cơ cấu tổ chức, chính sách kinh doanh, kiểm toán, nhân sự, thậm chí cả tiêu chuẩn cho việc thiết kế, trang trí cửa hàng, nhà xưởng.


Thứ hai, về quyền và nghĩa vụ của các bên thì trong quan hệ NQTM sau khi đã chuyển nhượng các quyền thương mại, bên nhượng quyền có quyền kiểm tra giám sát hoạt động của bên nhận quyền đồng thời có nghĩa vụ hướng dẫn, hỗ trợ cho bên nhận quyền nhằm hướng đến một hệ thống NQTM đồng nhất… Trong quan hệ chuyển giao công nghệ, bên chuyển giao sau khi chuyển giao công nghệ không có nghĩa vụ phải hỗ trợ hay kiểm soát hoạt động của bên nhận chuyển giao. Hay nói cách khác, trong NQTM quan hệ giữa các bên gắn bó hơn trong quan hệ chuyển giao công nghệ. Bên cạnh đó, trong hoạt động chuyển giao công nghệ bên được chuyển giao có thể phát triển, cải tiến các đối tượng của hợp đồng. Trong khi đó, trong quan hệ NQTM, bên nhận quyền chỉ được sử dụng các quyền thương mại còn việc cải tiến chúng hoàn toàn thuộc về bên nhượng quyền.

Thứ ba, trong quan hệ NQTM, bên nhận quyền phải thực hiện sản xuất, kinh doanh hàng hóa dưới nhãn hiệu, tên thương mại, phương thức kinh doanh của bên nhượng quyền, còn trong quan hệ chuyển giao công nghệ, thông thường bên nhận chuyển giao có quyền ứng dụng công nghệ đó để sản xuất ra sản phẩm dưới bất kỳ nhãn hiệu, kiểu dáng, tên thương mại nào mà họ muốn chứ không nhất thiết phải sử dụng tên thương mại, nhãn hiệu, kiểu dáng của bên chuyển giao.

Nhận biết hoạt động NQTM và hoạt động li-xăng
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Li-xăng là việc tổ chức, cá nhân nắm độc quyền sử dụng một đối tượng sở hữu công nghiệp (bên giao li-xăng) cho phép tổ chức, cá nhân khác (bên nhận li-xăng) sử dụng đối tượng sở hữu công nghiệp đó. Thông thường hợp đồng NQTM và li-xăng đều có chung đối tượng đó là các quyền sở hữu công nghiệp như nhãn hiệu hàng hóa, kiểu dáng công nghiệp, sáng chế, giải pháp hữu ích…tùy vào từng hợp đồng cụ thể. Bên cạnh đó, hai hoạt động này có những điểm khác nhau như sau:

Thứ nhất, đối tượng của hợp đồng cấp li-xăng đó là các quyền sở hữu công nghiệp, còn đối tượng của hợp đồng NQTM cũng chia sẻ chung những đối tượng đó ngoài ra còn có thêm các bí quyết kinh doanh, thiết kế, trang trí địa điểm kinh doanh… Đối tượng của NQTM bao gồm các đối tượng được pháp luật sở hữu trí tuệ bảo vệ cũng như không bảo vệ. Như vậy, có thể nhận thấy đối tượng của NQTM rộng hơn và bao quát hơn so với đối tượng của hợp đồng li-xăng.


Thứ hai, về quyền và nghĩa vụ của các bên, trong hợp đồng li-xăng các bên chỉ chuyển giao một số đối tượng sở hữu công nghiệp trong hợp đồng và sau đó bên được chuyển giao có thể sản xuất sản phẩm của riêng mình, thực hiện quảng cáo, phân phối theo cách mà mình muốn chứ không chịu sự ràng buộc từ phía bên cấp li-xăng. Còn đối với bên nhận quyền trong quan hệ NQTM, họ vừa phải tuân thủ mẫu mã, chất lượng, tiêu chuẩn hàng hóa vừa phải thực hiện việc tiếp nhận bí kíp kinh doanh, phương thức kinh doanh, thiết kế, trang trí, quảng cáo…của bên nhượng quyền. Nói khái quát, hoạt động NQTM hướng tới một hệ thống đồng bộ cả về nội dung và hình thức.

Thứ ba, sự hỗ trợ của bên chuyển giao đối với bên nhận chuyển giao, trong quan hệ hợp đồng NQTM quan hệ giữa các bên mang tính rất chặt chẽ và liên tục từ khi ký kết hợp đồng tới khi chấm dứt hoạt động NQTM. Trong khi đó, quan hệ cấp li-xăng thì ngược lại, bên chuyển giao thông thường chỉ hỗ trợ trong thời gian đầu của quá trình chuyển giao còn sau đó thì không có nghĩa vụ theo dõi hỗ trợ trong suốt thời gian bên nhận chuyển giao hoạt động. Vấn đề này thực tế phụ thuộc vào thỏa thuận của các bên trong hợp đồng.


Chuyển giao công nghệ và li-xăng là những hoạt động có nhiều đặc điểm rất giống với hoạt động NQTM đặc biệt là về các đối tượng, chính bởi vậy thường có sự nhầm lẫn giữa ba loại hình hoạt động này. Tuy nhiên, nhìn chung hoạt động chuyển giao công nghệ và li-xăng đều tiếp cận các đối tượng của quyền sở hữu trí tuệ một cách riêng lẽ, trong khi đó NQTM có tính đồng bộ cao. Các đối tượng được chuyển giao trong quan hệ NQTM luôn nằm trong một thể thống nhất cấu thành nên toàn bộ hệ thống nhượng quyền. Chính sự liên kết này tạo cho quan hệ NQTM có sự thay đổi về chất so với li-xăng và chuyển giao công nghệ. Nói cách khác, hợp đồng NQTM không phải là phép cộng đơn thuần của các hợp đồng li-xăng và chuyển giao công nghệ, do đó, các quan hệ NQTM mang những đặc điểm đặc thù và cần những quy phạm pháp luật riêng để điều chỉnh. Trên thực tế, có những trường hợp các bên vừa ký kết hợp đồng chuyển giao công nghệ vừa kí kết hợp đồng li-xăng để sử dụng các đối tượng của cả hai loại quan hệ này nhưng chúng ta vẫn có thể nhận ra sự khác biệt nhờ vào tính đồng bộ thống nhất của nhiều yếu tố như nhãn hiệu, tên thương mại, cung cách phục vụ, trang trí, quảng cáo…cũng như mối liên hệ hết sức chặt chẽ của các bên trong quan hệ NQTM.
2. Những lưu ý dành cho bên nhượng quyền và bên nhận quyền

Sự phát triển của NQTM trong thời gian qua và đặc biệt là sự bùng nổ của hoạt động này trong những năm gần đây đã chứng tỏ rằng mô hình NQTM rất phù hợp với điều kiện kinh tế xã hội Việt Nam cũng như tìm năng của mô hình này trong giai đoạn sắp tới. Tuy nhiên, bên cạnh những thành công mà nhiều doanh nghiệp đã đạt được thì cũng có không ít các doanh nghiệp đã thất bại trong lĩnh vực này cả với tư cách bên nhượng quyền và bên nhận quyền. Do vậy, trước khi quyết định tham gia thị trường với mô hình NQTM, một điều cực kỳ quan trọng đối với bất cứ một chủ thể nào đó là tìm hiểu kỹ về những ưu thế cũng như bất lợi mà NQTM đem lại.Những lợi thế của hoạt động NQTM có thể đem lại:

Đối với bên nhượng quyền, trong môi trường giao lưu thương mại phát triển rộng rãi và mang tính toàn cầu như ngày nay bất cứ doanh nghiệp nào đã có chỗ đứng trên thị trường đều muốn mở rộng quy mô sản xuất kinh doanh, chiếm lĩnh thị phần tại nhiều khu vực khác nhau. Tuy nhiên, mặc dù đã có được uy tín, chất lượng hàng hóa, dịch vụ đã được công nhận nhưng nhiều doanh nghiệp không thể mở rộng được tầm ảnh hưởng do các vấn đề về tài chính và vấn đề về các nguồn lực khác. Chính vì lẽ đó, NQTM là một lựa chọn khá hoàn hảo bởi trong quan hệ này bên nhượng quyền không cần phải bỏ ra chi phí để thiết lập chi nhánh, cửa hàng mới, trang bị máy móc mà họ chỉ phải bỏ ra các tài sản vô hình của họ như tên thương mại, nhãn hiệu, bí quyết kinh doanh… Trên thực tế, bên nhượng quyền cũng phải bỏ ra một số các chi phí như tiền tài liệu, chi phí khi thực hiện nghĩa vụ đào tạo, hướng dẫn, kiểm tra giám sát nhưng khi so với chi phí tự mình mở rộng sản xuất., kinh doanh thì chỉ là một con số cực kì nhỏ. Mặt khác, bên nhận quyền sẽ sử dụng các quyền thương mại nhận được một cách đồng bộ và không có quyền cải tạo, thay đổi các yếu tố là đối tượng của hợp đồng. Do đó, các cơ sở sản xuất, kinh doanh mới được thành lâp về phương thức hoạt động, chất lượng hàng hóa, dịch vụ hay nói cách khác cả về nội dung và hình thức không khác gì một cơ sở do chính bên nhượng quyền tự thành lập. Bởi vậy, bên nhượng quyền vẫn có thể xây dựng, bảo toàn được hình ảnh, uy tín của mình trong mắt khách hàng mặc dù sự hiện diện của họ tại khu vực đó chỉ là thông qua một thương nhân khác bằng con đường NQTM.
Thứ kế, đối bới bên nhượng quyền, khi bắt đầu NQTM họ không phải chi quá nhiều tiền. Trong khi đó bằng việc nhượng quyền sử dụng các yếu tố như tên thương mại, nhãn hiệu, bí quyết kinh doanh… Bên nhượng quyền còn thu về một khoản phí chuyển nhượng đáng kể và khá ổn định bất chấp biến động của thị trường. Thay vì để những tài sản vô hình của mình tại chỗ, bên nhượng quyền sử dụng chúng như một loại hàng hóa, tạo điều kiện cho chúng phát triển và thu về lợi nhuận cho mình. Phí NQTM có thể bao gồm phí nhượng quyền ban đầu, phí hàng tháng và các loại phí khác, mức phí mà bên nhượng quyền thu được phụ thuộc nhiều vào mức độ nổi tiếng của tên thương mại cũng như sự thỏa thuận của các bên trong hợp đồng. Đây là một trong những mục đích chính của bên nhượng quyền khi tham gia vào quan hệ NQTM.
Thêm vào đó, NQTM còn giúp cho bên nhượng quyền tránh được những khó khăn như khó khăn khi phải tiếp xúc với một thị trường xa lạ. Những phong tục tập quán, thói quen tiêu dùng ở một địa điểm mới luôn đòi hỏi chủ cơ sở kinh doanh khá nhiều thời gian để thích nghi. Nhưng trong quan hệ NQTM thì vấn đề này là của bên nhận quyền chứ không phải bên nhượng quyền. Nhờ vào kiến thức kinh doanh mà các bên nhận quyền có được trên thị trường riêng của mình mà hệ thống NQTM có khả năng dễ dàng tương thích với những đặc điểm của kinh tế địa phương và nhu cầu đặc trưng của mỗi thị trường hơn là hệ thống chi nhánh, từ đó giúp nâng cao khả năng thành công của hệ thống NQTM hơn.

Đối với bên nhận quyền, quan hệ NQTM là một quan hệ thương mại có tính chất bình đẳng và tự thỏa thuận, bởi vậy, không lý gì mô hình đó có thể tồn tại nếu như nó chỉ mang đến lợi thế cho bên nhượng quyền. Đối với bên nhận quyền thì mô hình NQTM cũng có rất nhiều ưu điểm:

Trước hết, bên nhận quyền sẽ có trong tay những quyền thương mại như quyền sử dụng những yếu tố tên thương mại, nhãn hiệu đã “thành danh” trên thị trường. Khi đứng trước những sản phẩm có chất lượng và giá cả ngang nhau thì khách hàng thường có xu hướng lựa chọn những sản phẩm nổi tiếng hơn, tồn tại lâu đời. Chính vì điều này, một khi một cơ sở sản xuất kinh doanh ra đời sẽ rất khó cho họ để thành công khi phải đối mặt với những thương hiệu đã tồn tại trước đó và rủi ro trong trường hợp này là rất cao. Thực tiễn cũng đã chứng minh được điều này, theo số liệu của Phòng Thương mại Mỹ trung bình chỉ có 5% số doanh nghiệp hình thành theo mô hình NQTM tại Mỹ thất bại, trong khi con số này là 30 – 65% cho các doanh nghiệp không theo mô hình nhượng quyền. Bởi vậy, NQTM đã tạo ra cơ hội rất lớn cho những người tham gia thị trường sau, họ sẽ không phải mất thêm thời gian hay tiền bạc, sức lực để xây dựng một thương hiệu lớn. Đồng thời, tương lai của họ cũng sẽ được đảm bảo hơn bởi có thể nói bên nhận quyền đã gắn việc kinh doanh của mình với một thương nhân lớn hơn, mà uy tín và sức sống của nó đã được khẳng định.
Thứ hai,  thông qua quan hệ NQTM, bên nhận quyền cũng nhận được sự hướng dẫn, giúp đỡ của bên nhượng quyền theo hợp đồng. Thông qua sự hướng dẫn của bên nhượng quyền, bên nhận quyền sẽ tiếp thu được những kiến thức kinh doanh, những kinh nghiệm đã mang lại thành công cho bên nhượng quyền và nhờ đó khả năng thành công của bên nhận quyền sẽ được nâng cao hơn. Như vậy bên nhận quyền sẽ thụ hưởng những trợ giúp từ bên nhượng quyền mà hầu như không phải băn khoăn gì về tính hiệu quả của nó.
Thứ ba, về góc độ kinh tế, bên nhận quyền còn có thể có được những lợi thế nhất định. Việc xây dựng chiến lược tiếp thị, quảng cáo, quy trình vận hành, chiến lược kinh doanh sẽ do bên nhượng quyền đảm trách và chuyển giao, do vậy, bên nhận quyền có thể tập trung vào các vấn đề khác. Ngoài ra bên nhượng quyền thường có những ưu đãi đặc biệt về cung cấp sản phẩm, nguyên liệu cho bên nhận quyền ví dụ tỷ lệ chiết khấu cao, giá cả ổn định, ưu tiên phân phối…

Bất cứ một hình thức kinh doanh nào cũng đều có những điểm ưu và nhược điểm tồn tại song song. NQTM không phải là một ngoại lệ, bên cạnh những ưu điểm nó cũng có rất nhiều những nhược điểm góp phần lý giải sự thất bại của một số doanh nghiệp trong lĩnh vực này.

Đối với bên nhượng quyền, trước hết khi tham gia quan hệ NQTM, bên nhượng quyền phải đối mặt với nguy cơ về mất uy tín trong mắt khách hàng, đối tác. Hoạt động NQTM có tính đồng bộ cao, do đó trong phần lớn các trường hợp khách hàng trong ý thức của mình có sự đồng nhất giữa bên nhượng quyền và bên nhận quyền mặc dù đây là hai chủ thể hoàn toàn độc lập với nhau. Do đó, nếu như bên nhận quyền có những hành vi như cung ứng hàng hóa, dịch vụ kém chất lượng, gây thiệt hại cho khách hàng …thì nhiều người sẽ nghĩ những hành vi đó chính là do bên nhượng quyền thực hiện. Mặc dù, pháp luật có quy định bên nhượng quyền có quyền thường xuyên kiểm tra, giám sát hoạt động của bên nhận quyền tuy nhiên cũng không thể loại trừ được tất cả hành vi kể trên.
Thứ hai,  về nguy cơ lộ bí mật kinh doanh, với mỗi doanh nghiệp đặc biệt là những doanh nghiệp thành công thì họ thường có những bí quyết kinh doanh thứ đã mang lại cho lợi thế hơn so với các đối thủ cạnh tranh trên thị trường. Việc để lộ bí mật kinh doanh sẽ gây tổn hại rất lớn cho thu nhập và đe dọa tới sự tồn tại của doanh nghiệp. Tuy nhiên, trong quan hệ NQTM với nghĩa vụ chuyển giao các bí quyết kinh doanh, phương thức kinh doanh… Bên nhượng quyền phải chia sẻ những thông tin này với bên nhận quyền. Một khi quan hệ giữa các bên còn tốt đẹp thì không có vấn đề gì vì lợi ích giữa các chủ thể còn thống nhất. Nhưng khi có mâu thuẫn xảy ra giữa các bên đặc biệt là khi chấm dứt hợp đồng NQTM thì không thể phủ nhận khả năng bên nhận quyền sẽ tiếp tục sử dụng các yếu tố đó để trục lợi riêng cho bản thân, hay để gây khó khăn cho bên nhượng quyền.
Đối với bên nhận quyền, chi phí thành lập một cửa hàng NQTM cao hơn nhiều so với chi phí thành lập một cửa hàng kinh doanh độc lập bởi bên nhận quyền ngoài các chi phí để có được mặt bằng kinh doanh, xây dựng cơ sở vật chất… Bên nhận quyền còn phải chịu các khoản phí nhượng quyền và các loại chi phí khác như phí quảng cáo, chi phí cho các dịch vụ hỗ trợ.

Thứ hai, tính tự chủ của bên nhận quyền trong quan hệ NQTM bị hạn chế rất nhiều. Đặc trưng của NQTM là chia sẻ, cùng sử dụng các quyền thương mại nên để bảo vệ uy tín của thương hiệu, tránh sự sụp đổ của cả hệ thống NQTM. Bên nhận quyền phải chịu các ràng buộc, hạn chế nhất định liên quan đến hoạt động kinh doanh từ phía bên nhượng quyền. Họ không được tự do quyết định việc thay đổi hay cải tiến những gì nằm trong cửa hàng của mình. Ví dụ, phần trang trí nội thất, thực đơn, đồng phục, giờ hoạt động của cửa hàng phải giống với các cửa hàng khác trong cùng hệ thống NQTM. Những yếu tố này được áp dụng chung cho cả hệ thống NQTM nhằm đảm bảo tính đồng bộ, thống nhất của chuỗi cửa hàng. Nói cách khác trong quan hệ NQTM không thể phát huy được tính sáng tạo của các chủ thể nhận quyền. Đồng thời trong một số trường hợp với quyền kiểm tra giám sát, bên nhượng quyền có thể can thiệp đáng kể vào hoạt động của bên nhận quyền.
Thứ ba, mặc dù bên nhận quyền được sử dụng các quyền thương mại nhưng họ không phải là chủ sở hữu chúng. Vì vậy, trong quá trình hoạt động của các cơ sở mà có làm tăng giá trị của các quyền thương mại thì công sức, chi phí của bên nhận quyền bỏ ra để mở rộng hoạt động, quảng cáo sẽ có thể bị mất hoàn toàn sau khi kết thúc hợp đồng.

Thứ tư, xuất phát từ việc sử dụng quyền thương mại không phải của mình dẫn tới bên nhận quyền sẽ phụ thuộc nhiều vào tình trạng của bên nhượng quyền. Nếu như bên nhượng quyền hay bất cứ bên nhận quyền nào khác có gặp rắc rối sẽ có thể có nguy cơ ảnh hưởng tới lợi ích của bên nhận quyền.
Chủ thể trong quan hệ hợp đồng nhượng quyền thương mại là các bên nhượng quyền và bên nhận quyền. Trong trường hợp khi bên nhận quyền nhượng lại quyền thương mại đó cho bên thứ ba thì sẽ có thêm bên nhượng quyền thứ cấp. Lúc này chủ sở hữu của các quyền thương mại còn gọi là bên nhượng quyền sơ cấp, và chủ thể nhận quyền trực tiếp từ họ được biết đến với thuật ngữ bên nhận quyền sơ cấp hay bên nhượng quyền thứ cấp. Khái niệm bên nhượng quyền, bên nhượng quyền thứ cấp, bên nhận quyền sơ cấp, bên nhận quyền thứ cấp đã được giải thích cụ thể tại Điều 3 Nghị định 35/2006/NĐ-CP.
Để tạo hành lang pháp lý an toàn cho hoạt động nhượng quyền thương mại pháp luật nhiều quốc gia quy định cả bên nhượng quyền và bên nhận quyền đều phải có tư cách thương nhân. Luật Thương mại 2005 và Nghị định 35/2006/NĐ-CP có sử dụng các thuật ngữ thương nhân nhượng quyền, thương nhân nhận quyền tuy nhiên không đề cập tới tư cách thương nhân trong các điều kiện của các chủ thể của quan hệ nhượng quyền thương mại tại Điều 5 và 6 Nghị định 35/2006/NĐ-CP. Bên cạnh đó, theo quy định của pháp luật Việt Nam, ngoài các chủ thể có tư cách thương nhân, vẫn còn những chủ thể mặc dù không phải là thương nhân vẫn có thể tham gia các hoạt động thương mại. Họ là những cá nhân hoạt động thương mại độc lập, thường xuyên không phải đăng ký kinh doanh được quy định tại Nghị định 39/2007/NĐ-CP. Theo đó, các hoạt động mà các chủ thể này có thể tiến hành bao gồm những hoạt động thương mại như hoạt động mua bán những vật dụng nhỏ lẻ (gọi chung là buôn bán vặt); hoạt động bán quà bánh, đồ ăn, nước uống (hàng nước) có hoặc không có địa điểm cố định (gọi chung là bán quà vặt); thực hiện các dịch vụ như đánh giày, bán vé số, sửa khóa, sửa chữa xe, trông giữ xe, rửa xe, cắt tóc, vẽ tranh, chụp ảnh và các dịch vụ khác
. Rõ ràng, các hoạt động trên đều có khả năng phát triển theo mô hình nhượng quyền thương mại. Thêm vào đó, các lĩnh vực như nông nghiệp, thủ công và hành nghề tự do không quá phức tạp cho nên một số chủ thể cho dù không có tư cách thương nhân vẫn có đủ khả năng thực hiện. Như vậy, từ những phân tích trên ta có thể kết luận theo các quy định hiện hành của pháp luật Việt Nam các bên tham gia quan hệ nhượng quyền thương mại tại Việt Nam không nhất thiết phải là thương nhân. Quy định này là hợp lý và rất có ý nghĩa trong việc thúc đẩy nhượng quyền thương mại trong một số lĩnh vực nhất định.
Bởi nhượng quyền thương mại là một hoạt động thương mại đặc thù do đó, hầu hết ở tất cả các nước pháp luật đều đòi hỏi các chủ thể tham gia quan hệ nhượng quyền thương mại phải đạt được những tiêu chuẩn nhất định. Tương tự như vậy, pháp luật nhượng quyền thương mại Việt Nam cũng đặt ra nhiều điều kiện cho các bên, đồng thời do vai trò và vị trí của các bên trong quan hệ nhượng quyền thương mại là khác nhau nên các tiêu chuẩn này là không giống nhau với từng đối tượng. Và khi so sánh điều kiện riêng của các bên tham gia nhượng quyền thương mại, một điều dễ nhận thấy là các điều kiện đặt ra đối với bên nhượng quyền khắt khe hơn nhiều so với các điều kiện của bên nhận quyền. Những quy định này dựa trên cơ sở sự mất cân đối về vị trí và rủi ro của mỗi bên khi tham gia nhượng quyền thương mại.

Thứ nhất, về sự mất cân đối trong vị thế của các bên, trong quan hệ nhượng quyền thương mại bên nhượng quyền thường là những thương nhân lớn đã thành danh trên thị trường, họ là những người chọn bên nhận quyền chứ không phải bên nhận quyền chọn họ. Và hiển nhiên khả năng nắm thông tin về hệ thống nhượng quyền thương mại cũng như khả năng đàm phán của bên nhận quyền đã bị hạn chế một cách đáng kể. Kết quả là bên nhận quyền trong quan hệ nhượng quyền thương mại luôn ở thế yếu hơn so với bên nhượng quyền.
Thứ hai, về vấn đề rủi ro, trong khi bên nhận quyền phải bỏ ra một khoản tiền đầu tư tương đối lớn vào cơ sở hạ tầng và trang trải các khoản phí thì bên nhượng quyền hầu như không bỏ ra bất kì một khoản đầu tư vật chất nào đáng kể. Rõ ràng trong trường hợp này rủi ro của bên nhận quyền là cao hơn nhiều so với bên nhượng quyền.
Bởi những lý do trên, cũng như pháp luật đa số các quốc gia trên thế giới, pháp luật Việt Nam cũng có xu hướng bảo vệ quyền lợi của bên nhận quyền. Quan điểm này được thể hiện rõ nhất trong các điều kiện riêng của các chủ thể dưới đây.

Các điều kiện đối với bên nhượng quyền

Hệ thống kinh doanh dự định dùng để nhượng quyền phải hoạt động ít nhất 01 năm. Trường hợp thương nhân Việt Nam là bên nhận quyền sơ cấp từ bên nhượng quyền nước ngoài, thương nhân Việt Nam đó phải kinh doanh theo phương thức nhượng quyền thương mại ít nhất 01 năm ở Việt Nam trước khi tiến hành cấp lại quyền thương mại.

Cơ sở pháp lý cho vấn đề này là Điều 5 Nghị định 35/2006/NĐ-CP được sửa đổi bởi Điều 8 Nghị định 08/2018/NĐ-CP theo đó thương nhân được phép cấp quyền thương mại khi hệ thống kinh doanh dự định dùng để nhượng quyền đã được hoạt động ít nhất 01 năm. Việc đặt ra thời gian thử thách nhằm bảo đảm giá trị và khả năng thích nghi của quyền thương mại được chuyển nhượng với thị trường từ đó bảo vệ lợi ích của bên nhận quyền đặc biệt là trong quan hệ nhượng quyền thương mại có yếu tố nước ngoài mà các thương nhân Việt Nam là bên nhận quyền. Với tư cách là một nước đi sau trong lĩnh vực nhượng quyền thương mại, quy định này ở một mức độ nhất định đã góp phần bảo vệ quyền lợi của các bên nhận quyền, tránh cho họ có những quyết định sai lầm mua phải quyền thương mại của những thương nhân mặc dù làm ăn không hiệu quả nhưng có được một hệ thống quảng cáo, chào mời tốt cùng các ưu đãi lớn.
Mặc dù vậy, xét về mặt bản chất thì quy định về thời gian thử thách đối với một doanh nghiệp trước khi được tham gia nhượng quyền thương mại có nhiều vấn đề bất hợp lý như sau:

Thứ nhất, trong quan hệ nhượng quyền thương mại, bên nhận quyền trước khi ký hợp đồng họ nhất định phải có sự tìm hiểu những vấn đề liên quan tới quyền thương mại mà họ dự định nhận. Họ không có lý do gì để nhận một quyền thương mại khi mà họ không tin vào khả năng sinh lợi, khả năng thành công của quyền thương mại đó. Nói cách khác, khi tham gia vào một hệ thống nhượng quyền thương mại, bên nhận quyền hoàn toàn tự nguyện.

Thứ hai, mặc dù đã đủ thời gian hoạt động nhưng một năm không thể bảo đảm giá trị thương hiệu của bên nhượng quyền khi mà điều kiện này chỉ căn cứ vào thời gian hoạt động chứ không căn cứ vào hiệu quả kinh doanh. Yếu tố bảo đảm cho sự thích ứng, khả năng thành công của một hệ thống nhượng quyền không phải thời gian hoạt động mà là danh tiếng. Danh tiếng của một hệ thống nhượng quyền có thể được hình thành trong thời gian rất lâu hàng chục năm nhưng cũng có thể chỉ chỉ trong một vài tháng. Hơn thế nữa, khi một doanh nghiệp mới ra đời họ cũng sở hữu tên thương mại riêng, nhãn hiệu, bí quyết kinh doanh, khẩu hiệu của riêng họ… Mặc dù, có thể những quyền thương mại đó chưa khẳng định được uy tín, khả năng thành công, thích ứng với thị trường tuy nhiên dựa vào những đầu tư ban đầu cho thương hiệu thì quyền thương mại mà họ đang sở hữu vẫn có thể có một giá trị nhất định. Đặc biệt là những doanh nghiệp ra đời với mục đích là nhượng quyền thương mại ngay từ đầu tư Phở 24 thì thường có sự chuẩn bị, đầu tư đáng kể cho những đối tượng mà chủ sở hữu dự định chuyển nhượng. Mặc khác thời gian một năm có thể lấy đi của các thương nhận nhiều cơ hội để mở rộng thị trường. Ở đây dường như đã có một sự can thiệp có phần hơi thái quá của các quy định pháp luật vào quan hệ thương mại vốn mang tính bình đẳng thỏa thuận giữa các chủ thể độc lập với nhau về tư cách pháp lý. Bởi những lý do trên, quy định về thời gian thử thách này đang dần trở nên không thực tế và không phù hợp với xu hướng phát triển của hoạt động nhượng quyền thương mại tại Việt Nam.
Tuy nhiên bất chấp những lập luận trên, phải thừa nhận việc pháp luật Việt Nam quy định thời gian thử thách này là một năm ngắn hơn so với quy định của một số nước khác, vẫn là một cách tiếp cận có ý nghĩa. Thời gian thử thách ngắn đã tạo điều kiện cho các doanh nghiệp mới thành lập được nhanh chóng tham gia vào thị trường nhượng quyền thương mại, từ đó cổ vũ sự phát triển của hoạt động này ở nước ta trong giai đoạn hiện nay và trong tương lai.

