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Piedāvājumu konkursi dzelzceļa pakalpojumu jomā
EIROPAS TRANSPORTA MINISTRU KONFERENCE
Eiropas transporta ministru konference (ETMK) ir starpvaldību organizācija, kura tika izveidota Briselē ar protokolu, kas tika parakstīts 1953. gada 17. oktobrī. Tajā darbojas transporta ministri, kuri pārstāv 44 pilntiesīgās dalībvalstis, un tās ir 1 Albānija, Apvienotā Karaliste, Armēnija, Austrija, Azerbaidžāna, Baltkrievija, Beļģija, Bijusī Dienvidslāvijas Republika Maķedonija, Bosnija un Hercegovina, Bulgārija, Čehijas Republika, Dānija, Francija, Grieķija, Gruzija, Horvātija, Igaunija, Īslande, Itālija, Īrija, Krievijas Federācija, Latvija, Lietuva, Lihtenšteina, Luksemburga, Malta, Melnkalne, Moldova, Nīderlande, Norvēģija, Polija, Portugāle, Rumānija, Serbija, Slovākijas Republika, Slovēnija, Somija, Spānija, Šveice, Turcija, Ukraina, Ungārija, Vācija, Zviedrija. Organizācijai ir arī septiņas partnervalstis (Austrālija, Kanāda, Japāna, Koreja, Meksika, Jaunzēlande un Amerikas Savienotās Valstis), kā arī viena novērotājvalsts (Maroka).
ETMK ir forums, kas ļauj par transportu, īpaši par iekšzemes pārvadājumiem, atbildīgajiem ministriem kopīgi veidot transporta politiku. Šajā forumā ministri var atklāti diskutēt par aktuālajām problēmām, kā arī vienoties par kopīgu pieeju Eiropas transporta sistēmu izmantošanas uzlabošanai un racionālai attīstīšanai.
Pašlaik ETMK veic divus uzdevumus. No vienas puses, tā palīdz paplašinātajā Eiropā izveidot integrētu transporta sistēmu, kas būtu gan ekonomiski efektīva, gan arī atbilstu vides un drošības standartiem. Lai sasniegtu šo mērķi, ETMK palīdz veidot politisko saikni starp Eiropas Savienību un pārējo Eiropu. No otras puses, ETMK izstrādā transporta nozares ilgtermiņa tendenču analīzes, īpašu uzmanību pievēršot globalizācijas ietekmei uz transportu.
2004. gada janvārī ETMK un Ekonomiskās sadarbības un attīstības organizācija (ESAO) apvienoja savus transporta izpētes resursus, izveidojot Vienoto transporta pētniecības centru. Lai atbalstītu politikas veidošanas procesu visās dalībvalstīs, Centrs īsteno kopīgas pētniecības programmas, saistībā ar kurām tiek novērtēti visi iekšzemes pārvadājumu veidi un jaukto transportsistēmu savienojumi.
2006. gada maijā Dublinas sanāksmes laikā ministri nolēma būtiski reformēt ETMK, paredzot organizāciju pārveidot par globālāku struktūru, kas aptvertu visus transporta veidus. Šā jaunā starptautiskā transporta foruma mērķis būs piesaistīt lielāku uzmanību transporta politikas jautājumiem, un ik gadu tiks rīkots pasākums, kurā ministri un galvenie nozares dalībnieki diskutēs par stratēģiskas nozīmes jautājumiem. 2007. gads foruma izveidē ir pārejas gads. Jaunā struktūra pilnībā sāks darboties, sākot ar 2008. gadu.
Pieejams arī franču valodā ar nosaukumu
„L’adjudication par appels d’offres des services ferroviaires”
Papildu informācija par ETMK ir pieejama šajā tīmekļa vietnē:
www.cemt.org
© ETMK 2007 – ETMK publikācijas izplata: OECD Publishing, 2, rue André-Pascal, 75775 Paris Cedex 16, Francija
PRIEKŠVĀRDS UN PATEICĪBAS
Valdības veiksmīgi izmantojušas piedāvājumu konkursus dažādu pakalpojumu iepirkšanai. Tie ir īpaši piemēroti dzelzceļa pakalpojumu organizēšanai, jo ļauj ieviest konkurenci šajā jomā, saglabājot tīkla vienotību, kā arī izvairoties no sarežģījumiem, ko rada atklāta konkurence gadījumos, kad pasažieru pārvadāšanas pakalpojumi tiek subsidēti. Ir zināmi daži ļoti veiksmīgi piedāvājumu konkursu piemēri, īpaši kravas dzelzceļa pārvadājumu jomā Latīņamerikā. Tomēr dažas vairākās ESAO valstīs ieviestās pasažieru pārvadājumu franšīzes ir cietušas nopietnu neveiksmi. Normatīvās un līgumattiecību struktūras sakārtošana nav viegls uzdevums. Šā ziņojuma mērķis ir noteikt faktorus, kas visvairāk ietekmē veiksmīga publiska iepirkuma organizēšanu, kā arī novērtēt riskus, kurus ļāvusi identificēt līdzšinējā franšīzu darbība valstīs, kurās dzelzceļa jomā visplašāk tikuši izmantoti piedāvājumu konkursi.
ETMK izsaka pateicību ekspertiem, kuri sagatavoja šajā ziņojumā izmantotos rakstus (skatīt satura rādītāju), kā arī projekta sākotnējā stadijā organizētā semināra dalībniekiem (skatīt pielikumu), kuri izskatīja rakstu sākotnējās versijas. Semināra prezentācijas var apskatīt tīmekļa vietnē www.cemt.org/topics/rail/Paris06/index.htm. Vērtīgu ieguldījumu un pamudinājumu padziļināti analizēt galvenos jautājumus sniedza diskusijas, kuras vadīja Fabio Krokolo [Fabio Croccolo] no Itālijas Transporta ministrijas. Īpašs paldies ekspertu pamatgrupai — Pīteram Keinam [Peter Kain], Krisam Nešam [Chris Nash] un Lū Tomsonam [Lou Thompson], kuri šā projekta izveidē ieguldīja daudz laika un enerģijas, kā arī nodrošināja gala dokumenta atbilstību pārbaudītajai pieredzei.
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Kopsavilkums
Tā kā no 1995. līdz 1997. gadam gandrīz visi britu pasažieru dzelzceļa pārvadājumu pakalpojumi tika nodoti franšīzē un vairākums no tiem pašlaik ir nodoti franšīzē atkārtoti, Lielbritānija sniedz lielisku iespēju izpētīt, kāda ietekme ir pasažieru dzelzceļa pārvadājumu pakalpojumu nodošanai franšīzē. Turklāt, tā kā izmantoti vairāki franšīzes modeļi, varētu būt pieejama arī informācija par vislabāko franšīzes veidu. Tomēr jāatzīst, ka britu dzelzceļa nozares nemierīgā vēsture šajā posmā apgrūtina secinājumu izdarīšanu. Sākotnēji radās iespaids, ka franšīze ir ļoti veiksmīgs risinājums, jo franšīzu iegūšanas jomā bija spēcīga konkurence, strauji pieauga pārvadājumu apjoms, palielinājās produktivitāte un saruka subsīdiju daudzums. Lai gan pārvadājumu apjoma pieaugumu galvenokārt noteica ārējie faktori, pieaugums bija nedaudz straujāks, nekā būtu paredzams, ņemot vērā tikai šos faktorus. Taču daļa dzelzceļa pārvadājumu uzņēmumu nonāca finansiālās grūtībās, īpaši reģionālā līmenī, kur franšīzu ieguvēji subsīdiju samazinājumu galvenokārt panāca, samazinot izmaksas, nevis palielinot ieņēmumus, un īstermiņā franšīzes tika pārskatītas vai aizstātas ar izmaksu atlīdzināšanas līgumiem līdz franšīzes atkārtotai nodošanai. Pēc Railtrack bankrota ne vien būtiski samazinājušās infrastruktūras uzturētāja izmaksas un pasliktinājusies veiktspēja, bet arī krietni palielinājušās dzelzceļa pārvadājumu uzņēmumu izmaksas. Prezīcāk neizprotot šā pieauguma iemeslus, nav iespējams izdarīt drošus secinājumus par franšīzu veiksmīgumu. Tiek uzskatīts, ka viens no iemesliem, kādēļ franšīzes ņēmējiem bija grūti sasniegt paredzētos izmaksu samazinājumus, bija izmaksu sarukums 20. gadsimta astoņdesmitajos gados. Tomēr izmaksas atkal sāka pieaugt 20. gadsimta deviņdesmito gadu sākumā, turklāt sākotnējos gados tika sasniegts būtisks izmaksu samazinājums par vienu vilcienkilometru, izmaksu pieaugums sākās tikai vēlāk. Kā otro iespējamo izmaksu pieauguma izskaidrojumu var minēt pagaidu vadības līgumus ar daudziem dzelzceļa uzņēmumiem vai franšīzu pārskatīšanu ap 2001. gadu. Šai hipotēzei ir zināms pamats, uz ko norāda mūsu analīze par to, ka attiecīgo TOC izmaksas pieauga vairāk nekā citu TOC izmaksas. Trešais arguments — pēdējo dažu gadu laikā izmaksu pieaugumu, iespējams, veicinājuši ar franšīzes procesu nesaistīti faktori, īpaši citi transporta politikas faktori, piemēram, normatīvie akti par veselību un drošību, invaliditātes diskrimināciju, kā arī vispārējās prasības pēc augstākiem standartiem. Nav viegli pateikt, kurš no šiem trim faktoriem ir būtiskākais, tomēr mūsu rīcībā ir fakti, kas ļauj secināt, ka problemātisko franšīzu pārvaldīšanas veidam bija liela nozīme izmaksu pieaugumā pēc 1999./2000. gada. To apkopojot, jāatzīst, ka pasažieru dzelzceļa pārvadājumu franšīze Lielbritānijā ir uzskatāma par vidēji veiksmīgu no pieprasījuma viedokļa, taču no izmaksu viedokļa tai nav izdevies sasniegt noteiktos mērķus. Tomēr jāpiebilst, ka vilciena ekspluatācijas izmaksu pieaugums pēdējos gados radies izteiktas nestabilitātes laikā, un tad bija vērojamas izmaiņas daudzos ar franšīzes politiku nesaistītos faktoros. Joprojām nav skaidrs, kādi izmaksu samazinājuma ziņā būs atkārtotas franšīzes procesa rezultāti stabilākā vidē.
Ievads
Galvenais arguments par labu piedāvājumu konkursiem pasažieru dzelzceļa pakalpojumu jomā ir tāds, ka tie ar subsīdijām vajadzības gadījumā ļauj saglabāt integrētu pakalpojumu tīklu, vienlaikus tajā radot konkurences spiedienu, kas stimulē samazināt izmaksas un (atkarībā no tā, kas uzņemas ieņēmumu risku un kādi vēl stimuli pastāv) uzlabot pakalpojumu kvalitāti. Salīdzinājumā ar alternatīvu, kas paredz atklāto konkursu ieviešanu konkurences spiediena radīšanai pasažieru dzelzceļa pārvadājumu nozarē, piedāvājumu konkursi ir īpaši piemēroti gadījumos, kad konkurence tirgū nav iespējama subsīdiju nepieciešamības vai noslodzes trūkuma dēļ.
Ja tiek nolemts sniegt franšīzes pasažieru pārvadājumu pakalpojumus, var rasties daudz jautājumu, kā to izdarīt labāk. Galvenie jautājumi ir šādi:
• kkāda ir labākā shēma franšīzes termiņam, pakalpojumu kontrolei, braukšanas maksai un atbildībai par ieguldījumu?

• ccik liels tīkls katrai franšīzei jāaptver?

• kkā piemērotos stimulus iekļaut līgumā?

Šo jautājumu risināšanai Lielbritānijā ir izmēģinātas vairākas pieejas. Tas, kā arī fakts, ka Lielbritānijā gandrīz visi dzelzceļa pasažieru pakalpojumi ir ietverti franšīzes sistēmā, padara šo pieredzi ļoti nozīmīgu. Nākamajā nodaļā apskatīts Lielbritānijas piedāvājumu konkursu pirmais posms, kas norisinājās no 1994. līdz 1997. gadam. Pēc tam tiek novērtēta sākotnējā pieeja franšīzēm Stratēģiskās dzelzceļa pārvaldes [Strategic Rail Authority] pārraudzībā. Mēs apspriežam Railtrack sabrukumu un turpmākās pieejas franšīzei, novērtējam franšīzes procesa veiksmīgumu Lielbritānijā un izdarām gala secinājumus.
Franšīzes pirmais posms
Lielbritānijas dzelzceļa nozarei Eiropas kontekstā ir visvairāk pieredzes piedāvājumu konkursu rīkošanā, jo tā no 1994. līdz 1997. gadam pārgāja uz piedāvājumu konkursu izmantošanu gandrīz visu pasažieru dzelzceļa pārvadājumu pakalpojumu nodrošināšanai. Pēc 1994. gadā notikušās infrastruktūras nodalīšanas no ekspluatācijas sākās pilnīga infrastruktūras uzturētāja un preču pārvadātāju privatizācija, kā arī gandrīz visu pasažieru pakalpojumu nodošana franšīzē neatkarīgi no maršrutu garuma un rentabilitātes. Sākumā franšīzes, pamatojoties uz neto izmaksām, deva uz 7 gadiem, izvirzot prasību nodrošināt vismaz pakalpojumu minimumu, bet piedāvājot arī iespēju nodrošināt vairāk pakalpojumu. Tika noteikti atsevišķu braukšanas biļešu cenas ierobežojumi (vairākumam sezonas biļešu, kā arī parastajām vai tālsatiksmes biļetēm mazāka noslogojuma laikos). Franšīzes ņēmēji ritošo sastāvu nomā no atsevišķiem ritošā sastāva nomas uzņēmumiem, tāpēc nepieciešamo investīciju līmenis ir ļoti zems, un tas atvieglo ienākšanu tirgū. Tomēr dažas franšīzes, īpaši West Coast Main Line franšīze, tika iznomātas uz laiku līdz 15 gadiem, jo tika piesaistīts vērā ņemams investīciju apjoms, kura ekonomiskā izdevīguma nodrošināšanai bija nepieciešami ilgāki sliežu ceļu pieejas un ritošā sastāva nomas līgumi.
Franšīzu pirmais posms ir atspoguļots 1. tabulā. Kā redzams, lielāko daļu franšīzu ieguva jau esoši transporta uzņēmumi, īpaši autobusu nozares pārstāvji, kā arī aviokompānijas un viens kuģniecības uzņēmums. Tas ļauj izteikt pieņēmumus par to, kā būtu norisinājies šis posms, ja autobusu nozare vēl nebūtu privatizēta.
Franšīzes procesa attīstība Lielbritānijā dažos aspektos būtiski atšķīrās no tā attīstības citās valstīs. Katram franšīzei nododamo pakalpojumu kopumam tika izveidots uzņēmums. Franšīzes ieguvējs uz franšīzes laiku pārņēma uzņēmumu, tā darbiniekus, kā arī aktīvus. Tas, iespējams, atviegloja ienākšanu tirgū salīdzinājumā ar valstīm, kurās solītājam būtu jāsāk darbinieku atlase no nulles, un, iespējams, arī mazināja spiedienu uz darbinieku algu izmaksām. Lielbritānijā franšīzes neapšaubāmi piesaista spēcīgu konkurenci, uz katru franšīzi parasti piesakās vismaz 6–8 nopietni pretendenti. Piedāvājumi parasti tika pieņemti atkarībā no mazākās nepieciešamās subsīdijas (vai izņēmuma gadījumos — no maksas par franšīzi, kas nes peļņu), un plānotā izmaksu samazinājuma un/vai ieņēmumu pieauguma dēļ subsīdiju profils franšīzes laikā parasti strauji samazinājās.
Līdz Hetfīldas avārijai 2000. gada oktobrī, kas izraisīja vairākus notikumus, kuru kulminācija bija infrastruktūras pārvaldītāja Railtrack bankrots, franšīzes process bija visnotaļ veiksmīgs. Satiksme bija būtiski pieaugusi (1. attēls). Lielbritānijā notikušas plašas diskusijas par to, cik daudz izaugsmi veicinājusi privatizācija (franšīzes process) pretstatā citiem faktoriem, piemēram, spēcīgajai ekonomiskajai izaugsmei pēc privatizācijas. Sadaļā "Novērtējums" mēs piedāvājam dažus faktus šo pārdomu apliecināšanai.
1. tabula. Dzelzceļa franšīzes — pirmais posms
	Franšīze
	Īpašnieks
	Franšīzes ilgums
(gados)
	Subsīdija
(GBP miljonos pēc 1997. gada februāra cenām)

	
	
	
	1996/1997 (faktiskās)
	2002/2003 (plānotās)

	Great Western
	MBO/Firstbus
	10
	61,9
	36,9

	South West Trains
	Stagecoach
	7
	63,3
	35,7

	Great North Eastern
	Sea Containers
	7
	67,3
	,1

	Midland Main Line
	National Express Group
	10
	17,6
	-4,4

	Gatwick Express
	National Express Group
	15
	-4,1
	-12,0

	LTS Rail
	Prism
	15
	31,1
	19,3

	Connex South Central
	Connex
	7
	92,8
	35,9

	Chiltern Railways
	MBO/Laing
	7
	17,4
	3,3

	Connex South Eastern
	Connex
	15
	136,1
	32,6

	South Wales & West
	Prism
	7½
	84,6
	44,0

	Cardiff Railways
	Prism
	7½
	22,5
	14,3

	Thames Trains
	MBO/Go Ahead
	7½
	43,7
	3,8

	Island Line
	Stagecoach
	5
	2,3
	1,0*

	North Western
	Great Western Holdings
	10
	192,9
	129,7

	Regional Railways North East
	MTL Trust
	7
	231,1
	150,6

	North London Railways
	National Express Group
	7½
	55,0
	20,0

	Thameslink
	Goahead/Via
	7 gadi un viens mēnesis
	18,5
	-27,0

	West Coast Trains
	Virgin
	15
	94,4
	-3,9

	Scotrail
	National Express Group
	7
	297,1
	209,3

	Central Trains
	National Express Group
	7
	204,4
	136,6

	Cross Country
	Virgin
	15
	130,0
	50,5

	Anglia
	GB Railways
	7 gadi un 3 mēneši
	41,0
	6,3

	Great Eastern
	First Bus
	7 gadi un 3 mēneši
	29,0
	-9,5

	West Anglia Great Northern
	Prism
	7 gadi un 3 mēneši
	72,6
	-14,6

	Merseyrail Electrics
	MTL Trust
	7
	87,6
	61,8

	Kopējās subsīdijas
	
	
	2 090,1
	919,3


Negatīvās subsīdijas apzīmē prēmijas maksu, MBO — vadības veiktu uzņēmuma pārpirkšanu; 
Avots: OPRAF 1996.–1997. gada pārskats
Lai arī sākumā privatizācijas dēļ subsīdiju līmenis pieauga, jo visi aktīvi bija pārdoti un bija jānomā pēc komerclikmēm, līdz 1999.–2000. gadam subsīdijas krietni samazinājās (2. tabula). Minētajā gadā kopējais subsīdiju apjoms bija samazināts aptuveni līdz 3,4 pensiem par pasažierkilometru, un vairāki starppilsētu un Londonas un Dienvidaustrumanglijas franšīzes ņēmēji maksāja prēmiju (naudas summu, ko franšīzes ņēmējs maksā valstij).
	1. attēls. Dzelzceļa pasažieru un kravu pārvadājumu apjomi (1979–2004/2005)
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Avoti: Transporta tendences, 2002. gada izdevums, Transporta ministrija; Nacionālā dzelzceļa tendences, SRA
	Miljardi pasažierkilometru un miljardi kravas tonnkilometru

	Pēcprivatizācijas periods

	Pasažierkilometri

	Kravas (neto) tonnkilometri

	Periods pēc Hetfīldas avārijas


2. tabula. Valsts atbalsts dzelzceļa nozarei 
(miljonos sterliņu mārciņu, 2003./2004. gada cenās)
	Gads
	Centrālās valdības dotācijas
	PTE
dotācijas
	Tiešais atbalsts dzelzceļam
(dotācijas infrastruktūras uzturētājam)
	Citas valsts atbalsta sastāvdaļas
	Dotācijas kravu pārvadājumiem
	Kopējais valsts atbalsts

	1985-86
	1 607
	148
	0
	115
	13
	1 883

	1986-87
	1 375
	127
	0
	40
	11
	1 553

	1987-88
	1 402
	120
	0
	-442
	4
	1 083

	1988-89
	901
	114
	0
	-286
	3
	733

	1989-90
	727
	127
	0
	352
	2
	1 208

	1990-91
	889
	161
	0
	614
	6
	1 670

	1991-92
	1 210
	161
	0
	754
	1
	2 126

	1992-93
	1 573
	141
	0
	1 146
	3
	2 863

	1993-94
	1 191
	214
	0
	688
	5
	2 099

	1994-95
	2 259
	431
	0
	-577
	4
	2 115

	1995-96
	2 073
	438
	0
	-1 989
	5
	527

	1996-97
	2 133
	343
	0
	-1 231
	18
	1 263

	1997-98
	1 629
	428
	0
	29
	33
	2 119

	1998-99
	1 334
	376
	0
	59
	32
	1 802

	1999-00
	1 124
	340
	0
	85
	25
	1 572

	2000-01
	901
	301
	0
	89
	38
	1 329

	2001-02
	768
	321
	719
	110
	60
	1 978

	2002-03
	958
	312
	1 195
	188
	50
	2 703

	2003-04
	1 359
	414
	1 670
	179
	32
	3 654


Avots: Nacionālā dzelzceļa tendenču gadagrāmata [National Rail Trends Yearbook] 2004.–2005., SRA, 47. lpp. Piezīme: attēlotie negatīvie ieraksti sadaļā "Citas valsts atbalsta sastāvdaļas" nozīmē ieņēmumus no aktīvu pārdošanas. Pozitīvie ieraksti ir aizņēmumi investīcijām. Tomēr var apšaubīt, vai šie elementi tiešām uzskatāmi par valsts atbalsta sastāvdaļām.
Atkārtotā franšīze — sākotnējā pieeja
1997. gadā Leiboristu partija, nonākot pie varas, vēlējās panākt būtisku dzelzceļa tirgus paplašināšanos. Tās desmitgadu plānā transporta jomā bija paredzēti 49 miljardi GBP ieguldījuma dzelzceļa nozarē, izmantojot 11 miljardu GBP valsts naudas, lai piesaistītu 34 miljardus GBP privātā kapitāla. Protams, kādā brīdī visi privātie ieguldījumi līdz ar privātā sektora peļņas normu ir jāatmaksā no braukšanas maksas aparātu ieņēmumiem vai arī no paaugstinātām valdības nākamajām subsīdijām.
Turpmāk izklāstīta šā mērķa sasniegšanai izmantotā stratēģija (SRA, 2001). Pirmkārt, bija jāizveido jauna stratēģiskā struktūra — Stratēģiskā dzelzceļa pārvalde [Strategic Rail Authority, SRA], kuras pārraudzībā nonāca gan franšīzu izsniegšana, gan arī atbildība par stratēģisko plānošanu un tādu lielo investīciju projektu plānošanu, kuriem nepieciešama koordinācija starp dažādām nozares daļām. Sākotnēji SRA tika izveidota kā neoficiāla iestāde, apvienojot Pasažieru pārvadājumu franšīzu biroju [Office of Passenger Rail Franchising], Lielbritānijas Dzelzceļu padomes [British Railways Board] atlikušās funkcijas, kā arī daļu personāla no Transporta, vides un reģionu ministrijas [Department of Transport, Environment and the Regions]. Tomēr formālā SRA nodibināšana notika tikai 2001. gada februārī pēc Transporta likuma pieņemšanas 1999. gadā.
Otrajā stratēģijas posmā bija paredzētas atkārtotas franšīzes. Lielākā daļa pirmā posma franšīzu tika izsniegtas uz aptuveni septiņiem gadiem, un bija paredzama drīza nepieciešamība pēc atkārtotas franšīzes. SRA atkārtotā franšīzu izsniegšanā saskatīja iespēju vienoties par mazāku skaitu franšīzu uz ilgāku laiku (20 gadiem), ņemot vērā darbību un ambiciozāku investīciju plānu ieviešanu. Tā uzskatīja, ka ilgāka termiņa franšīzes veicinās lielākas investīcijas, kaut arī daži komentētāji norādīja, ka īsāka termiņa franšīzu gadījumā uzņēmumi, kas franšīzi vēlas paturēt, veiktu investīcijas pat franšīzes beigu posmā [Stīrs [Steer], 2001].
Rodas jautājums, kāpēc bija nepieciešama ilgāka termiņa franšīzu došana, ja paši dzelzceļa pārvadājumu uzņēmumi, kā jau iepriekš minējām, neveica lielas investīcijas. Viens no jautājumiem bija par to, kurš uzņemsies risku par nenorakstīto ritošā sastāva vērtību franšīzes termiņa beigās. Sākotnēji ritošā sastāva nomas uzņēmumi negribēja uzņemties šo risku, tāpēc ilgāka termiņa franšīzes un attiecīgi arī ilgāka noma tika uzskatītas par nepieciešamām, lai nodrošinātu būtiskus ieguldījumus ritošajā sastāvā. Laika gaitā uzņēmumi tomēr bija gatavi investēt arī bez ilgtermiņa nomas vai pat vispār bez nomas, tomēr var apgalvot, ka saistītie riski tik un tā noveda pie ļoti augstām nomas maksām. Šā riska novēršanai SRA bija pilnvarota slēgt ilgtermiņa nomas nodrošinājuma līgumus, tomēr tā šajā posmā izvairījās to izmantot, ja vien nebija kāds ārkārtas gadījums, piemēram, nepieciešamība būvēt jaunu priekšpilsētas sastāvu pirms atkārtotas franšīzes, lai tas atbilstu Veselības un drošības pārvaldes [Health and Safety Executive] noteiktajām prasībām pamazām atteikties no Mark 1 sastāvu izmantošanas.
Tomēr galvenais ilgāka termiņa franšīzu iemesls bija vilcienu pārvadājumu uzņēmumu iesaiste infrastruktūras investēšanā. Sākotnējās nozares struktūras šīs investīcijas nodrošinātu Railtrack, kura finansējums nāca no vilcienu pārvadājumu uzņēmumu maksām, un nepieciešamības gadījumā atbilstoši franšīzes līgumam nekomerciālā izmaksu daļa tiktu kompensēta no subsīdijām. SRA jau savā neoficiālās iestādes statusā apšaubīja Railtrack spējas nepieciešamajā līmenī finansēt un pārvaldīt investīcijas, tāpēc meklēja citu attīstības ceļu — tā dēvēto "īpašam nolūkam dibināto sabiedrību". Dzelzceļa infrastruktūras problēma ir garie laika intervāli un augstie riski pat komerciāli izdevīgos pasākumos, tāpēc tā ir samērā nepievilcīga privātajam sektoram. SRA uzskatīja, ka tā spēs piesaistīt vērā ņemamu privāto kapitālu, izmantojot selektīvus ilgtermiņa finansējuma piedāvājumus.
Tika plānots, ka lielie infrastruktūras uzlabojumi tiks finansēti no dažādiem avotiem, tostarp dzelceļa pārvadājumu uzņēmumiem, privātajiem finansētājiem, kā arī no SRA dotāciju un aizdevumu veidā, pēdējo uzskatot par „ilgtermiņa kapitālu”. Pabeidzot projektu, Railtrack nopirktu aktīvus un atgūtu izmaksas, kā parasti izmantojot piekļuves maksas un tādējādi iegūstot kapitālu turpmākiem projektiem. Pirmais šāda finansēšanas veida piemērs bija Lamanša tuneļa ātrgaitas dzelzceļa savienojums. 
Railtrack sākotnēji bija pret šādu pieeju, uzskatot, ka spēj finansēt un pārvaldīt investīcijas, ja vien regulators ļauj tiem gūt pienācīgu peļņu pietiekami augstas akciju cenas uzturēšanai. Tomēr līdz ar iepriekš minētās Hetfīldas avārijas izraisīto finanšu krīzi Railtrack akciju cena strauji nokritās un uzņēmums atzina, ka nespēj finansēt un pārvaldīt visus šos projektus.
SRA jau agrāk uzsāka sarunas par daudzām franšīzēm, cenšoties pārliecināt pārvaldītājus, ka priekšlaicīga franšīzes atdošana ļautu piedalīties konkursā par pievilcīgāku ilgtermiņa franšīzi. Tā mēģināja apzināt dažādus piedāvājumu veidus, necenšoties strikti noteikt piedāvājumā ietveramās jaunās investīcijas un pakalpojumu uzlabojumus. Šā iemesla dēļ process bija sarežģīts, un tā laikā SRA bija jāsalīdzina tādi aspekti kā realizējamība un iepriekšējā darbība pretstatā ambicioziem nākotnes plāniem; tas bija daudz sarežģītāk nekā salīdzināt vienkāršus subsīdiju piedāvājumus par noteiktu pakalpojumu kopumu. Tāpēc process aizņēma daudz vairāk laika, nekā sākotnēji plānots; tikai neliels franšīzu skaits tika atdots priekšlaikus, un pirms politikas atkārtotām izmaiņām tika noslēgta tikai viena ilgtermiņa franšīze [Chiltern Railways].
Tikmēr kļuva skaidrs, ka tie franšīzu turētāji, kuri savu finanšu mērķu sasniegšanai paļāvās uz ieņēmumu pieaugumu, guva peļņu, savukārt tie, kuru ieņēmumi no braukšanas maksas aparātiem bija nelieli salīdzinājumā ar izmaksām un kuru veiksme tāpēc bija atkarīga no izmaksu samazinājuma, nokļuva grūtībās (3. tabula). Šī problēma īpaši ietekmēja reģionālos TOC, un, kaut arī reģionālo pasažieru apjoma pieaugums līdzinās tālsatiksmes un Londonas un Dienvidaustrumu TOC, fakts, ka ieņēmumi no pasažieru transporta veido kopējo ieņēmumu mazāko daļu, nozīmē to, ka šie TOC, samazinoties subsīdijām, ir vairāk atkarīgi no izmaksu samazinājuma, lai saglabātu rentabilitāti.
Ap 2000. gadu tika uzskatīts, ka divi pārvadātāji (MTL un PRISM) ir tuvu bankrotam. SRA bija jāizvēlas vai nu pārņemt darbības vadību līdz atkārtotai franšīzei, vai pārskatīt franšīzes. Abos gadījumos tika noslēgti darījumi, saistībā ar kuriem notika pārvadātāju maiņa (MTL pārņēma uzņēmums Arriva, PRISM pārņēma uzņēmums National Express (NE)), un līdz atkārtotai franšīzei tika noslēgts izmaksu ar uzcenojumu līgums par pakalpojumiem, kas nes zaudējumus (principā tas bija līgums, kas paredzēja ikgadēju vienošanos par maksājuma apjomu, pamatojoties uz plānotajām izmaksām; tādējādi TOC joprojām uzņēmās zināmus izmaksu riskus). Tika pārskatītas arī citu reģionālo TOC franšīzes, nemainot vadību, vai nu nolūkā pārskatīt sākotnējās franšīzes nosacījumus lielāku subsīdiju sniegšanai (Central Trains un Scotrail gadījumā), vai arī, lai mainītu līgumattiecības ar citiem reģionālajiem TOC [First North Western], noslēdzot izmaksu atlīdzināšanas līgumus un noteiktā laikā paredzot atkārtotu franšīzi. Visas atkārtotās sarunas bija saistītas ar blakus uzņēmumu robežu pārstatīšanu, lai panāktu pakalpojumu grupēšanu veidā, kas šķita piemērotāks, un tas arī palēnināja atkārtoto franšīzu piešķiršanu, līdz tika pabeigta robežu pārstatīšana.
3. tabula. Dzelzceļa franšīzu rentabilitāte, darbības peļņa 1988./1989. gadā (zaudējumi iekavās)
	
	Miljonos GBP
	Procentos no apgrozījuma

	Starppilsētu pārvadātāji
	90,8
	5,5

	Network South East pārvadātāji
	93,7
	4,7

	Reģionālie pārvadātāji
	(6,2)
	(0,4)

	North West Trains
	(5,1)
	(2,1)

	Wales and West
	(12,6)
	(9,6)

	Cardiff Railways
	(4,9)
	(18,8)


Avots: TAS Dzelzceļa pārskats [Rail Monitor], 2000.
Protams, problēma, ar kuru saskārās reģionālie TOC, nebija neizbēgama, un to varēja novērst franšīzu piedāvājumu posmā, veiksmīgāk izslēdzot nereālos piedāvājumus. Taču subsīdiju samazinājuma profili tām franšīzēm, kas tika piešķirtas vēlāk un kurās bija iesaistīti daudzi reģionālie TOC, bija daudz izteiktāki nekā procesa sākumā (sk. Keins [Kain], 1998). Šis novērojums ļauj secināt, ka daudzi vēlākie piedāvājumi bija pārāk optimistiski; tas rada arī papildu bažas, ka uzvarējušie pretendenti, iespējams, šādus piedāvājumus iesniedza ar nodomu šos līgumus vēlāk pārskatīt. Sadaļā "Novērtējums" mēs sniedzam detalizētu pārskatu par šo iespēju un aplūkojam jautājumu, vai TOC šī stratēģija, ja tā tiešām tika izmantota, bija ienesīga.
Divas citas franšīzes — abas Londonas vietējās franšīzes, ko ieguva Connex, — tika aizstātas priekšlaikus. South Central gadījumā vienošanās paredzēja, ka Connex priekšlaikus atteiksies no franšīzes, tā nodrošinot sev iespēju solīt par ilgāka termiņa franšīzi, kuru ieguva Go Via. Faktiski pirms vienošanās noslēgšanas franšīzes politika atkal bija mainījusies (sk. turpmāk), un tika noslēgts līgums uz septiņiem gadiem. Šā procesa laikā Go Via nodrošināja pakalpojumu sniegšanu saskaņā ar izmaksu atlīdzināšanas līgumu. Pēc tam Connex zaudēja arī otru franšīzi — South East Trains. Tā kā Connex bija vienojies par augstāku subsīdiju, bet nākamreiz prasīja papildu subsīdiju, Stratēģiskā dzelzceļa pārvalde pārtrauca tā franšīzi un pārņēma tā darbību līdz atkārtotai franšīzes nodošanai pēc Lamanša tuneļa dzelzceļa savienojuma pabeigšanas, kad abas franšīzes tiktu apvienotas vienā.
Railtrack sabrukums
Par Hetfīldas traģiskās avārijas cēloni 2000. gada oktobrī tika uzskatīts sliežu ceļa stāvoklis. Pēc avārijas visā tīklā tika ieviesti stingri ātruma ierobežojumi un būtiski paātrināta sliežu ceļu atjaunošana. Tas izraisīja izmaksu pieaugumu, kura dēļ izteikti palielinājās valdības atbalsts nozarei. No 2000./2001. g. līdz 2002./2003. g. atbalsts pieauga vairāk nekā divkārt, un tā galvenais avots bija Stratēģiskās dzelzceļa pārvaldes tiešo dotāciju piešķiršana uzņēmumam Network Rail, un to pastāvīga palielināšana (tomēr jāpiebilst, ka lēmums ieviest tiešās subsīdijas Railtrack tika pieņemts 2000. gada periodiskā pārskata laikā pirms Hetfīldas avārijas). Tajā pašā laikā Railtrack saskārās ar būtiskām problēmām tā lielākajā projektā — West Coast Main Line uzlabošanas darbos, kuru izmaksas daudzu gadu aizkavēšanās dēļ bija pieaugušas vairāk nekā četrkārt. Tai bija arī jāizmaksā TOC lielas kompensācijas par neapmierinošo darbību.
Tā visa dēļ Railtrack nonāca administratora paspārnē un tika pārveidota par bezpeļņas organizāciju — Network Rail. Network Rail tiesiskais statuss ir uzņēmums, kuru ierobežo garantija. Tam nav akcionāru, bet tikai dalībnieki, kuriem ir tādas pašas pilnvaras kā akcionāriem, piemēram, attiecībā uz direktoru padomes atcelšanu, bet nav finansiālu ieguldījumu uzņēmumā. Šie dalībnieki iedalāmi trīs grupās — dzelzceļa nozares pārstāvji (tostarp valdība), citu ieinteresēto pušu pārstāvji (piemēram, Dzelzceļa pasažieru padome [Rail Passenger Council] un Transports 2000 [Transport 2000]), kā arī privātpersonas.
Network Rail finansējums tiek gūts no aizņēmumiem, kurus garantē valdība. Valdība arī sniedz būtisku tiešo ieguldījumu Network Rail darbības nodrošināšanai, kā arī netiešo ieguldījumu, subsidējot dzelzceļa pārvadājumu uzņēmumus. Tādējādi, kaut arī valdība apgalvo, ka Network Rail ir privāts uzņēmums, pareizāk būtu Network Rail uzskatīt par jauna veida infrastruktūras publisko īpašumtiesību eksperimentu.
Lielās problēmas, kas sākās pēc Hetfīldas avārijas 2000. gadā, skāra galvenokārt infrastruktūras pārvaldītāju. Tā kā dzelzceļa pārvadājumu uzņēmumiem tika kompensēti kavējumi un nepastāvīgums, avārijai nevajadzēja ietekmēt to finanses. Tomēr daži dzelzceļa pārvadātāji saskārās ar problēmām. Tās īpaši ietekmēja abas Virgin franšīzes, kuru ieņēmumu prognoze jau iepriekš šķita ambicioza, bet, tā kā Railtrack nespēja nodrošināt plānoto pārvadājumu ātrumam un uzticamībai atbilstīgu infrastruktūru, tā acīmredzami kļuva neizpildāma. Cross Country gadījumā, lai uzlabotu uzticamību, bija jāsaīsina jaunais ambiciozais vilcienu kustības saraksts, un darbu, kas radīja smagus zaudējumus, neizdevās atkal padarīt rentablu. Bija paredzēts, ka West Coast Trains pēc West Coast uzlabojumu ieviešanas pāries no subsīdiju saņemšanas uz prēmiju maksājumiem, taču šis projekts gan tika sašaurināts, gan arī kavējās. Tādēļ šīs divas starppilsētu franšīzes, tāpat kā reģionālās, noslēdza izmaksu atlīdzināšanas līgumus līdz līgumu pārskatīšanai vai atkārtotai franšīzei.
Tādējādi radās situācija, ka vai nu tika pārskatīti ievērojamas franšīzu daļas līgumi, paredzot lielākas subsīdijas, vai arī tām tika plānotas ikgadējas sarunas, pamatojoties uz izmaksu atlīdzināšanas līgumu, arī šajā gadījumā paredzot lielākas subsīdijas (4. tabula). Tomēr jāuzsver, ka šāda situācija radās un saglabājās tikpat ilgi, cik īpašas nedrošības laikā, kad atkārtotās franšīzes process tika uz laiku pārtraukts, jo pēc Hetfīldas avārijas nepietika naudas SRA sākumposmā paredzētajām ilgtermiņa lielapjoma investīciju franšīzēm, un arī tad, kad franšīzu kartes pārskatīšanas dēļ radās citas kavēšanās. Lielākajā daļā gadījumu nebija paredzēts bez atkārtotas franšīzes pārskatīt ilgtermiņa franšīzes, un atkārtotai franšīzei patiesi bija nodoti daudzi TOC, ar kuriem uz laiku bija noslēgti izmaksu atlīdzināšanas līgumi vai kuru franšīzes bija pārskatītas. Neatkarīgi no tā, vai šajos apstākļos to uzskata par saprātīgu īstermiņa paņēmienu, jāņem vērā, ka tas samazina spiedienu uz izmaksām, un mēs šim jautājumam atkārtoti pievēršamies sadaļā "Novērtējums".
4. tabula. TOC, kuru franšīzes līgumi tika pārskatīti vai ar kuriem tika noslēgti izmaksu atlīdzināšanas līgumi
	Cardiff Railways
	2000. gada septembris — 2003. gada decembris (izmaksu ar uzcenojumu līgums)

	Central Trains
	2001–2004 (pārskatīts)

	South Central
	2001–2003 (izmaksu ar uzcenojumu līgums)

	South Eastern
	2002–2003 (pārskatīts)

	Virgin Cross Country
	No 2002. gada (izmaksu ar uzcenojumu līgums)

	C2C
	2001–2011 (pārskatīts)

	Merseyrail
	2001–2003 (izmaksu ar uzcenojumu līgums)

	Northern Spirit
	2001–2004 (izmaksu ar uzcenojumu līgums)

	North Western
	2001–2004 (izmaksu ar uzcenojumu līgums)

	Scotrail
	2001–2004 (pārskatīts)

	WAGN
	No 2001. gada (izmaksu ar uzcenojumu līgums)

	Wales & West
	No 2001. gada (izmaksu ar uzcenojumu līgums)

	Virgin West Coast
	No 2002. gada (izmaksu ar uzcenojumu līgums)


Avots: autora apkopojums, pamatojoties uz SRA gada pārskatiem un TAS dzelzceļa pārskatiem.
Pašreizējā nostāja franšīzu jautājumā
Pēc Hetfīldas avārijas radītajām problēmām, kad atkārtotu franšīzu izsniegšana tika pārtraukta un esošās franšīzes tika īslaicīgi pagarinātas, jaunā SRA vadītāja Ričarda Boukera [Richard Bowker] politika paredzēja atgriešanos pie septiņiem gadiem kā standarta franšīzes perioda, paredzot iespēju to pagarināt ne vairāk kā par trim gadiem apmierinošas darbības gadījumā. Ja radās nepieciešamība ieviest jaunu ritošo sastāvu, SRA parasti izmantoja savas pilnvaras slēgt ilgtermiņa nomas nodrošinājuma līgumus. Vairs nebija pieejams finansējums lieliem uzlabojumiem, kas bija paredzēti desmit gadu plānā, jo šis finansējums bija nepieciešams esošās sistēmas uzturēšanai un atjaunošanai, un tika nodibināta tikai viena SPV (īpašam mērķim dibināta sabiedrība) — Chiltern līnijas 20 gadu franšīze. Cits ilgtermiņa franšīzes līgums uz 25 gadiem tika noslēgts par Merseyrail, taču atbildība par to pārgāja Pasažieru transporta pārvaldei.
Jaunās politikas mērķis bija pēc nemierīgā perioda atjaunot uzticību nozarei un franšīzes modelim. Tādēļ bija mēģinājumi vienkāršot šo modeli, slēdzot precīzākus franšīzes līgumus, kuros daudz detalizētāk noteikti sniedzamie pakalpojumi (uzskatot, ka iepriekš noslēgtajos līgumos bieži ieviestie papildu vilcienkilometri negatīvi ietekmē kopējo pakalpojumu kvalitāti un uzticamību), un tika ieviesti daudz stingrāki nosacījumi visiem pakalpojumu kvalitātes rādītājiem, kā arī mēģināts sadalīt ieņēmumu risku — agrāk to pilnībā uzņēmās franšīzes ņēmējs.
Pašreizējā situācija franšīzu jomā ir redzama 5. tabulā. Pēc pirmajos gados novērojamā samazinājuma subsīdijas dzelzceļa pārvadātājiem atkal pieaug un šobrīd ir krietni lielākas, nekā tika plānots privatizācijas laikā; tās faktiski sasniegušas procesa sākuma līmeni. Subsīdiju pieaugumu galvenokārt nosaka straujais dzelzceļa pārvadātāju izmaksu pieaugums (tostarp izmaksas par ritošā sastāva nomu), kas tiks aplūkots nākamajā nodaļā. Jāpiebilst, ka Railtrack finanšu 2000. gada periodiskais pārskats izraisīja sliežu ceļa piekļuves maksas samazinājumu 2001./2002. gadā par aptuveni 200 miljoniem GBP, un tas nozīmē, ka par atbilstošu summu tika samazināti šajā gadā TOC saņemtie subsīdiju maksājumi. Tādējādi faktisko un plānoto subsīdiju līmeņu salīdzinājums ir pat nelabvēlīgāks par 5. tabulā attēloto
. Ņemot vērā plānoto sliežu ceļa piekļuves maksas pieaugumu pēc Network Rail 2003. gada izmaksu līmeņu pārskatīšanas, arī turpmāk paredzami subsīdiju pieaugumi (kaut arī veids, kādā tās laika gaitā tiek sadalītas, nosaka to, ka piekļuves izmaksas TOC un attiecīgi arī TOC nozares subsīdijas faktiski samazinājās 2004./2005. gadā, savukārt nākamajos gados būtiski pieaugs).
No privatizācijas brīža TOC nozarē ir novērojama būtiska koncentrēšanās — National Express ir ne mazāk par 11 franšīzēm. Tomēr gandrīz visos franšīzes konkursos ir bijusi spēcīga konkurence starp vairākiem pieteikumu iesniedzējiem, un tikai vienā gadījumā franšīzes konkurss (par Central Trains, kurā tikai divi pretendenti atbilda kritērijiem) ir bijis jāaptur nepietiekamas konkurences dēļ.
Pilnīga katras franšīzes vēsture ir apkopota pielikumā. Novērojams ir kāds interesants aspekts. Bija paredzams, ka radīsies tipiska franšīzes problēma — pārvaldītājam sākumā būs priekšrocības zināšanās par izmaksām un tirgu. Faktiski no divpadsmit franšīzēm, kuras līdz šim nodotas atkārtotai franšīzei, tikai trīs ir nodotas galvenajam pārvaldītājam (kaut gan franšīzes robežu izmaiņas nozīmē to, ka daudzos gadījumos dažu pakalpojumu nodošana ir neizbēgama). Tomēr daudzi franšīzu pārvaldītāji pēc tam ieguva jaunas franšīzes citur. Kaut arī daži uzņēmumi ir pametuši nozari, tajā ienākuši jauni uzņēmumi, tostarp SERCO un Nedrail, kā arī citi jauni konkurenti, kuriem līdz šim nav veicies, tostarp citi dzelzceļa uzņēmumi, piemēram, DSB un kravas pārvadātājs English Welsh and Scottish Railway (EWS). Ir skaidrs, ka konkurence franšīzu jomā konkurentu skaita ziņā ir pietiekama, lai arī nesenais izmaksu un subsīdiju pieaugums, iespējams, ļauj secināt, ka Lielbritānijas pasažieru dzelzceļa pārvadājumu franšīzes modelis ir problemātisks.
5. tabula. Subsīdijas pasažieru dzelzceļa pārvadātājiem 
(iekļauti veiktspēju stimulējošie maksājumi)
(miljoni GBP 2003./2004. gada februāra cenās)
	
	1997/1998
	1998/1999
	1999/2000
	2000/2001
	2001/2002
	2002/2003
	2003/2004

	Anglia
	41
	30
	26
	20
	-2
	-1
	4

	Cardiff/Wales and Borders
	24
	19
	20
	18
	57
	92
	123

	Central trains
	198
	180
	159
	140
	130
	97
	140

	Chiltern
	16
	14
	11
	10
	14
	19
	24

	Connex South Central 
	87 
	65
	55 
	44 
	14 
	-2 
	78 

	Connex South Eastern
	131
	96
	70
	47
	42
	38
	128

	Cross Country
	132
	113
	95
	85
	125
	211
	246

	Gatwick Express
	-7
	-9
	-11
	-12
	-7
	-5
	-13

	Great Eastern
	33
	16
	10
	-5
	-26
	-41
	-33

	GNER
	63
	42
	19
	7
	-30
	-28
	-25

	Great Western
	67
	59
	53
	45
	29
	9
	30

	Island Line
	2
	2
	2
	2
	2
	3
	3

	LTS/C2C
	32
	29
	27
	26
	15
	21
	20

	Merseyrail
	75
	67
	60
	57
	82
	65
	21

	Midland Mainline
	9
	3
	1
	0
	-7
	-15
	-4

	North Western
	210
	191
	176
	156
	182
	180
	190

	Northern Spirit
	250
	221
	197
	180
	212
	201
	240

	Scotrail
	281
	264
	246
	216
	174
	189
	266

	Silverlink
	56
	40
	33
	27
	45
	47
	52

	South West
	71
	67
	63
	51
	19
	25
	106

	Thameslink
	3
	-8
	-19
	-29
	-40
	-55
	-44

	Thames Trains
	38
	26
	17
	12
	-4
	-14
	-9

	WAGN
	62
	40
	29
	9
	16
	-8
	8

	Wales and West/Wessex
	84
	71
	68
	55
	73
	52
	76

	West Coast
	87
	78
	64
	62
	201
	194
	332

	Transpennine Express
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	30

	Kopā
	2046
	1717
	1470
	1223
	1315
	1273
	1990

	Plānotās subsīdijas pēc sākotnējiem piedāvājumiem
	1994
	1758
	1499
	1323
	1192
	984
	

	Piezīme: plānotajos subsīdiju līmeņos nav iekļautas veiktspējas prēmijas un soda naudas, kā arī izmaiņas sliežu ceļa piekļuvē 2000. gada periodiskā pārskata dēļ.
Avots: SRA gada pārskati un statistikas gadagrāmatas.


Novērtējums
Tādējādi redzams, ka franšīzu piešķiršanas procesā Lielbritānijā veiksmes mijušās ar neveiksmēm. Kaut gan sākotnēji izmaksas samazinājās un satiksme palielinājās saskaņā ar plānu, satiksme pēc Hetfīldas avārijas vismaz īslaicīgi samazinājās, savukārt izmaksu samazinājumu nomainījis ievērojams izmaksu pieaugums.
6. tabulā attēlots pārdzīvotā izmaksu trieciena mērogs Lielbritānijas dzelzceļa nozarē pēc avārijas Hetfīldā. Infrastruktūras izmaksu straujais pieaugums ir labi zināms, taču 6. tabulā redzams, ka arī ikgadējās pasažieru vilcienu pakalpojumu izmaksas, tostarp kapitālieguldījumi ritošajā sastāvā, pieaugušas ārkārtīgi strauji. Šo pieaugumu nevar izskaidrot tikai ar jauniem pakalpojumiem, jo izmaksas par pasažiera vilcienkilometru kopš 1999./2000. gada (pēdējais finanšu gads pirms avārijas Hetfīldā) faktiski ir palielinājušās gandrīz uz pusi, savukārt pasažierkilometru apjoms šajā laika posmā ir pieaudzis lēnāk nekā vilcienkilometru apjoms.
Pieaugumu nevar izskaidrot arī tikai ar pēdējo gadu lielajām investīcijām ritošajā sastāvā. 7. tabulā attēlotas tikai ekspluatācijas izmaksas, kā arī ir mēģināts noteikt TOC ekspluatācijas izmaksu daļas, kas ir pārvadātāju iekšējās izmaksas, respektīvi, TOC izmaksas, kurās nav iekļauti maksājumi par pieeju infrastruktūrai un vilcienu nomas maksājumi (TOC maksājumi ritošā sastāva uzņēmumiem). Pēc 7. tabulas var secināt, ka TOC iekšējās ekspluatācijas izmaksas kopš avārijas Hetfīldā pieaugušas gandrīz par 50 %. Kaut arī daļu pieauguma var izskaidrot ar darbinieku skaita un algu palielināšanos, lielākā daļa izmaksu nav izskaidrota un ietilpst kategorijā "Citas izmaksas".
Franšīzu izsniegšanai Lielbritānijā dzelzceļa un autobusu satiksmes deregulācijas ziņā bija pārsteidzoši atšķirīga ietekme uz darbinieku atalgojumu — autobusu nozarē atalgojums strauji samazinājās, toties pasažieru vilcienu nozarē strauji pieauga. Šīs atšķirības daļēji var izskaidrot ar faktu, ka Lielbritānijā, mainoties dzelzceļa pārvadātājam, jaunais pārvadātājs pārņem jau esošo uzņēmumu ar visiem darbiniekiem, savukārt autobusu nozares dabinieki ir sliktākā pozīcijā, jo jaunajam pārvadātājam ir savs personāls. Izteikts arī pieņēmums, ka spiedienu uz atalgojumu mazina valdības apņemšanās uzturēt dzelzceļa satiksmes pakalpojumus, salīdzinot ar autobusu satiksmes pakalpojumiem, kā arī tas, cik vienkārši ir apmācīt jaunus autobusu vadītājus pretstatā vilcienu vadītāju apmācīšanai (sk. Gleisters [Glaister], 2004). Gleisters (2004) argumentē, ka viens no daudzu TOC pēcprivatizācijas finansiālo problēmu cēloņiem bijis pārmērīgais optimisms, ar kādu autobusu uzņēmumi, kas piedalījās pasažieru dzelzceļa franšīzu konkursos, raudzījās uz iespējām samazināt darbinieku atalgojumu un izmaksas.
Citu izmaksu pieaugumu varētu izskaidrot ar degvielas izmaksu pieaugumu šajā periodā (kaut arī par lielāko daļu TOC dati nav pieejami, Virgin Cross Country energoizmaksas par vilcienkilometru no 1999./2000. gada līdz 2003./2004. gadam strauji augušo dīzeļdegvielas cenu dēļ palielinājās par 55 %), kā arī ar palielināto komisijas maksu par biļešu pārdošanu, kas bija jāmaksā citiem TOC līdz ar pasažierkilometru apjoma palielināšanos.
Jāpiebilst, ka, mēģinot nošķirt TOC pašu — ar personālu nesaistītās ​— izmaksas no maksājumiem trešajām pusēm par ritošā sastāva nomu un uzturēšanu, kā arī piekļuvi infrastruktūrai, mēs izmantojām trīs ROSCO uzņēmumu, kā arī Network Rail (agrāk Railtrack) pārskatos sniegtos datus par ieņēmumiem
. Iespējams, šo uzņēmumu pārskatos norādītie ieņēmumi detaļās atšķiras no TOC pārskatos sniegtajiem datiem (kaut arī, pārrunājot šo jautājumu ar nozares pārstāvjiem, neradās pamats sagaidīt lielas atšķirības), tātad ir iespējams, ka esam par zemu novērtējuši maksājumus trešajām pusēm, tādējādi par augstu novērtējot ar darbiniekiem nesaistītās TOC izmaksas (protams, pastāv arī iespēja, ka radusies pretēja kļūda — pārāk zemu novērtētas TOC pašu izmaksas). Turklāt pēdējā laika TOC tendence uzņemties tiešu atbildību par ritošā sastāva uzturēšanu vai tieši maksāt ražotājiem par vispusīgu uzturēšanu (Virgin TOC gadījumā) varētu mazināt salīdzinājuma precizitāti līdzīgu iemeslu dēļ.
6. tabula. Kopējās dzelzceļa nozares izmaksas: No 1999.–1991. līdz 2003.–2004. gadam
	
	Periods pirms privatizācijas
	Pēcprivatizācijas periods

	
	
	Periods pirms Hetfīldas avārijas
	Periods pēc Hetfīldas avārijas

	Izmaksas (2003./2001. g. cenās)
	1992/1993
	1993/1994
	1994/1995
	1995/1996
	1996/1997
	1997/1998
	1998/1999
	1999/2000
	2000/2001
	2001/2002
	2002/2003
	2003/2004

	Infrastruktūra
	
	
	
	
	

	Uzturēšana
	
	
	
	864
	804
	775
	723
	761
	995
	1214
	1245

	Atjaunošana un uzlabojumi
	
	
	
	1201
	1430
	1614
	1837
	2598
	2969
	3246
	3974

	Citas darbības izmaksas
	
	
	
	779
	764
	785
	788
	813
	1 157
	1233
	1309

	
	
	
	
	
	2845
	2998
	3174
	3348
	4172
	5121
	5693
	1309

	
	
	
	
	
	
	

	Pasažieru dzelzceļa pārvadājumi (tostarp ritošā sastāva izmaksas) 1. piezīme
	
	
	
	2556
	2514
	2840
	2744
	3391
	3925
	4151
	4357

	Kravas pārvadājumu izmaksas
	
	
	
	452
	552
	543
	491
	510
	620
	564
	579

	Nozares kopējās izmaksas
	6279
	5493
	5473
	5691
	5852
	6064
	6557
	6582
	8073
	9665
	10 408
	11 464

	Vienības izmaksas
	
	
	
	
	

	Kopējās izmaksas par vienu vilcienkilometru
	16,0
	14,1
	14,3
	14,3
	14,5
	14,8
	14,9
	14,5
	17,5
	20,4
	21,7
	23.8

	Infrastruktūras izmaksas par vienu vilcienkilometru
	
	
	
	7,0
	7,3
	7,2
	7,4
	9,0
	10,8
	11,9
	13,5

	Pasažieru dzelzceļa pārvadājumu izmaksas par vienu pasažiera vilcienkilometru
	
	
	
	6,8
	6,7
	7,0
	6,6
	7,9
	9,0
	9,4
	9,8


1. piezīme. Iekļautas ekspluatācijas un kapitāla izlietojuma izmaksas. 
Avots: sk. Smits [Smith] (2006).
7. tabula. Faktori, kas ietekmē TOC izmaksu pieaugumu
	Faktori, kas ietekmē TOC izmaksu pieaugumu (2003./2004. g. cenās)
	1996/1997
	1997/1998
	1998/1999
	1999/2000
	2000/2001
	2001/2002
	2002/2003
	2003/2004
	Pieau-gums procen-tos pēc HF

	TOC pašu izmaksas
	2149
	2076
	2090
	2099
	2473
	2681
	2981
	3097
	47,5 %

	• no tām darbinieku izmaksas
	1063
	1021
	1030
	1037
	1086
	1180
	1297
	1376
	32,7 %

	• no tām citas izmaksas
	1086
	1055
	1060
	1062
	1387
	1501
	1684
	1720
	62,0 %

	Vidējā alga
	24 352
	25 333
	26 254
	26 556
	27 008
	27 793
	28 837
	30 426
	14,6 %

	Darbinieku skaits
	43 638
	40 290
	39 231
	39 049
	40 196
	42 470
	44 968
	45 236
	15,8 %

	Pasažieru vilcienkilometri miljonos
	374
	376
	405
	418
	427
	436
	443
	446
	6,6 %

	Pasažierkilometri miljardos
	32,1
	34,7
	36,3
	38,5
	38,2
	39,1
	39,7
	40,9
	6,2 %


Avots: analīzes pamatā ir TOC uzņēmumu pārskati (par atbilstošajiem gadiem) un „Nacionālās dzelzceļa tendences” (par atbilstošajiem gadiem).
Protams, pat nezinot faktiskās TOC izmaksas, kuras nav saistītas ar darbiniekiem, izmaksu pieaugums darbiniekiem ir skaidri redzams, un rodas jautājums, vai šis izmaksu pieaugums ir pamatots. Pastāv netiešas liecības, ka darbaspēka izmaksu pieaugums daļēji veidojas, TOC cenšoties pieņemt darbā citam cita apmācīto personālu (jo īpaši vilcienu vadītājus) — tādā gadījumā, iespējams, franšīzes process veicinājis izmaksu pieaugumu šajā jomā. Tiek izteikts arī pieņēmums, ka jauns ritošais sastāvs (ar uzlabojumiem, piemēram, bīdāmām durvīm, gaisa kondicionieriem, uzkrājējtualetēm un borta informācijas sistēmām) palielināja uzturēšanas izmaksas, kā arī radīja darbinieku apmācības izmaksas ieviešanas posmā; izmaksas palielinājās arī tāpēc, ka liela daļa jaunā ritošā sastāva sākotnēji nefunkcionēja pietiekami uzticami. TOC ieguldīja papildu līdzekļus, lai aizsargātu ieņēmumus un uzlabotu pakalpojumu kvalitāti vilcienos un stacijās, cenšoties uzlabot rentabilitāti, nevis vienkārši noturēt izmaksas zemā līmenī. Iespējams, izmaksas palielinājās arī stingrāku kvalitātes prasību dēļ, piemēram, tādu faktoru ietekmē kā tīrīšana un informācijas sniegšana. Jāturpina šīs nozīmīgās jomas izpēte, lai gūtu skaidru priekšstatu par TOC pašu izmaksām, nodalot tās no maksājumiem trešajām pusēm, kā arī precīzāk noteiktu izmaksu pieauguma cēloņus. Mēs turpinām darbu pie šo jautājumu izpētes.
Kā jau iepriekš minēts, varēja gaidīt, ka SRA lēmums pārskatīt līgumus un noslēgt ar TOC pagaidu izmaksu atlīdzināšanas līgumus mazinās TOC motivāciju kontrolēt izmaksas. Patiesi, viena no klasiskajām franšīzes problēmām ir tāda, ka sākotnējie piedāvājumi tiecas būt pārāk optimistiski, tādēļ līgumi ar franšīzu pārvaldi vēlāk jāpārskata. Piedāvājumi, iespējams, ir pārāk optimistiski nepietiekamas informētības dēļ, un tas noved pie tā sauktā "uzvarētāja lāsta" jeb stratēģiskajiem piedāvājumiem, kad pārvadātāji iesniedz piedāvājumu ar nodomu vēlāk līgumu pārskatīt.
8. tabulā attēlota TOC nozares un katra TOC rentabilitāte (procentos no kopējiem ieņēmumiem) par laikposmu pēc privatizācijas. Tomēr ir vērts izteikt dažas piebildes. Pirmkārt, pirmajos pēcprivatizācijas gados TOC nozares kopējā rentabilitāte uzlabojās, 2000./2001. gadā (Hetfīldas avārijas gadā) samazinājās un kopš tā laika strauji uzlabojusies, krietni pārsniedzot līmeni, kāds bija pirms Hetfīldas avārijas. Tātad, lai arī pasažieri pēc Hetfīldas avārijas ir saskārušies ar neprecīzu grafika ievērošanu, izmaksas ir palielinājušās un valdība ir būtiski palielinājusi subsīdiju līmeni, dzelzceļa pārvadātāju rentabilitāte ir pieaugusi. Nav skaidrs, kādai jābūt franšīzē nodota pasažieru dzelzceļa pārvadājumu uzņēmuma peļņas normai, jo šis ir īpatnējs uzņēmējdarbības veids, kurā pašam TOC nav jāveic lieli ieguldījumi. Tomēr kopējās TOC peļņas palielināšanos, šķiet, galvenokārt nosaka nevis peļņu nesošo TOC peļņas palielināšana, bet gan zaudējumus nesošo TOC zaudējumu samazināšana, kā arī to daļēja pielīdzināšana nozares standartam. Citiem vārdiem, ar šo procesu tika pārvarētas dažu minēto TOC finansiālās grūtības.
8. tabula. TOC rentabilitāte procentos no apgrozījuma
	TOC, kuru līgumi ir pārskatīti vai ar kuriem noslēgti izmaksu atlīdzināšanas līgumi (izņemot Virgin TOC)
	AFI*
	97/98
	98/99
	99/00
	00/01
	01/02
	02/03
	03/04

	Cardiffmales and Borders
	20,0 %
	-6,9 %
	-18,8 %
	-21,9 %
	-12,6 %
	 4,3 %
	7,3 %
	7,3 %

	Central trains
	13,0 %
	0,7 %
	0,6 %
	-2,3 %
	-8,4 %
	-14,3 %
	-3,1 %
	-3,1 %

	Connex South Central
	5,0 %
	-1,3 %
	0,6 %
	2,9 %
	2,5 %
	-3,0 %
	2,7 %
	6,6 %

	Connex South Eastern
	7,0 %
	1,5 %
	0,6 %
	1,4 %
	1,1 %
	-0,2 %
	-2,0 %
	-4,1 %

	C2C
	4,0 % 17,0 %
	7,4 %
	8,6 %
	18,5 % -0,7 %
	-5,8 % -4,1 %
	-1,3 % 2,3 %
	-2,9 % 8,8 %
	0,6 %

	Merseyrail
	
	5,7 %
	3,2 %
	
	
	
	
	9,3 %

	North Western
	19,0 %
	-0,3 %
	-4,1 %
	-6,0 %
	-27,3 %
	4,1 %
	1,4 %
	1,4 %

	Northern Spirit
	16,0 %
	2,3 %
	0,5 %
	-6,4 %
	-8,5 %
	3,3 %
	5,9 %
	6,9 %

	Scotrail
	10,0 %
	-0,7 %
	0,4 %
	0,4 %
	-3,2 %
	-12,8 %
	-2,5 %
	-3,2 %

	WAGN
	7,0 %
	5,7 %
	4,9 %
	3,9 %
	0,1 %
	4,4 %
	7,3 %
	6,8 %

	Wales and West/Wessex
	14,0 %
	-3,2 %
	-9,9 %
	-9,7 %
	-10,1 %
	2,1 %
	6,9 %
	6,2 %

	Vidēji
	12,0 %
	-1,2 %
	-1,2 %
	-1,8 %
	-6,9 %
	-1,0 %
	2,7 %
	3,1 %



	Virgin TOC
	AFI*
	97/98
	98/99
	99/00
	00/01
	01/02
	02/03
	03/04

	Cross Country
	11,0 %
	0,7 %
	-3,3 %
	-8,0 %
	-16,1 %
	-11,2 %
	-9,9 %
	8,4 %

	West Coast
	7,0 %
	2,8 %
	9,3 %
	11,8 %
	9,2 %
	12,2 %
	10,2 %
	3,8 %

	Vidēji
	9,0 %
	1,7 %
	3,0 %
	1,9 %
	-3,4 %
	0,5 %
	0,2 %
	6,1 %



	Pārējie TOC
	AFI*
	97/98
	98/99
	99/00
	00/01
	01/02
	02/03
	03/04

	Anglia
	13,0 %
	3,3 %
	2,2 %
	-1,8 %
	-0,9 %
	-1,7 %
	-0,2 %
	1,9 %

	Great Western
	2,0 %
	8,6 %
	7,6 %
	11,5 %
	11,6 %
	8,5 %
	7,4 %
	7,2 %

	GNER
	4,0 %
	3,4 %
	3,0 %
	3,2 %
	6,9 %
	10,2 %
	14,1 %
	11,1 %

	Midland Mainline
	4,0 %
	4,2 %
	3,7 %
	2,4 %
	7,7 %
	6,8 %
	8,0 %
	7,6 %

	Chiltern
	8,0 %
	4,0 %
	2,5 %
	2,6 %
	0,7 %
	5,6 %
	7,9 %
	8,1 %

	Great Eastern
	5,0 %
	4,3 %
	6,6 %
	7,1 %
	19,3 %
	14,9 %
	12,9 %
	8,3 %

	Silverlink 3
	9,0 %'
	0,8 %
	2,8 %
	2,9 %
	2,8 %
	1,8 %
	0,4 %
	2,5 %

	Thameslink
	8,0 %
	6,2 %
	7,6 %
	9,2 %
	11,5 %
	11,1 %
	9,1 %
	8,9 %

	Thames Trains
	10,0 %
	5,3 %
	4,6 %
	3,4 %
	3,5 %
	1,3 %
	-1,2 %
	-1,2 %

	Island Line
	7,0 %
	-21,1 %
	6,4 %
	5,1 %
	1,4 %
	8,0 %
	9,6 %
	9,6 %

	Gatwick Express
	4,0 %
	10,0 %
	10,6 %
	10,6 %
	13,7 %
	14,3 %
	5,4 %
	-12,1 %

	Vidēji, izņemot Gatwick Express**
	7,0 %
	1,9 %
	4,7 %
	4,6 %
	6,4 %
	6,6 %
	6,8 %
	6,4 %

	Visu TOC rentabilitāte (svērtais vidējais)
	
	2,5 %
	2,8 %
	2,9 %
	1,1 %
	2,8 %
	4,4 %
	4,6 %

	* Vidējais gada pieaugums, kas nepieciešams subsīdiju samazinājuma kompensēšanai līdz 2002./2003. gadam. Avots: Keins (1998).
** 2003./2004. gada zaudējumi samazina salīdzinājuma precizitāti, tādēļ nav iekļauti.


Virgin TOC tabulā ir īpaši izcelts, jo apstākļi, kādos tika noslēgts izmaksu ar uzcenojumu līgums ar šo uzņēmumu, atšķiras no pārējo TOC situācijas. Acīmredzami, ka problemātisko TOC pamatā bija visagresīvākie subsīdiju profili, uz ko norāda plānoto subsīdiju samazinājuma kompensēšanai paredzētie ikgadējie finanšu ieguvumi.
Taču, lai gan problemātisko TOC slikto veiktspēju un līgumu pārskatīšanu var izskaidrot ar stratēģiskajiem piedāvājumiem, tā nav bijusi īpaši ienesīga stratēģija. Problemātiskie TOC cieta būtiskus zaudējumus četrus gadus pēc privatizācijas, un pat pēc līgumu pārskatīšanas to rentabilitātes līmenis bija zemāks nekā pārējai TOC nozarei (kaut arī vidējie rādītāji neparāda ievērojamās TOC rādītāju atšķirības). Virgin gadījums ir sarežģīts, tomēr jāpiebilst, ka perioda beigās Virgin sniegums ir labs salīdzinājumā ar nozari kopumā, un arī rentabilitāte kopējos vilcienos ir līdzīga pārējo tālsatiksmes pārvadātāju rentabilitātei.
Pievēršoties jautājumam, vai SRA lēmums pārskatīt līgumus samazināja motivāciju kontrolēt izmaksas, 9. tabulā ir dots vienas vienības izmaksu pieauguma (par vienu vilcienkilometru) salīdzinājums starp TOC, ar kuriem noslēgts izmaksu ar uzcenojumu līgums vai pārskatīts līgums, un pārējiem TOC. Analīzes pamatā ir TOC izmaksas, tostarp ritošā sastāva izmaksas, jo TOC pārskatos nebija iespējams pietiekami precīzi nošķirt maksājumus par ritošo sastāvu. Tāpat arī ne visi TOC savos pārskatos pilnībā norāda maksājumus par sliežu ceļa piekļuvi (atsevišķos gadījumos tos nenorādot vispār). Šī problēma tika risināta, izmantojot detalizētu datu kopu, ko sniedza Network Rail un kurā attēloti Railtrack/Network Rail ieņēmumi no pasažieru piekļuves maksājumiem pēc TOC par laikposmu no 1998./1999. līdz 2003./2004. gadam. Ņemot vērā īpašos apstākļus, kādos tika pārskatīts Virgin TOC līgums, šie dati ir attēloti atsevišķi.
9. tabulas dati rāda, ka tie TOC, ar kuriem noslēgti izmaksu atlīdzināšanas līgumi vai kuru līgumi ir pārskatīti (izņemot Virgin TOC), piedzīvoja daudz lielāku izmaksu pieaugumu nekā pārējie pārvadātāji šajā laikā. Šis secinājums apstiprina hipotēzi, ka SRA lēmums pārskatīt līgumus un noslēgt ar TOC izmaksu atlīdzināšanas līgumus, salīdzinot ar pārējo nozari, samazināja TOC motivāciju kontrolēt izmaksas. Alternatīva hipotēze — problēmas radās tiem TOC, kuru izmaksas pieauga visvairāk, lai gan šeit norādītais izmaksu pieaugums veidojās galvenokārt pēc tam, kad uzņēmumi bija nonākuši grūtībās un sākuši pārrunas par franšīzes līgumu pārskatīšanu.
9. tabula. TOC izmaksu pieaugums pēc TOC veida
	TOC veids
	TOC izmaksu pieaugums par vienu vilcienkilometru (neskaitot maksājumus par piekļuvi; ieskaitot ROSCO uzņēmumiem veiktos maksājumus): no 1999./2000. g. līdz 2003./2004. g.

	TOC, ar kuriem noslēgts izmaksu ar uzcenojumu līgums vai kuru līgumi ir pārskatīti
	33 %

	Virgin TOC
	5 %

	TOC nozares bilance
	17 %


Avots: analīzes pamatā ir TOC uzņēmumu pārskati (par atbilstošajiem gadiem), Network Rail sniegtie dati par piekļuves maksājumiem, kā arī „Nacionālās dzelzceļa tendences” (par atbilstošajiem gadiem).
Jāpiebilst, ka 2006. gada janvāra seminārā prezentētajā šā raksta iepriekšējā versijā mums nebija liecību, ka lielākais izmaksu pieaugums radies tiem TOC, ar kuriem noslēgti izmaksu atlīdzināšanas līgumi vai kuru līgumi pārskatīti. Atšķirības pamatā ir fakts, ka iepriekšējā analīze tika pamatota uz trūcīgākiem datiem un mazāku problemātisko uzņēmumu skaitu. Lai labāk izprastu atšķirības starp šīm divām analīzēm, jāveic turpmāka analīze, jo īpaši tāpēc, ka tās rezultāti var būt atkarīgi no viena vai divu TOC iekļaušanas problemātisko TOC skaitā. Tomēr mēs uzskatām, ka jaunākie dati ir drošāki, jo to pamatā ir lielāks problemātisko TOC skaits.
No pieprasījuma viedokļa ir skaidrs, ka pēc privatizācijas ir strauji audzis pasažieru pieprasījums. Nav saprotams, vai to izraisījusi privātā sektora prasmju ieviešanas un franšīzu līgumu spēcīgo stimulu kombinācija vai ārēji faktori. 2.–4. attēlā redzams pieprasījuma pieaugums vēsturiskajā kontekstā.
Mūsu mērķis ir salīdzināt pieprasījuma pieaugumu 20. gadsimta deviņdesmitajos gados ar uzplaukumu astoņdesmitajos gados.
 Ja par privatizācijas sākumposmu uzskata 1994./1995. gada pieprasījuma sarukumu, pēcprivatizācijas pieaugums izskatās neparasti liels, norādot uz spēcīgu privatizācijas ietekmi uz pieprasījumu.
Savukārt, ja sākumposma un beigu posma definēšanai tiek izmantots ekonomiskais cikls, ekonomikas augšupeja sākās divus gadus iepriekš (no 1992. gada līdz 1993. gadam), pieprasījuma pieaugums no šā brīža nešķiet tik iespaidīgs un vairāk atbilst 20. gadsimta astoņdesmito gadu uzplaukumam, iespējams, izņemot vien Londonas un Dienvidaustrumanglijas reģionu. Protams, pie šāda rezultāta nonākam, jo pieprasījums turpināja mazināties arī pēc ekonomikas atveseļošanās sākuma 20. gadsimta deviņdesmito gadu pirmajā pusē, ko varētu izskaidrot ar privatizācijas ietekmi (ar to saprotot vadītāju tiekšanos uz pārstrukturizāciju, nevis vienkārši uz uzņēmējdarbības turpināšanu).
Tomēr, kā jau minēts iepriekš, bez IKP ir daudz citu faktoru, kas jāņem vērā, analizējot pasažieru dzelzceļa pārvadājumu pieprasījumu, un tāpēc nedrīkst paļauties uz 2.–4. attēlā redzamo vienkāršo analīzi. 10. tabulā attēloti Transporta pētījumu institūta [Institute for Transport Studies] profesora Marka Vordmena [Mark Wardman] jaunāko pētījumu rezultāti par šiem faktoriem. Tabulā parādīts daudzu plūsmu satiksmes pieaugums (neietverot sezonas biļetes), kas būtu bijis paredzams, ja vilciena braukšanas maksas un pakalpojumi šajā laikposmā nebūtu mainījušies, kā arī tas, cik daudz to var izskaidrot ar iedzīvotāju skaitu, IKP, īpašumā esošajiem automobiļiem, kā arī automobiļu braucienu laiku un izmaksām. Pēcprivatizācijas (pēc 1995. gada) perioda tendencēs nepārprotami ir redzamas izmaiņas, kas izskaidro aptuveni 20 % pieaugumu Londonas un Dienvidaustrumanglijas reģionā (nedaudz mazāk izteiktas tās ir plūsmām ārpus Londonas), tomēr dominē citi faktori, jo īpaši IKP ietekme. Šos 20 %, iespējams, var izskaidrot ar labāku mārketingu vai citiem nenovērtētiem faktoriem pēc privatizācijas. Jāpiebilst, ka pētījums aptver tikai laikposmu līdz 1998. gadam, attiecīgi skatot galvenokārt jaunās struktūras pirmo posmu, jo pēdējās franšīzes tika izsniegtas tikai 1997. gadā. Nepublicēti materiāli par periodu pēc Hetfīldas avārijas (2002.–2004. gadu) neliecina par paliekošu ietekmi uz pieprasījumu, jo tendences pilnībā izskaidro citi faktori.
Visbeidzot, tā kā jau aplūkotas izmaksu un pieprasījuma tendences, rodas jautājums, kā šajā laikposmā mainījusies kvalitāte. Kopumā var teikt, ka līdz avārijai Hetfīldā grafiku ievērošana uzlabojās, galvenokārt Railtrack darbības, nevis pārvadātāju dēļ (sk. 5. attēlu), taču pēc avārijas tā būtiski pasliktinājās. Šīs pasliktināšanās iemesls galvenokārt bija infrastruktūras problēmas, taču arī TOC radīto kavējumu apjoms pēc Hetfīldas avārijas pieauga un samazinās ļoti lēni.
Tomēr būtiski ir arī citi kvalitātes rādītāji. Domājams, pasažieri no jaunāka ritošā sastāva gūst labumu dažādu iemeslu dēļ (piemēram, labāka vide un gaisa kondicionieri jaunajos vilcienos). Vidējais ritošā sastāva vecums ir krietni sarucis — no 20,7 gadiem 2000. gadā līdz 14,7 gadiem 2005. gadā, kaut gan šīs izmaiņas pagaidām nesniedz acīmredzamu ieguldījumu grafiku ievērošanas nodrošināšanā. Taču samazinās sūdzības par dzelzceļu, un klientu apmierinātības līmenis aug (raugoties no vispārējā viedokļa par braucienu); tomēr klientu apmierinātība attiecībā uz galveno rādītāju — izdevīgumu — samazinās. Tajā pašā laikā pastāvīgi uzlabojas drošības stāvoklis, turklāt ātrāk nekā pirms privatizācijas (Evanss [Evans] (2004)). Negatīva parādība savukārt ir pakalpojumu pārpildījums, kas turpina saasināties. Kopumā var teikt, ka pēdējos gados daudzās jomās novērojamas kvalitātes uzlabošanās pazīmes; atklāts ir jautājums par to, vai ieguvumi no šiem uzlabojumiem ir tikpat augsti, cik atbilstošie izmaksu pieaugumi, taču liela daļa šo faktoru nebija atkarīgi no franšīzes procesa.
	2. attēls. Pasažieru pieprasījums pēc tālsatiksmes pakalpojumiem un IKP pieaugums no 1978. gada līdz 2004./2005. gadam


	Tālsatiksmes pasažierkilometri un IKP pieaugums
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Avots: analīzes pamatā ir gadagrāmatas „Nacionālās dzelzceļa tendences” dati (par atbilstošajiem gadiem) par pasažieru daudzumu un Nacionālās statistikas pārvaldes dati par IKP.
	Tālsatiksmes pasažierkilometri (miljardos)

	20. gadsimta astoņdesmito gadu lejupslīdes beigas

	20. gadsimta astoņdesmito gadu uzplaukuma beigas

	Tendences pieaugums = 2,25 %

	20. gadsimta deviņdesmito gadu lejupslīdes beigas

	IKP pieaugums

	Hetfīldas avārijas gads

	Δ IKP

	Δ PKM


	3. attēls. Pasažieru pieprasījums pēc reģionālajiem pakalpojumiem un IKP pieaugums no 1978. gada līdz 2004./2005. gadam


	Reģionālie pasažierkilometri un IKP pieaugums
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Avots: analīzes pamatā ir gadagrāmatas „Nacionālās dzelzceļa tendences” dati (par atbilstošajiem gadiem) par pasažieru daudzumu un Nacionālās statistikas pārvaldes dati par IKP.
	Reģionālie pasažierkilometri (miljardos)

	20. gadsimta astoņdesmito gadu lejupslīdes beigas

	20. gadsimta astoņdesmito gadu uzplaukuma beigas

	Tendences pieaugums = 2,25 %

	20. gadsimta deviņdesmito gadu lejupslīdes beigas

	Pasažierkilometri

	IKP pieaugums

	Hetfīldas avārijas gads

	Δ IKP

	Δ PKM


	4. attēls. Londonas un Dienvidaustrumanglijas reģiona pasažieru pieprasījums un IKP pieaugums no 1978. gada līdz 2004./2005. gadam


	Londonas un Dienvidaustrumanglijas reģiona pasažierkilometri un IKP pieaugums
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Avots: analīzes pamatā ir gadagrāmatas „Nacionālās dzelzceļa tendences” dati (par atbilstošajiem gadiem) par pasažieru daudzumu un Nacionālās statistikas pārvaldes dati par IKP.
	Londonas un Dienvidaustrumanglijas reģiona pasažierkilometri (miljardos)

	20. gadsimta astoņdesmito gadu lejupslīdes beigas

	20. gadsimta astoņdesmito gadu uzplaukuma beigas

	Tendences pieaugums = 2,25 %

	20. gadsimta deviņdesmito gadu lejupslīdes beigas

	Pasažierkilometri

	IKP pieaugums

	Hetfīldas avārijas gads

	Δ IKP

	Δ PKM


10. tabula. Dzelzceļa pakalpojumu pieprasījuma pieaugums no 1990. gada līdz 1998. gadam: ārējo mainīgo ietekmes nošķiršana no pēcprivatizācijas tendences
	
	Londona
	Ārpus Londonas
	Dienvidaustrumanglija

	Ārējie mainīgie
	
	
	

	IKP
	1,301 (1)
	1,196 (1)
	1,149 (1)

	Automobiļu laiks
	1,043 (4)
	1,031 (4)
	1,067 (3)

	Automobiļa degvielas izmaksas
	1,045 (3)
	1,056 (2)
	1,049 (5)

	Iedzīvotāju skaits
	1,038 (5)
	1,022 (6)
	1,055 (4)

	Automobiļu īpašnieki
	0,975 (6)
	0,951 (3)
	0,972 (6)

	Iepriekš minēto mainīgo kombinācija
	1,435
	1,266
	1,319

	Pēcprivatizācijas periods
	1,119 (2)
	1,033 (5)
	1,092 (2)

	Kopā
	1,606
	1,307
	1,440


Piezīme. Šie skaitļi parāda proporcionālās pieprasījuma izmaiņas, ko katrs mainīgais rada attiecīgajā periodā. Iekavās norādīta katra faktora nozīmīguma pakāpe. Kopējais pieaugums ir rādītājs, kāds saskaņā ar aprēķiniem būtu bijis kādai pakalpojumu grupai, ja netiktu pieņemti noteikti dzelzceļa pārvaldības lēmumi, piemēram, mainīti pakalpojumi un cenas.
Avots: Vordmens [Wardman] (2005).
	5. attēls. Kavēšanās (minūtēs) Lielbritānijas dzelzceļa tīklā
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Avots: Network Rail 2004. gada tehniskais plāns, 10. nodaļa.
	Kavēšanās (minūtēs) uz 100 vilcienkilometriem

	Pārvadātāja kavēšanās

	Starppārvadātāju kavēšanās

	Tiešā Network Rail/Railtrack kavēšanās


Secinājumi
Lielbritānijas dzelzceļa tīkla pēdējo gadu notikumi veido neskaidru kopainu, tādēļ no Lielbritānijas pieredzes ir grūti izdarīt secinājumus. Daži aspekti tomēr ir zīmīgi.
Pirmkārt, franšīzu jomā Lielbritānijā gandrīz visu laiku bijusi ļoti augsta konkurence — parasti atlasīto kandidātu sarakstā iekļūst četri pieci pretendenti. Saskaņā ar mums pieejamo informāciju daudzās valstīs bieži ir tikai viens vai divi pretendenti. Mēs varam izdarīt tikai pieņēmumus par šādas pozitīvas situācijas cēloņiem Lielbritānijā, taču iespējamie faktori varētu būt viena dominējoša pārvaldītāja neesamība (atšķirībā no daudzām citām valstīm), kā arī fakts, ka uzvarētājs pārņem jau esošu uzņēmumu, nevis no nulles komplektē personālu un aktīvus. Vēl kāds faktors ir lielais to privāto autobusu uzņēmumu skaits, kas ir ieinteresēti ienākt dzelzceļa tirgū. Interesanti ir tas, ka, lai arī National Express ieguvis tirgū dominējošu pozīciju un atkārtotas franšīzes gadījumā ir pārvaldītājs, kura zināšanas par franšīzi, domājams, ir labākas nekā konkurentiem, šie faktori, šķiet, konkurenci neietekmē, un vairākums TOC atkārtotas franšīzes gadījumā maina īpašniekus.
Otrkārt, par spīti īslaicīgajam pakalpojumu kvalitātes pazeminājumam pēc Hetfīldas avārijas, satiksmes un ieņēmumu ziņā izaugsme bijusi ļoti stabila. Pieejamā informācija liecina, ka šā pieauguma galvenais iemesls ir ārējie faktori, jo īpaši ekonomiskā situācija, taču arī automobiļu braucienu laika un izmaksu tendences. Tomēr šie faktori neizskaidro gandrīz 20 % no agrākajos gados novērotās izaugsmes. Tas, protams, nepierāda, ka straujāka izaugsme bija saistīta ar franšīzi, tomēr mēs varam pieņemt, ka to ietekmēja daudzi ar franšīzi saistīti faktori, tostarp intensīvāka braukšanas maksas nemaksāšanas apkarošana un detalizētāka braukšanas maksu diferencēšana. Var gan apgalvot, ka šie faktori nebija nekas vairāk kā British Rail īstenoto attīstības pasākumu turpinājums un rastos neatkarīgi no apstākļiem (kaut gan pretējais ir grūti pierādāms), un patiesi ir iespējams, ka 20. gadsimta deviņdesmitajos gados novērotā vājā veiktspēja daļēji izskaidrojama ar privatizācijas procesa radītajiem traucējumiem. Tomēr jāpiebilst, ka pēcprivatizācijas apstākļos braukšanas maksas noteikšanas politikai bija būtiska nozīme pieauguma sekmēšanā un, lai gan šo politiku nevar tieši saistīt ar pašu franšīzes procesu, faktiskie braukšanas maksas samazinājumi tomēr ir vērā ņemama atkāpe no iepriekšējās British Rail politikas.
Turklāt TOC būtu jāsaskaras ar daudz nopietnākām finansiālām problēmām, ja šajā periodā būtu ekonomiska lejupslīde. Tāpēc jaunāko franšīzes līgumu noteikumi par ieņēmumu riska dalīšanu, iespējams, ir saprātīgāki nekā sākotnējā pieeja, kas paredzēja pilnīgu pārvadātāja atbildību par šo risku. Ja pārvadātājs tiktu pilnībā atbrīvots no atbildības par ieņēmumu risku, iestādei, kura izsniedz franšīzes, vajadzētu uzņemties pilnu atbildību par cenu noteikšanu, savukārt, lai stimulētu TOC veicināt satiksmi un ieņēmumus, būtu nepieciešams cits mehānisms. Kaut arī šāds modelis varētu būt piemērots pilsētu vai reģionu pakalpojumiem, kuru cenu noteikšanas struktūra ir vienkārša, mūsuprāt, tas nebūtu piemērots komerciālāk orientētiem pakalpojumiem, kuriem nepieciešamas sarežģītas cenu noteikšanas struktūras, kas ļautu nodrošināt peļņas pārvaldību.
Treškārt, franšīzes modelis nav palīdzējis samazināt dzelzceļa pārvadājumu uzņēmumu izmaksas. Franšīzes sākuma gados pakalpojumu līmeņa paplašināšanās dēļ bija novērojams būtisks izmaksu samazinājums par vienu vilcienkilometru, kas norāda uz ievērojamu efektivitātes pieaugumu; tomēr pēdējā laikā dzelzceļa pārvadājumu uzņēmumu izmaksas ir būtiski pieaugušas. Šis izmaksu pieaugums ir aprēķināts pēc tam, kad ir atņemtas visas sliežu ceļa piekļuves izmaksu un ritošā sastāva nomas izmaksu radītās izmaiņas, lai arī mēs apzināmies, ka dažos gadījumos saskaņā ar jauniem nomas līgumiem dzelzceļa pārvadājumu uzņēmumiem ir lielāka atbildība par vilcienu uzturēšanu, tādēļ salīdzinājums var nebūt pilnīgi precīzs. Citi faktori varētu būt arī papildu uzturēšanas izmaksas, kas saistītas ar augstākām prasībām jaunajam ritošajam sastāvam un tā zemo uzticamību, kā arī pieaugušajām degvielas cenām, tomēr ir izteikts viedoklis, ka ritošā sastāva noma no privātajiem uzņēmumiem ir ļoti dārgs ritošā sastāva nodrošināšanas veids (Šauls [Shaoul], 2005). Tomēr ir būtiski palielinājies gan darbinieku skaits, gan to atalgojums. Darbinieku skaita pieaugums varētu būt saistīts ar stingrākām kvalitātes prasībām, un ir netiešas liecības, ka algu pieauguma cēlonis varētu būt franšīzu konkurence, to pārstāvjiem cenšoties pieņemt darbā apmācītu personālu. Tomēr, ņemot vērā izmaksu pieauguma apmērus, nepieciešama papildu izpēte šajā jomā.
Visbeidzot, būtiskas problēmas radās ar tiem franšīzu turētājiem, kuri nav spējuši sasniegt plānotos finanšu rezultātus. Franšīzes līgumi paredz iespēju franšīzes turētājiem atteikties no franšīzes pirms termiņa, zaudējot daļu līguma izpildes ķīlas vai visu ķīlu, vai arī lūgt novērtēt dzīvotspēju, kas ļautu saņemt papildu subsīdijas. Franšīzes piešķīrēja iestāde Lielbritānijā nelabprāt ļauj dzelzceļa pārvadājumu uzņēmumiem bankrotēt vai atteikties no franšīzes, jo pakalpojumu sniegšanas turpināšana šādos apstākļos ir sarežģīta un dārga (NAO, 2005). Tādēļ parasti tā pārskata franšīzes līguma noteikumus vai noslēdz īstermiņa izmaksu atlīdzināšanas līgumu līdz atkārtotai franšīzei. Vairāku iemeslu dēļ šie izmaksu atlīdzināšanas līgumi mēdz turpināties ilgāk, nekā būtu vēlams; piemēram, var minēt finanšu krīzes mainīto pieeju franšīzei pēc Hetfīldas avārijas, vēlmi atlikt atkārtotu franšīzi līdz blakus franšīzu termiņu beigām, lai varētu mainīt robežas, kā arī jaunu investīciju iespēju parādīšanos. Tas norāda uz citu franšīzes problēmu, respektīvi, ir grūti reaģēt uz apstākļu vai valdības politikas izmaiņām.
Turklāt mūsu analīze liecina, ka to TOC, kuru līgumi tika pārskatīti, izmaksas palielinājās straujāk nekā pārējiem TOC, tādējādi apstiprinot hipotēzi, ka SRA lēmums pārskatīt līgumus un noslēgt ar TOC izmaksu atlīdzināšanas līgumus samazina šo TOC motivāciju kontrolēt izmaksas pretstatā pārējai nozarei. Alternatīva hipotēze — problēmas radās tiem TOC, kuru izmaksas pieauga visvairāk, lai gan šeit norādītais izmaksu pieaugums veidojās galvenokārt pēc tam, kad uzņēmumi bija nonākuši grūtībās un sākuši pārrunas par franšīzes līgumu pārskatīšanu. Tomēr, ņemot vērā pārvadātāju smagos zaudējumus pirms līgumu pārskatīšanas un relatīvi pieticīgo peļņu pēc tās, nešķiet, ka pretendenti var rēķināties ar ienākumiem, stratēģiski iegūstot franšīzes ar nereāliem piedāvājumiem, kaut arī, pastāvot vienādiem pārējiem nosacījumiem, zaudējumu riska samazinājums pamudinās, domājams, visus pretendentus iesniegt labākus piedāvājumus.
Lielbritānijas pieredze apliecina, ka franšīzu izmantošana dzelzceļa pasažieru pārvadājumu jomā rada daudz problēmu, un Lielbritānijas gadījumā ieguvumi no šā procesa bijuši samērā ierobežoti. Izmaksu un subsīdiju kritums neatbilst plānotajam, un, lai gan pieprasījums strauji pieaudzis, pieaugumu galvenokārt noteica ar franšīzes metodi nesaistīti faktori. Tomēr mēs uzskatām, ka pašlaik nav pietiekamu pierādījumu, kas ļautu izdarīt drošus secinājumus par nespēju sasniegt vēlamos rezultātus Lielbritānijas gadījumā, jo īpaši izmaksu ziņā; tāpēc vēl ir pāragri izdarīt vispārīgus secinājumus par transporta politiku. Galvenā problēma ir nespēja izskaidrot TOC izmaksu profilu, ko raksturo sākotnējs samazinājums un vēlāks pieaugums par periodu pēc privatizācijas. Šajā pētījumā ir sniegta daļa atbildes, tomēr mūsu izpratne par izmaksu tendencēm nav pilnīga.
Viens no iespējamiem skaidrojumiem varētu būt tāds, ka TOC pārņēma jau efektīvi funkcionējošu sistēmu pēc British Rail sasniegtā produktivitātes pieauguma 20. gadsimta astoņdesmitajos gados īstenotās sektorizācijas dēļ. Tomēr izmaksu pieauguma atsākšanās 20. gadsimta deviņdesmito gadu sākumā un būtiskie izmaksu samazinājumi par vienu vilcienkilometru pēcprivatizācijas perioda sākumposmā ļauj secināt, ka šis izskaidrojums nav pilnīgs. Saskaņā ar otro hipotēzi izmaksu pieaugumu izraisīja ap 2001. gadu ar dzelzceļa pārvadājumu uzņēmumiem noslēgtie īstermiņa pārskatītie līgumi, kas mazināja motivāciju uzlabot efektivitāti. Kaut arī mēs piedāvājam faktus, kas apstiprina šo hipotēzi, šā secinājuma pamatošanai jāveic nopietnāka ekonometriskā analīze. Trešā hipotēze paredz, ka pieaugumu izraisīja ar franšīzes procesu nesaistīti faktori — tādi pilnībā eksogēni faktori kā degvielas cenas un citi transporta politikas aspekti, piemēram, normatīvie akti par veselību un drošību, invaliditātes diskrimināciju, kā arī vispārējās prasības pēc augstākiem standartiem. Šķiet, vairākums šo transporta politikas lēmumu tika pieņemti, īsti neizprotot to ietekmi uz izmaksām, un iznākumā varētu būt mazāks tīkls ar mazāku pakalpojumu skaitu.
Grūti nosakāms, kurš no šiem trim faktoriem ir dominējošais, tomēr mūsu rīcībā ir informācija, kas ļauj secināt, ka problemātisko franšīzu pārvaldīšanas veids, iespējams, sniedza būtisku ieguldījumu izmaksu pieaugumā pēc 1999.–2000. gada. Mēs secinām, ka pasažieru dzelzceļa pārvadājumu franšīzes process Lielbritānijā ir uzskatāms par vidēji veiksmīgu no pieprasījuma viedokļa, tomēr no izmaksu viedokļu tam nav izdevies sasniegt izvirzītos mērķus. Tomēr jāpiebilst, ka dzelzceļa ekspluatācijas izmaksu pieaugums pēdējos gados norisinājies būtiskas nestabilitātes periodā, kura laikā mainījās daudzi ar franšīzes politiku nesaistīti faktori. Joprojām nav skaidrs, kādi būs atkārtotas franšīzes procesa rezultāti izmaksu samazinājuma ziņā stabilākā vidē.
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PAPILDINĀJUMS
	Sākotnējās franšīzes
	Notikumi un to norises laiks
	Jaunais nosaukums

	1. Anglia
	Sākotnēji franšīzi iegūst GB Railways 2004. gada 31. martā, franšīzes termiņš beidzas. 
Līdz ar Great Eastern un lielāko daļu no WAGN pārveidota par jauno Great Anglia Franchise. 
NEG iegūst franšīzi Great Anglia Franchise.
	One

	2. Cardiff
	Sākotnēji franšīzi iegūst Prism.
2000. gada septembrī NEG pārņem Prism (tiek noslēgts franšīzes starpposma līgums).
Atkārtota franšīze tiek atlikta, lai to iekļautu jaunajā Wales and Borders franšīzē.
2001. gada 14. oktobrī franšīze tiek paplašināta, lai iekļautu Wales and West un Central Trains franšīzu daļas.
Ar šo dienu franšīzes nosaukums tiek mainīts uz Wales and Borders.

2001. gadā tiek noslēgts vadības izmaksu ar uzcenojumu līgums līdz franšīzes līguma izpildei.
2003. gada septembrī tiek iekļauta daļa North Western.
2003. gada 8. decembrī pēc franšīzes veiksmīgas iegūšanas tā tiek pārsaukta par Arriva Trains Wales. Jaunā franšīze noslēgta uz 15 gadiem.
	Arriva Trains Wales
(iepriekš Cardiff/Wales and Borders)

	3. Central Trains
	2001. gada 14. oktobrī daļa tiek pievienota Wales and Borders. 
2001. gada 31. decembris: šā finanšu gada laikā franšīze tiek pārskatīta. NEG samaksā 23 miljonus GBP apmaiņā pret augstākām subsīdijām 44,6 miljonu GBP apmērā par pārējo franšīzi. 
Atkārtotas franšīzes mēģinājums tiek atcelts konkurences trūkuma dēļ.
2004. gada 1. aprīlī ar NEG tiek parakstīts franšīzes pagarinājums uz diviem gadiem. 
Pašlaik tiek plānots to sadalīt citu TOC starpā.
	Central Trains

	4. Chiltern
	Pieder M40 Trains [John Laing]
2002. gada martā iegūst franšīzi atkārtoti — tiek parakstīts jauns 20 gadu franšīzes līgums ar SRA.
	Chiltern

	5. South Central
	Sākotnēji – Connex.
Paredzēts, ka 1999. gada atkārtotas franšīzes līgums priekšlaikus tiks pārveidots par 20 gadu līgumu.
2001. gada 26. augustā GOVIA uzvar konkursā par 20 gadu franšīzi un pārņem franšīzi no Connex, tomēr vēlāk līgums tiek pārslēgts uz septiņiem gadiem. Paredzēts noslēgt izmaksu atlīdzināšanas līgumu pēc pārrunu beigām.
2003. gada maijā tiek noslēgts jauns franšīzes līgums ar GOVIA (līdz 2009. gadam).
2004. gada 27. maijā nosaukums mainīts uz New Southern Railway.
	New Southern Railway

	6. Southern Eastern
	Sākotnēji — Connex. 

2002. gada 10. decembrī uzņēmums paraksta līgumu ar SRA par papildu 58,9 miljonu GBP gadā piešķiršanu līdz 2003. gada decembrim, samazinot franšīzes termiņu.
2003. gada novembrī SRA pārtrauc līgumu ar Connex pēc Connex lūguma vēlreiz palielināt subsīdiju.
South Eastern Trains (valsts īpašumā) to īslaicīgi pārņem savā kontrolē līdz CTRL atvēršanai, lai abus reizē nodotu franšīzē. Go Via iegūst atkārtoto franšīzi.
	South Eastern Trains

	7. Cross Country
	Nosaukums sākotnēji un joprojām — Virgin Cross Country.
2002. gada jūlijā franšīzes noteikumi pārskatīti, paredzot lielākas subsīdijas un radot pamatu pārrunām par ar WCRM saistītajām neskaidrībām. Ikgadējā subsīdiju pārrunu plānā iekļauts arī ieņēmumu dalīšanas līgums.
Pašlaik notiek atkārtota franšīze; tiks pārņemti daudzi Central iekļautie maršruti.
	Virgin Cross Country

	8. Gatwick Express
	Sākotnēji un joprojām pieder NEG. 
Franšīzes termiņš nebeigsies līdz 2011. gadam.
	Gatwick Express

	9. Great Eastern
	Sākotnēji saukts par First Great Eastern. 
2004. gada 31. martā līdz ar Anglia un lielāko daļu WAGN tiek nodots Greater Anglia Franchise; National Express uzvar konkursā par franšīzi.
	One

	10. GNER
	2003. gadā franšīzes līgums tiek pagarināts par diviem gadiem līdz 2005. gadam, pēc tam kad atcelts 20 gadu atkārtotās franšīzes līgums.
2005. gada 1. maijā GNER uzvar konkursā par franšīzi. Ar pārvaldītāju noslēgts jauns franšīzes līgums (līgums uz septiņiem gadiem ar iespējamu pagarinājumu uz trim gadiem atkarībā no izpildes).
	GNER

	11. Great Western
	Sākotnēji — First Great Western Franchise. 

Līguma beigu termiņš — 2006. gads.
Atkārtotajā franšīzē uzvarēja First.

	Great Western

	12. Island Line
	Sākotnējā franšīze tiek noslēgta uz pieciem gadiem.
2001. gadā tā tiek pagarināta par diviem gadiem līdz 2003. gadam.
2003. gada 10. decembrī Stagecoach noslēdz trīs gadu līgumu līdz 2007. gada februārim.
Pagarināts ar mērķi sinhronizēt ar South West franšīzi (arī Stagecoach).
	Island Line

	13. c2c
	Paredzētais sākotnējās franšīzes termiņš — līdz 2011. gadam (atkarībā no izpildes). 
Viens no Prism TOC.
2001: 2001. gada decembra pārskatos fiksēts franšīzes pārskatīšanas maksājums 3,5 miljonu GBP apmērā, kas iemaksāts SRA apmaiņā pret pārskatītiem franšīzes līguma noteikumiem par lielāku subsīdiju.
Šajā brīdī franšīzi pārņem NEG.
	c2c

	14. Merseyrail
	MTL iegūst sākotnējo franšīzi, tomēr finansiālu grūtību laikā līdz atkārtotai franšīzei to pārņem Arriva. Franšīze kļūst par Arriva Trains Merseyside.
2001. gadā tiek noslēgts izmaksu ar uzcenojumu līgums.
2003. gada 20. jūlijā pēc atkārtotas franšīzes tiek noslēgts jauns franšīzes līgums ar Serco NedRailways (beidzas 2028. gadā).
Vairs nav SRA kontrolē (pārrauga PTE).
	Merseyrail

	15. Midland Mainline
	National Express iegūst sākotnējo franšīzi.
Paredzētais sākotnējās franšīzes termiņš — līdz 2006. gadam (atkarībā no izpildes).
2000. gada augustā tiek noslēgts darījums par franšīzes pagarināšanu par diviem gadiem līdz 2008. gadam.
No 2001. līdz 2006. gadam maksājamās franšīzes prēmijas ir jāinvestē tieši Midland Mainline, un NEG piekrīt paātrināt investīcijas franšīzē.
	Midland Mainline

	16. North Western
	First iegūst sākotnējo franšīzi.
2001. gada martā uzņēmums pārslēdz līgumu ar SRA. Apmaksā franšīzes pārskatīšanas summu 38 miljonu GBP apmērā. Noslēgts izmaksu ar uzcenojumu līgums.
2003. gada septembrī daļa no franšīzes tiek pievienota Wales and Borders.
2004. gada februārī daļa no franšīzes tiek pievienota Transpennine Express. Bilance pārcelta uz Northern Franchise. Atkārtoto franšīzi TPe iegūst First; Northern iegūst Serco/Nedrail.
	Nav. Kopš 2004. gada februāra vairs neeksistē.

	17. Northern Spirit
	MTL iegūst sākotnējo franšīzi.
MTL nonāk finanšu grūtībās, tiek noslēgts darījums, ar kuru 2000. gadā franšīzi pārņem Arriva.
2001. gadā noslēgts izmaksu atlīdzināšanas vadības līgums.
2004. gada februārī daļa no franšīzes tiek pievienota Transpennine Express.
2004. gada oktobrī bilance līdz ar North Western kļūst par Northern Franchise.
Jauno franšīzi iegūst Serco/Ned Railways (uz astoņiem gadiem un deviņiem mēnešiem).
	Northern Rail (iepriekš Arriva Trains Northern)

	18. Scotrail
	Agrāk — National Express Group.
2001. gadā tiek noslēgts darījums, ar kuru tiek palielinātas subsīdijas atlikušajam franšīzes termiņam (paredzamais beigu termiņš — 2003./2004. gads). Scotrail par to samaksā 36 miljonus GBP un saņem par 70 miljoniem GBP lielāku subsīdiju.
2004. gada oktobrī pēc atkārtotas franšīzes konkursa jaunā franšīze (7 + 3 gadi) tiek piešķirta First.
Vairs nav SRA kontrolē (pārrauga Skotijas valdība).
	Scotrail

	19. Silverlink
	Sākotnēji franšīzi iegūst NEG.
2004. gada septembrī tiek noslēgts divu gadu pagarinājums līdz 2006. gadam. 
NEG izplatītajā informācijā plašsaziņas līdzekļiem teikts, ka subsīdiju līmenis nav būtiski mainījies (120 miljoni GBP gadā divu gadu garumā salīdzinājumā ar 50 miljoniem GBP 2003. gada beigās decembrī).
	Silverlink

	20. South West
	Sākotnējā franšīze beidzas 2002./2003. gadā; 2002. gada novembrī pieder Stagecoach, līdz 2004. gadam noslēgts viena gada pagarinājums un papildu pagarinājums līdz 2007. gada februārim (tāpat kā Island Line).
	South West Trains

	21. Thameslink
	Paredzētais sākotnējās franšīzes beigu termiņš ir 2003./2004. gads. Pieder GOVIA.
2004. gadā noslēgts divu gadu pagarinājums (ar ieņēmumu dalīšanas mehānismu). No 2006. gada jauna franšīze, paredzēta apvienošana ar Great Northern (WAGN daļa). Franšīzi iegūst First.
	Thameslink

	22. Thames Trains
	Paredzētais sākotnējās franšīzes beigu datums ir 2003./2004. gads. Bijušais īpašnieks — Go Ahead Group. Divu gadu franšīze (līdz 2006. gadam) piešķirta First pēc tam, kad Go Ahead un First uzaicināti iesniegt savus piedāvājumus par darbības nodrošināšanu līdz Great Western termiņa beigām, ņemot vērā ierosinājumu veikt apvienošanu ar Great Western and Wessex (pēc 2006. gada).
	Thames Trains

	23. WAGN
	2000. gada septembrī NEG to nopērk no Prism (kopā ar Cardiff un Wales and West).
2001. gada martā noslēgta vienošanās ar SRA par franšīzes Great Northern daļas subsīdiju līmeni: izmaksu ar uzcenojumu līgums. 
2004. gada martā pakalpojumi tiek sadalīti, nododot West Anglia daļu jaunajai Greater Anglia Franchise.
2004. gada martā tiek noslēgts divu gadu pagarinājums par Great Northern franšīzi (bilance). Tādējādi subsīdija samazinās par 6 miljoniem GBP līdz 19 miljoniem GBP gadā.
2006. gadā Great Northern tiek apvienota ar Thameslink. Jauno franšīzi iegūst First.
	One un Great Northern

	24. Wales and West
	2000. gada septembrī NEG to iegūst no Prism.
2001. gada janvārī NEG pārslēdz līgumu par lielākām subsīdijām (izmaksu ar uzcenojumu līgums).
2001. gada 14. oktobrī daļa tiek pievienota Wales and Borders. 2001. gada oktobrī franšīze tiek pārdēvēta par Wessex Trains.
2004. gadā franšīze pagarināta līdz 2006. gadam. Plānots apvienot ar Great Western un Thames Trains.
	Wessex Trains

	25. West Coast
	Nosaukums sākotnēji un joprojām ir Virgin.
2002. gada jūlijā franšīzes noteikumi pārskatīti, paredzot lielākas subsīdijas un radot pamatu pārrunām par neskaidrībām, kas saistītas ar WCRM. Ikgadējā subsīdiju pārrunu plānā iekļauts arī ieņēmumu dalīšanas līgums.
	Virgin West Coast

	26. Transpennine Express
	2004. gada februārī no North Western un Northern tiek izveidota jauna franšīze, kuru piešķir First Group and Keolis (uz astoņiem gadiem ar piecu gadu iespējamo pagarinājumu).
	Transpennine Express