Tồn tại song song đó là các điều kiện khác, chủ thể nhượng quyền thương mại phải đăng ký hoạt động nhượng quyền thương mại với cơ quan có thẩm quyền theo quy định tại Điều 18 Nghị định 35/2006/NĐ-CP được hướng dẫn tại Mục 1 Thông tư 09/2006/TT-BTM. Quy định về đăng ký với cơ quan nhà nước nước nhằm tạo ra tính minh bạch trong quan hệ nhượng quyền thương mại giữa các bên tham gia. Ngoài ra nó cũng có ý nghĩa lớn đối với hoạt động quản lý nhà nước trong lĩnh vực này.

Trước đây, hàng hóa, dịch vụ kinh doanh thuộc đối tượng của quyền thương mại không vi phạm quy định tại Điều 7 của Nghị định 35/2006/NĐ-CP. Theo đó hàng hóa, dịch vụ được phép kinh doanh nhượng quyền thương mại là hàng hóa, dịch vụ không thuộc danh mục hàng hóa, dịch vụ cấm kinh doanh. Trường hợp hàng hóa, dịch vụ thuộc danh mục hàng hóa, dịch vụ hạn chế kinh doanh, danh mục hàng hóa, dịch vụ kinh doanh có điều kiện, doanh nghiệp chỉ được kinh doanh theo mô hình nhượng quyền thương mại sau khi được cơ quan quản lý ngành cấp giấy phép kinh doanh, giấy tờ có giá trị tương đương hoặc có đủ điều kiện kinh doanh. Tuy nhiên, đến ngày 15/01/2018 quy định này đã được bãi bỏ bởi quy định tại Điều 9 Nghị định 08/2018/NĐ-CP.
Các điều kiện đối với bên nhận quyền

Đối với bên nhận quyền thì pháp luật Việt Nam đưa ra các tiêu chí ít khắt khe hơn. Luật pháp yêu cầu bên nhận quyền phải có đủ khả năng tiến hành các hoạt động kinh doanh sau khi nhận quyền thương mại của bên nhượng quyền. Cụ thể, họ cần có đăng ký kinh doanh ngành nghề phù hợp với đối tượng của nhượng quyền thương mại và trong một số trường hợp ngành nghề có điều kiện thì bên nhận quyền phải có giấy phép kinh doanh hoặc đáp ứng các điều kiện kinh doanh.

Theo pháp luật Việt Nam, bên nhận quyền không nhất thiết phải có tư cách thương nhân hay được tổ chức dưới hình thức doanh nghiệp như quy định của pháp luật một số nước điển hình là Trung Quốc. Sở dĩ quy định pháp luật Việt Nam thoáng hơn so với một số quốc gia khác bởi tình hình hoạt động nhượng quyền thương mại tại Việt Nam, các quan hệ nhượng quyền thương mại xuất hiện phổ biến trong các lĩnh vực nhà hàng, quán ăn nhanh do đó các hình thức khác như hộ kinh doanh hoặc cá nhân hoạt động thương mại trong một số lĩnh vực cũng có thể đảm nhận tốt vai trò này.

Mặc dù không cần điều kiện là doanh nghiệp nhưng cần lưu ý trong quan hệ giữa bên nhượng quyền và bên nhận quyền, bên nhận quyền phải độc lập ở một mức độ nhất định. Các bên có sử dụng những quyền thương mại chung như nhãn hiệu, tên thương mại, khẩu hiệu, bí quyết… dẫn đến sự phụ thuộc chặt chẽ của bên nhận quyền vào bên nhượng quyền. Tuy nhiên, thực tế bên nhận quyền phải hoạt động dưới một tên thương mại riêng và tự chịu trách nhiệm đối với các hành vi do mình thực hiện. Điều này rất quan trọng, nó là một đặc điểm để phân biệt bên nhượng quyền thương mại với các cơ sở kinh doanh phụ thuộc như các chi nhánh, văn phòng đại diện. Đồng thời việc quy định một tư cách pháp lý cụ thể, độc lập cho bên nhận quyền cũng có ý nghĩa bảo vệ quyền lợi của bên nhượng quyền khi mà rủi ro họ phải chịu từ hoạt động của các bên nhận quyền luôn luôn tiềm ẩn.
Tóm lại, qua các phân tích trên có thể rút ra một số điểm như sau:

· Trong quan hệ nhượng quyền thương mại các chủ thể gồm có hai bên bên nhượng quyền và bên nhận quyền hoặc có thể nhiều hơn 02 chủ thể trong những quan hệ phức tạp, lúc đó có thể xuất hiện các bên nhận quyền thứ cấp.

· Các bên trong quan hệ nhượng quyền thương mại có thể là thương nhân hoặc không phải thương nhân. Trên thực tế, đa số các bên khi tham gia hợp đồng nhượng quyền thương mại là thương nhân. Tuy nhiên, cũng có khi họ không phải là thương nhân, đặc biệt là khi hoạt động nhượng quyền thương mại diễn ra trong các lĩnh vực như nông nghiệp, thủ công và hành nghề tự do.

· Các điều kiện đặt ra đối với chủ thể nhượng quyền phức tạp hơn nhiều so với chủ thể nhận quyền. Điều này nằm trong khuynh hướng chung của pháp luật nhượng quyền thương mại Việt Nam là tập trung bảo vệ quyền lợi của bên nhận quyền những chủ thể luôn ở thế yếu trong quan hệ nhượng quyền thương mại.

3. Kinh nghiệm đàm phán trong nhượng quyền

Để đi đến một kết quả nhượng quyền thương mại thành công cho cả đôi bên thì việc chủ động về mặt thông tin, quy định pháp luật của các bên khi tham gia vào quan hệ nhượng quyền thương mại là vô cùng quan trọng.

Nội dung đàm phán được thể hiện dưới hình thức một hợp đồng. Vậy vấn đề đầu tiên hình thức hợp đồng nhượng quyền thương mại được quy định như thế nào và có những tác động ra sao đối với quan hệ nhượng quyền này?
Quy định về hình thức của hợp đồng nhượng quyền thương mại có những điểm khác nhau trong pháp luật của các nước trên thế giới. Có những nước không quy định bắt buộc hình thức phải bằng văn bản, nói cách khác hợp đồng nhượng quyền thương mại có thể được ghi nhận bằng lời nói, tùy thuộc vào sự lựa chọn của các bên. Sự khác nhau này dựa trên cơ sở nhận thức về tầm quan trọng, tính phức tạp của hợp đồng nhượng quyền thương mại cũng như lý luận về hình thức của hợp đồng nói chung.

Theo Điều 285 Luật Thương mại 2005 thì hợp đồng nhượng quyền thương mại phải được lập bằng văn bản hoặc hình thức khác có giá trị pháp lý tương đương. Các hình thức tương đương với văn bản hiện nay là telex, fax, điện báo, thông điệp dữ liệu…

Bên cạnh Luật Thương mại, tại khoản 1 Điều 10 Nghị định 35/2006/NĐ-CP quy định trong hợp đồng nhượng quyền thương mại phần chuyển giao quyền sử dụng các đối tượng sở hữu công nghiệp có thể được lập thành một phần riêng. Do đó, cần lưu ý là ở đây hợp đồng nhượng quyền thương mại có thể bao gồm một hoặc hai hợp đồng. Đó có thể là một hợp đồng nhượng quyền thương mại thống nhất hoặc có thể có thêm hợp đồng về các đối tượng sở hữu công nghiệp theo pháp luật sở hữu trí tuệ. Tuy nhiên, nếu có lập thành một phần riêng thì phần hợp đồng riêng này cũng vẫn phải được thể hiện dưới hình thức văn bản căn cứ theo nội dung khoản 2 Điều 141 Luật Sở hữu trí tuệ 2005.

Hợp đồng nhượng quyền thương mại là sự thể hiện rõ nhất ý chí, quyền và nghĩa vụ cụ thể của các bên trong quan hệ hợp đồng vì thế nó có giá trị chứng cứ cao và có ý nghĩa lớn trong việc giải quyết các tranh chấp một cách nhanh chóng và đúng đắn. Do vậy, quy định của pháp luật Việt Nam bắt buộc hợp đồng nhượng quyền thương mại phải được lập bằng văn bản là hoàn toàn hợp lý.

Khi xác lập hợp đồng việc xác định đối tượng của hợp đồng là bước không thể thiếu. Trước hết, đối tượng của hợp đồng nhượng quyền thương mại là lợi ích các bên trong quan hệ nhượng quyền thương mại nhắm tới, đó là các quyền thương mại. Luật Thương mại 2005 không đề cập đến khái niệm quyền thương mại nhưng căn cứ vào quy định về khái niệm hoạt động nhượng quyền thương mại tại điều 284 Luật Thương mại 2005 có thể hình dung quyền thương mại là quyền được sử dụng các yếu tố nhãn hiệu hàng hóa, tên thương mại, bí quyết kinh doanh, khẩu hiệu kinh doanh, biểu tượng kinh doanh, quảng cáo của bên nhượng quyền trong mua bán hàng hóa, cung ứng dịch vụ. Tiếp đó, Nghị định 35/2006/NĐ-CP quy định chi tiết Luật Thương mại về hoạt động nhượng quyền thương mại đã bổ sung cụ thể hơn về đối tượng của quan hệ này. Theo Nghị định 35/2006/NĐ-CP “quyền thương mại” bao gồm một số hoặc toàn bộ các quyền sau đây:

· Quyền được bên nhượng quyền cho phép và yêu cầu bên nhận quyền tự mình tiến hành công việc kinh doanh cung cấp hàng hóa hoặc dịch vụ theo một hệ thống do bên nhượng quyền quy định và được gắn với nhãn hiệu hàng hóa, tên thương mại, khẩu hiệu kinh doanh, biểu tượng kinh doanh, quảng cáo của bên nhượng quyền. Đây được xem là những quyền thương mại cơ bản cấu thành nên bộ phận chủ yếu của đối tượng quan hệ nhượng quyền thương mại.

· Quyền được bên nhượng quyền cấp cho bên nhận quyền sơ cấp quyền thương mại chung. Khái niệm quyền thương mại chung là một trong những khái niệm sau được đưa vào pháp luật nhượng quyền thương mại của Việt Nam. Quyền này cho phép bên nhận quyền sơ cấp được phép cấp lại quyền thương mại cho bên thứ ba trong phạm vi thời hạn theo thỏa thuận giữa các bên. 

· Quyền được bên nhượng quyền thứ cấp cấp lại cho bên nhận quyền thứ cấp theo hợp đồng nhượng quyền thương mại chung. Quyền này thuộc về bên nhận quyền thứ cấp được sử dụng các đối tượng như nhãn hiệu, tên thương mại, bí quyết kinh doanh…thuộc sở hữu của bên nhượng quyền sơ cấp.

· Quyền được bên nhượng quyền cấp cho bên nhận quyền quyền thương mại theo hợp đồng phát triển quyền thương mại. Quyền phát triển quyền thương mại là quyền trong đó bên nhận quyền được phép mở thêm các cơ sở kinh doanh khác trong một khu vực địa lý và thời hạn nhất định.

Các đối tượng của hợp đồng nhượng quyền thương mại có thể chia thành hai loại là những đối tượng được pháp luật sở hữu trí tuệ bảo vệ và những dối tượng không được bảo vệ.
Những yếu tố cấu thành quyền thương mại được pháp luật sở hữu trí tuệ bảo hộ bao gồm nhãn hiệu hàng hóa, tên thương mại, quyền tác giả trong nhượng quyền thương mại, kiểu dáng công nghiệp, bí mật kinh doanh. Đây không phải là một quyền thương mại đơn lẻ mà là một tổ hợp các quyền thương mại gắn với từng đối tượng do vậy tùy vào sự thỏa thuận của các bên trong hợp đồng mà đối tượng của hợp đồng có thể bao gồm một số hoặc tất cả các yếu tố trên.

Nhãn hiệu hàng hóa là dấu hiệu dùng để phân biệt hàng hóa, dịch vụ của các tổ chức, cá nhân khác nhau. Đây là yếu tố được pháp luật sở hữu trí tuệ bảo vệ nhưng không phải là bảo hộ tự động mà phải đăng ký tại cơ quan nhà nước có thẩm quyền. Do đó trước khi thực hiện nhượng quyền thương mại, bên nhượng quyền nên đăng ký bảo hộ nhãn hiệu nhằm tránh các tường hợp bị xâm phạm.

Theo pháp luật sở hữu trí tuệ thì nhãn hiệu có thể được chia thành nhãn hiệu nổi tiếng và nhãn hiệu thông thường. Khoản 20 Điều 4 Luật Sở hữu trí tuệ 2006 quy định nhãn hiệu nổi tiếng là nhãn hiệu được người tiêu dùng biết đến rộng rãi trên toàn lãnh thổ Việt Nam. Việc được công nhận là nhãn hiệu nổi tiếng mang lại nhiều lợi thế cho chủ sở hữu nhãn hiệu. Không giống như nhãn hiệu thông thường chỉ được bảo hộ trong phạm vi các sản phầm cùng loại. Phạm vi bảo hộ của một nhãn hiệu nổi tiếng rộng hơn bao trùm lên tất cả các loại sản phẩm, dịch vụ. Mọi hành vi sử dụng dấu hiệu trùng hoặc tương tự với nhãn hiệu nổi tiếng cho hàng hóa, dịch vụ bất kỳ, kể cả hàng hóa, dịch vụ không cùng loại, không tương tự và không liên quan tới hàng hóa, dịch vụ thuộc danh mục hàng hóa, dịch vụ mang nhãn hiệu nổi tiếng đều bị coi là xâm phạm quyền sở hữu công nghiệp đối với nhãn hiệu nổi tiếng. Bên cạnh đó, cần lưu ý nhãn hiệu nổi tiếng có cơ chế bảo hộ đặc biệt, không cần đăng ký với cơ quan nhà nước có thẩm quyền. Cơ chế này chỉ công nhận một nhãn hiệu là nhãn hiệu nổi tiếng trong từng trường hợp cụ thể. Mặc dù vậy, trên thực tế số lượng nhãn hiệu Việt Nam được công nhận là nhãn hiệu nổi tiếng trong các vụ việc là rất khiêm tốn. Khi xét tới các nhãn hiệu hàng hóa, dịch vụ thuộc sở hữu của thương nhân Việt Nam, một số nhãn hiệu nổi tiếng như Miliket, petro Việt Nam,… Số lượng các nhãn hiệu nổi tiếng được công nhận ít một phần vì cũng bởi các vấn đề liên quan tới tiêu chí để công nhận một nhãn hiệu là nổi tiếng. Điều 75 Luật Sở hữu trí tuệ 2006 có quy định các tiêu chí để đánh giá nhãn hiệu nổi tiếng như sau:
· Số lượng người tiêu dùng liên quan đã biết đến nhãn hiệu thông qua việc mua bán, sử dụng hàng hóa, dịch vụ mang nhãn hiệu hoặc thông qua quảng cáo.

· Phạm vi lãnh thổ mà hàng hóa, dịch vụ mang nhãn hiệu đã được lưu hành.

· Doanh số từ việc bán hàng hóa hoặc cung cấp dịch vụ mang nhãn hiệu hoặc số lượng hàng hóa đã được bán ra, lượng dịch vụ đã được cung cấp.

· Thời gian sử dụng liên tục nhãn hiệu.

· Uy tín rộng rãi của hàng hóa, dịch vụ mang nhãn hiệu.

· Số lượng quốc gia bảo hộ nhãn hiệu.

· Số lượng quốc gia công nhận nhãn hiệu là nổi tiếng.

· Giá chuyển nhượng, giá chuyển giao quyền sử dụng, giá trị góp vốn đầu tư của nhãn hiệu.

Rõ ràng, trong số các tiêu chí trên một số tiêu chí như số lượng người tiêu dùng biết đến nhãn hiệu dó hay uy tín rộng rãi của hàng hóa, dịch vụ là khá trừu tượng. Đồng thời các quy định mang tính chất định lượng như số lượng người biết đến, số lượng các quốc gia bảo hộ nhãn hiệu, số lượng các quốc gia công nhận nhãn hiệu là nổi tiếng không phải là một con số cụ thể. Vấn đề này lại chưa có một văn bản hướng dẫn chi tiết nên có khả năng dẫn đến việc tùy tiện trong việc xác định. Trên cơ sở những luận điểm trên thì lời khuyên đối với chủ sở hữu nhãn hiệu là nên tập trung xây dựng thương hiệu của mình để đáp ứng những tiêu chí đồng thời tìm hiểu xem có đối tượng nào có đơn đăng ký nhãn hiệu trùng hoặc gây nhầm lẫn với nhãn hiệu của mình để kịp thời yêu cầu cơ quan nhà nước có thẩm quyền can thiệp.
Một điều không hợp lý nữa trong pháp luật Việt Nam đó là việc Luật Thương mại 2005 và sau đó là Nghị định 35/2006/NĐ-CP không quy định về nhãn hiệu dịch vụ trong khi tiềm năng về hoạt động nhượng quyền thương mại trong lĩnh vực dịch vụ là rất lớn. Quy định trong pháp luật Việt Nam đồng nghĩa với việc chuyển giao quyền sử dụng nhãn hiệu dịch vụ không phải là một phần của hợp đồng nhượng quyền thương mại, không chịu sự điều chỉnh của pháp luật nhượng quyền thương mại. Hậu quả là việc chuyển giao quyền sử dụng nhãn hiệu dịch vụ phải thực hiện theo pháp luật sở hữu trí tuệ về chuyển giao quyền sở hữu công nghiệp và sẽ tạo rắc rối không cần thiết cho các chủ thể quan hệ nhượng quyền thương mại. Có lẽ đây chỉ là thiếu sót của các cơ quan lập pháp khi xây dựng Luật Thương mại 2005 và cần sớm được khắc phục.

Tên thương mại là tên gọi của tổ chức, cá nhân dùng trong hoạt động kinh doanh để phân biệt chủ thể kinh doanh mang tên gọi đó với chủ thể kinh doanh khác trong cùng lĩnh vực và khu vực kinh doanh.

Thông thường thì tên thương mại của thương nhân khác với các nhãn hiệu hàng hóa mà thương nhân đó cung cấp ví dụ pepsi là tên thương mại còn các nhãn hiệu sản phẩm của nó là 7 up, mirinda, aquafina… Trong một số trường hợp thì tên thương mại có thể trùng với nhãn hiệu ví dụ tên thương mại là Trung Nguyên đồng thời nhãn hiệu là cà phê Trung Nguyên.
Theo Luật Sở hữu trí tuệ 2006 quy định quyền đối với tên thương mại chỉ được chuyển nhượng cùng với việc chuyển nhượng toàn bộ cơ sở kinh doanh và hoạt động kinh doanh dưới tên thương mại đó (khoản 3 Điều 139 Luật Sở hữu trí tuệ). Trong khi đó nhượng quyền thương mại không phải là chuyển nhượng toàn bộ cơ sở kinh doanh. Vậy theo Luật Sở hữu trí tuệ 2006 thì tên thương mại sẽ không được chuyển nhượng trong hợp đồng nhượng quyền thương mại. Điều này hoàn toàn mâu thuẫn với quy định về đối tượng của hợp đồng nhượng quyền thương mại theo Điều 284 Luật Thương mại 2005. Xét trên góc độ thực tế cũng như khi so sánh với pháp luật các nước trên thế giới thì trong hoạt động nhượng quyền thương mại, tên thương mại là một yếu tố cực kỳ quan trọng. Hoạt động nhượng quyền thương mại trong đa số các trường hợp đều có chuyển giao quyền sử dụng tên thương mại. Rõ ràng các quy định của Luật Sỡ hữu trí tuệ 2005 chỉ điều chỉnh việc chuyển giao tên thương mại một cách riêng lẻ trong khi với những đặc điểm đặc thù, nhượng quyền thương mại cần có sự điều chỉnh của những quy phạm riêng biệt. Vấn đề đặt ra nhu cầu sửa đổi các quy định của pháp luật về sở hữu trí tuệ để tạo nên tính thống nhất trong hệ thống pháp luật và phù hợp với thực tiễn.
Quyền tác giả trong nhượng quyền thương mại là quyền đối với tác phẩm được sáng tạo ra. Các tác phẩm ở đây là các sản phẩm của trí tuệ rất phong phú đa dạng về loại hình nghệ thuật, hình thức thể hiện, chất liệu, ngôn ngữ và chất lượng… Do vậy, trong hợp đồng nhượng quyền thương mại tác phẩm có thể tồn tại dưới các dạng như tài liệu hướng dẫn, sách, băng, đĩa, phần mềm, quảng cáo của bên nhượng quyền… Vì các dạng tác phẩm được bảo vệ thông qua hình thức bảo hộ quyền tác giả khá đa dạng cho nên các doanh nghiệp tham gia nhượng quyền thương mại nên tập trung vào yếu tố này nhằm bảo vệ những sự sáng tạo của mình cho dù nó chỉ là những yếu tố rất nhỏ để tránh các doanh nghiệp cạnh tranh khác lợi dụng bắt chước những điểm này nhằm mục đích gây nhầm lẫn, lợi dụng danh tiếng.
Đối tượng quyền tác giả mặc dù có cơ chế tự động bảo hộ không cần đăng ký tại bất kì một cơ quan có thẩm quyền nào tuy nhiên để bảo vệ quyền tác giả của mình một cách tốt nhất, phòng ngừa những tranh chấp có thể phát sinh thì các doanh nghiệp nên đăng ký quyền tác giả và quyền liên quan tại Cục Bản quyền tác giả Văn học – Nghệ thuật hoặc có thể nộp đơn tại Sở Văn hóa-Thông tin nơi tác giả, chủ sở hữu quyền tác giả, chủ sở hữu quyền liên quan cư trú hoặc có trụ sở.
Kiểu dáng công nghiệp là hình dáng bên ngoài của sản phẩm được thể hiện bằng hình khối, đường nét, màu sắc hoặc sự kết hợp những yếu tố đó. Kiểu dáng công nghiệp được bảo hộ tương tự như nhãn hiệu vì vật đối tượng này cũng cần đăng ký bảo hộ theo pháp luật sở hữu trí tuệ trước khi chuyển giao.

Bí quyết kinh doanh là những thông tin thu được từ hoạt động đầu tư tài chính, trí tuệ, chưa được bộc lộ và có khả năng sử dụng trong kinh doanh. Bí quyết kinh doanh là một yếu tố quan trọng trong quan hệ nhượng quyền thương mại, nó tạo ra khả năng cạnh tranh và các thế mạnh cho doanh nghiệp này so với doanh nghiệp khác và do đó quyết định tới sự thành bại của cả hệ thống nhượng quyền trong nhiều trường hợp. Hơn nữa, khác với sáng chế chỉ được bảo hộ trong một thời hạn nhất định, bí mật kinh doanh có thể tạo ưu thế cho chủ thể nắm giữ nó trong một thời gian không giới hạn.

Hiện nay, Luật Thương mại 2005 và Nghị định 35/2006/NĐ-CP sử dụng thuật ngữ là bí quyết kinh doanh chứ không dùng thuật ngữ bí mật kinh doanh như trong như trong Luật Sở hữu trí tuệ. Trên thực tế, rất nhiều người sử dụng đồng thời cả hai thuật ngữ trên mà không có sự phân biệt. Hai thuật ngữ trên về nội hàm là giống nhau. Đây chỉ là vấn đề về sử dụng ngôn ngữ trong văn bản pháp luật của Việt Nam. Bí mật kinh doanh hay bí quyết kinh doanh đều là những thông tin thỏa mãn các điều kiện sau đây:

· Không là hiểu biết thông thường.

· Có khả năng áp dụng trong kinh doanh và khi được sử dụng sẽ tạo cho người nắm giữ thông tin đó có lợi thế hơn so với người không nắm giữ hoặc không sử dụng nó.

· Được chủ sở hữu bảo mật bằng các biện pháp cần thiết để không bị tiết lộ và không dễ dàng tiếp cận được.

Từ những điều kiện trên ta thấy để xác định một thông tin là bí mật kinh doanh thì cần phải chứng minh nó thỏa mãn cả ba yếu tố. Việc xác định một thông tin có phải là bí mật kinh doanh hay không có thể là vấn đề gây tranh cãi giữa các bên trong hợp đồng khi những tiêu chí đánh giá khá chung chung, trừu tượng và chưa có văn bản hướng dẫn cụ thể. Do đó điều quan trọng trước khi tham gia loại quan hệ này các bên nên thỏa thuận xác định rõ đâu là những bí mật kinh daonh cần được bảo vệ.
Ngoài ra các đối tượng không được pháp luật sở hữu trí tuệ bảo vệ nhưng vẫn là một bộ phận của quyền thương mại được chuyển giao, những yếu tố này bao gồm cung cách phục vụ, không gian kiến trúc, màu sắc, mùi hương… Các yếu tố trên tuy chỉ là những yếu tố thứ cấp, khi nói tới một yếu tố riêng lẻ thì không có ý nghĩa gì nhưng nếu đặt các yếu tố trên trong một thể thống nhất, trong mối quan hệ với các yếu tố khác thì có thể tạo thành những nét đặc trưng riêng có của một cửa hàng. Sự kết hợp giữa các yếu tố trên và tính đồng bộ của chuỗi các cửa hàng đã mang đến sự thay đổi về chất cho các đối tượng của nhượng quyền thương mại. Bất cứ sự lợi dụng, bắt chước một yếu tố nào cho dù được bảo vệ hay không được bảo vệ cũng đều ảnh hưởng tới toàn bộ hệ thống. Thực tế do đây là những đối tượng không được bảo vệ nên có nhiều hành vi lợi dụng điều này để tạo ra sự nhầm lẫn giữa các chủ thể kinh doanh một cách đáng kể. Tuy vậy, các bên có lợi ích bị ảnh hưởng vẫn chưa có một cơ chế pháp lý nào để ngăn chặn hiệu quả hiện tượng này. Điển hình với hệ thống nhượng quyền của Phở 24 hiện nay có nhiều chủ thể khác đã lợi dụng việc trang trí cửa hàng bằng nền xanh cốm, bắt chước trang phục nhân viên, cách bài trí của tô phở, thậm chí cả tấm giấy lót tô để gây nhầm lẫn cho khách hàng. Những vấn đề này có vẻ nhỏ những đã gây không ít khó khăn cho hoạt động của chuỗi cửa hàng Phở 24. Bởi vậy, về cả lý thuyết lẫn thực tế những yếu tố nêu trên rất cần được lưu ý trong xây dựng một hệ thống nhượng quyền thương mại.

Qua những phân tích trên, pháp luật Việt Nam đang tiếp cận các đối tượng quan hệ nhượng quyền thương mại một cách bộ phận, rời rạc, có những yếu tố được bảo vệ có yếu tố thì không. Cách thức tiếp cận của Luật Sở hữu trí tuệ là phù hợp để điều chỉnh những quan hệ về sở hữu trí tuệ gắn với từng đối tượng riêng lẻ, tuy nhiên, với hoạt động nhượng quyền thương mại pháp luật cần một cách tiếp cận toàn diện hơn. Trong tương lai, Việt Nam nên có những quy phạm pháp luật dành riêng để bảo vệ những đối tượng này trong một thể thống nhất, trong mối quan hệ với các đối tượng khác. Ví dụ, việc sử dụng phông nền màu gì không được bảo vệ nhưng nếu nó được đặt trong một không gain kiến trúc kết hợp với mùi hương, ánh đèn… thì tổng thể đó nên được pháp luật bảo vệ vì nó có tính sáng tạo và có khả năng phân biệt.
Tóm lại Nghị định 35/2006/NĐ-CP đã quy định một cách cụ thể đồng thời mở rộng phạm vi các quyền thương mại là đối tượng của quan hệ nhượng quyền thương mại. Bên cạnh quyền được sử dụng các yếu tố như nhãn hiệu, tên thương mại, khẩu hiệu kinh doanh, biểu tượng kinh doanh, quảng cáo của bên nhượng quyền, trong nhiều trường hợp khác đối tượng của quan hệ nhượng quyền thương mại còn bao gồm quyền được nhượng lại quyền thương mại cho bên nhận quyền thứ cấp, quyền phát triển quyền thương mại. Các đối tượng của quan hệ nhượng quyền thương mại không dừng lại ở những giới hạn đó mà có thể mở rộng, thu hẹp tùy vào sự thỏa thuận của các bên trong hợp đồng. Pháp luật thương mại Việt Nam không nên đặt ra một quy định cứng nhắc các đối tượng của hợp đồng nhượng quyền thương mại.