Avots: TOC pārskati; SRA 2002. gada stratēģiskais plāns; vispārīga meklēšana tīmeklī; Lokomotīvju inženieru un ugunsdzēsēju biedrības [Associated Society of Locomotive Engineers and Firemen, ASLEF] tīmekļa vietnē publicētais visu franšīzu pašreizējo statusu saraksts; TAS Dzelzceļa pārskats. 
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Normatīvā un politiskā struktūra
Laiks no 1999. gada līdz 2004. gadam, ko pavadīju Lielbritānijas dzelzceļa regulatora amatā, sakrita ar visvētraināko periodu Lielbritānijas dzelzceļa nozares miera laika vēsturē. Strādāt šajā amatā, kas ļāva gūt vērtīgas atziņas par dzelzceļa regulēšanu vissarežģītākajos apstākļos, man bija liels pagodinājums un privilēģija.
Lielbritānijas dzelzceļa regulatora jurisdikcija, iespējams, ir plašākā Eiropā vai pat pasaulē. Jāatceras, ka no valdības neatkarīgais dzelzceļa regulators nenodarbojās ar pasažieru dzelzceļa pakalpojumu franšīzēm. Ar franšīzes procesu nodarbojās centrālās valdības politiski kontrolēta aģentūra. Kā norādīts Krisa Neša un Endrū Smita pētījumā, šī aģentūra —Stratēģiskā dzelzceļa pārvalde [Strategic Rail Authority] — starplaikā tikusi likvidēta, un tās funkcijas pārņēmusi Transporta ministrija. Es piekrītu Krisa Neša vērojumam, ka šā notikuma dēļ Lielbritānijas Transporta ministrijai ir visplašākās dzelzceļa nozares kontroles iespējas visā tās pastāvēšanas vēsturē; laiks rādīs, vai tā spēs nodrošināt veiksmīgu nozares darbību.
Dzelzceļa regulators nav pakļauts valdībai. Uzreiz pēc mana amata termiņa beigām 2004. gada jūlijā tika atcelts vienas personas dzelzceļa regulatora modelis, saistībā ar kuru visa vara atrodas vienas personas — amata izpildītāja — rokās. Izmaiņas tika veiktas saskaņā ar regulatoru reformu, kas paredzēja mainīt visu Apvienotās Karalistes ekonomisko regulatoru darbībā; dzelzceļa regulators bija pēdējā nozari regulējošā iestāde, kuras darbība tika šādi mainīta. Vienas personas regulatora modelis tika aizstāts ar padomi, kurā ir septiņi dalībnieki. Galvenais motīvs bija lēmumu pieņemšanas procesa dinamikas maiņa, un tas tiešām tika panākts, turklāt tādos politiķiem izdevīgos aspektos, par kādiem tie, iespējams, pat nenojauta.
• Ņemot vērā šo fona informāciju, es aplūkošu šādas tēmas:
• 1994. gada prognozes par pasažieru pārvadājumu pakalpojumu franšīzi;
• sākotnējo līgumu satura detalizētība un noteiktība;
• kļūdas franšīzu sistēmas pamatos;
• nozari skārušais politiskās neiecietības līmenis;
• nepieciešamība pēc reālistiskuma.
Pirmkārt, "veselīgs brīdinājums": es neapgalvoju, ka kādai valstij būtu jāpārņem Lielbritānijas sistēma. Mana nostāja ir tāda, ka saprātīgi būtu izmantot Lielbritānijas pēdējo 13 gadu smagajā pieredzē gūtās atziņas par franšīzes un regulējošās sistēmas izveidi, dzelzceļa reorganizācijas īstenošanu, kā arī institucionālās un matricveida struktūras radikālo reformu, ko bijām spiesti īstenot no 1999. līdz 2004. gadam. Šobrīd mums tas ir izdevies, tomēr ceļš ir bijis ērkšķiem klāts.
Dzelzceļa nozares veiktspēja pēc privatizācijas
Par spīti atšķirīgajiem dažādo politisko spēku plāniem, British Rail privatizācija nav nelabojama kļūda vai institucionāla katastrofa. Ministri, atbildīgās personas un citas politiski ieinteresētas puses brīžiem centās pārvaldīt dzelzceļu tā, it kā tas joprojām būtu valstij piederoša monolīta sistēma. Mums bija jārisina problēmas ar plašsaziņas līdzekļiem, kurus ārkārtīgi interesē dzelzceļa nepatikšanas, jo īpaši asas un atklātas nesaskaņas dzelzceļa politikas jautājumos, kā arī lielas dzelzceļa avārijas. Piemēram, pēc Padingtonas [Paddington] 1999. gada dzelzceļa avārijas, kurā gāja bojā 31 cilvēks un bija liels ievainoto skaits, kāds augsta ranga policists mani notikuma vietā informēja, ka savas 25 gadu ilgās policijas karjeras laikā viņam nekad nav nācies sastapties ar tik diskreditējošu uzvedību no britu plašsaziņas līdzekļu pārstāvjiem — kārtējā preses konferencē viņi vēlējās uzzināt tikai to, kad upuru skaits sasniegs 100. Kad tas nenotika, viņi bija ļoti vīlušies.
Mums ir izdevies panākt būtisku dzelzceļa pasažieru un kravas apjoma pieaugumu, apjomīgu ritošā sastāva nomaiņu, milzīgus ieguldījumus infrastruktūrā, vienu no visu laiku augstākajiem sliežu ceļu kvalitātes rādītājiem, kā arī vispārēju nacionalizācijas gados akumulējušos politiku un problēmu risinājumu. Pārfrāzējot kapteini Kērku [Kirk] no seriāla Star Trek, mūsu modelis bija: "Brīva uzņēmējdarbība, bet ne tāda, pie kādas esam pieraduši, Džim!"
Mazliet statistikas: rēķinot pasažierkilometros, no 1994./1995. līdz 2004./2005. gadam satiksme pieauga par 46,4 % (no 28,7 miljoniem līdz 42,4 miljoniem), un mēs paredzam, ka turpmāko desmit gadu laikā būs novērojama tālāka izaugsme 28 % apmērā. Rēķinot vilcienkilometros, no 1997./1998. līdz 2004./2005. gadam satiksme pieauga par 21 % (no 376 miljoniem līdz 456 miljoniem). Kopš privatizācijas ir nomainīti 4 500 dzelzceļa transportlīdzekļi, šajā jomā investējot 7,8 miljardus eiro. Mūsu vilcienu parka modernizācijas un aizvietošanas programma ir viena no lielākajām pasaulē, savukārt pasažieru ritošā sastāva parks ar vidējo — 14 gadu — vecumu 2005. gadā bija viens no jaunākajiem Eiropā. Raugoties no pasažieru apmierinātības viedokļa, laikā no 2001. līdz 2005. gadam mūsu izmantotā apmierinātības līmeņa indeksa rādītājs palielinājās no 73 % līdz 82 % tālsatiksmes pakalpojumu jomā, no 66 % līdz 73 % Londonas un Dienvidaustrumanglijas reģionā, kā arī no 77 % līdz 83 % reģionālo dzelzceļu jomā. Tas neliek domāt, ka cilvēki izvēlas neizmantot dzelzceļu tā drausmīgās kvalitātes dēļ; cilvēki vēlas izmantot dzelzceļa pakalpojumus, jo tie ir veiksmīgs risinājums un atbilst lietotāju prasībām par taisnīgām un zemām cenām.
Reformas priekšnoteikumi
Ja valdība nolemj dzelzceļu restrukturēt, reorganizēt, pārveidot par valsts uzņēmumu, regulēt, noregulēt, par to rīkot piedāvājumu konkursu vai nodot franšīzē, pastāv dažādas pieejas, un izmantotās iespējas ir plašas — nepieciešami daži pasākumi, kurus mēs neveicām 1994. gadā Lielbritānijā. Jābūt skaidram plānam par sasniedzamajiem mērķiem. Godīgi jānovērtē, ko iespējams sasniegt.
Valdībai jānodrošina darba veikšanai nepieciešamie laika, speciālistu un naudas resursi. Neatkarīgi no izraudzītā modeļa un saskaņā ar jauno struktūru jāizveido pārdomātas un ilgtspējīgas attiecības. Ja starp infrastruktūras uzturētāju un dzelzceļa pārvadātāju pastāv vertikāls funkciju sadalījums, šis struktūru noteicošais lēmums jāievēro, nevis jāgrauj. Ja atbildība ir sadalīta starp valdības politiski kontrolētām pusēm un pusēm, kurām jādarbojas neatkarīgi, arī šis sadalījums ir jāievēro un jāpanāk tā funkcionēšana. Valdībai jārespektē valsts un privātā sektora organizāciju funkcijas un jāatvieglo to izpilde. Tai ir jāievēro un jāuztur izveidotā struktūra. Lielbritānijā nekas no tā netika darīts, un rezultāti bija smagi un pretēji gaidītajam. Pozitīvi ir tas, ka pašlaik varu teikt, ka šīs negatīvās sekas ir likvidētas un sākotnējā plāna un ieviešanas lēmumu trūkumi ir novērsti.
Reformas attīstība Lielbritānijā
Franšīzes procesa pirmsākumos 1994. gadā Lielbritānijā bija dažādas prognozes un pieņēmumi: tika sagaidīta dzelzceļa nozares lejupslīde; netika paredzēta jūtama kapacitātes palielināšanās, ja neskaita Lamanša tuneļa dzelzceļa savienojumu; pastāvēja uzskats, ka Railtrack būs kompetents un efektīvs tīkla pakalpojumu sniedzējs; tika sagaidīts, ka pasažieru dzelzceļa pārvadātāji būs spēcīgi, efektīvi un kompetenti; tika paredzēts, ka nepieciešamība pēc valsts subsīdijām samazināsies. Vairāki franšīzu piedāvājumi bija smieklīgi ambiciozi, bet infrastruktūras pārvaldītājam [Railtrack] nebija pienācīgas izpratnes par tā rīcībā esošo tīkla aktīvu, sliežu ceļu un signālsistēmu stāvokli, spējām vai iespējām, kaut arī no tiem tik daudz bija atkarīgs. Mēs pieņēmām, ka dzelzceļa jomā konkurence būs spēcīga. Mums ir bijis viens brīvas pieejas pasažieru dzelzceļa pārvadātājs [Hull Trains] un ir vēl viens atvērtas piekļuves pasažieru dzelzceļa pārvadātājs [Grand Central Railway], kas cenšas iekļūt tīklā desmit gadus kopš politikas ieviešanas. Galvenais iemesls tam ir valdības centieni iznīcināt atvērto piekļuvi. Politiķi ir neatlaidīgi.
Privatizācijas periodā mums bija divas valdības, un katrai no tām bija pilnīgi atšķirīga pieeja. Pretēji gaidītajam (un arī pašu paredzējumiem) uz 1992.–1997. gada termiņu tika ievēlēta konservatīvo valdība. Tā nolēma restrukturēt dzelzceļu un to ļoti ātri privatizēt. Laikā no 1993. līdz 1995. gadam mani iecēla par pirmā dzelzceļa regulatora galveno juridisko konsultantu. Šajā laikā es ievēroju, ka bieži tiek izraudzīta vieglākā, nevis pareizākā pieeja, ka sistēmā, jau to veidojot, tiek atstātas vājas vietas — reizēm tīšuprāt, reizēm netīši un reizēm vienkārši tāpēc, ka nepietika laika pienācīgas sistēmas izstrādei. Valdība bija apņēmusies piecu gadu laikā pārdot visu nozari, un tas izdevās. Bet, būdami politiķi, viņi nepadomāja par to, kas notiks pēc tam. Daži no mums saskatīja problēmu iestrādi sistēmā, tādēļ izveidoja mehānismus, kas ļautu sistēmu mainīt, lai pēc privatizācijas, pēc privātā sektora piesaistīšanas finanšu, līgumattiecību un sabiedriskās atbildības struktūru varētu mainīt bez nepieciešamības panākt iesaistīto pušu vienbalsīgu vienošanos. Tā kā tolaik biju regulatora komandā, es izstrādāju lielāko daļu šo izmaiņu mehānismu. Es nodevu šos izmaiņu mehānismus regulatora rokās. Es negaidīju, ka pats kļūšu par regulatoru, kas tos vēlākos gados izmantos. Kad tā notika, es izmantoju visus šos mehānismus.
1997. gadā tika ievēlēta un joprojām pie varas ir leiboristu valdība. Leiboristu partija bija pret dzelzceļa privatizāciju. Tomēr, kad tā nāca pie varas, tai pietrūka apņēmības pavērst atpakaļ privatizācijas procesu (lai gan, pārņemot Railtrack savā pārraudzībā, tā paziņoja, ka ir atcēlusi šā uzņēmuma privatizāciju).
Pašreizējā leiboristu valdība tā cenšas pārņemt dzelzceļu savā pārvaldībā un kontrolē, ka reizēm tiek pārmests, ka tā vēlas iznīdēt visu dzelzceļa pārvadātājiem piemītošo spēju vai brīvību komerciāli attīstīties. Tā turklāt neizmanto izveidoto līgumu un licenču struktūru, finanšu kārtību un sistēmas ekonomisko arhitektūru. Daudzi valdības locekļi nespēja izprast, kā sistēmu ir uzlabojusi un stiprinājusi reformu programma, kas novērsa privatizācijas procesā radušās kļūdas. Tā vietā viņi nepārdomāti iejaucās procesā, un šīs iejaukšanās sekas gandrīz vienmēr bija negatīvas.
Veiksmes pamats
Daži nozīmīgi elementi, kas ir pamatā veiksmīgai dzelzceļa nozares restrukturizācijai: nepieciešams rūpīgi izstrādāts un ilgtspējīgs normatīvo aktu, ekonomisko un juridisko tiesību un pienākumu ietvars, kas ļauj nodrošināt
• stabilitāti;
• prognozējamību;
• funkcionējošu stimulu sistēmu;
• saprātīgu, skaidru un ilgtspējīgu risku sadali;
• aizsardzību pret monopolista varas un nepamatotas politiskās intervences ļaunprātīgu izmantošanu;
• godīgus procesus un godīgu attieksmi;
• pienākumu skaidru sadali.
Jebkurai pasaules valstij, kas plāno kādas nozares reorganizāciju, jācenšas nodrošināt šie elementi. Dzelzceļš ir sarežģīta nozare. Vilcieni nelīdzinās elektroniem — pasažieriem ir svarīga iekāpšanas un izkāpšanas vieta un ceļojuma gaita. Elektroni nebalso, toties cilvēki to dara. Dzelzceļš ir daudz sarežģītāks par enerģētikas, telekomunikāciju vai ūdenspiegādes sistēmām, tomēr arī tas ir tīkls. Šis ir jebkuras tīklu nozares funkcionēšanai visbūtiskāko prasību saraksts. Lielbritānijas dzelzceļa nozares gadījumā privatizācijas laikā šīs pamatprasības vai nu netika pareizi izprastas, vai arī tika pilnībā sasniegtas tikai daudz vēlāk — pēc lielo reformu īstenošanas jau izveidotajā sistēmā.
Vislielālie bija galvenā finanšu režīma — piekļuves maksājumu režīma — trūkumi. Savas darbības laikā es īstenoju divas lielas finanšu režīma ekonomiskās arhitektūras reformas: 2000. gada oktobrī, tikai dažas dienas pirms Hetfīldas avārijas, un 2003. gada decembrī. Es palielināju Railtrack, vēlāk Network Rail, tīkla ekspluatācijai, uzturēšanai un atjaunošanai pieejamos līdzekļus par 33,4 miljardiem eiro piecu gadu laikā. (Šādi rīkojoties, es neieguvu draugus politiskajās aprindās, un man tika taktiski paskaidrots, kas ar mani notiks šo lēmumu pieņemšanas gadījumā. Es šos lēmumus pieņēmu, un viss teiktais tiešam piepildījās; valdība šoreiz turēja doto solījumu!) Finanšu pieauguma cēlonis nebija privatizācija. Privatizācija atklāja neveiksmes, trūkumus un gan nacionalizācijas gados, gan sešus gadus ilgās Railtrack pārvaldības laikā pieļauto nolaidību. Tā neradīja pieaugumu; pieaugums bija neizbēgams.
Šo finanšu reformu mēs pārgājām no piespiedu regulējuma uz motivējošu regulējumu, kā arī pilnībā pārskatījām darbības uzlabošanas shēmu. Atcerēsimies, ka Direktīvā Nr. 2001/14/EK veiktspējas režīma izveide ir obligāta prasība, nevis izvēles iespēja.
Privatizācijas licencēšanas režīms bija ārkārtīgi vājš. Tāpēc es infrastruktūras pārvaldnieka tīkla licencē ieviesu deviņus jaunus nosacījumus. Es nosaukšu tikai vienu: aktīvu reģistrs — vai pārzināt tīkla aktīvu stāvokli nebūtu laba doma? Mani kolēģi — enerģētikas, ūdens un telekomunikāciju nozaru ekonomikas regulatori — nespēja noticēt, ka mums tīkla pakalpojumu sniedzēja licencē bija jāievieš nosacījums par šāda reģistra uzturēšanu. Nozarēs, kurās tik liela nozīme ir aktīviem, vissvarīgākais ir iegūt informāciju par aktīvu stāvokli un darbības rezultātiem, taču Railtrack tā diemžēl nerīkojās.
Sliežu ceļu un vilcienu sistēmai bija nopietni trūkumi. Šobrīd mēs esam nodrošinājuši sistēmā īstu sadarbību, kuras sliežu ceļuu un vilcienu savstarpēja atkarība tiek atzīta, uzlabota un atbalstīta. Šī reforma bijusi īpaši veiksmīga jau kopš ieviešanas brīža.
Mēs pārrakstījām līgumattiecību struktūru, ieviešot jaunu pieejas līgumu modeli pasažieru un kravas dzelzceļa pārvadātājiem. Mēs pārveidojām visas nozares tīkla kodeksu — kopējos noteikumus darbībai tīklā. Es paredzu, ka desmit gadu laikā mums būs vienota Eiropas dzelzceļa zona ar kopīgu tīkla kodeksu.
Franšīzes
Cita joma, pār kuru politiķi vēlas saglabāt kontroli, ir pasažieru dzelzceļa franšīzes. 2004.–2006. gadā ieviesto jaunās paaudzes franšīzu līgumi ir neiedomājami ierobežojoši. Es nepiedalījos to izstrādē, bet tikai protestēju pret šo procesu. Jaunais franšīzes modelis apslāpē dzelzceļa pārvadātāju visnovatoriskākās idejas. Notiek diskusijas par to, kādas varētu būt novatorisko risinājumu iespējas, un Pīters Keins aplūko šo jautājumu savā rakstā, tomēr franšīzes turētājiem būtu zināmas iespējas rast šādus risinājumus, ja tiem tiktu dota kaut mazākā iespēja. Britu pasažieru dzelzceļa franšīzes maz atšķiras no sarežģītiem vadības līgumiem, un, manuprāt, tā ir nopietna kļūda. Nav vajadzības 400 lappusēs norādīt privātā sektora pārvadātājam, ka tam nepieciešama valdības atļauja ieelpot un ka tas var nesaņemt atļauju arī izelpot. Tas vienkārši ir pārāk ierobežojoši.
Sekas
Iepriekš minētās kļūdas apvienojumā ar paralizējošo Railtrack nekompetenci — tā pieticīgajām zināšanām par aktīviem, pašos pamatos kļūdaino aktīvu pārvaldību un uzturēšanas politiku un praksi, kā arī attieksmi, ka tīkla izmantošana ir dzelzceļa pārvadātāju privilēģija, nevis tiesības, — noveda pie katastrofas. Railtrack nevērīgi izturējās pret saviem galvenajiem aktīviem un koncentrējās uz lieliem projektiem, un visi tie tika īstenoti nekvalitatīvi. Attieksme pret klientiem bija ārkārtīgi naidīga. Pirms 1999. gada dzelzceļa pārvadātāji ieņēma zemāku vietu barības ķēdē, tiem bija neskaidri līgumi, un vājais regulējums tiem nenodrošināja tiesības vai aizsardzību. 2000. gada oktobrī notika Hetfīldas avārija: sliedes lūzums, četri upuri un 76 cietušie. Hetfīldas avārija radīja ļoti smagus darbības traucējumus — nākamajā gadā par 92 % pasliktinājās veitspēja un par 215 % palielinājās izmaksas, kas radīja būtisku finanšu slogu pasažieru un kravas dzelzceļa pārvadātājiem. Tādēļ lielākā daļa pasažieru dzelzceļa pārvadātāju noslēdza izmaksu atlīdzināšanas vadības līgumus. Lai gan arī šis ir sarežģīts gadījums, daudzas franšīzes uz laiku tika pārveidotas par izmaksu atlīdzināšanas līgumiem, jo ar Railtrack noslēgtajos līgumos nebija paredzēti līdzekļi, kas būtu piemēroti šāda mēroga problēmām.
Izmaksu straujais pieaugums un veiktspējas pavājināšanās pašlaik jau ir novērsta. Valdības sanācijas pasākumi galvenokārt bija nepieciešami smago tīkla problēmu, pilnvaru trūkuma un sliežu ceļu un vilcienu sistēmas problemātiskā modeļa dēļ. Mums nācās izjust arī milzīgu politisko spiedienu, nepamatotu iejaukšanos, tostarp ministru, un pēc gada Railtrack maksimāli strīdīgos apstākļos bija spiests pieteikt īpaša veida maksātnespēju. Galvenais trūkums bija vilcienu un sliežu ceļa sistēmas modelis.
Secinājumi
Noslēgumā jāatzīst, ka franšīzu ieviešana Lielbritānijā bijusi veiksmīga, tomēr nav noritējusi bez aizķeršanās. Esam saskārušies ar smagām problēmām, bet kopumā franšīzes process bijis veiksmīgs, un ir pieaudzis pasažierkilometru un vilcienkilometru apjoms, uzlabots ritošais sastāvs un vērojama attīstība arī daudzos citos aspektos, par spīti būtiskajiem satricinājumiem un trūkumiem sistēmas struktūrā. Ko mēs būtu varējuši sasniegt, ja 1994., 1995. un 1996. gadā pieņemtie lēmumi par sistēmas struktūru būtu labāki?
Par to daļa atbildības jāuzņemas valdībai. Pamatā tieši valdība ir atbildīga par izmaksu milzīgo pieaugumu, jo tā ne tikai nodeva administrēšanu uzņēmumam Railtrack (lai arī tā nespēja pieņemt faktu, ka šis lēmums daļēji bija vissmagāko finansiālo seku tiešais cēlonis), bet arī gadiem ilgi nevērīgi izturējās pret nacionālo tīklu. Nacionalizācijas laikā valsts uzņēmums British Rail sistēmu veiksmīgi uzturēja, lai arī tajā jau ilgu laiku netika ieguldīti pietiekami daudz līdzekļu. Es apbrīnoju to, cik labā stāvoklī šie cilvēki spēja uzturēt dzelzceļu ar tik niecīgiem līdzekļiem. Privatizācija un mani 2000. gada oktobra lēmumi palielināt piekļuves maksu un attiecīgi arī tīkla ienākumus par 50 %, kā arī 2003. gadā tās palielināt vēl par 50 % bija nepieciešami ilggadējās nevērīgās attieksmes seku novēršanai. Valdībai bija grūti atrast tik daudz līdzekļu dzelzceļu sakārtošanai, tomēr jāapzinās, ka tieši valdības gadu gaitā pieņemtie lēmumi bija dzelzceļu sliktā stāvokļa cēlonis.
Manis minētās finanšu, līgumattiecību un sabiedriskās atbildības struktūras reformas neuzsāka politiķi. Man bija grūti likt politiķiem tās izprast, nemaz nerunājot par to pieņemšanu, un viņi tā arī neatbalstīja šīs reformas. Interesanti, ka valdības pagājušā gada Baltajā grāmatā par dzelzceļu, kas publicēta desmit dienas pēc tam, kad biju atstājis amatu, visas manas reformas tika pasniegtas kā ministru ierosinājumi. Tas ir ļoti glaimojoši un atsauc atmiņā ASV prezidenta Ronalda Reigana [Ronald Reagan] iecienīto teicienu (autors gan nebija viņš pats): "Nav nekā tāda, ko cilvēks dzīvē nespēj sasniegt, ja vien viņu neuztrauc, kam tiek atzinība."
Tomēr politiķi neliek sistēmu mierā. Viņi to nepārtraukti maina un normē un turpinās to darīt bezgalīgi. Lielbritānijā ir teiciens, ka jebkurš dzelzceļa normatīvais akts paver ceļu nākamajam. Manuprāt, tā tiešām ir. Kad atstāju amatu, man jautāja, ko plānoju darīt pēc desmit gadiem. Es atbildēju, ka droši vien lasīšu valdības jaunāko Balto grāmatu par dzelzceļa nozares reformām.
Ir panākti nopietni uzlabojumi dzelzceļa sliežu ceļa kvalitātes, efektivitātes, izmaksu kontroles, veiktspējas, kā arī sistēmas modeļa un virtuālās integrācijas jomā. Man vēlreiz jāuzsver, ka tas tika panākts par spīti tiešai valdības rīcībai, nevis tās dēļ. Lielbritānijas dzelzceļa nozare ir pārvarējusi grūtības, un nozarē ir sākusies jauna attīstība. Tā nav ideāla, taču ir daudz labāka, nekā var spriest pēc dažu nozares kritiķu pesimistiskajiem un bieži vien nekompetentajiem vērtējumiem. Lielbritānija ir veikusi savas dzelzceļa sistēmas institucionālu, līgumisku, juridisku, ekonomisku un darbības reorganizāciju, un no šīs pieredzes ir vērts mācīties. Ņemot vērā Lielbritānijas kopš 1994. gada gūto pieredzi, citām valstīm ir lielākas iespējas sasniegt savu dzelzceļu reformu mērķus daudz vieglāk, nekā izdevās mums.
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Ievads
Šā raksta mērķis ir analizēt piedāvājumu konkursu politiku un pieredzi. Šā pārskata tapšanas pamatā ir Eiropas Komisijas ierosinājums pārskatīt Regulu Nr. 1191/69, kurā izklāstīti sabiedrisko pakalpojumu sniegšanas noteikumi. Ierosinājums paredz padarīt piedāvājumu konkursu rīkošanu par obligātu prasību, ja sabiedriskais transports saņem subsīdijas vai tam ir ekskluzīvas darbības tiesības (ETMK 2005, 54. lpp.). Šajā rakstā centos sniegt ieskatu piedāvājumu konkursos, kā arī norādīt uz tiem konkursu modeļiem, kas traucē sasniegt to mērķus. Manas uzmanības centrā ir Lielbritānijas un Austrālijas pasažieru dzelzceļa franšīzes modeļi un pieredze.
Es izskatu Lielbritānijas valdības British Rail (BR) pasažieru pakalpojumu konkursus, kas rīkoti kopš 20. gadsimta deviņdesmito gadu vidus, kā arī līdzīgus Austrālijas Viktorijas pavalsts valdības Sabiedriskās transporta komisijas [Public Transport Commission, PTC] pakalpojumu konkursus 20. gadsimta deviņdesmito gadu beigās. Abos gadījumos pakalpojumi nesuši zaudējumus un to turpmāka darbība ir atkarīga no sabiedriskā finansējuma. Lai gan šāda atbalsta pamatojumi ir vispārzināmi, "…valdības iejaukšanās [pakalpojumu sniegšanā] pamatošana nenozīmē, ka valdībai pašai tie jānodrošina". (Keins, 1981, 81. lpp.) Tiek uzskatīts, ka valdības īstenota produktu vai pakalpojumu nodrošināšana ir neefektīva "pilnvarotāja un pārstāvja" problēmu dēļ. BR un PTC kā valdības pārstāvji neizjūt komerciālu spiedienu būt efektīviem.
Piedāvājumu konkursi ļauj sniegt pakalpojumus, radot sabiedrībai mazākas neto izmaksas. Privātais pārstāvis valdības vārdā sniedz pasažieru dzelzceļa pakalpojumus un — tas ir visbūtiskākais — uzņemas ar to saistīto komerciālo risku. Izsolot privātā sektora pārstāvjiem tiesības sniegt šos pakalpojumus, veidojas konkurences spiediens, kas liek uzvarētājam censties panākt izmaksu samazinājumu, tādējādi gūstot papildu ienākumus.
Tā kā Lielbritānijas un Austrālijas piedāvājumu konkursu līgumi paredz būtisku ieņēmumu riska daļas pārnesi, šie līgumi tiek saukti par franšīzēm. Franšīzes pamatprincipi ir pretstatā komerciālajiem (vai vadības) līgumiem, ar kuriem pārstāvis uzņemas izmaksu risku, bet neuzņemas nekādu vai uzņemas minimālu ieņēmumu risku; tas ir arī pretstatā regulētai monopoldarbībai.1 Ieņēmumu riska pārneses dēļ franšīzes turētājam ir lielāks stimuls nodrošināt pakalpojumu kvalitāti, tādējādi samazinot franšīzes devēja nepieciešamību kontrolēt standartus un veidot ienākumu aizsardzības mehānismus.
Sākotnējie iespaidi par dzelzceļa franšīzēm Lielbritānijā šķiet pozitīvi. Tā kā dzelzceļa franšīzes process tika sākts 1996. gadā, ieņēmumi ir pārsnieguši piedāvājumos plānotos apjomus, pasažieru plūsma ir sasniegusi augstāko punktu pēckara vēsturē, dzelzceļa pakalpojumu līmenis ir būtiski paaugstinājies un ir ieviests daudz jauna ritošā sastāva.
Tomēr, par spīti šiem acīmredzamajiem ieguvumiem, Lielbritānijas franšīzu devējs ir atzinis, ka pasažieru aptaujas norāda uz pieaugošu vilšanos, kas izpaužas kā"…pakalpojumu kvalitātes un uzticamības pasliktināšanās" (SRA, 2002). Turklāt aptuveni pusei franšīzu laikā no 20. gadsimta deviņdesmito gadu beigām bija nepieciešama finansiāla palīdzība. Tā vietā, lai aizstāvētu šādas palīdzības sniegšanu, viens no franšīzu procesa vadītājiem vainoja sākotnēji izmantoto franšīzes modeli, apgalvojot, ka sākotnējais franšīzes modelis"…vairs nav piemērots"; franšīzu finansiālā stabilitāte bija neapmierinoša, jo "…modelis bija problemātisks" (Boukers [Bowker] publikācijā Hansard, 2002. gada 26. novembris, 45. nodaļa).
Taču franšīzu ņēmēju jumta organizācijas [Association of Train Operating Companies, ATOC] ģenerāldirektora komentārs vedina domāt, ka franšīzu sistēmas piemērošana dzelzceļa darbībai ir problemātiska pašos pamatos, jo risku nevar neatgriezeniski pārnest uz pārstāvi: "Tā ir fundamentālās patiesības īstenošanās… faktiskais risks vienmēr atgriežas pie tā, kam pakalpojums ir vajadzīgs, — ārpakalpojuma pircējam."2
Tātad — kādi ir pasažieru dzelzceļa pakalpojumu franšīzu klupšanas akmeņi? Vai problēmas sakņojas franšīzes principu piemērošanā pasažieru dzelzceļa pārvadājumiem vai arī saistītas ar konkrēto modeli?
Šajā rakstā aplūkoju, kā attīstījās Lielbritānijas un pēc tam arī Austrālijas franšīzes pieredze un politika. Pēc tam es noteicu dzelzceļa franšīzēm piemītošos trūkumus, gūtās mācības par franšīzu izmantošanas vietām un veidiem, kā arī novērtēju topošā franšīzes modeļa priekšrocības salīdzinājumā ar citiem modeļiem. Pielikumā iekļauts pārskats par franšīzes principiem, atsaucoties uz dzelzceļa franšīzēm.
Franšīzes principi
Šajā sadaļā aplūkoti franšīzu sistēmas izmantošanas iemesli un veidi, kā arī franšīzu veidošanas principi. Tiek sniegti praktiski piemēri, jo īpaši no pasažieru dzelzceļa franšīzu jomas, lai šīs problēmas nostatītu kontekstā.
Kādēļ franšīze?
Var nošķirt divu veidu franšīzes: Čedvika–Demsetsa [Chadwick-Demsetz] "dabiskā monopola" franšīze un "zīmola" franšīze. Abi franšīzes veidi rada stimulu novērst pilnvarotāja un pārstāvja problēmas.
 Zīmola franšīzes gadījumā — piemēram, attiecībā uz kolas dzērieniem globālā līmenī, starptautiska zīmola ātrās ēdināšanas pakalpojumiem vai, piemēram, Skotijas salu aviopārvadājumu pakalpojumiem (vietējām aviokompānijām nodota British Airways franšīze) — galvenais franšīzes aspekts ir stingri noteikumi par produktiem un bieži arī to cenu. Respektīvi, būtībā par uzņēmējdarbības prasmēm un novatoriskiem risinājumiem atbildīgs ir franšīzes devējs. Franšīzes ņēmēja funkcija ir piedāvāt specifikācijai atbilstošu produktu, lai tas kvalitātes ziņā neatšķirtos no citu franšīzu piedāvātā un paša franšīzes devēja produkta. Tādēļ Britu franšīzes asociācija [British Franchise Association] Lielbritānijā izmanto šādu (ar dzelzceļu nesaistītu) franšīzu definīciju:
Katra uzņēmuma tirdzniecības vieta pieder franšīzes ņēmējam, kurš to arī pārvalda. Taču franšīzes devējs patur pilnīgu kontroli pār produktu un pakalpojumu virzīšanu tirgū un pārdošanu, kā arī nosaka vispārējo kvalitāti un uzņēmuma standartus. (Britu franšīzes asociācijas tīmekļa vietne)
Tātad zīmola franšīzes nodarbojas ar lokālajiem un ikdienas jautājumiem. Taču tās ir motivētas to darīt efektīvi, jo tām ir "iniciatīvas un autonomijas" brīvība (saskaņā ar Levina-Solomonsa [Lewin-Solomons] veikto franšīzes dalībnieku aptauju). Zīmola franšīzes devēja funkcija ir novērtēt (starp)valstiskos uzņēmējdarbības aspektus un noteikt produkta zīmolu, virzīšanu tirgū, cenu un stratēģisko attīstību. Komerciālais risks tiek dalīts šādi: franšīzes ņēmējs paļaujas uz noteikto uzņēmējdarbības plānu klientu piesaistes nodrošināšanai, savukārt franšīzes devējs paļaujas uz pastāvīgas produkta kvalitātes nodrošināšanu (zīmola aizsardzības nolūkos) visās franšīzēs.
Dabisko monopolu gadījumā viens vienīgs uzņēmums parasti var apmierināt pieprasījumu par zemākām izmaksām nekā vairāki uzņēmumi. Pasažieru dzelzceļa pakalpojumu sniegšanai ir raksturīgas dabiskā monopola iezīmes. Pieprasījuma līmenim nemainoties, vidējās izmaksas parasti samazinās un īstermiņa papildizmaksas noslīd zem vidējām izmaksām. Turklāt vairākiem dzelzceļa pārvadātājiem sniegt konkurējošus pakalpojumus parasti nav ērti vai komerciāli izdevīgi pasažieru satiksmes nemainīgā līmeņa, dzelzceļa pakalpojumu blīvumradītās ekonomijas
, kā arī ierobežotās sliežu ceļa kapacitātes dēļ. Tāpēc cenu noteikšana, par pamatu ņemot izdevīgas īstermiņa papildizmaksas, uzņēmumam radītu zaudējumus. Tas parasti noved pie tā, ka valsts ne vien pakalpojumus finansē, bet tos arī sniedz.
Viena uzņēmuma sniegtie pakalpojumi var neradīt nepieciešamo komerciālo spiedienu efektīvai pakalpojuma nodrošināšanai. Neatkarīgi no tā, vai pakalpojumus sniedz valsts vai privātais sektors, valsts slēgtie nodrošinājuma līgumi un konkurences faktoru trūkums var izraisīt X neefektivitāti pakalpojumu sniegšanā.
Šīs problēmas iemesls ir pilnvarotāja un pārstāvja rīcība. Pakalpojuma sniedzēja darbības rūpīgi pārbaudīt un regulēt var neatkarīga valdības iestāde. Efektīva regulējuma nodrošināšanai šai regulējošai iestādei nepieciešami detalizēti dati par izmaksām un pieprasījumu. Ja monopoldarbība ļauj gūt virsnormas peļņu, parasti tiek piemēroti RPI-x vai peļņas normas griesti, tomēr šādu regulējošo rīku izmantošanai ir savi trūkumi.
Alternatīvs risinājums ir franšīzes konkursu izmantošana konkurences spiediena nodrošināšanai, tādējādi sekmējot monopola nomas maksu samazinājumu un sniedzot motivāciju samazināt izmaksas un optimizēt kvalitāti un ieņēmumus.
Sākotnējos dabisko monopolu preču un pakalpojumu franšīzes principus 19. gadsimta piecdesmitajos gados izstrādāja Čedviks [Chadwick] un 20. gadsimta sešdesmitajos gados attīstīja Demsetss [Demsetz]. Čedviks apgalvoja, ka "…ja konkurence nozares iekšienē nav iespējama, konkurenci par nozari ļauj radīt izsole" (Čedviks, 1895). Jāuzsver, ka franšīze tiek ieteikta kā regulējuma aizvietotājs. Viljamsons [Williamson] norāda, ka franšīzes atbalstītāji uztver procesu kā "…tirgus risinājumu, kas ļauj izvairīties no daudziem regulējuma trūkumiem" (Viljamsons, 1976, 77. lpp.). Pretstatā regulējumam Čedvika pieejai nepieciešams mazāk informācijas, jo teorētiski franšīzes konkurss sniedz visu nepieciešamo motivāciju panākt ražošanas efektivitāti.
20. gadsimta septiņdesmito gadu beigās Kreins [Crain] un Ekelunds [Ekelund] pārskatīja Čedvika principus un secināja, ka Čedvika un Demsetsa viedokļi nesakrīt kādā svarīgā aspektā. Čedviks uzskata, ka franšīzes devējam jābūt spēcīgam "dažādu darbību" regulatoram, kas līdzinātos "mūsdienīgai ASV regulatoru komisijai" (Kreins un Ekelunds, 1976, 159.–160. lpp.). Čedviks skaidru savu principu izmantojumu saskata tieši dzelzceļa pakalpojumu nozarē (Ekelunds un Praiss [Price], 218. lpp.). Valdības franšīzes devējam būtu "…jānosaka optimālās investīcijas un novatorisku risinājumu ieviešana dzelzceļa jomā, kā arī jānodod šo darbību veikšana privātajiem uzņēmējiem (Ekelunds un Praiss, 1979, 222. lpp.). Tomēr Ekelunds un Praiss norāda, ka šādas franšīzes nav stimulējošas:
ierēdņi būtu tādā pašā situācijā kā nolīgtais pārvaldnieks; neviens no tiem nevarētu gūt labumu no veiksmīgiem novatoriskiem risinājumiem, taču abas puses būtu atbildīgas par neveiksmēm. (Ekelunds un Praiss, 229. lpp.)
Kreins un Ekelunds turpretim uzsver, ka Demsetss "…šķiet, netieši norāda, ka, ieviešot šajā nozarē konkurenci, komisijas regulējums kļūst nevajadzīgs". Arī Kreins un Ekelunds paši argumentē (un to var novērot praksē), ka paļaušanās uz franšīzi neizslēdz regulējuma nepieciešamību (Op. cit., 160. lpp.). Tādēļ jāpiebilst, ka Čedvika–Demsetsa franšīzu sistēmu neraksturo skaidri noteikta pieeja; ir nepieciešama franšīzes devēja pārraudzība, un šī pārraudzība var izteikti līdzināties regulatora darbībai. Taču, jo izteiktāka ir pārraudzība, jo mazāki ir iespējamie uzņēmējdarbības ieguvumi.
20. gadsimta deviņdesmitajos gados Lielbritānija un Austrālija (un arī citas valstis) izmantoja franšīzi pasažieru dzelzceļa pakalpojumu sniegšanas nodrošināšanai. Velsbijs [Welsby] un Nikolss [Nichols]
 uzskata, ka Lielbritānijas valdība nolēma nodot dzelzceļa pakalpojumu sniegšanu privātajam sektoram, jo:
“...privātā sektora uzņēmējdarbības pieeja dzelzceļa attīstībai piedāvātu daudz novatoriskākus risinājumus nekā valsts sektora pārvaldība, kas tika uzskatīta par izolētu no tirgus pieprasījuma." (Velsbijs un Nikolss, 1999, 68. lpp.)
Svarīga ir teikuma otrā daļa, jo tā liecina, ka plānots izmantot Demsetsa (nekāda regulējuma), nevis Čedvika (centrāla plānošana) pieeju. Kā sīkāk aplūkots tālāk tekstā, Velsbijs un Nikolss novēroja, ka franšīze faktiski bija izraisījusi pakalpojumu stingrāku noteikšanu (šāda tendence novērojama arī vēlākajos gados pēc viņu pētījuma veikšanas). Kaut arī autori piekrīt (līdzīgi kā Kreins un Ekelunds), ka, lai valdība varētu nodrošināt subsīdiju atmaksāšanos, tai ir nepieciešama iejaukšanās, tomēr viņi saskata "…ievērojamu risku, ka potenciālais efektivitātes ieguvums tiks apslāpēts" (Velsbijs un Nikolss, 1999, 69. lpp.).
Konkurences radīšana
Demsetss (1968) izstrādāja franšīzes konkursu sistēmu, kuras mērķis ir radīt konkurenci, kas ļautu likvidēt monopola apstākļos sniegto pakalpojumu pārlieku augsto peļņu, kā arī noteikt efektīvos pakalpojumu sniedzējus. Demsetss uzskatīja, ka franšīzes ir alternatīva regulējuma nepieciešamībai — viņš bija īpaši ieinteresēts atrast dzīvotspējīgu alternatīvu komunālo pakalpojumu sniedzēju regulēšanai.
Franšīzes sistēma paredz izsoli. Demsetss secināja:
ja pretendentu skaits ir liels vai slepena vienošanās starp tiem nav īstenojama citu iemeslu dēļ, nolīgtā cena var būt ļoti tuva vienas vienības ražošanas izmaksām. (Demsetss, 1968, 57. lpp.)
Konkurences pamatā ir uzaicinājumi ieinteresētiem uzņēmumiem iesniegt piedāvājumus. Parasti tiek iesniegti vairāki piedāvājumi, kas aptver atšķirīgu pakalpojumu un kvalitātes diapazonu. Piedāvājumu daudzuma mērķis ir izmaksu un efektivitātes profilu atklāšana. Procesa vēlīnajos posmos piedāvājumu izteikšana parasti notiek pie pārrunu galda, franšīzes devējam un izvēlētajiem pretendentiem (un beigās labākajam pretendentam) apspriežot konkrētus jautājumus.
Kaut arī šie principi piedāvā idealizētu risinājumu pakalpojumu sniegšanai, procesa veiksmīgumu nosaka daudzi praktiski faktori:
• izsolē izmantotā pieeja;
• skaidru piedāvājumu novērtēšanas kritēriju noteikšana;
• "nozares" konkurences piesaistīšana un uzturēšana turpmākajiem konkursiem;
• tik zemu piedāvājumu iesniegšanas (konkursu) izmaksu nodrošināšana, lai tās nepārsniegtu plānotos franšīzes ieguvumus;
• spēja noteikt nepieciešamo jaudu, kā arī uzraudzīt jaudas atbilstību apsolītajai jaudai un panākt apsolītās jaudas nodrošināšanu;
• franšīzes līguma strukturēšana tā, lai tas darbotos arī risku un neparedzētu notikumu (respektīvi, neskaidrību) gadījumā.
Turpmāk tekstā tiks aplūkoti visi šie faktori.
Piedāvājumu iesniegšana
Kaut arī Demsetss izvirzīja izsoles principus, izsoles rīkošanai ir dažādas pieejas. No praktiskā viedokļa būtisks ir lēmums par piedāvājumu iesniegšanas pieeju — atklāto vai slēgto izsoli. Vairākumam cilvēku ar izsoli asociējas atklātā izsole, piemēram, gleznu izsole, kas ir interaktīvs process starp pretendentiem un kuras visi dalībnieki ir informēti par pārējo dalībnieku piedāvāto cenu. Sākotnējā posmā izsolītājs nosaka cenu, kuru ieinteresētās puses tiek aicinātas piedāvāt. Ja pretendents ir gatavs maksāt šo cenu, izsolītājs aicina iesniegt augstāku piedāvājuma cenu.
 Solīšana notiek secīgi. Cena tiek palielināta līdz brīdim, kad tā vairs netiek pārsolīta ar citu, augstāku piedāvājumu. Uzvarējušais pretendents maksā sava pēdējā piedāvājuma cenu, kas ir vienāda ar otra augstākā piedāvājuma cenu kopā ar pienācīgo cenas palielinājumu, kas nodrošinājis uzvaru.
Dzelzceļa franšīzes gadījumā tiek izmantota slēgtās izsoles pieeja. Franšīzu sarežģītā līgumu slēgšanas procesa dēļ atklātās izsoles ir nepraktiskas — franšīzes devējs nevis vienkārši pārdod vienu preci, bet gan līdz ar dzelzceļa pakalpojumu monopoltiesību pārdošanu pērk virkni pakalpojumu un saistību. Slēgtās izsoles piedāvājumu cena un informācija par tiem netiek izpausta pārējiem solītājiem un ieinteresētās puses iesniedz piedāvājumus vienlaikus. Jāpiebilst, ka uzvarējušais pretendents maksā savu galīgo piedāvājuma cenu — "pirmās cenas slēgtās izsoles" summu. Tā kā piedāvājumu summas netiek atklātas, uzvarējušā piedāvājuma cena nav vienāda ar atklātās izsoles cenu (otra augstākā piedāvājuma cena kopā ar pienācīgo cenas palielinājumu). Taču, ja uzņēmums ir apņēmies uzvarēt konkursā, pastāv lielāka iespēja, ka uzvarējušais pretendents pārmaksās, lai pārējie pretendenti to nekādā gadījumā nepārspētu.
Šīs pirmās cenas slēgtās izsoles uzvarējušā pretendenta samaksātā summa var pārsniegt preces vērtību vai — dzelzceļa franšīzes gadījumā — var tikt izdarīti pārdroši pieņēmumi par ieņēmumu pieaugumu vai izmaksu samazinājumu, lai uzvarētu konkursā. Ar mērķi novērst šādu iznākumu pastāv alternatīvs solīšanas modelis, kurā uzvarējušais pretendents maksā otrā augstākā piedāvājuma cenu, ko var uzskatīt par līdzvērtīgu atklātas izsoles iznākumam.
 Tādējādi uzvarējušais pretendents maksā "otrās cenas slēgtās izsoles" summu, un šis modelis ir pazīstams arī kā Vikrija [Vickrey] tipa izsole. Protams, ja arī otrā cena ir nepamatoti optimistiska, pat šī pieeja (franšīzes devējam aktīvi un rūpīgi nepārbaudot piedāvājumus) nenovērš situāciju, ka uzvarējušais pretendents iegūst franšīzi ar finanšu nosacījumiem, kas nav ilgtspējīgi. Šādos gadījumos Vikrija tipa izsole neatrisina problēmu, jo joprojām būtībā tiek izmantota slēgtas izsoles pieeja — atklātas izsoles gadījumā pretendenti zina par citu pretendentu izstāšanos, tā gūstot noderīgu informāciju.
Tādējādi atklātās izsolēs no konkurentu iesniegtajiem piedāvājumiem var gūt izpratni par izsolīto preču vai pakalpojumu "patieso" vērtību vai potenciālu. Šāda izpratne mazina līguma neizpildes iespējamību. 20. gadsimta deviņdesmitajos gados jaunajā dzelzceļa franšīzu tirgū trūka gan zināšanu par efektivitātes pieauguma, izmaksu samazinājuma un ieņēmumu palielinājuma potenciālu, gan reāla skatījuma uz to. Šādā situācijā slēgtās izsoles pretendentiem neizbēgami sniedz mazāk informācijas, palielinot iespējamību, ka uzvarējušā pretendenta piedāvājums būs pārāk optimistisks. Vikrija tipa izsoles var samazināt šāda rezultāta iespējamību. Taču Vikrija tipa izsoles (kuras izmanto preču pārdošanai, nevis pakalpojumu pirkšanai) ir grūti piemērot dzelzceļa franšīzēm, jo pretendenti bieži piedāvā dažādas pakalpojumu paketes, kas nav tieši salīdzināmas. Tādēļ otrā cena ne vienmēr atbilst vēlamajai uzvarējušā pretendenta piedāvājuma summai.
Tādējādi izsoles modeļa izvēle nosaka, kāda informācija par pakalpojumu ir pieejama pretendentam. Šī informācija savukārt var būt galvenais faktors izsoles veiksmīgai norisei. Preču pārdošanas gadījumā izsolītājs ātri uzzina, vai uzvarējušais pretendents ir pārsniedzis savu kredītu. Būtībā piedāvājumus var izskatīt pēc to tiešās vērtības, jo, ja pretendentam pietiek līdzekļu un tiek sasniegta noteiktā cena, izsolītājs ir apmierināts. Savukārt, ja piedāvājums tiek iesniegts par turpmāku pakalpojumu sniegšanu, kā tas ir dzelzceļa franšīzu gadījumā, pārāk optimistisku piedāvājumu sekas var nebūt acīmredzamas nedz izsolītājam (franšīzes devējam), nedz arī franšīzes ņēmējam līdz pat brīdim, kad pakalpojumu līgums jau ilgāku laiku ir spēkā. Tas nozīmē, ka izsolītājam jānoskaidro daudz vairāk nekā tikai uzvarējušā pretendenta spēja samaksāt par preci.
Dzelzceļa franšīzes izsole paredz katra pretendenta piedāvāto pakalpojumu, kā arī pretendenta solījumu izpildes novērtējumu. Ja, novērtējot franšīzes piedāvājumus, uzvarētāja piedāvājums tiktu izraudzīts, pamatojoties tikai uz augstāko piedāvājuma cenu vai zemāko subsīdiju, franšīze tiktu piešķirta uzņēmumam, kas piedāvā viszemāko kvalitāti. Tiek novērtēta piedāvātā pakalpojumu kvalitāte, investīciju piedāvājumi, neobligātās papildu funkcijas, kā arī saistību neizpildes risks.
Šie jautājumi apgrūtina izsoles modeļa izvēli, jo piedāvājumu īpašības daudzējādā ziņā mēdz būt kvalitatīva, nevis kvantitatīva rakstura. Tādēļ uzvarējušā piedāvājuma izvēle var būt ļoti subjektīva, ja vien dažādajām kvalitatīvajām īpašībām nav iespējams piemērot kvantitatīvus nozīmīguma svarus. Izteikt šīs īpašības skaitliski un šīm skaitliskajām vērtībām piemērot nozīmīguma svarus ne vienmēr ir vienkārši. Ārkārtas gadījumos piedāvājums var būt pilnībā subjektīvs, piemēram, arhitektūras projektu konkursā. Šādos gadījumos piedāvājumu konkurss tiek saukts par "skaistumkonkursu", nevis par izsoli, jo lēmuma pieņemšana vai nu vispār nav saistīta ar cenu, vai arī tā tikai daļēji ietekmē subjektīvo lēmuma pieņemšanu. (Jansens [Janssen], 2004, 10. lpp.) Ja vien dzelzceļu franšīzu pamatā nav tikai izmaksu minimizācija/prēmiju maksimizācija, "skaistumkonkursa" elementu klātbūtne ir neizbēgama.
Kvalitatīvais novērtējums
Ja pretendents tiek izraudzīts ne tikai pēc augstākās prēmijas/zemākās subsīdijas kritērija, izvēles kritērijiem jābūt caurredzamiem. Dzelzceļa franšīzēm nenovēršami ir raksturīgas pakalpojumu kvalitātes īpašības, kas jāņem vērā plašākās kvantitatīvās analīzes , tostarp franšīzes pārvaldītāja līdzšinējā veiktspēja. Lai šādos apstākļos nodrošinātu veiksmīgu izsoles norisi, franšīzes devējam ir svarīgi informēt pretendentus par katras piedāvājuma īpašības svaru (vērtību).
Ja izvēles kritēriji netiek atklāti, iznākums var būt nelabvēlīgs:
• tiek izraudzīts nepareizais pretendents;
• izvēles process ietver favorītisma un korupcijas potenciālu.
Uzvarējušais uzņēmums var būt pretendents, kurš visprecīzāk uzmin franšīzes devēja lietoto svaru sistēmu, piedāvājot cenas un pakalpojumu kvalitātes paketi, kas pēc iespējas efektīvāk šo sistēmu izmanto. Ja pretendentiem ir jāuzmin, kuras īpašības franšīzes devējs novērtē visaugstāk, konkursā ne vienmēr tiek izraudzīts piemērotākais pretendents. Gomess–Ivanjess [Gómez-Ibez] norāda, ka Argentīnas dzelzceļa franšīzu gadījumā valdība "... pirms abiem posmiem jau laikus izziņoja skaidrus izvēles kritērijus, lai palielinātu procesa caurredzamību un samazinātu favorītisma un korupcijas iespējamību". (Gomess–Ivanjess, 2003, 93. lpp.)
Piedāvājuma "cenas" parametra izvēle
Piedāvājuma cenas parametrs bieži vien ir galvenais nosacījums uzvarētāja izvēlē. Kā jau iepriekš minēts, daži darbības jomas aspekti, piemēram, cena, tiek noteikti jau procesa sākumposmā. Tomēr arī "cenai" var būt dažādi veidi, kas atšķirīgi ietekmē franšīzes ņēmēja uzvedību. Minēšu dažus šādu parametru piemērus.
• Peļņas sadale. Šī pieeja var pamudināt franšīzes ņēmējus izmantot stratēģijas vai grāmatvedības metodes, kas var minimizēt pārskatos norādāmo peļņu.
• Ieņēmumu sadale. Piedāvājumi tiek novērtēti, pamatojoties uz ieņēmumiem, kas tiktu sadalīti starp franšīzes ņēmēju un franšīzes devēju. Franšīzes ņēmējs maksā sākotnējo maksu un periodisku "honorāru" — procentus no kopējiem ieņēmumiem. Tā kā šāda piedāvājuma izdevīgums franšīzes devējam ir atkarīgs gan no ieņēmumu līmeņa, gan arī no šo ieņēmumu daļas, uzvarējušajam pretendentam šī stratēģija var būt jāievieš ieņēmumu nodrošināšanai. Alternatīva risku stratēģija ir honorāra (vai ieņēmumu atbalsta) ieviešana, ja ieņēmumi pārsniedz noteiktu līmeni (vai kļūst zemāki par to). British ITV (Channel 3) televīzijas apraides licencēs ir iekļauts piedāvājums par noteiktiem ieņēmumiem no reklāmas (kuru plānotā vērtība ir atkarīga no katra pretendenta plānotajiem ieņēmumiem no reklāmas). Galvenokārt tieši ieņēmumu sadale ir zīmola franšīzu pamatā. (Sk. Levins–Solomonss [Lewin-Solomons], 1998, 2. lpp.)
• Fiksēta cena. Šajā gadījumā pretendents nosaka cenu (cenas) par produkta nodrošināšanu. Kā piemēru var minēt kabeļtelevīzijas pakalpojumus ASV. Pretstatā citiem cenu noteikšanas parametriem šī pieeja risku pilnībā novirza franšīzes ņēmējam. Tādēļ šā kritērija izmantošana motivē uzņēmumus iesniegt piesardzīgus piedāvājumus.
Viljamsons norāda, ka
“...ekskluzīvas franšīzes piešķiršana pretendentam, kurš nav noslēdzis slēptu vienošanos un ir gatavs maksāt augstāko vienreizējo maksājumu par uzņēmuma iegūšanu, efektīvi kapitalizē uzkrāto monopola peļņu... Lai no tā izvairītos, priekšroka franšīzes piešķiršanā dodama zemākās vienības cenas kritērijam." (Viljamsons, 1976, 76. lpp.)
Lielbritānijas un Austrālijas dzelzceļa franšīzu gadījumā tika izmantota fiksētās cenas pieeja, kaut gan Austrālijas modelī bija iestrādāts būtisks mainīgais elements, kas noteica franšīzes ņēmējam izmaksājamās subsīdijas apjomu, uzņēmumam sasniedzot noteiktu (nolīgto) ieņēmumu slieksni (tas atspoguļoja valdības vēlmi veicināt sabiedriskā transporta izmantošanu).
Konkurences tirgus
Izsoles veiksmīgs iznākums ir atkarīgs no pārdevēja spējas piesaistīt pietiekamu skaitu nopietnu un piemērotu pretendentu. Saskaņā ar Čedvika–Demsetsa franšīzes modeli ir būtiski gan piesaistīt, gan arī uzturēt šo konkurējošo pretendentu tirgu. Ir būtiski saglabāt konkurences elementu, lai pārvaldītājam būtu jādarbojas īstas konkurences apstākļos un tiktu novērsta „oportūnistiska kavēšanās”.
Lai arī nav skaidru datu, kādam jābūt pretendentu skaitam šāda tirgus nodrošināšanai, var pieņemt, ka mazāks pretendentu skaits rada mazāku konkurenci, turklāt palielina slepenas vienošanās iespējamību. Šķēršļi iekļūšanai tirgū un tā pamešanai var traucēt konkurences tirgus izveidi un uzturēšanu. Šie šķēršļi ietver franšīzei nododamo uzņēmumu lielumu, atbilstošu speciālistu un personāla pieejamību, papildu infrastruktūras un citu pamatlīdzekļu nepieciešamību, kā arī līguma ilgumu. Šie aspekti tiks apskatīti tekstā turpmāk.
Uzņēmējdarbības apjoms
Viens no galvenajiem faktoriem, kas nosaka pretendenta interesi par preces pirkšanu vai tiesībām nodrošināt pakalpojumu, ir preces iespējamā cena vai pakalpojuma apjoms. Tādējādi, piedāvātajam darbības apjomam pārsniedzot lielākās daļas potenciālo pretendentu resursus, pretendentu skaits var samazināties. Lai piesaistītu pietiekamu pretendentu skaitu, uzņēmumus, iespējams, jāsadala paketēs tā, lai tas pretendentiem neradītu finanšu, darbības vai vadības slogu.
Šāda iemesla dēļ vienu uzņēmumu var nodot franšīzē pa daļām. Šo daļu lielums ir svarīgs, tāpat arī uzņēmuma sadalīšanas veids. Piemēram, British Rail tika piedāvāts kā 25 atsevišķi franšīzes uzņēmumi. Dažreiz dalīšanu veica, ņemot vērā ģeogrāfisko izvietojumu, piemēram, Anglia Railways nodrošināja Londonas piepilsētas satiksmes pakalpojumus un InterCity tālsatiksmes pakalpojumus. Citu franšīzu gadījumā šis sadalījums bija atkarīgs no uzņēmuma, piemēram, InterCity pakalpojumus Padingtonas stacijā Londonā nodrošināja Great Western InterCity franšīze, savukārt vietējos piepilsētas satiksmes pakalpojumus šajā pašā terminālī sniedza Thames franšīze. Šajā gadījumā paketes apmēru un veidu nosaka ekspluatācijas ieguvumi (ja sadalījums ir ģeogrāfisks) vai mārketinga ieguvumi (franšīzi saistot ar noteiktu pakalpojumu veidu, piemēram, InterCity dzelzceļa pakalpojumiem). Var būt nepieciešams pragmatisks kompromiss.
Tomēr mums jāņem vērā tas, ka organizācijas sadalīšana ar mērķi paplašināt pretendentu loku var novest pie nopietna efektivitātes samazinājuma. Piemēram, tīklam var būt būtiski ieguvumi no kopējas un vienotas vadības (tā samazina atsevišķu darbības jomu darījumu un saskaņošanas izmaksas). Tāpat iespējama arī apjomradīta ekonomija, kuru var optimizēt, tikai palielinot darbības mērogu.
Vadības speciālisti un darbinieki
Piedāvājumu iesniegšanu var apgrūtināt nepieciešamo cilvēkresursu trūkums, īpaši gadījumos, kad uzņēmuma darbība tradicionāli neiekļaujas privātā sektora uzņēmējdarbībā. Demsetss savā revolucionārajā pētījumā par franšīzi norādīja, ka būtisks ir šis pieņēmums:
“...daudziem potenciālajiem pretendentiem jābūt pieejamiem ražošanas uzsākšanai nepieciešamajiem līdzekļiem par atvērtā tirgus cenām. Tas nodrošina daudzu konkurējošu piedāvājumu uzticamību." (Demsetss, 1968, 58. lpp.)

Šis jautājums bija īpaši svarīgs attiecībā uz BR pasažieru dzelzceļa pārvadājumiem, kas tika piedāvāti ārējai pārvaldībai no 1995. līdz 1997. gadam, kā arī uz dzelzceļa līnijas franšīzi Austrālijā 1999. gadā. Svarīgi piebilst, ka šajos konkursos uzvarējušajiem uzņēmumiem nebija vajadzības pieņemt darbā personālu, jo uzvarējušie pretendenti no iepriekšējā uzņēmuma pārvaldītāja pārņēma valsts uzņēmumu kopā ar visu iepriekšējā pārvaldītāja darbaspēku.

Tomēr, lai izsole varētu notikt efektīvi, pretendentiem nepieciešami atbilstoši speciālisti. Šādus speciālistus var iegūt no uzņēmuma vadības komandām, līdzīgiem uzņēmumiem citās valstīs, kā arī citām uzņēmējdarbības nozarēm. Piemēram, Lielbritānijas pasažieru dzelzceļa franšīzes konkursi sākotnēji piesaistīja vietējos autobusu pārvadātājus (sk. Keins, 1998, 254.–256. lpp.), kuriem piemita atsevišķas sabiedriskā transporta nozares prasmes, kas nepieciešamas dzelzceļa uzņēmumu potenciāla novērtēšanai un šo uzņēmumu turpmākai pārvaldībai. Vēlākie konkursi piesaistīja ārvalstu dzelzceļu pretendentus. Vēlāk Austrālijas konkursi konkurences tirgus izveidei izmantoja Apvienotās Karalistes tirgū konkurējošo uzņēmumu kopumu.
Augsta līmeņa vadības prasmju un pietiekama lieluma/finansiāli spēcīgu uzņēmumu trūkums var veicināt tādu uzņēmumu konsorciju veidošanos, kuros apvienotas savstarpēji papildinošas prasmes un finansējums. Prasmju apvienošana var uzlabot konsorcija piedāvājumu, taču pati konsorcija izveide var apdraudēt mērķi attīstīt konkurenci, veidojot plašu potenciālo pretendentu loku. Ja esošie uzņēmumi apvienojas dažos lielos konsorcijos, iespējams, var palielināties risks, ka konkurējošie pretendenti varētu noslēgt slepenu vienošanos.
Pamatlīdzekļi
Tāpat kā citos tirgus sektoros, ienākšanu tirgū var kavēt nepieciešamība pēc lieliem kapitālieguldījumiem. Tas ietekmē tirgus konkurenci un sāncensību. Ja līdzekļus var brīvi iznomāt un nomu viegli pārtraukt, šķēršļi ir relatīvi zemi. Tas ir raksturīgs, piemēram, pasažieru dzelzceļa līdzekļiem, jo pastāv spēcīgs ritošā sastāva nomas tirgus, kas var samazināt tirgū ienākšanas un tā atstāšanas šķēršļus. Savukārt tas nozīmē, ka franšīzes procesa veiksme daudzējādā ziņā var būt atkarīga no ārējā nomas tirgus efektivitātes.
Līguma ilgums
Franšīze visbiežāk neparedz beztermiņa līgumu — tai tiek noteikts termiņš. Periodiski atkārtotas franšīzu izsniegšanas pamatā ir apsvērums, ka, lai arī konkursi motivē pretendentus censties panākt izmaksu samazinājumu un kvalitātes uzlabojumu, šī ievirze laika gaitā var mazināties. Periodiski atkārtotas franšīzes mērķis ir nodrošināt konkurences saglabāšanu.
Tomēr franšīzes ilgumam ir jābūt līdzsvarotam. Turpmāk uzskaitīti faktori par labu garākam līguma termiņam.
• Franšīzes efektivitāte. Pārvaldītājuzņēmumam vēlams gūt izpratni par darbību, gūstot pieredzi un attīstot prasmju kopumu.
• Stimuls veikt investīcijas. Garāki termiņi var veicināt investīcijas, jo sniedz vairāk laika ieguldījumu atdevei.
• Konkurences izmaksas. Vairāk laika atgūt konkursa dalības izmaksas, tostarp vadības laika resursus, kas franšīzes ņēmējam (un franšīzes devējam) radušies franšīzes konkursa laikā.
Turpmāk nosaukti faktori par labu īsākam līguma termiņam.
• Pārvaldītāja priekšrocības. Jo garāks ir uzņēmuma noslēgtā līguma termiņš, jo lielākas priekšrocības pārvaldītājam sniedz uzņēmējdarbības pieredze turpmākajos franšīzes konkursos. Īpaši tas attiecas uz gadījumiem, kad konkurējošie uzņēmumi uzskata, ka pārvaldītāja darbība bijusi sekmīga, un tādējādi tiek apslāpēta interese par konkurenci.

• Pārvaldītāja darbība. Tā kā atkārtotas franšīzes konkurss vienmēr gaidāms relatīvi drīz, īstermiņa līgumi var veicināt līguma izpildi. Afuzo [Affuso] un Ņūberijs [Newbury] apgalvo, ka salīdzinājumā ar garāka termiņa līgumiem īstermiņa līgumi patiesībā vairāk mudina franšīzes ņēmējus veikt investīcijas, lai paustu lojalitāti. Tomēr viņi piebilst arī to, ka franšīzes ņēmēji šādas finansiālas saistības izmanto arī, lai palielinātu šķēršļus potenciālo konkurentu ienākšanai tirgū, tādējādi mazinot atkārtotas franšīzes konkursu konkurenci (sk. 75. lpp.).
• Franšīzes devēja un pretendenta neskaidrība. Ilgtermiņa līgumsaistības var būt neizdevīgas gan franšīzes devējam, gan pretendentam. Neparedzēti apstākļi var mainīt franšīzes devēja vēlmes attiecībā uz pakalpojumu nodrošināšanu, savukārt franšīzes ņēmējs var saskarties ar izmaksu/ieņēmumu pieņēmumu neīstenošanos. Jo garāks līguma termiņš, jo lielāka šādu apstākļu iespējamība.
Tāpēc franšīzes termiņa noteikšana, saglabājot tirgus konkurenci, saistīta ar kompromisiem un zināmā mērā pretējiem datiem par to, kā atšķirīgie termiņi ietekmē franšīzes ņēmēja motivāciju.
Piedāvājumu novērtējums
Aplūkojot problēmas, kas saistītas ar piedāvājumu novērtēšanu, mēs varam izmantot literatūru, kurā novērtēta franšīzes principu izmantošana kabeļtelevīzijas licenču piešķiršanā. Šajā gadījumā piedāvājumi tiek novērtēti atkarībā no plānotās produkta kvalitātes, nosakot katras kabeļtelevīzijas paketes minimālo cenu. Norādītā „kvalitāte” var ietvert signāla tehniskos standartus, tā noturību un mājsaimniecībām piedāvāto televīzijas kanālu veidu un skaitu. Starp šo procesu un dzelzceļa franšīzi pastāv dažas līdzības.
ASV kabeļtelevīzijas līgumi parasti tiek piešķirti, pamatojoties uz kabeļtelevīzijas paketes (fizisks kabelis un televīzijas pamatkanāli) nodrošināšanu patērētājam par zemāko vienas vienības cenu. Līdzīgā veidā galvenais dzelzceļa franšīzes piešķiršanas parametrs ir uzņēmuma piedāvājums valdībai nodrošināt pakalpojumus par vismazāko subsīdiju. Tomēr pretstatā kabeļtelevīzijas līgumiem valdība (nevis patērētājs) ir galvenais dzelzceļa pakalpojuma klients, un tai ir pamatota interese rūpīgi uzraudzīt dzelzceļa pakalpojumu sniegšanu, un tas savukārt ietekmē gan franšīzes nosacījumu detalizētības līmeni, gan arī piedāvājumu novērtējumu.
Tāpēc pirms franšīzes konkursa sākšanas jānosaka darbības vide (tostarp franšīzes ņēmēja darbības sfēra). Svarīgs parametrs ir pakalpojumu nodrošināšanas cena; šā parametra noteikšanas apmērs izveido kopīgu uzņēmējdarbības vidi, kurā ieinteresētās puses precizē savu piedāvājumu nosacījumus; šī kopīgā vide atvieglo piedāvājumu novērtēšanas procesu. Piemēram, ilgtermiņa kabeļtelevīzijas franšīzu līgumos parasti ir ietverts nosacījums par pakalpojumu sniegšanas cenas pielāgošanu izmaksu un prasību izmaiņu atspoguļošanai (Viskuzi [Viscusi] et al., 2000, 423. lpp.). Tāpēc, kā norāda Prāgere [Prager], šā cenu noteikšanas procesa definēšana var uzlabot piedāvājumu novērtējumu tiktāl, ka
“...likmju regulēšana samazinās uzņēmumiem raksturīgo oportūnistisko rīcību, ierobežojot gan cenas, kuras uzņēmums var pieprasīt pēc pakalpojumu sniegšanas, gan arī solījumus, kurus uzņēmumi ir gatavi dot pirms pakalpojumu sniegšanas”. (Prāgere, 1990, 217. lpp.)
Līdzīgu pieeju teorētiski var izmantot arī dzelzceļa pakalpojumu nodrošināšanā un piedāvājumu novērtēšanā. Tāpēc (var apgalvot) Lielbritānijā iespējas veikt oportūnistiskas darbības dzelzceļa pakalpojumu jomā ir ierobežotas, jo aptuveni 40–45 %
 dzelzceļa braukšanas maksu ir noteiktas un neregulētās cenas parasti tiek uzskatītas par elastīgām.
 Tas nozīmē, ka ir ierobežots reālistisko ieņēmumu prognožu diapazons, kas jānovērtē franšīzes devējam.
Lielbritānijas dzelzceļa franšīzes gadījumā pēc darbības vides, franšīzes uzdevuma un darbības sfēras noteikšanas franšīzes devējs uzaicina iesniegt slēgtos piedāvājumus par ikgadējo subsīdiju līmeni
, kas pārvadātājiem būs nepieciešams noteikta pakalpojuma līmeņu un standartu klāsta nodrošināšanai. Šā pakalpojumu klāsta mērķis ir identificēt uzņēmumus ar zemākajām vidējām izmaksām un (šajā gadījumā) augstāko ieņēmumu gūšanas efektivitāti. Zemākais subsīdiju līmenis parasti ir galvenais kritērijs uzvarētāja izvēlē. Lai ņemtu vērā ikgadējo subsīdiju alternatīvās izmaksas, kas mainās visā franšīzes laikā, viens no piedāvājumu novērtējuma pamatiem ir turpmāko subsīdiju/prēmiju profila pašreizējās neto vērtības (PNV) noteikšana. Tādējādi pat, pastāvot atšķirīgiem pretendentu iesniegtiem subsīdiju (vai prēmiju) profiliem, ar PNV palīdzību var „standartizēt” finanšu plūsmu.
Pastāv vēl divi svarīgi novērtēšanas parametri:
• kvalitāte;
• riska pārnese/uzņēmējdarbības plāna risks.
Ja pakalpojuma kvalitāte nav adekvāti noteikta, pastāv liela varbūtība, ka konkurences ietekmē samazināsies gan kvalitāte, gan cena.
 Tādēļ dzelzceļa franšīzēm Lielbritānijā un Austrālijā jānodrošina minimālais pakalpojumu līmenis. Franšīzes ņēmējiem jānodrošina atbilstība arī citiem pakalpojumu parametru (piemēram, vilcienu tīrības un grafiku ievērošanas) līmeņiem, kas ir izmērāmi un uzraugāmi ar noteiktu precizitāti. Var būt nepieciešami arī īpaši ieguldījumi.
Pakalpojuma līmenis un "izmērāmās" kvalitātes norādījumi var veidot vienotu pamatu piedāvājumu salīdzināšanai, nepieļaujot konkursa pārvēršanos par "skaistumkonkursu". Pretendents var piedāvāt augstāku pakalpojumu kvalitāti vai ieguldījumus, kas neietilpst pamata specifikācijā; šādi faktori piedāvājumu novērtēšanas procesā tiek novērtēti atsevišķi. Citi kvalitātes faktori var būt:
• solījums nodrošināt papildu pakalpojumu līmeņus vai augstākas kvalitātes pakalpojumus;
• brīvprātīga apņemšanās veikt papildu investīcijas (īpaši — noslēdzot ilgtermiņa vilcienu nomas līgumus).
Novērtējumā jāizskata arī uzņēmējdarbības plāna risks. Kā norādīts iepriekš, pakalpojumu nodrošināšana franšīzēs pretstatā tradicionālajām izsolēm īpaši jānovērtē franšīzes ņēmēja saistību iespējamā neizpilde.
Šo novērtējumu kontekstā būtiska nozīme ir tam, ka atšķiras pretendenta un valsts franšīzes devēja attieksme pret risku un gatavība uzņemties uzņēmējdarbības neveiksmes risku, jo valsts iestādei franšīzes ņēmēja bankrots nozīmē pakalpojumu sniegšanas traucējumus. Pat tad, ja risks tiek pilnībā nodots franšīzes ņēmējam un ja franšīzes devējs augstu vērtē pakalpojumu nepārtrauktību, tam franšīzes finansiāla sabrukuma gadījumā radīsies papildu izmaksas. Šādas izmaksas ietver alternatīva pārvadātāja ieviešanu, lai nodrošinātu pakalpojumu sniegšanas nepārtrauktību; rodas arī papildu izdevumi par atkārtotu franšīzi.
Apzināšanās, ka franšīzes devējs nevēlas uzņemties šādu risku, var radīt pārdrošas rīcības risku.
 Šī varbūtība var apgrūtināt (vai vismaz tai vajadzētu apgrūtināt) piedāvājumu novērtēšanu. Apzinoties franšīzes devēja negatīvo attieksmi pret risku, pretendentam ir motivācija iesniegt "ideālā piedāvājuma" uzņēmējdarbības plānu, kas ir ļoti optimistisks un tāpēc, domājams, nav ilgtspējīgs. Franšīzes ņēmējs pēc tam lūgtu papildu finansējumu, apzinoties, ka franšīzes devējs, visticamāk, nodrošinās finansējumu, lai nepieļautu pakalpojumu sniegšanas traucējumus. To apzinoties, ir būtiski pārbaudīt piedāvājuma reālistiskumu.
Lai novērtētu finanšu sabrukuma risku, franšīzes devējiem jāpārliecinās par katra pretendenta
• finanšu resursiem;
• līdzšinējo darbību un atbilstošajām prasmēm un pieredzi;
• finanšu un citu saistību un plānu (īstenošanas spējas) reālistiskumu.
Šis uzskaitījums nav pilnīgs. Tomēr šie „kvalitātes” un riska parametri (nevis pakalpojumu līmenis — subsīdijas iespējas) padara uzvarētāja izvēlēšanos mazāk atkarīgu no relatīvi skaidriem kvantitatīviem „minimālo subsīdiju” kritērijiem par labu normatīvam vērtējumam.
Gan franšīzes devējam, gan pretendentam var būt noderīga etalona kritēriju izstrāde. NERA atzīmē, ka šādu pieeju izmantoja Neatkarīgā televīzijas komisija [ITC], izsolot komerciālās televīzijas licences. ITC satrauca tas, ka daži pretendenti bija gatavi uzņemties (finanšu sabrukuma) riska līmeni, kas bija augstāks, nekā ITC to bija gatava uzņemties. ITC izveidoja “zemo ieņēmumu scenāriju”; piedāvājums tika uzskatīts par finansiāli drošu, ja uzņēmums spētu pastāvēt šā scenārija apstākļos. Kaut arī šī pieeja teorētiski ir laba, NERA piebilst, ka šī pieeja novērtēšanas procesā ir mazāk noderīga, ja pastāv pieprasījuma nenoteiktība: šādos apstākļos ir grūti nosakāms, kāds varētu būt sliktākais iespējamais ieņēmumu līmenis. (NERA, 1995, 6. lpp.)
Zemo ieņēmumu scenārija instruments var būt noderīgs pretendentam, jo ļauj izprast finansiālās drošības pakāpi, ko prasa franšīzes devējs. Tomēr, kā jau iepriekš tika minēts, franšīzes devējam ir jāpauž pretendentiem sava attieksme risku uzņemšanās jautājumā, lai pārliecinātos, ka tie izprot nepieciešamās uzņēmējdarbības īpašības. Ja novērtēšanas kritēriji netiek izklāstīti pienācīgi, nepamatoti tiek apdraudēta pretendentu piemērotība, tādējādi samazinot konkurenci un potenciāli izslēdzot efektīvākos uzņēmumus. NERA atzīmē, ka šī problēma radās līdz ar ITC rīkoto konkursu, un secina, ka samazinātās konkurences dēļ ITC, visticamāk, cieta finansiālus zaudējumus. (Turpat.)
Konkursa izmaksas
Piedāvājumu konkursa izmaksām ir liela nozīme franšīzes konkursa veiksmīgā īstenošanā un līgumsaistību neizpildes risināšanā. Citiem apstākļiem nemainoties, “augstas” konkursa izmaksas var apdraudēt konkursa veiksmīgumu un vēlāko līguma izpildi un tās nodrošināšanu.
Var teikt, ka augstākajā līmenī augstas konkursa izmaksas samazina tīros ieguvumus no franšīzes. Turklāt, ja šīs konkursa izmaksas ir būtiskas, tiek grauta spēcīga piedāvājumu iesniegšanas tirgus attīstība, jo netiek veicināta piedāvājumu iesniegšana — paredzams, ka uzņēmumi uzskatīs izmaksas par pārāk augstām salīdzinājumā ar uzvaras iespējamību.
Augstas izmaksas ietekmē arī konkursa norisi. Var rasties kārdinājums neveicināt piedāvājumu iesniegšanu vai pārāk agri izveidot atlasīto pretendentu sarakstu. Tas samazina konkursa izmaksas, bet var arī mazināt tā efektivitāti.
Ja nopietnu pretendentu skaits ir pietiekami liels, atlasīto pretendentu sarakstu var izveidot, pamatojoties uz sākotnējo novērtējumu. Dzelzceļa franšīzes gadījumā Lielbritānijā atlasīto pretendentu sarakstā tiek iekļauti trīs līdz pieci pretendenti. Šajā posmā ir svarīgi sašaurināt konkurenci, lai atvieglotu novērtēšanu, ietaupītu laiku un samazinātu administratīvās izmaksas. Pēc papildu analīzes un pārrunām tiek izraudzīts piemērotākais pretendents un panākta vienošanās par galvenajiem nosacījumiem. Tomēr, lai saglabātu konkurences spiedienu (un piemērotajam pretendentam nerastos kārdinājums pēdējā brīdī pieprasīt papildu priekšrocības), franšīzes devējs parasti patur rezerves pretendentu.
Augstas konkursa izmaksas ietekmē franšīzes mērķu sasniegšanu pat tad, kad franšīze jau ir nodota. Tas var notikt divos būtiskos veidos.
• Vājākas sankcijas un līguma noteikumi. Franšīzes devējs var izlemt paturēt pārvadātāju, kura finanšu un darbības rezultāti nav apmierinoši, lai novērstu atkārtotas franšīzes rīkošanas izmaksas. Šā ierobežojuma dēļ pavājinās franšīzes devēja spēja īstenot efektīvas sankcijas. Ja franšīzes ņēmēja finanšu sniegums nav apmierinošs, tas pamudina franšīzes devēju atvieglot darbības prasības, samazināt prēmiju maksas vai palielināt subsīdiju maksājumus. Tā kā uzņēmumi apzinās šo apsvērumu sniegtos ietekmes līdzekļus franšīzes nosacījumu pārskatīšanai, tas kalpo par papildu pamudinājumu iesniegt piedāvājumus ar pārmērīgi optimistiskiem uzņēmējdarbības plāniem.

Augstas izmaksas var apdraudēt franšīzes sistēmu. Augstas izmaksas veicina garākus franšīzes periodus, nekā būtu vēlams, jo franšīzes devējs un franšīzes ņēmējs cenšas panākt ilgstošu finansiālo ieguvumu plūsmu, tā atgūstot augstās sākotnējās konkursa izmaksas. Kā jau iepriekš norādīts, franšīzes perioda pagarināšana palielina pārvaldītāja priekšrocības atkārtotas franšīzes gadījumā, tādējādi vājinot konkurenci.
Tāpēc konkursa izmaksām var būt izšķirīga nozīme franšīzes darbības un finanšu veiksmīguma nodrošināšanā.
Rezultātu noteikšana, pārraudzība un nodrošināšana
Ir būtiski, lai franšīzes līgumi tāpat kā citi līgumi būtu rūpīgi izstrādāti. Līguma veiksmīga īstenošana daudzējādā ziņā ir atkarīga no trim elementiem.
• Franšīzes specifikācija. Jābūt iespējai izstrādāt uzvarējušā piedāvājuma līgumu tā, lai izmaksu un ieņēmumu risks tiktu noteikts atbilstoši plānam.
• Pakalpojumu piegāde. Franšīzes devējam ir jāspēj izstrādāt praktisku franšīzes pārraudzības procesu, lai nodrošinātu franšīzes līguma izpildi.
• Iedarbīgas sankcijas. Neizpildes gadījumā jābūt iespējai piemērot iedarbīgas sankcijas. Darbības uzlabošanas shēmas (bonusi un sodi par līguma izpildi/neizpildi pēc "burkāna un pātagas" principa) tāpat kā relatīvi īsa franšīzes perioda noteikšana veicina līguma nosacījumu ievērošanu. Visbeidzot, ja tiek novērota pastāvīga līguma nosacījumu neizpilde, jābūt reālai iespējai to anulēt.
Specifikācija ir izšķirīgs aspekts, un tās pamatā ir jautājums, kas ir “franšīze” un vai augsts franšīzes specifikācijas līmenis to nepārvērš par parastu regulējamu iestādi. Lielākajā daļā iepriekš minētās literatūras (īpaši Demsetsa darbos) franšīze tika iecerēta regulējama privāta pakalpojumu sniegšanas aizvietošanai ar ekskluzīvas produkta vai pakalpojuma nodrošināšanas konkursu; dzelzceļa pakalpojumu jomā franšīze tika uztverta kā efektīva alternatīva valdības īstenotai pakalpojumu sniegšanai. Taču komerciālajai brīvībai ir ižsķirīga nozīme piedāvājumu iesniegšanas stratēģijā, efektivitātes nodrošināšanā un mārketinga plānos. Kabeļtelevīzijas, virszemes televīzijas licencēšanas un dzelzceļa pakalpojumu franšīzes nenovēršami jāpakļauj regulatīvai pārraudzībai, lai panāktu solīto pakalpojumu un kvalitātes standartu nodrošināšanu. Tomēr atklāts paliek jautājums par to, cik detalizētai jābūt specifikācijai un pārraudzībai, lai franšīze neatgādinātu parasto regulējumu.
Iespējams, būtiskākais faktors, kas nošķir vienkāršu, regulētu (un subsidētu) monopolu no zīmola franšīzes un bruto izmaksu līgumiem
, ir franšīzes devēja komerciālā brīvība (lai gan šāda brīvība neiekļaujas Čedvika sākotnējos principos). Tomēr franšīzes devējs var noteikt stingrus finanšu un darbības kritērijus. Tas var veicināt pastāvību rīcībā (attiecīgi arī gatavībā uzņemties risku), zināmā mērā atvieglojot piedāvājumu novērtēšanu, bet šādi ierobežojumi un rūpīgā pārraudzība ierobežo pārvadātāja finansiālo brīvību. Tas ietekmē sākotnējos franšīzes mērķus:
"Pārmērīga uzraudzība ir dārga gan pārraudzības tiešo izdevumu, gan arī pakalpojuma sniedzēja domājamās kompetences ieguvumu ziedošanas ziņā…" (Goldbergs [Goldberg], 1976, 444. lpp.)
Jāpiebilst arī, ka, lai gan specifikācija tiek noteikta centralizēti, ieņēmumu risku lielākoties patur franšīzes (ar piedāvājumu konkursu starpniecību) vai tas atgriežas pie franšīzes devēja. Tādējādi franšīzes pārraudzību ir grūti nošķirt no tiešas regulēšanas vai attiecībām uz bruto izmaksu līguma pamata. Šāda pastāvīga un rūpīga intervence mazina tīros ieguvumus no franšīzes.
Risks un nenoteiktība
Franšīzes modeļa galvenais parametrs ir risku sadale, jo riska nodošana ļauj atrisināt pilnvarotāja un pārstāvja problēmu. Tādēļ, gatavojot pakalpojuma līgumu, jānovērtē riska nodošanas apjoms, līguma veids, ar kuru tiks noteikta rīcība neparedzētu vai neizmērāmu (nenoteiktu) risku gadījumos, un tas, vai risku var veiksmīgi nodot līgumslēdzējai pusei.
Ja piedāvājumu konkurss tiek īstenots uz “bruto izmaksu” līguma pamata, pārstāvis nodod izmaksu risku un patur ieņēmumu risku. (Kā norādīts ievadā, tas netiek uzskatīts par franšīzi.) Biežāk (parasti dzelzceļa franšīzes gadījumā) tiek parakstīts “neto subsīdiju” līgums; franšīzes devējs nodod ieņēmumu risku izsoles uzvarētājam. Ieņēmumus atšķirībā no izdevumiem ir ļoti grūti prognozēt. Tas ir īpaši raksturīgi pasažieru dzelzceļa pakalpojumiem, jo ir grūti paredzams, kādos gadījumos ārējie faktori var negatīvi ietekmēt klientūru un vai franšīzes ņēmēja iniciatīvas radīs paredzēto satiksmes intensitāti.
Ir skaidrs, ka risks samazinās līdz ar franšīzes ņēmēja iniciatīvas samazināšanos. Tātad, ja franšīzes devējs nosaka augstu specifikācijas pakāpi, pretendents pats uzņemas mazāk riska. Tas padara uzņēmumu pievilcīgāku potenciālajiem pretendentiem. Tāpēc, kā norāda Toners, jo precīzāk izstrādāts līgums (piemēram, pakalpojumu biežums un braukšanas maksas), jo vairāk piedāvājumu un zemāka cena. Bet tam ir sava cena.
“...jo stingrāki noteikumi, jo mazākas iespējas ieviest tirgus vajadzību noteiktus novatoriskus risinājumus un mazāk iespēju elastīgi reaģēt uz mainīgiem tirgus apstākļiem." (Toners, 2001, 7. lpp.)
Šie neskaidrie tirgus apstākļi jāņem vērā, sagatavojot līgumu, jo mainīgie apstākļi var būt vienlīdz nevēlami gan franšīzes devējam, gan franšīzes ņēmējam. Tādēļ, kā piebilst Goldbergs:
"Līguma noslēgšana parasti ir saistīta ar līgumslēdzēju nākotnes rīcības iespēju ierobežošanu. Līguma brīvība ir brīvība ierobežot puses turpmāko rīcību." (Goldbergs, 1976, 428. lpp.)
Gomess–Ivanjess min piemēru pilsētas pasažieru pārvadājumu pakalpojumu nodošanu franšīzē Buenosairesā. Satiksmes pieaugums bija ievērojami lielāks, nekā plānots, savukārt valdība pieredzēja negaidītas fiskālās problēmas. Līgums bija nepilnīgs, jo franšīzē nodotajiem dzelzceļiem bija nepieciešami lielāki ieguldījumi nekā līdz šim, savukārt valdība nespēja izpildīt savas subsīdiju saistības. Valdība savas saistības attiecībā uz samaksu franšīzes ņēmējiem neizpildīja. (Gomess–Ivanjess, 2003, 105.–106. lpp.)
Viljamsons (1976, 79. lpp.) nošķir trīs franšīzes līgumu veidus, kas izstrādāti neparedzētu (nenoteiktu) gadījumu risināšanai:
• "visaptverošie" līgumi, kuros jau sākotnēji iestrādāti mehānismi, kā rīkoties turpmāko notikumu gadījumā;
• "nepilnīgi ilgtermiņa" līgumi, kuros iekļauta neparedzētu gadījumu izskatīšana savstarpēju pārrunu ceļā, paredzot arī soda sankcijas;
• "periodiski īstermiņa" līgumi, kuros neparedzēti gadījumi tiek izskatīti atkārtotas franšīzes procesā.
"Visaptverošā" specifikācija pilnībā nosaka abu pušu līgumattiecības. Tā kā līguma nosacījumu mērķis ir visu iespējamo gadījumu iekļaušana, tos ir grūti izstrādāt un tie var vai nu franšīzes devējam, vai franšīzes ņēmējam liegt izeju no nevēlamas situācijas. Turpretim periodiski īstermiņa līgumi daudz biežāk rada konkursu izmaksas un var mazināt franšīzes ņēmēja vēlmi padziļināt saistības ar uzņēmumu (samazinot arī investīciju apjomu).

Tomēr parasti neatkarīgi no izraudzītā franšīzes termiņa franšīzes devējs kādā posmā vēlas veikt izmaiņas līgumā, lai iekļautu neparedzētos gadījumus, piemēram, (dzelzceļa pakalpojumu gadījumā) tāda pieprasījuma rašanos, kas krasi atšķiras no līguma nosacījumos paredzētā. Savukārt franšīzes ņēmējs var secināt, ka ārpus savas kontroles esošu notikumu dēļ nespēj panākt izmaksu ietaupījumus (vai efektivitātes pieaugumu) un ieņēmumu palielināšanos, kas ir tā uzņēmējdarbības plāna pamatā.
Šādi “neparedzēti” gadījumi parasti gadās nejauši, tādēļ — jo ilgāks ir franšīzes laiks, jo lielāka ir iespējamība, ka franšīzes devējs vai ņēmējs vēlēsies pārskatīt līguma nosacījumus. Svarīgi, lai šādi gadījumi nebūtu bijuši paredzami. Ja citi uzņēmumi (īpaši tie, kuri iesniedz piedāvājumus par pakalpojumu sniegšanu) uzskata, ka šķietami neparedzētais gadījums izrietējis no tā, ka pārvaldītājs tīši vai netīši iesniedzis pārdrošu piedāvājumu, citi franšīzes ņēmēji (vai potenciālie pretendenti) var iesniegt nepārdomātus piedāvājumus vai pieņemt nosacījumus, kas nav ilgtspējīgi, sagaidot, ka līgumu varēs pārskatīt, — tādējādi rodas iepriekš aplūkotais morālais risks. Demsetss ierosina līgumā paredzēt soda sankcijas par centieniem panākt līguma pārskatīšanu, lai novērstu šādas attieksmes veidošanos. (Demsetss, 1968, 64. lpp.)

Ņemot vērā uzņēmumu nevēlēšanos uzņemties neparedzēto gadījumu risku, līgumā, iespējams, nebūtu vēlams atrunāt visus neparedzētos gadījumus — var izmantot "nepilnīgu ilgtermiņa" līgumu. Ja ir vēlams garš franšīzes termiņš (vai dažādu iemeslu dēļ tāds šķiet nepieciešams), pastāv vairākas pieejas neskaidrību risināšanai jau sākumposmā vai franšīzes laikā.
• Līguma laušanas punkti. Līgumslēdzējas puses jau sākotnēji var vienoties noteikt līgumā tā beigšanās laiku. Tas ļauj jebkurai pusei atteikties no tālākas saistību izpildes par samērā nelielu kompensāciju.
• Līguma plānotā pārskatīšana. Pastāv iespēja, ka beztermiņa līguma noslēgšanas gadījumā veiksmīgais pretendents cenšas panākt līguma pārskatīšanu (šo stratēģiju dēvē par "pazeminātu novērtējumu"), apzinoties, ka franšīzes devējs vēlēsies izvairīties no jauna konkursa izmaksām un traucējumiem. Šādas šantāžas gadījumā franšīzes devējs kā soda mehānismus var izmantot soda sankciju punktus un piedraudēt ar attiecīgās franšīzes (vai citu franšīzu) piešķiršanu citiem uzņēmumiem, pienākot franšīzes pārskatīšanas laikam.
• Peļņas sadale. Līgumu var sagatavot tā, lai mainīgo apstākļu radītie finansiālie ieguvumi (piemēram, ieņēmumi no papildu dzelzceļa pakalpojumu sniegšanas) tiktu sadalīti.
• Izmaksu atlīdzināšanas līgumi. Ja situācija ir neparedzama, atlīdzības apjomu var noteikt, izmantojot "izmaksu atlīdzināšanas" formulu, nevis fiksētu maksu. Tomēr Viljamsons piebilst, ka šai pieejai nopietnas problēmas sagādā revīzijas izmaksas un ka tā rada "nepareizus stimulus". (Demsetss, 1968, 82. lpp.)
Viljamsons turklāt norāda, ka izmaksu atlīdzināšanas līgumi ļoti līdzinās ar monopolu regulējumu saistītajiem līgumiem. Neatkarīgi no izmantotās pieejas, jo lielāka ir nenoteiktības pakāpe, jo lielāka varbūtība, ka līgumiem piemitīs regulējuma pazīmes. Viskuzi et al. par nepilnīgiem ilgtermiņa līgumiem (kas ir raksturīgāki lielākas nenoteiktības apstākļos) norāda, ka
“...franšīze no regulējuma atšķiras mēroga, nevis veida ziņā..., pieaugot produkta kvalitātei un nenoteiktībai, franšīze aizvien vairāk sāk līdzināties regulējumam. Acīmredzamās franšīzes priekšrocības kļūst mazāk izteiktas." (Viskuzi et al., 2000, 409. lpp.)
Vai līgums, kas atgādina regulējuma nosacījumus, garantē, ka franšīzes ņēmējs tiešām uzņemas risku? Viljamsons norāda, ka atkārtotas franšīzes un iespējamās tiesvedības izmaksu dēļ franšīzes devējs bieži vien nevēlas pieļaut franšīzes ņēmēja neveiksmi un tiecas īstenot rūpīgu pārraudzību. Tādēļ "starp uzvarējušo pretendentu un franšīzes devēju izveidojas gandrīz regulējošas attiecības". (Viljamsons, 1976, 83. lpp.) Tomēr — un tas ir vissvarīgākais — šādas attiecības ir pretrunā ar mērķi pārnest risku. Tā kā risks netiek pārnests, piedāvājumu stratēģijas nav objektīvas un motivācija darboties efektīvi tiek grauta. Keins (2002) apskatīja šīs stratēģijas izmantošanu Lielbritānijas privātās finanšu iniciatīvas (PFI) līguma par Lamanša tuneļa dzelzceļa savienojumu piešķiršanas , atzīmējot, ka valdībai radās lielas neatgūstamās darbības izmaksas (no konkursa izmaksām) un ka tā faktiski bija nodrošinājusi darbuzņēmēja komerciālo risku. Tas izraisīja taktisku piedāvājumu parādīšanos. Tādējādi, tā kā valdība bija noslēgusi vienošanos, kas nepārnesa risku,
“...privātais partneris apzinājās, ka uzkrāto parādu [kas rodas privātajam partnerim, bet kurus uzņemtos valdība] finanšu soda naudas un smago PFI atkārtotas franšīzes konkursa izmaksu dēļ var netraucēti izsludināt savu "trūkumu". Privātais partneris pēc pozīciju nostiprināšanas varēja lūgt līguma pārskatīšanu." (Keins, 2002, 57.–58. lpp.)
Tātad vispārēji franšīzes modeļa un izmantojuma jautājumi skar to, kādu risku var pārnest, kāds ir šā riska pārnešanas process un vai šī pārnešana ir īstenojama. PFI piemērs liecina, ka valdība mēdz censties izmantot līgumu pārskatīšanu, lai izvairītos no augstām konkursa izmaksām (tostarp laika/kavējumu izmaksām). Cits faktors, kas var apgrūtināt sekmīgu riska pārnesi, ir “sabiedrības intereses”: valdība var nolemt glābt franšīzi, ja uzņēmuma sabrukums var izraisīt pakalpojumu sniegšanas traucējumus — tas attiecas uz dzelzceļa franšīzi, un šis aspekts tiks apskatīts turpmāk.
Lielbritānijas dzelzceļa franšīzes pieredze
Šajā nodaļā es aplūkoju pasažieru dzelzceļa franšīzes pieredzi Lielbritānijā. Franšīzes process norisinājās pēc British Rail (BR) pārstrukturizācijas perioda. 20. gadsimta astoņdesmitajos gados BR tika sadalīts trīs pasažieru uzņēmumos jeb "sektoros": InterCity [ātrgaitas galveno līniju pārvadājumi], Network SouthEast [NSE, London and Home Counties pakalpojumi — galvenokārt piepilsētas satiksme] un Regional Railways [provinces un lauku reģionu pakalpojumi]. 20. gadsimta deviņdesmito gadu sākumā šis sadalījums tika formalizēts, no šiem trim sektoriem izveidojot vertikāli integrētus (dzelzceļa un sliežu ceļu) uzņēmumus BR jumta organizācijas paspārnē. Neilgi pēc šīs struktūras izveidošanas valdība nolēma īstenot šā uzņēmuma vertikālu sadalījumu, nododot Railtrack (tagad Network Rail) atbildību par infrastruktūras vadību un sliežu ceļa pieejas pārdošanu ("virssliežu") pasažieru un preču dzelzceļa pārvadātājiem.
 Pasažieru pārvadājumi tika sadalīti 25 valdībai piederošiem "ēnu" dzelzceļa pārvadājumu uzņēmumiem (TOC), kas tika veidoti uz aptuveni 19 BR peļņas centru pamata (kas būtībā bija trīs pasažieru pakalpojumu sektoru apakšvienības).
TOC franšīzu veidā tika nodoti privātajam sektoram. TOC uzņēmumu izsole tika sākta 1995. gadā, ļaujot piedāvājumus iesniegt tikai privātiem uzņēmumiem — franšīzes procesa direktors aizliedza BR iesniegt piedāvājumu. Pirmais franšīzē nodotais TOC darbību sāka 1996. gada februārī. Līdz 1997. gada aprīlim franšīzē bija nodoti visi BR pakalpojumi.
Šīs nodaļas sākumā ir franšīzes politikas un ieviešanas analīze ar novērtējumu, vai franšīze ir sasniegusi mērķus. Turpmākajās nodaļās tiek aplūkota franšīzes politikas attīstība, konkursu struktūra, piedāvājumu novērtēšana, franšīzes tirgus, konkursa izmaksas, franšīzes ņēmēja darbības sfēra un pakalpojumi, kā arī riska un nenoteiktības pārneses mērogs.
Vai dzelzceļa franšīze ir sasniegusi mērķus?
Aplūkojot franšīzes galveno mērķi — pasažieru dzelzceļa pakalpojumu nodrošināšanu ar mazākām izmaksām valstij —, jāsecina, ka izmaksas (tostarp infrastruktūras nodrošināšanas izmaksas) ir palielinājušās. 20. gadsimta deviņdesmito gadu beigās veiktais visa dzelzceļa (jeb BR) kopējo izmaksu aptuvens aprēķins liecināja par izmaksu dubultošanos, taču nav skaidrs, vai novērtējumā ietverta pasažieru dzelzceļa pakalpojumu pieaugums (no 1996./1997. līdz 2002./2003. gadam vilcienjūdžu apjoms pieauga par 17,7 %). Neapstrīdot šo vērtējumu, Velsbijs un Nikolss norāda, ka
Privatizācija ir pašos pamatos izmainījusi finanšu plūsmu sistēmā, tāpēc daudzos aspektos tas drīzāk ir aptuveno ilgtermiņa ekonomisko izmaksu novērtējums, un subsīdijas pašlaik, domājams, veido kapitāla alternatīvās izmaksas iepriekš nepieredzētā veidā. (Velsbijs un Nikolss, 1999, 75. lpp.)
Kā ar solītajiem ieguvumiem no pasažieru dzelzceļa pakalpojumu franšīzes? (Nominālās) neto subsīdijas franšīzes ņēmējiem samazinājās no 2,0 miljardiem GBP 1996./1997. gadā līdz 0,9 miljardiem GBP 2002./2003. gadā (Keins, 1998, 257. lpp.). Uz šo jautājumu nav iespējams sniegt drošu atbildi, jo ir palielinājies franšīzu sniegto pakalpojumu apjoms, pieaudzis pieprasījums un iegūts jauns ritošais sastāvs, taču palielinājušās infrastruktūras nodrošināšanas izmaksas.
Tomēr mēs varam veikt skaidrus novērojumus un secinājumus. Kopš franšīzes ir palielinājies pieprasījums pēc pasažieru dzelzceļa nozares pakalpojumiem. SRA informē, ka
"kopš 1994./1995. gada pieaugošā ekonomiskā labklājība ir izraisījusi ilgāko un noturīgāko pasažieru dzelzceļa pakalpojumu izmantošanas pieaugumu pēdējo 50 gadu laikā — 36 % apmērā septiņu gadu laikā no 1994./1995. gada līdz 2001./2002. gadam... Būtiska nozīme bija nodarbinātības pieaugumam Londonā (par 17 % salīdzinājumā ar 1994. gadu), satiksmes sastrēgumu skaita palielināšanās, braukšanas maksas politika, kas izraisīja faktisku maksas samazinājumu, kā arī degvielas izmaksu pieaugums 20. gadsimta deviņdesmito gadu beigās. Lai gan nesen dažus dzelzceļa tirgus skārusi darbības pasliktināšanās, kopumā izaugsme turpinās, lai arī tas notiek lēnāk."
 (SRA, 2003, 24. lpp.)
	1. attēls. Franšīzes dzelzceļa pasažieru braucieni un IKP izmaiņas
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Pasažieru braucienu ilgtermiņa apjoma pieauguma un ekonomiskās izaugsmes (IKP) izmaiņas redzamas 1. attēlā; ir skaidri redzama klientu skaita pieauguma atkarība no mainīgā ekonomiskā stāvokļa.
Nosauktie satiksmes pieauguma cēloņi ir interesanti — franšīzes devējs izaugsmi skaidro ar ārējiem faktoriem, nevis franšīzes ņēmēju vadības un uzņēmējdarbības spējām. Franšīzu devēja interpretācija neatklāj kopainu, jo pakalpojumu kvalitāte ir uzlabota divos būtiskos aspektos — palielināts pakalpojumu biežums un ieviests jauns ritošais sastāvs. Kā parādīts 3. tabulas 9. kolonnā, 2002./2003. gadā vilcienkilometru apjoms bija pieaudzis par 17,7 % salīdzinājumā ar 1996./1997. gadu. Turklāt līdz 2003. gada jūnijam bija pasūtīts vai piegādāts jauns pasažieru dzelzceļa ritošais sastāvs, kopumā 4385 transportlīdzekļiem, — galvenokārt izmantojot nomas uzņēmumu pakalpojumus; tas veidoja 38 % no esošā sastāva pēdējā pilnajā BR darbības gadā (11 483 transportlīdzekļi). (Rail Business Intelligence 2003, 200. izdevuma pielikums, 4. lpp.; Transporta ministrija, 2005, 107. lpp.) Tomēr zināmā mērā šie pakalpojumu uzlabojumi bija franšīzes līgumā ietverta prasība, tādējādi saņemot lielākas subsīdijas šādu centienu īstenošanai. (Ietekme, kādu šādi centieni rada uz subsīdiju maksājumiem, attēlota 46. beigu vēres ilustrācijā.) Tādējādi tādā apjomā, kādā satiksmes pieauguma pamatā ir iekšējie (pakalpojumu uzlabošanas) faktori, tas ir cieši saistīts ar Valsts kases dāsnākajiem subsīdiju maksājumiem.
Tomēr, kaut arī pakalpojumu biežuma palielināšana bija franšīzes ņēmēja vienpusēji pieņemts lēmums, tas nenozīmēja, ka tā neradīja izmaksas. Salīdzinot satiksmes intensitātes pieaugumu un ieņēmumu tendences ar izmaksu tendencēm, redzams, ka franšīzei nav izdevies nodrošināt gaidītos uzņēmējdarbības uzlabojumus. Iespējams, TOC centās gūt ieņēmumus, ieviešot dzelzceļa pakalpojumus, kas piesaistīja papildu resursus, respektīvi, to papildizmaksas bija augstas. Informācija par franšīzu finanšu darbības rezultātiem apkopota 4. tabulā. Tātad
• ieņēmumu izaugsmes nodrošināšanas tiešie rādītāji šķiet ārkārtēji. Ņemot vērā ārkārtējo (un neparedzēto) ārējās satiksmes pieaugumu, TOC kopējie ieņēmumi no 1997./1998. gada līdz 2001./2002. gadam palielinājās par 25,8 % (SRA, 2003d, 10. lpp.). Kopējais ieņēmumu pieaugums visiem trim uzņēmējdarbības sektoriem (InterCity, Londonas un Dienvidaustrumanglijas, reģionālo pakalpojumu) patiesi pārsniedza piedāvājumu prognozes, sk. 2. attēlu;

• Tomēr, kā 2003. gadā akcentēja SRA (SRA, 2003, 48.–49. lpp.), arī grāmatvedības izmaksu daļā redzama līdzīga augšupeja. Šajā laikā novērojams 24,5 % palielinājums "Personāla izmaksām" un "Citiem izdevumiem".
 Tomēr vienkārša izmaksu palielinājuma likmju līdzsvarošana ar ieņēmumu palielinājuma likmēm bieži vien nebija pietiekama uzņēmuma stabilitātes nodrošināšanai, jo daļai TOC noteiktie darbības izdevumi bija krietni lielāki par ieņēmumiem. Piemēram, Scotrail pasažieru dzelzceļa pakalpojumu ieņēmumi 1996./1997. gadā bija 118 miljoni GBP, savukārt izdevumi — 363 miljoni GBP, tādējādi, piemēram, 10 % ieņēmumu palielinājums būtu 11,8 miljoni GBP, bet 10 % izdevumu palielinājums būtu 36,3 miljoni GBP. Tāpēc, citiem apstākļiem nemainoties, atsevišķu TOC finanšu darbības rezultāti būtu krietni sliktāki.
	2. attēls. Faktiskais un piedāvājumā plānotais ieņēmumu palielinājums pēc uzņēmējdarbības sektora
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Tomēr citi aspekti neatbilst pieaugošajiem izdevumiem un subsīdiju samazinājumam, tādējādi apdraudot uzņēmumu dzīvotspēju. Vēlākajos gados daudzi uzvarējušie pretendenti apņēmās nodrošināt darbību ar zemākām subsīdijām — 2001./2002. gadā viņi strādāja par subsīdijām, kas bija par 41 % zemākas nekā 1997./1998. gadā, sk. 4. tabulas 8b. un 9. rindu.
 Tādējādi TOC kopējais darbības rādītājs (izmaksas pret ieņēmumiem, 11. rinda) pasliktinājās.
Daži franšīzes ņēmēji bija piekrituši relatīvi konservatīviem subsīdiju samazinājumiem, turpretim citi pieņēma subsīdiju samazinājumu būtiski virs vidējā rādītāja — 41 %. 2. tabulā redzami pārdrošie finanšu darbības rezultātu uzlabojumi, kurus bija apņēmušās īstenot daudzas franšīzes. Šos uzlabojumus neizdevās īstenot, jo, par spīti ārējiem ieņēmumu palielinājumiem, palielinājās arī izmaksas. 2003. gada janvārī franšīzu devējs ziņoja, ka paredzētie finanšu ieguvumi no franšīzes nav sasniegti un ka liela daļa TOC ir panākuši tādu nosacījumu pieņemšanu, kuri atšķiras no franšīzes līgumā noteiktajiem.
"Vairāk nekā trešdaļa TOC pašlaik darbojas uz vadības līgumu pamata vai ar citiem speciāliem nosacījumiem, kuru franšīzēm tiek sniegts lielāks atbalsts, un tās uzņemas daudz mazāku risku nekā sākotnējo vienošanos . Tādēļ labumu, ko valsts sākotnēji ieguva pēc privatizācijas, nomāc nepieciešamība palielināt atbalstu." (SRA, 2003, 47. lpp.)
Sākotnējo franšīzes līgumu finanšu statuss attēlots 2. tabulā. Izmantojot šo pamatinformāciju, pievērsīsimies Lielbritānijas franšīzes politikas, modeļa un izmantojuma pārskatam.
Franšīzes politikas pārskats
Pēc atkārtotās ievēlēšanas 1992. gadā Džona Meidžora [John Major] valdība sāka British Rail (BR) — pēdējā nozīmīgā valstij piederošā uzņēmuma — privatizāciju. Sliežu ceļu infrastruktūra tika nodota īpašumā jaunam uzņēmumam — Railtrack —, lai arī tas 2001. gadā tika nodots administrēšanai. 2002. gadā aktīvi tika nodoti Network Rail (NR) valstij piederošam un valsts garantētam uzņēmumam, kas nemaksā dividendes. Pasažieru dzelzceļa ritošais sastāvs tika nodots trim jauniem ritošā sastāva nomas uzņēmumiem (ROSCO), kurus vēlāk privatizēja.
Lielbritānijas virssliežu pasažieru dzelzceļa pakalpojumi tika nodoti franšīzē. Valdības franšīzes pārstāvis bija Pasažieru pārvadājumu franšīzu birojs (OPRAF). Tas galvenokārt bija atbildīgs par franšīzes konkursu rīkošanu un noslēgto līgumu nosacījumu ievērošanas pārraudzību. Kad tika ievēlēta leiboristu valdība, OPRAF kļuva par neoficiālo Stratēģisko dzelzceļa pārvaldi (kas ieguva oficiālas iestādes statusu, kad 2000. gadā tika pieņemts atbilstošais likums). OPRAF kļūstot par SRA, mainījās ne tikai iestādes nosaukums vien. Kā izklāstīts turpmāk, SRA izveides pamatā bija tās svarīgā "stratēģiskā" nozīme. Tās SRA bija jānodrošina franšīzu ieguldījumi un sliežu ceļa kapacitātes optimāla izmantošana, kā arī jāsniedz detalizētāka pakalpojumu un ritošā sastāva specifikācija — tās funkcijas vairāk līdzinājās regulatora funkcijām. 2005. gadā SRA pienākumus pārņēma Transporta ministrija.
Valdības lēmums pakalpojumu sniegšanai izmantot franšīzi nebija neparasts. Pastāv dažādu nozaru dabisko monopolu franšīze, piemēram, franšīzē ir nodota Lielbritānijas Nacionālā loterija, 3G mobilās telekomunikācijas un televīzijas apraides licences, bet ASV kopš 1970. gadu sākuma — kabeļtelevīzijas pakalpojumi.
Divas dzelzceļa franšīzes konkursa iezīmes piemita arī citām nosauktajām valdības franšīzēm. Valdības franšīzēm ir raksturīgs "sabiedrības interešu" elements, kas ietekmē franšīzu specifikācijas. Piemēram, televīzijas licenču gadījumā bieži vien nozīmīgs ir sniegto pakalpojumu kvalitatīvais aspekts — tiek norādīti programmu veidi un īpašības. Var apgalvot, ka pasažieru dzelzceļa pakalpojumu jomā valdībai ir spēcīga politiska nepieciešamība nodrošināt franšīzes ņēmēju sniegto pakalpojumu atbilstību minimāliem standartiem. Tāpēc, lai arī tiek gaidīts, ka franšīzu ņēmēji sniegs pakalpojumus ar lielu uzņēmējdarbības vērienu, līgumu nosacījumi tik un tā nosaka TOC nodrošināto pakalpojumu minimālo pieļaujamo līmeni. Šie pasažieru pārvadājumu prasību (PSR) sniegtie pakalpojumi vidēji aptver aptuveni 75–90 % BR grafika.
Dzelzceļa franšīzes otra iezīme, kas to atšķir no citām valdības franšīzēm, ir tāda, ka, saglabājoties pašreizējiem satiksmes un ieņēmumu līmeņiem, uzņēmumu ieņēmumi lielākoties nav pietiekami izmaksu segšanai, īpaši tāpēc, ka izmaksu pamatā ir "komerciālā" sliežu ceļa piekļuves un ritošā sastāva nomas maksa. Tāpēc uzvarējušā uzņēmuma izvēles pamatkritērijs lielākoties bija nevis visaugstākā piedāvājuma princips, bet gan piedāvājums nodrošināt uzņēmuma darbību par viszemāko subsīdiju.
Franšīzes konkursam raksturīgas vairākas pamatiezīmes.
• Lai veicinātu interesi par konkursiem, samazinātu potenciālos šķēršļus ienākšanai tirgū, vājinātu pārvaldītāja priekšrocības un atvieglotu fizisko aktīvu nodošanu atkārtotas franšīzes gadījumā, fiziskie aktīvi tika pārdoti citiem uzņēmumiem, kas tos piedāvāja izmantot vai nomāt. Sekas tam ir tādas, ka, lai arī nozares kopējais apgrozījums ir aptuveni 4–5 miljardi sterliņu mārciņu, franšīzes ņēmēju pašu kapitāla un finanšu parādu līmenis nesasniedz pat 200 miljonus sterliņu mārciņu. (NERA, 2004, 19. lpp.) Tādējādi franšīzes ņēmējiem pieder maz aktīvu un tie
- maksā sliežu ceļa piekļuves maksu NR;
- nomā stacijas, kas pieder NR (izņemot stacijas Londonā, taču NR pārvalda lielāko daļu termināļu);
- nomā ritošo sastāvu no ROSCO;

- pārņem TOC uzņēmumu no valdības/iepriekšējā pārvaldītāja par simbolisku summu, un būtiski ir tas, ka tiek iegūts arī iepriekšējā pārvadātāja personāls.
• Sākotnēji franšīzes tika piešķirtas uz 7 gadiem, lai arī TOC, kam bija jānomā daudz jauna ritošā sastāva, šis termiņš sasniedza pat 15 gadus.
• Franšīze parasti tiek piešķirta pretendentam, kas par franšīzes termiņu prasa viszemāko kopējo subsīdiju (par rādītāju pieņemot pašreizējo neto vērtību, PNV), lai arī iznākumu var ietekmēt papildu pakalpojumu priekšrocības.
• Apmaiņā pret subsīdijām franšīzes ņēmējs uzņemas ieņēmumu risku.
Lai arī dzelzceļa franšīzes principu pamatā ir valdības īstenotā citu pakalpojumu nodošana franšīzē, pasažieru dzelzceļa pakalpojumi tomēr ir saistīti ar svarīgu sabiedrības interešu, riska uzņemšanās un stimulu kopumu. Tā kā citās valstīs bija maz līdzīgu pasažieru dzelzceļa franšīzes paraugu, Lielbritānijas dzelzceļa franšīzes modeļa izstrāde bija jāsāk no pašiem pamatiem. Franšīzes politika un modeļa attīstība kopš sākotnējā franšīzes perioda ir dalāma trīs posmos.
I posms. Īstermiņa līgumi, zems specifikācijas līmenis, augsta risku pārnese (1995–1998)
Pirmos līgumus ietekmēja plaši izplatītais pieņēmums, ka laika gaitā būtiski samazināsies pārvadātāju atkarība no subsīdijām. Šīs pārdrošās prognozes caurvija visu līgumu piešķiršanas procesu, un to pamatā bija pieņēmums, ka ir iespējams sasniegt ievērojamu efektivitātes, satiksmes un ieņēmumu pieaugumu. Tādēļ uzņēmumi apņēmās sniegt PSR (un citus) pakalpojumus, un parasti līgumā tika paredzēta ikgadējo subsīdiju profila samazināšanās vai prēmiju apjoma pieaugums.
Franšīzē nodotie uzņēmumi tika aizsargāti no tiešas jaunu trešās puses pārvadātāju konkurences, liedzot iespēju izvēlēties izdevīgākās franšīzu darbības jomas. No šīs konkurences "ierobežošanas" bija plānots pamazām atteikties periodā no 1998. līdz 2002. gadam. Ierobežošanas mērķis — dot TOC iespēju panākt efektivitātes un ieņēmumu pieaugumu. Konkurences ierobežošana samazināja arī franšīzes ņēmēju ieņēmumu risku: to ieņēmumu plūsma bija drošāka, tāpēc franšīzes subsīdijās tika paredzēta mazāka riska prēmija.
II posms. Ilgtermiņa līgumi, augstāks specifikācijas kvalitātes līmenis, augsta risku pārnese (1998–2002)
Leiboristu opozīcija līdz ievēlēšanai 1997. gadā dzelzceļa privatizāciju, tostarp franšīzi, uztvēra negatīvi. Taču līdz leiboristu nākšanai pie varas 1997. gada maijā bija sākušies visu 25 franšīzu līgumu termiņi. Laika gaitā leiboristu valdība pārņēma franšīzes procesu; tas kļuva par leiboristu valdības transporta politikas stūrakmeni, kā tika ziņots 1998. gada Transporta Baltajā grāmatā.

Šī Baltā grāmata bija pamatā politikai, kuru es dēvēju par II posma franšīzes politiku. Grāmatā bija izklāstīti franšīzes modeļa trūkumi, tostarp iebildumi pret pakalpojumu specifikāciju, stimuliem veikt investīcijas un pakalpojumu sadalījumu paketēs.
• Pakalpojumu standartu mainīšana. Franšīzu līgumos nebija ietverti mehānismi, kas franšīzes devējam ļautu paaugstināt pakalpojumu standartus. Valdība uzskatīja, ka pakalpojumu kvalitāte nav pietiekami augsta. Taču līgumos nebija nosacījumu, kas ļautu no TOC prasīt standartu paaugstināšanu.
• Stimuli veikt investīcijas. Baltās grāmatas izdošanas laikā gandrīz nekas neliecināja, ka franšīzu ņēmēji apņemsies nomāt jaunu ritošo sastāvu. Negaidītās ekonomiskās izaugsmes laikā pieauga nepieciešamība izstrādāt transporta politiku, kas nodrošinātu jaunas investīcijas — investīcijas dzelzceļa nozarē liecinātu, ka valdība piedāvā reālistisku alternatīvu ceļu satiksmes sastrēgumiem (kas saasinājās ekonomiskās izaugsmes dēļ). Valdība uzskatīja, ka īsie franšīzu termiņi traucē pārvadātājus īstenot ilgtermiņa plānošanu un ieguldījumus" (6.7. p., kas citēts Pārstāvju palātas Īpašās transporta, pašvaldību un reģionu komitejas 2002. gada ziņojuma 12. p.). Tādēļ politikas mērķis bija garāku franšīzu termiņu ieviešana. Tika plānots, ka garāki termiņi pamudinās franšīzu ņēmējus ilgtermiņā nomāt jaunu ritošo sastāvu, un, pagarinot citu ilgtermiņa investīciju atdeves periodu, tiks stimulēta ieguldījumu veikšana. SRA uzskatīja, ka lielākiem uzņēmumiem ir lielāka investīciju kapacitāte, un tādēļ norādīja, ka pretendentu izraudzīšanā priekšroka tiks dota lielākiem uzņēmumiem.
• Franšīzu sadalījums paketēs. Tā kā kvalitātes un investīciju mērķu dēļ franšīzu līgumi bija jāizbeidz priekšlaikus, radās izdevība mainīt daudzas pakalpojumu paketes, kas veido katru TOC. Viens no šo izmaiņu aspektiem bija pakalpojumu ģeogrāfiskās vienotības nostiprināšana. Piemēram, šajā posmā tika izveidotas Wales and Borders un Wessex franšīzes. Šim virzienam toties ne visai atbilda pakalpojumu koridora franšīzes izveide — TransPennine Express.

Taču, ja šīs izmaiņas neizdotos iekļaut aktīvajos franšīzu līgumos, jaunā politika sāktu funkcionēt ar ievērojamu laika nobīdi, jo franšīzu termiņi beigtos tikai pēc vairākiem gadiem. Franšīzu devējam tika norādīts nevis pārskatīt franšīzu līgumus, bet gan veikt visu līgumu atkārtotu franšīzi, sākot ar līgumiem, kuru termiņam bija jābeidzas 2001.–2004. gadā.
Jāpiebilst, ka valdībai radās vēl kāda būtiska problēma saistībā ar politiku. Daudzu TOC uzņēmējdarbības plāni bija pārmērīgi optimistiski, tādēļ, subsīdiju profilam samazinoties un negatīvi ietekmējot franšīzu ņēmēju finanses, vairākiem TOC iestājās finanšu krīze. Atkārtota franšīze šiem TOC būtu iespēja atbrīvoties no ārkārtīgi neizdevīgajiem līgumiem, vienlaikus dodot franšīzes devējam iespēju izvairīties no franšīzes sanācijas vai tās līguma izbeigšanas. Lai gan atkārtotas franšīzes īstenošanas pamatā bija noteikti investīciju un kvalitātes mērķi, Afuzo un Ņūberijs, aplūkojot atkārtotas franšīzes mērķi, piemin "...līgumu "aizstāšanas" posmu (būtībā — neitrālu apzīmējumu līgumu pārskatīšanai) ar mērķi mainīt atsevišķus līguma nosacījumus" (Afuzo un Ņūberijs, 2004, 393. lpp.).
Par spīti lielajām pūlēm 1998.–2002. gadā pārskatīt franšīzu līgumus, tika pārskatīts tikai viens no tiem (Chiltern Railways). Pārstāvju palātas Īpašā transporta komiteja ziņoja, ka līdz 2001. gada decembra beigām atkārtoti nodots franšīzē nav neviens no 18 īstermiņa līgumu TOC un ka "franšīzu aizstāšanas programma nav izdevusies" (turpat, 18. p.).
Atkārtotās franšīzes procesu apgrūtināja arī citas būtiskas problēmas.
• Railtrack tika nodots administrēšanai gadu pēc Hetfīldas avārijas 2000. g. oktobrī, kas izraisīja plašas diskusijas par sliežu ceļu, īpaši Railtrack īstenotās infrastruktūras pārvaldības zemo kvalitāti. No tā izrietošās nedrošības dēļ bija grūti izveidot jaunas ilgtermiņa franšīzes, kas ietvertu infrastruktūras uzlabošanu.
• Valdība ar Transporta ministrijas starpniecību nevēlējās dot atļauju līguma slēgšanai par jauno InterCity East Coast franšīzi ar 20 gadu termiņu. Tas, kā secināja SRA tā laika vadītājs, bija "būtisks sarežģījumu avots" (Pārstāvju palātas Īpašās transporta, pašvaldību un reģionu komitejas 2002. gada ziņojums).
III posms. Īstermiņa līgumi ar pagarināmu termiņu, augsts specifikācijas līmenis, zema risku pārnese (kopš 2002. gada)
Līdz 2001. gada jūlijam valdība mainīja pieeju — tā vēlējās panākt franšīzu termiņu pagarinājumu par diviem gadiem; ministrs paziņoja, ka franšīzu priekšlaicīgai nomaiņai jābūt "izņēmumam, nevis likumam" (turpat, 21. p.). Tolaik bija kļuvis skaidrs, ka franšīzes politika tiek mainīta vēlreiz.
Jaunā politika tika izklāstīta SRA 2003. gada stratēģiskajā plānā. Bija paredzēti augstāki un arvien pieaugoši darbības līmeņi un pakalpojumu standarti; ar līgumu noteikta samazināta risku pārnese, atgriešanās pie īstermiņa franšīzēm (ar termiņa pagarinājumiem, ja veiktspēja laba), un vēlreiz tika pārskatīts pakalpojumu sadalījums paketēs. Politikas ietekmē franšīzes tiek pārvaldītas detalizētāk, īpaši pakalpojumu specifikācijas un finanšu pārraudzības jomā.
III posma politika tika ieviesta, reaģējot uz franšīzu finanšu darbības rezultāru pasliktināšanos. Hetfīldas avārija 2000. gada oktobrī izraisīja pakalpojumu nodrošināšanas traucējumus un lielus ieņēmumu zaudējumus TOC, kā arī padziļināja un paātrināja daudzu TOC finanšu krīzi.
 Krīzes iemesls bija neefektīva finanšu pārvaldība (kā izklāstīts iepriekš). SRA 2003. gada stratēģiskajā plānā tika akcentēta TOC vājā darbība un nepietiekamā pakalpojumu kvalitāte, kā arī pasažieru dzelzceļa pakalpojumu (un dzelzceļa infrastruktūras) nodrošināšanas pieaugošās izmaksas (SRA, 2003, 10. lpp.). Jaunās politikas mērķis bija labot to, ko SRA vadītājs uzskatīja par "fundamentāli neveiksmīgu franšīzu līgumu" (Hansard, 2003. gada 26. febr., 642. par.). Nosaukšu būtiskākās izmaiņas.
• Ieņēmumu (un peļņas) sadale. III posma politika būtiski atšķiras no iepriekš īstenotajām — ieņēmumu risku daļēji uzņemas arī franšīzes devējs; sadalīt var arī peļņu.
 Franšīzes devējs nodrošina daļu "trūkstošo ieņēmumu", savukārt saņem daļu "papildu ieņēmumu". Būtībā šajā politikā ir oficiāli iekļauts mehānisms, ko franšīzes devējs jau izmantojis, lai segtu starpību, ja TOC radušies zaudējumi.

Uzņēmējdarbības pārraudzība. Lai attaisnotu TOC ieņēmumu papildināšanu ieņēmumu trūkuma gadījumā, franšīzes devējs rūpīgi pārrauga TOC izmaksas. Tādējādi franšīzes devējs ir atgriezies pie ieņēmumu vai peļņas regulēšanas modeļa vai pilnvarotāja un pārstāvja attiecībām, kas bija pamatā British Rail pakalpojumu sniegšanas līgumam ar valdību, — pie modeļa, kuru franšīzes modelim bija jāaizstāj.
Pakalpojumu specifikācija. III posma politikas tika uzskatīts, ka franšīzes devējam jābūt "dzelzceļa stratēģiskās specifikācijas noteicējam" (SRA, 2003, 12. lpp.). Tas nozīmē atgriešanos pie centralizētas (valdības īstenotas) plānošanas tā vietā, lai pieļautu, piemēram, "neplānotu pakalpojumu apjoma pieaugumu, kas ir izraisījis vilcienu ceļu pārslogojumus kritiskajās zonās"
 (turpat, 62. lpp.). Tādējādi, lai arī SRA apgalvoja, ka nevēlas "apslāpēt privātā sektora vērienu, izmantojot detalizētu pārvaldību" (SRA, 2002. g. nov.), tā stratēģija ir tieši šāda. SRA un tās pēctecis — Transporta ministrija — nosaka TOC efektivitātes etalonus, pakalpojumu līmeņus, grafikus, iekārtas un standartus, norāda un pārrauga finanšu modeļus un iejaucas uzņēmējdarbības procesā, ja izmaksas būtiski atšķiras no plānotajām.