Nội dung chính trong bất cứ loại hợp đồng nào đó chính là quyền và nghĩa vụ của các bên. Trong các hợp đồng song vụ như hợp đồng nhượng quyền thương mại thì quyền của một bên là nghĩa vụ của bên kia và ngược lại. 
Vấn đề cung cấp thông tin

Cũng như pháp luật đa số các nước trên thế giới thì pháp luật Việt Nam cũng đánh giá cao vấn đề này trong quan hệ nhượng quyền thương mại. Nghĩa vụ cung cấp thông tin được xây dựng trên cơ sở sự mất cân bằng về thông tin giữa các bên khi mà bên nhượng quyền có đầy đủ thông tin về hệ thống nhượng quyền thương mại trong khi đó bên nhận quyền không có nhiều. Đồng thời khả năng thỏa thuận của bên nhận quyền để bổ sung thay đổi nội dung của hợp đồng nhượng quyền thương mại mẫu là rất hạn chế bởi bên nhượng quyền khi đã có được những thành công trong lĩnh vực nhất định thì thường ở vị trí cao hơn. Hơn nữa họ không muốn làm đổ vỡ tính bình đẳng giữa các bên nhận quyền trong cùng một hệ thống. Một trong những quyền của bên nhận quyền là yêu cầu thương nhân nhượng quyền đối xử bình đẳng với các thương nhận nhận quyền khác trong hệ thống nhượng quyền thương mại, do đó nếu trong hợp đồng với bên nhận quyền mới có những điều khoản ưu thế hơn so với hợp đồng cũ có thể dẫn tới gây xáo trộn trong hệ thống nhượng quyền thương mại. Theo pháp luật nhượng quyền thương mại Việt Nam, căn cứ vào Nghị định 35/2006/NĐ-CP thì nghĩa vụ cung cấp thông tin này có thể chia thành hai giai đoạn như sau:

· Giai đoạn trước khi ký kết hợp đồng nhượng quyền thương mại

Nghĩa vụ cung cấp thông tin của bên nhượng quyền theo Điều 8 Nghị định 35/2006/NĐ-CP bên nhượng quyền phải cung cấp cho bên nhận quyền những tài liệu sau:
+ Bản sao hợp đồng nhượng quyền thương mại mẫu

+ Bản giới thiệu về nhượng quyền thương mại

Trong trường hợp quyền thương mại là quyền thương mại chung thì ngoài việc cung cấp các thông tin trên bên nhượng quyền thứ cấp còn phải cung cấp cho bên dự kiến nhận quyền bằng văn bản các nội dung sau đây:

+ Thông tin về bên nhượng quyền đã cấp quyền thương mại cho mình

+ Nội dung của hợp đồng nhượng quyền thương mại chung

+ Cách xử lý các hợp đồng nhượng quyền thương mại thứ cấp trong trường hợp chấm dứt hợp đồng nhượng quyền thương mại chung.

Nghĩa vụ này phát sinh trước khi hợp đồng nhượng quyền thương mại giữa các bên có hiệu lực, do nhà nước quy định chứ không phải nghĩa vụ được các bên thỏa thuận trong hợp đồng. Sau khi nhận và nghiên cứu những tài liệu trên thì bên nhận quyền có quyền quyết định có kí kết hợp đồng hoặc không. Nghĩa vụ này nhằm tạo điều kiện cho bên dự kiến nhận quyền có thể đánh giá đúng về hệ thống nhượng quyền trước khi đưa ra những quyết định cuối cùng từ đó giúp bảo vệ quyền và lợi ích của họ. Ngoài ra, cần thống nhất một điểm đó là mặc dù nghĩa vụ cung cấp thông tin là nghĩa vụ của bên nhượng quyền tuy nhiên đây chỉ là nghĩa vụ của bên nhượng quyền đối với bên dự kiến nhận quyền. Mặt khác việc xác định bên dự kiến nhận quyền là những chủ thể nào do chính bên nhượng quyền quyết định. Vì vậy khi nói bên nhượng quyền có nghĩa vụ cung cấp thông tin cho bên dự kiến nhận quyền không có nghĩa bên nhượng quyền có nghĩa vụ cung cấp những tài liệu trên cho bất cứ lời yêu cầu nào.
Thời hạn của việc cung cấp những tài liệu trên ít nhất 15 ngày làm việc trước khi ký kết hợp đồng nhượng quyền thương mại nếu các bên không có thỏa thuận khác. So với các nước trên thế giới như Nga không yêu cầu, Hàn Quốc 5 ngày, Mỹ và Malaysia là 10 ngày, Trung Quốc, Pháp, Tây Ban Nha là 20 ngày, Mexico 30 ngày thì thời hạn 15 ngày của Việt Nam nằm ở mức độ trung bình. Xét một cách cặn kẽ, với 15 ngày bên nhận quyền tiềm năng thường khó có thể có được cái nhìn toàn diện và đánh giá đúng đắn về những vấn đề được đề cập trong bản giới thiệu nhượng quyền thương mại. Sẽ hợp lý hơn nếu thời hạn này vào khoảng 20 tới 30 ngày.

Ngoài ra, nghĩa vụ cung cấp thông tin quy định tại Điều 8 Nghị định 35/2006/NĐ-CP có đoạn “trừ trường hợp các bên có thỏa thuận khác”. Đây là một quy định mềm của pháp luật, có nghĩa trong nhiều trường hợp mặc dù bên nhượng quyền không cung cấp bản giới thiệu nhượng quyền thương mại hoặc cung cấp không đầy đủ nhưng cũng không bị xem là vi phạm pháp luật nếu như các bên có thỏa thuận phù hợp. Nhưng cũng trên cơ sở chính quy định đó, nghĩa vụ cung cấp thông tin có trước khi ký kết hợp đồng vậy thì “những thỏa thuận khác” của các bên dược ghi nhận như thế nào? Nếu như chỉ là những thỏa thuận lời nói thì khi xảy ra tranh chấp rất khó chứng minh. Thêm vào đó, mặc dù pháp luật thương mại đặt ra quy định về cung cấp thông tin của bên nhượng quyền đối với bên nhận quyền, tuy nhiên, chế tài khi bên nhượng quyền vi phạm nghĩa vụ này chưa được đề cập đến. Đây là một điểm thiếu sót của pháp luật nhượng quyền thương mại và cần được bổ sung trong thời gian tới.
Bên cạnh đó, trong quan hệ giữa các bên khi chưa có hợp đồng nhượng quyền thương mại, bên nhượng quyền là chủ sở hữu của hệ thống nhượng quyền thương mại, họ nắm rõ các thông tin như cơ cấu, tình hình tài chính, tình hình hoạt động… Trong khi bên dự kiến nhận quyền hầu như chưa có thông tin chính thức gì về mô hình nhượng quyền thương mại họ quan tâm. Bên nhượng quyền cũng không có lợi gì khi cung cấp các thông tin đầy đủ về hệ thống nhượng quyền của họ hoặc nếu có cũng chỉ là che đi những khuyết điểm, khuếch đại các ưu điểm. Nếu cho phép các bên tự thỏa thuận sẽ dễ dẫn tới trường hợp bên nhượng quyền lợi dụng quy định này để không cung cấp thông tin hoặc cung cấp không đầy đủ, thiếu trung thực. Do đó, không thẻ chờ đợi ở một sự tự nguyện từ phía bên nhượng quyền trong việc thực hiện nghĩa vụ này. Mặt khác nếu như không có quy định về cung cấp thông tin thì quyết định  của bên nhận quyền sẽ chứa đựng rất nhiều rủi ro. Là chủ thể quản lý hoạt động thương mại nói chung, điều này đặt ra cho nhà nước nhiệm vụ phải có cơ chế để bảo vệ quyền lợi của bên nhận quyền trong hoạt động nhượng quyền thương mại. Và trên thực tế, quy định nghĩa vụ cung cấp thông tin trước khi ký kết hợp đồng đã chứng minh được tầm quan trọng và khả năng ứng dụng của nó. Bởi vậy, xuất phát từ tính chất quan trọng của nội dung này cũng như những rủi ro mà bên nhận quyền phải đối mặt khi không tồn tại nghĩa vụ cung cấp thông tin, việc cho phép các bên thỏa thuận về nghĩa vụ cung cấp thông tin này là không hợp lý và cần sớm loại bỏ. 

Khi xét tới nghĩa vụ cung cấp thông tin, một yếu tố đóng vai trò hết sức quan trọng trong nghĩa vụ cung cấp thông tin đó là bản giới thiệu nhượng quyền thương mại. Trên thế giới hiện nay đa số các quốc gia đều có cơ chế để tạo ra sự cân bằng về mặt thông tin cho các chủ thể trong quan hệ nhượng quyền thương mại. Tựu trung lại về nội dung này thì pháp luật các nước thường quy định hai hình thức đó là việc cung cấp bản giới thiệu nhượng quyền thương mại hoặc buộc phải đăng ký những thông tin cần thiết với cơ quan có thẩm quyền. Theo thống kê có tới gần 2/3 mô hình pháp luật nhượng quyền thương mại trên thế giới có sử dụng luật về bản giới thiệu nhượng quyền thương mại. Thực tế là 26/33 quốc gia có pháp luật nhượng quyền thương mại sử dụng bản giới thiệu nhượng quyền thương mại như công cụ trung tâm để điều chỉnh hoạt động này. Điều đó đã cho thấy tính hiệu quả trong việc điều chỉnh pháp luật bằng bản giới thiệu nhượng quyền thương mại.

Nội dung cơ bản của bản giới thiệu nhượng quyền thương mại được quy định chi tiết tại Phụ lục III Thông tư 09/2006/TT-BTM bao gồm các nội dung bắt buộc như:
+ Thông tin chung về bên nhượng quyền

+ Thông tin về quyền sở hữu trí tuệ

+ Thông tin cụ thể về bên nhượng quyền 

+ Chi phí ban đầu mà bên nhận quyền phải trả

+ Các nghĩa vụ tài chính khác của bên nhận quyền

+ Đầu tư ban đầu của bên nhận quyền

+ Nghĩa vụ của bên nhận quyền phải mua hoặc thuê những thiết bị để phù hợp với hệ thống kinh doanh do bên nhượng quyền quy định

+ Nghĩa vụ của bên nhượng quyền

+ Mô tả thị trường của hàng hóa/dịch vụ được kinh doanh theo phương thức nhượng quyền thương mại

+ Hợp đồng nhượng quyền thương mại mẫu

+ Thông tin về hệ thống nhượng quyền

+ Báo cáo tài chính của bên nhượng quyền

+ Phẩn thưởng, sự công nhận sẽ nhận được hoặc tổ chức cần tham gia

Trên đây chỉ là những thông tin bắt buộc trong bản giới thiệu nhượng quyền thương mại, bên nhượng quyền vẫn có thẻ đưa thêm vào những nội dung khác.

Trong giai đoạn này, nghĩa vụ cung cấp thông tin của bên nhận quyền được quy định tại Điều 9 Nghị định 35/2006/NĐ-CP, theo đó bên dự kiến nhận quyền phải cung cấp cho bên dự kiến nhượng quyền các thông tin mà bên dự kiến nhượng quyền yêu cầu một cách hợp lý. Đây là một quy định khá đặc biệt của pháp luật Việt Nam so với pháp luật của các nước trên thế giới. Để xây dựng một quan hệ nhượng quyền thương mại không chỉ đòi hỏi bên nhượng quyền có đủ tiêu chuẩn pháp luật đề ra mà còn đòi hỏi bên nhận quyền có đủ các điều kiện về cơ sở vật chất, tài chính, tư cách pháp lý… để có thể tiếp nhận quyền thương mại. Bởi vậy, nghĩa vụ trên nhằm tạo cho bên nhượng quyền công cụ pháp lý để tiến hành thu thập thông tin, tìm hiểu về bên nhận quyền tiềm năng trước khi đưa ra quyết định. Nội dung này thể hiện tính hợp tác cùng có lợi giữa các bên trong quan hệ nhượng quyền thương mại. Tuy nhiên, pháp luật cũng chưa quy định rõ như thế nào là yêu cầu một cách hợp lý. Mặc khác, xét về góc độ tính thực dụng, lúc này hợp đồng nhượng quyền thương mại chưa được ký kết, việc có tiến tới ký kết hay không là hoàn toàn tùy thuộc vào ý chí các bên. Hợp đồng nhượng quyền thương mại đòi hỏi bên nhượng quyền phải chia sẻ những yếu tố cực kỳ quan trọng của họ như nhãn hiệu, tên thương mại, bí mật kinh doanh… Chính vì vậy bên nhượng quyền luôn luôn quan tâm tới tình trạng của bên dự kiến nhận quyền. Nếu bên nhượng quyền yêu cầu thông tin mà bên dự kiến nhận quyền không chấp nhận cung cấp thì họ sẽ tự cân nhắc có nên nhượng quyền hay không. Bởi vậy, nghĩa vụ cung cấp thông tin của bên dự kiến nhận quyền đối với bên dự kiến nhượng quyền trong trường hợp này không có nhiều giá trị thực tiễn. Đây cũng chính là lý do pháp luật các nước khác không quy định hoặc có quy định nhưng đã loại bỏ nghĩa vụ này.
· Nghĩa vụ cung cấp thông tin sau khi hợp đồng đã được ký kết

Theo khoản 2 Điều 8 Nghị định 35/2006/NĐ-CP, bên nhượng quyền có trách nhiệm thông báo ngay cho tất cả các bên nhận quyền về mọi thay đổi quan trọng trong hệ thống nhượng quyền thương mại làm ảnh hưởng đến hoạt động kinh doanh của bên nhận quyền.

Chủ thể cung cấp thông tin trong giai đoạn này vẫn là bên nhượng quyền. Nghĩa vụ này không đặt ra đối với bên nhận quyền vì những sự thay đổi trong hệ thống nhượng quyền thương mại hầu như đều xuất phát từ bên nhượng quyền còn bên nhận quyền chỉ việc mô phỏng lại theo hướng dẫn. Các bên trong một hệ thống nhượng quyền thương mại đều có mối liên hệ với nhau hết sức mật thiết, bất cứ một thay đổi quan trọng nào trong hệ thống nhượng quyền thương mại không chỉ ảnh hưởng tới bên nhượng quyền mà còn ảnh hưởng tới hoạt động của các bên nhận quyền vì vậy việc tồn tại quy định về nghĩa vụ cung cấp thông tin như trên là hợp lý. Tuy nhiên, về điểm này pháp luật nên bổ sung thêm nghĩa vụ cung cấp thông tin ngược lại của bên nhận quyền cho bên nhượng quyền trong một mức độ nhất định bởi vì quan hệ nhượng quyền thương mại không phải chấm dứt sau khi ký kết hợp đồng mà kéo dài trong suốt thời gian hoạt động của bên nhận quyền. Không chỉ hoạt động của bên nhượng quyền tác động tới bên nhận quyền mà hoạt động bên nhận quyền cũng có thể ảnh hưởng ngược lại. Bất cứ sự cố gì xảy ra với một cửa hàng nhượng quyền thương mại cũng xuất hiện nguy cơ gây thiệt hại cho toàn hệ thống. Do đó, việc cung cấp thông tin của bên nhận quyền sẽ rất có ý nghĩa trong việc kiểm tra giám sát và xử lý các tình huống có thể phát sinh trong quá trình hoạt động.
Vấn đề thiết kế và sắp xếp địa điểm

Đây là một trong những nghĩa vụ chính của bên nhượng quyền đối với bên nhận quyền được quy định tại khoản 3 Điều 287 Luật Thương mại 2005. Theo đó bên nhượng quyền phải thực hiện việc lựa chọn địa điểm, tiến hành trang trí bên trong bên ngoài với các tiêu chuẩn chung của hệ thống nhượng quyền thương mại để bên nhận quyền có thể tiến hành kinh doanh.

Về địa điểm kinh doanh, trước khi giao kết hợp đồng nhượng quyền thương mại, bên nhượng quyền thường đưa ra một số địa điểm dự kiến vể bên nhận quyền có thể lựa chọn. Trên thực tế, đây cũng là một cách thức kinh doanh của bên nhượng quyền, điển hình như chuỗi cửa hàng Mc Donald’s, thu nhập của họ không chỉ đến từ hoạt động nhượng quyền thương mại mà còn đến từ việc cho bên nhận quyền thuê bất động sản làm địa điểm kinh doanh. Trong một số trường hợp bên nhận quyền cũng được lựa chọn địa điểm tiến hành kinh doanh nhưng điều này khá hạn chế bởi bên nhượng quyền cần phải bảo đảm rằng các cửa hàng trong cùng một hệ thống nhượng quyền thương mại không cạnh tranh với nhau và các bên nhận quyền có lợi nhuận để từ đó duy trì uy tín của toàn hệ thống.

Không chỉ có lựa chọn địa điểm, bên nhượng quyền còn có nghĩa vụ trang trí địa điểm kinh doanh cho bên nhượng quyền, đây là nghĩa vụ nhưng cũng là quyền lợi của chính bên nhượng quyền vì việc bố trí sắp xếp địa điểm kinh doanh là điều cần thiết để tạo nên tính đồng nhất một yếu tố đóng vai trò cực kì quan trọng đối với sự thành công của bất kì hệ thống nhượng quyền thương mại nào.

Lưu ý việc lựa chọn, sắp xếp địa điểm kinh doanh là nghĩa vụ của bên nhượng quyền nhưng tất cả chi phí là do bên nhận quyền bỏ ra. Bởi vậy đây cũng bao gồm cả nghĩa vụ chuẩn bị sẵn sàng về mặt tài chính của bên nhận quyền để bên nhượng quyền có thể tiến hành thực hiện nghĩa vụ của mình.

Quyền kiểm tra giám sát của bên nhượng quyền đối với bên nhận quyền
Quyền này được quy định tại khoản 3 Điều 286 Luật Thương mại 2005 đồng thời cũng được đề cập tới trong nội dung khái niệm nhượng quyền thương mại tại Điều 284 Luật Thương mại 2005. Theo đó, bên nhượng quyền có quyefn kiểm tra định kỳ hoặc đột xuất hoạt động của bên nhận quyền nhằm bảo đảm sự thống nhất của hệ thống nhượng quyền thương mại và sự ổn định về chất lượng hàng hóa, dịch vụ. Trong quan hệ nhượng quyền thương mại sau khi hợp đồng đã được ký kết các bên đã biết được phương thức kinh doanh, bí mật kinh doanh nếu không có sự kiểm tra giám sát chặt chẽ sẽ dễ xuất hiện tình trạng mạnh ai nấy làm, và xu hướng hoạt động độc lập này trong một vài trường hợp nghiêm trọng có thể dẫn đến phá hủy hoàn toàn hệ thống nhượng quyền thương mại. Do đó việc kiểm tra giám sát thường xuyên là yếu tố then chốt để duy trì một hệ thống nhượng quyền ổn định và hiệu quả. Đồng thời, tương đương với quyền này bên nhận quyền phải có nghĩa vụ tạo những điều kiện thuận lợi cho việc kiểm tra giám sát của bên nhượng quyền.

Những quy định về kiểm tra, giám sát là phù hợp với các đặc điểm của nhượng quyền thương mại tuy nhiên bên cạnh đó nội dung này vẫn có những điểm chưa thỏa đáng. Hai chủ thể hoạt động nhượng quyền thương mại mặc dù có mối quan hệ mật thiết gắn bó nhưng vẫn là hai chủ thể độc lập về tư cách pháp lý và tự chịu trách nhiệm về hoạt động của mình, họ có quyền tự do kinh doanh ở một mức độ nhất định. Trong khi đó pháp luật đặt ra quyền kiểm tra, giám sát của bên nhượng quyền nhưng không đặt ra bất kỳ giới hạn nào cho quyền này. Những giới hạn đó dĩ nhiên các bên có thể quy định cụ thể với nhau trong hợp đồng nhưng việc pháp luật không đề cập tới vấn đề này vẫn là một thiếu sót. Nếu như không có một giới hạn kiểm tra, giám sát hợp lý và các bên không thỏa thuận cụ thể thì bên nhượng quyền có thể viện dẫn những lý do để bảo đảm sự thống nhất, ổn định chất lượng để chi phối, áp đặt hoạt động của bên nhận quyền. Bên cạnh đó, trên thực tế nghĩa vụ này cũng rất dễ dẫn đến tranh chấp trong trường hợp bên nhượng quyền yêu cầu kiểm tra giám sát trong một vấn đề cụ thể còn bên nhận quyền thì không cho phép. Đây có thể là cơ sở để dẫn tới sự kiện pháp lý chấm dứt hợp đồng, một hậu quả rất lớn đối với cả hai bên. Bởi vậy quy định cụ thể về giới hạn quyền kiểm tra giám sát là hết sức có ý nghĩa.
Vấn đề tổ chức quảng cáo

Theo Điều 286 Luật Thương mại 2005 chủ thể có quyền tổ chức quảng cáo cho hệ thống nhượng quyền thương mại là bên nhượng quyền. Quy định này nhằm tạo điều kiện cho bên nhượng quyền xây dựng hình ảnh thống nhất của hệ thống nhượng quyền thương mại và nâng cao hiệu quả của hoạt động quảng cáo. Có thể chia quảng cáo ra thành quảng cảo ở các cấp độ khác nhau như quảng cáo ở mức độ toàn cầu, ở mức độ quốc gia và tại khu vực có sự hiện diện của các cửa hàng nhượng quyền thương mại.

Mặc dù đây là quyền của bên nhượng quyền tuy nhiên tùy vào thỏa thuận giữa các bên mà chủ thể nhận quyền cũng có thể tiến hành quảng cáo ở một quy mô và trong một khu vực nhất định.

Chi phí tiến hành quảng cáo ngoài kinh phí do bên nhượng quyền bỏ ra, bên nhượng quyền cũng thường kêu gọi đóng góp của các bên nhận quyền dưới dạng quỹ dành cho quảng cáo. Quảng cáo ở quy mô toàn cầu và quốc gia, bên nhượng quyền thường sử dụng kinh phí từ các quỹ đóng góp chung đó. Trường hợp quảng cáo trong khu vực nhất định nhỏ hẹp thì bên nhận quyền có thể nhận bằng kinh phí của chính mình. Một lần nữa, việc này hoàn toàn là do sự thỏa thuận của  các bên.

Vấn đề phí nhượng quyền thương mại 
Phí nhượng quyền là khoản tiền mà bên nhận phải trả cho bên nhượng quyền để được sử dụng quyền thương mại và phương thức kinh doanh của bên nhượng quyền. Phí nhượng quyền thông thường được chia ra làm phí ban đầu, phí hàng tháng và các khoản phí khác.

· Phí ban đầu là khoản phí dùng để trang trải cho các chi phí như đào tạo chuyển giao công thức cho bên nhượng quyền. Khoản phí này chỉ tính một lần trong quá trình thực hiện hợp đồng nhượng quyền thương mại.

· Phí định kỳ là khoản phí mà bên nhận quyền phải trả cho bên nhượng quyền định kỳ hàng tháng, quý, năm… Những khoản phí này là để trả cho việc sử dụng những quyền thương mại thuộc sở hữu của bên nhượng quyền và những dịch vụ tư vấn hỗ trợ mà bên nhượng quyền cung cấp trong suốt quá trình kinh doanh của bên nhận quyền. Loại phí này có thể là một khoản cố định hoặc được tính theo một tỷ lệ phần trăm trên doanh số của bên nhận quyền.

· Các loại phí khác, thường tồn tại dưới dạng các loại phí như phí quảng cáo, tiếp thị, thuê tài sản… những loại phí này theo sự thỏa thuận các bên rất phong phú đa dạng có thể phát sinh trong bất cứ lĩnh vực nào liên quan tới nhượng quyền thương mại.

Vấn đề cách tính phí nhượng quyền là một trong những vấn đề dễ gây tranh chấp giữa các bên trong quan hệ nhượng quyền thương mại do đó để phòng ngừa các bên nên quy định cụ thể chi tiết cách tính phí trong nội dung của hợp đồng.

Vấn đề bảo mật trong quan hệ nhượng quyền thương mại

Đối với bất kì hệ thống nhượng quyền thương mại nào thì những bí mật kinh doanh cũng luôn đóng vai trò cực kì quan trọng không chỉ trong quá trình một thương hiệu khẳng định vị trí trên thị trường mà cả trong việc duy trì sự tồn tại của nó. Mặt khác khi quyết định mở một hệ thống nhượng quyền thương mại, bên nhượng quyền phải chia sẻ những vấn đề này với nhiều chủ thể khác. Và như một hậu quả tất yếu, nguy cơ bị lộ bí quyết kinh doanh là rất cao khi mối quan hệ giữa các bên xuất hiện các mâu thuẫn, đặc biệt là khi hợp đồng nhượng quyền thương mại chấm dứt.

Xuất phát từ điểm đặc trưng nhượng quyền thương mại, khoản 4 Điều 289 Luật Thương mại 2005 quy định bên nhận quyền phải giữ bí mật về bí quyết kinh doanh là đối tượng của hợp đồng. Điều đặc biệt là nghĩa vụ bảo mật của bên nhận quyền không chấm dứt ngay cả khi hợp đồng của các bên đã hết hiệu lực. Tuy nhiên giá trị thực tiễn của quy định nghĩa vụ bảo mật này trong trường hợp hợp đồng hết hiệu lực là không cao bởi các lý do sau:

Thứ nhất, hợp đồng đã hết hiệu lực do đó bên nhượng quyền chỉ có thể dựa vào các quy định về bồi thường thiệt hại ngoài hợp đồng để bảo vệ quyền lợi chính đáng của mình. Nhưng chính ở đây cũng có những khúc mắc phát sinh như việc chứng minh và xác định mức độ thiệt hại tương đối khó khăn.
Thứ hai, đó là việc xác định chủ thể nào đã vi phạm các nghĩa vụ về bảo mật thông tin trong nhiều trường hợp là không thể bởi số lượng các chủ thể nắm giữ các thông tin trên trong một hệ thống nhượng quyền thương mại là rất lớn.

Bởi những lý do trên để bảo vệ quyền và lợi ích hợp pháp của mình bên nhượng quyền cần chủ động trong việc đàm phán, soạn thảo hợp đồng cũng như trong quá trình thực hiện hợp đồng nhượng quyền thương mại. Sau đây là một vài biện pháp có thể được đưa ra nhằm hạn chế những rủi ro về tiết lộ bí mật kinh doanh:

· Các bên nên thỏa thuận kỹ về những gì được xem là bí mật kinh doanh, bí mật kinh doanh trong quan hệ nhượng quyền thương mại có thể là nội dung sách hướng dẫn, hợp đồng, dữ liệu khách hàng, dữ liệu cung cấp, dữ liệu tài chính, danh sách giá mặt hàng, kiến thức, phương pháp, kĩ thuật, quá trình, biên soạn tài liệu, công thức, chương trình hay các chi tiết khác mà có liên quan đến hoạt động nhượng quyền và sản phẩm hay dịch vụ. Những thỏa thuận cụ thể sẽ giúp các bên tránh được tranh chấp về vấn đề yếu tố nào là bí mật kinh doanh vốn chưa có sự hướng dẫn cụ thể của pháp luật. Đồng thời những thỏa thuận này cần được thể hiện bằng văn bản để nâng cao giá trị chứng cứ.
· Đề ra các biện pháp để bảo vệ các bí mật kinh doanh đặc biệt là các nghĩa vụ đối với bên nhận quyền. Nói một cách cụ thể đó là vấn đề như cách thức bảo mật, giới hạn sử dụng, chủ thể được quyền tiếp cận bí mật kinh doanh…

· Ghi nhận các biện pháp để xử lý nhằm hạn chế thiệt hại và các trách nhiệm mà bên nhận quyền phải gánh chịu trong trường hợp vi phạm nghĩa vụ này.