Franšīzu termiņi. III posmā pilnībā tikusi mainīta pozīcija attiecībā uz franšīzu termiņiem. Tā kā tika piegādāts jauns ritošais sastāvs (par spīti šķietamajam traucēklim — "īstermiņa" franšīzēm), iespējams, nepārsteidz tas, ka "īstermiņa" franšīzes netika uzskatītas par traucēkli ilgtermiņa saistībām. Tāpēc franšīzu politika atgriezusies pie īsiem (aptuveni septiņus gadus) franšīzu termiņiem, tiesa gan, uzreiz paredzot iespēju termiņu pagarināt.
Franšīzu sadalījums paketēs. Tiek pārskatīts un restrukturēts franšīzu sadalījums paketēs. ETMK (2005, 54. lpp.) apgalvo, ka viens no galvenajiem argumentiem par labu piedāvājumu konkursiem ir tas, ka tādējādi "ir iespējama integrēta pakalpojumu tīkla saglabāšana". Lielbritānijā šī "integritāte" tomēr ir bijusi visai problemātiska, un franšīzes procesa III posma vēlreiz tiek mēģināts pārveidot pakalpojumu sadalījumu paketēs. Politikas mainīšanas mērķis ir jauns mēģinājums novērst neefektīvu sliežu ceļu kapacitātes izmantošanu un atrisināt TOC darbības modeļu atšķirību radītās grūtības. Piemēram, tiek uzskatīts, ka, ja vienas Londonas galastacijas pakalpojumus pārvaldītu tikai viens TOC, pārvadātājam būtu vienkāršāk atrisināt konfliktus organizācijas iekšienē. Tādējādi atšķirīgs franšīzu sadalījums paketēs varētu sekmēt kapacitātes izmantojumu. Tāpēc dažas franšīzes (šeit jāmin Central Trains) tiek iekļautas blakus franšīzēs un jaunā West Midlands franšīzē, savukārt citas franšīzes tiek restrukturētas vai apvienotas, lai katru Londonas termināli pārvaldītu tikai viens TOC. Piemēram, TOC Thames, Great Western un Wessex, kuru darbības vieta ir Londonas Padingtonas stacija, tiek apvienoti franšīzē Great Western.
Secinājumi
Franšīzes sistēmas izstrādes parametri pirmās desmitgades laikā ir mainījušies, lielākoties kā atbildes reakcija uz franšīzes pakalpojumu sniegšanas jomā konstatētajām problēmām. Fosters, Transporta ministra padomnieks BR privatizācijas laikā, 2004. gadā pauda šādu viedokli:
"Līdz šim valdības iniciatīva un ārkārtas iejaukšanās ir vairojusi neizpratni par nozares līgumattiecību un stimulu struktūru, palielinājusi izmaksas un pavērsusi nozari atkārtotas nacionalizācijas virzienā, nozares riskus no pārvadātājiem un to klientiem pārvirzot atpakaļ nodokļu maksātājiem." (Fosters un Kāslss, 2004, 7. lpp.)
Atminoties šos viedokļus par franšīzes procesu un pēc tam (turpmāk tekstā) aplūkojot to, cik vāji dzelzceļa franšīze atgādina franšīzes principus, kļūst skaidrs, ka dzelzceļa jomas franšīze drīzāk ir nevis "modelis", bet gan "taustīšanās tumsā". Piemēram, mēs konstatējām, ka franšīzes politika ir attīstījusies (jāatzīst, attālinoties no franšīzes principiem) un ka dažas modeļa specifikācijas ir bijušas visai svārstīgas. Šīs politikas izmaiņas lielākoties bija atbildes reakcija uz sākotnējā franšīzes modelī un vēlākajos modeļos konstatētajām kļūdām. Šo izmaiņu dēļ tikuši rīkoti atkārtoti franšīzu konkursi vai slēgti jauni starpposmu līgumi. Ja konkursu modelis un tā īstenojums praksē būtu bijis piemērots, tā nebūtu bijis jānotiek.
Pirmās desmitgades laikā valdība konsekventi ir centusies nostiprināt pakalpojumu standartus un veiktspēju. Franšīzu izmaksu pieauguma, tīkla pārslogojuma un daudzu franšīzu finanšu neveiksmju dēļ ir ieviests augstāks pakalpojumu specifikācijas līmenis un rūpīgāka finanšu pārvaldība, tāpēc uzņēmumiem ir mazāk iespēju strādāt ar uzņēmējdarbības vērienu. Franšīzu termiņu jautājumu skārušas būtiskas svārstības: vispirms tika ieviesti "īsi" termiņi (ar izņēmumiem), pēc tam vispiemērotākie šķita "garie" termiņi, bet tagad notikusi atgriešanās pie "īsajiem" termiņiem (ar iespēju tos pagarināt, ja darbība atbilst noteiktiem kritērijiem).
Visbeidzot, nopietnas šaubas radījis franšīzu pakalpojumu piemērots sadalījums paketēs un to lielums, BR peļņas centriem, mārketinga produktiem, reģionālajiem un Londonas termināļiem veidojot pamatu TOC pakalpojumu pakešu apvienošanai; tā rezultāts ir liels franšīzu konkursu apjoms. Ņemot vērā to, ka franšīzes devējs uzskatījis par vajadzīgu atkārtoti pārskatīt TOC sadalījumu paketēs, lai optimizētu kapacitāti un atvieglotu kapacitātes sadales problēmas, jāsecina, ka ieviest franšīzi, saglabājot integrētu pakalpojumu tīklu, ir grūtāk, nekā šķiet.
Konkursu modelis
Franšīzes pamatā ir konkurss, kurā tiek izsolītas ekskluzīvas tiesības sniegt noteiktus pakalpojumus. Par lielāko daļu TOC uzņēmumu franšīzes ņēmējam tiek piedāvātas subsīdijas, nevis valdība saņem prēmijas, sk. 3. tabulu. Sākotnēji tika ieviesti šādi principi:
• ieņēmumu un izmaksu risku uzņēmās franšīzes;
• tika ierobežota trešo personu ārpusfranšīzes konkurence;
• lai arī sliežu ceļa piekļuves maksu regulē dzelzceļa regulators, maksas pieaugumu būtībā kompensē papildu (vai "caurplūstošie") franšīzes devēja maksājumi;
• dzelzceļa pārvadātāju, ROSCO un infrastruktūras pārvaldnieka darbības standartu pamatā ir "darbības uzlabošanas shēmas". Šīs shēmas veido dzelzceļa nozares un franšīzes devēja segmentu savstarpējās fiziskās un finanšu atkarības formālo struktūru. Šo režīmu mērķis ir kompensēt — samazinot smagu zaudējumu risku — zaudējumus, kuru avots ir citu nozares dalībnieku vājā darbība;
• dzelzceļa pārvadātājiem bija jāuzņemas darba konfliktu riski;
• valdība uzņēmās pakalpojumu līmeņa riskus — risku, ka franšīzes termiņa laikā būs spēkā līgumā paredzētais (PSR) pakalpojumu līmenis. Specifikāciju mainīšana valdībai nozīmētu bargus līgumsodus;
• franšīzes ņēmēji uzņēmās pakalpojumu līguma neizpildes risku — neizpildes gadījumā tie zaudētu galvojumu, kas sākumā tika noteikts aptuveni 15 % pirmā gada apgrozījuma apmērā (un pēc tam paaugstināts).
I posma franšīzu līgumos lielākoties nebija iekļauti pārtraukšanas punkti; tie bija pilnīgi līgumi, lai arī franšīzēm bija iespēja panākt franšīzes termiņa pagarinājumu, ja franšīzes ņēmējs apņēmās veikt noteiktus ieguldījumus. Sākotnēji tika plānots, ka I posma franšīzē tiks izmantota "peļņas sadale" — "ārkārtas" peļņa vai zaudējumi tiktu sadalīti starp līgumslēdzējām pusēm.
 Lai arī attiecīgie tā laika ministri no šā principa atteicās, tas līdz ar ieņēmumu sadali ir ieviests III posma franšīzēs.
Piedāvājumu iesniegšanas process
2. nodaļā es aplūkoju franšīzu piedāvājumu iesniegšanas modeļus, konstatējot, ka, piemēram, pirmās cenas slēgtās izsoles var veicināt pārmērīgi augstu piedāvājumu iesniegšanu. Ja vien uzņēmumi, piedaloties konkursā, neīsteno agresīvu taktiku, Vikrija tipa izsole (otrās cenas slēgtā izsole) var samazināt ietekmi, ko uz slēgtajiem konkursiem atstāj informācijas trūkums. Afuzo un Ņūberija ziņojumi par dzelzceļa franšīzu jomu.
"...sākotnējais plāns bija sadalīt dzelzceļa pakalpojumu sniegšanu, izmantojot otrās cenas slēgto izsoli — Vikrija tipa izsoli —, kuras katrs pārvadātājs iesniegtu grafiku. Pēc tam visi piedāvājumi tiktu apvienoti un izraudzīts grafiks ar visaugstāko kopējo vērtību. Uzvarētāji maksātu otrā augstākā piedāvājuma cenu. Taču šis modelis tika uzskatīts par pārāk sarežģītu, tāpēc no tā atteicās par labu vienkāršākai konkursu sistēmai." (Afuzo un Ņūberijs, 2004, 392. lpp.)
Tāpēc jāņem vērā, ka konkursi tika rīkoti, uzņēmumiem iesniedzot piedāvājumus bez informācijas par citu uzņēmumu piedāvājumiem un tāpēc bez ierobežojošā efekta, ja būtu informācija par citu uzņēmumu rīcību.
Kvalitatīvais novērtējums
2. nodaļā izklāstīts, ka konkursi var notikt vai nu formālu zemākā/augstākā piedāvājuma izsoļu veidā, piedāvājuma kvalitatīvajām īpašībām tiekot izteiktām skaitliski, vai arī "skaistumkonkursa" veidā, dominējot kvalitatīvajām īpašībām. Taču "skaistumkonkursu" vērtēšanas subjektivitāte var apgrūtināt novērtēšanu.
Ja neaplūkojam jautājumu, cik sekmīgi I posmā noritēja vērtēšana (īpaši uzņēmējdarbības plānu reālistiskuma/ilgtspējīguma novērtēšana), process bija samērā vienkāršs. I posma konkursos lielākoties netika ņemti vērā "kvalitātes" kritēriji, un uzmanība tika pievērsta "lielākoties zemākajām izmaksām un maksimālajam riskam, ko gatavs uzņemties pretendents" (SRA, 2002. g. nov.). Tā kā kvalitāte gandrīz netika vērtēta, uzdevumam būtu bijis jābūt vienkāršākam.
Franšīzes procesa II posmā lielāka "stratēģiskā" uzmanība tika pievērsta franšīzes pakalpojumu sniegšanai, un mērķis bija paaugstināt pakalpojumu sniegšanas standartus, palielināt investīcijas un atkārtoti nodot franšīzē daudzās finanšu grūtībās nonākušās franšīzes. Jau pēdējais minētais aspekts vien — mēģinājums labot I posma novērtēšanas laikā pieļautās kļūdas — apgrūtina novērtēšanu. Taču II posmam bija arī ambiciozie — lai arī nekonkrētie — mērķi investīciju un darbības jomā, un konkursi atgādināja skaistumkonkursus. Īpašā transporta komiteja atzina, ka SRA
"...skaidri nenorādīja pretendentiem savas prasības. Pārvalde izdeva pirmo franšīzu aizstāšanas rokasgrāmatu tikai tad, kad jau bija noslēdzies pirmās franšīzu aizstāšanas kārtas pretendentu priekškvalifikācijas posms. Tikai dažus mēnešus vēlāk tika izdots rokasgrāmatas pārstrādātais izdevums. … Great North Eastern Railway norādīja, ka pretendenti tika aicināti doties "dārgā ceļojumā, neko nezinot par ceļošanas apstākļiem un tikai nojaušot par galamērķi". … [Transporta] ministrija uzskatīja, ka, tā kā Stratēģiskā dzelzceļa pārvalde principā ļāva dzelzceļa pārvadātājiem izteikt piedāvājumus par tādiem aspektiem kā ritošā sastāva nomaiņa, tā saņēma savstarpēji nesalīdzināmu piedāvājumu kopumu, kuru bija grūti novērtēt." (Pārstāvju palātas Īpašās transporta, pašvaldību un reģionu komitejas 2002. gada ziņojums, 19. p.)
Šajā kontekstā ir viegli saprast, kāpēc II posma atkārtotā franšīze neizdevās. SRA centās risināt "kvalitātes jautājumu", taču nenorādīja, kā proporcionāli tiek novērtēti dažādi aspekti, un nezināja, kā salīdzināt piedāvājumus, kuru novērtējums ir atkarīgs no kvalitatīvajām īpašībām.
Atlases kritēriju caurredzamība un skaidrība ir svarīga gan franšīzes devējam, gan pretendentiem. Ja arī franšīzes devējs pēc II posma franšīzes labāk izprata, kāda svarošana piemērojama franšīzes "skaistumkonkursa" kritērijiem, pēc gada bija redzams, ka pretendentiem šīs vērtības nebija kļuvušas skaidrākas. 2003. gadā dzelzceļa franšīzes ņēmējs First Group netika iekļauts dzelzceļa franšīzes Greater Anglia — jaunas franšīzu paketes, kurā tika iekļauta tā labi pārvaldītā franšīze Great Eastern, — izvēlēto pretendentu sarakstā. First Group apsvēra iespēju tās neiekļaušanu apstrīdēt Augstākajā tiesā. SRA atbildot norādīja, ka mainījies tās franšīzes process. The Guardian pārfrāzēja SRA atbildi šādi: "Uzņēmums zaudēja godīgā konkurences cīņā, kurā piedāvājumi tika novērtēti pēc kritērijiem, kas aptvēra plašu diapazonu no uzticamības līdz ritošajam sastāvam, investīcijām un mērķiem." (The Guardian, 2003) First Group pēc tam atzina, ka nav ņēmis vērā jaunos atlases kritērijus. Taču pretēji franšīzes konkursu rīkošanas principiem atlases kritēriju nozīmīguma svarošana pretendentiem netiek atklāta:
"Nikola Šova [Nicola Shaw], SRA darbības direktore, apgalvo, ka to [pretendentu atlasi] nosaka ne tikai cena. Viņa norāda, ka žūrija novērtē katra piedāvājuma "izpildāmību" — vai dzelzceļa pārvadātājs spēs izpildīt solīto. Tā novērtē vairākus katra piedāvājuma aspektus, piešķirot punktus, parasti no 100, veidojot sarežģītu struktūru, kurā tiek ņemts vērā itin viss, sākot ar ritošo sastāvu un beidzot ar braucienu biežumu, personālu un risku." (The Guardian, 2004)
Taču "punktu piešķiršanas sistēma ir konfidenciāla, [un] pretendenti piedāvājumus iesniedz, šo sistēmu nezinot" (Modern Railways, 2003). Kā jau norādīju (50. lpp.), konkursu izdošanās ir atkarīga no tā, vai pretendenti pārzina konkursa dažādo kritēriju nozīmīguma svarus, tādēļ mēs nevaram būt droši, ka konkursa gaitā tika izraudzīts vispiemērotākais uzņēmums. Jāpiebilst arī tas, ka franšīzes procesa izdošanās ir atkarīga arī no tā, vai uzvarējušie pretendenti izpilda solīto. Taču, kā norādīts tālāk šajā rakstā, franšīzes ņēmēji ne vienmēr nodrošina noteiktos pakalpojumu standartus. Tāpēc vienam no kvalitatīvās atlases kritērijiem vajadzētu būt pārvaldītāja līdzšinējās darbības novērtējumam.

Salīdzinājumā ar II posma "skaistumkonkursa" pazīmēm III posma konkursam ir raksturīgs augsts specifikācijas līmenis, tāpēc piedāvājumus ir vieglāk salīdzināt. Piemēram, pretendentiem jāiesniedz pamatpiedāvājums, kas ļautu piedāvājumus salīdzināt tieši; pretendenti drīkst piedāvāt arī papildu pakalpojumus par atsevišķu cenu. Protams, augstais specifikācijas līmenis ierobežo uzņēmējdarbību, jo uzņēmējdarbības plānošanu veic franšīzes devējs. Taču specifikācija atvieglo piedāvājumu salīdzināšanu un to reālistiskuma un izpildāmības noteikšanu. Šajā sagatavotajā vidē, kurā vairākumam dalībnieku jau ir būtiska franšīzes pieredze, ir paredzami reālistiskāki piedāvājumi.

Jānorāda, ka franšīzes devējs ir apsolījis, ka III posma piedāvājumu novērtējumi un līgumu slēgšana "tiks veikta ātrāk" (SRA, 2002. gada nov.). Tas varētu samazināt pretendentu izmaksas, tādējādi palielinot interesi par dalību konkursā. Turklāt atšķirībā no I posma franšīzes devējs plāno rīkot nākamos konkursus retāk, lai samazinātu dalībnieku nogurumu (tādējādi paplašinot konkurenci) un franšīzes devēja resursu ieguldījumu. (SRA, 2003, 65. lpp.)
Konkurences tirgus
Uzņēmējdarbības apjoms
Lai atvieglotu ienākšanu dzelzceļa franšīzu tirgū, BR uzņēmums bija jāsadala horizontāli. Uzņēmumu sadalot, franšīzei piedāvāto TOC izmērs nepārsniegtu pretendentu grupu finanšu vai darbības pārvaldības iespējas.
 Var arī argumentēt, ka nelieli TOC samazina franšīzes sabrukuma ietekmi.
Kā jau minēju, pakalpojumu sadalījums paketēs bijis visai mainīgs — tā pamatā bijuši BR peļņas centri, uzņēmējdarbības tirgi (piemēram, InterCity maršruti), atsevišķi termināļi un šobrīd zemsliežu (Network Rail) reģionālais plānojums. Norādīju arī, ka ETMK (2005, 54. lpp.) par franšīzes priekšrocību uzskata to, ka tā "ļauj saglabāt integrētu pakalpojumu tīklu". Iespējams, šo principu grūti īstenot praksē ir tāpēc, ka Lielbritānijas tīkls ir sarežģīts.
Šeit jāņem vērā divi saistīti aspekti, kas izpaudušies franšīzē nodotā dzelzceļa darbībā:
• apjomradītu ekonomiju ierobežojošais tīkla lielums;
• tīkla ekonomijas ietekme.
Apjomradīta ekonomija
Prestons (Preston, 1996, 10. lpp.) atzīmē, ka tādiem pārvadātājiem kā BR konstatēts samazinošs mēroga efekts, taču pieaugoša blīvumradītā ekonomija. Viņš secina, ka optimāli būtu BR sadalīt trīs četros pārvadātājos, un, pamatojoties uz šo pētījumu, varam secināt, ka sadalījums 25 franšīzēs ir pārmērīgs. SRA atzina, ka "nozarē tiek pausts viedoklis, ka tik daudzu privatizētu uzņēmumu izveides dēļ trūkst augsta līmeņa pārvaldītāju, kas nepieciešami nozares sekmīgai darbībai" (SRA, 2002, 7. lpp.). Taču arī pēc SRA racionalizācijas plāna īstenošanas paliktu 19 TOC. Turklāt tikai dažu pārvadātāju esamības radītās ekonomijas avots ir "efektīvāks termināļu telpu, transportlīdzekļu un personāla izmantojums, sniedzot vairāk pakalpojumu" (turpat).
Tīkla ekonomika
Prestons nav drošs, cik daudz darījumu izmaksu līmeni mainījis sadalījums 25 TOC (turpat, 5. lpp.), taču šķiet loģiski pieņemt, ka dažādiem TOC svarīgākas būs savtīgās peļņas intereses nekā to aizstātās iekšējās darbības. Tādējādi virssliežu funkciju "pārmērīgais" horizontālais sadalījums palielina darījumu izmaksas TOC fiziskās saskares vietās.
Tāpat katrs uzņēmums cenšas optimizēt savu darbību, nevis tīkla lietojumu, un tas ietekmē darījumu izmaksas un konkurējošos tīkla kapacitātes pieprasījumus (kuru apmierināšana var prasīt ilgstošas pārrunas). Šādu rīcību saasina sliežu ceļa piekļuves maksa, kas veicina tīkla lietojumu. No 1995.–1996. līdz 2004.–2005. gadam sliežu ceļa piepildīto vilcienkilometru apjoms pieauga par 22 % (Transporta ministrija, 2005). Piekļuves maksa daudz nemainās atkarībā no noslogojuma; nelielā piekļuves maksa ir mudinājusi pārvadātājus organizēt maz piepildītu vilcienu kursēšanu. Tā kā uzņēmumi optimizē savu sliežu ceļu noslogojumu un organizē maz piepildītu vilcienu kursēšanu, tīkls dažviet, piemēram, Londonas termināļos, kļuvis ļoti noslogots.
Konstatējot šīs problēmas, viens no SRA uzdevumiem bija nodrošināt, ka dzelzceļi tiek plānoti un izmantoti kā "vienots tīkls, nevis tikai dažādu franšīzu apkopojums" (Pārstāvju palātas Īpašās transporta, pašvaldību un reģionu komitejas 2002. gada ziņojums, 6. p.). Kapacitātes problēmas izraisījušas divējādas sekas — franšīzes devējs daudz vairāk iejaucas kapacitātes izmantojumā, arvien vairāk nosakot katra TOC pakalpojumu līmeņus svarīgākajos maršrutos. Šī pieeja tīkla noslogojumā sliežu ceļa kapacitātes sadalījumam un izmantojumam formāli ir definēta franšīzes devēja Kapacitātes izmantojuma politikā (CUP) un Maršrutu izmantošanas stratēģijās. CUP kontrolē franšīzes devējs, un tās mērķis ir optimizēt pašreizējās dzelzceļa kapacitātes izmantojumu. SRA to raksturoja kā
"...atgriešanos pie vienotas plānošanas — maršrutu pa maršrutam —, atsakoties no pieejas "kas pirmais brauc, tas pirmais maļ", kuras dēļ tīkls tika pārslogots" (SRA, 2003b, 62. lpp.).
Otrs politikas solis kapacitātes izmantojuma problēmas risināšanai bija pāreja uz vienu TOC katram Londonas terminālim, īpaši Liverpool Street un Paddington. SRA uzskatīja, ka tādējādi tiks uzlabots tīkla izmantojums, "veicinot optimālu kapacitātes izmantojumu, nodrošinot vienkāršāku, saprotamāku un neitrālāku ikdienas saskari ar pasažieriem, kā arī atvieglojot atgūšanos no pakalpojumu traucējumiem" (SRA, 2002). Līdzīgu iemeslu dēļ ir mainīts arī citu franšīzes pakalpojumu sadalījums paketēs — lai pēc iespējas nodrošinātu individuālu infrastruktūras izmantojumu, tādējādi samazinot darījumu izmaksas un atvieglojot kapacitātes sadali.
Šī pakalpojumu sadalījuma mainīšana gan nav vienkārša, un TOC un Network Rail horizontālās un vertikālās saskares optimizēšanas dēļ var ciest tīkla sadarbības struktūras un tirgus modeļi. Tāpēc izveides laikā Railtrack/Network Rail mainīja savu struktūru, par pamatu ņemot nevis vertikāli integrētos uzņēmumus InterCity, Network SouthEast (Londonā) un Regional Railways, bet gan ģeogrāfiskos reģionus. Modern Railways norāda, ka "Transporta ministrijas pašreizējā politika ir saskaņot franšīzes ar NR maršrutiem" (Modern Railways, 2005). Tādējādi šī specifiskā franšīzu pakalpojumu pakešu maiņa atvieglos darbību saskares vietās, taču nāksies atteikties no tirgus apstākļos pieņemtajiem apsvērumiem, kas bija raksturīgi 1980. gados sāktajai franšīzu sadalīšanai paketēs uz nozares uzņēmumu pamata.
Pretendentu ieinteresētība
Tāpat kā citu izsoļu gadījumā, arī piedāvājumu konkursa izdošanās ir atkarīga no pietiekamas intereses piesaistīšanas TOC uzņēmumiem. Centienus piesaistīt uzņēmumus konkursam būtiski ietekmēja lēmums, vai ļaut BR iesniegt piedāvājumus. Tāpēc jāatzīst, ka, atkāpjoties no kontinentālajā Eiropā ierastās piedāvājumu konkursu politikas, franšīzes procesa vadītājs liedza BR iesniegt piedāvājumus.
 Tas nozīmēja, ka BR — pieredzējis dzelzceļa pārvadātājs — tiek izslēgts no konkurences (lai arī bijušās BR pārvaldības komandas piedāvājumus iesniedza un darbojās dažos uzvarējušajos konsorcijos). Šī izslēgšana turklāt samazināja katra TOC iespējamo pretendentu skaitu. Taču BR izslēgšana no konkurences varēja pamudināt uzņēmumus iesniegt piedāvājumus, ja tie uzskatītu, ka pašreizējam valdības pārvadātājam ir netaisnīgas priekšrocības, piemēram, tāpēc, ka BR varētu labāk pārzināt TOC darbību, vai tāpēc, ka franšīze varētu saņemt šķērssubsīdijas no citas BR daļas. Neatkarīgi no tā, vai tas bija vai nebija māņu paņēmiens, NERA norāda uz to, ka
"vairāki pretendenti sagatavoja ar zvērestu apliecinātas rakstveida liecības, ka nopietni apsvērtu iespēju nepiedalīties konkursā vai tajā nepiedalītos, ja šis aizliegums nebūtu bijis spēkā." (NERA, 2004, 22. lpp.)
1997. gada aprīlī noslēdzās franšīzes procesa I posms. Piedalīties konkursos par pirmajām divām franšīzēm vēlējās 4 vai 5 grupas, taču interese palielinājās franšīzes procesa norises laikā, un vienā no pēdējiem franšīzu konkursiem piedalījās 8 pretendentu grupas. Sākotnējā vilcināšanās piedalīties konkursā, visticamāk, atspoguļoja vispārējo nedrošību par iespējām ietekmēt uzņēmējdarbības rezultātus. Šis efekts bija īpaši izteikts, jo franšīzes procesā tiek pārnests gan ieņēmumu, gan izmaksu risks — parasti tiek pieņemts, ka vieglāk ir ietekmēt darbības izmaksas nekā pasažieru dzelzceļa pakalpojumu ieņēmumus. (Sk. NERA, 1993, 12. lpp.)
Pašu pretendentu grupu skaitu gan nevar uzskatīt par drošu konkurences līmeņa rādītāju, un neatkarīgi no tā, cik daudzi uzņēmumi sākotnēji iesniedz piedāvājumus, atlasīto pretendentu sarakstā parasti iekļāva ne vairāk kā trīs līdz piecas pretendentu grupas. Taču, šķiet, jo vairāk franšīzu tika piešķirtas I posma , jo vairāk pieauga vēlme uzvarēt — varbūt pat par katru cenu. Pirmais franšīzes procesa vadītājs atcerējās:
"Ik reizi subsīdiju līmeni galu galā noteica konkurence, un, kad tika pārdotas pirmās franšīzes, kad kļuva skaidra šo darījumu ietekme uz akciju tirgu, kad atklājās, ka interesi izrāda nopietni uzņēmumi, kad bija jūtama preses reakcija, tad uzņēmumu vēlme piedalīties konkursos pieauga un man iesniegtie piedāvājumi kļuva ambiciozāki." (Semons [Salmon], kuru citē Šo, 2000, 123. lpp.)
Tāpēc pirmo konkursu uzvarētāju iegūto subsīdiju profili bija diezgan dāsni (un to vēlāk apliecināja peļņas līmeņi), lai arī, tā kā vēlākais ārējais pieaugums bija negaidīts, tas nenozīmē, ka agrīno konkursu vērtēšana bija nepilnīga (sk. 1. tabulu). 3. tabulā (6. un 7. kolonnā) redzams, ka pirmo piešķirto franšīzu līgumos paredzētais pieaugums bija daudz mazāks nekā vēlāko franšīzu līgumos paredzētais. Vērtējot pēc noteiktā pieauguma un finanšu rezultātiem (2. tabula), liekas ticami, ka vēlākās franšīzes piemeklēja "uzvarētāja lāsts". Šis "lāsts" rodas, uzņēmumam koncentrējoties tikai uz uzvaru konkursā un tādēļ rīkojoties iracionāli: tiek iesniegts tāds piedāvājums, kuru tas ne finanšu, ne darbības ziņā nespēj īstenot. Protams, jāpiebilst, ka šādu rīcību nevar uzskatīt par iracionālu, ja radies morālais risks un uzņēmums ir pārliecināts, ka, uzvarējis konkursā, tas varēs vienoties par labākiem nosacījumiem.
1997. gadā virspusējs TOC saistību novērtējums būtu varējis novest pie secinājuma, ka, ja konkursam vispār piemīt kāds trūkums, tā cēlonis ir dažu pirmo franšīzu nepietiekamā konkurence — šiem TOC bija noteikts mazāks pieaugums nekā vēlākajos līgumos. Taču, kā norādīts iepriekš, vēlāko līgumu pamatā bija nepamatoti pieņēmumi. Valsts revīzijas birojs (NAO) konstatēja, ka sākotnējos līgumos noteiktie pieauguma līmeņi bija tuvi subsīdiju līmeņiem, kas atbilda franšīzes devēja prognozēm pirms konkursa sākuma. Respektīvi, ja prognozes pirms konkursa ir uzskatāmas par reālistiskām, piedāvājumu konkursi nodrošināja konkurenci un uzņēmējdarbības plāni bija īstenojami. Sk. 1. tabulu. Jāsecina, ka, šķiet, tika radīta pietiekama konkurence. ETMK (2005) norāda, ka tikai viens konkurss tika pārtraukts nepietiekamas konkurences dēļ (ETML, 2005, 59. lpp.). Konkurence neapšaubāmi bija spēcīga, jo atsevišķas infrastruktūras un ritošā sastāva tirgus izveide atviegloja ienākšanu tirgū.
Par spīti franšīzu ņēmēju konsolidācijai, interese par vēlākajiem franšīzu konkursiem joprojām, šķiet, ir spēcīga.
 Lai gan vairāki pretendenti tirgu pameta tirgus dalībnieku apvienošanās dēļ, tajā ienāca jauni kontinentālās Eiropas uzņēmumi. Tirgus interese ir saglabājusies, lai gan daudzas TOC piedzīvojušas finanšu grūtības, precīzāk būtu sacīt, ka interese par dzelzceļa franšīzēm nav mainījusies vai ir pat palielinājusies, jo valdība veica grūtībās nokļuvušo franšīzu sanāciju.
1. tabula. Ikgadējo subsīdiju salīdzinājums ar plānotajām atbilstoši aplēsēm; pirmās Lielbritānijā piešķirtās franšīzes (miljonos GBP)
	TOC
	Plānotās subsīdijas atbilstoši aplēsēm
	Līgumā noteiktais vidējais ikgadējais maksājums 7 gadu franšīzei

	InterCity Great Western
	40,8
	43,3


	LTS Rail
	27,0
	23,2

	South West Trains
	46,2
	49,0


Avots: šīs tabulas pamatā ir tabula Local Transport Today, 1996. gada 7. nov., 11. lpp., NAO, 1996.
Arī vairāku konkursu rīkošana vienlaikus vai ar nelielām laika atstarpēm varēja nozīmēt, ka uzņēmumi ierobežo dalību tajos trūkstošo vadības resursu dēļ. Kā jau minēts, franšīzes III posma tiks ieviesta "ritošā sastāva aizstāšanas programma ar divām vai trim franšīzēm gadā", lai pretendentu interesi neapslāpētu pārāk liels konkursu skaits.
Līguma ilgums
Līgumu termiņu optimizēšanā ir svarīgi ievērot, ka, jo ilgāk pārvaldītājam ir franšīze, jo vairāk tam ir laika radīt grūtāk pārvaramus šķēršļus franšīzes pārņemšanai; tas traucē atkārtotas franšīzes konkursu mērķu sasniegšanu. Tāpēc tiek dota priekšroka īsākiem franšīzu termiņiem, un tas raksturīgs gan franšīzes pirmajam, gan trešajam posmam.
Taču īsiem franšīzu termiņiem piemīt arī trūkumi. Pirmkārt, ja franšīzes konkurss izmaksā daudz (gan franšīzes devējam, gan pretendentiem), īss franšīzes termiņš nozīmē, ka ir mazāk laika šo izmaksu atgūšanai. Dzelzceļa franšīzu piedāvājumu konkursu izmaksas ir visai būtiskas — kāds uzņēmums lēsa, ka tā piedalīšanās izmaksas bijušas 2–4 miljoni sterliņu mārciņu (2,9–5,8 miljoni eiro), savukārt kāds cits nosauca 3 miljonus sterliņu mārciņu (4,4 miljoni eiro). (Pārstāvju palātas Īpašās transporta, pašvaldību un reģionu komitejas 2002. gada ziņojums, 53. zemsvītras piezīme; Modern Railways, 2002, 4. lpp.) Šādas izmaksas var sasniegt pat 10 % mazāko franšīzu TOC ikgadējo ieņēmumu (sk. 3. tabulas 4. kolonnu).
Mazāk skaidrs īstermiņa franšīzu trūkums ir investīciju stimula vājināšanās. Tas bija iemesls garāku franšīzu termiņu noteikšanai dažām franšīzēm (piemēram, InterCity West Coast TOC) — garāki līgumu termiņi tika piešķirti apmaiņā pret investīcijām ritošajā sastāvā. I posma franšīzu īsie termiņi tika minēts kā viens no iemesliem, kāpēc TOC un ROSCO nevēlējās uzņemties saistības par jaunu ritošo sastāvu. Valdīja bažas, ka ritošais sastāvs (izmantojams aptuveni 30 gadu) pēc sākotnējās 7 gadu franšīzes vairs nebūs vajadzīgs. Taču Velsbijs un Nikolss 1998. gadā norādīja uz to, ka
"...potenciālie aktīvu īpašnieki [ROSCO] ir sākuši aptvert, ka tīkla būtiskas samazināšanās risks ir ārkārtīgi niecīgs un ka tāpēc ļoti liela ir [ritošā sastāva] tirgus pastāvīguma iespēja." (Velsbijs un Nikolss, 1999, 74. lpp.)
Atbilstoši šo autoru skatījumam ir būtiski, ka vēlāk, kad SRA pasūtīja no ražotājiem jaunus Dienvidtemzas reģiona vilcienus, pārvalde izmantoja savas pilnvaras (Transporta likuma 54. nodaļa) garantēt ritošā sastāva uzņēmumiem to, ka jaunie franšīzu ņēmēji sastāvu izmantos. Šajā kontekstā NERA (2004, 21.–22. lpp.) raksturo TOC pārvaldības pārnesi, norādot, ka ir izveidoti mehānismi, kas nodrošina, ka uz jauno pārvaldību netiek pārnestas saistības, taču iepriekšējais uzņēmums var realizēt visu savu investīciju atlikušo vērtību. Tā kā "nodošana lielākoties ir noritējusi veiksmīgi" (NERA, 2004, 21. lpp.), var apgalvot, ka īstermiņa līgumi netraucētu uzņemties ilgtermiņa ieguldījumu saistības.
Turklāt Afuzo un Ņūberijs, novērtējot franšīzu saistības, secināja, ka pastāvīgās piedāvājumu konkursu tuvošanās dēļ iespēja, ka īstermiņa franšīzu ņēmēji uzņemsies ieguldījumu saistības, ir pat lielāka nekā ilgtermiņu franšīzu gadījumā. Analizējot dzelzceļa franšīzu investīciju likumsakarības, viņi konstatēja "investīciju pieaugumu kā reakciju uz konkurences spiedienu [kāds rodas, piemēram, īsāku franšīzu termiņu gadījumā]" (2002, 91. lpp.). Turklāt autori apgalvo, ka, tā kā investīcijas nenovēršami sāk atmaksāties, tikai tuvojoties šāda franšīzes termiņa beigām, investīcijas palielina konkurentu ienākšanas izmaksas.
Tomēr acīmredzamās investīciju problēmas 1990. gadu beigās (jo TOC un ROSCO vilcinājās uzņemties jauna ritošā sastāva saistības) kļuva par būtisku franšīzes politikas II posma garo franšīzu termiņu pamatojumu. Garākie termiņi ļautu TOC noslēgt līgumus ar ROSCO, nodrošinot TOC papildu laiku jauna ritošā sastāva saistībām un pietiekami ilgu darbības laiku (pēc ritošā sastāva saņemšanas) atdeves panākšanai.
III posma politikas tika īstenota atgriešanās pie īsākiem — 5–8 gadu — termiņiem, taču ar līguma pagarināšanas iespēju. Būtībā šie līgumi bija Viljamsona nepilnīgo ilgtermiņa līgumu un periodisko īstermiņa līgumu apvienojums. Tādējādi faktiskie līguma izbeigšanas punkti ļauj franšīzes devējam īstenot elastīgu plānošanu, kā arī funkcionē kā tirgošanās instruments, pamudinot TOC uzturēt labu pakalpojumu līmeni; savukārt TOC tie ļauj atteikties no saistību izpildes, ja finanšu darbības rezultāti ir pārāk zemi. Taču, lai arī īsais termiņš uztur pretendentu interesi, ierobežojot pārvaldītāja priekšrocības, uzņēmumiem var rasties motivācija sākotnējā konkursā iesniegt pārdrošus piedāvājumus — līguma potenciālie pagarinājumi to dara līdzīgu ilgtermiņa līgumam. Respektīvi, ja uzņēmums neuzvar jau pirmajā konkursā, tas var zaudēt iespēju iesniegt piedāvājumus turpmāk.
Taču Lielbritānijas pieredze liecina, ka līgumu elastības trūkums ir problemātisks pat īstermiņa franšīzu gadījumā. I posma franšīzes radīja problēmas ne vien pakalpojumu noteicējam (valdībai), bet arī TOC, jo plānotā ekonomiskā vide neattīstījās saskaņā piedāvājumu iesniegšanas posma prognozēm. Argentīnas piepilsētas satiksmes dzelzceļa franšīzes pārstāvis Gomess-Ivanjess norāda uz to, ka neparedzēti notikumi var gadīties franšīzes sākumā — neatkarīgi no tā, vai franšīze ir ilgtermiņa vai īstermiņa. Piemēram, Lielbritānijā ekonomikas apstākļu radītais klientu apjoma pieaugums 1990. gadu beigās pretēji dzelzceļa reformu īstenotāju prognozēm par novērotā satiksmes plūsmas samazinājuma turpināšanos kopš 1980. gadu beigām radīja vajadzību pēc stratēģijas (cenu noteikšanas, investīciju, pakalpojumu līmeņu), un tas nebija savienojams ar TOC ietekmēšanai izmantojamiem franšīzu "mehānismiem".
Pat neievērojot šo vēlāk iegūto informāciju, un, ņemot vērā ar franšīzes tirgu saistītās neskaidrības — informācijas trūkumu par finanšu un darbības rezultātiem, stimulu struktūru un pakalpojumu nodrošināšanas pārraudzības sistēmām —, var apgalvot, ka arī "īsie" septiņu gadu franšīzu termiņi bija pārāk gari.

Piedāvājumu novērtējums
Sākotnējās dzelzceļa franšīzes parasti tika piešķirtas pretendentam, kas prasīja vismazāko subsīdiju (rēķinot pēc PNV): "...pamatā tika uzskatīts, ka piedāvājums, kurā prasīta vismazākā subsīdija, nodrošina visizdevīgāko cenas un kvalitātes attiecību, tāpēc attiecīgajam pretendentam tika piešķirta franšīze." (SRA, 2002)
Taču tikpat svarīgs bija vēl kāds jautājums: cik reālistiski bija piedāvājumos izteiktie solījumi? Velsbijs
 uzskata, ka
"privatizācijas grafika spiediena dēļ franšīzes procesa vadītājs nesāka sistemātisku no franšīzu ņēmējiem reālistiski sagaidāmo pieauguma līmeņu etalonu izstrādi... Tā tas bija gan no franšīzes ņēmēja piedāvājuma aspekta, gan no otra aspekta, kas franšīzes procesa vadītājam bija jānodrošina, lai franšīzes ņēmējs varētu izpildīt plānoto, respektīvi, vai bija pieejama vajadzīgā kapacitāte." (Velsbijs, 1997, 5. lpp.) "...Cik man zināms, neviens nav apkopojis franšīzu ņēmēju plānus, lai noskaidrotu, vai tie ir reālistiski no nodrošināšanas viedokļa." (Turpat, 7. lpp.)
Sākotnējā franšīzes procesa temps, iespējams, apgrūtināja pieredzes gūšanu. Ja process būtu ildzis vairākus gadus, no pirmajām franšīzēm gūtā pieredze gan franšīzu devējam, gan potenciālajiem pretendentiem būtu varējusi sniegt noderīgu informāciju par konkursa modeļa trūkumiem, kā arī mazinājusi neskaidrības par ieņēmumu pieauguma un efektivitātes uzlabošanas potenciālu, tādējādi uzlabojot piedāvājumu konkursus, paplašinoties pretendentu lokam.
Tā kā netika novērtēts uzvarējušā piedāvājuma reālistiskums, franšīzes devējs tika pakļauts arī franšīzu sabrukuma riskam. Šāds sabrukums var izraisīt pakalpojumu sniegšanas traucējumus, nepieciešamību ieviest pagaidu pārvadātāju pakalpojumu uzturēšanai, kā arī atkārtotas franšīzes konkursa rīkošanas laika patēriņu un finanšu izmaksas. Franšīzes devējam un franšīzes ņēmējam šķiet pieņemami dažādi riska līmeņi. Iespēja, ka uzņēmumi iesniegs riskantus piedāvājumus, pieaug, ja tiem šķiet, ka franšīzes devējs centīsies izvairīties no sabrukuma sekām, pārskatot līgumus. Kā minēts iepriekšējā nodaļā, nododot franšīzē televīziju, ITC risku novērtēšanas nolūkos izmantoja "zemo ieņēmumu scenāriju" — piedāvājums tika uzskatīts par drošu, ja uzņēmums spētu pastāvēt šā scenārija apstākļos. Velsbija komentāri vedina domāt, ka franšīzes I posmā novērtēšana noritēja krietni zemākā līmenī.
Pārsteidzošā kārtā franšīzes devējs pēc tam palaida garām izdevību ko mācīties no piedāvājumu izpildes — novērtēt privātā sektora darbību —, kad SRA pārņēma South Eastern TOC vadību (pēc vadības pārņemšanas no Connex). Valstij uzņemoties šā TOC vadīšanu, franšīzes devējs būtu varējis izstrādāt drošus etalonus. Šāda pieredze piedāvājumu novērtēšanā būtu noderīgāka nekā mākslīgi aprēķinātie "publiskā sektora izmaksu salīdzināšanas rādītāji".
Velsbijs norāda, ka, novērtējot sākotnējos piedāvājumus, netika ņemts vērā finanšu un darbības plānu reālistiskums; vēlākais lēmums neizmantot South Eastern pieredzi vedina domāt, ka franšīzu devējs joprojām TOC izprašanai nevelta pietiekamu uzmanību. Būtiski ir tas, ka šāda pavirša attieksme radījusi vairākas problēmas:
• daudzi TOC tika piešķirti pretendentiem, kuri bija uzņēmušies ilgtermiņā neizpildāmas finanšu saistības;
• darbības ziņā bija noteikti tādi pakalpojumu līmeņi, kas apgrūtināja nacionālā grafika integritātes uzturēšanu;
• pakalpojumu standartu (vai "kvalitātes") specifikācija tika uzskatīta par pārāk izdevīgu pārvadātājiem. Turpmāk tekstā tiks apskatītas visas šīs problēmas.
Finansiālais ilgtspējīgums
Daudzi TOC tika nodoti franšīzē uzņēmumiem, kuru uzņēmējdarbības plāni jau no sākuma bija nereālistiski. Ričards Boukers, SRA bijušais priekšsēdētājs, sacīja:
"Principā ir iespējams, ka sākotnējais privatizācijas modelis bija nepareizs. Par potenciālo izmaksu samazinājumu un ieņēmumu pieaugumu tika izdarīti pārdroši pieņēmumi." (The Daily Telegraph, 2003)
Kā redzams 3. tabulā (6. kolonnā), TOC finanšu stāvokli tika mēģināts uzlabot dažādos veidos. Ņemot vērā vēsturisko pēckara nemainīgās vai sarūkošās satiksmes pieredzi un Tečeres gadu pieticīgās finanses (kas, iespējams, bija spēcīgs stimuls uzlabot efektivitāti), var pieņemt, ka vairs nebija daudz iespēju palielināt ieņēmumus un samazināt izdevumus. Var pat apgalvot, ka, lai arī puses sākotnējo franšīzu vēlākais sabrukums šķiet negatīvs iznākums, situācija būtu krietni sliktāka, ja negaidītā ekonomiskā izaugsme nebūtu radījusi satiksmes pieaugumu.
Vidējo pieaugumu, kas bija nepieciešams franšīzes neto finanšu situācijas saglabāšanai nemainīgā līmenī no pirmā gada līdz 2002./2003. gadam, var salīdzināt ar kārtību, kādā TOC tika nodoti franšīzē (3. tabula, 6. un 7. kolonna). Ir skaidrs, ka pirmo franšīzu finanšu saistības bija daudz piesardzīgākas nekā vēlākajām franšīzēm. Sākotnējo piedāvājumu konservatīvie mērķi, kas atspoguļoja patiesu nedrošību par uzņēmumiem, kļūst skaidri, ievērojot to, ka, piemēram, Stagecoach piekrita ļoti nelielam (salīdzinot ar vēlākajiem uzvarētāju piedāvājumiem) South West Trains pieaugumam — 2 % gadā —, taču augstākajā piedāvājumā pieprasītā subsīdija vairāk nekā divkārt pārsniedz Stagecoach subsīdiju (Local Transport Today, 1996, 11. lpp.). Tas vēlreiz apliecina, kāds bieži ir slēgto izsoļu rezultāts. Šā sākotnējās dzelzceļa franšīzes pieejas aspekta ietekme uz procesu izrādījusies ārkārtīgi nozīmīga.
Neņemot vērā ārējos faktorus (īpaši ekonomisko izaugsmi), kas bija ārpus TOC kontroles, finanšu darbības rezultātus daudzējādi varēja uzlabot ar mārketinga un uzlabotas pakalpojumu kvalitātes gūtu ieņēmumu pieaugumu. Kā redzams 3. tabulas 8. kolonnā, satiksmes pieaugums (mērot pasažierkilometros) bijis neviendabīgs. InterCity satiksme līdz 2002./2003. gadam vidēji pieauga par 2,3 % gadā; Londonas un Dienvidaustrumanglijas un reģionālo pakalpojumu rādītāji bija attiecīgi 4,7 % un 3,2 %.
Teorētiski ieņēmumus varētu palielināt, paaugstinot braukšanas maksu. Taču, lai to darītu, TOC jābūt iespējai mainīt cenas un piedāvājumam jābūt neatkarīgam no cenām. TOC ne vienmēr ir šādi apstākļi. Pirmkārt, SRA nosaka dažu pakalpojumu veidu cenas (kas ir raksturīgi monopola tipa franšīzēm) — aptuveni 40–45 % braukšanas maksu. Tika regulētas, piemēram, sezonas biļešu un "ietaupījuma" biļešu cenas. SRA no 1995. līdz 2003. gadam piemēroja RPI-x cenu griestus. Šajā periodā regulētās Londonas un Dienvidaustrumanglijas TOC faktiskās cenas gandrīz nemainījās, tāpat arī reģionālo 2. klases biļešu cenas. Savukārt no neregulētajām faktiskajām cenām tālsatiksmes 1. klases biļešu cenas pieauga par 36 %, bet 2. klases biļešu cenas — par 15,2 %. Reģionālo 1. klases biļešu cenas palielinājās par 12 %.
Ja cenu palielināšana ir atļauta un pieprasījums nav atkarīgs no cenām, ieņēmumi pieaug. Taču viens no TOC uzņēmējdarbības plānu nereālistiskuma cēloņiem bija tas, ka tieši uzņēmumiem ar vismazākajām cenu palielināšanas iespējām prognozes bija vispārdrošākās (reģionālās franšīzes). Lielākā daļa InterCity un Londonas piepilsētas satiksmes TOC tika nodoti franšīzē pirms reģionālajiem TOC, un franšīzes sākumposmā piedāvājumiem bija raksturīgas piesardzīgākas prognozes. Nozīmīgas ir divas InterCity un Londonas piepilsētas satiksmes TOC iezīmes. Pirmkārt, Londonas piepilsētas satiksmes un InterCity reģionus būtiski ietekmē ekonomiskā izaugsme (un šis faktors ir darbojies franšīzes ņēmēju labā, jo ekonomiskā izaugsme ir bijusi ievērojama). Otrkārt, arvien pieaugošās ceļu satiksmes sastrēgumu problēmas, augsto iekšpilsētas stāvvietu maksu un Centrāllondonas satiksmes sastrēgumu nodevas dēļ Londonas piepilsētas dzelzceļa satiksmi lielākoties neskar automobiļu konkurence; InterCity pamatā ir ienesīga satiksme, kas konkurē ar automobiļu satiksmi vidēja garuma braucienu jomā un ar aviouzņēmumiem tālsatiksmes jomā, taču (saskaņā ar Ouena un Filipsa pētījumiem 1980. g.) daudzās plūsmās to neietekmē cenu izmaiņas. Šo ģeogrāfisko/tirgus kategoriju TOC ir zināms pamats izteikt vairāk vai mazāk pārdrošas prognozes, paredzot neregulēto biļešu ieņēmumu pieaugumu.

Uz reģionālajiem TOC neattiecas šāds IKP stimulēts pieprasījums vai neatkarība no cenām. Tāpēc ir neparasti, ka vispārdrošākās finanšu saistības uzņēmās tie uzņēmumi, kas pretendēja uz reģionālajiem TOC. Pārsteidzoši, ka franšīzes devējs piedāvājumus pieņēma. Sk. 2. tabulu. Reģionālos pakalpojumus pamatā veido valsts iekšienes un starpreģionu plūsmas, nelielo pilsētu piepilsētas satiksme un lauku atzaru līniju plūsmas. Darba tirgus arvien izteiktākā dispersija pilsētās, samērā pieticīgie reģionālie ekonomiskie apstākļi, statiskā kustība laukos un zemais dzelzceļa pakalpojumu biežums nozīmē to, ka šajā sektorā piedāvātie pakalpojumi nevar sacensties ar automobiļu iespējām, tāpēc nav izredžu uz lielu pieprasījumu. Gan apjomi, gan ieņēmumi, atspoguļojot nelielos biznesa un pilnas maksas biļešu pārdošanas apmērus un pieaugošo automobiļu konkurenci, ir zemi. Ievērojot zemo pieprasījumu un vājās izredzes palielināt cenas, prognozēm būtu jābūt piesardzīgām. Relatīvi zemo satiksmes līmeņu dēļ zems ir arī izmaksu atgūšanas līmenis, kā redzams 3. tabulas 4. un 5. kolonnā.
Šīs izredzes nebija ņemtas vērā pretendentu finanšu aprēķinos, kuru pamatā bija visai augsta riska uzņēmējdarbības plāni. Piemēram, Regional Railways North East TOC ieguvējs pieņēma, ka no 1996./1997. gada līdz 2003./2004. gadam varēs darboties ar ikgadējās subsīdijas samazinājumu 77 miljonu sterliņu mārciņu apmērā, lai gan tā kopējie sākotnējie ieņēmumi no pasažieru pārvadājumiem sasniedza vien 76 miljonus sterliņu mārciņu. Citiem vārdiem sakot, ja neņemam vērā brīnumaina ieņēmumu pieauguma iespējamību, pretendents paļāvās uz stratēģiju, kas paredzēja būtiski samazināt tā sākotnējās izmaksas — 294 miljonus sterliņu mārciņu gadā.
Taču TOC bija visai maz iespēju ierobežot savas izmaksas — vairākums izmaksu faktiski bija fiksētas. 3. attēlā redzams, ka sliežu ceļa piekļuves izmaksas veido aptuveni pusi TOC darbības izmaksu un (līdz 2001. gadam) aptuveni 90 % šo izmaksu nemainījās atkarībā no sliežu ceļu izmantojuma.
 Ritošā sastāva nomas maksa veido aptuveni ceturtdaļu uzņēmumu izmaksu; var pieņemt, ka tās ir fiksētas, lai arī šīm izmaksām ir tendence būtiski pieaugt jauna ritošā sastāva ieviešanas laikā.
 Tātad faktiski franšīzu ņēmēju mainīgās izmaksas sasniedz tikai aptuveni ceturtdaļu kopējo izmaksu. Un pat šo pēdējo izmaksu daļu var mainīt tikai daļēji, jo tikai daļēji var mainīt darbinieku skaitu, algas un vilcienu uzturēšanas izmaksas, īpaši tad, ja potenciālais produktivitātes pieaugums no moderno tehnoloģiju un darba prakses izmantošanas ticis sasniegts jau BR darbības laikā. (Piemēram, Monopolu un apvienošanās komisija (1987) sniedz detalizētus piemērus, kādi produktivitātes uzlabojumi tika panākti vai plānoti 80. gadu beigās.) Pat ritoša sastāva uzturēšanas ietaupījumus jauna ritošā sastāva dēļ labākajā gadījumā līdzsvarotu augstākā nomas maksa par jauno sastāvu.
	3. attēls. Vidējais franšīzes darbības izmaksu profils (1996–1997)
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Avots: Lielbritānijas franšīzu darbības parametri. Stratēģiskās dzelzceļa pārvaldes dati, 2003, 49.–51. lpp.
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Lai gan novērtēšanas procesā tika pieļautas kļūdas, par sasniedzamu finanšu darbības rezultātu paraugu varētu uzskatīt kaut neliela izmaksu samazinājuma panākšanu. Tāpēc neatkarīgi no novērtēšanas veida nebija iespējams paredzēt, ka notiks gluži pretējais — no 1997./1998. līdz 2001./2002. gadam faktiskās kopējās izmaksas pieaugs par 1,6 % gadā (sk. 4. tabulu). Tam ir divi iemesli:
• faktiskās algas ir pieaugušas par 6,4 %, kas pats par sevi, domājams, ir samērā spēcīgas ekonomiskās izaugsmes pazīme;

• būtiski palielinājusies jauda (vilcienkilometros — sk. 3. tabulas 9. kolonnu). Tas gan nav panākts, vien intensīvāk izmantojot pieejamos resursus. Ir piesaistīti papildu resursi, un tāpēc arī palielinājušās izmaksas. Piemēram, no 1997./1998. līdz 2002./2002. gadam darbinieku skaits pieauga pat par 8,3 %, lai arī piedāvājumos tika plānots 10,2 % samazinājums.
 Tādējādi 2001./2002. gadā darbinieku skaits par 28,9 % pārsniedza plānoto. Aplūkojot šos skaitļus kontekstā, darbinieku skaita pieaugums krietni pārsniedza pasažierkilometru un vilcienkilometru pieaugumu (attiecīgi 15,0 % un 17,7 %).