Vấn đề chuyển giao quyền thương mại cho bên thứ ba

Căn cứ pháp lý để giải quyết vấn đề này là Điều 289 Luật Thương mại 2005 và Điều 15 Nghị định 35/2006/NĐ-CP. Theo đó bên nhận quyền không được chuyển giao quyền thương mại cho bên thứ ba khi không có sự đồng ý của bên nhượng quyền. Quy định này là hoàn toàn hợp lý bởi bên nhận quyền đã tự nguyện ký vào hợp đồng thì họ phải chịu trách nhiệm với những cam kết trong hợp đồng. Ngoài ra, đối với bên nhượng quyền, việc lựa chọn bên nhận quyền trong hoạt động nhượng quyền thương mại là vô cùng hệ trọng. Bên nhận quyền sẽ là những người đại diện cho hình ảnh của bên nhượng quyền ở một khu vực nhất định, là chủ thể nắm các thông tin quan trọng về hệ thống nhượng quyền, mọi hoạt động của bên nhận quyền đều ảnh hưởng tới hoạt động chung của toàn bộ hệ thống. Do đó, việc chuyển giao quyền thương mại cho bên thứ ba có tác động trực tiếp tới hoạt động nhượng quyền thương mại của bên nhượng quyền.
Tuy nhiên, căn cứ nội dung Điều 15 Nghị định 35/2006/NĐ-CP thì trong trường hợp bên nhận quyền gửi yêu cầu được chuyển giao quyền thương mại cho bên thứ ba nếu trong vòng 15 ngày mà bên nhượng quyền không có văn bản trả lời thì được xem như đồng ý. Như vậy, theo Nghị định 35/2006/NĐ-CP không trả lời đương nhiên được xem như đồng ý bất kể việc không trả lời đó vì lý do gì đi nữa. Quy định này sẽ rất nguy hiểm đối với bên nhượng quyền bởi vì việc bên nhận quyền đang muốn thoát khỏi hợp đồng và sau khi chuyển giao họ lại không chịu trách nhiệm gì về việc chuyển giao của mình sẽ dễ tới xu hướng chuyển giao tùy tiện bất chấp lợi ích của các đối tác. Mặt khác, trên thực tế có rất nhiều lý do chính đángs để bên nhượng quyền không trả lời hoặc chậm trả lời yêu cầu của bên nhận quyền. Như vậy, quy định tại khoản 2 Điều 15 Nghị định 35/2006/NĐ-CP thực sự không hợp lý và trái với nội dung Điều 289 Luật Thương mại 2005.
Khi xét tới khoản 3 Điều 15 Nghị định 35/2006/NĐ-CP, việc quy định “bên nhượng quyền chỉ được từ chối khi có một trong các lý do sau” có thể được hiểu là những đề nghị chuyển giao của bên nhận quyền đương nhiên được chấp nhận trừ khi có những lý do nhất định. Đây là một điểm bất cập của pháp luật nhượng quyền thương mại bởi các bên đã tự nguyện ký kết hợp đồng thì việc chuyển giao hợp đồng cho người khác phải hoàn toàn trên cơ sở ý chí của cả hai bên. Trong khi đó, căn cứ theo nội dung điều khoản này, bên nhượng quyền buộc phải chấp nhận bên thứ ba tham gia hệ thống khi không có một trong các lý do quy định tại Điều 15 nói trên. Rõ ràng, việc đồng ý để bên thứ ba trở thành bên nhận quyền và không có một trong số lý do để từ chối bên thứ ba như nội dung Điều 15 là hoàn toàn khác nhau. Quy định này đã hạn chế quyền tự do của bên nhượng quyền trong việc quyết định vấn đề có cho phép chuyển giao hay không. Nội dung Điều 15 dường như đã can thiệp thái quá vào sự thỏa thuận tự nguyện của các bên và có xu hướng ép buộc bên nhượng quyền phải chấp nhận việc chuyển giao quyền thương mại của bên nhận quyền. Tuy nhiên, rất may mắn là những lý do mà bên nhượng quyền có thể dùng để từ chối việc chuyển giao quyền thương mại cho bên thứ ba còn khá chung chung. Điều này đã ngẫu nhiên hạn chế được sự bất hợp lý của quy định tại Điều 15 nêu trên. Nhờ có những quy định không cụ thể, bên nhượng quyền có thể dễ dàng tìm ra những lý do như “có ảnh hưởng bất lợi lớn đối với hệ thống nhượng quyền thương mại hiện tại” hay “chưa đáp ứng được các tiêu chuẩn lựa chọn của bên nhượng quyền trực tiếp” để từ chối. Quy định về quyền từ chói chuyển giao quyền thương mại cho bên thứ ba đặt trong trường hợp này là thực sự có ý nghĩa. Nhờ đó bên nhượng quyền có thể tránh được trường hợp bên thứ ba trở thành bên nhận quyền trong hệ thống nhượng quyền thương mại không theo ý chí của mình.
Về vấn đề này trên thực tế, khi bên nhận quyền đã không muốn tiếp tục thực hiện hợp đồng nhượng quyền thương mại thì việc níu kéo bên nhận quyền là không khả thi. Cho dù bên nhận quyền có tiếp tục thực hiện hợp đồng thì với thái độ tiêu cực, hoạt động của bên nhận quyền có thể gây thiệt hại hơn so với những lợi ích đem lại. Hơn thế nữa, hiện nay pháp luật nhượng quyền thương mại của Việt Nam còn đang trong giai đoạn hoàn thiện, do đó thậm chí trường hợp bên nhận quyền tự ý ngừng hoạt động thì bên nhượng quyền cũng không có công cụ để ngăn chặn và xử lý một cách hiệu quả. Bởi vậy khi gặp trường hợp bên nhận quyền không muốn tiếp tục thực hiện hợp đồng thì bên nhượng quyền có xu hướng không cố gắng giữ chân đối tác. Và phương án thường được áp dụng là điều khoản về quyền ưu tiên mua lại quyền thương mại của bên nhượng quyền trong hợp đồng.

Như vậy qua những phân tích trên, khi điều chỉnh vấn đề này, các quy định của pháp luật Việt Nam còn nhiều điểm bất cập. Mặc dù quy định tại khoản 3 đã phần nào tạo điều kiện cho bên nhượng quyền bảo vệ quyền lợi của mình, tuy nhiên nhìn một cách tổng thể, sẽ tốt hơn nếu như không tồn tại quy định tại Điều 15 nói trên. Vấn đề này nên để các bên tự giải quyết trên cơ sở Điều 289 Luật Thương mại. Khi gặp tình huống bên nhận quyền muốn chuyển giao cho bên thứ ba, bên nhận quyền muốn được giải thoát khỏi hợp đồng trong khi bên nhượng quyền trên cơ sở cân nhắc lợi ích của hệ thống nhượng quyền cũng không muốn níu kéo. Do vậy các bên có thể cùng nhau đi đến một thỏa thuận có lợi cho cả đôi bên mà không cần sự can thiệp của các quy định pháp luật.

Một số quyền và nghĩa vụ khác của bên nhượng quyền

Bên nhượng quyền có nghĩa vụ bảo đảm quyền sở hữu trí tuệ đối với đối tượng được ghi trong hợp đồng nhượng quyền thương mại. Quy định trên có thể hiểu là bên nhượng quyền phải là chủ sở hữu của quyền thương mại hoặc là chủ thể có quyền chuyển nhượng những quyền thương mại đó. Nghĩa vụ này yêu cầu bên nhượng quyền bảo đảm sẽ không có tranh chấp xảy ra liên quan tới các đối tượng của quyền sở hữu trí tuệ và nếu có tranh chấp xảy ra thì bên nhượng quyền sẽ đứng ra bảo vệ quyền lợi của các bên nhận quyền. Để tránh tình trạng có tranh chấp xảy ra thì trước khi tiến hành nhượng quyền, bên nhượng quyền cần đăng ký tất cả các yếu tố có thể đăng ký bảo hộ.

· Nghĩa vụ đào tạo ban đầu, cung cấp tài liệu hướng dẫn và cung cấp trợ giúp kỹ thuật thường xuyên, căn cứ vào quy định tại khoản 2 Điều 287 Luật Thương mại 2005 có thể chia nghĩa vụ này thành đào tạo và hỗ trợ kỹ thuật ban đầu và đào tạo, hỗ trợ kỹ thuật trong quá trình hoạt động của bên bên nhận quyền. Trong việc thực hiện nghĩa vụ này thì bên nhượng quyền có thể hướng dẫn, hỗ trợ kỹ thuật một cách trực tiếp hoặc gián tiếp thông qua sách hướng dẫn hay băng, đĩa… Trong các hình thức trên thì sách hướng dẫn nhượng quyền thương mại được nhiều bên nhượng quyền lựa chọn như là một giải pháp phù hợp cho hệ thống nhượng quyền của họ. Bởi họ không thể lúc nào cũng có thể có mặt trực tiếp để giải đáp tất cả những thắc mắc, hỗ trợ cho bên nhận quyền.
· Nghĩa vụ đối xử bình đẳng với các bên nhận quyền trong hệ thống nhượng quyền thương mại. Đây không chỉ nghĩa vụ của bên nhượng quyền mà ngược lại còn là quyền của bên nhận quyền yêu cầu bên nhượng quyền thực hiện khi gặp trường hợp bị đối xử không bình đẳng. Tuy nhiên việc đối xử giữa các bên như thế nào còn phải dựa vào các quy định của hợp đồng, nếu hợp đồng giữa các bên có những quy định khác nhau thì lẽ dĩ nhiên bên nhượng quyền không thể đối xử với bên nhận quyền giống nhau trong mọi trường hợp. Ở đây chúng ta nên hiểu nội dung của nghĩa vụ này đó là nếu như bên nhượng quyền cùng có một nghĩa vụ đối với các bên nhận quyền thì việc thực hiện nghĩa vụ này của bên nhượng quyền với các bên phải giống nhau. Nghĩa vụ đối xử bình đẳng này cũng không loại trừ các trường hợp bên nhượng quyền ưu tiên cho một số bên nhận quyền vì những nguyên nhân hợp lý như đặc điểm riêng về vị trí địa lý, thị trường, phong tục tập quán địa phương…
Một số quyền và nghĩa vụ khác của bên nhận quyền

Ngừng việc sử dụng nhãn hiệu hàng hóa, tên thương mại, khẩu hiệu kinh doanh, biểu tượng kinh doanh và các quyền sở hữu trí tuệ khác (nếu có) của bên nhượng quyền khi kết thúc hoặc chấm dứt hợp đồng nhượng quyền thương mại. Đây là một nghĩa vụ đương nhiên bởi vì hợp đồng nhượng quyền thương mại không phải là hợp đồng chuyển quyền sở hửu các quyền thương mại mà chỉ là nhượng quyền sử dụng trong một thời gian nhất định. Vì vậy, sau khi hết thời hạn hợp đồng bên nhận quyền không được quyền tiếp tục sử dụng.
Điều hành hoạt động phù hợp với hệ thống nhượng quyền thương mại, nội dung nghĩa vụ này yêu cầu hoạt động kinh doanh của bên nhận quyền phải phù hợp với các tiêu chuẩn, sự hướng dẫn của bên nhượng quyền về hình thức bên ngoài như trang trí, cung cách phục vụ cho đến các yếu tố nội dung như chất lượng sản phẩm, chiến lược phát triển, quảng bá sản phẩm… Vấn đề này do các bên tự thỏa thuận nhưng những yếu tố kể trên thường do thương nhân nhượng quyền xác định.

Đầu tư đủ cơ sở vật chất, nguồn tài chính và nhân lực để tiếp nhận các quyền và bí quyết kinh doanh mà bên nhượng quyền chuyển giao. Nghĩa vụ này thể hiện bản chất góp vốn của quan hệ nhượng quyền thương mại theo đó bên nhượng quyền đưa ra các quyền thương mại còn bên nhận quyền thì đóng góp về cơ sở vật chất để biến những ưu thế của các quyền thương mại đó thành lợi nhuận.

Tóm lại, các quy định của pháp luật Việt Nam về quyền và nghĩa vụ của các bên trong hợp đồng nhượng quyền thương mại đã bao quát khá đầy đủ các khía cạnh của quan hệ nhượng quyền thương mại. Tuy nhiên có một thực tế đó là các quy phạm pháp luật đó chỉ mới nêu một cách khá chung chung mà chưa có sự hướng dẫn cụ thể các vấn đề. Bởi vậy, nhiều trường hợp khi có tranh chấp phát sinh trong lĩnh vực này mặc dù có quy phạm điều chỉnh nhưng cũng không thể giải quyết thỏa đáng.


Về thời hạn của hợp đồng nhượng quyền thương mại

Thời hạn có hiệu lực của hợp đồng là khoảng thời gian tính từ khi hợp đồng có hiệu lực tới khi chấm dứt hợp đồng. Khoảng thời gian này ngắn hay dài là do sự thỏa thuận của các bên trừ các trường hợp đơn phương chấm dứt hợp đồng hoặc chấm dứt hợp đồng theo luật định.


Về thời hạn tối thiểu của hợp đồng, pháp luật nhượng quyền thương mại một số nước như Mỹ, Trung Quốc đều đặt ra thời hạn tối thiểu cho hợp đồng nhượng quyền thương mại lần lượt là ba và năm năm. Những quy định về thời hạn tối thiểu của hợp đồng nhượng quyền thương mại nhằm mục đích bảo đảm đủ thời gian để bên nhận quyền có thể thu hồi lại vốn sau những đầu tư rất lớn cho cơ sở hạ tầng, máy móc, nhân lực… Tuy nhiên, pháp luật Việt Nam không có quy định thời hạn tối thiểu mà thời hạn của hợp đồng hoàn toàn phụ thuộc vào sự thỏa thuận của các bên. Điều này có thể được lý giải bởi thực trạng hoạt động nhượng quyền thương mại ở Việt Nam chủ yếu trong các lĩnh vực dịch vụ, đồ ăn nên có thể không cần thời gian dài để thu hồi vốn.


Về chấm dứt hợp đồng nhượng quyền thương mại


Chấm dứt hợp đồng nhượng quyền thương mại là một sự kiện pháp lý mà hậu quả của nó làm cho các bên không phải tiếp tục thực hiện các nghĩa vụ trong hợp đồng.


Đối với quan hệ nhượng quyền thương mại thì chấm dứt hợp đồng có thể chia thành hai loại đó là chấm dứt thông thường (khi đã hết thời hạn mà các bên thỏa thuận trong hợp đồng mà không có thỏa thuận gia hạn), thứ hai là chấm dứt hợp đồng trong trường hợp bất thường. Các sự kiện pháp lý dẫn tới chấm dứt hợp đồng trong trường hợp bất thường được quy định tại Điều 16 Nghị định 35/2006/NĐ-CP như:

· Bên nhận quyền có quyền đơn phương chấm dứt hợp đồng nhượng quyền thương mại trong trường hợp bên nhượng quyền vi phạm nghĩa vụ quy định tại Điều 287 Luật Thương mại.

· Bên nhượng quyền có quyền đơn phương chấm dứt thực hiện hợp đồng nhượng quyền thương mại trong các trường hợp sau đây:

+ Bên nhận quyền không còn giấy phép kinh doanh hoặc giấy tờ có giá trị tương đương mà theo quy định của pháp luật bên nhận quyền phải có để tiến hành công việc kinh doanh theo phương thức nhượng quyền thương mại.

+ Bên nhận quyền bị giải thể hoặc bị phá sản theo quy định của pháp luật Việt Nam.

+ Bên nhận quyền vi phạm pháp luật nghiêm trọng có khả năng gây thiệt hại lớn cho uy tín của hệ thống nhượng quyền thương mại.

+ Bên nhượng quyền không khắc phục những vi phạm không cơ bản trong hợp đồng nhượng quyền thương mại trong một thời gian hợp lý, mặc dù đã nhận được thông báo bằng văn bản yêu cầu khắc phục vi phạm đó từ bên nhượng quyền.
Về quy định chấm dứt hợp đồng nhượng quyền thương mại, trong pháp luật Việt Nam còn tồn tại nhiều hạn chế. Điển hình là các quy định trên còn bỏ sót trường hợp chấm dứt hợp đồng khi một bên là cá nhân chết. Hiện nay thì các đối tượng có thể trở thành chủ thể của quan hệ nhượng quyền thương mại bao gồm cả các cá nhân kinh doanh. Tuy nhiên trong các trường hợp hợp đồng nhượng quyền thương mại chấm dứt theo quy định tại Điều 16 Nghị định 35/2006/NĐ-CP chỉ quy định trường hợp các chủ thể bị phá sản, giải thể.
Ngoài ra, khi so sánh các điều kiện để các bên chấm dứt hợp đồng nhượng quyền thương mại, các điều kiện để bên nhận quyền chấm dứt hợp đồng là dễ hơn nhiều so với bên nhượng quyền. Trong khi bên nhận quyền có thể chấm dứt hợp đồng vì bất cứ vi phạm nghĩa vụ nào từ phía bên nhượng quyền thì bên nhượng quyền chỉ được chấm dứt khi có những vi phạm nghiêm trọng pháp luật hoặc vi phạm không cơ bản nhưng không khắc phục trong thời gian hợp lý mặc dù đã được thông báo. Việc quy định lỏng lẻo về các điều kiện chấm dứt hợp đồng như trên có thể tạo cơ sở để bên nhận quyền lợi dụng chấm dứt hợp đồng gây ảnh hưởng tới lợi ích của bên nhượng quyền. Bởi vậy, cần có sự phân chia các vi phạm của bên nhượng quyền theo tính chất, mức độ để có biện pháp thích hợp chứ không nên trường hợp vi phạm nào cũng có dẫn tới chấm dứt hợp đồng như nội dung Điều 16 Nghị định 35/2006/NĐ-CP. Bên cạnh đó, một số vấn đề như thế nào là “vi phạm pháp luật nghiêm trọng”, “gây thiệt hại lớn”, “vi phạm không cơ bản” và việc xử lý hậu quả của những trường hợp chấm dứt hợp đồng nhượng quyền thương mại vẫn chưa được pháp luật hướng dẫn cụ thể nhằm tạo tiền đề cho việc áp dụng thống nhất pháp luật trên thực tế.
Vấn đề trách nhiệm sản phẩm của các bên trong quan hệ với người tiêu dùng

Vấn đề này pháp luật thương mại Việt Nam không đề cập tới cũng như pháp luật về bảo vệ quyền lợi người tiêu dùng cũng không có quy định dành riêng cho trường hợp nhượng quyền thương mại. Nhưng căn cứ vào bản chất mối quan hệ của bên nhận quyền và bên nhượng quyền thì các thương nhân tham gia quan hệ nhượng quyền thương mại là những chủ thể độc lập về tư cách pháp lý, độc lập về mặt tài chính, họ hoạt động kinh doanh và tự chịu trách nhiệm cho sản phẩm của mình làm ra. Do đó sẽ không tồn tại mối liên hệ về trách nhiệm giữa các bên với chủ thể thứ ba. Tuy nhiên nếu đứng trên góc độ bảo vệ quyền lợi người tiêu dùng thì chúng ta cần lưu ý các vấn đề sau:

Thứ nhất, mặc dù có thể hàng hóa được sản xuất bởi bên nhận quyền nhưng những tiêu chuẩn về kĩ thuật, thành phần… do bên nhượng quyền quyết định. Hơn nữa bên nhượng quyền còn thường xuyên kiểm tra giám sát để bảo đảm bên nhận quyền thực hiện đúng theo các quy định trong hợp đồng, sản phẩm làm ra đúng với tiêu chuẩn chất lượng. Như vậy, có thể chính những sự hướng dẫn, yêu cầu của bên nhượng quyền là nguyên nhân gây thiệt hại cho khách hàng. Theo đó khi sản phẩm của các cửa hàng nhượng quyền thương mại làm xâm hại tới bên thứ ba thì bên nhượng quyền cũng có phần trách nhiệm.
Thứ hai, khi lựa chọn tới một cửa hàng nhượng quyền thương mại khách hàng thường không biết hoặc không thể biết mình đang giao dịch với ai bên nhượng quyền hay bên nhận quyền. Khách hàng đến thường là vì họ chọn thương hiệu, nhãn hiệu của sản phẩm thuộc sở hữu của bên nhượng quyền chứ không đến vì chủ sở hữu thực sự của cửa hàng mà họ lựa chọn.

Với những lý do trên việc chung ta quy định là sản phẩm của bên nào thì bên đó chịu trách nhiệm với người tiêu dùng vô hình chung đã gây khó khăn cho người tiêu dùng trong việc đòi quyền lợi hợp pháp của mình, bởi vì bên nhượng quyền thường là những chủ thể có khả năng tài chính tốt hơn, có khả năng giải quyết yêu cầu của người tiêu dùng nhanh chóng, thỏa đáng hơn so với những bên nhận quyền – những cửa hàng thường hoạt động với quy mô nhỏ, khả năng tài chính hạn chế. Do đó một trách nhiệm liên đới giữa các bên sẽ góp phần bảo vệ quyền lợi người tiêu dùng tốt hơn trong trường hợp này.

Một điểm lưu ý nữa là trong quan hệ nhượng quyền thương mại cũng có nhiều loại hình khác nhau do đó pháp luật về trách nhiệm sản phẩm cũng nên quy định mối liên hệ trách nhiệm này phù hợp với từng loại hình nhượng quyền thương mại khác nhau. Chẳng hạn như trường hợp nhượng quyền thương mại sản xuất, trách nhiệm sản xuất nên đặt nặng lên bên nhận quyền hơn nhưng trong trường hợp nhượng quyền phân phối thì cần xem xét kĩ, bởi bên nhận quyền chỉ làm công đoạn phân phối sản phẩm còn việc sản xuất hay chất lượng sản phẩm đều được quyết định bởi bên nhượng quyền.
Những lưu ý về mối quan hệ giữa bên nhượng quyền sơ cấp và bên nhận quyền thứ cấp

Trong những trường hợp bên nhận quyền tiến hành nhượng quyền thương mại cho bên thứ ba thì sẽ có hai hợp đồng nhượng quyền thương mại cùng tồn tại là hợp đồng nhượng quyền thương mại sơ cấp và hợp đồng nhượng quyền thương mại thứ cấp, trong đó bên nhận quyền sơ cấp sẽ đóng vai trò như bên nhượng quyền trong quan hệ nhượng quyền thương mại thứ cấp đồng thời bên nhận quyền thứ cấp cũng có các nghĩa vụ như là bên nhận quyền. Như vậy, trong quan hệ nhượng quyền thương mại thì bên nhượng quyền sơ cấp và bên nhận quyền thứ cấp không có quan hệ hợp đồng. Tuy nhiên, việc bên nhận quyền thứ cấp sử dụng các quyền thương mại là tài sản của bên nhượng quyền sơ cấp đã dẫn tới mối liên hệ chặt chẽ về lợi ích giữa các bên. Hành vi của bất cứ bên nhận quyền nào cho dù là sơ cấp hay thứ cấp đều có thể ảnh hưởng nghiêm trọng đến quyền lợi của bên nhượng quyền sơ cấp và ngược lại. Bên cạnh đó, vì những chủ thể trên không có hợp đồng ràng buộc và cũng chưa có quy phạm chính thức điều chỉnh mối liên hệ này, nên nếu các bên không có thỏa thuận, bên nhượng quyền sơ cấp muốn điều chỉnh hành vi của bên nhận quyền thứ cấp chỉ có thể gián tiếp thông qua bên nhận quyền sơ cấp. Cơ chế hai hợp đồng rất phức tạp để bên nhượng quyền sơ cấp có thể tự bảo vệ quyền lợi của mình. Đó là chưa kể nếu như các bên nhận quyền có hành vi bao che sai phạm cho nhau thì bên nhượng quyền khó có thể biết mà xử lý. Để bảo vệ quyền lợi của mình bên nhượng quyền cần phải có những công cụ pháp lý phù hợp. Việc quy định một cách độc lập các hợp đồng nhượng quyền thương mại có ý nghĩa trong việc làm đơn giản đi các quan hệ nhượng quyền thương mại vốn phức tạp nhưng việc không đề cập tới mối liên hệ giữa bên nhượng quyền sơ cấp và bên nhận quyền thứ cấp là chưa thật sự hợp lý.
Như vậy, để bảo vệ quyền lợi của mình trong khi pháp luật chưa có công cụ điều chỉnh trực tiếp mối quan hệ này thì bên nhượng quyền sơ cấp phải có những biện pháp chủ động bằng cách thỏa thuận cụ thể trong hợp đồng chuyển nhượng quyền sơ cấp. Bên nhượng quyền sơ cấp cần đưa vào hợp đồng các vấn đề như:
· Việc bảo lưu việc lựa chọn các bên nhận quyền thứ cấp, tức là bên nhượng quyền vẫn giữ lại quyền đồng ý hoặc không đồng ý đối với việc lựa chọn bên nhận quyền thứ cấp.

· Các quy định cụ thể về quản lý giám sát bên nhận quyền thứ cấp.

· Các quy định về trách nhiệm đối với bên nhượng quyền sơ cấp trong trường hợp có vấn đề trong việc lựa chọn bên nhận quyền thứ cấp, điều hành hệ thống nhượng quyền.
4. Cách thức tìm kiếm đối tác nhượng quyền phù hợp

Các doanh nghiệp nước ngoài tìm đối tác nhượng quyền thương mại tại Việt Nam

Có thể thấy, trong những năm trở lại đây Thái Lan đã sử dụng phương cách trực tiếp giới thiệu các sản phẩm của mình tới các doanh nghiệp tại Việt Nam nhằm tìm kiếm các đối tác đầu tư, tiếp nhận nhượng quyền thương hiệu kinh doanh sản phẩm tại thị trường Việt Nam.

Các thương hiệu Thái Lan tham gia nhượng quyền thuộc nhiều ngành nghề khác nhau; trong đó tập trung chủ yếu vào nhóm hàng đồ uống, thức ăn nhanh, dịch vụ chăm sóc sức khỏe – sắc đẹp, giáo dục, bảo dưỡng ô tô, in ấn…

Lãnh sự Thương mại Thái Lan tại Việt Nam, kiêm Giám đốc Văn phòng Thương vụ Tổng Lãnh sự Thái Lan tại TPHCM cũng đã cho biết chương trình kết nối mạng lưới kinh doanh Việt Nam – Thái Lan là cơ hội tốt để các doanh nghiệp trong lĩnh vực nhượng quyền thương mại của Thái Lan gặp gỡ, chia sẻ thông tin với các doanh nghiệp, nhà đầu tư Việt Nam.

Thông qua hoạt động nhượng quyền thương mại, Thái Lan hy vọng sẽ đưa những sản phẩm chất lượng, an toàn đến với người tiêu dùng Việt Nam; đồng thời thắt chặt hơn nữa quan hệ hợp tác tốt đẹp giữa Việt Nam và Thái Lan.

Nói về lý do chọn Việt Nam làm thị trường nhượng quyền, doanh nghiệp Thái Lan kỳ vọng vào nhu cầu tiêu dùng thực phẩm và dịch vụ của người dân Việt Nam trong thời gian tới.

Bên cạnh đó, văn hóa ẩm thực của người Thái Lan và người Việt Nam có nhiều điểm tương đồng sẽ giúp các thương hiệu Thái Lan dễ được đón nhận. Đặc biệt, tại TPHCM, dân số trẻ rất đông, năng động và bận rộn sẽ là khách hàng thường xuyên của nhóm hàng thực phẩm, thức ăn nhanh.

Phó Cục trưởng Cục Xúc tiến thương mại, Bộ Công Thương nhận định, Việt Nam đang là điểm đến tiềm năng của các doanh nghiệp kinh doanh nhượng quyền bởi chính sách pháp luật cởi mở, doanh nghiệp năng động và lực lượng người tiêu dùng đông đảo.

Trong thời gian tới, thị trường nhượng quyền tại Việt Nam sẽ sôi động hơn với sự góp mặt của hàng loạt thương hiệu quốc tế.

Hiện nay, Việt Nam đã có gần 150 thương hiệu quốc tế nhượng quyền thành công. Sự có mặt của các thương hiệu nước ngoài vừa mở ra cơ hội tiếp cận hàng hóa, dịch vụ chất lượng cao cho người tiêu dùng vừa tạo ra kênh đầu tư hấp dẫn cho các doanh nghiệp.

Mặt khác, hoạt động nhượng quyền thương mại phát triển cũng là động lực để các doanh nghiệp trong nước đổi mới công nghệ, phương thức kinh doanh, nâng cao chất lượng sản phẩm.

Đáng chú ý mới đây đã có một đoàn gồm 14 công ty do Enterprise Singapore dẫn đầu đã đến thăm Việt Nam để khám phá tiềm năng các doanh nghiệp bán lẻ, thực phẩm và đồ uống.

Lý giải về sự quan tâm của các thương hiệu đến từ Singapore đối với thị trường Việt Nam, tầng lớp trung lưu của Việt Nam ngày càng tăng, tỷ lệ dân số trẻ cao, đây chính là tiềm năng rất lớn để các doanh nghiệp Singapore có cơ hội mang đến các món ăn và trải nhiệm mới từ Singapore. Trong khi đó, Singapore là một thị trường nhỏ bé, nên hầu hết các doanh nghiệp nội địa luôn mong muốn mở rộng vươn ra toàn cầu và khu vực. "Các doanh nghiệp Singapore với thế mạnh là có ý tưởng tốt cho hoạt động nhượng quyền thương mại ra nước ngoài, trong đó có thể kể đến như BreadTalk – một trong những thương hiệu thực phẩm đồ uống đa quốc gia đã thành công tại thị trường Việt Nam và các quốc gia khác trong khu vực", ông Ted Tan chia sẻ.

Là một trong những doanh nghiệp cũng tham gia đoàn doanh nghiệp Singapore tới khảo sát thị trường Việt Nam lần này. Ẩm thực đường phố khá phổ biến ở Việt Nam, và doanh nghiệp chúng tôi cũng đến từ một đất nước có nền ẩm thực đường phố. Với điểm tương đồng đó, chúng tôi hy vọng có thể đến Việt Nam để cung cấp các món ăn từ Singapore để người Việt Nam có thể thưởng thức, so sánh và có nhiều lựa chọn hơn, thông qua hình thức nhượng quyền thương hiệu hoặc liên doanh.

Bên cạnh các doanh nghiệp Singapore, thì các công ty thực phẩm và đồ uống của Hàn Quốc cũng đang “ráo riết” tìm kiếm cơ hội mới ở thị trường nước ngoài thông qua nhượng quyền thương mại, vì ngành công nghiệp thực phẩm và đồ uống của Hàn Quốc hiện đang bão hòa.

Theo báo cáo của Tập đoàn Nông nghiệp & Thực phẩm Hàn Quốc, Việt Nam là điểm đến được lựa chọn bởi 43% các công ty Hàn Quốc. Cụ thể, hiện nay có tổng số 360 cửa hàng thuộc các công ty thực phẩm và đồ uống Hàn Quốc tại Việt Nam. Trong đó có thể kể đến như, Tous Les Jours, một thương hiệu bánh mì Hàn Quốc thuộc sở hữu của CJ Foodville Vietnam.

Việt Nam đứng thứ 8/12 thị trường hàng đầu được Hiệp hội Nhượng quyền Quốc tế xác định là có giá trị nhất cho việc mở rộng toàn cầu. Các lĩnh vực tiềm năng cho các doanh nghiệp nhượng quyền bao gồm thực phầm và đồ uống, giáo dục, y tế và dinh dưỡng, dịch vụ kinh doanh, khách sạn, thời trang, làm đẹp và chăm sóc da, giải trí, dịch vụ trẻ em và cửa hàng tiện lợi.

Trong thời gian tới, Việt Nam sẽ tiếp tục là điểm đến của các thương hiệu quốc tế, đặc biệt là các thương hiệu khu vực.

Theo thông tin từ Bộ Công Thương, năm 2018 đã có 203 chuỗi nhượng quyền đã vào thị trường Việt Nam, trong đó có 36% trong ngành phục vụ, 28% chuỗi trong các ngành dịch vụ giáo dục và 18% trong ngành thời trang… với các thương hiệu lớn từ châu Âu, Bắc Mỹ và châu Á.

Thách thức nhượng quyền thương mại tại Việt Nam

Mặc dù tiềm năng thị trường nhượng quyền thương hiệu của Việt Nam là rất lớn, nhưng vẫn còn những thách thức.

Một trong những thách thức quan trọng nhất đối với các thương hiệu nhượng quyền tại Việt Nam là chi phí thuê mặt bằng, thậm chí còn cao hơn chi phí sản xuất.

Hơn nữa, phần lớn mặt bằng được sử dụng để thực hiện kinh doanh nhượng quyền đều đi thuê; nếu việc gia hạn hợp đồng thuê không thuận lợi, sẽ buộc người nhận quyền phải chuyển địa điểm kinh doanh, làm mất đi lượng khách hàng quen thuộc, khiến hoạt động kinh doanh trở nên khó khăn hơn.

Ngoài ra, những điểm hạn chế của doanh nghiệp Việt Nam trong hoạt động nhượng quyền thương hiệu là thiếu kinh nghiệm. Vì vậy, doanh nghiệp bản địa cần phải có thời gian tìm hiểu các kinh nghiệm, chiến lược, kế hoạch phát triển kinh doanh khi nhận nhượng quyền.

Trước tiên, doanh nghiệp nhận quyền thương hiệu cần thay đổi tư duy. Bởi hiện nay, một số doanh nghiệp địa phương vẫn xem nhượng quyền thương mại như một cách để kiếm tiền nhanh chóng bằng cách sử dụng thương hiệu của người khác. Đây là cách tiếp cận hoàn toàn sai lầm và có nguy cơ tạo ra một cuộc khủng hoảng cho các hệ thống nhượng quyền thương mại.

Hằng năm, các thương vụ nhượng quyền ở khắp nơi trên thế giới đã tạo ra hàng chục triệu việc làm và đạt doanh thu hàng chục nghìn tỷ đô la Mỹ. Chỉ tính riêng tại Mỹ, năm 2011, ngành công nghiệp này đã tạo ra gần 18 triệu việc làm và có doanh thu 2,1 nghìn tỷ USD.

Theo thống kê, cứ 10 doanh nghiệp tham gia franchise thì có 9 doanh nghiệp thành công và tồn tại sau 10 năm - đây là những con số ấn tượng mà bất kỳ người làm kinh doanh nào cũng mong ước.

Chìa khóa tạo nên sự thành công thần kỳ kể trên nằm ở cách thức kinh doanh độc đáo của nhượng quyền thương mại. Bằng cách cho phép người nhận quyền sử dụng mô hình kinh doanh, nhãn hiệu hàng hóa, và bí quyết kinh doanh của mình để kinh doanh trên một khu vực nhất định, nhượng quyền thương mại giúp công ty nhượng quyền mở rộng hoạt động kinh doanh, nhanh chóng thâm nhập vào một thị trường mới mà không cần phải bỏ vốn đầu tư; đồng thời, thương hiệu cũng được nâng cao hơn với mức độ nhận biết rộng hơn.

Với một mô hình kinh doanh tốt và một thương hiệu được nhiều người yêu thích, các doanh nghiệp trong nước hoàn toàn có thể nghĩ đến việc nhượng quyền thương mại để phát triển, mở rộng công ty trước khi bị “phỗng tay trên”.

Quan trọng là các nhà quản trị cần phải nắm rõ “luật chơi” để có thể thành công trong cuộc đua cạnh tranh với các công ty nước ngoài trong tương lai.

Một trong những điểm quan trọng chính là các vấn đề pháp lý có liên quan. Theo thống kê, tranh chấp phát sinh trong các hợp đồng nhượng quyền thương mại là khá phổ biến.Vì thế các doanh nghiệp nhượng quyền cần phải đăng ký bảo hộ trí tuệ, sở hữu bản quyền đối với nhãn hiệu và cả những chi tiết nhỏ nhặt nhất tạo nên mô hình kinh doanh của mình như cách bài trí cửa hàng, đồng phục nhân viên...

Điều này là tối quan trọng đối với cả 2 bên liên quan. Đối với nhà nhượng quyền, nó có thể giúp họ tránh được những phiền phức khiếu kiện về sau. Còn đối với người nhận quyền, đây là “bảo chứng” cho sản phẩm mà họ bỏ tiền ra mua.

Bên nhận quyền cần phải tìm hiểu kỹ về việc thực hiện đăng ký nhãn hiệu và bảo hộ trí tuệ cũng như tư cách pháp nhân để kinh doanh nhượng quyền của công ty nhượng quyền. 

Một luật chơi nữa cũng không kém phần quan trọng đối với những người muốn gia nhập hệ thống nhượng quyền. Đó chính là sự am hiểu về mặt hàng, ngành hàng, thị trường mà họ muốn kinh doanh.

Nghe có vẻ đơn giản, nhưng các nhà đầu tư thiếu kinh nghiệm lại thường rất dễ bỏ qua vì tự tin vào sự thành công của hệ thống. Tuy nhiên, cho dù nhà nhượng quyền có một mô hình kinh doanh tốt, một thương hiệu mạnh, điều này không có nghĩa là cửa hàng của bạn sẽ được người tiêu dùng ưa chuộng.

Vì thế, khi muốn tham gia vào chuỗi hệ thống nhượng quyền, bên nhận quyền cần phải thực hiện phân tích nhu cầu, thị hiếu của thị trường về sản phẩm, phân tích cả hoạt động của đối thủ kinh doanh, chiến lược marketing của công ty nhượng quyền.

Bởi lẽ, bạn mới chính là người chủ đầu tư, chịu trách nhiệm cho hoạt động kinh doanh của cửa hàng, chứ không phải bên nhượng quyền. 


Ngoài ra, sự hợp tác tích cực giữa bên nhượng quyền và bên nhận quyền là một điều kiện tối cần thiết để đảm bảo sự phát triển đi lên của toàn bộ hệ thống.

Bên nhượng quyền phải có các chương trình đào tạo và chương trình hỗ trợ cho bên nhận quyền để họ có thể tự vận hành cửa hàng của mình. Đồng thời, bên nhận quyền phải cam kết tuân thủ theo các quy định nghiêm ngặt của bên nhượng quyền để đảm bảo đồng nhất chất lượng và giữ vững uy tín thương hiệu cho toàn bộ hệ thống.

Hình thức kinh doanh nhượng quyền thương mại sẽ phát huy được tác dụng tích cực nếu cả bên nhận quyền và bên nhượng quyền cam kết thực hiện đến cùng mô hình kinh doanh của mình với cùng lý tưởng và mục tiêu kinh doanh.

Đối với doanh nghiệp nhận quyền, rủi ro khởi nghiệp được giảm thiểu tối đa vì họ đã có sẵn một mô hình kinh doanh thành công để áp dụng, không phải mất nhiều tiền bạc, thời gian, tâm trí để xây dựng thương hiệu, đồng thời thừa hưởng kinh nghiệm, bí quyết tổ chức kinh doanh của bên nhượng quyền. 

Rõ ràng, với những lợi ích thiết thực mà nhượng quyền thương mại mang đến cho các bên liên quan, phương thức kinh doanh này là một sân chơi lớn đầy cơ hội cho cả nhà đầu tư lẫn các công ty nhượng quyền. Thế nhưng, thực tế tại Việt Nam, vẫn còn khá ít doanh nghiệp mạnh dạn tham gia sân chơi này.

Theo các chuyên gia kinh tế, thị trường nhượng quyền tại Việt Nam rất hứa hẹn khi mà thu nhập bình quân đầu người đã vượt qua Indonesia và đang bắt kịp Philippines, đồng thời số lượng người ở tầng lớp trung lưu tăng mạnh, cơ sở hạ tầng tại các thành phố lớn đã dần hoàn thiện.

Vừa qua, theo đánh giá của tờ USA Today, TP.HCM là một trong 3 thị trường nhượng quyền thương mại tiềm năng nhất thế giới. Tuy nhiên, hiện chỉ có khoảng 200 hệ thống nhượng quyền đang hoạt động tại nước ta. Vì đâu hoạt động này vẫn chỉ được đánh giá ở mức tiềm năng, thay vì bùng nổ, so với các nước khác?

Thực tế là việc thay đổi cách thức kinh doanh quen thuộc để phù hợp với hoạt động kinh doanh nhượng quyền là một điều không đơn giản. Bên cạnh đó, nguy cơ đánh mất uy tín thương hiệu mà doanh nghiệp đã dày công gầy dựng là rất lớn.

Chỉ cần thái độ phục vụ không tốt của một nhân viên, hay một sơ suất trong quá trình chế biến sản phẩm tại một cửa hàng cũng sẽ ảnh hưởng đến uy tín của toàn bộ hệ thống.

Chưa kể những thương hiệu nhái với chất lượng và cung cách phục vụ kém cũng có thể gây nhầm lẫn cho khách hàng và ảnh hưởng nghiêm trọng đến thương hiệu.

Vì thế, cũng dễ hiểu khi mà các “cầu thủ” Việt vẫn còn khá âu lo trước một sân chơi nhiều cơ hội nhưng cũng lắm rủi ro.

Thực trạng và giải pháp tìm đối tác nhượng quyền thương mại tại Việt Nam

Thực trạng

Với việc Việt Nam đã ký kết các hiệp định kinh tế khu vực và quốc tế, trong thời gian tới hoạt động nhượng quyền thương mại chắc chắn sẽ rất sôi động, khi nước ta đón nhận hàng loạt những thương hiệu mới đến tìm kiếm cơ hội đầu tư. Theo đó, các doanh nghiệp trong nước cũng sẽ có cơ hội xâm nhập vào các thị trường nước ngoài để nhượng quyền các thương hiệu Việt.

Nhượng quyền thương mại đã được chứng minh là một trong những mô hình kinh doanh thành công nhất trong vòng 100 năm qua, kể từ sau Thế chiến thứ II. Tại những quốc gia phát triển như ở Bắc Mỹ, Tây Âu, Nhật Bản, Australia, nhượng quyền thương mại là mô hình chủ đạo để các doanh nghiệp (DN) vươn ra thị trường thế giới. Tại Việt Nam, hình thức kinh doanh nhượng quyền đã có mặt từ trước năm 1975 thông qua một số hệ thống nhượng quyền các trạm xăng dầu của Mỹ như: Mobil, Exxon (Esso), Shell. 

Sau đó, nhượng quyền thương mại xuất hiện trở lại vào giữa thập niên 90 của thế kỷ XX. Trước sự phát triển của loại hình kinh doanh này, năm 2005, Luật Thương mại (Điều 284) cũng đã đề cập đến nhượng quyền thương mại.Cùng với xu hướng mở cửa hội nhập kinh tế nhanh chóng, Việt Nam trở thành thị trường được chú ý đối với các thương hiệu lớn quốc tế và khu vực. Hàng trăm thương hiệu lớn quốc tế và khu vực trong các lĩnh vực nhà hàng - ăn uống, giáo dục, chăm sóc sức khỏe... đến từ Mỹ, Australia, Singapore, Tây Ban Nha đã không bỏ qua cơ hội vàng để tìm kiếm đối tác nhượng quyền độc quyền tại Việt Nam, như: McDonald’s, Starbucks, KFC, Pizza Hut, Lotteria, The Coffee Bean & Tea Leaf, Cirkle K, Baskin Robbins, Buger King…

Trong khi đó, các DN trong nước cũng bắt đầu tìm cách nhượng quyền thương hiệu để làm “đòn bẩy” phát triển thị trường, nâng cao giá trị thương hiệu của mình. Trung Nguyên có thể coi là hình mẫu tiên phong tại Việt Nam áp dụng hình thức kinh doanh này bằng cách phát triển hệ thống đại lý của mình theo hình thức nhượng quyền. Đến nay, DN này không những đã mở rộng chuỗi cửa hàng của mình trên khắp cả nước mà còn mở rộng sang một số nước, như: Nhật Bản, Thái Lan, Trung Quốc, Singapore, Malaysia, Philipines, Trung Quốc…Tiếp theo là Phở 24 – một trong những DN nhượng quyền thành công nhất tại Việt Nam. Bắt đầu xuất hiện từ năm 2003, chưa đầy 03 năm, Phở 24 đã có trên 20 cửa hàng phở nhượng quyền trong khắp cả nước, sau đó nhượng quyền sang Phillipine, Indonesia, Hàn Quốc, Australia... Ngoài ra, có thể kể đến Kinh Đô bakery, thời trang Ninomax, Foci, giày dép T&T... Đặc biệt, T&T là một trong những DN đầu tiên được Bộ Công Thương cấp phép nhượng quyền sang Malaysia và Australia.
Theo thống kê của Bộ Công thương, tính đến đầu năm 2016, Việt Nam đã đón nhận 144 thương hiệu đến từ các quốc gia đăng ký nhượng quyền thương mại. Trong khi đó, chỉ có 5 thương hiệu của Việt Nam đăng ký nhượng quyền thương mại ra nước ngoài ở lĩnh vực cà phê, thời trang như: Trung Nguyên, T&T, Phở 24... Dự báo, thị trường nhượng quyền thương mại tại Việt Nam vẫn tiếp tục tăng trưởng ở mức 25% cùng với sự gia nhập của các thương hiệu quốc tế lớn mạnh và các thương hiệu đến từ khu vực ASEAN.

Giải pháp

Sau một thời gian nghiên cứu, thị trường nhượng quyền thương mại đang dần trở thành một kênh đầu tư kinh doanh nổi trội, có độ thích ứng cao và khả năng phát triển mạnh tại Việt Nam. Nhiều nhà đầu tư ngoại cũng đánh giá cao Việt Nam những tiềm năng lớn như: Dân số trẻ khá đông, sức tiêu thụ cao, thu nhập ngày càng tăng của người dân đặc biệt là giới trẻ…

Tuy nhiên, theo các chuyên gia kinh tế, nhượng quyền của đối tác nước ngoài cho các doanh nghiệp Việt Nam hiện chủ yếu dừng lại ở mô hình nhượng quyền cấp 1 (nhượng quyền độc quyền), hay còn gọi là phát triển hệ thống chuỗi. Rất ít thương hiệu quốc tế tại nước ta phát triển thị trường qua hình thức nhượng quyền cấp 2, khi đối tác cấp 1 tiếp tục nhượng quyền từng chi nhánh, hoặc từng khu vực cho một đối tác thứ cấp tiếp theo như cách làm tại các thị trường phát triển.

Trong khi đó, đối với các doanh nghiệp nhượng quyền trong nước, thách thức không chỉ cạnh tranh quyết liệt với các đối tác nhượng quyền hàng đầu tại thị trường trong nước mà còn đối mặt với không ít khó khăn. Thiếu vốn, thiếu trình độ quản lý và kiểm soát, chưa chuẩn hoá được quy trình và thương hiệu, chưa hoạch định chiến lược và mô hình kinh doanh phù hợp, nên hầu như không thể thực hiện được mô hình nhượng quyền thương mại toàn diện.Thực tế cho thấy, đã có không ít doanh nghiệp Việt Nam phải thất bại, kể cả những thương hiệu được coi là thành công như Phở 24 cũng từng phải đóng cửa 3 cửa hàng nhượng quyền ở Singapore và Việt Nam. Ngoài ra, tại những quốc gia phát triển, nhượng quyền là một trong những lĩnh vực được các ngân hàng và tổ chức tài chính tích cực tham gia cho vay tín chấp, từ cho vay tổng đầu tư dự án (lên đến 70% tổng chi phí đầu tư) đến cho vay mua trang thiết bị, máy móc, hay vay vốn lưu động để phát triển kinh doanh. 

Tuy nhiên, ở Việt Nam, việc tiếp cận vốn ngân hàng của doanh nghiệp nói chung và doanh nghiệp nhận nhượng quyền là không hề đơn giản. Nhằm giúp các doanh nghiệp trong nước tận dụng được cơ hội hội nhập để phát triển nhượng quyền thương mại; đồng thời; tạo môi trường thuận lợi cho các đối tác nước ngoài mở rộng thị trường tại Việt Nam, trong thời gian tới cần chú trọng triển khai một số giải pháp sau:

Một là, Chính phủ cần ban hành các chính sách hỗ trợ loại hình kinh doanh này phát triển. Theo đó, cần hoàn thiện thêm hành lang pháp lý, phù hợp với các cam kết hội nhập mà Việt Nam đang tham gia; Đẩy mạnh cải cách hành chính, tạo thuận lợi đầu tư kinh doanh thuận lợi, chú trọng đơn giản hóa các thủ tục thuế và cấp phép cho các đối tác nước ngoài đến Việt Nam. Trong khi đó, đối với các doanh nghiệp trong nước có kế hoạch nhượng quyền tại nước ngoài, Nhà nước cần đẩy mạnh cung cấp thông tin thị trường trọng tâm, tạo điều kiện cho doanh nghiệp tham gia các hội nghị xúc tiến, ưu đãi về vốn để doanh nghiệp trong nước tạo dựng thương hiệu và thị trường ra bên ngoài.

Hai là, chú trọng các chương trình đào tạo về nhượng quyền thương mại trong bối cảnh hội nhập cho cộng động doanh nghiệp và sinh viên tại các trường đại học. Bên cạnh đó, các doanh nghiệp nhượng quyền cần có chính sách đào tạo cho đối tác nhận quyền bởi chỉ có đào tạo liên tục thì các triết lý kinh doanh từ doanh nghiệp nhượng quyền mới chuyển giao trọn vẹn cho nhà nhận quyền. Từ đó, mọi quy trình, quy định, phương pháp kinh doanh… tại các đại lý nhượng quyền mới thực sự quy chuẩn. Hơn nữa, việc đào tạo này cũng là cơ hội để các nhà nhận quyền chia sẻ thông tin đến nhà nhượng quyền, qua đó, thắt chặt hơn nữa sự hiểu biết lẫn nhau, để cùng duy trì và phát triển tốt đẹp hệ thống nhượng quyền thương mại.

Ba là, doanh nghiệp cần xác định tính khả thi của mô hình nhượng quyền đối với ngành nghề mình đang kinh doanh, tái cấu trúc, củng cố và phát triển nội lực doanh nghiệp trước khi chuyển sang áp dụng mô hình nhượng quyền; cuối cùng là xây dựng nền tảng hỗ trợ thiết yếu trong nhượng quyền bao gồm nền tảng thương hiệu và tiếp thị, nền tảng vận hành và cung ứng, nền tảng nhân lực, đào tạo và nền tảng phát triển hệ thống nhượng quyền. Nếu doanh nghiệp vội vàng nhượng quyền mà thiếu đi những chuẩn bị nền tảng này, rủi ro thất bại của hệ thống sẽ rất cao.

Bốn là, xây dựng một văn hóa trung thực, chia sẻ và cam kết đối với hệ thống nhượng quyền của mình. Bất cứ sự không rõ ràng nào trong việc xây dựng hệ thống cũng là những nguy cơ rất lớn ảnh hưởng đến sự cam kết, niềm tin của nhà nhận quyền đối với doanh nghiệp nhượng quyền. Do vậy, các thông điệp, chính sách từ doanh nghiệp nhượng quyền cần được quy định rõ ràng trong hợp đồng nhượng quyền và cam kết thực hiện các chính sách này. Từ đó, các chính sách, quy trình từ doanh nghiệp nhượng quyền mới được thực thi một cách trọn vẹn. Đây là điều kiện tiên quyết cho sự phát triển bền vững của một hệ thống nhượng quyền nói riêng và lĩnh vực nhượng quyền thương mại nói chung.
5. Bảo vệ thương hiệu trong nhượng quyền
Với hơn 93 triệu dân, Việt Nam được đánh giá là một trong 3 thị trường bán lẻ sôi động nhất tại khu vực châu Á - Thái Bình Dương (sau Trung Quốc và Indonesia) với tốc độ tăng trưởng gần 12%/năm. Theo dự báo, doanh thu bán lẻ của Việt Nam có thể lên tới gần 180 tỷ USD vào năm 2020.

Xu hướng các thương hiệu nước ngoài vào Việt Nam sẽ tiếp tục sôi động, trong đó chủ yếu theo con đường nhượng quyền. Đến nay, đã có hàng trăm thương hiệu được nhượng quyền. Năm 2017, có 31 công ty nước ngoài đăng ký nhượng quyền ở Việt Nam. Các công ty này chủ yếu đến từ Anh, Pháp, Mỹ, Đài Loan, Hồng Kông, Nhật Bản trong lĩnh vực thức ăn nhanh (F&B), giáo dục, hàng tiêu dùng...

Với chính sách mở cửa, tạo thuận lợi cho các doanh nghiệp của nước ngoài đầu tư kinh doanh, Việt Nam luôn thúc đẩy các nhãn hiệu ngoại tìm đến gia nhập thị trường. Theo đó, nhiều mô hình kinh doanh mới cũng dần xuất hiện tại thị trường Việt từ sản xuất đến các dịch vụ, đào tạo, mô hình giáo dục trẻ em, kinh doanh quần áo, giày dép, thời trang, các chuỗi nhà hàng ăn uống...

Bên cạnh đó, hiện tại lĩnh vực cửa hàng tiện lợi đang thu hút nhà đầu tư. Đây là cơ hội cho các nhãn hiệu bán lẻ tiếp cận vào thị trường Việt. Trong lĩnh vực bán lẻ, ngoài các trung tâm thương mại, đại siêu thị, siêu thị thì hiện nay phân khúc cửa hàng tiện lợi phát triển rất sôi động với sự tham gia của hàng loạt tên tuổi lớn trong, ngoài nước. Đến nay, đã có hàng ngàn cửa hàng tiện lợi đang hoạt động khắp cả nước, trong đó tập trung hùng hậu nhất tại 2 thành phố lớn Hà Nội và Tp.HCM.

Tuy nhiên, thị trường Việt Nam hiện nay chưa có thương hiệu bán lẻ nào nhượng quyền theo xu thế. Hiện bán lẻ mới chỉ thu hút nhiều doanh nghiệp tham gia chứ chưa có một thương hiệu nào được thực hiện nhượng quyền.

Trong khi, ở Hàn Quốc GS25 là nhà bán lẻ đang vận hành khoảng 14.000 cửa hàng tiện lợi, trong số này có tới trên 80% là cửa hàng vận hành theo mô hình nhượng quyền.

Theo dự báo, mô hình nhượng quyền cửa hàng tiện lợi sẽ sôi động hơn trong thời gian tới, bởi chi phí đầu tư thấp nhưng lợi nhuận thu về khả quan hơn là tự đầu tư, nhờ được vận hành tập trung, đồng nhất bởi một thương hiệu, nên dễ thu hút người tiêu dùng.

Triển khai mô hình nhượng quyền ở Việt Nam. Với tốc độ phát triển kinh tế tốt nhất trong các nước ASEAN và dư địa của thị trường bán lẻ vẫn còn rất lớn là điều kiện sẽ mang lại cơ hội tốt.

Dù vậy các mô hình nhượng quyền tại Việt Nam phần lớn vẫn chủ yếu được vận hành theo cách truyền thống mà chưa có ứng dụng số vào khâu quản lý. Từ đó khiến cho việc kiểm soát và điều chỉnh chi phí vận hành gặp nhiều khó khăn. Đây cũng là nguyên nhân chính khiến cho nhiều chuỗi thương hiệu, sau nhượng quyền hoạt động chưa hiệu quả, dẫn tới thua lỗ và phải rút khỏi thị trường.

Theo đánh giá hiện nay trên 90% mô hình nhượng quyền ở Việt Nam đang được vận hành theo cách truyền thống chứ chưa áp dụng công nghệ số.

Trong điều kiện kinh doanh hiện tại, cho rằng doanh nghiệp muốn thực hiện nhượng quyền nên thay đổi góc nhìn, đưa công nghệ vào vận hành, có như vậy mới mong không bị thị trường đào thải. Bán lẻ nhượng quyền ngày nay không thể lấy mô hình truyền thống nữa. Ở các nước tiên tiến họ đã áp dụng trí tuệ nhân tạo (AI) và công nghệ thực tế ảo (AR)... vào vận hành rất thành công trong các mô hình nhượng quyền.

Ứng dụng công nghệ mang lại hiệu quả cao, nhưng không phải doanh nghiệp nào cũng có thể làm được. Do vậy, việc thay đổi để theo kịp xu thế cũng là chuyện cần làm ngay trong thời điểm này.

Doanh nghiệp nhượng quyền nào cũng có những bí mật kinh doanh, đó chính là cốt lõi tạo nên sự khác biệt về sản phẩm, dịch vụ, giúp thương hiệu tạo nên sự khác biệt trong định vị so với đối thủ cạnh tranh.

Để có thể bảo toàn bí mật kinh doanh này khi nhượng quyền, doanh nghiệp nhượng quyền luôn độc quyền cung cấp một số nguyên vật liệu hoặc hàng hóa quan trọng được sử dụng nhiều nhất cũng như có đóng góp quan trọng nhất vào chất lượng sản phẩm và dịch vụ cung ứng. Đây là những nhà cung cấp chiến lược có khả năng phân phối vươn xa theo sự phát triển thị trường địa lý của doanh nghiệp khi nhượng quyền.

Việc chọn nhà cung cấp chiến lược đòi hỏi doanh nghiệp phải kiểm tra, đánh giá chuỗi cung ứng và tiêu chuẩn chất lượng của nhà cung cấp theo tiêu chuẩn địa phương và quốc tế. Do hiểu được tầm quan trọng của thương hiệu, khâu đánh giá và chọn nhà cung cấp chiến lược thường được doanh nghiệp thực hiện tốt hơn và kiểm soát rủi ro tốt nhất.

Tuy nhiên, rủi ro luôn tồn tại và không một doanh nghiệp nào có thể chắc chắn 100% không có rủi ro. Nhà cung cấp chiến lược nào cũng phụ thuộc vào các nhà cung cấp khác trong chuỗi cung ứng của họ, cho nên, đâu đó trong các mắt xích kéo dài, rủi ro vẫn luôn rình rập.

Mới đây, vụ đối tác nhận nhượng quyền Breadtalk (thương hiệu bánh mì của Singapore) tại Hồng Kông có liên quan đến việc sử dụng dầu bẩn của Công ty Chang Guann (Đài Loan) bị đăng tải lên một tờ báo mạng. Ngay lập tức, cả hệ thống Breadtalk tại tất cả các nước trong khu vực đều bị vạ lây, dù thật sự họ vẫn áp dụng đúng tiêu chuẩn vệ sinh an toàn thực phẩm và dù họ chẳng liên quan gì đến Chang Guann.