Lai arī izmaksu izmaiņas, iespējams, nebija paredzamas, skaidrs ir tas, ka I posma uzņēmējdarbības plānu novērtēšanas process bija problemātisks un franšīzu sabrukums neizbēgams. Velsbijs norāda, ka "daži [uzvarējušie] uzņēmumi piedāvāja vairāk nekā 25 reizes lielāku subsīdiju samazinājumu" nekā citi uzvarētāji, lai arī Velsbijs uzskata, ka vislielākās izredzes panākt pieaugumu bija tieši piesardzīgajiem, nevis optimistiskajiem uzvarējušajiem pretendentiem.
Tomēr piedāvājumu dažādībai vidē, kura piedāvā visai ierobežotus mehānismus dramatisku uzlabojumu īstenošanai, vajadzētu radīt šaubas, vai konkursu sistēma sasniedz savu mērķi — nodrošināt noteikta standarta pakalpojumus, gūstot papildu peļņu no uzvarējušā pretendenta. Atbilde ir atkarīga no tā, vai piedāvājumi jāvērtē tikai pēc cenas vai jāņem vērā arī to izpildāmība.
Valsts revīzijas birojs norāda uz to, ka franšīzes devējs ir mācījies no savām kļūdām un šo pieredzi ņēmis vērā piedāvājumu novērtēšanā.
"SRA mācījās no pirmo franšīzu pieredzes un pieņēma jaunu politiku — kā vienu no piedāvājumu novērtēšanas kritērijiem iekļaut piedāvājuma izpildes reālistiskumu..." (NAO, 2005, 3. lpp.)
Taču, kā liecina tālāk aplūkotais (87. lpp.) InterCity East Coast franšīzes gadījums, šī pieredze tomēr nešķiet ņemta vērā. Turklāt 2005. gada decembrī Stagecoach atzina savu neveiksmi divos franšīzu konkursos; tā vadītājs franšīzu aizstāšanas tirgu nosauca par "agresīvu", un Rail Business Intelligence (RBI) pārfrāzēja viņa teikto šādi: "...pretendenti [ir] gatavi izmantot agresīvas piedāvājumu stratēģijas, lai iegūtu franšīzi." (RBI, 2005, Nr. 260, 8. lpp.) Šķiet, ka franšīzes joprojām tiek piešķirtas, pamatojoties uz zemākajām izmaksām/augstāko prēmiju, nevis "izpildāmību". Arī RBI (2005, Nr. 260, 8. lpp.) ziņo, ka augsta ranga amatpersonas apliecinājušas, ka "veiksmi šobrīd pamatā nosaka viszemākās izmaksas". NAO norāda, ka franšīzes devējs pārskata savu franšīzes politiku (kas vienā aspektā, šķiet, ne mazākajā mērā negarantē valstij izpildāmību), proti, viedokli,
"ka ir pareizi izmaksu, ieņēmumu pieauguma un pakalpojumu sniegšanas izpildāmības reālistiskuma novērtēšanu atstāt valsts ierēdņu un konsultantu ziņā, nevis ievērot pašu pretendentu viedokļus, kuru pamatā ir viņu pieredze dzelzceļa un autobusu pakalpojumu sniegšanā" (NAO, 2005, 54. lpp.).
Kā iepriekš minēts, aplūkojot ITC televīzijas licenču jautājumu (55. lpp.), piedāvājumu izpildāmības un reālistiskuma noteikšana ir franšīzes devēja ziņā. Šķiet, ja franšīzes devējs nespēj novērtēt piedāvājumu drošību kaut vai tikai šajā vienā aspektā, dzelzceļa franšīze ir problemātiska pašos pamatos.
Darbības integritāte
Ir skaidrs, ka franšīzes I posmā trūka mehānisma dzelzceļa apvienošanai tīklā, kas darbotos vienoti un savstarpējā mijiedarbībā. SRA Franšīzes politikas ziņojumā (2002. gada nov.) norādīts:
"...pēc sākotnējiem uzlabojumiem tieši pēc nodošanas franšīzē pakalpojumu sniegšana un vispārējā uzticamība ir pasliktinājusies. Daļēji tas izskaidrojams ar to, ka tīkls šobrīd daudzos stratēģiskos punktos un maršrutos darbojas ar maksimālu noslodzi."
Daudzu TOC klātesamība atsevišķās Londonas gala stacijās nepārprotami nozīmēja, ka, trūkstot piekļuves maksai, kas reaģē uz pārslogojumu
, sliežu ceļa kapacitāte, visticamāk, netiks izmantota optimāli. Taču uzmanība tika pievērsta problēmām, kas šķita aktuālākas, un piedāvājumu novērtēšanas laikā potenciālā nesaskaņotība netika ņemta vērā. Vēlreiz jācitē Velsbija 1997. gadā teiktais:
"Cik man zināms, neviens nav apkopojis franšīzu ņēmēju plānus, lai noskaidrotu, vai tie ir reālistiski no nodrošināšanas viedokļa." (Velsbijs, 7. lpp.)
Šie plāni un vēlākā vienpusējā pakalpojumu paplašināšana ietekmēja tīkla veiktspēju, tāpēc, kā jau iepriekš minēts, lai arī ETMK (2005, 54. lpp.) apgalvo, ka "vissvarīgākais arguments par labu piedāvājumu konkursiem ir iespēja saglabāt integrētu pakalpojumu tīklu", vienlaikus ieviešot konkurenci pakalpojumu sniegšanā, franšīzes modelī jāiekļauj mehānismi, kas ļautu nodrošināt sistēmu veidojošo daļu apvienošanu efektīvā tīklā.
Viens no spilgtākajiem problēmas piemēriem ir konflikts, kas radās starp West Coast Main Line TOC — Virgin plāni palielināt reisu biežumu nebija savienojami ar citu TOC pakalpojumu biežumu. Pat ja papildu pakalpojumus izdevās iekļaut, tas ietekmēja pakalpojumu uzticamību. SRA vadītājs komentēja: "Problēma ir tāda, ka pēdējo piecu vai sešu gadu laikā šajā tīklā izveidoti ārkārtīgi daudzi papildu pakalpojumi, un tīkls vairs nedarbojas pareizi." (Hansard, 2003. gada 26. febr., 564. p.)
Franšīzu uzņēmējdarbības plānu pamatā ir klientūras pieaugums — daļa no šīs satiksmes jānodrošina ar pašreizējiem vilcieniem. Tas īpaši attiecas uz Londonu, kur, varam pieņemt, jau pirms franšīzes procesa sākšanas un uzvarētāju pārdrošajām satiksmes prognozēm liela daļa piepilsētas satiksmes vilcienu un līniju bija gandrīz (vai pilnībā) sasniegušas maksimālo noslodzi.
Pakalpojumu standarti
Pēcfranšīzes periodā veiktās klientu apmierinātības aptaujas liecina, ka pasažieru apmierinātība ar pakalpojumu kvalitāti sarūk. Ja produktiem vai pakalpojumiem nav piemērojami standarti, piedāvājumi nenovēršami tiek novērtēti tā, it kā katra piedāvājuma pakalpojumi būtu viena līmeņa. Tādējādi subsīdiju piedāvājumi var atšķirties dažādu standartu dēļ.
Tā kā I posma franšīzes standarti netika nedz novērtēti, nedz stingri noteikti līgumā, līgumu pārvaldība izrādījās sarežģīta. Grafiku ievērošanas, uzticamības, vilcienu maršruta garumu standarti, ko daļēji uzturēja "darbības uzlabošanas shēmas" bonusi un sodi par atbilstību vai neatbilstību etaloniem, izrādījās nepietiekami.
 Kā norādīja Velsbijs un Nikolss, "mēģinot nodrošināt franšīzēm stimulus darbības organizēšanai piemērotā veidā, radās būtiskas problēmas" (65. lpp.).
II posma atkārtotās franšīzes mērķis bija "stingrāki veiktspējas standarti". Pretendentiem netika prasīts iesniegt pamatpiedāvājumu (kā to dēvē tagad), un piedāvājumos iekļautajiem pakalpojumiem bija dažādas kvalitatīvās īpašības. Tādējādi franšīzes devējs saņēma "veselu savstarpēji nesalīdzināmu piedāvājumu kopumu, kuru pārvaldei bija grūti novērtēt" (Īpašā transporta, pašvaldību un reģionu komiteja, 19. p.), un kļuva neiespējami piedāvājumus sakārtot pēc ranga. II posma (atkārtotā) franšīze neizdevās. Franšīzes devējs ir atzinis, ka tam nav izdevies panākt "vispārēju pakalpojumu kvalitātes uzlabojumu" (SRA, 2002).
Konkursa izmaksas
Aplūkojot daudzos kopš 1990. gadu beigām rīkotos atkārtotās franšīzes konkursus, kļūst skaidrs, ka franšīzes process prasa lielus laika (īpaši vadības laika) un finanšu resursus. Tas būtiski ietekmē franšīzes procesa efektivitāti. Ievērojamas konkursa izmaksas samazina franšīzes devēja apņemšanos izmantot savas tiesības izbeigt tādu franšīzes līgumu, kura nosacījumi netiek ievēroti, un šim apsvērumam, jādomā, ir bijusi būtiska ietekme uz franšīzes devēja lēmumiem veikt franšīzu sanāciju (no 90. gadu beigām). Franšīzu glābšana franšīzes devējam deva iespēju apsvērt citas stratēģijas, kā arī ļāva atlikt atkārtotās franšīzes laika, vadības un juridisko resursu izmantošanu vai pat tos ietaupīt.
Var apgalvot, ka pirmais konkursu posms bija pārāk īss — pirmā franšīze tika sākta 1996. gada februārī, pēdējā — 1997. gada aprīlī. Tomēr Valsts revīzijas birojs konstatēja, ka tiešās franšīzes devēja ārējo padomnieku pakalpojumu izmaksas trīs pirmo franšīzu piešķiršanas procesā sasniedza 6,6 miljonus sterliņu mārciņu, kas ir visai ievērojama summa, ņemot vērā to, ka tai jāpieskaita arī paša franšīzes devēja personāla izmaksas (NAO, 1996a).
Taču 1998. gadā — gadu pēc pēdējās I posma franšīzes piešķiršanas —, sākoties atkārtotai franšīzu piešķiršanai, konkursu rīkošanai nepieciešamais laika un izmaksu apjoms sāka pieaugt. Kā norādīts iepriekš (74. lpp.), kāda atsevišķa pretendenta atkārtotās franšīzes konkursa izmaksas sasniedza aptuveni 3 miljonus sterliņu mārciņu. Cits avots ziņoja par izmaksām 1 miljona sterliņu mārciņu apmērā (Džūps un Kromptons, 2006). Pretendentiem izmaksas ir jānovērtē attiecībā pret uzvaras izredzēm — ja izredzes uzvarēt ir nelielas, izmaksas samazina pretendentu loku.
III posma politikas sākumposmā SRA atzina, ka "konkursa izmaksas, ierēķinot izmaksas par daudzajām juristu un grāmatvežu komandām, kļuvušas krietni par augstu" (SRA, 2003b, 60. lpp.). III posma politikas virzībai uz augstāka līmeņa franšīzu specifikāciju vajadzētu panākt izmaksu samazinājumu, piedāvājumu konkursam zaudējot līdzību ar skaistumkonkursu. Ja piedāvājumi būs līdzīgāki, vienkāršākai vajadzētu kļūt pretendentu piedāvājumu salīdzināšanai, un tas ļautu samazināt pretendentu un franšīzes devēja saskarsmes līmeni. Augstāka specifikācijas līmeņa mīnuss savukārt ir šaurākas uzņēmējdarbības iespējas un arī mazāks tīrais ieguvums no franšīzes.
Rezultātu noteikšana, pārraudzība un nodrošināšana
Pasažieru dzelzceļa pakalpojumu pazīme, kas būtiski ietekmē uzņēmējdarbības brīvības nodrošināšanu, ir fakts, ka daudzi TOC rada zaudējumus. Velsbijs un Nikolss apgalvo, ka tas vispirms rada nepieciešamību pēc augstāka specifikācijas līmeņa; savukārt no tā dabiski izriet pārraudzība un nodrošināšana:
"Tādu pakalpojumu nodošana privātajam sektoram, kas nes zaudējumus, nozīmē to, ka pakalpojumu specifikācijai jābūt daudz stingrākai, lai novērstu iespēju, ka jaunais pārvadātājs uzlabo savus finanšu darbības rezultātus, samazinot pakalpojumu apjomu vai kvalitāti." (Velsbijs un Nikolss, 1999, 61. lpp.)
Pakalpojumu specifikācija
Sākotnēji franšīzes ņēmējiem tika dotas diezgan plašas iespējas izvēlēties, kādus dzelzceļa pakalpojumus sniegt un kā to darīt, lai arī bija noteikts pamata (PSR) pakalpojumu līmenis. Šā modeļa mērķis bija "izveidot jaunu regulētu uzņēmējdarbības iespēju kopumu, neļaujot pakalpojumu līmeņiem nokristies zem noteiktajiem pamatlīmeņiem" (SRA, 2002, 11. lpp.). Pārvadātāji piedāvājumos varēja uzņemties saistības sniegt papildu pakalpojumus — vismaz uz pārbaudes laiku. Atsevišķu vilcienu kapacitāte nedrīkstēja būt zemāka par noteikto; TOC tika sodīti par īsāku vilciena sastāvu izmantošanu, nekā norādīts specifikācijā. TOC bija jāpalielina pārslogoto vilcienu kapacitāte (ja iespējams). To, cik ironiska ir augstā specifikācijas līmeņa izmantošana, ievēroja BR priekšsēdētājs, kurš franšīzes I posmu komentēja šādi:
"…bija skaidrs, ka pasažieru dzelzceļa pakalpojumu sniegšanas kapacitātes specifikācija privātajā sektorā būs daudz stingrāka nekā valsts sektorā. Šis iznākums ir visai paradoksāls, ņemot vērā, ka franšīzes procesa vadītājam bija doti norādījumi izveidot subsīdiju sadales kritērijus, kas vedina domāt, ka atbalstāmo pakalpojumu modeļu pamatā vajadzētu būt objektīviem kritērijiem, nevis pašreizējā grafika izpildes turpināšanai." (Velsbijs un Nikolss, 1999, 66. lpp.)
Ja TOC darbība neatbilda specifikācijām vai uzņēmumi adekvāti nereaģēja uz stimuliem, franšīzes devējs specifikāciju līmeni paaugstināja. Šāda pieeja tika izmantota nu jau atceltajā II posma franšīzē. Tādējādi franšīzes politikas III posma franšīzes devējs paziņoja, ka
"...TOC sniegtos pakalpojumus normēs stingrāk nekā sākotnējā modelī. Tas attieksies gan uz grafiku, gan uz vilcienu sastāviem. Jauno specifikāciju pakalpojumus varēs ieviest, ja šādai rīcībai būs pietiekams ekonomisks pamatojums, vai sašaurināt, ja tie radīs tīkla pārslogojumu vai to izmaksas pārsniegs ieguvumus." (SRA, 2003, 64. lpp.)
Ja atgriežamies pie Velsbija un Nikolsa vērojuma par to, ka pirmajos franšīzes līgumos noteiktā specifikācija bija daudz stingrāka nekā BR darbības laikā, ironija kļūst vēl izteiktāka, jo specifikāciju līmenis ir palielinājies vēl vairāk.
Darbība
Lai gan specifikācijas līmenis bija samērā augsts, jau sākumā kļuva skaidrs, ka mehānismi, kas veicina standartu ievērošanu, ir vai nu neefektīvi, vai nepietiekami, lai atbilstu līgumā noteikto standartu prasībām.
"Mēģinājumos nodrošināt franšīzēm stimulus darbības organizēšanai piemērotā veidā, radās būtiskas problēmas." (Velsbijs un Nikolss, 1999, 65. lpp.)
Ja pasažieri lielākoties ir atkarīgi no dzelzceļa pakalpojumiem, franšīzu ņēmēji necieš sliktas pakalpojumu nodrošināšanas negatīvās sekas, respektīvi, pieprasījumu neietekmē cenas. Katrā ziņā, ja ieņēmumi salīdzinājumā ar darbības izmaksām ir zemi, TOC motivācija censties samazināt izmaksas var būt spēcīgāka nekā motivācija panākt ieņēmumu pieaugumu. Šis efekts ir īpaši izteikts, ja izmaksu ietaupījumus var gūt, mainot tādu pakalpojuma aspektu, kas ir pamatā subjektīvs, vai arī tad, ja veiktspēju nevar izmērīt, vai arī — ja sods par darbības neatbilstību standartiem ir mazāks nekā izmaksu ietaupījums.
Tomēr SRA 2003. gadā konstatēja, ka daļēji "sliktas pārvaldības" un daļēji "sākotnējo franšīzes līgumu trūkumu" dēļ nepietiekami augsto standartu problēma nav atrisināta (SRA, 2003, 26. lpp.). II posma atkārtotās franšīzes laikā bija mēģinājumi noslēgt jaunus līgumus ar augstākiem standartiem un specifikācijām. Taču II posmā tika mēģināts arī ieviest garākus franšīzu termiņus, kas savukārt varēja samazināt stimulu standartus un specifikācijas ievērot, jo pārvaldītājiem nedraudēja drīza franšīzes zaudēšana atkārtotas franšīzes konkursā.
SRA apgalvoja, ka sākotnējos franšīzu līgumos "tika noteikti pārāk zemi darbības līmeņi un trūka pakalpojumu kvalitātes standartu" (Pārstāvju palātas transporta komiteja, 2004, 39. lpp.). Tāpēc III posma politika nosaka pakāpeniskus grafiku ievērošanas, reisu atcelšanas un vilcienu kapacitātes līmeņus.
Šī jaunākā politika turklāt piesaista darbību franšīzes termiņam, piedāvājot automātisku trīs gadu pagarinājumu, ja TOC konsekventi ievēro vajadzīgo darbības līmeni; šis stimuls ievērot standartus līdzinās līdzšinējās veiktspējas ievērošanai, vērtējot pārvaldītāja piedāvājumu atkārtotās franšīzes konkursā (šī iespēja tika aplūkota iepriekš). Taču ironiskā kārtā III posmā ieviestā ieņēmumu riska sadale starp franšīzes ņēmēju un valdību var vājināt TOC stimulu nodrošināt labu veiktspēju: ja valdība uzņemas lielāko daļu ieņēmumu krituma riska, TOC var šķist izdevīgāk sniegt standartiem neatbilstošus (zemāku izmaksu) pakalpojumus, nevis sekmēt ieņēmumu pieaugumu.
Uzņēmējdarbības pārraudzība
Ir konstatējama franšīzu finanšu pārraudzības pastiprināšanās tendence, ko atspoguļo, pirmkārt, vadības līgumu un izmaksu atlīdzināšanas līgumu, kas nodrošina subsīdijas franšīzu sabrukuma novēršanai, skaita pieaugums un, otrkārt, nosacījumu par ieņēmumu un risku sadali starp franšīzes devēju un franšīzes ņēmēju ieviešana atkārtotās franšīzes līgumos. Tādējādi, lai arī franšīzes devējs min principu, ka TOC vislabāk spēj kontrolēt un pārvaldīt izmaksu risku, TOC tomēr tiek rūpīgi pārraudzīti un tiem jāiesniedz franšīzes devējam dati par izmaksām. Galu galā franšīzes devējs nu ir ieguvis tiesības iejaukties, ja tas konstatē izmaksu tendences, kas varētu apdraudēt uzņēmuma spēju darboties.
Šis princips jau ir ticis piemērots kā līguma izpildes nodrošināšanas mehānisms. Connex pārvaldītā South Eastern franšīze ir reālistiskas līguma izpildes nodrošināšanas piemērs, kas ir ciešā saistībā ar uzņēmējdarbības pārraudzību. 2002. gadā uzņēmums pieprasīja un saņēma papildu subsīdiju 58 miljonu sterliņu mārciņu apmērā par franšīzes priekšlaicīgu atdošanu (2006., nevis 2011. gadā) un pierādījumiem, ka uzņēmums franšīzes finanses pārvalda efektīvi. Taču 2003. gada jūnijā SRA paziņoja, ka franšīzi pārņems līdz gada beigām. SRA kā savas rīcības iemeslu norādīja franšīzes "neprasmīgo pārvaldību" un paziņoja, ka ir zaudējusi ticību uzņēmuma spējai pārvaldīt tā finanšu līdzekļu plūsmu, budžetus un prognozes. Uzņēmuma revīzijā turklāt tika konstatēts, ka nav ievēroti nosacījumi, kas tika izvirzīti līdz ar papildu subsīdiju piešķiršanu (Kromptons un Džūps, 2004, 12. lpp.).
Tādējādi ir skaidrs, ka papildu subsīdiju piešķiršana TOC un risku sadale nozīmē to, ka franšīzes devējs faktiski piedalās uzņēmumā, un tāpēc tam varētu būt zināmas tiesības rūpīgāk pārraudzīt uzņēmumu. Taču pārraudzība tomēr netieši liecina, ka papildu subsīdiju piešķiršana un risku sadale rada uzņēmējdarbības veiktspējas stimulu neatbilstību tradicionālajām "efektīvajām" peļņas maksimizācijas stratēģijām, jo valsts sektora partneris neuzticas privātajam partnerim. Pārraudzība tādēļ apliecina arvien izteiktāku attālināšanos no franšīzes principiem — privātā sektora īpašās pieejas un izcilo pārvaldības spēju koncepcijas.
Risks un nenoteiktība
Ārkārtīgi nozīmīgs franšīzes modeļa parametrs ir risku sadale. Franšīzes mērķis ir radīt efektivitātes un ieņēmumu pieaugumu, un šā mērķa sasniegšana ir atkarīga no spējas pārvarēt pilnvarotāja un pārstāvja problēmu. Lai to panāktu, ir ārkārtīgi svarīgi, lai risks, kuru paredzēts pārnest uzvarējušajam pretendentam, tiešām tiktu sekmīgi nodots franšīzes ņēmējam. Šajā kontekstā visu riska kategoriju pārnešana var nebūt piemērota. Franšīzes I posmā ieņēmumu un izmaksu risks tika nodots franšīzēm, lai arī ne visos gadījumos:
• valdības regulatīvo un politikas risku, protams, paturēja valdība;
• franšīzes devējs paturēja risku, kas saistīts ar sliežu ceļa piekļuves maksu, — tam bija pilnībā jākompensē maksas palielināšanās, ja tā nebija paredzēta franšīzes līgumā;
• franšīzu ņēmēji paturēja no darba konfliktiem izrietošo ieņēmumu zaudējumu risku;
• franšīzu ņēmēji paturēja no nepārvaramas varas apstākļiem izrietošo risku, lai arī tie varēja prasīt atbrīvošanu no atbildības par šādu apstākļu izraisītu līguma nosacījumu neizpildi.
Darbības uzlabošanas shēmu ieviešana nozarē bija svarīgs process, jo ar to palīdzību teorētiski bija iespējams "neitralizēt" bilances risku, ko rada citu nozares dalībnieku (citu TOC, Railtrack/NR vai tā apakšuzņēmēju) rīcība. Piemēram, TOC paļāvās, ka Railtrack nodrošinās drošai un uzticamai darbībai nepieciešamo infrastruktūru, un tāpēc tie saņēma kompensāciju par ieņēmumu zudumu, kas izrietēja no vispārējā haosa pēc Hetfīldas avārijas. Tāpat kā citu apdrošināšanas kompensāciju gadījumos, arī šajā neizbēgamas ir diskusijas par to, vai kompensācija spēj pilnībā atsvērt ietverto bilances risku. Jau no sākuma bija pamats domāt, ka shēmas nav pielāgotas tā, lai novērstu mērķim pretrunīgu rīcības stimulu rašanos, piemēram, vienai pusei izvēloties pieņemt vai maksāt kompensāciju, nevis pielikt kaut nelielas pūles, lai izvairītos no problēmām (Keins, 1998, 260. lpp.).
Vai franšīzes devējam būtu jācenšas panākt maksimāla risku pārnese? Ja pretendentiem šķiet, ka pastāv ievērojami riski, gaidāms, ka franšīzes ņēmēji par šo risku uzņemšanos vēlēsies paredzēt lielas prēmijas. Atsevišķās situācijās, īpaši neparedzama un jauna transporta tirgus gadījumā, mēģinot pārnest risku, neziņa par gaidāmo iznākumu ir tik liela, ka var runāt par nenoteiktību, nevis risku. Respektīvi, varbūtības nav zināmas, un principā runa ir par neapdrošināmu riska līmeni. Šādā situācijā apdomīgs privātā sektora pretendents (kura iespējas izvairīties no šāda riska ir ierobežotas) noteiktu tik lielu riska prēmiju, ka tā varētu būt faktiski nesamaksājama. Valdība tādēļ varētu plānot risku paturēt vai vispār atteikties no attiecīgā projekta. Lamanša tuneļa dzelzceļa savienojuma būvniecībā, ko īstenoja valsts partnerībā ar privāto sektoru, ieņēmumu risks tika nodots privātā sektora partnerim, taču, kad tas nespēja izpildīt savas saistības pret valdību zemo ieņēmumu dēļ, risks lielākoties pārgāja atpakaļ valdībai, jo projekta pabeigšanas nodrošināšana bija sabiedrības interesēs (sk. Keins, 2002).
Taču, ja ir iespējams novērtēt līdzšinējos satiksmes un ieņēmumu rezultātus, kā tas ir pasažieru dzelzceļa franšīzes gadījumā, vajadzētu būt iespējai nodot ieņēmumu risku uzvarējušajam pretendentam. Tas ir īpaši svarīgi, ja satiksme un ieņēmumi ir pastāvīgi un paredzami, un galvenie faktori, kas nosaka pārvietošanās tendences, ir autoceļu un aviolīniju konkurence, savukārt pārvietošanās rādītāju īstermiņa izmaiņas pamatā nosaka ekonomiskā izaugsme.
Tomēr saprotams, ka, nododot TOC franšīzē 1996.–1997. gadā, franšīzes procesa potenciāli veiksmīgais iznākums sākotnēji tika uzlūkots piesardzīgi. Risku pārnese bija ietverta nākamo franšīzu ņēmēju subsīdiju līmenī, un valdība saprata, ka tas var ietekmēt riska uztveri un arī prasīto riska prēmiju. I posma franšīzes politika paredzēja trīs galvenos riska līmeņa samazināšanas veidus:
• "konkurences ierobežošanas politika" — atvērtās pieejas TOC dzelzceļa konkurences rašanās ierobežošana un atlikšana — samazināja TOC ieņēmumu apdraudējumu, ko radītu ārpusfranšīzes "atvērtās pieejas" konkurējošie pakalpojumi;
• samērā pieticīgais franšīzu termiņš (7 gadi) samazināja risku, kas izrietētu no pieaugošās neziņas par pasažieru dzelzceļa tirgus attīstību turpmāk;
• TOC uzņēmās minimālu pēc franšīzes beigām nerealizējamo aktīvu risku, jo to kapitāls bija neliels (piekļuve Railtrack/Network Rail sliežu ceļiem un ritošā sastāva noma).

Par spīti centieniem panākt risku pārnesi, fakti apliecina to, ka risku tomēr ir paturējis valsts sektors, tāpēc jāuzsver, ka valdība franšīzēm maksāja prēmiju par tādu risku, kādu tās galu galā nemaz neuzņēmās. Lai arī risku kategorijas patur sākotnējā franšīzē noteiktā puse, ir acīmredzams, ka politikas attīstība ir novedusi pie lielākas attiecīgo risku "sadales", vēl vairāk ierobežojot riska daļu, kas jāuzņemas franšīzes ņēmējam.
Risku pārneses pieredze
Kā izklāstīts iepriekš, aptuveni puse sākotnējo franšīzu vēlāk saņēma papildu subsīdijas, panāca prēmiju apjoma samazinājumu vai ar tām tika noslēgti izmaksu atlīdzināšanas vadības līgumi — tās neuzņēmās ieņēmumu risku. Franšīzu sanācija tikusi īstenota, izmantojot, piemēram, papildu subsīdijas "stabilizācijas" finansējuma vai pakalpojumu sniegšanas izmaksu atlīdzināšanas veidā. Šī, apgalvo Gleisters, ir "iepirkumu metode, kas jau ilgi tiek uzskatīta par neapmierinošu citās valsts pakalpojumu nozarēs" (Gleisters, 2005, Ev 326. lpp.). Gleisters apgalvo, ka izmaksu atlīdzināšanas līgumu ieviešana ir vājinājusi TOC motivāciju veikt uzņēmējdarbību ar viszemākajām izmaksām un ka tādēļ tas varētu būt iemesls izmaksu pieaugumam nozarē, sk. 4. tabulu. Gleisters secina, ka vai nu TOC jāatgriežas valsts pārvaldībā, vai arī valdībai
"jāmēģina atjaunot iepriekš pastāvējušo stimulu struktūru, kas tagad gan būtu grūtāk, jo privātais sektors ir sapratis, ka valsts sektors visai negribīgi veic pasākumus līgumu izpildes nodrošināšanai" (Pārstāvju palātas Transporta komitejas 2005. gada ziņojums, Ev 49.–50. lpp.).
Būtiska atšķirība salīdzinājumā ar I posmā iecerēto risku sadales modeli ir tā, ka nav pieļauts franšīzu sabrukums, tās vairs nav pakļautas tirgus spēku disciplīnai. Šis jautājums ir franšīzes veiksmes pamatā.
"Pamatprincips bija un joprojām ir šāds: gan infrastruktūras nodrošinātāji, gan dzelzceļa pārvadātāji tiek motivēti darboties efektīvi, tādējādi samazinot slogu nodokļu maksātājiem, ja vien tiek panākts, ka tiem pašiem ir jācieš savas neefektivitātes finanšu sekas. ...Nu ir jājautā, vai šī pieeja var būt efektīva, ņemot vērā valdības acīmredzamo nespēju vai nevēlēšanos panākt risku pārnesi..." (Gleisters, 2005, Ev 326.–327. lpp.)
Tam, ka valdība nav panākusi risku pārnesi, ir, piemēram, šādas sekas:
• pārdrošais uzņēmums netiek sodīts par riskanto uzņēmējdarbības modeli, tādēļ uzņēmumiem ir stimuls turpināt izmantot pārdrošas rīcības riska stratēģijas — iesniegt nākamajos franšīzu konkursos optimistiskus piedāvājumus tikai franšīzes iegūšanai, vēlāk panākot sanāciju;

• uzņēmumam nav vajadzīgo stimulu censties panākt efektivitāti un ieņēmumu pieaugumu;
• sarūk no franšīzes procesa gaidītie valsts finanšu ieguvumi.
Lai saprastu, vai franšīzes modelis ir praktisks valdības noteikto pasažieru dzelzceļa pakalpojumu sniegšanas nodrošināšanas veids, ārkārtīgi svarīgi ir saprast, kādi šķēršļi var kavēt franšīzes devēju panākt līguma nosacījumu izpildi. Iespējami šķiet vairāki apsvērumi.
• Pretendentu tirgus uzturēšana. Tā kā vairākums franšīzes tirgus tābrīža dalībnieku iesniedza pārdrošus piedāvājumus, smagas sankcijas pret šo pretendentu TOC būtu varējušas vājināt ("sabojāt") franšīzes tirgu. Taču šo uzņēmumu sanācija palielina taktisku piedāvājumu iesniegšanas iespējamību, un šādi tiek sodīti uzņēmumi, kas ir iesnieguši reālistiskus piedāvājumus.
• Franšīzes procesa kā uzticama politikas instrumenta saglabāšana. Bieži franšīzu sabrukumi būtu mazinājuši uzticību valdības īstenotajam dzelzceļa pakalpojumu franšīzes procesam, lai gan pati franšīzes sanācija ir pretrunā ar franšīzes principiem.
• Izvairīšanās no konkursa izmaksām. Atkārtotas franšīzes konkursa izmaksas var būt tik augstas, ka franšīzes devējs var nevēlēties veikt atkārtotu franšīzi.
• Izvairīšanās no TOC pakalpojumu traucējumiem. Franšīzes devējs, iespējams, vēlējās pēc iespējas ierobežot traucējumus, ko rada franšīzu sabrukšana un atkārtota nodošana franšīzē. Kā politikas procesa īstenotāja un subsīdiju piešķīrēja valdība ir ieinteresēta (tai ir uzraudzītājas funkcija) nodrošināt pastāvīgu dzelzceļa pasažieru pakalpojumu līmeni un atbilstību standartiem.

Franšīzes sanācija, šķiet, tiek īstenota tāpēc, ka franšīzes devējs vēlas aizsargāt "sabiedrības intereses". Franšīzes devēja izteikumi ļauj šo faktoru uzskatīt par visai ticamu. Piemēram, SRA priekšsēdētājs paskaidroja, ka tā vietā, lai aizstātu neveiksmīgos pārvadātājus, SRA cenšas franšīzes ņēmēju "piesaistīt" franšīzei (Hansard, 2002, 24. p.) pat tad, ja, piemēram, Virgin Trains gadījumā tiek piešķirta papildu subsīdija "gan pasažieru, gan nodokļu maksātāju aizsardzībai" (Hansard, 2002, 69. p.).
Kā norādīts ievadā, vispesimistiskāko skatījumu uz iespējām pārnest risku franšīzes ņēmējam piedāvā nozares dalībnieks. Pēc paziņojuma par ScotRail un Central Trains sanāciju Džordžs Mjūrs [George Muir], ATOC ģenerāldirektors, secināja, ka privatizācijas ierobežojumi ir kļuvuši skaidrāki.
"Tā ir fundamentālās patiesības īstenošanās… faktiskais risks vienmēr atgriežas pie tā, kam pakalpojums ir vajadzīgs, — ārpakalpojuma pircējam." (The Financial Times, 2002. gada 7. marts.)
Mums skaidri jāsaprot, kāpēc franšīzes devējam tik svarīgi šķita veikt neveiksmīgo franšīzu sanāciju, ja, kā brīdina Gleisters, konkursu procesu nedrīkst negatīvi ietekmēt taktiska piedāvājumu iesniegšana: vispārdrošākais piedāvājums uzvar visefektīvāko.
Risku politikas attīstība
Līdztekus šai tendencei veikt franšīzu sanāciju citas būtiskas izmaiņas ir skārušas franšīzu modeļa risku aspektu. 2002. gadā SRA vadītājs apliecināja Īpašajai transporta komitejai, ka III posma politikā paredzēts, ka "izmaksu un ieņēmumu riskus pienācīgi uzņemsies franšīzu pārvadātājuzņēmumi" (Hansard, 2002, 177. p.), taču 2004. gadā politika bija mainījusies.
"Dzelzceļa uzņēmumu līgumi nodrošinās saprātīgu risku līdzsvaru starp dzelzceļa uzņēmumiem un valdību. Dzelzceļa uzņēmumi paturēs ieņēmumu risku, taču tiks īstenoti pasākumi, lai šo risku dalītu ar valdību. Tas veicinās franšīzu stabilitāti. Ja pārvadātājam tomēr rodas finanšu problēmas, tam jārēķinās ar franšīzes zaudēšanu, nevis ar valdības papildu atbalsta saņemšanu." (SRA, 2004, 6. lpp.)
Franšīzes modeļa galvenie attīstības virzieni saistīti ar diviem riska aspektiem:
• risku sadali, kas ir ieviesta III posma franšīzu līgumu piešķiršanas veidnēs līgumu piešķiršanai un var izpausties gan kā peļņas sadales
, gan kā ieņēmumu sadales risks;
• risku samērīgs sadalījums — pastāv tendence franšīzes devējam arvien biežāk uzņemties, piemēram, darba konfliktu finansiālās sekas.
Risku sadale
Vai franšīzes konkursu un vēlāko franšīzes ņēmēja rīcību var strukturēt tā, lai novērstu taktisko piedāvājumu iesniegšanu, taču nodrošinātu risku pārnesi? Nesen piešķirtās franšīzes liecina, ka jaunās franšīzu veidnes pamatā joprojām ir risku sadales struktūra, kas veicina taktisku subsīdiju vai prēmiju maksājumu piedāvājumu iesniegšanu. Specifiskās franšīzu piešķiršanas dēļ ar uzvarētāju piedāvājumu optimistiskajām prognozēm saistīto risku patur valdība.
Par taktiskās pieejas neizbēgamību liecina risku sadales veids. Franšīzes veidnē ieņēmumu riska sadales elements parādās pēc ceturtā franšīzes gada. Ja pēc šā laika franšīzes ieņēmumi nokrītas zem 94 % no franšīzes ņēmēja prognozētā līmeņa, 20 % no starpības sedz franšīzes ņēmējs, bet 80 % — valdība. Ja ieņēmumi sasniedz 94–98 % no prognozētā apjoma, starpību abas puses sedz vienādi. Ja ieņēmumi sasniedz 102–106 % prognozētā apjoma, franšīzes ņēmējs patur 60 % no "papildu" ieņēmumiem virs plānotā līmeņa, bet 40 % — ja ieņēmumi sasniedz vairāk nekā 106 % no plānotā līmeņa.
Ir pamats domāt, ka pretendenti uz šo "ieņēmumu kontroles" pieeju risku sadalei atbild ar taktisku piedāvājumu iesniegšanu. InterCity East Coast franšīze pašreizējam pārvadātājam — Great North Eastern Railway (GNER) — tika piešķirta 2005. gada martā. Šī ir viena no franšīzēm, kuras pārvadātājs maksā valdībai prēmiju, tāpēc uzvarētāja izvēli būtiski ietekmē prēmijas maksājumu pašreizējā neto vērtība. Lai arī GNER uzvarēja konkursā ar lielu pārsvaru, tā prēmiju maksājumus lielākoties noteica uz termiņa beigām (respektīvi, prēmiju maksājumi sākumā ir zemi, bet vēlākajos franšīzes gados strauji pieaug).
 Pēc ceturtā gada apritēšanas lielākā daļa ieņēmumu deficīta riska jāuzņemas valdībai, nevis GNER.
"Šie faktori atspoguļojas prēmiju profilā, kur lielākā daļa maksājumu tiek veikti termiņa beigās. Pirmo četru gadu laikā, kad visu risku uzņemas GNER, tiek noteikts konservatīvs prēmijas apjoms, kas 2006./2007. gadā samazinās, bet pēc tam pieaug. Piektajā gadā sākas ieņēmumu kontrole, un ikgadējās prēmijas apjoms strauji pieaug atbilstoši GNER prognozētajam 8,7 % ikgadējo kopējo ieņēmumu pieaugumam." (Rail Business Intelligence, 2005, 5. maijs, 7. lpp.)

Tādēļ, lai arī franšīzes devējam ir desmit gados uzkrāta pieredze un zināšanas par franšīzu konkursiem, arī pašreizējais franšīzu piešķiršanas modelis paver plašas iespējas izmantot dažādas finanšu taktikas: iepriekš taktika bija vienkārši maksimizēt TOC prēmiju maksājumu PNV vai minimizēt franšīzes devēja subsīdiju PNV.
Lai arī I un III posma sistēmu franšīzu struktūras atšķiras, iznākums ir vienāds: uzvaras gūšanai izmantotā taktika noved pie pārdrošas rīcības riska stratēģijas (ieņēmumu paredzēšana termiņa beigās, kad valdība uzņemas maksimālu risku par ieņēmumu deficītu); tādējādi tiek panākts, ka valdība uzņemas daudz lielāku risku nekā tad, ja netiktu izmantota šāda taktika. Rail Business Intelligence:
"Neveiksmīgie pretendenti norādīja uz to, ka GNER uzvarēja konkursā 500 miljonu sterliņu mārciņu liela PNV pārsvara dēļ, taču prēmiju profils ir tāds, ka [GNER] uzņēmējdarbības risks ir ievērojami mazāks, nekā vedina domāt šī pamata summa." (Turpat, 7. lpp.)
Arī šeit izpaužas slēgtās izsoles trūkumi (aplūkoti 2. nodaļā): pat ja pieņemam, ka ieņēmumu profila noteikšanu neietekmēja taktiski apsvērumi, franšīzes devējam vajadzēja apšaubīt 1,3 miljardu sterliņu mārciņu PNV prēmiju maksājumu piedāvājumu, kas par aptuveni 500 miljoniem pārsniedza otru lielāko piedāvājumu, — cik drošs gan tas varēja būt? (Rail Business Intelligence, 2005, 5. maijs, 7. lpp.)
Neizbēgami bija tas, ka citi pretendenti atklās šo stratēģiju un GNER pieeju izmantos citos franšīzu konkursos, un Rail Business Intelligence drīz vien ziņoja, ka pretendenti apsver iespēju izmantot šādu maksājumu paredzēšanu termiņa beigās citos piedāvājumos (turpat, 7. lpp.). Ja visi pretendenti izmantotu šo taktiku, šajā aspektā tiktu izlīdzinātas atšķirības pretendentu piedāvājumos, taču franšīzes devējs/Valsts kase saņemtu mazākas prēmijas (vai maksātu lielākas subsīdijas), nekā paredzēts konkursā. Turklāt šī taktika apgrūtinātu franšīzes devēja spēju atšķirt stratēģiskas prognozes no rūpīgi pārdomātiem uzņēmējdarbības plāniem.
	TOC attieksme pret risku
"FirstGroup pārstāve sacīja, ka uzņēmums nav uzņēmies būtiskus riskus līdz ar jaunajām franšīzēm [Greater Western, Thameslink/Great Northern]. Risku profils ir mainījies. Ieņēmumu un zaudējumu risku daļēji uzņemas arī valdība, tāpēc jauno franšīzu risks būtiski samazinās."
"Neapmierinātība ar FirstGroup 1 miljarda sterliņu mārciņu franšīzēm", Scotland on Sunday, 2005. gada 18. dec.



Jaunās franšīzu veidnes ieņēmumu kontroles risku sadale nodrošina TOC relatīvi mazu ieņēmumu risku.
 Pārdrošas rīcības riska apstākļos (ko nostiprina franšīzu sanācija un tagad arī risku sadale) pretendenti gandrīz vienmēr iesniedz piedāvājumus, izmantojot taktiku, kas palielina TOC iespēju panākt izdevīgākus nosacījumus (un ar šiem piedāvājumiem uzvar).
Tāpēc, pat ja varam pieņemt, ka piedāvājumu novērtēšana ir uzlabojusies un piedāvājumi tādēļ kļuvuši reālistiskāki, pretendentu pārdrošās rīcības dēļ valdībai nāksies uzņemties neproporcionāli lielu risku salīdzinājumā ar konkursu, kas neveicina taktisku piedāvājumu iesniegšanu. Ja pakalpojumu specifikāciju pamatā nosaka valdība un valdība uzņemas arī lielāko daļu ieņēmumu zaudējumu riska, vai runa nav vienkārši par izmaksu atlīdzināšanas līgumu?
Risku piešķire
Otra joma, kurā mainījusies risku piešķire, ir darba konfliktu ietekme uz ieņēmumiem. Sākotnēji risks tika piešķirts franšīzes ņēmējam. Ja pieņemam, ka risks jāpiešķir pusei, kura to vislabāk var kontrolēt, iespējams, var secināt, ka risks jāuzņemas franšīzes ņēmējam.
Tomēr pēdējie gadi liecina, ka risku dažkārt uzņemas franšīzes devējs.
 Piemēram, 2003. gada martā SRA sedza ieņēmumu zaudējumus, ko streika dēļ 2003. gadā cieta deviņi TOC (RBI, 195, 2. lpp.). Citā gadījumā 2002. gadā SRA sedza ScotRail ieņēmumu zaudējumus (RBI, 194, 1. lpp.). Līdz ar SRA darbības pārtraukšanu nozarē valda satraukums, ka jaunā franšīzes iestāde mainīs savu attieksmi pret konfliktu riska pieņemšanu (RBI, 239, 10. lpp.).
Austrālijas dzelzceļa franšīzes pieredze
Šajā nodaļā aplūkota dzelzceļa franšīzes pieredze Viktorijas pavalstī Austrālijas dienvidaustrumos. Franšīzē tika nodotas trīs pasažieru dzelzceļa pakalpojumu jomas: reģionālā Viktorijas franšīze (V/Line Passenger), Melburnas vieglā dzelzceļa (tramvaja) pakalpojumi un Melburnas smagā dzelzceļa pakalpojumi. Šajā rakstā pamatā pievērsīšos Melburnas smagā dzelzceļa franšīzei, lai arī daudzi dati attiecas gan uz smagā, gan vieglā dzelzceļa franšīzi.
Melburnas iedzīvotāju skaits ir 3,4 miljoni. Pilsētas centrā sākas trīs elektriskie dzelzceļi ar 17 pamatlīniju vai atzaru gala stacijām, sk. tīkla shematisko karti (nav ievērots mērogs) 6. attēlā (115. lpp.). Sākot ar 1989. gadu, pilsētas autobusu, tramvaju un dzelzceļa pakalpojumus, kā arī V/Line reģionālo dzelzceļa satiksmi pārvaldīja Sabiedriskā transporta komisija (PTC). Taču 90. gados autobusu pakalpojumu sniegšanu privatizēja, tika samazināts dzelzceļa staciju darbinieku un tramvaju konduktoru skaits. No 1992. gada līdz 1997. gadam darbinieku skaits saruka no 18 000 līdz 8 400 (Infrastruktūras pārvalde, 2005, 5. lpp.). 1997. gada beigās Viktorijas valdība paziņoja par dzelzceļa pakalpojumu privatizāciju. 1998. gada vidū PTC pakalpojumi tika sadalīti pieciem uzņēmumiem — V/Line, diviem tramvaju uzņēmumiem un diviem pilsētas smagā dzelzceļa uzņēmumiem. Pilsētas smagā dzelzceļa uzņēmumi bija Bayside Trains (apkalpoja Melburnas centru no dienvidu un rietumu puses — Portfilipa līcim tuvākās līnijas) un Hillside Trains (apkalpoja Melburnas centru no ziemeļaustrumu puses).
1998. gadā Pavalsts kases pārvaldē tika izveidota Transporta reformu nodaļa franšīzes īstenošanai. 1999. gada jūnijā nosauca piecus uzvarējušos pretendentus, un 1999. gada augusta beigās tika sākta franšīzu darbība.
Tāpat kā pārskatā par Lielbritāniju, turpmākajās nodaļās aplūkots, vai franšīzes process ir sasniedzis izvirzītos mērķus, kā arī franšīzes politikas attīstība, franšīzu konkursi, modeļi un izmaksas.
Vai dzelzceļa franšīze ir sasniegusi mērķus?
Valdības franšīzu mērķi bija, piemēram, "samazināt sabiedriskā transporta ilgtermiņa izmaksas nodokļu maksātājiem", "pārnest risku uz privāto sektoru", uzlabot pakalpojumu kvalitāti un "panākt ievērojamu un pastāvīgu [klientūras] pieaugumu" (Infrastruktūras pārvalde (IP), 2005, 6. lpp.). Pēc franšīzes procesa beigām uzvarētāju uzņēmumu solījumi vedināja domāt, ka šie mērķi tiks sasniegti.
Lai arī ir zināmas domstarpības par to, kādi izmaksu ietaupījumi tiks panākti (īpaši sk. Mīss [Mees], 2005, 442.–444. lpp.), nodokļu maksātāju naudas ietaupījums salīdzinājumā ar "publiskā sektora izmaksu salīdzināšanas rādītāju" piecu franšīzu (10–15 gadu) darbības laikā sasniedza 1,1–1,8 miljardus Austrālijas dolāru. Šī vērtība ir redzama 4. attēlā kā starpība starp valdības finansējumu franšīzēm un franšīzes devēja aprēķināto publiskā sektora izmaksu salīdzināšanas rādītāju.
	4. attēls. Prognozētie valsts ietaupījumi no Viktorijas franšīzes (miljonos AUD gadā)
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Avots: diapozitīvs, Betss [Betts], 2005.
	Valsts sektora darbības izmaksas pēdējā gadā, kurā pakalpojumus sniedza valdība (saskaņā ar 1999. gada rādītājiem un prognozēm)

	1999. gada franšīzu līgumos ietvertais valdības finansējums (kurus noslēdza Keneta valdība)