Thương hiệu là phần giá trị nhất trong một tổ chức, và nếu không có sự chăm sóc quan tâm thích đáng thì nó sẽ bị mất dần thậm chí bị tổn hại. Việc bảo vệ và duy trì một thương hiệu nhất quán cho cả sản phẩm và định vị là yếu tố quan trọng nhất của thương hiệu. Việc nhượng quyền đem lại cho họ quyền được sử dụng thương hiệu của bạn như một lợi thế kinh doanh của họ.

Lúc tốt nhất để bắt đầu bảo vệ thương hiệu là ngay từ khi bạn bắt đầu phát triển kinh doanh. Thương hiệu nhượng quyền rất khó bảo vệ vì nó phụ thuộc vào người được nhượng quyền có giữ được tính toàn vẹn của hình ảnh thương hiệu ở mức nhất định hay không. Hệ thống càng lớn, họ càng dễ mất quyền kiểm soát nếu thương hiệu không được củng cố và bảo vệ.
Vì lẽ đó, thương hiệu càng được công nhận, giá trị của nó càng lớn và phí hợp tác càng cao để kiểm soát nó. Đó là lý do những công ty khổng lồ như McDonald thuê nhiều nhà quản trị nhãn hiệu và người ủy quyền chịu trách nhiệm bảo vệ thương hiệu và giữ cho giá trị của nó luôn ở mức cao.
Để bảo vệ một thương hiệu tránh khỏi sự sai phạm, bắt chước hay sự lạm dụng đòi hỏi phải có sự hỗ trợ của luật pháp. Luật Bảo hộ thương hiệu giúp đăng kí tên, biểu tượng và thiết kế lâu dài. Luật Bảo hộ bằng phát minh cho phép bảo vệ sản phẩm trong một giới hạn thời gian, và Luật Bản quyền để bảo vệ các tác phẩm nghệ thuật, kịch và âm nhạc.
Trong lĩnh vực nhượng quyền, với giấy phép chuyển nhượng thương hiệu đưa ra những nguyên tắc cho người được nhượng quyền về việc sử dụng và ứng dụng thương hiệu.
Người được ủy quyền tốt phải hiểu rằng thương hiệu là phần cốt lõi của hệ thống nhượng quyền và phải biết đưa ra những lời khuyên thích hợp giúp cho người nhượng quyền (franchisor) duy trì tốt thương hiệu của họ. Khi bắt đầu quá trình kinh doanh nhượng quyền, người nhượng quyền cần đăng kí tên nhãn hiệu và xây dựng một hệ thống thực hiện chuẩn và rõ ràng. Và khi hệ thống đó lớn mạnh, người nhượng quyền phải thực hiện những bước cần thiết để mở rộng tiêu chuẩn bên cạnh việc duy trì sự tín nhiệm về thương hiệu của mình. Sự trung thành thương hiệu và lợi nhuận phụ thuộc vào nó.
Người ủy quyền phải hiểu rằng, sự trải nghiệm của khách hàng ở mỗi địa phương /khu vực khác nhau là một lợi thế riêng của người được nhượng quyền ở địa phương đó, và người nhượng quyền nên tận dụng lợi thế đó để củng cố thương hiệu của mình.

Ngoài những nguyên vật liệu và hàng hóa cốt lõi, doanh nghiệp nhượng quyền thường cho phép bên nhận nhượng quyền chọn và sử dụng nhà cung cấp địa phương đối với các nguyên vật liệu và hàng hóa thứ yếu, hoặc các nguyên vật liệu, hàng hóa cần sự tươi sống, có thời gian sử dụng ngắn ngày và có sẵn ở thị trường địa phương.

Đây chính là đặc thù tạo ra nhiều rủi ro nhất trong mô hình nhượng quyền. Các bê bối dầu bẩn gần đây chính là ví dụ điển hình về việc các đối tác nhận quyền của Breadtalk, Starbucks, 7-Eleven trực tiếp hay gián tiếp đã lựa chọn nhà cung cấp địa phương.

Đôi khi, rủi ro không liên quan gì đến chất lượng đầu vào hay trong các khâu sản xuất, chế biến của nhà cung cấp. Nguyên vật liệu, thành phẩm, hoặc bán thành phẩm có thể bị hư tổn trong quá trình đóng gói, vận chuyển, giao nhận, lưu kho, lưu trữ, hoặc đơn giản là trong quá trình chế biến tại cửa hàng, chi nhánh trước khi đưa ra phục vụ.

Do đó, tiêu chuẩn quy định và công việc kiểm tra, ghi nhận chi tiết là vô cùng cần thiết, giúp doanh nghiệp có thể theo dõi và phát hiện những rủi ro có thể xảy ra. Chẳng hạn, khi nhà cung cấp giao nhận nguyên vật liệu hay thành phẩm, người nhận cần kiểm tra hàng hóa theo bảng liệt kê kiểm hàng, kiểm tra các chi tiết theo yêu cầu như nhiệt độ, màu sắc, bao bì, mùi hương...

Trên lý thuyết, đây là quy trình chuẩn và bắt buộc phải thực hiện. Còn thực tế, do nhiều lý do khác nhau dẫn đến việc không thực hiện hoặc thực hiện không đúng yêu cầu đề ra, vô hình trung góp phần tạo rủi ro cho thương hiệu.

Ngoài những rủi ro trong chuỗi cung ứng từ đầu vào đến đầu ra khi phục vụ khách hàng, có những rủi ro hoàn toàn khách quan do tính đa dạng của các giá trị văn hóa, xã hội theo khu vực địa lý, dẫn đến những nhận thức khác nhau về ý nghĩa, thông điệp của những chương trình quảng bá, quảng cáo.

Điển hình, tháng 12/2012, doanh nghiệp nhận nhượng quyền của Gloria Jeans Coffees Việt Nam đăng tải chương trình khuyến mãi dành cho phái nữ có chiều cao từ 1,65m.

Trong vòng 2 tiếng đồng hồ sau khi bên nhận quyền đăng tải chương trình này lên Facebook tại Việt Nam, công ty nhượng quyền Gloria Jeans Coffees International tại Úc đã nhận ngay email, điện thoại phản đối từ báo chí và khách hàng tại Việt Nam và trong khu vực châu Á - Thái Bình Dương về chương trình gọi là "khuyến mãi kỳ thị” này. Ngay sau đó, chương trình bị đình chỉ và công ty mẹ phải gởi thông cáo báo chí xin lỗi khách hàng.

Để giúp doanh nghiệp bảo vệ thương hiệu được nhượng quyền, điều quan trọng nhất là hành lang pháp lý cho hoạt động này. Thời gian qua, các quy định pháp luật cho hoạt động nhượng quyền thương mại đã và đang được Nhà nước hoàn thiện.

Ngoài những quy định cốt lõi về nhượng quyền thương mại (Mục 8 Chương VI - từ Điều 284 đến Điều 291) trong Luật Thương mại năm 2005, các văn bản được ban hành mới nhất liên quan đến hoạt động nhượng quyền thương mại là văn bản số 15/VBHN-BCT ngày 25/04/2014 của Bộ Công thương. Đây là văn bản hợp nhất của Nghị định số 35/2006/NĐ-CP của Chính phủ quy định chi tiết Luật Thương mại về hoạt động nhượng quyền thương mại và Nghị định số 120/2011/NĐ-CP của Chính phủ sửa đổi, bổ sung thủ tục hành chính tại một số Nghị định của Chính phủ quy định chi tiết Luật Thương mại.

Để bảo vệ một thương hiệu tránh khỏi sự sai phạm hay sự lạm dụng đòi hỏi phải có sự hỗ trợ của luật pháp. Luật Bảo hộ thương hiệu giúp doanh nghiệp đăng kí tên, biểu tượng và thiết kế lâu dài. Luật Bảo hộ bằng phát minh cho phép doanh nghiệp bảo vệ sản phẩm trong một giới hạn thời gian, và Luật Bản quyền để bảo vệ các tác phẩm nghệ thuật. Trong lĩnh vực nhượng quyền, với giấy phép chuyển nhượng thương hiệu doanh nghiệp có thể đưa ra những nguyên tắc cho bên được nhượng quyền về việc sử dụng và ứng dụng thương hiệu của doanh nghiệp.

Nhìn chung, hệ thống pháp luật về nhượng quyền thương mại ở Việt Nam tương đối phù hợp với thông lệ quốc tế, tuy nhiên, vẫn còn một số tồn tại như sau: Chưa thực sự bảo vệ bên được nhượng quyền đối với trường hợp nhượng quyền trong nước. Chưa ban hành các văn bản pháp lý về xử phạt đối với các vi phạm về nhượng quyền thương mại. Các quy định pháp luật về nhượng quyền thương mại chủ yếu chỉ mới giới hạn trong phạm vi điều chỉnh đối với nhượng quyền.

Những rủi ro khi nhượng quyền

Thứ nhất, doanh nghiệp phải thực hiện đánh giá và chọn nhà cung cấp chiến lược. Doanh nghiệp nhượng quyền nào cũng có những bí mật kinh doanh, đó chính là cốt lõi tạo nên sự khác biệt về sản phẩm, dịch vụ, giúp thương hiệu tạo nên sự khác biệt trong định vị so với đối thủ cạnh tranh. Những nhà cung cấp có trách nhiệm sản xuất và cung ứng các mặt hàng chiến lược theo công thức bí mật của doanh nghiệp nhượng quyền. Việc chọn nhà cung cấp chiến lược đòi hỏi doanh nghiệp phải kiểm tra, đánh giá chuỗi cung ứng và tiêu chuẩn, chất lượng của nhà cung cấp theo tiêu chuẩn địa phương và quốc tế. Do hiểu được tầm quan trọng của thương hiệu, khâu đánh giá và chọn nhà cung cấp chiến lược thường được doanh nghiệp thực hiện tốt hơn và kiểm soát rủi ro tốt nhất.

Thứ hai, doanh nghiệp phải xây dựng quy trình kiểm tra, đánh giá và phê duyệt nhà cung cấp phi chiến lược. Ngoài những nguyên vật liệu và hàng hóa cốt lõi, doanh nghiệp nhượng quyền thường cho phép bên nhận quyền chọn và sử dụng nhà cung cấp địa phương đối với các nguyên vật liệu và hàng hóa thứ yếu, hoặc các nguyên vật liệu, hàng hóa cần sự tươi sống, có thời gian sử dụng ngắn ngày và có sẵn ở thị trường địa phương. Đây chính là đặc thù tạo ra nhiều rủi ro nhất trong mô hình nhượng quyền.

Thứ ba, doanh nghiệp xây dựng quy trình, kiểm tra, đánh giá thường xuyên tiêu chuẩn vệ sinh, an toàn trong chế biến và phục vụ. Hàng hóa cũng có thể bị hư tổn trong quá trình vận chuyển, giao nhận, lưu trữ... Do đó, doanh nghiệp cần lưu ý xây dựng các quy trình chuẩn và đưa vào triển khai thực hiện. Tuy nhiên, rủi ro luôn tồn tại và không một doanh nghiệp nào có thể chắc chắn 100% không có rủi ro, đâu đó trong các mắt xích kéo dài, rủi ro vẫn luôn rình rập.

Kế hoạch quản trị và ngăn chặn rủi ro trong bảo vệ thương hiệu

Thứ nhất, đối với rủi ro từ chuỗi cung ứng, các doanh nghiệp nhượng quyền cần chú ý những điểm sau: Trong kinh doanh nhượng quyền, chiến lược và kế hoạch bảo vệ thương hiệu phải được đặt lên hàng đầu trong chiến lược quản trị doanh nghiệp. Xây dựng quy trình kiểm tra, đánh giá và phê duyệt nhà cung cấp phi chiến lược: đặc điểm tạo ra nhiều rủi ro nhất trong mô hình nhượng quyền đó là ngoài những nguyên vật liệu và hàng hóa cốt lõi, doanh nghiệp nhượng quyền thường cho phép đối tác nhận quyền chọn và sử dụng nhà cung cấp địa phương đối với các nguyên vật liệu và hàng hóa thứ yếu hoặc cần sự tươi sống. Đánh giá và chọn nhà cung cấp chiến lược: đây là những nhà cung cấp có trách nhiệm sản xuất và cung ứng các mặt hàng chiến lược theo công thức bí mật của doanh nghiệp nhượng quyền. Việc chọn nhà cung cấp chiến lược đòi hỏi doanh nghiệp phải kiểm tra, đánh giá chuỗi cung ứng và tiêu chuẩn, chất lượng của nhà cung cấp theo tiêu chuẩn địa phương và quốc tế. Xây dựng quy trình, kiểm tra, đánh giá thường xuyên tiêu chuẩn vệ sinh, an toàn trong chế biến và phục vụ: hàng hóa cũng có thể bị hư tổn trong quá trình vận chuyển, giao nhận, lưu trữ... Do đó, doanh nghiệp cần lưu ý xây dựng các quy trình chuẩn và đưa vào triển khai thực hiện.

Thứ hai, đối với rủi ro từ quan hệ nhượng quyền, doanh nghiệp nhượng quyền cần xây dựng quy trình và triển khai đánh giá quan hệ thường xuyên để có thể dự đoán các vấn đề, đưa ra các giải pháp, trước khi quan hệ có thể bị ảnh hưởng theo chiều hướng tiêu cực.

Những quy tắc khi nhượng quyền trong kinh doanh
Thứ nhất, bên nhận quyền phải hiểu rằng thương hiệu là phần cốt lõi của hệ thống nhượng quyền và phải biết đưa ra những lời khuyên thích hợp giúp cho bên nhượng quyền duy trì tốt thương hiệu của họ.
Thứ hai, bên nhận quyền phải quản lý những tài sản vô hình ủy quyền bao gồm thương hiệu và dịch vụ đã được đăng ký. Theo đó, xây dựng nên những tài liệu và chương trình theo một tiêu chuẩn hóa và được hệ thống thành những qui tắc của thương hiệu và dịch vụ đó.

Thứ ba, chuẩn bị và đăng kí những thông tin về việc nhượng quyền bao gồm giấy phép và các tài liệu khác thể hiện quyền và nghĩa vụ đối với thương hiệu. Xây dựng mối quan hệ giữa bên nhượng quyền và bên nhận quyền để có tác động tốt đến mục đích xây dựng thương hiệu và khi những qui tắc đó đã được thiết lập, mọi người đều phải tuân theo và phát triển hệ thống.

Tầm quan trọng của bảo vệ thương hiệu trong nhượng quyền

Trong nền kinh tế thị trường với sức ép cạnh tranh hết sức khốc liệt, việc doanh nghiệp tạo được thương hiệu và có chỗ đứng trên thị trường là yêu cầu cấp thiết. Vì vậy, thương hiệu và vấn đề xây dưng thương hiệu rất được quan tâm, không chỉ ở phạm vi công ty, ngay cả các địa phương tổ chức và các cơ quan quản lý nhà nước cũng có nhiều cuộc hội thảo và những hoạt động nghiên cứu sâu về thương hiệu. Tuy nhiên, trong quá trình xây dựng thương hiệu, doanh nghiệp có thể đối mặt với nhiều bất trắc có thể ảnh hưởng xấu đến hình ảnh thương hiệu như vấn đề quyền sở hữu trí tuệ, mạo danh thương hiệu, khủng hoảng truyền thông và các sự cố khác về thương hiệu… Do đó, bảo vệ thương hiệu luôn được xem là một nội dung quan trọng trong chiến lược thương hiệu bên cạnh xây dựng thương hiệu.

Giúp bảo vệ quyền lợi hợp pháp doanh nghiệp có quyền sở hữu thương hiệu.

Không phải một sớm một chiều, doanh nghiệp có ngay một thương hiệu mạnh. Để có một thương hiệu có uy tín trên thị trường và trong tâm trí khách hàng, doanh nghiệp cần phải đầu tư thời gian và tài chính, phải xây dựng và thực thi các bước đi chiến lược và cần có các nỗ lực toàn diện. Tuy nhiên, trong quá trình xây dựng thương hiệu, doanh nghiệp sẽ đối mặt với nhiều rủi ro. Đơn cử, chỉ một thông tin chưa được kiểm chứng về hàm lượng asen trong nước mắm, đã khơi mào cho cuộc tranh cãi giữa các thương hiệu nước mắm truyền thống và nước mắm công nghiệp, hay một dòng chữ in sai tỉ lệ hoạt chất trên bao bì đủ làm điêu đứng một loại sữa tên tuổi, hay một chút kết tủa đáng ngờ trong một chai nước có thể đánh đỗ một thương hiệu. Mặc khác vấn đề hàng giả, hàng nhái thương hiệu cũng diễn ra khá thường xuyên, từ hàng tiêu dùng nhanh cho đến các sản phẩm thời trang, doanh nghiệp bị mất thương hiệu sẽ bị mất đi thị phần của mình, hình ảnh thương hiệu cũng bị ảnh hưởng. Vì vậy, xây dựng thương hiệu phải đi đôi với bảo vệ thương hiệu, qua đó giúp doanh nghiệp duy trì hình ảnh thương hiệu (tích cực) và giúp bảo vệ vị thế cũng như khả năng kinh doanh gắn với thương hiệu. Đây là phương pháp để bảo vệ quyền lợi hợp pháp của thương hiệu. 
Bảo vệ thương hiệu giúp doanh nghiệp tăng khả năng cạnh tranh

Bảo vệ thương hiệu có hiệu quả sẽ giúp các doanh nghiệp nâng cao lợi thế cạnh tranh nhờ sức mạnh của thương hiệu. Thương hiệu được bảo vệ tốt sẽ giúp doanh nghiệp bảo vệ hợp pháp những đặc điểm và những hình thức đặc trưng riêng có gắn với thương hiệu. Prudential đã từng gắn liền với câu chuyện đắm tàu kinh hoàng của Titanic. Thời điểm đó, Công ty Bảo hiểm nhân thọ Prudential tại Anh lúc đó đã chi trả rủi ro cho 324 gia đình khách hàng tham gia bảo hiểm với số tiền tương đương 45 triệu USD ngày nay, một tài sản không nhỏ so với một công ty hoạt động trong lĩnh vực bảo hiểm nhân thọ. Công ty đã vượt qua khó khăn tài chính và biến sự kiện đó thành câu chuyện thương hiệu của Prudential như là một minh chứng lịch sử khẳng định sự tồn tại và phát triển vững vàng của Prudential.

Tạo niềm tin, giúp bảo vệ quyền lợi chính đáng của người tiêu dùng.

Hiến chương của Liên Hiệp quốc có nêu các nguyên tắc bảo vệ người tiêu dùng như 1. Bảo vệ an toàn cho NTD, không làm tổn hại sức khỏe NTD; 2. Khuyến khích và bảo vệ lợi ích kinh tế của NTD; 3. NTD có quyền tiếp cận thông tin để có sự lựa chọn có ý thức phù hợp với nhu cầu cá nhân; 4. Giáo dục NTD; 5. Quy định thủ tục có hiệu quả cho việc giải quyết khiếu nại của NTD; 6. NTD tự do lập tổ chức, nhóm và các tổ chức đó có quyền bày tỏ quan điểm của mình trong quá trình thông qua các quyết định liên quan đến lợi ích của NTD. Vì vậy, các hoạt động triển khai để bảo vệ thương hiệu của các doanh nghiệp cũng là để bảo vệ lợi ích và quyền của người tiêu dùng.

Bảo vệ lợi ích quốc gia.

Thương hiệu góp phần gia tăng khả năng cạnh tranh của ngành trên bình diện quốc gia. Một thương hiệu nếu kinh doanh thành công trên thị trường thế giới sẽ giúp tạo sự liên tưởng về nguồn gốc quốc gia của sản phẩm và thương hiệu. Điều này không chỉ có ý nghĩa đối với doanh nghiệp mà còn có lợi cho các công ty trong ngành hàng và nước sản xuất ra sản phẩm. Vì vậy, nếu có giải pháp tốt để bảo vệ thương hiệu (từ doanh nghiệp và ở phạm vi Nhà nước) sẽ giúp xây dựng hình ảnh thương hiệu trên bình diện quốc gia. Bên cạnh đó, tên thương hiệu gắn với chỉ dẫn địa lý của Việt Nam cũng là tài sản của Nhà nước. Việc chủ thể nước ngoài sở hữu nó đồng nghĩa với việc tài sản của Nhà nước bị rơi vào tay người khác. Đây là nguy cơ đối với những sản phẩm xuất khẩu của Việt Nam. Sản phẩm có thể bị kiện hoặc bị chặn ngay tại cửa khẩu biên giới các nước do xâm phạm độc quyền nhãn hiệu. Về lâu dài, niềm tin của khách hàng nước ngoài đối với sản phẩm của Việt Nam có thể suy giảm nghiêm trọng do không thể phân biệt được đâu là thực đâu là giả. Như vậy, một lợi thế cạnh tranh của Việt Nam sẽ bị mất đi hoặc ảnh hưởng rất lớn.

Vấn đề về quyền sở hữu trí tuệ, công nghiệp

Vì vai trò và ý nghĩa quan trọng của thương hiệu, cho đến nay, các doanh nghiệp đều có ý thức bảo hộ cho thương hiệu. Tuy nhiên, không phải mọi doanh nghiệp trong nước đều có ý thức đăng ký quyền sở hữu công nghiệp. Không ít doanh nghiệp đã bị rơi vào tình trạng tranh chấp về quyền sở hữu công nghiệp đối với nhãn hiệu (như nhãn hiệu De Syloia của Công ty TNHH Kỹ thuật Toàn Bộ đã không nộp đơn đăng ký bảo hộ).

Bên cạnh đó, do phần lớn các doanh nghiệp Việt Nam hiện nay mới chỉ quan tâm tới việc đăng ký bảo hộ nhãn hiệu trong nước, mà chưa chú ý tới đăng ký ở nước ngoài. Vì vậy, không ít thương hiệu lớn của các doanh nghiệp Việt đã bị các công ty của nước ngoài đăng ký bảo hộ tại nước ngoài như: Cà phê Đăk Lăk năm 1997, kẹo dừa Bến Tre năm 1998, Vifon năm 2001, thuốc lá Vinataba và Petro năm 2002. Năm 2000, một công ty tại Mỹ là Rice Field nhanh chân đăng ký thương hiệu Cà phê Trung Nguyên, thương hiệu cà phê Việt Nam khá nổi tiếng trên thị trường nội địa, tại cơ quan sáng chế và nhãn hiệu Mỹ. Tuy nhiên, sau hai năm thương thảo, công ty này đã chấp thuận trả lại quyền bảo hộ và nhận làm đại lý phân phối sản phẩm cà phê Trung Nguyên của Việt Nam tại Mỹ.

Các trường hợp trên đều gây bất lợi rất lớn cho các doanh nhiệp trong hoạt động kinh doanh, mở rộng thị trường, nguy cơ mất thương hiệu rất lớn, phải tốn thời gian và tiền bạc để lấy lại thương hiệu hoặc phải xây dựng lại từ đầu, và trên hết là công sức và thành quả do đầu tư vào thương hiệu đã bị chiếm dụng.
Vấn đề hàng giả, hàng nhái trong bảo vệ thương hiệu.

Một tình huống khác đòi hỏi các doanh nghiệp có biện pháp bảo vệ thương hiệu là vấn nạn hàng giả, hàng nhái. Cho đến nay, có quá nhiều mặt hàng đã bị làm giả, từ sản phẩm tiêu dùng, đến mỹ phẩm, thậm chí các sản phẩm thời trang cao cấp cũng bị làm giả, nhái. Năm 2017, thương hiệu gạch Royal công ty TNHH Gạch men Hoàng Gia bị một công ty khác làm nhái, kết quả là doanh thu của tập đoàn về sản phẩm gạch men giảm 30%, uy tín thương hiệu bị giảm sút vì sản phẩm nhái kém phẩm chất. Một số cơ sở trong nước nhái thương hiệu Tổng Công ty Thép tại Việt Nam, in nhãn mác thương hiệu các đơn vị thuộc Tổng công ty Thép với sản phẩm chất lượng và giá thành sản xuất thấp và tiêu thụ trà trộn trong thị trường Việt Nam với giá thấp hơn từ 20 – 30%. Bên cạnh đó, còn có một hình thức khác, có nhãn hiệu được bảo hộ nhưng lại sử dụng tương tự cách thức trình bày của nhãn hiệu được bảo hộ của người khác, các cơ sở thường làm hình thức bao bì gần giống những sản phẩm của Công ty có uy tín trên thị trường từ màu sắc, kích thước, tên sản phẩm, như trường hợp nhãn hiệu Bảo Xinh của Công ty TNHH Ngân Anh, dù được bảo hộ nhưng nhãn hiệu này lại được sử dụng dưới hình thức tương tự cách trình bày của nhãn hiệu Bảo Xuân của Công ty TNHH Dược phẩm Ích Nhân. Tình trạng hàng giả, hàng nhái xuất hiện tràn lan bắt nguồn từ nhiều lý do, bên cạnh do bản thân các cơ sở kinh doanh bất chính, các doanh nghiệp đôi khi còn chủ quan trong cuộc chiến chống hàng giả, người tiêu dùng không nắm bắt thông tin, có một số trường hợp người tiêu dùng biết hàng giả nhưng vẫn mua và dùng do giá rẻ hơn hoặc do tâm lý thích sử dụng hàng có thương hiêu và cơ quan quản lý nhà nước chưa triệt để trong cuộc chiến chống hàng giả.
Hệ lụy tiêu cực của tình trạng hàng giả - hàng nhái gây ra không chỉ ảnh hưởng đến uy tín và hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp gắn với thương hiệu, gây tâm lý bất ổn vì người tiêu dùng vẫn phải bỏ tiền thật để mua hàng giả, hàng nhái, hàng kém chất lượng, gây ảnh hưởng xấu đến sức khỏe, kinh tế của người tiêu dùng. Nguy hiểm hơn hết là ảnh hưởng tiêu cực đến cả nền kinh tế - xã hội như môi trường cạnh tranh bị giảm sút, thất thu thuế và vấn đề về đạo đức…
Khủng hoảng về truyền thông ảnh hưởng đến thương hiệu.

Khủng hoảng truyền thông là thông tin tiêu cực về thương hiệu bị lan truyền trên các phương tiện truyền thông, gây thiệt hại đến danh tiếng và tài chính của thương hiệu.
Vào năm 2015, khủng hoảng “Con ruồi giá 500 triệu” là thông tin gây chấn động nhất ngành hàng nước giải khát. Nửa cuối năm 2016, thông điệp quảng cáo “Từ 1/8, trong mỗi ly cà phê sẽ là cà phê nguyên chất” của một doanh nghiệp cà phê Việt cũng ngay lập tức gây ra phản ứng trái chiều từ dư luận về chất lượng cà phê của thương hiệu này từ trước đến nay. Trong ngành hàng điện tử tiêu dùng, thông tin smartphone phát nổ, dẫn đến kết cục một thương hiệu đình đám đã phải “khai tử” dòng smartphone flagship của hãng sau một thời gian ngắn ra mắt liên quan đến vấn đề phát nổ. Hoặc xuất phát từ thông tin về khăn ướt giả được sản xuất trong nhà vệ sinh, cùng với quy định của Bộ Y tế về việc cấm các chất paraben trong mỹ phẩm, cộng với những mập mờ về nhãn mác, xuất xứ sản phẩm, một thương hiệu khăn giấy ướt đã bị một bộ phận người tiêu dùng tẩy chay, các siêu thị đã gở bỏ khỏi các kệ hàng và quay lưng với thương hiệu này, khủng hoảng truyền thông về thương hiệu cũng lan khắp các phương tiện social media. Các trường hợp khủng hoảng truyền thông đều dẫn đến hậu quả chung là ảnh hưởng tiêu cực về uy tín, hình ảnh và cả tài chính của doanh nghiệp. Xử lý khủng hoảng, giúp thương hiệu vượt qua sự cố khủng hoảng cũng là một trong những nhiệm vụ cần phải lưu ý, góp phần bảo vệ thương hiệu.

Hình ảnh thương hiệu bị ảnh hưởng.

Do tác động của đối thủ cạnh tranh: Truyền thông làm nhiễu thông tin của đối thủ cạnh tranh là một trong nhiều nguyên nhân dẫn đến sự thất bại của một thương hiệu bia của một doanh nghiệp Việt Nam, mặc dù công ty này đã bỏ một khoản ngân sách khá lớn cho công tác nghiên cứu thị trường, thiết kế sản phẩm, đặc biệt là chiến dịch truyền thông với một chuỗi các quảng cáo rầm rộ
Bị ảnh hưởng do khủng hoảng từ các đối tác: Gần đây, nhiều hãng sản xuất ôtô,  xe máy, tàu điện thậm chí cả máy bay bị “vạ lây” khi hãng thép Kobe thừa nhận khai gian chất lượng thép, cụ thể là độ cứng và độ bền, góp phần làm xói mòn niềm tin của khách hàng với các sản phẩm thương hiệu Nhật. Trường hợp scandal của một ca sĩ nổi tiếng đã gây hậu quả bất lợi cho các thương hiệu có nhân vật này làm đại diện. Chiến dịch tẩy chay người ca sĩ và các thương hiệu liên quan diễn ra mạnh mẽ và gay gắt trên các phương tiện truyền thông xã hội.