Taču tie bija tikai solījumi, un situācija izvērtās citāda. Nepilnus divus gadus pēc franšīzu darbības sākuma "franšīzu ņēmēji pauda valdībai nopietnas šaubas par savām finansiālajām iespējām turpināt darbību" (IP, 2005, 12. lpp.). Valdība piešķīra īstermiņa papildu finansējumu, taču valdības jaunizveidotā Franšīzu novērtēšanas darba grupa vēlāk secināja, ka franšīzes "nav finansiāli ilgtspējīgas un tās nevar izglābt, veicot nelielas izmaiņas līgumos vai sniedzot īstermiņa finansiālo palīdzību" (IP, 2005, 13. lpp.). Darba grupa noslēdza starpposma darbības līgumus ar diviem franšīzu ņēmējiem, bet ar trešo — National Express (kas pārvaldīja Bayside Trains, Swanston Trams un V/Line Passenger) — tai neizdevās vienoties, un National Express pārtrauca dzelzceļa pakalpojumu sniegšanu Viktorijā, atsakoties no līguma izpildes ķīlas. Ar abiem pārējiem pārvadātājiem tika noslēgti jauni līgumi. Connex, Hillside Trains pārvadātājs, pārņēma Bayside Trains pakalpojumu sniegšanu, un jaunais līgums stājās spēkā 2004. gada aprīlī.
	5. attēls. Melburnas dzelzceļa un tramvaju subsīdiju profils — maksājumi privātā sektora pārvadātājiem
(2004–2005, AUD)
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Kā redzams 5. attēlā, jaunie līgumi nosaka daudz lielākus maksājumus franšīzes ņēmējiem nekā sākotnējie līgumi. Arī risku pārnese ir daudz mazāka. Var pieņemt, ka 1999./2000. un 2000./2001. gada 10 mēnešu maksājumi franšīzu ņēmējiem ir aptuveni līdzvērtīgi atbilstošajam finansējumam valsts sektoram. Taču, ja šis pieņēmums ir pareizs, jaunā maksājumu plūsma no 2003./2004. gada krietni pārsniedz finansējumu, kas būtu nepieciešams, ja pakalpojumus sniegtu valsts. Respektīvi, jaunie līgumi nodokļu maksātājiem izmaksā vairāk nekā pakalpojumu nodrošināšana valsts sektorā. Ir pilnīgi skaidrs, ka jaunie līgumi nepanāks izmaksu samazinājumu (7. attēls).
Šī pieredze liecina, ka, lai arī franšīzes netieši saņēma prēmiju par riska uzņemšanos, faktiski risks netika pārnests. Klientūras pieaugums gan bija lielāks nekā tieši pirms franšīzes, un pēc franšīzes uzlabojās arī pakalpojumu kvalitāte. Taču jāpiebilst, ka tieši pirms franšīzes procesa sākuma franšīzē nododamo dzelzceļa un tramvaju sistēmu pakalpojumu un pārvaldības sadale izraisīja pakalpojumu traucējumus.
Kopumā jāsecina, ka sākotnējā Viktorijas pakalpojumu franšīze nesniedza gaidītos rezultātus un arī jaunie līgumi nenodrošina nekādu acīmredzamu labumu.
Franšīzes politikas pārskats
Iepriekšējā nodaļā es pieminēju 1999. gada franšīzes konkursa mērķus. No šīs franšīzes gūtā mācība bija iemesls franšīzes politikas virziena maiņai 2004. gada līgumos. Valdība vēlējās panākt pārvaldības stabilitāti pēc pakalpojumu sniedzēju sadalīšanas un pārveides par valsts uzņēmumiem 1998./1999. gadā un vēlākajām franšīzes grūtībām. Tirgus izpēte 2002./2003. gadā liecināja, ka Viktorijā redzamo un Lielbritānijā tolaik parādījušos grūtību dēļ "tirgus" dalībnieki ir zaudējuši interesi par dalību franšīzu konkursos. Valdība arī secināja, ka piedāvājumu konkursu tirgu vājina pārvaldītāju priekšrocības: "...potenciālie pretendenti skaidri apzinājās, ka viņu konkurenti būtu pārvaldītāji ar pozitīvu sniegumu un labām zināšanām par vietējo situāciju", un uzņēmējdarbības un juridiskās nedrošības risks, kas skartu jaunpienācējus, būtu lielāks nekā pārvaldītājiem (IP, 2005, 15. lpp.). Radās pat iespaids, ka valdība vēlas paturēt pašreizējos pārvaldītājus, jo tie "jau labi pazīst Viktorijas dzelzceļa nozares vidi. Normāla uzņēmējdarbības prakse būtu turpināt sadarbību ar pašreizējiem pakalpojumu sniedzējiem, izmantojot viņu zināšanas, un necensties mainīt pakalpojumu sniedzēju nedrošā sabiedriskā transporta sistēmas attīstības posmā" (IP, 2005, 16. lpp.).
Tādēļ valdība nolēma veikt pārrunas ar atlikušajiem pārvaldītājiem — "pārrunas ar vienu pretendentu" — , abām franšīzēm tiekot apvienotām jaunā un lielākā Connex dzelzceļa uzņēmumā. 2004. gadā noslēgtā smagā dzelzceļa pakalpojumu līguma termiņš bija 5 gadi (ar iespēju to pagarināt par 18 mēnešiem un vēlākām papildu pagarināšanas iespējām); salīdzinājumam — 1999. gada franšīzu līgumi tika noslēgti uz 15 gadiem. Turklāt saskaņā ar jauno līgumu valdība patur daļu ieņēmumu riska un daļu peļņas, kā arī ir pārņēmusi atpakaļ atsevišķus riskus (piemēram, apdrošināšanas risku).
Ir skaidrs, ka šā restrukturizācijas procesa ("pārrunu ar vienu pretendentu") iznākumu nevar uzskatīt par franšīzi, jo tajā nav piedāvājumu konkursa procesa. Taču, kā izklāstīts turpmāk tekstā, daži valdības nosauktie iemesli par labu konkursa nerīkošanai (pārvaldītāja priekšrocības un pakalpojumu sniedzēja nemainīšana) būtībā ir skaidrs pamatojums franšīzes konkursu nerīkošanai vispār. Tā kā 1999. gada franšīze nedeva cerētos rezultātus un nebija konkurences tirgus atkārtotai franšīzei, ir nopietns pamats sacīt, ka piedāvājumu konkursu politika Viktorijā bijusi neveiksmīga.
Konkursu modelis
Tāpat kā Lielbritānijas modelī (kas bija Viktorijas franšīzes modeļa pamatā), 1998./1999. gadā rīkotajā konkursā tika izsolītas ekskluzīvas tiesības sniegt noteiktus pakalpojumus. Atkāpjoties no Lielbritānijas modeļa, franšīze gan bija atbildīga arī par infrastruktūru un ritošo sastāvu; tiesa, franšīzes ņēmējiem ritošais sastāvs bija jāiegādājas, jāpārdod nomas uzņēmumiem, bet pēc tam jānomā no tiem (Greigs [Greig], 2002, 242. lpp.). Tika apsvērts vertikāla funkciju sadalījuma modelis, taču no tā atteicās, jo "par to bija negatīvas atsauksmes valstīs, kurās šis modelis tika piemērots" (Greigs, 2002, 241. lpp.). Tika apgalvots, ka integrācija var palīdzēt "izvairīties no neefektīva monopola problēmām", piemēram, vienošanās par piekļuves maksu, un ka sliežu ceļa kontroles nodošana franšīzes ņēmējam "ļauj tam optimizēt savu darbības vidi" (Viktorijas valdība, 1998, 7. lpp.).
Infrastruktūras un ritošā sastāva nodošana, bez šaubām, ar aktīvu stāvokli saistītā riska dēļ apgrūtinātu atkārtotu franšīzi; šis jautājums kļuva aktuāls 2002.–2004. gada līguma pārrunu laikā, un tas tika minēts kā viens no iemesliem atkārtota piedāvājumu konkursa nerīkošanai. Greigs — viens no franšīzes iestādes direktoriem — norāda uz to, ka tika ņemta vērā iespēja franšīzes ņēmējam aktīvus nodot sliktā stāvoklī. Iestādes risinājums bija ieviest "dubultnodrošinājuma režīmu — ikgadējas aktīvu pārvaldības plānus, aktīvu stāvokļa pārbaudi... nozīmīgākos veiktspējas rādītājus..." un franšīzes ņēmēja kontu, kurā esošos līdzekļus pārvadātājs varētu izmantot pēc tam, kad valdība būs pārliecinājusies par uzturēšanas standartu ievērošanu.
Modeļa izstrādē tika ņemta vērā Lielbritānijas franšīzē gūtā pieredze. Šajā laikā Lielbritānijā sāka ieviest garākus franšīzu termiņus (II posms), tāpēc nav pārsteigums, ka Viktorijas smagā dzelzceļa franšīzes tika piešķirtas uz 15 gadiem. Ieņēmumu un izmaksu riski, kā arī darba konfliktu risks tika nodots franšīzu ņēmējiem tāpat kā Lielbritānijā; biļešu maksa lielākoties tika regulēta; subsīdijas tika piešķirtas apmaiņā pret ekskluzīvām tiesībām sniegt dzelzceļa pakalpojumus noteiktās līnijās, ievērojot minimālās pakalpojumu specifikācijas (parasti — pakalpojumu līmeni, kāds pastāvēja pirms franšīzes).
Atšķirībā no Lielbritānijas modeļa subsīdiju veidoja divas galvenās daļas. Pirmā daļa — tāpat kā Lielbritānijā — bija līgumā noteiktais subsīdijas apjoms; tika paredzēta tā pakāpeniska samazināšanās, lai atspoguļotu pretendentu iniciatīvu ietekmi. Otrā daļa bija mainīga — no klientūras pieauguma atkarīgs stimula maksājums.
 Šis maksājums, kas bija atkarīgs no nosacījumu izpildes, nevis samazināja, bet gan palielināja dzelzceļa pārvadātāja finansiālo motivāciju sasniegt ieņēmumu mērķus. Tādējādi fiksētās subsīdijas apjoms ar laiku samazinājās, savukārt nespēja panākt satiksmes pieaugumu (kas tika aprēķināts pēc ieņēmumu pieauguma) nozīmētu arī mainīgā maksājuma samazināšanos.
Tāpat kā Lielbritānijā, piedāvājumu konkursu pamatā bija pirmās cenas slēgtā izsole. 5. tabulas dati ilustrē, cik ļoti šāda veida piedāvājumu konkursu rezultāti var atšķirties diviem visai līdzīgiem pilsētas pasažieru dzelzceļa pakalpojumu sniedzējiem (līdzīgs mērogs, klientūra un ārējā vide). Varam salīdzināt uzvarētāju National Express un Connex piedāvājumus attiecīgi ar Bayside Trains un Hillside Trains. Redzams, ka National Express piedāvājums bija daudz agresīvāks nekā Connex (lai gan arī tas bija ārkārtīgi optimistisks). 2. nodaļā norādīju, ka atklātās izsolēs pretendenti redz citus izstājamies no izsoles un ka tas var ietekmēt pārējo pretendentu rīcību. Taču National Express piedāvājums visos aspektos bija daudz optimistiskāks nekā Connex piedāvājums, īpaši jāpiemin nelielā fiksētā subsīdija attiecībā pret apjomatkarīgo subsīdiju, subsīdijas samazināšanās temps, prognozētais pirmo piecu gadu ieņēmumu pieaugums, kā arī prognozētais 15 gadu ieņēmumu pieaugums.
Šīs atšķirības rosina domāt, ka piedāvājumu "reālistiskums" nebija viens no atlases kritērijiem, un ir pamats uzskatīt, ka pienācīgi novērtēts netika arī neizpildes risks. Nav pieejama informācija par to, vai franšīzes konkurss noritēja kā zemāko izmaksu izsole un vai tam piemita "skaistumkonkursa" problēmas. Taču varam pieņemt, ka interese par dalību konkursā bija niecīga un ka franšīzes ņēmēja izvēles pamatā nepārprotami bija zemāko izmaksu piedāvājums. Greigs norāda uz to, ka "interesi par dalību konkursā lielākoties izrādīja ar Apvienotās Karalistes vai Ziemeļeiropas dzelzceļa vai tramvaju pakalpojumu sniegšanu saistīti konsorciji", taču fakts, ka National Express ieguva trīs no piecām franšīzēm, liek domāt, ka pretendentu loks, iespējams, bijis šaurs.
 Jebkurā gadījumā, jāpiebilst, ka tikai uz Yarra Trams franšīzi pretendēja ar Austrāliju saistīts konkursa dalībnieks (50 % konsorcija piederēja Transfield). Iespējams, tā notika tāpēc, ka National Express konsekventi iesniedza visagresīvākos piedāvājumus, kā redzams 5. tabulā.
Konkurences tirgus
Franšīzu sadalīšana paketēs — tāpat kā Lielbritānijā — ir bijusi problemātiska. Gatavojoties franšīzei, PTC vienotie smagā dzelzceļa pakalpojumi tika sadalīti atbilstoši diviem ģeogrāfiskajiem apgabaliem — Portfilipa līča teritorijai (Bayside Trains) un Melburnas ziemeļaustrumu dzelzceļam (Hillside Trains). Sadalīšanas mērķis bija radīt "salīdzinājuma konkurenci" — smagā dzelzceļa (un divi vieglā dzelzceļa) uzņēmumi funkcionētu kā darbības salīdzināšanas rādītājs.
 (IP, 2005, 7. lpp.) Transporta reformu nodaļa pasūtīja pētījumu par dzelzceļa un tramvaja uzņēmumu apjomradīto ekonomiju un secināja, ka tā "samazināsies tikai tad, ja apjoms būs krietni mazāks nekā sadalītajiem uzņēmumiem" (Greigs, 2002, 240. lpp.).
Taču šajā secinājumā, šķiet, nav ievērots vissvarīgākais tīkla ekonomijas un dažādu viena tīkla daļu mijiedarbības aspekts. Jautāt, vai liela dzelzceļa uzņēmuma apjomradītā ekonomija ir proporcionāla maza dzelzceļa uzņēmuma ekonomijai, ir gluži kas cits, nekā jautāt, vai divi dzelzceļa uzņēmumi ir tikpat efektīvi, cik viens uzņēmums. Intuitīvi šķiet, ka divi dzelzceļa uzņēmumi vienā tīklā varētu radīt lielas darījumu un darbību saskaņošanas izmaksas. Tāpēc neizbrīna fakts, ka pēc franšīzu sabrukuma tika secināts, ka "divu dzelzceļa un divu tramvaja uzņēmumu priekšrocības tā arī neīstenojās" (IP, 2005, 18. lpp.). Sadalījums bija palielinājis saskares punktu daudzumu, apgrūtinot lēmumu pieņemšanu, kā arī prasot divtik daudz pārvaldības resursu un divtik daudz rezerves aprīkojuma un ritošā sastāva. Katrā ziņā smagā dzelzceļa franšīzes ignorēja tīkla ekonomijas iespējas. Piemēram, tās abas dažādos veidos veica identisku Comeng vilcienu kapitālremontu, padarot tos savstarpēji nesaderīgus. Tās arī iegādājās dažādu ražotāju (Siemens un Alstom) vilcienus, kas nebija ekspluatējami kopā.
Jāaplūko arī vispārīgāks jautājums: cik spēcīga konkurence pastāvēja konkursu tirgū? Greigs norāda uz to, ka Lielbritānijas franšīzes process bija izveidojis pretendentu tirgu, tāpēc ir būtiski, ka interesi lielākoties izrādīja Eiropas konsorciji.
 (Greigs, 2002, 245. lpp.) Taču, kā atzīmē IP, šiem ārvalstu konsorcijiem "trūka zināšanu par vietējiem apstākļiem", un to prognožu pamatā bija Dienvidaustrumanglijas pieredze (IP, 2005, 9. lpp.). Tāpēc jāuzdod jautājums, vai vispār pastāvēja pietiekami plašs piemērotu pretendentu grupu skaits, lai konkursi varētu izdoties.
Saskaņā ar IP Viktorijas pieredze sagrāva ilūzijas par tirgu tāpat kā Lielbritānijas franšīzu augošās finanšu problēmas, lai arī, kā jau zinām, Lielbritānijas atkārtotās franšīzes tirgus joprojām bija pietiekami spēcīgs. Taču, pamatojot izvēli risināt pārrunas ar vienu pretendentu, IP faktiski piedāvā vēl labāku atbildi uz jautājumu, kāpēc piedāvājumu konkursi nebija Viktorijai piemērots risinājums, — nebija iespējams uzturēt konkurences tirgu. IP norāda uz iespēju, ka pārvaldītāju priekšrocības (piemēram, zināšanas par tirgu un aktīvu stāvokli) bija tik izteiktas, ka saruka citu pretendentu interese par franšīzi:
"...potenciālie pretendenti skaidri apzinājās, ka viņu konkurenti būtu pārvaldītāji ar pozitīvu sniegumu un labām zināšanām par vietējo situāciju. Tāpēc šķita maz ticams, ka valdība spēs piesaistīt pietiekami spēcīgu pretendentu loku atkārtotai konkursa rīkošanai." (IP, 2005, 15. lpp.)
Ja šāds novērtējums būtu pareizs un piemērojams arī dzelzceļa franšīzei citās pilsētās un valstīs, tas varētu apdraudēt konkurenci par tirgu. Pārvaldītāja priekšrocības pieaug, franšīzes ņēmējam iepazīstot uzņēmumu, un tas ir būtisks iemesls īsu franšīzes termiņu noteikšanai. Taču šķiet, ka tikai trīs gadu laikā Viktorijas franšīzes ņēmēji, kuriem "trūka zināšanu par vietējiem apstākļiem", ieguva tik "labas zināšanas par vietējo situāciju", ka tirgus vairs nespēja nodrošināt pietiekamu konkurenci piedāvājumu konkursu rīkošanai.
Piedāvājumu novērtējums
Ir maz informācijas par to, kā piedāvājumi tika novērtēti. 5. tabulā ir attēloti uzvarētāju piedāvājumu pamatparametri. 2002. gadā pirms National Express atkāpšanās Greigs (viens no franšīzes iestādes — Transporta reformu nodaļas — direktoriem) rakstīja: ja tiktu sasniegtas satiksmes prognozes, "klientūra pārsniegtu vēsturiski visaugstāko līmeni, kas tika sasniegts 50. gadu sākumā, pirms liela daļa iedzīvotāju kļuva par automobiļu īpašniekiem". Tomēr "pamatu optimismam sniedza klientūras lielais pieaugums pēc privatizācijas citās valstīs (piemēram, Apvienotajā Karalistē, Argentīnā)" (Greigs, 2002, 245. lpp.). Tādējādi redzams, ka priekšstats par klientūras pieaugumu Lielbritānijā, visticamāk, ietekmēja gan pretendentu finansiāli pašnāvnieciskos piedāvājumus, gan to, ka piedāvājumu vērtētāji šos pārdrošos plānus pieņēma. Salīdzinot 5. tabulas rādītājus ar Lielbritānijas rādītājiem 2. attēlā, redzams, ka satiksmes pieaugums Viktorijā bija pat lielāks, nekā tika prognozēts Lielbritānijā (kur 1999. gadā pārdrošo plānu īstenošana jau sagādāja finanšu grūtības).
Ironiskā kārtā, lai arī Viktorijas franšīzu konkursu starptautisko uzņēmumu aura, iespējams, pamudināja vērtētājus pieņemt ārkārtīgi optimistiskas prognozes (īpaši attiecībā uz franšīzu pirmo gadu pieaugumu, kas atspoguļojās straujā subsīdiju sarukumā), IP vēlāk secināja, ka prognozes
"...izteica ārvalstu pretendenti, kuriem trūka zināšanu par vietējiem apstākļiem un kuru prognožu pamatā bija pieredze Dienvidaustrumanglijā, kas tobrīd piedzīvoja ievērojamu klientūras pieaugumu. ...Viktorijā vienkārši nebija iespējams radīt Lielbritānijas apstākļus un panākt izmaksu samazinājumu un klientūras pieaugumu, mainot darba praksi un izmantojot mārketingu” (IP, 2005, 9. lpp.).
Šis nesenais skaidrojums liek domāt, ka franšīzes neizdošanās iemesls ir pretendenti un (man būtu pamats tā sacīt) piedāvājumu novērtējums (jo netika apšaubītas "ārvalstu pretendentu" prognozes"). Taču iepriekšējie dokumenti ļauj secināt, ka franšīzes laikā pašas IP viedoklis bija visai pārdrošs (un tāpēc būtu jo vairāk iespējams, ka vērtētāji nenoraidīja pārdrošos piedāvājumus):
"IP izpētīja, cik reālistiski būtu panākt dzelzceļa klientūras pieaugumu par 40–50 % nākamo 15 gadu laikā. ...Rezultāti liecināja, ka ar noteiktiem līdzekļiem [piemēram, jaunu ritošo sastāvu, biežākiem un ātrākiem reisiem, labākiem sabiedriskā transporta pārsēšanās punktiem] nākamajos 15 gados būtu iespējams panākt klientūras pieaugumu par aptuveni 50 %." (Viktorijas valdība, 1998, 10. lpp.)
Pat salīdzinājumā ar šādām prognozēm uzvarētāju piedāvājumu prognozes bija optimistiskas, turklāt pieaugums tika paredzēts pirmo dažu gadu laikā pēc franšīzes saņemšanas, sk. 5. tabulu. Taču, kas ir vēl nozīmīgāk, kā jau norādīju šā raksta daļā par Lielbritāniju, ir visai apšaubāmi, vai klientūras un ieņēmumu pieaugumam Lielbritānijā (visizteiktāk reģionos, nevis dienvidaustrumos) bija iekšēji iemesli, respektīvi, vai to izraisīja privātā sektora pārvaldības prasme. SRA uzskata, ka šo pieaugumu Lielbritānijā izraisīja ārēji faktori, īpaši ekonomiskā izaugsme, ceļu satiksmes sastrēgumi un degvielas cenas palielināšanās, un Viktorijas klientūras pieauguma līmeņa un laika prognozes bija krietni pārdrošākas nekā atbilstošās uzvarējušo pretendentu prognozes Lielbritānijā.
Ir pamats domāt, ka arī piedāvājumu izmaksu aspekta novērtēšanā netika ņemta vērā pieejamā informācija. Kā norāda Mīss, Viktorijas galvenais revidents 1998. gadā secinājis, ka "pēc ilgiem izmaksu samazināšanas un darbības efektivitātes uzlabošanas gadiem, šķiet, ir visai ierobežotas iespējas panākt lielus papildu ietaupījumus" (Mīss, 2005, 442. lpp.). Arī IP šobrīd līdzīgā veidā atzīst, ka "tā bija nozare, kas pēc piecu gadu samazināšanas kļuvusi diezgan efektīva, un tālākas izmaksu samazināšanas iespējas bija diezgan ierobežotas" (IP, 2005, 9. lpp.), kaut gan pirms tam tika apgalvots, ka franšīze varētu sniegt plašas iespējas būtiski samazināt pamatizmaksas (Viktorijas valdība, 1998, 9. lpp.).
Tādējādi, ņemot vērā to, ka franšīzes tika piešķirtas uzņēmumiem, kas neizprata tirgu (tāpēc prognozēja tik lielu klientūras un ieņēmumu pieaugumu), un ka bija maz iespēju samazināt izmaksas, joprojām nav skaidrības, kā piedāvājumus būtu bijis iespējams novērtēt pareizi un vai franšīzes izmantošanai bija pienācīgs izdevīguma pamatojums.
Konkursa izmaksas
Viens no franšīzes konkursa izmaksu indikatoriem ir valdības 2002. gada lēmums palielināt franšīzes ņēmēju subsīdijas. Laikraksts The Age citēja Transporta ministra teikto: "...veikt franšīzu sanāciju bija lētāk nekā piešķirt līgumus atkārtotā konkursā" (27. febr., 1. lpp.). Ir pamats sacīt, ka, ja konkursa izmaksas bija tik lielas — un izdevīgāk bija veikt sanāciju, nevis atkārtotu franšīzi — , tās bija pārāk lielas.
Risks un nenoteiktība
Tāpat kā Lielbritānijā arī Austrālijas franšīzē tika ietverta izmaksu un ieņēmumu riska pārnese franšīzes ņēmējam. Atkāpjoties no Lielbritānijas modeļa, nepārvaramas varas apstākļu risku paturēja valdība — "puse, kas bija vislabākajā pozīcijā, lai to uzņemtos" (Greigs, 2002, 244. lpp.).
Taču, kā liecina franšīzu sabrukums, valsts līdzekļus saņēma privāti uzņēmumi, kas tomēr neuzņēmās savas neprasmīgās pārvaldības finanšu sekas. Valdības amatpersonu kļūmīgā loģika spilgti izpaužas lēmumā veikt franšīzu sanāciju.
"Keneta valdības mērķis bija sabiedriskā transporta sistēma, kurā visi būtiskākie uzņēmējdarbības riski tiktu pārnesti uz privāto sektoru. Protams, tas vairs nebija iespējams apstākļos, kad bija apdraudēta pat pārvadātāju dzīvotspēja." (IP, 2005, 12. lpp.)
Franšīzes uzņemas finanšu zaudējumu risku un, kā uzsvēr Gleisters (citēts iepriekš, 86. lpp.), veiksmīga franšīzes procesa pamatprincips ir šāds: jāpanāk, ka dzelzceļa pārvadātāji cieš "savas neefektivitātes finansiālās sekas". Šā principa ievērošana ir īpaši svarīga, ja valdība vēlas turpināt franšīzes procesu. Taču, kā atzīst Gomess-Ivanjess:
"Valdības lielākoties izvēlas līguma pārskatīšanu... Vēlme izvairīties no tūlītējā pakalpojumu problēmu riska vai klajas līguma nosacījumu pārkāpšanas parasti izrādās spēcīgāka par mazāk aktuālajiem apsvērumiem — nevēlēšanos radīt precedentu." (Gomess-Ivanjess, 2003, 107. lpp.)
Ironiskā kārtā, ņemot vērā valdības lēmumu veikt "pārrunas ar vienu pretendentu", agrākais lēmums palīdzēt franšīzes ņēmējiem tika pieņemts, jo "valdība baidījās, ka franšīzes sabrukums būs negatīvs signāls citiem potenciālajiem privātā sektora partneriem un vēl vairāk samazinās interesi par dalību konkursā" (Erhards [Ehrhardt] un Ērvins [Irwin], 2004, 19. lpp.). Jāatkārto, ka franšīzes izmantošanas lietderīgums tiek apdraudēts, ja riska pārnesi ierobežo vajadzība nepieļaut dzelzceļa pakalpojumu traucējumus: "Valdība bažījās, ka, ja franšīzes ņēmējs kļūtu maksātnespējīgs vai nespētu ievērot līguma nosacījumus, pasažieriem nāktos saskarties ar nopietniem pakalpojumu traucējumiem," lai gan Greigs atzīmē, ka bija izstrādāts plāns šādu situāciju risināšanai (IP, 2005, 12. lpp.; Greigs, 2002, 245. lpp.). Taču, ņemot vērā šā brīža paziņojumus, rodas iespaids, ka riska pārnese vispār nav iespējama sabiedrības interešu apsvērumu dēļ.
Pat neievērojot faktu, ka jaunais līgums ar Connex netika noslēgts piedāvājumu konkursa gaitā, ir būtiski, ka ir ieviests īsāks līguma termiņš, atzīstot, ka "privātā sektora pārvadātājiem lielu risku var radīt arī ilgtermiņa līgumi" (IP, 2005, 19. lpp.). Viljamss, Greigs un Voliss [Wallis] (2005, 47. lpp.) arī norāda uz "grūtībām, ko iespējamo ieņēmumu novērtēšanai rada ilgi koncesijas līgumi". Taču jāpiebilst: pat ja 1999. gadā franšīzes būtu piešķirtas uz pieciem, nevis piecpadsmit gadiem, tās būtu piedzīvojušas finanšu krīzi, jo piedāvājumu problēma bija pašnāvnieciskās pirmo gadu ieņēmumu/satiksmes pieauguma (un izmaksu ietaupījumu) prognozes, kuru dēļ franšīzes divu gadu laikā nokļuva finanšu krīzes situācijā. Šajā kontekstā lēmums dalīt ieņēmumu risku (sk. IP, 2005, 59.–61. lpp.) vairāk atgādina privāta uzņēmuma apdrošināšanu pret paša piedāvātajiem optimistiskajiem nosacījumiem, nevis satiksmes un ieņēmumu nedrošību.
Franšīzes klupšanas akmeņi
Spriedums par līdzšinējo franšīzi
Šā dzelzceļa franšīzes pārskata sākumā mēs jautājām, vai tā ir sasniegusi izvirzītos mērķus — panākt efektivitātes un ieņēmumu pieaugumu, pārnesot risku no valdības uz franšīzes ņēmēju. Par spīti augstajām potenciālo pakalpojumu sniegšanas traucējumu izmaksām, franšīzes devēji ir noslēguši līgumus, kuros paredzēto pakalpojumu saņemšana tomēr ir visnotaļ nedroša. Lielbritānijas franšīzes devējam paveicās, jo franšīzes ņēmējiem palīdzēja negaidīta un spēcīga ekonomiskā izaugsme. Tā daudzējādā ziņā veicināja TOC spēcīgo satiksmes un ieņēmumu pieaugumu. Šis pieaugums vidēji pārsniedza pat franšīzes ņēmēju pārdrošās ieņēmumu prognozes. Tomēr solījumi būtiski samazināt atkarību no subsīdijām netika īstenoti — galvenokārt izmaksu palielināšanās dēļ.
Ja būtu panākta līguma nosacījumu izpilde, Lielbritānijas franšīzē ietvertā risku pārnese vismaz 12 no 25 franšīzēm būtu radījusi smagas finanšu problēmas vai pat izraisījusi to sabrukumu. Šajā gadījumā risku pārnese bija vairāk šķietama nekā īsta, un franšīzu glābšanai tika piešķirtas papildu subsīdijas. Lielbritānijā ar šīm franšīzēm lielākoties tika noslēgti izmaksu atlīdzināšanas vadības līgumi. Viktorijā nodokļu maksātājiem nācās glābt smagā dzelzceļa franšīzes (taču viens no pārvadātājiem vēlāk tik un tā atteicās no līguma, lai arī tika piedāvāta apjomīga papildu subsīdija). Ar otru smagā dzelzceļa pārvaldītāju tika noslēgts jauns līgums pēc pārrunām ar vienu pretendentu, nevis rīkojot piedāvājumu konkursu.
Pamatojoties uz iepriekš izklāstīto, var izdarīt trīs secinājumus:
• šķiet, mēs, novērtējot piedāvājumus, tomēr nespējam atsijāt nereālistiskos no reālistiskajiem;
• uzņēmējdarbības risks netika sekmīgi nodots pārvadātājiem privātajā sektorā;
• finanšu stāvokļa pasliktināšanās (izmaksu palielināšanās) lielākajā daļā Lielbritānijas TOC rosina domāt, ka privātā sektora pārvadātāji būtiski neuzlaboja uzņēmumu finanšu darbību. Tā kā efektivitātes uzlabojumi bija nelieli, savukārt franšīzes, darījumu un darbību saskaņošanas izmaksas — ievērojamas, jāsecina, ka iznākums abās valstīs ir negatīvs.
Daži nozares novērotāji Lielbritānijā tomēr apgalvo, ka franšīze pati par sevi ir vismaz panākusi spēcīgu pasažieru braucienu pieaugumu, pasažierkilometru skaitam līdz 2002./2003. gadam pieaugot par 3,7 % gadā.
 TOC īstenotie pakalpojumu uzlabojumi, īpaši jaunais ritošais sastāvs un reisu biežuma pieaugums (vilcienkilometru skaitam pieaugot par 17,7 %), neapšaubāmi sekmēja satiksmes pieaugumu. Taču jāatzīst, ka šo uzlabojumu pamatā ir valsts finansētās franšīzu saistības šos uzlabojumus ieviest. Veidojas uzkrītošs kontrasts ar BR, kura finansējumu būtiski ierobežoja Valsts kase.
Iespējams, būtiskākā problēma, šo pieaugumu piedēvējot franšīzes ieviešanai, kā bieži mēdz gadīties, ir tā, ka analizējot netiek ņemti vērā ārējie faktori. Piemēram, SRA pasažieru braucienu skaita pieaugumu kopš 1990. gadu vidus skaidroja ar nodarbinātības pieaugumu, zemāku (regulētu) biļešu maksu, ceļu satiksmes sastrēgumu apjoma pieaugumu un augstākām degvielas cenām. Mīss secina, ka Melburnas gadījumā franšīze neietekmēja klientūru, lai arī atzīst, ka rezultāts ir atkarīgs no izraudzītās laika rindas un ka klientūras pieaugumu veicinās ar gaisa kondicionēšanu aprīkota ritošā sastāva ieviešana (tā savukārt ir franšīzes līgumu prasība).

Katrā ziņā plaši izplatītais priekšstats, ka klientūras pieauguma cēlonis ir franšīze, dažkārt kropļo valsts iestāžu skatījumu uz franšīzes šķietamajām priekšrocībām un arī izpratni par to, cik izpildāmi ir piedāvājumu solījumi. Respektīvi, privātā sektora pārvaldības aura rada aklu ticību franšīzes vispārējam pārākumam un var pat ietekmēt piedāvājumu novērtēšanu.
Pat ja Lielbritānijas un Austrālijas franšīzes būtu īstenojušas savus finanšu solījumus, jāņem vērā arī citas — ne vien konkursa — izmaksas. Pirmkārt, franšīze nav ar risku nesaistīta pakalpojumu nodrošināšanas stratēģija, un finanšu sabrukuma gadījumā tai ir ievērojams potenciāls izraisīt pakalpojumu traucējumus (turklāt Viktorijas valdība nevilcinājās samazināt franšīzes efektivitāti, lai novērstu šādu traucējumu rašanos). Otrkārt, kā norāda Mīss, valdības un privātā sektora līgumi dažkārt tiek klasificēti kā konfidenciāla informācija, un tādēļ bieži zūd valsts finansējuma caurredzamība un demokrātiskā atbildība sabiedrībai.
 Visbeidzot, franšīze var visai negatīvi ietekmēt pakalpojumu nodrošināšanas veidu (piemēram, tīkla efektivitāti); Viktorijas valdība to atzina, ātri atkalapvienojot abus dzelzceļa uzņēmumus.
Vai no pieredzes varam mācīties?
Franšīzes principu piemērošana ir nesaraujami saistīta ar kompromisiem mērķu noteikšanā, piemēram, garāki franšīzu termiņi tiek piešķirti, lai veicinātu investīcijas, taču tie vājina konkurenci par tirgu. Tādēļ politika tikusi dažnedažādi mainīta, un Lielbritānijā ir trīs atšķirīgas franšīzes struktūras, savukārt Austrālijā — divas. Šo izmaiņu iemesls ir negatīvā franšīzes pieredze.
Tomēr franšīzes struktūrās apbrīnojami reti atspoguļojas franšīzes procesa praktiskie principi un pieredze. Tādēļ, lai arī es izklāstīšu būtiskākos principus, kas nosaka vai un kā īstenot franšīzi, tie biežāk tiek pārkāpti, nevis ievēroti, tā vēl vairāk mazinot franšīzes līgumu izmantošanas lietderīgumu.
Austrālijas franšīzē un Lielbritānijas II un III posma franšīzē varēja izmantot Lielbritānijas franšīzes pirmā posma pieredzi, taču tā nenotika. Piemēram,
• franšīzes II posms bija mēģinājums novērst I posma trūkumus, taču tajā, piemēram, netika ņemta vērā izsoles struktūras "skaistumkonkursa" pamatproblēma — kā novērtēt atšķirīgu piedāvājumu priekšrocības bez objektīvi izmērāmiem elementiem;
• III posma franšīzē ieviesta risku sadales sistēma, kuru, kā jau ir pierādīts praksē, pretendenti var izmantot savā labā līdzīgi kā pamatsubsīdijas/prēmijas līmeņus sākotnējā franšīzes posmā;
• III posma franšīzes piedāvājumi joprojām ir ārkārtīgi atšķirīgi — tam vajadzētu kalpot par brīdinājumu, jo pārvadātājiem ir visai ierobežotas iespējas uzlabot finanšu rezultātus, tāpēc lielas piedāvājumu atšķirības novērtētājiem būtu jāuzlūko kā pārmērīgi riskantu un/vai taktisku piedāvājumu pazīmes;
• Austrālijas franšīzes modeļa izstrādātāji apgalvoja, ka ir mācījušies no Lielbritānijas pieredzes (Mīss, 2005, 446. lpp.), taču viņu rīkotajā konkursā piedalījās maz pretendentu (tādējādi izredzes izmantot konkursa priekšrocības, iegūstot teorētisko subsīdijas samazinājumu, domājams, bija niecīgas), turklāt konkurss bija pilnīga izgāšanās nereālistisku piedāvājumu un problemātiskas piedāvājumu novērtēšanas dēļ (šī problēma jau sen bija zināma Lielbritānijā);
• šobrīd Viktorijā līgumi tiek slēgti, veicot pārrunas ar vienu pretendentu, taču šis process tiek uzdots par franšīzi. Tas ir klajā pretrunā ar pašiem franšīzes pamatprincipiem, kad konkurences par tirgu apstākļos subsīdiju prasības tiek samazinātas.
Iespējams, vēl kāds iemesls, kāpēc pieredze netika ņemta vērā, ir valdības priekšstats, ka šādu franšīzes sistēmu izstrādāšana, ieviešana un pārraudzīšana ir daudz vienkāršāka, nekā tā ir patiesībā. Šeit aplūkotā pieredze apstiprina Mīsa apgalvojumu, ka dzelzceļa franšīze, "šķiet, prasa daudz vairāk prasmju, nekā nepieciešams sabiedriskā transporta sistēmas pārvaldībai — tieši vai ar apakšuzņēmēja starpniecību" (Mīss, 2005, 447. lpp.). Ja mēs nespējam paši pārvaldīt dzelzceļa pakalpojumu sniegšanu, kādas gan ir mūsu izredzes veiksmīgi ieviest sarežģītāku sistēmu?
Valdības franšīzes devējam jāizveido konkursa modelis, kurā tiek ņemti vērā taktiskie piedāvājumi, un jāizstrādā līgums, kas nosaka piemērotus stimulus pilnvarotāja un pārstāvja problēmu atrisināšanai. Taču ir pamats apgalvot, ka privātajiem līgumu slēdzējiem salīdzinājumā ar valdības franšīzes devēju ir vairāk pieredzes un lielāka motivācija sastādīt līgumus, kas ir izdevīgāki franšīzes ņēmējam. Privātā sektora līgumu slēdzējiem ir augsta motivācija palielināt uzņēmuma peļņu un/vai personiska ieinteresētība panākt, lai līgumi būtu izdevīgāki uzņēmumam. Manuprāt, šajā kontekstā pamatots šķiet Mīsa apgalvojums, ka Viktorijā līgumi, visticamāk, tika noslēgti par labu pretendentiem — pieredzējušiem starptautiskiem uzņēmumiem (Mīss, 2005, 446. lpp.).
Kādos gadījumos un kā izmantot franšīzi
Vai šie negatīvie rezultāti nozīmē, ka franšīze nav izmantojama kā izmaksu ziņā efektīva pakalpojumu sniegšanas metode? Citiem vārdiem sakot, vai var izveidot tādu franšīzes modeli, kas ļautu izvairīties no nevēlamiem rezultātiem, saglabājot vēlamos? Lemjot, vai un kā franšīze var sniegt pozitīvu īznākumu, jāaplūko vairāki jautājumi.
Valsts pārvadātāja darbība
Ja pašreizējais valsts pārvadātājs ir relatīvi labi pārvaldīts, franšīze labākajā gadījumā var sniegt tikai pieticīgus uzlabojumus. Šādos apstākļos izredzes atgūt franšīzu izveides un pārvaldīšanas milzīgās fiksētās izmaksas ir visai nelielas. Ir pamats apgalvojumam, ka BR jau darbojās samērā efektīvi, tāpēc, salīdzinot pakāpenisko efektivitātes pieaugumu ar būtiskajām tīkla un konkursu izmaksām, franšīze šķiet mazāk izdevīga pieeja. Līdzīgi argumenti attiecināmi arī uz Melburnas franšīzēm: franšīzu sabrukums tiek pamatots ar pretendentu nereālistiskajām izmaksu samazinājumu prognozēm (7. attēls) — ja efektivitātes uzlabojumi ir niecīgi, tad franšīzes procesa lietderība ir apšaubāma.
Konkurences par tirgu ieviešana
Lielbritānija nepilnas desmitgades laikā ir ieviesusi trīs būtiski atšķirīgas franšīzes politikas formas. Sākotnējā franšīzes konkursa rīkošana bija saistīta ar lielu nedrošību gan franšīzes devējam, gan potenciālajiem pretendentiem. Meklējot atrisinājumu konstatētajām problēmām, būtiski mainīta līgumu termiņu, pakalpojumu specifikācijas, risku pārneses un darbības politika. Piedāvājumu konkursu un franšīzu darbības sākotnēji augsto nedrošības pakāpi varēja mazināt, piešķirot franšīzes piesardzīgāk (pakāpeniski). Tādējādi politika un franšīzes modelis varētu attīstīties ar katru nākamo franšīzi, reaģējot uz konstatētajām problēmām; tiktu mazināta modeļa trūkumu ietekme un panākti reālistiskāki (efektīvi un ilgtspējīgi) piedāvājumi. Mūsdienās to mēdz dēvēt par "faktisko iespēju analīzi".
Franšīzes devēja spēja novērtēt piedāvājumu izpildāmību
Lielbritānijā pēc desmit gadu ilgā franšīzes procesa franšīzes devējs risina jautājumu, vai piedāvājumu izmaksu, ieņēmumu pieauguma un pakalpojumu sniegšanas solījumu izpildāmība būtu jāvērtē valsts ierēdņiem un konsultējošiem padomdevējiem vai arī jāpaļaujas uz pašu pretendentu spriedumiem. Taču, ja franšīzes devējs nespēj novērtēt piedāvājumu reālistiskumu, tad šā iemesla dēļ vien dzelzceļa franšīze ir nolemta neveiksmei. Jāievēro pamatprincips: slēdzot jebkādu līgumu, abām pusēm jābūt drošām, ka līguma nosacījumi ir izpildāmi un tiek noslēgts "vislabākais līgums" — franšīzes devējs nedrīkstētu slēgt līgumu tikai uz uzticības pamata.
Franšīzes uzņēmuma potenciālā uzņēmējdarbības sfēra
Būtiski ir "sabiedrības interešu", riska un tīkla pārvaldības apsvērumi. Tas samazina uzņēmējdarbības iespējas darboties novatoriski, taču novatoriskums ir viens no galvenajiem franšīzes mērķiem. Pēdējās desmitgades laikā Lielbritānijas franšīzes arvien vairāk tiek kontrolētas pakalpojumu kvalitātes, līmeņa un darbības specifikācijas un pārraudzības ziņā, lai nodrošinātu sabiedrības interešu ievērošanu un (šobrīd) ierobežotu riska līmeņu pieaugumu. Turklāt, tā kā optimālai kapacitātes izmantošanai nepieciešama centralizēta koordinēšana (īpaši tad, ja dzelzceļi tiek izmantoti intensīvi), centralizēta tīkla pārvaldība un intensīvā tīkla izmantošana var būtiski ierobežot kāda TOC vadības vērienu. Arī Austrālijas franšīzu specifikācijas līmenis bija augsts.
Valdības nevēlēšanās uzņemties risku dzelzceļa pakalpojumu jomā
Ja ir pamats domāt, ka valdība nevēlas pieļaut pakalpojumu traucējumus un uzņemties atkārtotas franšīzes izmaksas, ko izraisa franšīzes sabrukums, pretendenti ir motivēti iesniegt pārāk optimistiskus piedāvājumus (lai uzvarētu konkursā un pavērtu durvis turpmākām iespējām), apzinoties, ka vēlāk varēs panākt līguma pārskatīšanu. Šādos apstākļos risku pārnese ir mazāka par to, kādu valdība "nopirka", maksājot subsīdijas; pieaug arī iespējamība, ka valdība nav izvēlējusies visefektīvāko pārvadātāju. Lielbritānijas franšīzei bijis raksturīgi veikt TOC sanāciju, un tas ir pretrunā ar franšīzes mērķiem, jo netiek sodīta slikta pārvaldība. Tāpat Viktorijas valdības nevēlēšanās uzņemties risku nozīmēja, ka franšīzu glābšanai tika pieliktas vislielākās pūles. Ja valdība nespēj pieļaut pakalpojumu sniegšanas pārtraukšanu, risks netiek pārnests.
Dzelzceļa franšīzes rezultāti, kas ir pretrunā ar mērķi
Franšīzes galvenais mērķis ir nodrošināt to, ka līgums tiek noslēgts ar efektīvāko pārvadātāju. Līdz šim izmantotajās sistēmās gan ir atalgota gatavība riskēt, nevis darboties efektīvi.
Pretendenti apzinās, ka uzvaru konkursā nesniedz piedāvājumi, kuru pamatā ir konservatīvas prognozes (kā redzams Lielbritānijā un Austrālijā). Tāpēc pretendenti izvēlas riskēt, rēķinoties ar to, ka grūtībās nonākušie uzņēmumi saņems palīdzību, jo valdība nevēlēsies uzņemties franšīzes sabrukuma izraisīto pakalpojumu traucējumu politiskās sekas. Tādējādi Viktorijas un pirmo Lielbritānijas franšīzes konkursu piedāvājumu novērtēšanā, iespējams, tika ņemts vērā piedāvājumu optimistiskums, taču prognozes netika nopietni apšaubītas un netika pārdomāts, kādas sekas izraisīs to nepiepildīšanās. Ņemot vērā dažu prognožu fantastisko raksturu, ir grūti noticēt, ka valdības pārstāvji patiešām cerēja uz riska veiksmīgu pārnesi.
Vēlākajos franšīzes posmos, cenšoties novērst šādu stratēģiju izmantošanu, Lielbritānijas franšīzes devējs ir veicis stingrāku novērtēšanu un uzņēmējdarbības pārraudzību un ierobežojis riska pārneses plānus. Te ir vietā jautāt, cik reālistiska un nodrošināma ir pilnīga ieņēmumu riska pārnese (īpaši garāku termiņu gadījumā, kad nenoteiktība ir lielāka) un kad pārdroša rīcība liecina, ka valdība ir mazāk gatava uzņemties risku nekā uzņēmums. Šajā nolūkā līguma termiņa beigās var paredzēt ieņēmumu vai peļņas sadali. Taču šai sadalei ir potenciāls vājināt TOC stimulus darboties efektīvi.
 Turklāt Lielbritānijas nesenā pieredze ar "franšīzu veidni" liecina, ka pretendenti risku sadales struktūru var izmantot taktisku piedāvājumu iesniegšanai (paredzot pārmērīgi lielus ieņēmumus), kas var traucēt izraudzīties vislabāko pretendentu un (jau atkal) nodot gandrīz nenovēršamā ieņēmumu deficīta nastu atpakaļ valdībai. Tātad arī šajā gadījumā tiek veicinātas optimistiskas ieņēmumu prognozes, taču vēlākais ieņēmumu deficīts jāsedz valdībai. Tādējādi ar risku sadali var panākt tikai pretendentu taktikas maiņu, un tā nav panaceja, kas nodrošina vēlamos franšīzes rezultātus.
Visbeidzot, ir jāatzīst, ka uzņēmumu iespējas ietekmēt klientūru ir visai nelielas, tādējādi tiem grūtības sagādā satiksmes prognozēm raksturīgā nenoteiktība. Varētu sagaidīt, ka pretendenti savās ieņēmumu prognozēs ievēros piesardzību. Taču nav ne mazāko šaubu, ka tiek izraudzīti tie piedāvājumi, kuros par piesardzību ir aizmirsts. Šādos apstākļos nav skaidrs, vai Lielbritānijas "ieņēmumu dalīšana" ir kas vairāk par nodokļu maksātāju finansētu apdrošināšanu pretendentiem, kas iesniedz taktiskus un agresīvus piedāvājumus, — riskantu piedāvājumu apdrošināšanu.
Citi pakalpojumu nodrošināšanas veidi
Lielbritānijas un Austrālijas pieredze rosina domāt, ka franšīzes klupšanas akmeņi ir tik lieli, ka var ierobežot modeļa ieviešanas jēgu. Melburnā piedāvājumu konkursi vairs netiek rīkoti. Lielbritānijā problēmu risināšana ir deformējusi vai apslāpējusi stimulus, no kuriem atkarīgs franšīzes veiksmīgums.
Aizvien detalizētāka dzelzceļa franšīzu prasību noteikšana ir saistīta ar noteiktiem riskiem. Velsbijs un Nikolss apgalvo:
"...pārvadātāja brīvības papildu ierobežošana neizbēgami ietver risku, ka izmaiņu novēršanas radītās izmaksas vai zaudētie ietaupījumi pārsniedz labumu, ko gūst klienti. Ja trūkst skaidru kritēriju normu novērtēšanai, pastāv risks, ka tiks nomākti potenciālie efektivitātes uzlabojumi." (Velsbijs un Nikolss, 1999, 69. lpp.)
Taču šī TOC "vēriena" ierobežošana jālīdzsvaro ar vajadzību pēc specifikācijas "sabiedrības interešu" labā (piemēram, PSR pakalpojumu līmeņi) un tīkla ekonomikas iemeslu dēļ.
Tomēr, pastāvot šādiem apsvērumiem, Lielbritānijas franšīzu arvien augstākais specifikācijas līmenis un risku uzņemšanās ierobežošana, sadalot risku ar ieņēmumu kontroles palīdzību, nozīmē, ka līgumattiecības aizvien vairāk kļūst par regulatīvām attiecībām — atbilstoši Viljamsona paredzējumam un Kreina un Ekelunda komentāriem par Čedvika izvirzītajiem sākotnējiem franšīzes principiem:
"Princips (ko izvirzīja Čedviks) un dažu gadījumu aplūkošana liek apšaubīt Demsetsa secinājumu, ka, piemērojot šos principus, valdības "regulējošā funkcija" būtu nevajadzīga. Čedviks kā nepieciešamu shēmas elementu iecerēja (mūsuprāt, pareizi) sarežģītu "līgumu izpildes nodrošināšanas" sistēmu, ko veidotu valsts ierēdņi. ...[un] jebkurā praktiskā situācijā līgumu izstrāde, specifikācija un izpildes nodrošināšana viegli varētu radīt grūtāk atrisināmas un sarežģītākas pasūtīšanas problēmas nekā izmaksu atlīdzināšana." (Kreins un Ekelunds, 1976, 160. lpp.)
Tādējādi, franšīzei attīstoties, tā ir zaudējusi sev raksturīgās iezīmes, kuru dēļ tā bija pārāka par citiem pakalpojumu nodrošināšanas veidiem. Šajos apstākļos franšīzes galvenās alternatīvas, protams, ir pakalpojumu sniegšanas paturēšana valsts sektorā vai bruto izmaksu līgumattiecības (ar kurām pārnests tiek tikai izmaksu risks).
Tā kā ieņēmumu risks atkal ir pārgājis valdībai — pēc noklusējuma vai (šobrīd) arī ar risku sadales līgumiem — , ir pamatots iemesls pilnīgi atteikties no neto izmaksu līgumiem un pāriet uz bruto izmaksu līgumiem. Protams, arī bruto izmaksu līgumu piedāvājumu reālistiskums ir rūpīgi novērtējams, paturot prātā, ka tieši nereālistiskie izmaksu ietaupījumi (un vēlākā izmaksu palielināšanās) bija galvenā Lielbritānijas franšīzu problēma.
No vienas puses, pūristi apgalvos, ka bruto izmaksu līgumi nerada pārvadātājiem pietiekamu stimulu veicināt klientūras pieaugumu. Taču šādi rīkoties var pamudināt pieticīgi stimulu maksājumi. Katrā ziņā pat neto izmaksu līgumiem bieži ir nepieciešami papildu stimulu mehānismi to izpildes veicināšanai.
 No otras puses, ar vēsu prātu aplūkojot franšīzes līdzšinējo attīstību, jāsecina, ka visi citi franšīzes stimuli ir izmantoti neefektīvi — stimuli neiesniegt taktiskus piedāvājumus, stimuli sniegt franšīzes devēja standartiem atbilstošus pakalpojumus un līguma stimuli, kas nodrošina to, ka franšīzes ņēmējs uzņemas risku, kam iepriekš piekritis. Šajā kontekstā vienkāršais un mazāk ambiciozais bruto izmaksu līgums šķiet reālistiskāka sabiedrisko pakalpojumu sniegšanas alternatīva nekā franšīze.
Noslēgums
Pirmie problemātiskie franšīzes konkursi Lielbritānijā un Austrālijā ir traucējuši modeļa veiksmīgu ieviešanu. Tāpēc nevar izslēgt, ka franšīzei vēl piemīt potenciāls, to ieviešot uz reālistisku uzņēmējdarbības plānu pamata un īstenojot veiksmīgu risku pārnesi. Taču riska sekmīgas pārneses iespējamība ir visai maza — pasažieru dzelzceļa pakalpojumu sniegšana ir cieši saistīta ar sabiedrības interesēm un tīkla apsvērumiem, savukārt tas pamudina valdību veikt franšīzu sanāciju, kā arī piedalīties tīkla plānošanā un pakalpojumu standartu noteikšanā. Franšīzes politika ir attīstījusies, iekļaujot šos faktorus, taču šādi tiek grauti principi un mērķi, kas ir pamatā konkurencei par tirgu, un tās iemiesotais pārākums.
Izvairīšanās no lielākajiem klupšanas akmeņiem
Iepriekš šajā rakstā aplūkoju piedāvājumu konkursu principus līgumu piešķiršanas kontekstā, īpašu uzmanību veltot dzelzceļa franšīzes līgumiem. Piedāvājumu konkursu mērķis ir panākt dzelzceļa pakalpojumu nodrošināšanu, radot mazākas izmaksas sabiedrībai. Tas ir iespējams, ja pastāv šādi nosacījumi:
• franšīzes modelis atbilst attiecīgajai tīkla ekonomikai;
• līgumi tiek piešķirti uzņēmumiem, kas pakalpojumus spēj sniegt visefektīvāk;
• ir liela iespējamība, ka paredzētie ieguvumi no konkursa tiešām tiks panākti.
Līdzšinējā pieredze nedod pamatu šādām cerībām, lai gan bijusi modeļa detalizēta un pastāvīga pielāgošana ar mērķi novērst radušās problēmas. Taču ir iespējams, ka pieeja varētu būt lietderīgāka, ja pašreizējais valsts sektora pārvadātājs tiktu uzskatīts par neefektīvu, jo pastāv lielāka iespēja, ka potenciālie ieguvumi atsvērs ar franšīzi saistītās izmaksas, tostarp tās riskus.
Neatkarīgi no tā, vai paredzami neto ieguvumi, Eiropas valsts iestādēm var nākties ieviest piedāvājumu konkursu sistēmu Eiropas Savienības Regulas Nr. 1191/69 grozījumu dēļ. Tāpēc ir ārkārtīgi svarīgi, lai valsts iestādes mācītos no līdzšinējā franšīzes procesa kļūdām un pieņemtu konkursu modeļus un praksi, kas sniegtu maksimālus ieguvumus no konkurences par tirgu. Pamatojoties uz Lielbritānijas un Austrālijas pieredzi, es piedāvāju savus ieteikumus, kā jārīkojas un no kā noteikti jāizvairās.
Kā valsts iestādēm jārīkojas
Ja iespējams, valsts iestādei jāizvēlas bruto izmaksu līgumu sistēma (kā iesaka ETMK, 2005, 64. lpp.). Ievērojams pierādījumu kopums liecina, ka bruto izmaksu līgumi ļauj panākt būtiskus izmaksu ietaupījumus bez neizbēgamās ieņēmumu nenoteiktības, kas ir tik raksturīga neto izmaksu līgumiem, un ar mazāku līgumu neizpildes iespējamību (sk., piemēram, NERA un TIS.PT, 2001). Turklāt šis piedāvājumu konkursu veids var ierobežot tīkla ekonomijas zudumu. Tas ir būtisks faktors.
Taču, ja ir jāievieš neto izmaksu līgumu sistēma, jāievēro daži pamatnoteikumi. Valsts pārstāvis nevēlas uzņemties pakalpojumu traucējumu risku. Taču grūtībās nonākušas franšīzes atbalstīšana, lai novērstu pakalpojumu traucējumus, grauj franšīzes stimulu sistēmu un pamudina uzņēmumus iesniegt piedāvājumus, kas ļauj uzvarēt konkursos, taču finansiāli nav ilgtspējīgi. Lai izvairītos no šāda kompromisa, uzvarējušajiem pretendentiem jābūt kompetentiem, bet to plāniem īstenojamiem: tāpēc franšīzes ņēmējiem jāpieņem minimāla riska stratēģija, par prioritāru uzskatot pakalpojumu sniegšanas drošību, nevis nezināmo lielumu — pakalpojuma sniedzēja uzņēmējdarbības vērienu un risinājumu novatoriskumu. Tātad franšīzes devējam jānoslēdz līgumi, kas atbilst valdības vēlmei izvairīties no riska, nevis pretendentu mērķim uzvarēt konkursā, ko raksturo gatavība iesniegt neracionālus piedāvājumus un pārdrošā rīcība, rēķinoties ar sanāciju. Tāpēc priekšroka dodama turpmāk izklāstītajām pieejām.
1. Lai izvairītos no tīkla ekonomijas zuduma
Jānosaka Apjomīgas pakalpojumu paketes. Tīkls jāsadala TOC, pēc iespējas saglabājot apjomradīto ekonomiju un tīkla efektivitāti gan pārvadātājiem, gan klientiem. Visticamāk, ievērojot šos principus, tiks izveidotas "apjomīgas" pakalpojumu paketes. Nav drošu norādījumu, vai šo pakešu pamatā vajadzētu būt atbilstošajām infrastruktūras pārvaldnieka paketēm, teritorijas iedalījumam, maršrutu iedalījumam vai tirgus vienotībai. Taču ir skaidrs, ka jāizvairās no arbitrāras tīkla sadales (kā notika Melburnā), kas tikai vairo gan pārvadātāju, gan klientu saskares punktus.
Jānosaka augsts pakalpojumu specifikācijas līmenis. Augsts pakalpojumu specifikācijas līmenis nepieciešams, lai panāktu sabiedrības interesēm atbilstošus pakalpojumu standartus un nodrošinātu, ka tīkla ekonomiju negrauj nesaderīgi vienpusēji pakalpojumi. Augsts specifikācijas līmenis vajadzīgs arī tādēļ, lai varētu ievērot konsekvenci piedāvājumu salīdzināšanā (tādējādi izvairoties no "skaistumkonkursa" problēmām).
2. Lai nodrošinātu, ka piedāvājumu konkursā tiek izraudzīts visefektīvākais pakalpojumu sniedzējs
Skaidri jānorāda piedāvājumu novērtēšanas kritēriji. Trīs galvenie iemesli skaidrai piedāvājumu kritēriju norādīšanai.
• Lai konkurss noritētu efektīvi, novērtēšanas kritērijiem jābūt skaidri norādītiem. Uzņēmumiem nevajadzētu iesniegt piedāvājumus bez pietiekamas informācijas. Ja uzvar pretendents, kas visprecīzāk ir uzminējis franšīzes devēja vēlmes, nevis tas, kurš piedāvā visefektīvāko dzelzceļa pakalpojumu paketi, iznākums nav uzskatāms par pozitīvu.
• Skaidri kritēriji veicina līgumu piešķiršanas procesa caurredzamību. Nepietiek ar to, ka konkurss ir godīgs, — jābūt skaidri redzamam, ka tas tāds ir. Tāpēc, ja konkursam ir "skaistumkonkursa" pazīmes, skaidri jānosaka kvalitatīvo īpašību skaitliskās vērtības. Caurredzamība ir obligāts priekšnoteikums godīgai konkursa norisei. Piedāvājumu novērtēšanas kritēriju izpaušana nodrošina to, ka nevienam uzņēmumam nebūs vairāk informācijas kā citiem par to, kas franšīzes devējam piedāvājumā ir vissvarīgākais. Tas ir īpaši svarīgi, ja pretendentiem šķiet, ka pārvaldītājs (īpaši valsts sektora pakalpojumu sniedzējs) labāk izprot franšīzes devēja vēlmes. Līdzīgi, ja pēc konkursa tiek rīkota tikšanās ar franšīzes devēju, neveiksmīgajiem pretendentiem rodas iespēja uzzināt, kā novērtēts viņu piedāvājums, salīdzinot ar uzvarētāja piedāvājumu.
• Nozīmīguma svaru norādīšana var pamudināt pārvaldītājus izpildīt līgumus, jo tie uzzina, kā tiek vērtēta līdzšinējā darbība. Vēlme piedāvājumu novērtējumos ņemt vērā TOC līdzšinējo darbību ir pretrunā vēlmei izvairīties no "pārvaldītāja priekšrocībām". Līdzšinējās darbības novērtēšana veicina kvalitatīvu pakalpojumu sniegšanu. Taču tā var vājināt konkursa efektivitāti, jo papildpunktu piešķiršana par pozitīvu darbību var būt kā papildu handikaps pārvaldītājam, tādējādi mazinot citu pretendentu vēlmi piedalīties konkursā. Ir daudzas pieejas, kas ļauj aizsargāt konkurētspējas vienlīdzīgumu, vienlaikus atzīstot labu darbību. Pozitīvu darbību var atalgot ar (piemēram) vietu atlasīto pretendentu sarakstā. Franšīzes devējs nozīmīguma svarus var piešķirt arī par sliktu darbību — "mīnusus".
Jāpārliecinās, ka šķēršļi ienākšanai tirgū ir minimāli. Ienākšana Lielbritānijas un Austrālijas tirgū bija vienkārša — uzvarējušajam pretendentam darbības sākšanai bija nepieciešams mazs kapitāla un cilvēkresursu apjoms. Katrā franšīzes sistēmā bija atšķirīgs ritošā sastāva nomas modelis; ne viens, ne otrs nebija pārmērīgs šķērslis dalībai piedāvājumu konkursos. Taču jāpiebilst, ka Austrālijas modelī infrastruktūra tika nodota franšīzei: no šādas pieejas būtu jāizvairās, jo tā rada nevajadzīgu nedrošību par aktīvu stāvokli atkārtotās franšīzes konkursa laikā, turklāt tā var būt pretrunā ar citiem politikas mērķiem, piemēram, obligātās piekļuves nodrošināšanai. Abos tirgos tika paredzēta arī pārvaldītāja personāla pāriešana nākamajam franšīzes ņēmējam (izņemot uzvarētāja uzņēmuma augstākā līmeņa vadību). Šis faktors paplašina pretendentu loku, samazinot šķēršļus ienākšanai tirgū, jo uzvarējušajam pretendentam nav jāpiesaista/jānolīgst savs personāls. Turklāt, ja franšīze piedzīvo sabrukumu, zemais mātesuzņēmumam piesaistītais kapitāla un cilvēkresursu līmenis ļauj samazināt grūtības, ko rada resursu pārnese nākamajam pārvadātājam.
Jākoncentrējas uz zemu konkursa izmaksu saglabāšanu. Konkursa izmaksas, protams, ir vēlams saglabāt zemas, īpaši īstermiņa franšīzu gadījumā. Ja franšīzes devējs nosaka klientūras vai ieņēmumu ārēju pieaugumu, samazinās konkursa izmaksas, mazinoties nepieciešamībai pēc franšīzes devēja un pretendenta dialoga.
Jāatļauj valstij piederošo TOC dalība konkursā. Valstij piederošajiem TOC jāļauj piedalīties konkursā, lai arī tas apgrūtina piedāvājumu vērtētāju uzdevumu pārliecināties, ka tiek nodrošināts taisnīgums un nerodas šķērssubsīdiju risks. Pretendentu interese var mazināties, ja rodas iespaids, ka valsts uzņēmumam ir spēcīgas pārvaldītāja priekšrocības. Taču piedāvājumu novērtētājiem ir pamats pieņemt, ka pārvaldītāja piedāvājums atbilst tā pašreizējai darbībai: tas ir noderīgs paraugs pārējo piedāvājumu izpildāmības novērtēšanai. Ja piedāvājumu tirgus nav pietiekami spēcīgs, lai ļautu sarīkot veiksmīgu konkursu, par pārvadātāju jāizvēlas valstij piederošais TOC.
Jāslēdz "īstermiņa" līgumi. Līgumu termiņiem jābūt īsiem. Līgumā nav iespējams ietvert visus (nezināmos) partnerības nosacījumus. Protams, tādējādi samazinās konkursa izmaksu atgūšanai pieejamais laiks, taču, ja piedāvājums daudzos aspektos ir skaidrs, izmaksām vajadzētu būt mazākām nekā "skaistumkonkursa" gadījumā (kā Lielbritānijas franšīzes II posmā). Jāizvairās no līguma pagarināšanas iespējas, pamatojoties uz pozitīvu darbību, lai atkārtotās franšīzes tirgu nekropļotu, piešķirot pārvaldītājam īpašas priekšrocības. Priekšroka tiek dota īstermiņa līgumiem, jo tie nerada ilgtermiņa līgumiem raksturīgo augsto nedrošības līmeni, lai arī, kā pierādīja Austrālijas franšīze, nereālistisks piedāvājums būs neveiksmīgs neatkarīgi no līguma termiņa.
Jāslēdz pilnīgi līgumi. Jādod priekšroka pabeigtiem (pilnīgiem) līgumiem, nevis nepilnīgiem (beztermiņa) līgumiem — lai izvairītos no neparedzētas izmaksu palielināšanās, jāizvairās no nepilnīgiem līgumiem. Tas ir vieglāk izdarāms, ja franšīzes termiņš ir īss.
3. Lai piedāvājumu konkurss nodrošinātu paredzētos ieguvumus
Jānosaka "lielas" līguma izpildes ķīlas. Franšīzes devējam jānosaka pietiekami liela līguma izpildes ķīla (kaut arī tā rada šķēršļus ienākšanai tirgū), lai panāktu franšīzes ņēmēja saistību izpildi, turklāt tā kalpo kā mehānisms radušos izmaksu atgūšanai līguma neizpildes gadījumā (kā notika ar National Express Melburnā). Ķīla palielina šķēršļus ienākšanai tirgū, taču, tā kā šie šķēršļi ir salīdzinoši nelieli, savukārt pakalpojumu traucējumu izmaksas ir augstas, noteikt pietiekami lielu ķīlu ir būtiski. Tāpat liela ķīla pastiprina sanācijas atteikšanas efektu — neveiksmi cietušais TOC ar ķīlas zaudēšanu maksā par nepārdomāta vai taktiska piedāvājuma sekām.
Jāizvairās no uzņēmējdarbības pārraudzības. III posma franšīzē ir ieviesta ieņēmumu un peļņas sadale, tādējādi valdība ir uzņēmuma "pasīvs partneris" un tiek veikta aktīva uzņēmējdarbības pārraudzība. Ja valdība nav "darījumu partneris", ārējais ieņēmumu risks tiek nodots franšīzes ņēmējam un piedāvājumu novērtētāji pievērš lielāku uzmanību tam, vai uzvarētāja plāni ir izpildāmi, un rūpīga uzņēmējdarbības pārraudzība nav nepieciešama.
Piedāvājumi jānovērtē skeptiski un izvairoties no riska. Ja vien nav drošu pierādījumu par pretējo, jāpieņem, ka pretendentiem ir visai mazas iespējas ietekmēt izmaksas un ieņēmumus. Šo pieņēmumu vajadzēja ievērot gan Lielbritānijā, gan Melburnā, kur jau bija īstenotas pasažieru dzelzceļa pakalpojumu reformas un darbības uzlabošana, tādēļ izmaksu ietaupīšanas iespējas bija ierobežotas. To ievērojot, gan franšīzes devējam, gan pretendentiem būtu jāspēj pamatot atkāpšanās no šī skaidrojuma. Tādējādi, iespējams, kopumā tiktu iesniegti mazāk agresīvi piedāvājumi. Taču izsoļu teorijas principi paredz, ka, ja piedāvājumi ievērojami atšķiras un šo atšķirību nevar racionāli izskaidrot, kaut kas nav kārtībā. Turklāt, ja piedāvājumi ievērojami atšķiras no pašreizējās darbības (vai prognozētajiem rezultātiem), jāpieņem, ka pie vainas ir pārāk optimistiskas prognozes vai gatavība darīt visu, lai uzvarētu konkursā, ja vien nav pierādīts pretējais.
Pamatojoties uz šiem apsvērumiem, viena no galvenajām prasībām ir augsts analīzes un prasmju līmenis — nepieciešami kompetenti novērtētāji un jāveic turpmāk nosauktās darbības.
• Jāparedz rezultāti. Franšīzes devējam jau iepriekš jānosaka visu TOC subsīdiju maksājumi (kā redzams 1. tabulā). Franšīzes devējs tādējādi, iespējams, var izvairīties no pārmērīgi optimistisku piedāvājumu pieņemšanas, kaut gan (kā redzams Melburnas gadījumā, kad valdība pati prognozēja klientūras pieaugumu līdz pat 50 % 15 gadu laikā) tas negarantē franšīzes devēja racionalitāti.
• Izmaksu novērtēšana jāuztic nozares speciālistiem. Darbības izmaksu aprēķini un prognozes detalizēti jānovērtē bijušajiem dzelzceļa vadītājiem, nevis grāmatvežiem.
• Jau iepriekš jānosaka ārējie klientūras/ieņēmumu līmeņi un jāaprēķina iekšējās izaugsmes standarti. Piedāvājumu novērtēšanas laikā jāaplūko tikai iekšējais ieņēmumu pieaugums; ārējās izmaiņas satiksmē par katru TOC jānosaka franšīzes devējam. Šādā gadījumā franšīzes devējs uzņemtos ārējās ekonomiskās izaugsmes risku, lai arī faktiski daļu (vēlamo vai nevēlamo) risku paturētu TOC, tādā līmenī, kādā aprēķinātā klientūras un ekonomiskās izaugsmes attiecība atšķirtos no faktiskās. (Rīkojoties ar pienācīgu rūpību, pretendents varētu ieņemt pesimistiskāku pozīciju, taču uzvarējušais pretendents nevarētu vērsties pie valdības, ja būtu secinājis, ka attiecība tam nav izdevīga.) Šādā gadījumā tiktu novērtētas tikai iekšējās ieņēmumu izaugsmes prognozes. Tās jāsalīdzina ar standartlielumiem, piemēram, British Rail izstrādātajiem un centralizēti pieņemtajiem parametriem, kas atrodami "Pasažieru pieprasījuma prognozēšanas rokasgrāmatā".
• Jāpārbauda piedāvājumu jutīgums pret nevēlamiem rezultātiem. Piedāvājumi jānoraida, ja novērtēšanā atklājas, ka uzņēmums kļūs finansiāli nespējīgs darboties, izmantojot iekšējās izaugsmes prognozes, kas ir ārpus centralizēti pieņemto parametru netiešā diapazona. Piedāvājumi jānoraida arī tad, ja uzņēmums izrādās nespējīgs darboties, aizkavējoties uzlabojumu ieviešanas laikam. Tostarp jānovērtē, vai ir noteikts saprātīgs plānoto izmaksu samazinājumu un ieņēmumu pieauguma laiks. Austrālijā būtisks visu uzvarētāju piedāvājumu trūkums bija nereālistiskais uzlabojumu laiks. Lai šos laikus varētu novērtēt salīdzinoši, piedāvājumi jāstandartizē. (Ja trūkst pierādījumu, kas apliecina pretējo, novērtētājiem jāpieņem, ka pretendenti diez vai spēs kontrolēt izmaksas un ieņēmumus tā, ka viena pretendenta laika tendenču prognozes varētu ievērojami atšķirties.) Laika standartizācija atvieglo piedāvājumu tiešo salīdzināšanu un samazina pretendentu iespējas manipulēt ar PNV aprēķinu, mainot laiku.
• Jāpārliecinās, ka ierosinātos pakalpojumus ir iespējams ieviest tīklā. Jāpārbauda pretendentu piedāvājumos ietverto neobligāto papildu pakalpojumu saderība ar darbības kapacitāti un tīkla plāniem.
Jāpārliecinās, ka pilnībā tiek pārnests izmaksu risks un iekšējie ieņēmumu riski. Izmaksu risks jāpārnes uz TOC (tostarp darba konfliktu izmaksu risks, pretējā gadījumā TOC varētu rīkoties pārdroši — neizvairīties no konfliktiem).
Nekas neliecina, ka ārējais risks (īpaši ekonomiskā izaugsme) būtu radījis problēmas Lielbritānijas vai Austrālijas TOC. Tomēr izaugsme nav nākusi par labu valsts finansēm. Tā kā Lielbritānijas franšīzes tika piešķirtas, rēķinoties ar pieticīgu ekonomisko izaugsmi, pirmo trīs TOC (sk. 1. tabulu) ieguvumi bija negaidīti lieli. Ja pieņemam principu, ka risks jāpatur tai pusei, kas to vislabāk spēj kontrolēt, ārējais ieņēmumu risks jāpatur valdībai.
Ir iespējams izstrādāt dažādas pieejas, kas ļauj ieviest piedāvājumu konkursu sistēmu, valdībai paturot ārējo ieņēmumu risku. Kā jau minēts, centralizēti noteiktais ekonomiskās izaugsmes risks būtu jāuzņemas valdībai — ikgadējā pamatsubsīdija vai prēmija tiktu paaugstināta vai pazemināta atkarībā no tā, vai ekonomiskā izaugsme būtu lēnāka par iepriekšnoteikto izaugsmes tempu vai pārsniegtu to. Sākotnēji tiktu pieņemts, ka degvielas cenu un ceļu satiksmes sastrēgumu līmeņi ir neitrāli faktori, un tie netiktu tieši aplūkoti (degvielas cenas gan varētu iekļaut ārējā ieņēmumu riska indeksācijā).
Pretendentu ieņēmumu prognozes tādējādi pirms iekšējo ieņēmumu aplēses būtu identiskas. Iekšējo pieauguma risku uzņemas puse, kas to vislabāk spēj kontrolēt. Franšīzes iekšējo ieņēmumu risku uzņemtos pašas, tostarp pakalpojumu kvalitātes uzlabojumu un neregulēto biļešu maksu maiņas risku. Ieņēmumu prognožu un citu faktoru novērtēšana tādā gadījumā nozīmētu tikai uzņēmējdarbības spēju novērtēšanu. Tādējādi iekšējie faktori kļūtu uzskatāmāki, un tos varētu rūpīgāk pārbaudīt.
Kā valsts iestādēm nevajadzētu rīkoties
Rūpīgi aplūkojot Lielbritānijas un Austrālijas dzelzceļa franšīzes procesu, kļūst skaidrs, ka valsts iestādes, izstrādājot konkursu modeļus un darbību, franšīzes principus piemērojušas tikai virspusēji. Turklāt nozīmīgi tīkla ekonomijas veidi ir ievēroti tikai daļēji vai pēc ilgāka laika: ir iespējams izveidot pakalpojumu sniegšanas līgumattiecību modeli, nezaudējot šo ekonomiju. Taču šajā nolūkā ir jāierobežo franšīzu ņēmēju uzņēmējdarbības iespējas (piemēram, nosakot pakalpojumu specifikāciju), ja rodas konflikts starp tīkla ekonomiju un TOC uzņēmējdarbības vērienu.
Raksturīgo kļūdu, ko franšīzes devējam nevajadzētu pieļaut, ieviešot franšīzi, nav daudz, taču ir ārkārtīgi svarīgi no tām izvairīties; šā saraksta pamatā ir Lielbritānijas un Austrālijas pieredze:
• jāizvairās slēgt līgumus, ko nozares speciālisti uzskata par nereālistiskiem;
• līgumu pamatā jābūt izpildāmībai, nevis vēlamā pieņemšanai par esošo;
• jāizvairās no vairāku franšīzes konkursu rīkošanas ar nelielām laika atstarpēm, lai rastos iespēja mācīties no pieredzes un franšīzes devējs un pretendenti nezaudētu vēlēšanos konkursos piedalīties (tādējādi sarūkot ieinteresētībai par tirgu);
• jāizvairās sniegt franšīzēm pārāk daudz iespēju ietekmēt tīkla darbību, jo šādi tiek grauta tīkla vienotība;
• jāizvairās no "tuvām" attiecībam ar franšīzes ņēmēju — tā ir regulatīvā kontrole, tikai citā veidolā;
• jāizvairās slēgt līgumus, kas veicina pārdrošu rīcību, īpaši līgumus, kuros paredzēta risku sadale;
• jāizvairās uzņemties riskus, kas līguma ceļā nodoti franšīzes ņēmējam;
• jāizvairās veikt franšīzu sanāciju.
Ja valsts iestādes vēlas nodrošināt piedāvājumu konkursu sistēmas priekšrocības, no šā saraksta nedrīkst atteikties. Šobrīd Lielbritānijas atkārtotajā franšīzē tiek pieļautas senās kļūdas — ignorēti franšīzes principi. Franšīzes procesa izdošanās ir atkarīga no rīkoto konkursu taisnīguma. Konkursu taisnīgumā ietverta arī līguma taisnīga izpilde — franšīzu sanācija apdraud ne vien šo taisnīgumu, bet arī, visticamāk, paša konkursa integritāti. Ja valsts iestādēm jāievieš franšīzes, bet tās nevēlas pieļaut franšīzu sabrukumu no tā izrietošo pakalpojumu traucējumu dēļ, tām jānodrošina rezerves mehānismi, kas franšīzes sabrukuma gadījumā ļautu ātri atjaunot pakalpojumu darbību. Būtisks franšīzes princips — franšīzēm, kas ir uz sabrukšanas robežas, jāļauj sabrukt.
PIELIKUMI
2. tabula. Vidējais atbilstoši piedāvājumiem noteiktais TOC finanšu pieaugumsa
	Dzelzceļa pārvadājumu uzņēmums
	Vidējais noteiktais pieaugums līdz 2002. g.
	I posms: finanšu novirze salīdzinājumā ar līgumā noteikto

	InterCity

	Great Western
	2 %
	

	Gatwick Express
	4 %
	

	East Coast (Great North Eastern Railway)
	4 %
	

	Midland Main Line
	4 %
	

	West Coast (Virgin Trains)
	6 %
	Vadības līgums

	InterCity starpsumma
	4 %
	

	Londonas piepilsētas satiksme (Network SouthEast)

	South West Trains
	2 %
	

	LTS Rail (c2c)
	3 %
	

	South Central (Southern)
	5 %
	

	Chiltern Railways
	8 %
	

	South Eastern
	7 %
	Vadības līgums

	Thames Trains (FGW Link)
	10 %
	

	Anglia Railways
	12 %
	Vadības līgums

	Great Eastern
	5 %
	

	West Anglia/Great Northern
	11 %
	Great Northern apakšfranšīze vadības līguma 

	North London Railways (Silverlink)
	10 %
	

	Thameslink
	8 %
	

	Starpsumma par Londonu
	6 %
	

	Reģionālie: teritorijas ārpus Dienvidaustrumanglijas konurbācijas un lauki

	Cardiff
	19 %
	Vadības līgums

	South Wales & West (Wessex)
	14 %
	Vadības līgums

	Island Line
	Nav datu
	

	Cross-Country (Virgin Cross Country)
	11 %
	Vadības līgums

	MerseyRail
	17 %
	Vadības līgums

	RR North East [Northern Spirit] Arriva Northern
	16 %
	Vadības līgums

	North Western
	19 %
	Vadības līgums

	Central Trains
	13 %
	Papildu subsīdija

	ScotRail
	10 %
	Papildu subsīdija

	Starpsumma par reģionālajiem TOC
	13 %
	

	Kopā: visas franšīzes
	7 %
	

	Piezīme. a Vidējais finanšu pieaugums tiek definēts kā subsīdiju izmaiņas līdz 2002./2003. gadam, dalot ar gadu skaitu, salīdzinājumā ar 1996./1997. gada apgrozījumu.