Giải pháp bảo vệ thương hiệu trong nhượng quyền

Để bảo vệ thương hiệu, trước hết các doanh nghiệp phải nỗ lực triển khai và xem như một nội dung quan trọng trong chiến lược thương hiệu. Tuy nhiên, cần có sự hỗ trợ từ phía chính quyền và vai trò của khách hàng.
Đăng ký để được pháp luật bảo hộ độc quyền quyền sở hữu công nghiệp theo qui định của luật pháp. Bên cạnh đó, cần có các biện pháp phối hợp chặt chẽ với các cơ quan hữu quan để ngăn chặn từ xa, phát hiện, xử lý các hình thức xâm phạm.
Chú trọng tính độc đáo, khác biệt khi thiết kế các yếu tố cấu thành hệ thống nhận dạng thương hiệu. Đầu tư nghiêm túc cho hoạt động nghiên cứu và ứng dụng tiến bộ kỹ thuật vào sản xuất để tạo ra những sản phẩm/dịch vụ thực sự khác biệt: Nên tạo các sản phẩm luôn có đặc tính, công dụng, chức năng ưu việt, hoặc có điểm khác biệt so với các sản phẩm cùng loại khác. Thường xuyên thay đổi, cải tiến, bổ sung thành phần, công dụng, màu sắc, mùi vị sản phẩm.
Thiết kế và sử dụng các phương pháp để phòng chống hàng giả (tem chống hàng nhái hàng giả, chip điện tử, chất chỉ thị màu, cảm quang, hoặc các dấu hiệu riêng cầu kỳ, phức tạp…).
Truyền thông xây dựng hình ảnh thương hiệu cần đẩy mạnh hoạt động truyền thông cho thương hiệu và tạo sự khác biệt qua chiến lược định vị thương hiệu. Xây dựng chiến lược truyền thông tích hợp một cách chuyên nghiệp để xây dựng hình ảnh tích cực cho thương hiệu.
Quản trị những rủi ro có thể làm xấu hình ảnh thương hiệu: Phân tích và cải thiện những yếu tố có thể gây xói mòn thương hiệu. Thường xuyên thu thập thông tin để phát hiện, qua đó có những biện pháp thích hợp và có hiệu quả để giảm thiểu những yếu tố tiêu cực làm xấu (negative) hoặc nhiễu (noise) hình ảnh thương hiệu. Có các giải pháp xử lý và quản lý khủng hoảng phù hợp nếu thương hiệu xảy ra sự cố, giải pháp truyền thông cho khách hàng khi có hiện tượng hàng giả, hàng nhái.

Quản lý, xây dựng tốt mối quan hệ với các đại lý, cửa hàng bán lẻ, và có biện pháp xử lý các đối tác khi có dấu hiệu gian lận làm ảnh hưởng đến hình ảnh thương hiệu.
Thiết lập hệ thống thông tin phản hồi, cảnh báo để chống xâm phạm thương hiệu (đặc biệt chú trọng thông tin từ mạng lưới phân phối, đại lý). Phạm vi Nhà nước ban hành các quy định, luật lệ cụ thể để bảo vệ doanh nghiệp (Luật Sở hữu trí tuệ) và người tiêu dùng. Định hướng, nâng cao ý thức của người tiêu dùng và các tổ chức. Hỗ trợ và hợp tác với các tổ chức, các quốc gia để giúp bảo vệ thương hiệu trong thị trường nội địa và thị trường thế giới

Khách hàng cần có ý thức trong hành vi tiêu dùng sản phẩm. Nên tiếp cận thông tin từ nhiều hướng để có cái nhìn chính xác và tỉnh táo hơn về những thông tin có liên quan đến thương hiệu và tiêu dùng sản phẩm.

Bảo vệ thương hiệu luôn được xem là một nội dung quan trọng trong chiến lược thương hiệu của các doanh nghiệp. Tuy nhiên, để có thể bảo vệ thương hiệu, cần có sự nỗ lực và phối hợp từ nhiều phía: Doanh nghiệp - Chính phủ và các tổ chức - Khách hàng.
6. Tranh chấp trong nhượng quyền thương mại
Mối quan hệ giữa bên nhượng quyền và bên nhận quyền vốn đã chứa đựng mâu thuẫn và căng thẳng tiềm ẩn. Bên nhượng quyền đã đầu tư thời gian, công sức cũng như tiền bạc lớn để tạo ra một hệ thống kinh doanh nhượng quyền thương mại. Việc này bao gồm những hướng dẫn về quản lý chất lượng cần phải được tuân thủ. Các đại lý nhận quyền, mặt khác, thường muốn chống lại những hạn chế hoặc quy định bất công hoặc áp chế và không có ý nghĩa. Những căng thẳng đó thường hàm chứa nhiều cơ hội tạo ra xung đột và các ý tưởng xấu. Tuy vậy trong nhiều trường hợp, sự căng thẳng là phần tất yếu trong các mối quan hệ nhượng quyền thương mại và thường khiến cho các bên tham gia quên mất mục tiêu chung. Các nhà nghiên cứu đã liệt kê những lĩnh vực chính hay dẫn tới tranh chấp hợp đồng nhượng quyền thương mại gồm:


+ Lựa chọn bên nhận quyền: rất nhiều bên nhượng quyền đã phát hiện ra những lời buộc tội liên quan tới các vụ làm ăn gian dối, không đúng sự thật và các vi phạm thông thường khác thường xuất phát từ việc tuyển chọn đại lý nhận quyền và bán hàng. Một số bên nhượng quyền đưa ra nhận xét vô tình về khả năng kiếm được nhiều tiền của đại lý nhận quyền khiến cho đại lý nhận quyền tiềm năng nghĩ rằng mình sẽ được đảm bảo một khoản lợi nhuận chắc chắn. Trong một số trường hợp khác, những người bán hàng có thể hứa hẹn những sự hỗ trợ mà công ty nhượng quyền không có khả năng đáp ứng. Những hiểu lầm như vậy thường dẫn tới các vụ tranh chấp kiện tụng.


+ Lựa chọn địa điểm và quyền lãnh thổ: phạm vi lãnh thổ của bên nhận quyền cũng như việc xác định địa điểm phù hợp cho hoạt động kinh doanh của bên nhận quyền thường dẫn đến nhiều mâu thuẫn và tranh chấp do liên quan đến vấn đề chống cạnh tranh và đảm bảo lợi ích cho các bên.


+ Các quy chuẩn và thực tế của hoạt động kế toán. Hợp đồng chuyển nhượng quyền thương mại đặt ra khá nhiều yêu cầu với đại lý nhận quyền, như phải cung cấp rất nhiều biên bản, báo cáo và thông tin kế toán cho công ty nhượng quyền. Những tài liệu đó phải giúp công ty nhượng quyền quyết định chính xác độ trung thành của đại lý nhận quyền, ngân quỹ cho các hoạt động quảng cáo, độ chính xác của báo cáo các doanh thu bán hàng. Một hợp đồng nhượng quyền thương mại chính xác sẽ đưa ra các quy định về cách thức và thời gian của những bản báo cáo này. Để làm điều đó, công ty nhượng quyền cần phải thực hiện công việc nhanh, hiệu quả và đảm bảo đúng thời hạn quy định. Nếu một khoản tiền chi trả cho quảng cáo hoặc một báo cáo tài chính quá hạn, công ty nhượng quyền phải ngay lập tức thông báo cho đại lý nhận quyền và yêu cầu đại lý cung cấp đầy đủ các giấy tờ liên quan. Việc đại lý thường xuyên không đáp ứng được những điều trên là lý do để công ty nhượng quyền chấm dứt hợp đồng đó. Công ty nhượng quyền cần phải thận trọng khi quan sát và ghi nhận các báo cáo này vì chúng thường là dấu hiệu báo trước sự thiếu năng lực của đại lý nhận quyền và đòi hỏi đại lý phải bổ sung một số kỹ năng. Khi không thông báo kịp thời điều này với đại lý, công ty nhượng quyền có thể bị đánh giá là bỏ mặc đối tác và thiếu trách nhiệm.

+ Sử dụng sai các quỹ dành cho quảng cáo. Nhiều trường hợp bên nhượng quyền yêu cầu bên nhận quyền dành một khoản tiền cho quảng cáo trong các chương trình mang tính khu vực. Các khoản phí dành cho quảng cáo cần phải tách biệt khỏi những khoản quỹ khác của bên nhượng quyền. Những nhà nhượng quyền gặp phải vấn đề khó khăn tạm thời liên quan đến tài chính thường có xu hướng “vay mượn” các quỹ quảng cáo này cho tới khi tình hình tài chính được cải thiện. Khoản vay này rất dễ dẫn đến việc kiện tụng do bên nhượng quyền sử dụng quỹ không đúng mục đích. Để hạn chế điều này, cần phải thành lập nhiều bộ phận kế toán riêng biệt mà các thành viên là những nhà nhận quyền.

+ Hướng dẫn và hỗ trợ. Trong khi bên nhận quyền thường có mong muốn kinh doanh độc lập, họ cũng quan tâm tới các vụ nhượng quyền thương mại dựa vào những hướng dẫn cụ thể và hỗ trợ mà bên nhượng quyền cung cấp. Thông thường, một nhà nhượng quyền thành công không chỉ thỏa mãn các điều kiện cam kết trong hợp đồng mà còn cung cấp những hướng dẫn và hỗ trợ cho bên nhận quyền. Việc hỗ trợ bổ sung này sẽ mang lại hai kết quả cho bên nhượng quyền: (1) Biết được khó khăn mà bên nhận quyền gặp phải trong kinh doanh; (2) Thể hiện sự quan tâm đối với hệ thống. Bên nhượng quyền nên trả lời thẳng thắn và nhanh chóng những vấn đề mà bên nhận quyền đặt ra. Nếu không, sẽ dẫn tới hậu quả là mâu thuẫn trong mối quan hệ giữa các bên ngày càng xấu đi. Bên nhượng quyền không nên can thiệp hoặc áp đặt đối với việc các nhà nhận quyền thành lập hiệp hội. 

+ Kiểm soát chất lượng. Điểm cốt yếu dẫn tới thành công của một nhà nhượng quyền là có khả năng bảo vệ hình thức kinh doanh, hình ảnh, nhãn hiệu, chất lượng và bản chất của những hàng hóa, dịch vụ cũng như sự thống nhất trong hoạt động kinh doanh. Bên nhượng quyền cần thường xuyên theo dõi để đảm bảo bên nhận quyền không thay thế mặt hàng kém chất lượng vào những mặt hàng đạt chuẩn. Nếu không, sẽ làm mất đi thiện chí và hình ảnh mà doanh nghiệp muốn tạo dựng nên trong khu vực nhằm tạo ra sự khác biệt với các doanh nghiệp khác. Nếu bên nhượng quyền để hành động này xảy ra thì đó là dấu hiệu báo động cho các đại lý nhận quyền rằng bên nhượng quyền không quan tâm để bảo vệ khoản đầu tư trong toàn bộ hệ thống.

+ Đối xử không công bằng. Trong một số trường hợp, bên nhượng quyền có thể sẽ đưa cho một vài bên nhận quyền khoản lợi nhuận lớn hơn những bên nhận quyền khác. Có rất nhiều lý do cho hành động này như: khoảng thời gian thanh toán ngắn dù gặp phải rắc rối về tài chính. Tuy nhiên, việc này chỉ nên thực hiện khi đã có sự nghiên cứu cẩn thận tình hình thực tế. Tất cả các bên nhận quyền đều mong muốn một hệ thống hoạt động thống nhất và bất kỳ một hành động không công bằng nào cũng có thể khiến họ không đồng tình thậm chí là thù địch. Bên cạnh đó, việc bên nhượng quyền làm chệch hướng quy trình đã được thiết lập từ trước cũng đặt ra vấn đề liệu bên nhượng quyền có đặt ra vấn đề yêu cầu bên nhận quyền phải tuân thủ các hợp đồng đề ra trước đó hay không. Ngoài ra, bên nhượng quyền không nên khiến bên nhận quyền đang kinh doanh kém hiệu quả cảm thấy mình bị trả đũa. Tất cả những vi phạm hay tình trạng vỡ nợ của bên nhận quyền nên được lưu giữ cẩn thận và xử lý nghiêm túc theo đúng quy trình trong hợp đồng. Những bên nhận quyền đệ đơn kiện hợp lệ chống lại bên nhượng quyền hoặc hệ thống không nên đối xử bằng hành động trả đũa. Bất kỳ hình thức trả đũa nào của bên nhượng quyền dẫn tới kiện tụng và cản trở hoạt động của hệ thống. 

+ Những giao dịch thực hiện bởi bên nhận quyền. Bên nhượng quyền nên hỗ trợ cho bên nhận quyền muốn nhượng lại hoạt động kinh doanh, vì bất kỳ phản ứng tiêu cực nào của họ sẽ chỉ đem lại kết quả tồi tệ cho toàn bộ hệ thống. Bên nhượng quyền nên giúp cho những nhà nhận quyền tiềm năng khác nhận nhượng lại, thậm chí nên xem xét việc mua lại địa điểm và vận hành doanh nghiệp như là một phần công việc trong lúc đợi đối tác.
Năm 2000, bên nhận quyền là Jean Ketchell đã được bên nhượng quyền trao các tài liệu nhượng quyền cần thiết, nhưng khi trao trả các tài liệu này cho bên nhượng quyền, bên nhận quyền đã không xác nhận bằng văn bản rằng đã nhận, đọc và hiểu những tài liệu này theo quy định của Luật Nhượng quyền Australia.

Bên nhận quyền đã dựa vào điều này để tránh trả phí cho bên nhượng quyền bằng cách viện ra vi phạm Luật Nhượng quyền. Tòa án đã tuyên bố hợp đồng nhượng quyền thương mại giữa hai bên là vô hiệu do vi phạm luật về nhượng quyền của Australia.

Luật về nhượng quyền thương mại nói chung được các nước trên thế giới thiết kế chủ yếu nghiêng về phía bên nhận quyền, hay nói cách khác, là để bên nhận quyền không bị thiệt thòi với bên nhượng quyền. Trong các luật liên quan đến nhượng quyền thương mại trên thế giới, luật quy định về tài liệu mà bên nhượng quyền phải công bố cho bên nhận quyền được xem là quan trọng nhất. Thuật ngữ chuyên môn về tài liệu công bố này được gọi là uniform franchise offering circular (UFOC).

Tài liệu UFOC thường chỉ ra từng mục chi tiết mà bên nhượng quyền phải công bố cho các đối tác tiềm năng, và phải được trao cho đối tác trước khi ký hợp đồng nhượng quyền. Nói cách khác, bên nhận quyền phải được chủ thương hiệu cung cấp đầy đủ thông tin về công ty, sản phẩm, mô hình kinh doanh, tình hình kinh doanh, các quy định trong việc nhượng quyền…trước khi có quyết định ký hợp đồng hay không. Nhiều quốc gia còn quy định cụ thể thời gian nào bên nhượng quyền phải trao cho bên nhận quyền tài liệu này chứ không phải tới cận kề ngày ký hợp đồng franchise.  Nếu việc này không được thực hiện đúng, chủ thương hiệu hay bên nhượng quyền có thể bị thưa kiện bởi đối tác của mình, nhất là khi có mâu thuẫn hoặc kinh doanh thu lỗ. Nhiều nước trên thế giới đã áp dụng quy định này như Mỹ, Úc, Brazil, Pháp, Canada, Trung Quốc, Ý, Nhật, Hàn Quốc,…Khi nhận franchise từ các thương hiệu có trụ sở tại các nước này, bên nhận quyền sẽ phải nhận được tài liệu công bố UFOC để nghiên cứu trước khi quyết định ký hợp đồng nhượng quyền. Tuy nhiên tại một số quốc gia hay khu vực luật nhượng quyền có cho phép bên nhượng quyền được yêu cầu bên nhận quyền đóng một khoản phí đặt cọc trước khi cung cấp tài liệu UFOC. Khoản tiền này sẽ được trừ vào phí nhượng quyền ban đầu nếu hai bên tiến đến việc ký hợp đồng còn nếu không thì sẽ được hoàn trả lại cho bên nhận quyền.

Luật pháp Việt Nam tuy không quy định cụ thể về tài liệu công bố, nhưng những tài liệu này dường như đã bao hàm trong nghĩa vụ của bên nhượng quyền có trách nhiệm cung cấp bản sao hợp đồng nhượng quyền thương mại mẫu và bản giới thiệu về nhượng quyền thương mại của mình cho bên dự kiến nhận quyền ít nhất là 15 ngày trước khi ký kết hợp đồng nhượng quyền thương mại nếu các bên không có thỏa thuận khác. Bên cạnh đó, bên nhận quyền có thể yêu cầu các chủ thương hiệu hay đại lý độc quyền phải cung cấp các thông tin mà một UFOC điển hình quy định. Hơn nữa khi doanh nghiệp Việt Nam nhận nhượng quyền của thương hiệu nước ngoài thì chắc chắn họ đã phải có chuẩn bị sẵn tài liệu này.

Một số tranh chấp điển hình

· Tranh chấp về thỏa thuận ràng buộc

+ Trường hợp Công ty Ungar và Dunkin Donuts như sau:
Dunkin Donuts bắt đầu với chuỗi cửa hàng nhỏ kinh doanh cà phê và bánh rán ở Anh. Hiện nay Dunkin Donuts là một trong những hệ thống nhượng quyền thương mại lớn nhất nước.

Năm 1972, 14 nhà nhận quyền của Dunkin Donuts, trong đó có công ty Ungar đã đệ đơn lên Tòa án chống lại hãng này. Họ viện ra rằng, Dunkin nhượng quyền sử dụng thương hiệu với điều kiện phải chấp nhận một số hạng mục của họ, và điều này là một thỏa thuận bất hợp pháp theo quy định của luật chống độc quyền. Cụ thể, 4 hạng mục bất hợp pháp gắn với thương hiệu là bất động sản, máy móc thiết bị, các dấu hiệu và nguồn cung cấp. Theo Ungar, Dunkin Donuts đã ngăn họ sử dụng mặt bằng riêng và yêu cầu họ cho thuê hoặc cho thuê lại bằng các điều khoản phiền hà. Trước 1970, Dunkin yêu cầu các nhà nhận quyền phải mua gói trang thiết bị từ bên này, nhưng sau khi sửa đổi mẫu hợp đồng, quy định này đã bị xóa bỏ. Các dấu hiệu và nguồn cung cấp, bên nhận quyền phải nhập trực tiếp từ Dunkin hoặc từ một bên được Dukin chấp thuận. Công ty Ungar cũng như các bên nhận quyền khác đã viện rằng Dunkin Donuts đã triệt tiêu các quyền tự do lựa chon vì bên này chỉ ủng hộ và chấp thuận những người đã bí mật thỏa thuận và trả tiền cho Dunkin Donuts khi ký hợp đồng nhượng quyền, buộc bên nhận quyền phải mua hàng hóa, thiết bị với giá cao.

Đối với loại hình kinh doanh nhượng quyền có tính độc quyền cao. Bên nhượng quyền có quyền yêu cầu bên nhận quyền mua sản phẩm duy nhất từ công ty độc quyền hoặc một nhà cung cấp khác do bên nhượng quyền chỉ định và chấp thuận. Các thỏa thuận ràng buộc là nguyên nhân phổ biến dẫn đến kiện tụng và xung đột giữa bên nhượng quyền và bên nhận quyền.

Có sự phân biệt cơ bản giữa hệ thống nhượng quyền dựa trên sản phẩm, trong đó nhãn hiệu thể hiện sản phẩm cuối cùng được hệ thống đó đưa vào thị trường và hệ thống dựa trên kinh doanh. Trong đó mối quan hệ giữa nhãn hiệu và sản phẩm mà các đại lý bị ép phải mua thường tách rời. Trong hệ thống phân phối dựa trên sản phẩm, thỏa thuận ràng buộc dễ được chấp nhận hơn bởi sản phẩm bị ràng buộc với việc mua sản phẩm là một phần quan trọng trong hệ thống của bên nhượng quyền và liên quan chặt chẽ đến nhãn hiệu được cấp phép cho bên nhận quyền kinh doanh. 

Một thỏa thuận ràng buộc trái pháp luật, trong một số trường hợp cụ thể, có thể được công ty nhượng quyền và Tòa án chấp thuận. Tuy nhiên, điều đó chỉ xảy ra nếu Tòa án công nhận thỏa thuận đó là cần thiết để bảo vệ tính đặc trưng, nhất quán về chất lượng sản phẩm.

Trong trường hợp bên nhượng quyền cấp giấy phép cho bên nhận quyền sử dụng nhãn hiệu, thì bên nhượng quyền phải đảm bảo rằng nhãn hiệu đó được sử dụng hợp lý và hợp pháp trong tay bên nhận quyền. Nếu bên nhượng quyền nới lỏng kiểm soát chất lượng bằng cách cho phép bán hàng hóa thứ phẩm thì có thể cấu thành vi phạm sử dụng sai nhãn hiệu hoặc buộc phải loại bỏ nhãn hiệu đó theo luật định. Luật pháp sẽ quyết định mức độ tự ý can thiệp của công ty nhượng quyền và tuyên bố rằng không phải mọi biện pháp để đạt và duy trì chất lượng sản phẩm đều hợp lý. Luật pháp quy định một biện pháp ràng buộc thương mại chỉ được coi là hợp lý khi chưa hoặc không có các phương án khác ít tính ràng buộc. 

Nếu thông số chủng loại và chất lượng sản phẩm mà bên nhận quyền sử dụng đạt tiêu chuẩn chất lượng và tính đồng nhất cao theo yêu cầu của bên nhượng quyền thì phương án có tính ràng buộc thấp hơn này sẽ được áp dụng thay vì việc yêu cầu bên nhận quyền chỉ mua các sản phẩm của bên nhượng quyền. Nếu sản phẩm thay thế đòi hỏi thông tin chi tiết không được phép cung cấp (như thông tin đó có thể làm lộ bí mật thương mại hoặc quá phức tạp) thì để bảo vệ thương hiệu, việc áp dụng các hình thức thỏa thuận ràng buộc trong trường hợp khác được coi là trái pháp luật. 

Thỏa thuận ràng buộc có hợp pháp hay không phụ thuộc vào việc bên nhượng quyền chứng minh được việc hạn chế các nguồn, các nhà cung cấp và việc loại bỏ các nguồn cung cấp khác là cần thiết và hợp lý để đảm bảo chất lượng, tính đặc trưng và nhất quán của sản phẩm. Ví dụ, trường hợp công ty Ungar Dunkin Donuts, Tòa án đã bác bỏ đề nghị của công ty nhượng quyền vì đó là một khiếu nại ràng buộc trái pháp luật. Tòa án cho rằng, việc yêu cầu các đại lý mua nguyên liệu từ các nguồn cung cấp được chấp thuận có thể cấu thành một thỏa thuận ràng buộc trái pháp luật, nếu xét lý lẽ cáo buộc hệ thống nhà cung cấp được chấp thuận chỉ là một phương tiện kiếm lời bất chính và công ty nhượng quyền không chấp nhận các nhà phân phối mới mặc dù họ có thể đáp ứng mọi yêu cầu.

Cơ sở pháp lý của một thỏa thuận ràng buộc phụ thuộc vào:

· Yêu cầu chính đáng của công ty nhượng quyền để đảm bảo công tác kiểm soát chất lượng;

· Sự hiện hữu của phương pháp ít tính ràng buộc hơn nhưng vẫn đảm bảo mục đích kiểm soát chất lượng;

· Bản chất độc quyền trên thực tế sản phẩm bị quy là “sản phẩm bị ràng buộc”.
Mối quan hệ giữa thương hiệu và sản phẩm phải chặt chẽ để đảm bảo tính hợp pháp của thỏa thuận ràng buộc trên cơ sở kiểm soát chất lượng, tính nhất quán và bảo vệ lợi ích kinh doanh.

Tuy nhiên, một thỏa thuận ràng buộc trên cơ sở kiểm soát chất lượng sẽ không được chấp nhận nếu có các biện pháp ít tính ràng buộc hơn nhưng vẫn đảm bảo chất lượng và tính đồng nhất của sản phẩm.

· Tranh chấp do thay đổi hệ thống

Hầu hết các nhà nhượng quyền đều tạo ra sự linh hoạt nhất định trong các hợp đồng nhượng quyền để có thể dễ dàng thực hiện các thay đổi hệ thống.

Trong quá trình phát triển mối quan hệ giữa hai bên, có thể có những biến cố hoặc xu hướng đòi hỏi phải thay đổi, ví dụ các điều kiện cạnh tranh mới xuất hiện, sự thay đổi các chính sách của địa phương, tiến bộ công nghệ, sự tăng giảm các nhà cung cấp chính, việc mở các địa điểm thay thế, sáp nhập, mua lại công ty hoặc thay đổi để bổ sung những thiếu sót trong hợp đồng nhượng quyền, đặc biệt là các thay đổi hệ thống. Có thể bên nhượng quyền phải đồng ý và thực hiện theo mẫu hợp đồng nhượng quyền mới. Ví dụ, bên nhượng quyền có thể đặt ra các điều kiện về doanh thu bán hàng của một đơn vị kinh doanh nhượng quyền hoặc bổ sung các điều khoản trong hợp đồng nhượng quyền cũ khi đơn vị kinh doanh nhượng quyền đó nâng cấp để đáp ứng tiêu chí của bên nhượng quyền. Ngoài ra, khi bên nhận quyền mở các đơn vị kinh doanh bổ sung, bên nhượng quyền phải quy định các điều kiện nếu bên nhận quyền đồng ý tuân thủ các điều kiện mới này và hoặc một thỏa thuận tuân thủ một số yếu tố thay đổi cụ thể trong hệ thống. Tuy nhiên, các cơ hội như vậy thường bị hạn chế bởi ngôn ngữ hợp đồng nhượng quyền và mức độ nâng cấp theo yêu cầu.

· Tranh chấp do vi phạm thỏa thuận cạnh tranh

Hoạt động của hệ thống nhượng quyền thương mại thường dẫn tới hệ quả phân chia thị trường và có thể gây hạn chế cạnh tranh. Hợp đồng nhượng quyền thương mại có thể quy định về vấn đề “phân chia thị trường”, bao gồm phân chia lãnh thổ (phân chia khu vực kinh doanh) và phân chia khách hàng. Điều này rất có thể bị điều chỉnh bằng luật chống độc quyền. Mỗi một bên nhận quyền đều phải tuân thủ sự phân chia thị trường theo quyết định của bên nhượng quyền, cụ thể là:

(1)  Quy định về phân chia lãnh thổ, thể hiện ở điều khoản về địa điểm bán hàng. Quy định này cấm bên nhận quyền bán hàng ngoài phạm vi của mình. Hợp đồng nhượng quyền thương mại có thể quy định rằng bên nhận quyền chỉ được khai thác hệ thống nhượng quyền thương mại tại một cơ sở duy nhất, nghĩa là bên nhận quyền này có nghĩa vụ: Không cạnh tranh với bên nhượng quyền và các bên nhận quyền khác trong mạng lưới nhượng quyền thương mại (áp dụng đối với tất cả các kiểu nhượng quyền thương mại); Không dịch chuyển hàng hóa được cung cấp từ điểm bán hàng này sang điểm bán hàng khác (áp dụng chủ yếu đối với kiểu nhượng quyền thương mại phân phối).

(2) Quy định về phân chia khách hàng. Quy định này thường có nội dung như sau: Thứ nhất, cấm bên nhận quyền quảng cáo ngoài phạm của mình. Việc quảng cáo ngoài phạm vi kinh doanh của bên nhận quyền có thể dẫn tới việc dịch chuyển khách hàng, nhất là đối với kiểu nhượng quyền thương mại dịch. Ví dụ: trong lĩnh vực dịch vụ khách sạn, nếu bên nhận quyền quảng cáo cho khách sạn của mình bằng tấm quảng cáo lớn đặt trên đường cao tốc từ sân bay về thành phố thì sẽ thu hút khách hàng của các bên nhận quyền khác. Do đó, bên nhượng quyền phải kiểm soát hoạt động quảng cáo của bên nhận quyền; Thứ hai, bên nhận quyền có nghĩa vụ chỉ bán hàng cho người sử dụng cuối cùng hoặc các bên nhận quyền khác. Quy định này cấm bên nhận quyền bán lại hàng mang nhãn hiệu của bên nhượng quyền cho các nhà kinh doanh bán lẻ không phải là thành viên của hệ thống nhượng quyền thương mại; Thứ ba, cấm bên nhận quyền bán lại hàng không mang nhãn hiệu của bên nhượng quyền. Khó có thể chấp nhận được quy định này dưới góc độ tự do cạnh tranh. Quy định này vi phạm luật cạnh tranh ở các điểm vi phạm quyền kinh doanh độc lập của bên nhận quyền trong việc quyết định bán hàng cho ai, hạn chế nguồn cung của bên thứ ba. Theo quy định của Luật Cạnh tranh năm 2018 của Việt Nam, các thỏa thuận về phân chia thị trường nêu trên có thể bị coi là thỏa thuận phân chia thị trường tiêu thụ, nguồn cung cấp hàng hóa, cung ứng dịch vụ, một trong các thỏa thuận hạn chế cạnh tranh. 

(3)  Ngoài ra, thường thấy trong hợp đồng nhượng quyền thương mại quy định về ấn định giá bán cho các thành viên của hệ thống nhượng quyền thương mại. Luật Cạnh tranh 2018 quy định thỏa thuận ấn định giá hàng hóa, dịch vụ một cách trực tiếp hoặc gián tiếp là một trong các thỏa thuận hạn chế cạnh tranh. Việc quy định về phân chia thị trường và hạn chế cạnh tranh giữa các thành viên trong hệ thống nhượng quyền thương mại là một trong những yếu tố đặc trưng truyền thống của hệ thống nhượng quyền thương mại. Một số giáo sư Hoa Kỳ có đặt ra một câu hỏi mở rất thực tế: liệu sự cạnh tranh giữa các thành viên trong hệ thống nhượng quyền thương mại có quan trọng bằng sự cạnh trang với các đối thủ có thương hiệu khác. Nếu câu trả lời là không thì các luật sư có thể tư vấn cho khách hàng của mình, không nên thỏa thuận về phân chia thị trường và hạn chế cạnh tranh giữa các thành viên trong hệ thống nhượng quyền thương mại để tránh “tầm” điều chỉnh của Luật Cạnh tranh. 

(4) Hợp đồng nhượng quyền thường có phần yêu cầu bên nhận quyền lựa chọn địa điểm kinh doanh. Nhìn chung bên nhượng quyền sẽ hỗ trợ bên nhận quyền một số phương diện khi lựa chọn địa điểm và có quyền từ chối địa điểm mà bên nhận quyền lựa chọn. Những yếu tố cần được bên nhượng quyền xem xét bao gồm: kích thước, sự phù hợp của địa điểm và khu vực xung quanh với loại hình kinh doanh của doanh nghiệp, những khu vực đổ xe phù hợp, chi phí phát triển doanh nghiệp, khu vực và đường giao thông, các khu vực gần kề và lối ra vào chính, sự tương thích với các doanh nghiệp khác trong khu vực và khoảng cách tới các doanh nghiệp cạnh tranh khác. Bên nhận quyền thường hy vọng được hỗ trợ lựa chọn địa điểm kinh doanh và sẽ tuân thủ những điều trong hợp đồng. Thông thường đại lý nhận quyền sẽ được trao một khu vực để tiến hành các hoạt động kinh doanh. Theo đúng hợp đồng thì bên nhượng quyền không được phép mở thêm một đại lý khác trong khu vực này. Khu vực này thường được xác định bằng số dân hoặc một vài yếu tố địa lý như mã số bưu chính hoặc diện tích khu vực bao quanh địa điểm kinh doanh. Bên nhượng quyền có xu hướng cho phép bên nhận quyền hiện tại từ chối không mở rộng kinh doanh ra quanh khu vực đó, nhưng sự khó khăn trong việc tìm ra địa điểm hợp lý để kinh doanh tạo ra một số hạn chế với bên nhượng quyền. Bên nhượng quyền sau đó sẽ không được bán hàng tại các khu vực nhất định trừ khi đưa ra những thông báo cụ thể. Việc bên nhượng quyền không theo đúng các quy định cho phép và không đưa ra được những thông báo phù hợp cho đại lý nhận quyền sẽ rất dễ dẫn tới kiện tụng, và Tòa án thường rất nghiêm khắc đối với những vụ việc như vậy. 

(5) Vấn đề dẫn tới nảy sinh kiện tụng nhiều là sự lấn chiếm địa bàn trong hoạt động kinh doanh. Thông thường, các vụ như vậy bắt nguồn từ việc bên nhượng quyền bị buộc tội cạnh tranh với bên nhận quyền bằng cách mở các doanh nghiệp khác (dưới dạng nhượng quyền thương mại hoặc sở hữu của công ty) gần địa điểm kinh doanh của bên nhận quyền. Tình huống này thường nảy sinh khi bên nhượng quyền tạo ra một hệ thống kinh doanh nhượng quyền mới. Khi sự việc xảy ra, bên nhượng quyền thường cho rằng bên nhượng quyền đã tuyên bố các điều khoản hợp đồng giữa hai bên với ngôn ngữ đa nghĩa hoặc tối nghĩa hay công ty nhượng quyền không tuân thủ hợp đồng.

Một trường hợp điển hình là, nếu hợp đồng nhượng quyền thương mại cấm bên nhượng quyền tổ chức một doanh nghiệp cạnh tranh dưới cùng một tên, thì việc vận hành doanh nghiệp cạnh tranh dưới cùng một cái tên khác cũng vi phạm hợp đồng. Để tránh những tranh chấp về nhượng quyền thương mại, hai hệ thống cạnh tranh với nhau như vậy cần phải hoạt động tách rời hệ thống và không được phép chia sẻ thông tin bí mật liên quan tới kinh doanh. Một lý do nữa khiến cho bên nhận quyền cho rằng mình bị xâm phạm quyền lợi là khi hợp đồng không cho phép bất kỳ sự bảo vệ theo địa bàn nào. Về cơ bản, quan điểm này cho rằng sự vận hành của một doanh nghiệp cạnh tranh (dưới bất kỳ cái tên nào) đều có khả năng ảnh hưởng tiêu cực tới đại lý nhận quyền hiện tại. Điều này sẽ vi phạm yêu cầu tin cậy lẫn nhau vốn được ngầm hiểu trong từng hợp đồng.

· Tranh chấp về nhượng quyền cho bên thứ ba

Năm 1997, công ty Basco đã nộp đơn kháng cáo lên Tòa án phúc thẩm Hoa Kỳ khi bị buộc tội chống lại chủ thương hiệu, vi phạm hợp đồng, can thiệp lợi nhuận kinh doanh.

Năm 1990, chủ công ty Basco là Barbara Schonwetter đã ký kết hợp đồng nhượng quyền thương mại với công ty Buth-Na Bodhaige và trở thành bên nhận quyền cho thương hiệu Body Shop của công ty này. Trong bản hợp đồng nhượng quyền quy định: (1) Bên nhận quyền lựa chọn vùng hoạt động kinh doanh nhượng quyền là trung tâm thành phố; (2) Body shop cho phép bên nhận quyền mở bất cứ cửa hàng nào hoặc những người khác vận hành Body Shop ở bất cứ địa điểm bán lẻ nào ngoài trung tâm thành phố và (3) Quan hệ giữa hai bên không phải là quan hệ ủy thác. 

Cũng trong năm 1990, một thời gian ngắn sau khi nhận nhượng quyền, Basco đã nhượng quyền cho bên thứ ba là Bruce Carter. Theo hợp đồng nhượng quyền, Body Shop có thể từ chối chấp nhận nhượng quyền cho bên thứ ba nếu bên này không đáp ứng được các tiêu chuẩn đặt ra, bao gồm thiếu kinh nghiệm, từ chối hoàn thành đào tạo và không tiến hành kinh doanh đủ thời gian…Body Shop đã đánh giá bên thứ ba không có đủ những tiêu chuẩn trên, thậm chí không đáp ứng được yêu cầu tài chính và đã bị Body Shop từ chối. Basco đã dựa trên thông tin của những nhà nhận quyền khác và cho rằng Body Shop cố ý từ chối bên thứ ba này, và rằng bên này hoàn toàn đáp ứng đủ các tiêu chuẩn. 

Theo quy định của Luật Thương mại Việt Nam, bên nhận quyền có quyền nhượng quyền lại cho bên thứ ba (gọi là bên nhận lại quyền), nếu được sự chấp thuận của bên nhượng quyền, đồng thời bên dự kiến nhận quyền đó muốn được nhận quyền phải có đăng ký kinh doanh ngành nghề phù hợp với đối tượng của quyền thương mại. 

Bên nhận quyền phải gửi yêu cầu bằng văn bản về việc chuyển giao quyền thương mại cho bên nhượng quyền trực tiếp. Bên nhượng quyền trực tiếp phải có văn bản trả lời trong đó nêu rõ bên này chấp thuận hoặc từ chối việc chuyển giao quyền thương mại của bên nhận quyền trong vòng mười lăm ngày từ ngày nhận được văn bản yêu cầu của bên nhận quyền. Nếu sau mười lăm ngày mà bên nhượng quyền không có văn bản trả lời thì được coi là chấp thuận việc chuyển giao quyền thương mại của bên nhận quyền.

Trong trường hợp bên nhượng quyền từ chối yêu cầu của bên nhận quyền thì việc từ chối đó phải dựa trên các lý do:

· Bên dự kiến nhận quyền chuyển giao không đáp ứng được các nghĩa vụ tài chính mà bên dự kiến nhận quyền chuyển giao phải thực hiện theo hợp đồng nhượng quyền thương mại;

· Bên dự kiến nhận quyền chuyển giao chưa đáp ứng được các tiêu chuẩn lựa chọn của bên nhượng quyền trực tiếp;

· Việc chuyển giao quyền thương mại sẽ có ảnh hưởng bất lợi đối với hệ thống nhượng quyền thương mại hiện tại;

· Bên dự kiến nhận quyền chuyển giao không đồng ý bằng văn bản sẽ tuân thủ các nghĩa vụ của bên nhận quyền theo hợp đồng nhượng quyền thương mại;

· Bên nhận quyền chưa hoàn thành các nghĩa vụ đối với bên nhượng quyền trực tiếp, trừ trường hợp bên dự kiến nhận chuyển giao cam kết bằng văn bản thực hiện các nghĩa vụ đó thay cho bên nhận quyền (Điều 15 của Nghị định 35/2006/NĐ-CP).
Những quy định này về cơ bản chỉ áp dụng trong trường hợp nhượng quyền đơn lẻ, theo đó khi chuyển giao quyền cho bên thứ ba thì bên chuyển giao quyền, tức là bên nhận quyền ban đầu sẽ mất quyền thương mại đã chuyển giao. Mọi quyền và nghĩa vụ liên quan đến quyền thương mại của bên chuyển giao được chuyển cho bên nhận chuyển giao, trừ trường hợp các bên có thỏa thuận khác.

Nguyên nhân của tranh chấp hợp đồng chuyển nhượng quyền thương mại

Như tất cả mọi hình thức khác, nhượng quyền thương mại, ngoài những cái “được”, cũng có những cái “mất”. Bên nhượng quyền trao quyền cho một bên khác để thực hiện ý tưởng kinh doanh của mình, đương nhiên cũng phải chịu rủi ro khi bên nhận quyền thực hiện không đúng các ý tưởng này, khiến công việc kinh doanh bị đổ bể, gây ấn tượng xấu cho hệ thống kinh doanh của mình; đồng thời làm giảm giá trị thương hiệu cũng như công việc kinh doanh của mình.

Ngược lại, bên nhận quyền phải thực hiện hệ thống kinh doanh của bên nhượng quyền một cách cứng nhắc, không thể được tự tiện thêm bớt ý tưởng của riêng mình vào trong cơ sở kinh doanh. Bởi vì một đặc điểm trong các hệ thống nhượng quyền thương mại là các cơ sở kinh doanh phải hoàn toàn giống nhau để khách hàng vào bất cứ cơ sở, cửa hàng nào cũng đều cảm thấy thoải mái, dễ dàng như vào các cơ sở, cửa hàng khác trong hệ thống đó. Điều này nhiều khi hạn chế tính sáng tạo trong công việc kinh doanh, hạn chế chính công việc, hiệu quả kinh doanh của bên nhượng quyền. Đã có rất nhiều cơ sở kinh doanh theo hình thức nhượng quyền thương mại bị đổ bể, dẫn tới sự đổ bể cả chuỗi các cơ sở kinh doanh khác. Nhiều khi chỉ cần một bên nhận quyền làm ăn không tốt, khiến cho hàng loạt các cơ sở nhận quyền khác bị ảnh hưởng. Bên cạnh đó, cũng có rất nhiều bên nhượng quyền muốn lợi dụng vị trí “bề trên” của mình để áp đặt, o ép các bên nhận quyền, khiến cho các bên nhận quyền phải chịu áp dụng những quy tắc hoàn toàn phi lý và cuối cùng dẫn đến toàn bộ hệ thống bị đổ bể. Điều này khiến cho các nhà kinh doanh cũng như các nhà lập pháp phải thật cẩn trọng khi thực hiện cũng như điều tiết hình thức kinh doanh này. 

Nhượng quyền thương mại về cơ bản vẫn chỉ là một phương pháp tiếp thị và phân phối sản phẩm phù hợp với một số loại hình công ty nhất định. Một công ty muốn sử dụng hình thức nhượng quyền thương mại để nhanh chóng mở rộng thị trường phải đáp ứng nhiều điều kiện kinh doanh và pháp lý.

Nhiều công ty vội vàng lựa chọn nhượng quyền thương mại làm chiến lược tăng trưởng và sau đó liều lĩnh phát động chương trình thực hiện. Một số công ty lại bị các chuyên gia tư vấn non kém về trình độ hối thúc thực hiện nhượng quyền chỉ vì mục đích cá nhân hơn là thành công lâu dài. Trong khi đó, một số công ty khác lại tiến hành quá nhanh khi thực hiện chương trình nhượng quyền thương mại mà không dành thời gian và nguồn lực để xây dựng mô hình kinh doanh hiệu quả mới. Điều này đã gây ra nhiều khó khăn, thất bại cho nhà nhượng quyền, bên nhận quyền và thường dẫn đến việc kiện tụng. Các thành viên hiện tại và trong tương lai của cộng đồng nhượng quyền có nghĩa vụ đưa ra quan điểm để xây dựng và phát triển chương trình nhượng quyền của mình.

Theo kinh nghiệm các nước, việc xử lý vi phạm pháp luật về nhượng quyền thương mại rất được quan tâm. Theo Jean-Marie Leloup, có hai loại vi phạm dẫn đến việc bóp méo hoạt động nhượng quyền thương mại:

· Loại vi phạm thứ nhất: các bên không hiểu bản chất của phương pháp hợp tác giữa bên nhượng quyền và bên nhận quyền.
Vi phạm này có thể do lỗi của cả bên nhượng quyền lẫn bên nhận quyền.

Thứ nhất, vi phạm do lỗi của bên nhượng quyền, theo đó bên nhượng quyền gây ảnh hưởng đến tính độc lập của bên nhận quyền, coi bên nhận quyền như người làm công ăn lương và áp đặt sự kiểm soát trái với tinh thần của hoạt động nhượng quyền thương mại: phải là mối quan hệ hợp tác giữa các doanh nghiệp độc lập.
Nếu bên nhượng quyền đối xử với bên nhận quyền như người làm công ăn lương của mình thì thực chất, đây là sự trốn tránh ký kết hợp đồng lao động. Cái lợi của bên nhượng quyền là không phải thực hiện nghĩa vụ của người sử dụng lao động (về tài chính, trách nhiệm xã hội,…), ví dụ: Một lái xe không phải chủ sở hữu của phương tiện, không có giấy phép vận tải, không đăng ký tại cơ quan đăng ký kinh doanh, được người sử dụng lao động ràng buộc bởi các quy chế do bên này đặt ra. Trên thực tế có nhiều người lao động thực sự vô sản, do đó khó có thể nói về tính độc lập của bên nhận quyền. Để phân biệt giữa một người làm công ăn lương và một bên nhận quyền, cần bám sát các đặc trưng của hệ thống nhượng quyền thương mại, theo đó, bên nhận quyền có nghĩa vụ tuân thủ một cách trung thành mô hình kinh doanh của bên nhượng quyền, phải duy trì tiêu chuẩn về hình ảnh và chất lượng của mạng lưới nhượng quyền thương mại.

Trong trường hợp bên nhận quyền là pháp nhân, nếu bên nhượng quyền tham gia góp vốn vào doanh nghiệp nhận quyền, thì bên nhượng quyền sẽ phải thực hiện kiểm soát thực sự, hoặc có vai trò lớn trong quản lý hoạt động doanh nghiệp nhận quyền, hoặc can thiệp vào hoạt động quản lý của doanh nghiệp nhận quyền.

Thứ hai, vi phạm do lỗi của bên nhận quyền. Một số nhà nhận quyền có quan điểm cho rằng chỉ cần ký hợp đồng nhượng quyền thương mại là có thể kinh doanh thành công. Đến khi hoạt động kinh doanh không thuận lợi, bên nhận quyền cho rằng đó là do lỗi của bên nhượng quyền. Đây là tư duy rất nhiều trách nhiệm. Trên thực tế sự không thành công trong kinh doanh có thể có nhiều lý do như: Bên nhận quyền không được đào tạo cơ bản, không có khả năng tính toán kinh tế (không biết quản lý nhân viên, ngân sách gia đình, vốn của doanh nghiệp), không có khả năng đàm phán nhiều loại hợp đồng mà một chủ doanh nghiệp phải làm (hợp đồng với ngân hàng, với nhân viên, với các nhà cung cấp dịch vụ); nghiên cứu và thực hiện bí quyết kinh doanh một cách hời hợt, không đủ vốn kinh doanh mà không thông báo cho bên nhượng quyền biết, không thông báo kịp thời kết quả khai thác mạng lưới cho bên nhượng quyền (do cách làm việc cẩu thả, tùy tiện, do sợ phải thông báo về sự yếu kém trong hoạt động kinh doanh của mình, do gian lận để giam số tiền bản quyền phải thanh toán cho bên nhượng quyền, đánh giá sai kết quả kế toán, làm việc chưa mẫn cán). Khi biết là quá muộn để khắc phục các sai sót, bên nhận quyền thường đổ lỗi cho bên nhượng quyền, từ chối thanh toán các khoản tiền và thậm chí còn liều lĩnh đòi hỏi bên nhượng quyền phải gánh vác các khoản lỗ.
· Loại vi phạm thứ hai: một trong các bên cố tình lợi dụng hoạt động nhượng quyền thương mại bằng các biện pháp không trung thực. Các biện pháp không trung thực có thể do bên nhượng quyền hoặc bên nhận quyền thực hiện.
Thứ nhất, hành vi vi phạm do “Bên nhượng quyền giả hiệu” thực hiện. Có một số người xấu với khả năng quảng cáo khéo léo đã kiếm lợi từ những nạn nhân nhận quyền. Bên nhượng quyền giả hiệu thường thực hiện các hành vi như thu tiền gia nhập mạng lưới của bên nhận quyền rồi biến mất. Họ thiết lập mạng lưới chỉ với mục đích tuyển chọn những người gia nhập mạng lưới mà không hề đưa ra thị trường bất cứ hàng hóa hoặc dịch vụ gì; tìm cách kéo dài sự tồn tại của doanh nghiệp sắp phá sản theo kiểu gian lận bằng cách chào bán nhượng quyền thương mại cho bên nhận quyền. Các nạn nhân của những hành vi nói trên đã thanh toán tiền gia nhập mạng lưới nhượng quyền thương mại, đã cam kết đầu tư nhưng không nhận được những hàng hóa cũng như dịch vụ mà bên kia hứa hẹn. Sự phá sản hoặc biến mất của những kẻ được gọi là “Bên nhượng quyền” đã làm chấm dứt sự chờ đợi và ảo tưởng của “nạn nhân nhận quyền”. Theo Điều 405 Bộ Luật Hình sự Pháp, “Bên nhượng quyền giả hiệu” phải chịu chế tài theo tội lừa đảo.

Thứ hai, hành vi vi phạm do “Bên nhận quyền giả hiệu” thực hiện. Trong trường hợp này, bên nhận quyền giả hiệu mưu toan chiếm đoạt bí quyết của bên nhượng quyền theo kiểu gián điệp thâm nhập vào mạng lưới nhượng quyền thương mại để nắm được bí quyết. Hành vi này thường xuất hiện ở các doanh nghiệp sản xuất hơn là ở các doanh nghiệp thương mại, do đó liên quan nhiều đến kiểu nhượng quyền thương mại sản xuất. Theo luật của Pháp, hành vi này có thể là đối tượng khởi kiện dân sự chống lại hành vi cạnh tranh không lành mạnh, hoặc khởi tố hình sự liên quan đến các tội phạm như tiết lộ sản xuất (Điều 418 của Bộ luật Hình sự Pháp); tội tham nhũng thụ động (Điều 177 Bộ luật Hình sự Pháp) áp dụng đối với nhân viên công ty nếu người này có hành vi tham nhũng nhằm mục đích tiết lộ bí quyết; tội lạm dụng tín nhiệm (Điều 405 Bộ luật Hình sự Pháp); tội trộm (Điều 397 Bộ luật Hình sự Pháp).

Chế tài áp dụng đối với vi phạm hợp đồng nhượng quyền thương mại.
Căn cứ theo quy định tại Điều 292 Luật Thương mại, các loại chế tài áp dụng đối với vi phạm hợp đồng nhượng quyền thương mại gồm có:

· Buộc thực hiện đúng hợp đồng;

· Phạt vi phạm;

· Buộc bồi thường thiệt hại;

· Tạm ngừng thực hiện hợp đồng;

· Đình chỉ thực hiện hợp đồng;

· Hủy bỏ hợp đồng;

· Các biện pháp khác do các bên thỏa thuận không trái pháp luật.

Tuy nhiên, nếu xem xét quy định tại Điều 24, Nghị định 35/2006/NĐ-CP thì những vi phạm sau đây mới chỉ bị xử phạt vi phạm hành chính theo quy định pháp luật về xử lý vi phạm hành chính:

· Kinh doanh nhượng quyền thương mại khi chưa đủ điều kiện quy định;

· Nhượng quyền thương mại đối với những hàng hóa, dịch vụ cấm kinh doanh;

· Vi phạm nghĩa vụ cung cấp thông tin trong hoạt động nhượng quyền thương mại;

· Thông tin bản giới thiệu nhượng quyền thương mại có nội dung không trung thực;

· Vi phạm về đăng ký hoạt động nhượng quyền thương mại;

· Vi phạm quy định về thông báo trong hoạt động nhượng quyền thương mại;

· Không nộp thuế theo quy định pháp luật nhưng chưa đến mức truy cứu trách nhiệm hình sự;

· Không chấp hành yêu cầu của cơ quan nhà nước có thẩm quyền khi tiến hành thanh tra, kiểm tra.

Những loại vi phạm trên đều là những vi phạm có thể dẫn tới hợp đồng nhượng quyền thương mại vô hiệu toàn phần hoặc vô hiệu từng phần, hoặc là nguyên nhân dẫn đến tranh chấp giữa bên nhượng quyền và bên nhận quyền nhưng lại chỉ xếp chung vào nhóm “bị xử phạt vi phạm hành chính” tùy theo tính chất, mức độ vi phạm “là không hợp lý và chưa đầy đủ”.
Đề xuất giải pháp

· Về giao kết hợp đồng nhượng quyền thương mại

Khi tiến hành giao kết hợp đồng nhượng quyền thương mại, để hạn chế tối đa các tranh chấp có thể xảy ra, bên nhượng quyền và bên nhận quyền trước hết cần nghiên cứu thật kỹ về tình hình kinh doanh cũng như khả năng tài chính của nhau. Khi tiến hành thỏa thuận các nội dung của hợp đồng nhượng quyền thương mại, cần quy định rõ ràng trong hợp đồng những nội dung quan trọng nhất, bao gồm thỏa thuận về việc cung cấp trao đổi tài liệu công bố; cung ứng nguyên vật liệu; khả năng thay đổi của hệ thống nhượng quyền về hàng hóa, sản phẩm, dịch vụ; phạm vi hoạt động của các bên để tránh tình trạng tranh chấp lẫn nhau; Quyền và nghĩa vụ của các bên, đặc biệt là sự độc lập nhất định của bên nhận quyền đối với bên nhượng quyền...


Trong hợp đồng cần có quy định cụ thể về lựa chọn phương thức giải quyết tranh chấp cụ thể khi tranh chấp xảy ra sao cho có thể bảo đảm được quyền lợi của các bên nhượng quyền và bên nhận quyền cũng như bảo đảm sự vận hành của cả hệ thống nhượng quyền.
· Về các quy định pháp luật

Quy định pháp luật cụ thể điều chỉnh quan hệ này là rất cần thiết. Những quy định pháp luật hiện hành, Nhà nước cần xem xét, làm rõ các khái niệm phạm vi điều chỉnh giữa các luật, văn bản pháp quy có liên quan, từ đó có sự điều chỉnh, sửa đổi phù hợp, ban hành các quy định mới để kịp thời đáp ứng công tác quản lý nhà nước, tạo điều kiện thuận lợi cho doanh nghiệp hoạt động trong lĩnh vực nhượng quyền thương mại đồng thời giải quyết hợp lý các tranh chấp nảy sinh trong lĩnh vực này:
· Ban hành quy định về xử phạt vi phạm hành chính trong lĩnh vực nhượng quyền thương mại, quy định chế tài cụ thể đối với các hành vi gian lận, không minh bạch trong hoạt động nhượng quyền thương mại;
· Ban hành các quy định cụ thể về cơ chế khiếu nại và giải quyết khiếu nại;
· Quy định cụ thể về quyền khởi kiện của bên thứ ba;
· Hoàn thiện pháp luật của các cơ chế giải quyết tranh chấp, nhất là pháp luật về trọng tại. Cùng với nền kinh tế thị trường và quá trình hội nhập ngày càng đi vào chiều sâu, các tranh chấp thương mại đang phát sinh ngày càng nhiều với tính chất phức tạp ngày càng cao. Với những điểm ưu việt như trên, trọng tài là phương thức giải quyết tranh chấp đang được giới luật gia quốc tế và trong nước khuyến cáo sử dụng để tiết kiệm thời gian và chi phí cho doanh nghiệp, đồng thời làm giảm sự quá tải về số lượng vụ việc cho hệ thống Tòa án.
Sự thành công của quan hệ nhượng quyền cũng như để giải quyết thỏa đáng một tranh chấp hợp đồng nhượng quyền thương mại cần có sự hoạt động tích cực của bên nhượng quyền và bên nhận quyền khi tìm hiểu giao kết và thực hiện hợp đồng nhượng quyền thương mại cũng như vai trò quan trọng của Nhà nước hoàn thiện hệ thống pháp luật về nhượng quyền thương mại và cơ chế giải quyết tranh chấp phát sinh từ hợp đồng nhượng quyền thương mại. 

Tùy thuộc vào mối quan hệ nhượng quyền và tính chất của thương hiệu, bên nhượng quyền và bên nhận quyền có thể thỏa thuận để thiết lập những điều khoản khác nhau dựa trên ý kiến chuyên môn, những phân tích khoa học và những tính toán khả thi về năng lực của cả hai bên. Các bên cũng phải xem xét, cân nhắc cụ thể dựa trên đánh giá tổng quan về mọi mặt để lựa chọn cho mình phương thức giải quyết tranh chấp phù hợp nhất, đảm bảo quyền lợi hợp pháp, lợi ích kinh tế của các bên, hoạt động của mạng lưới nhượng quyền cũng như lợi ích của người tiêu dùng. Thiết lập và thực hiện một hợp đồng nhượng quyền hiệu quả đem lại nhiều lợi ích cho bên nhượng quyền và bên nhận quyền, hạn chế được những tranh chấp và thiệt hại không đáng có cho cả hai bên. Để được như vậy các bên phải cẩn trọng trong việc thiết lập các điều khoản trong hợp đồng nhượng quyền.

Hệ thống quy định pháp luật về nhượng quyền thương mại hiện hành tuy còn chưa hoàn thiện, nhưng về cơ bản đã và đang được các nhà làm luật quan tâm khi loại hình kinh doanh này đang ngày càng phát triển mạnh mẽ. Một môi trường kinh doanh tốt cần có nền tảng pháp luật vững vàng và minh bạch, và đó cũng là yêu cầu đặt ra đối với các nhà làm luật về việc hoàn thiện các quy định pháp luật về nhượng quyền thương mại nói chung và hợp đồng nhượng quyền thương mại nói riêng.

Để có thể hội nhập thành công, để hoạt động nhượng quyền thương mại ở Việt Nam tiếp tục phát triển mạnh mẽ và đúng hướng cần thực hiện tốt các yêu cầu trên, đảm bảo bất cứ tranh chấp nào nảy sinh trong lĩnh vực này cũng đều được giải quyết hợp lý và đúng đắn, xây dựng mạng lưới nhượng quyền vững mạnh ở Việt Nam và khắp thế giới.
Hoạt động được thực hiện với sự hỗ trợ kinh phí của Chương trình hỗ trợ pháp lý liên ngành dành cho doanh nghiệp giai đoạn 2015 – 2020, Bộ Tư pháp./.
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