3. tabula. Franšīzu profili, Lielbritānija
1996/1997
	Dzelzceļa pārvadājumu uzņēmums
(Zīmola nosaukums)
	(Iepriekšējais)
Pārvadātāji
	Sākotnēji noteiktie franšīzu periodi (pārskatītais termiņa beigu gads)
	Ieņēmumi
	Izmaksas
	Vidējais ikgadējais pieaugums līdz 2002. g.*
	Franšīzes numurs pēc kārtas
	Vidējās izmaiņas pasažierkilometros gadā no 1996./1997. g. līdz 2002./2003. g.
	Izmaiņas vilcienkilometros no 1996./1997. g. līdz 2002./2003. g.*
	Piezīmes

	InterCity

	Great Western First Group
	(a) 1996–2006
	197
	270
	2 %
	=1
	3,9 %
	22,0 % 
	Iekļauts Greater Western (2006)

	Gatwick Express
	National Express
	(a) 1996–2011
	34
	31
	4 %
	=2
	3,1 %
	1,0 %
	

	East Coast
(Great North Eastern Railway
	Sea Containers
	(a) 1996–2003 (2005)
(b) 2005–2015
	277


	352
	4 %
	=2
	1,9 %
	16,8 %
	

	Midland Main Line
	National Express
	(a) 1996–2006 (2008)
	83
	110
	4 %
	=2
	7,8 %
	118,6 %
	Pārskatīts subsīdiju profils; iekļauts franšīzē East Midlands

	West Coast
(Virgin Trains)
	Virgin Trains
	(a) 1997–2012 (2004?)
	249
	364
	6 %
	9
	0,0 %
	4,4 %
	Līguma pārskatīšana

	InterCity starpsumma
	
	
	
	
	4 %
	
	2,3 %
	23,4 %
	

	Londonas piepilsētas satiksme (Network SouthEast)

	South West Trains
	Stagecoach
	(a) 1996–2003 (2004) (b) 2004–2007
	274
	347
	2 %
	=1
	4,3 %
	22,1 %
	

	LTS Rail (c2c)
	(Prism līdz 2000. g.)
National Express
	(a) 1996–2011
	54
	85
	3 %
	=3
	7,6 %
	14,0 %
	

	South Central (Southern)
	(Connex līdz 2001. g.)
Go-Ahead/Keolis
	(a) 1996–2003
(b) 2003–2009
	179
	281
	5 %
	=3
	4,2 %
	23,7 %
	

	Chiltern Railways
	Laing
	(a) 1996–2003
(b) 2003–2021
	29
	45
	8 %
	4
	10,5 %
	35,7 %
	Priekšlaicīga nodošana atkārtotā franšīzē

	South Eastern
	(Connex līdz 2003. g.) SRA Govia (no 2006. g.)
	(a) 1996–2011 (2006) (2003)
b) 2004–2006
(c) 2006–2012/2014
	256
	382
	7 %
	=5
	3,1 %
	-2,6 %
	Franšīzes līgums anulēts, 2003. Iekļauts franšīzē Integrated Kent 

	Thames Trains (FGWLink)
	(Go-Ahead līdz 2004. g.) First Group
	(a) 1996–2004
b) 2004–2006
	64
	104
	10 %
	=5
	5,2 %
	2,5 %
	Iekļauts Greater Western

	Anglia Railways
	First (agrāk — GB Railways)
	(a) 1997–2004
	42
	84
	12 %
	=6
	8,3 %
	46,4 %
	Iekļauts Greater Anglia

	Great Eastern
	First Group
	(a) 1997–2004
	129
	164
	5 %
	=6
	3,7 %
	29,0 %
	Iekļauts Greater Anglia

	West Anglia/Great Northern
	(Prism līdz 2000. g.) National Express
	(a) 1997–2004
(Great Northern, 2006)
	131
	195
	11 %
	=6
	6,1 %
	14,1 %
	West Anglia iekļauts Greater Anglia; Great Northern plānots iekļaut jaunajā (FirstGroup) franšīzē Thameslink

	Greater Anglia 
("One")
	National Express
	2004–11
	
	
	
	
	
	
	No Anglia, Great Eastern un West Anglia

	North London Railways
(Silverlink)

	National Express

	(a) 1997–2004 (2007)

	61
	114
	10 %
	=8
	5,1 %
	13,4 %
	Iekšlondonas (metro) pakalpojumi iekļauti jaunajā franšīzē, ko pārvalda Transport for London; citi iekļauti franšīzē West Midland

	Thameslink
	Go-Ahead/Keolis
	(a) 1997–2004 (2006)
	88
	100
	8 %
	=8
	7,1 %
	14,9 %
	Iekļauts franšīzē FirstGroup ThamesLink (2006)

	Starpsumma par Londonu
	
	
	
	
	6 %
	
	4,7 %
	16,2 %
	

	Reģionālie: teritorijas ārpus Dienvidaustrumanglijas konurbācijas un lauki

	Cardiff
	(Prism līdz 2000. g.; National Express)
	(a) 1996–2004
	7
	29
	19 %
	=5
	-
	
	NE apvienojis franšīzē Wales & Borders

	Wales & Borders 
(Arriva Trains Wales)
	Arriva
	2003–2018
	
	
	
	
	
	
	Pakalpojumi no franšīzēm Cardiff, North Western un Central Trains

	South Wales & West
(Wessex)
	(Prism līdz 2000. g.) National Express
	(a) 1996–2004 (2006)
	48
	135
	14 %
	=5
	-
	
	Iekļauts Greater Western

	Island Line
	Stagecoach
	(a) 1996–2001 (2003)
(b) 2004–2007
	1
	3
	Nav datu
	=5
	Nav datu
	9,2 %
	Iekļauts South Western

	Cross-Country (Virgin Cross Country)
	Virgin Trains
	(a) 1997–2012 (2007)
	122
	242
	11 %
	=6
	5 %
	75,3 %
	Līguma pārskatīšana

	MerseyRail
	(MTL līdz 2000. g.; Arriva līdz 2003. g.)
Serco/NedRailways
	(a) 1997–2003
(b) 2003–2028
	23
	82
	17 %
	7
	1,7 %
	-3,6 %
	Vadības līgums līdz atkārtotai franšīzei 2003. gadā

	RR North East 
[Northern Spirit] Arriva Northern
	(MTL līdz 2000. g.; Arriva līdz 2004. g.)
	(a) 1997–2004
	76
	294
	16 %
	=8
	1,5 %
	5,7 %
	Iekļauts franšīzēs TransPennine un Northern Rail

	North Western
	First Group
	(a) 1997–2004
	53
	251
	19 %
	=8
	1,4 %
	5,9 %
	Iekļauts franšīzēs TransPennine, Northern, Wales & Borders

	Northern Rail
	Serco/NedRailways
	2004-2011/2013
	
	
	
	
	
	
	

	Central Trains
	National Express
	(a) 1997–2004 (2006)
	78
	259
	13 %
	=8
	3,0 %
	13,1 %
	Iekļauts franšīzēs West Midlands, East Midlands, Cross-Country

	ScotRail
	(National Express)
First Group
	(a) 1997–2004
(b) 2004–2011/2014
	118
	363
	10 %
	10
	2,6 %
	9,3 %
	

	TransPennine
	First/Keolis
	2004–2012/2017
	
	
	
	Nav datu
	-
	
	Jauna franšīze

	Starpsumma par reģionālajiem TOC
	
	
	
	
	13 %
	
	3,2 %
	17,2 %
	

	Kopā: visas franšīzes
	
	
	
	
	7 %
	
	3,7 %
	17,7 %
	


* Vidējais finanšu pieaugums tiek definēts kā subsīdijas izmaiņas līdz 2002./2003. gadam, dalot ar gadu skaitu, salīdzinājumā ar 1996./1997. gada apgrozījumu.
‡ Ja vilcienkilometru skaits ir neliels, izmaiņu aprēķins ir īpaši atkarīgs no precizitātes, ar kādu ik gadu tiek ziņots par jūdžu skaitu.
Avoti: Keins, 1998, Rail Business Intelligence (Nr. 162, "Viens miljons sterliņu mārciņu nedēļā — bez rezultātiem", 5. lpp.; 166, "Atkārtota franšīze novērsīs zaudējumus", "Izmaksu atlīdzināšana palielina problēmas", 10. lpp.; 172, "Arī Anglia saņem "neatliekamo palīdzību"", 5. lpp.; 179, "SRA glābj Virgin franšīzes", 1. lpp.; 183, "GB noraida piedāvājumu", "NEG satriec subsīdiju profili", "SRA budžetu apdraud reģionālā krīze", 7–8. lpp.; 195, "Fiksēto izmaksu franšīzes nesniedz cerētos ietaupījumus", 5. lpp.; 201, "SRA paver ceļu integrētai Kent franšīzei", 1. lpp.; 240, "Franšīzes līguma izbeigšanas iemesli", 1. lpp.).
4. tabula. Lielbritānijas franšīzu darbības parametri (miljonos sterliņu mārciņu, nominālās vērtības)
	
	1997/1998
	1998/1999
	1999/2000
	2000/2001
	2001/2002
	Izmaiņas, %
no 1997./1998. līdz 2001./2002. g.

	1. Personāla izmaksas
	869
	876
	934
	1 026
	1 110
	27,7

	2. Citas izmaksas
	995
	1 070
	1 068
	1 181
	1 210
	21,6

	3. Maksa par ritošo sastāvu
	811
	794
	782
	798
	927
	14,3

	4. Izmaksu starpsumma
	2 675
	2 740
	2 784
	3 005
	3 247
	21,4

	5. Piekļuves maksa
	2 107
	2 135
	2 133
	2 096
	2 135
	1,3

	6. Kopējās darbības izmaksas
	4 782
	4 876
	4 917
	5 101
	5 382
	12,5

	7. Ieņēmumi no pasažieru pakalpojumiem
	2 821
	3 089
	3 368
	3 413
	3 548
	25,8

	8.a Ieņēmumu atbalsta dotācijas* (pēc līguma)
	1 843
	1 557
	1 350
	1 193
	1 086
	-41,0

	8.b Ieņēmumu atbalsta dotācijas* (faktiskās)
	1 804
	1 533
	1 343
	1 130
	1 037
	-42,5

	9. Kopējie darbības ieņēmumi (no biļešu maksas un subsīdijām) (7.+8.b)
	4 625
	4 622
	4 711
	4 543
	4 585
	-0,6

	10. Darbības neto ieņēmumi (9.-6.)
	-157
	-254
	-206
	-558
	-797
	507,6

	11. Darbības attiecība (6/9)
	103,4
	105,5
	104,4
	112,3
	117,4
	13,5

	12. Darbinieku skaits (pēc piedāvājuma)
	37 466
	37 538
	33 514
	32 750
	33 376
	-10,9

	13. Darbinieku skaits (faktiskais, vidēji)
	39 721
	39 397
	39 187
	40 151
	43 027
	+8,3


* Centrālās valdības un PTE dotācijas.
Avots: izveidota, pamatojoties uz datiem, kas pieejami SRA, 2003, 49.–51. lpp.
5. tabula. Viktorijas franšīzu parametri (1999. gada nosacījumi)
	Franšīze
	Franšīzes ņēmējs
	Darbība
	Franšīzes termiņš
	Klientūras pieaugums līdz 2014. g.
	Ieņēmumu pieaugums
	Subsīdija (miljonos Austrālijas dolāru)
	Subsīdiju pašreizējā neto vērtība (PNV) (miljonos Austrālijas dolāru)

	
	
	
	
	
	2000/2001
	2000/2005
	2005/2014
	2000/2001
	2014
	Fiksētās subsīdijas
	Apjomatkarīgās subsīdijas
	Kopā

	Bayside Trains †
	National Express
	Melburna
	15 gadi
	+84 %
	15,5 %
	+64 % 

(10,4 % gadā)
	+29 % 

(2,9 % gadā)
	83
	-19
	354
	353
	707

	Hillside Trains ‡
	Connex
	Melburna
	15 gadi
	+64 %
	15,8 %
	+45 % 

(7,7 % gadā)
	+20% 

(2,0 % gadā)
	91
	25
	612
	259
	880

	V/Line Passenger
	National Express
	Viktorijas reģioni
	10 gadi
	+74 %
	Nav datu
	Nav datu
	Nav datu
	78
	46
	476
	98
	574


* Klientūras pieaugums 1990. gados sasniedza 1–2 % gadā.
† Papildu franšīzes ņēmējs uzņēmās saistības ieguldīt 400 miljonu Austrālijas dolāru jaunā ritošajā sastāvā, 70 miljonu Austrālijas dolāru sastāva atjaunošanā, 260 miljonu Austrālijas dolāru sliežu ceļa uzlabošanā (tostarp elektrifikācijas paplašināšanā) un 27 miljonus Austrālijas dolāru citām vajadzībām.
‡ Papildu franšīzes ņēmējs uzņēmās saistības ieguldīt 314 miljonus Austrālijas dolāru jaunā ritošajā sastāvā un 75 miljonus Austrālijas dolāru sastāva atjaunošanā.
Avoti: Mīss (2005, 438., 448. lpp.); Infrastruktūras pārvalde (2005, 9. lpp.); Erhards un Ērvins (2004, 16. lpp.); Produktivitātes komisija (2001, 46. lpp.); International Railway Journal (1999).
	6. attēls. Melburnas pilsētas pasažieru dzelzceļi


	[image: image12.jpg]//fs'a/.'/,cgz/







Avots: Metlink: www.metlinkmelbourne.com.au/images/maps/metro_train_map_fullscale.gif.
	7. attēls. Melburnas vilcienu un tramvaju pakalpojumu sniegšanas kopējās izmaksas (AUD miljonos gadā)
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Avots: Viktorijas galvenais revidents, 2005, 24. lpp.
	Miljoni, %

	Kopējās metro dzelzceļa izmaksas pirms standartizācijas

	Standartizētās kopējās metro dzelzceļa izmaksas
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4. REĢIONĀLO DZELZCEĻA PASAŽIERU PĀRVADĀJUMU PIEDĀVĀJUMU KONKURSI UN DECENTRALIZĀCIJA NĪDERLANDĒ (1997.–2005. gads)
Hanss VAN DEIKS
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131
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Ievads
Nīderlandē ir sākusies reģionālo dzelzceļa pakalpojumu piedāvājumu konkursu rīkošana. 1994. gadā valdība eksperimentālā kārtā sāka rīkot piedāvājumu konkursus par reģionālajiem autobusu pakalpojumiem, bet 2001. gadā tika pieņemts likums, kas nosaka sabiedriskā transporta piedāvājumu konkursu juridisko pamatu, — 2000. gada Sabiedriskā transporta likums.
1998. gadā valdība eksperimentālā kārtā sāka reģionālo dzelzceļa pasažieru pārvadājumu decentralizāciju un piedāvājumu konkursu rīkošanu. 2005. gada 1. janvārī Pasažieru transporta likums stājās spēkā attiecībā uz reģionālo dzelzceļa pasažieru pārvadājumiem. Kopš šā laika reģionālo dzelzceļa pakalpojumu piedāvājumu konkursu rīkošanai un šo pakalpojumu decentralizācijai ir oficiāls juridisks pamats.
Šajā rakstā aplūkota Nīderlandes centrālās valdības pieredze un sniegts ieskats kopš 1997. gada rīkoto piedāvājumu konkursu norisē. Īpaša pateicība jāizsaka Nīderlandes reģionālo iestāžu pārstāvjiem, kas dalījušies savā pieredzē, palīdzot šā raksta tapšanā.
Nīderlandes apstākļi/konteksts
Nīderlandes dzelzceļa tīkla apjoms ir 2 811 km; 2 064 km no tiem — elektriskais dzelzceļš un 924 km — viensliežu ceļš. Tīklā ir 390 stacijas. Piedāvājumu konkursi tiek rīkoti tikai par nelielu šā tīkla daļu.
Par dzelzceļa infrastruktūras būvniecību un uzturēšanu, kā arī dzelzceļa kapacitātes sadali un dzelzceļa tīkla pārvaldību atbild ProRail. Tātad tas ir atbildīgs par visa dzelzceļa tīkla darbību un uzturēšanu, tostarp tām daļām, par kuru pakalpojumiem tiek rīkoti piedāvājumu konkursi.
Galvenajā tīklā pasažieru pārvadājumus nodrošina pārvadātājs NS — "Nīderlandes dzelzceļš". NS 2004. gadā pieredzēja pasažieru skaita pieaugumu par 1,8 %, pasažierkilometru skaitam no 13,8 miljoniem pieaugot līdz 14,1 miljardam. 2005. gadā pasažieru skaits palielinājās par 4 %.
Atbildība par reģionālo transportu Nīderlandē pēdējās desmitgades laikā ir pēc iespējas decentralizēta. Atbildīgās iestādes parasti ir reģionālās, nevis centrālās valdības iestādes. Centrālā valdība nosaka valsts galvenos mērķus transporta nozarē, kā arī ar reģionālo iestāžu starpniecību finansē reģionālo sabiedrisko transportu. Centrālā valdība dzelzceļa tīkla darbības un uzturēšanas koncesiju līdz 2015. gadam piešķīra ProRail, savukārt pasažieru pārvadājumu koncesiju galvenajā dzelzceļa tīklā — arī līdz 2015. gadam — NS.
Decentralizācijas un piedāvājumu konkursu izmantošanas mērķis Nīderlandes pasažieru pārvadājumu politikas ir "labāks, efektīvāks sabiedriskais transports". Mērķis ir arī efektivitātes palielināšana, taču tas nav būtiskākais. Šajā aspektā jāņem vērā tas, ka Nīderlandes valdība ir nolēmusi saglabāt reģionālo iestāžu subsīdiju līmeni tādu pašu kā pirms decentralizācijas procesa sākuma. Šī sistēma motivē reģionālās iestādes vai nu uzlabot pakalpojumu kvalitāti, vai samazināt izmaksas, piedāvājumu konkursos saglabājot to pašu kvalitātes vai pakalpojumu līmeni. Ja izmaksas tiek samazinātas, līdzekļus var izmantot citu sabiedriskā transporta veidu finansēšanai.
Reģionālās iestādes ir atbildīgas par piedāvājumu konkursu procedūrām, un tās nosaka mērķus, specifikācijas, pakalpojumu sniegšanu un potenciālās sankcijas līguma neizpildes gadījumos.
Nīderlandes līdzšinējā pieredze
Kopš 1998. gada decentralizācijai ir pakļauti 13 dzelzceļa pasažieru uzņēmumi (aptuveni 8 % smagā dzelzceļa transporta); par 10 uzņēmumiem ir sarīkoti piedāvājumu konkursi. Tie lielākoties bija ziemeļu un austrumu reģionu pakalpojumi, kas minimāli pārklājas ar galvenajā dzelzceļa tīklā sniegtajiem pakalpojumiem. Transporta ministrs nolēma, ka 2006. gadā tiks centralizēti vēl 4 reģionālie dzelzceļa pakalpojumi (divi no tiem Limburgā, divi — Dienvidholandē) un ka attiecīgos piedāvājumu konkursus rīkos par tiem atbildīgās reģionālās iestādes (provinces).
Septiņu piedāvājumu konkursu galvenais mērķis bija pēc iespējas mazākas subsīdijas (Groningena, Frīzlande un Zitfena–Apeldorna), bet triju — pakalpojumu kvalitātes un kvantitātes uzlabošana.
1. tabula
	Reģionālā iestāde
	Pakalpojumu skaits
	Decentralizēšanas gads
	Piedāvājumu konkursa gads
	Pašreizējās franšīzes ilgums
(gados)

	Frīzlande
	2*
	1999
	2004
	15

	Groningena
	3**
	2000
	1999 un 2004
	15

	Groningena–Leuvardena
	1*
	2005
	2004
	15

	Helderlande: Vintersveika–Zitfena/Dūtinhema
	2
	1999
	2007
	10

	Helderlande: Dūtinhema–Arnema
	1
	2001
	2007
	7

	Helderlande: Zitfena–Apeldorna
	1*
	2004
	2003
	5

	Tvente/ĀLMA
	1**
	1998
	1997 un 2005
	5

	Tvente/ZHO
	1*
	2003
	2002
	10

	Helderlande: Ede–Amersforta
	1*
	2006
	2005
	15

	Limburga
	2
	2006 
	2006
	8+2

	Dienvidholande
	2
	2006
	2006
	10?

	Helderlande: Tīla–Arnema
	1
	2006 
	2007
	10?

	Overeisela
	2
	2006/7
	2006/7
	2


* Par pakalpojumu rīkots viens piedāvājumu konkurss.
** Par pakalpojumu rīkoti divi piedāvājumu konkursi.
Rezultāti
Ņemot vērā sniegto pakalpojumu kvalitāti un uzlaboto darbības efektivitāti, šīs samērā jaunās politikas rezultāti ir labi. Vai nu reģionālā iestāde ir guvusi kvalitātes uzlabojumus, piemēram, papildu pakalpojumus, jaunu ritošo sastāvu un/vai biežākus dzelzceļa reisus, vai arī uzvarējušais pārvadātājs ir piekritis sniegt tā paša līmeņa pakalpojumus par būtiski zemāku finanšu kompensāciju (20–50 %).
Konkursā par Nīderlandes mērogā lielu franšīzi — 6 reģionālo dzelzceļa pakalpojumu sniegšanu Groningenā un Frīzlandē (2004/2005) — uzvarēja pretendents ar ļoti izdevīgu piedāvājumu, kas uz 15 gadiem paredz par 50 % mazāku subsīdiju, kā arī saistības nodrošināt jaunu ritošo sastāvu, sākot ar 2006. gada rudeni. Pārvadātājam turklāt jāievieš jaunā valsts transporta karte jeb "viedkarte", neradot reģionālajām iestādēm papildu izmaksas. Valsts viedkarte ļaus iedzīvotājiem izmantot vienu debetkarti dažādiem sabiedriskā transporta veidiem.
2. tabula
	Reģionālā iestāde
	Papildu pakalpojumi, 1. reize
	Papildu pakalpojumi, 2. reize
	Jauns ritošais sastāvs, 1. reize
	Jauns ritošais sastāvs, 2. reize
	Zemāka subsīdija, 1. reize
	Zemāka subsīdija, 2. reize

	Frīzlande**
	+
	+
	N
	J
	N
	J

	Groningena**
	0
	+
	N
	J
	J
	J

	Groningena–Leuvardena*
	+
	
	J
	
	0
	

	Helderlande: Vintersveika–Zitfena/Dūtinhema
	+
	
	J
	
	N
	

	Helderlande: Dūtinhema–Arnema
	+
	
	J
	
	N
	

	Helderlande: Zitfena–Apeldorna*
	0
	
	N
	
	J
	

	Tvente/ĀLMA**
	0
	+
	N
	J
	J
	J

	Tvente/ZHO*
	++
	
	J
	
	N
	

	Helderlande: Ede–Amersforta*
	++ 
	
	J
	
	J
	

	Limburga
	?
	
	?
	
	?
	

	Helderlande: Tīla–Arnema
	?
	
	?
	
	?
	

	Dienvidholande
	?
	
	?
	
	?
	

	Overeisela
	?
	
	?
	
	?
	

	N = nē
J = jā
* = viens piedāvājumu konkurss
	+ = īss pagarinājums
** = divi piedāvājumu konkursi
	++ = garš pagarinājums
	- = neliela pasliktināšanās
	0 = tāpat kā iepriekš


Kuri dzelzceļa transporta uzņēmumi darbojas Nīderlandē?
Piedāvājumu konkursu ieviešanas (un decentralizācijas) dēļ Nīderlandes tirgū ienākuši vairāki jauni transporta uzņēmumi. Šobrīd Nīderlandē darbojas NS, Connexxion, Syntus (daļēji pieder NS un Connexxion) un Arriva (agrāk — Noordned). Piedāvājumus konkursos iesnieguši arī citi dzelzceļa pārvadātāji, piemēram, Connex un Stadsvervoer Nederland (HTM sastāvā).
Novērtēšana
Pamatojoties uz diviem reģionālā sabiedriskā transporta decentralizācijas un piedāvājumu konkursu procesa un satura novērtēšanas pētījumiem1, var izdarīt vairākus secinājumus.
Secinājumi par decentralizāciju
Helderlandē, Groningenā un Frīzlandē izveidota ciešāka saikne starp reģionālo politiku un vietējām vajadzībām. Par šīs nozares politiku atbildību uzņēmušās reģionālās iestādes. Līdz šim lielākoties īstenotas organizatoriskas izmaiņas. Decentralizācija nodrošinājusi arī efektivitātes pieaugumu. Sākoties decentralizācijai, pašvaldības lūdza papildu finansējumu no centrālās valdības. Centrālā valdība līdz šim stingri noraidījusi šos lūgumus.
Protams, reģionālajām iestādēm par saviem jaunajiem pienākumiem daudz bijis jāmācās. No pieredzes gūtās zināšanas šajā aspektā ir ļoti vērtīgas ne vien iesaistītajām reģionālajām iestādēm, bet arī centrālajai valdībai un pārējām reģionālajām iestādēm.
Secinājumi par piedāvājumu konkursu ieviešanu
Piedāvājumu konkursu ieviešana (kas ietver gan atklātus piedāvājumu konkursus, gan tiešu līgumu piešķiršanu ar piedāvājumu konkursu rīkošanas iespēju) reģionālā sabiedriskā transporta nozarē ir panākusi būtisku sabiedriskā transporta pakalpojumu pieaugumu un efektivitātes palielināšanos (izmaksu un ieņēmumu attiecības uzlabošanos) reģionālā dzelzceļa jomā. Reģionālo dzelzceļa pakalpojumu piedāvājumu konkursi nodrošinājuši lielāku efektivitātes pieaugumu (20–50 %) nekā tieša līgumu piešķiršana (0–10 %). Līdzekļi, kas iegūti, paaugstinot efektivitāti, lielākoties izmantoti pakalpojumu līmeņa uzlabošanai, parasti — palielinot pakalpojumu apjomu (ieviešot savienojumus vai palielinot pakalpojumu biežumu). Dienas laikā un blīvi apdzīvotos rajonos tas izraisījis pakalpojumu izmantošanas pieaugumu (īpaši Helderlandē un Tventē Synthus pārvaldītajos vilcienos). Ieviestie pakalpojumi nakts laikā vai mazapdzīvotos rajonos nav radījuši pasažieru skaita pieaugumu. Šajos gadījumos sabiedriskā transporta nodrošināšana būtībā bija mēģinājums sekmēt sabiedriskā transporta "sociālo funkciju". Efektivitātes pieaugums, kas tika panākts, samazinot līguma izmaksas, neizpaudās aktīvākā sabiedriskā transporta izmantošanā un nenodrošināja labāku izmaksu/ieņēmumu attiecību.
1. Politikas mērķis panākt sabiedriskā transporta pasažieru skaita pieaugumu lielākoties nav sasniegts (izņēmums ir Synthus).
Būtiskākie faktori, kas noteikuši šādus rezultātus, ir automobiļu īpašnieku un lietotāju skaita palielināšanās, kā arī apstāklis, ka sabiedriskais transports acīmredzot joprojām nespēj apmierināt automobiļu lietotāju vajadzības.
2. Plānotais izmaksu/ieņēmumu attiecības uzlabojums ir īstenots reģionālā dzelzceļa sektorā.
To var izskaidrot ar zemajām darbības izmaksām salīdzinājumā ar iepriekšējo pārvadātāju NS (konduktori katrā vilcienā aizstāti ar mobilām personāla komandām, kas pārbauda biļetes un sniedz informāciju; darbinieki strādā produktīvāk; samazinājušās ritošā sastāva darbības izmaksas, kā arī papildu izdevumi). Valsts dzelzceļa tīkla darbība ir sarežģītāka, tāpēc to grūti salīdzināt ar NS nacionālā pasažieru dzelzceļa pakalpojumu sniegšanu.
3. Transporta uzņēmumi ārkārtīgi lielu uzmanību pievērš reģionālo valsts iestāžu, nevis pasažieru prasībām.
Pasažieru skaita pieaugums šķiet saistīts ar klientu prasību ievērošanu. Reģionālās iestādes, nosakot rīcības plānu, pakalpojumu sniegšanas specifikācijās bieži paredz sabiedriskā transporta "sociālās funkcijas" sekmēšanu. Reģionālās iestādes kā pakalpojumu sniegšanas mērķi neizvirza pasažieru skaita maksimizēšanu. Ja TOC rodas iespēja noteikt plānotās jaunās iniciatīvas, tiem reti rodas motivācija ieviest izmaiņas, ko vēlas klienti. Acīmredzot stimuli to ieviešanai ir vāji. Klientiem gan ir tiesības komentēt piedāvājumu specifikācijas, taču klientu organizācijas, šķiet, lielākoties nav apmierinātas, un tas nav radījis pasažieru skaita pieaugumu. Piedāvājumu konkursu procesu bieži ietekmē politiski vai ar politiku saistīti motīvi.
4. Aplūkotajā periodā novatorisku sabiedriskā transporta risinājumu ir maz.
5. Dažos gadījumos (Helderlandē, Tventē) reģionālās iestādes veiksmīgi panākušas lielāku sabiedriskā transporta sistēmas vienotību. Šajos gadījumos autobusu un dzelzceļa transporta pakalpojumus nodrošina viens multimodāls transporta uzņēmums.
6. Visā sabiedriskā dzelzceļa transporta sektorā nodarbināto cilvēku skaits nav samazinājies.
Jaunajiem pārvadātājiem vajag mazāk darbinieku, taču pārējos joprojām nodarbina NS. Darba apstākļi nav mainījušies.
7. Būtiski ir tas, ka jāuzlabo reģionālo iestāžu īstenotā reģionālo franšīzu darbības vadība/pārraudzība. Piemēram, reģionālās iestādes ļauj transporta uzņēmumiem iesniegt datus par savu darbību/veikumu, pamatojoties uz pārvadātāju datiem un statistiku, nevis ārējiem pētījumiem un pārbaudēm. Nīderlandes ziemeļu daļā 2000. un 2001. gadā gūtā pieredze liecina: ja iestāde rūpīgi pārbauda TOC veikumu, tā var panākt, ka transporta uzņēmums tiešām izpilda visu līgumā paredzēto.
8. Līgumiem jābūt elastīgākiem. Vajadzētu vairāk iespēju ierosināt pakalpojumu izmaiņas franšīzes periodā, mainot sākotnējo piedāvājumu, piemēram, pakalpojumu apjoma samazināšanu maz izmantotos maršrutos apmaiņā pret papildu reisiem noslogotos maršrutos. Lai izvairītos no nesaskaņām, piedāvājumu konkursa procedūras laikā skaidri jānosaka, kā reģionālajai iestādei jānovērtē sākotnējā piedāvājuma izmaiņas.
9. Līdz 2005. gadam Nīderlandes subsīdiju piešķiršanas sistēmas trūkums bija tas, ka centrālās valdības subsīdijas pašvaldībām par gadu X tika piešķirtas, pamatojoties uz iepriekšējā gada ieņēmumiem (x-2), tādēļ radās liela aizkavēšanās. Subsīdijas turklāt tika piešķirtas atkarībā no pasažieru skaita pieauguma valsts mērogā. Šī pieeja ir mainīta, un pašreizējās finanšu sistēmas reģionālajām iestādēm ik gadu tiks piešķirta fiksēta kopsumma. Reģionālā iestāde subsīdiju palielinās tikai tad, ja TOC sasniegs iepriekš noteiktos mērķus (piemēram, pasažieru skaita pieaugumu), bet samazinās subsīdiju, ja TOC šos mērķus sasniegt neizdosies.
Mēģinājums izskaidrot piedāvājumu konkursu ieviešanas rezultātus
Pētījumi apliecina to, ka atklātie piedāvājumu konkursi ļauj panākt lielāku efektivitātes pieaugumu nekā tieša līgumu piešķiršana. Tas lielākoties izskaidrojams ar iespēju, ka tiks sarīkots konkurss, un iespējamo franšīzes iegūšanu vai zaudēšanu. Achterhoek piemērs (Helderlandē) liecina, ka piedāvājumu konkursi ļauj arī nodrošināt labākus savienojumus starp dzelzceļa un autobusu transportu. Groningenas un Frīzlandes, kā arī ar Zitfenas–Oldenzālas dzelzceļa pakalpojumiem saistīto atklātā jauktās transportsistēmas piedāvājumu konkursa (2002) pieredze liecina, ka atklātu jaukto transportsistēmu piedāvājumu konkursu izmantošana var sniegt pozitīvus rezultātus.
Nav skaidrs, vai atbildību par transporta piedāvājuma izstrādi labāk ir novirzīt reģionālajai iestādei vai transporta uzņēmumam. Kad attīstības plānošana tika uzticēta transporta uzņēmumam, bija mazāk novatorisku risinājumu, nekā paredzēts. Kad ar attīstības plānošanu nodarbojās reģionālās iestādes, ideju un plānu bija vairāk, taču arī specifikācijas līmenis bija augstāks. Turklāt ne visi plāni tika veiksmīgi īstenoti.
Šajos pētījumos novērtētās franšīzes ir visai nelielas — pat Nīderlandes reģionālā dzelzceļa tirgus mērogā. Viens konkurss parasti ietver 1–3 dzelzceļa pakalpojumu sniegšanu, un tikai pēdējā apvienotajā Groningenas un Frīzlandes dzelzceļa konkursā (2004/2005) tika piedāvāti aptuveni 6 dzelzceļa pakalpojumi — līdz šim Nīderlandē vislielākais apjoms.
Izrādījies, ka nelielie un vidējie transporta uzņēmumi ļoti veiksmīgi spēj sniegt pasažieru pakalpojumus šādā mērogā. Katrā Nīderlandes dzelzceļa piedāvājumu konkursā iesniegti vismaz 3 piedāvājumi.
Franšīzu termiņi, ja netiek veiktas investīcijas jaunā ritošajā sastāvā, parasti ir 5 vai 6 gadi. Ja TOC uzņemas (vai plāno uzņemties) saistības investēt jaunā ritošajā sastāvā, franšīzes termiņš tiek pagarināts līdz 10 vai 15 gadiem (Helderlandē, Groningenā un Frīzlandē, Tventē). Sabiedriskā transporta likumā noteikts, ka maksimālais franšīzes termiņš Nīderlandē ir 15 gadi. Šie termiņi līdz šim ir bijuši piemēroti.
Reģionālā dzelzceļa transporta sektora reģionālās iestādes bieži pieprasa jauna ritošā sastāva ieviešanu. Praksē šis ritošais sastāvs jāiegādājas vai jānomā, un ar to ir saistītas ievērojamas investīcijas un finanšu risks. Lai mazinātu risku, kas jāuzņemas transporta uzņēmumiem, franšīzē tiek nodoti tikai nelieli un ne visai noslogoti pakalpojumi. Lai ierobežotu nolietojuma izmaksas, franšīzu maksimālie termiņi juridiski nav noteikti pārāk īsi.
2000. gada Sabiedriskā transporta likums paredz visa pašreizējā sabiedriskā transporta personāla obligātu pārnesi. Tās ir nozīmīgas saistības, kas teorētiski varētu radīt problēmas piedāvājumu konkursu procesā, kā arī efektivitātes zudumu. Līdz šim šīs saistības nav radījušas nopietnas problēmas. TOC joprojām var uzlabot savas darbības efektivitāti un ieviest izmaiņas, kas tiem šķiet vajadzīgas. NS visus pakalpojumus sniedza ar vienu konduktoru katrā vilcienā, savukārt jaunie pārvadātāji izmanto mobilas personāla komandas. NS joprojām nepieciešama daļa piedāvājumu konkursos iesaistītā personāla savas darbības nodrošināšanai, un tas funkcionē ar lielākiem papildu izdevumiem nekā jaunie, mazākie uzņēmumi. Tādējādi piedāvājumu konkursu nodrošinātie izmaksu ietaupījumi nav kaitējuši kopējai nodarbinātībai, taču ar jaunajiem TOC saistītā personāla produktivitāte ir augstāka nekā agrāk un par papildu darbu tiek saņemtas mazākas piemaksas.
Nīderlandē tiek uzskatīts, ka līdz šim sabiedriskā transporta jomā nav bijis pietiekami daudz novatorisku risinājumu. Viens no iemesliem varētu būt tas, ka attīstības plānošana uzticēta reģionālajām iestādēm, nevis TOC. Lai uzlabotu TOC darbības novatoriskumu, tiem jāļauj paturēt potenciālā peļņa no pasažieru ieņēmumiem, nevis jāliek tā investēt papildu pakalpojumos mazākas intensitātes teritorijās. Šādi TOC varētu stimulēt darbu klientiem draudzīgākā veidā. Piemērota bonus/malus sistēma neļautu TOC dot nereālistiskus solījumus, taču netraucētu uzņemties riskus, kas saistīti ar klientiem paredzētu novatorisku risinājumu ieviešanu.
Ritošais sastāvs
Būtisks piedāvājumu konkursu aspekts ir prasība veikt investīcijas ritošajā sastāvā. Daudzas reģionālās iestādes izvirzījušas prasības attiecībā uz jaunu ritošo sastāvu, kas ir pieejams personām ar kustību traucējumiem. Šo prasību iemesls ir reģionālo iestāžu vēlēšanās panākt jauna ritoša sastāva ieviešanu un centrālās valdības īstenotā sabiedriskā transporta pieejamības palielināšanas politika. Tā kā personām ar īpašām vajadzībām piemērota lietota ritošā sastāva starptautiskais tirgus ir ļoti ierobežots, transporta uzņēmumiem šo prasību dēļ jāinvestē jaunā ritošajā sastāvā vai tas jānomā. Šī problēma kļūst sevišķi aktuāla, ja jaunajam ritošajam sastāvam jābūt pieejamam jau no franšīzes sākuma, bet periods starp franšīzes iegūšanu un termiņa sākšanos ir pārāk īss. Pēdējā laikā dažas Nīderlandes reģionālās iestādes ir aptvērušas, ka jaunu ritošo sastāvu nevar nodrošināt, ja sagatavošanās laiks ir pārāk īss. Šobrīd, tās, šķiet, ir gatavas pieļaut esošā ritošā sastāva lietošanu franšīzes pirmā vai pirmo divu gadu laikā un piešķirt uzvarējušajam TOC laiku jauna ritošā sastāva pasūtīšanai, kas atbilstu pieejamības prasībām.
Dažas reģionālās iestādes (Limburgas, Dienvidholandes, Helderlandes un Overeiselas) ir sapratušas, ka labāk un efektīvāk ir attiecīgā reģiona dzelzceļa pakalpojumu sniegšanai izvēlēties vienu ritošā sastāva standarta tipu. Tās diskutē par iespējām izraudzīties vienu ritošā sastāva standarta tipu TOC un Eiropas dzelzceļa nozares piedāvājumu uzlabošanai.
KOPSAVILKUMS
1. Kas tika izdarīts pareizi?
Salīdzinoši jaunajai politikai un tiesību aktiem, kas paredz plašāku konkurences/piedāvājumu konkursu izmantošanu dzelzceļa pakalpojumu (un ceļa transporta pakalpojumu) nodrošināšanā reģionos, ir diezgan labi rezultāti, par vērtēšanas kritērijiem izvirzot piedāvājumu konkursos piedāvāto efektivitāti, pakalpojumu apjomu un veidus. Dzelzceļa pakalpojumu izmaksas ir samazinājušās, savukārt pakalpojumu kvalitāte — pieaugusi. Taču mērķis panākt pasažieru skaita palielināšanos nav sasniegts.
Par visām franšīzēm saņemti labāki piedāvājumi nekā pašreizējie, un Groningenas un Frīzlandes pieredze liecina — jo lielāka franšīze, jo labāki ir piedāvājumi.
No dalības piedāvājumu konkursos nav izslēgts neviens transporta uzņēmums, izņemot tos municipālos transporta uzņēmumus, kuru pakalpojumi vēl nav piedāvāti konkursos.
Nīderlandes valdība nesen (2005. gada decembrī), pamatojoties uz iepriekš minētajiem pētījumiem, nolēma:
• turpināt sabiedriskā transporta konkursu (piedāvājumu konkursu) ieviešanu reģionos;
• šā procesa turpināt pēc iespējas vairāk atbildības nodot reģionālajām iestādēm. Ņemot vērā reģionālās atšķirības, nepieciešamas īpaši izstrādātas sabiedriskā transporta sistēmas.
2. Ar kādām problēmām mēs saskārāmies?
Reģionālā dzelzceļa transporta franšīzes laikā mēs saskārāmies ar šādām problēmām:
• atkarība no pārvaldītāja — NS (t. i., NS pieder esošais ritošais sastāvs; dzelzceļa biļešu integrēšana ir iespējama, tikai nomājot biļešu automātus no NS; ar NS jāvienojas par ieņēmumiem);
• ārkārtīgi nelielo licenču dēļ (tikai viens maršruts) reti tiek saņemti labi piedāvājumi vai tajos nav paredzēts jauns ritošais sastāvs (piemēram, Valleiline/2005);
• nebija skaidra ProRail pieņemtā un īstenotā jauna vieglā ritošā sastāva pieņemšanas procedūra.
3. Kādas izmaiņas ir ieviestas vai tiek apsvērtas?

Reģionālā sabiedriskā transporta piedāvājumu konkursu un decentralizācijas sistēma kopumā funkcionē apmierinoši.
Pamatojoties uz novērtējumiem, ir veiktas šādas korekcijas:
• ierobežots to darbinieku skaits, kas nav pamatpersonāls, taču tiek nodots jaunajam pārvadātājam kopā ar franšīzi;
• centrālā valdība atbalsta visas valsts sabiedriskā transporta sistēmas biļešu viedkartes ieviešanu līdz 2008. gada 1. janvārim. Tā sniegs pārvadātājiem iespēju tieši un skaidri uzzināt pārvadāto pasažieru skaitu un paredzamos ieņēmumus;
• (ProRail īstenota) elastīgākas un caurredzamākas jauna — vieglāka — ritošā sastāva pieņemšanas procedūras ieviešana; reģionālajām iestādēm un TOC ir publicēta un piešķirta plaša dokumentācija par pašreizējiem jauna ritošā sastāva pieņemšanas procedūru kritērijiem;

• centrālā valdība atbalsta sadarbību starp dažādām reģionālajām iestādēm un stimulē jauna vieglā dzelzceļa ritošā sastāva standarta tipa pieņemšanu.
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Ievads
Vācijas dzelzceļa nozare 1994. gadā tika radikāli reformēta. Valstij piederošais Rietumvācijas pārvadātājs Deutsche Bundesbahn tika apvienots ar bijušās Austrumvācijas dzelzceļa uzņēmumu, restrukturēts un pārveidots par valsts akciju sabiedrību. Reformas mērķi bija jaunās akciju sabiedrības Deutsche Bahn (DB) darbības komercializēšana un konkurences ieviešana. Kravas dzelzceļa pārvadājumu un tālsatiksmes pasažieru dzelzceļa pakalpojumu tirgos tika ieviests atvērtās pieejas režīms.
Pēc diviem gadiem reģionālo un vietējo pasažieru dzelzceļa pārvadājumu tirgus tika būtiski mainīts. Atbildība par reģionālo pasažieru dzelzceļa transportu un finansējumu tika nodota federālajām zemēm. Tika plānots finansējumu izmantot pievilcīga tirgus segmenta izveidei, ko raksturotu piedāvājumu konkursi. Pēc tam transporta sektora darbība krietni pieauga, taču piedāvājumu konkursiem tur bija visai ierobežota nozīme.
Šā raksta mērķis ir sniegt vispārēju informāciju par Vācijas reģionālā pasažieru dzelzceļa tirgu un piedāvājumu konkursu ieviešanu un nozīmi. Mēs cenšamies atklāt šķēršļus konkurencei, kā arī veiksmīgu piedāvājumu konkursu un līgumu veidu parametrus.
Pirmajā nodaļā kā pašreizējās situācijas fons tiek aplūkota Vācijas dzelzceļa reforma un "reģionalizācija". Mēs sniedzam arī pārskatu par juridisko struktūru. 2. nodaļā raksturoti reģionālā pasažieru dzelzceļa pārvadājumu konkurences virzītājspēki un kavēkļi. 3. nodaļā tuvāk aplūkoti piedāvājumu konkursos piešķirto līgumu veidi un to daļas. 4. nodaļa ir raksta noslēgums.
1. Attīstība līdz 1996. gadam un Reģionālā dzelzceļa transporta reforma
No 60. gadu vidus līdz 80. gadu beigām Rietumvācijas nacionālais pārvadātājs Deutsche Bundesbahn zaudēja lielu savas tirgus daļas segmentu un piedzīvoja finanšu situācijas pasliktināšanos. Uzņēmuma tirgus daļa 1960.–1990. gadā saruka no 36 % līdz 6,1 % pasažieru pārvadājumu sektorā (pasažierkilometru (pkm) daļa), bet no 56 % līdz 20,5 % — kravas pārvadājumu sektorā (tonnkilometru daļa) (BMVBW, 2003, sadaļas B5 un B6). Līdztekus šiem zaudējumiem būtiski pasliktinājās uzņēmuma finanšu situācija. Uzņēmumam 90. gadu sākumā bija radies 25,5 miljardu eiro deficīts, lai arī Vācijas federālā valdība tam par sabiedrisko pakalpojumu sniegšanas saistībām un konkurences kropļošanu maksāja aptuveni 7 miljardus eiro gadā (Regierungskommission Bundesbahn, 1991, 10. lpp. un et seq.) Situācija saasinājās tā, ka DB ieņēmumi nespēja segt pat personāla izmaksas.
Turklāt finanšu līdzsvaru papildus apdraudēja nepieciešamība īstenot bijušās Austrumvācijas pārvadātāja Deutsche Reichsbahn finanšu reorganizāciju. Uzņēmums darbojās ārkārtīgi neefektīvi; tā infrastruktūra un ritošais sastāvs bija novecojuši, savukārt personāls nebija apmācīts atbilstoši tirgus ekonomikas prasībām.
Šajā situācijā Vācijas federālā valdība 1989. gadā izveidoja valdības dzelzceļa komisiju. RB tika noteikti šādi mērķi (Regierungskommission Bundesbahn, 1991, 4. lpp.):
• izveidot ilgtspējīgu pamatu pozitīvai attīstībai transporta politikas, reģionālās politikas, vides politikas, ekonomikas un valsts budžeta jomā;
• noteikt savienojumus un pakalpojumus, kas ilgtermiņā var pastāvēt konkurences apstākļos.
Komisija savu ziņojumu publicēja 1991. gadā. Deutsche Bundesbahn pieaugošā deficīta un ierobežotā valsts budžeta radītā spiediena dēļ pirmie RB ierosinātie pasākumi 1992. gadā tika iekļauti likumprojektos. Pati reforma stājās spēkā 1994. gada sākumā. Veidojot pamatu radikālajām dzelzceļa sistēmas izmaiņām, tika pieņemti vai grozīti vairāki likumi, taču būtiskākais bija tas, ka bija jāmaina Vācijas konstitūcija. Šo izmaiņu ieviešanai bija nepieciešams kvalificēts balsu vairākums Vācijas Parlamenta apakšnamā un Vācijas Federālās Padomes apstiprinājums. Šis jautājums rosināja aktīvas pārrunas starp federālo valdību un zemēm — pārrunas ilga no 1991. gada decembra līdz 1993. gada decembrim. Federālās zemes pieprasīja kompensāciju par atteikšanos no ietekmes uz Deutsche Bundesbahn. Par to tās saņēma milzīgus līdzekļus sabiedriskā pasažieru transporta finansēšanai. Papildus federālās zemes panāca, ka konstitūcijā tiek fiksēta dzelzceļa infrastruktūras piederība valstij (vismaz 50,1 %).
Reformas stūrakmeņi bija šādi (Knors [Knorr], 2003, 39 un Aberle [Aberle], 2000, 136. lpp. un nāk.):
• DB un Deutsche Reichsbahn (bijušās VDR dzelzceļa pārvadātājs) tika apvienoti un pārveidoti par Deutsche Bahn (a/s DB), valsts akciju sabiedrību;
• reforma paredzēja uzņēmuma restrukturēšanu vismaz divos posmos (sk. 1. attēlu):
- pirmajā posmā a/s DB tika sadalīta četrās daļās — vietējais un reģionālais pasažieru transports, tālsatiksmes pasažieru transports, kravas transports un infrastruktūra;
- otrajā reformas posmā (kas norisinājās 1999. gada 1. janvārī) šīs četras daļas tika pārveidotas par piecām a/s DB — kas šobrīd ir mātesuzņēmums — akciju sabiedrībām:
- vietējiem un reģionālajiem pasažieru pārvadājumiem: a/s DB Regio;
- tālsatiksmes pasažieru pārvadājumiem: a/s DB Reise und Touristik;
- kravas pārvadājumiem: a/s DB Cargo;
- infrastruktūrai: a/s DB Netz;
- pasažieru dzelzceļa stacijām papildus juridiskajām prasībām tika izveidota jauna a/s DB Station + Service;
- trešajā posmā tika paredzēta mātessabiedrības privatizācija. Šim procesam netika noteikts grafiks, un par to šobrīd notiek aktīvas diskusijas;
• visai dzelzceļa nozarei papildus DB restrukturēšanai īpaši svarīgi ir trīs apstākļi:
- trešajām personām tiek sniegta atvērta pieeja dzelzceļa tīklam;
- kā regulējoša iestāde tika izveidota Federālā Dzelzceļa aģentūra (Eisenbahnbundesamt). Tai tika nodota atbildība par TOC licencēšanu un drošības jautājumiem. Tai līdztekus pieeju tīklam pārraudzīja Federālais Karteļu birojs. 2006. gadā šis pienākums tika nodots Bundesnetzagentur — tīkla nozaru federālās regulatīvās iestādes — jaunajai dzelzceļa nodaļai;
- tam papildus 1996. gada 1. janvārī notika reģionalizācija. Vācijas federālās zemes kļuva atbildīgas par vietējiem un reģionālajiem dzelzceļa pakalpojumiem. Lai pasūtītu šos pakalpojumus no dzelzceļa pārvadājumu uzņēmumiem (TOC), tās saņem iepriekšminēto finansējumu no federālās valdības (sk. 2. nodaļas 1. daļu).
	1. attēls. Vācijas Dzelzceļa transporta likuma posmi
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Avots: www.bmvbw.de.
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2. 2. Tirgus attīstība kopš 1996. gada
Būtiska Dzelzceļa reformas daļa bija atbildības par reģionālo dzelzceļa pasažieru pakalpojumu (RDZPPP) sniegšanu pārnešana no federālās valdības uz zemēm ("reģionalizācija"). Federālās zemes no federālās valdības ik gadu saņem RDZPPP "reģionalizācijas finansējumu", kas tiek segts no valsts degvielas nodokļa daļas. Faktiskās reģionalizācijas finansējuma summas novērtējuma pamatā bija RDZPPP vidējā vilcienkilometra aptuvenās izmaksas 1993./1994. gadā. Tādējādi 1996. gadā federālās valdības finansējums sasniedz 4,45 miljardus eiro, kā arī 3,22 miljardus eiro par vietējo transportu. 1997. gadā federālās subsīdijas tika palielinātas līdz aptuveni 6 miljardiem eiro, taču vietējā transporta subsīdijas vienlaikus tika samazinātas līdz 1,64 miljardiem eiro.
2.1. Pašreizējā institucionālā un juridiskā struktūra
Kopš 2002. gada reģionālā pasažieru transporta subsīdijas bijušas aptuveni 7 miljardi eiro gadā (sk. 2. attēlu). 2006. gadā tika nolemts ievērojami samazināt finansējumu. 2006.–2009. gadā federālā valdība, visticamāk, par RDZPPP izdos par 2,1 miljardu eiro mazāk, nekā sākotnēji paredzēts. Federālajām zemēm, kas saņem visvairāk finansējuma, 2009. gadā būs jāsamierinās ar finansējuma samazināšanos par aptuveni 100 miljoniem eiro. Reģionalizācijas fondi ir paredzēti sabiedriskajam transportam, un tie tiks izmantoti dzelzceļa pakalpojumu iepirkšanai. Taču daļa subsīdiju tiks izmantota arī sabiedriskā autobusu transporta pakalpojumiem un ieguldījumiem infrastruktūrā, piemēram, staciju atjaunošanai. 2005. gadā 74 % reģionalizācijas finansējuma tika novirzīti dzelzceļa darbībai (SCI, 2005, 66).
Federālās zemes ir izveidojušas īpašas reģionālās iestādes (Aufgabentraeger), kas atbild par reģionālā dzelzceļa transporta plānošanu, pārvaldību un iepirkšanu. Vācijā ir 33 šādas iestādes. Tās ārkārtīgi atšķiras, vērtējot pēc pakalpojumu sniegšanas teritorijas. Dažās federālajās zemēs ir vairāki Aufgabentraeger, piemēram, deviņi Ziemeļreinā-Vestfālenē, savukārt Berlīne un Brandenburga ir izveidojušas vienu kopēju atbildīgo iestādi.
	2. attēls. Federālās subsīdijas reģionālajam pasažieru transportam Vācijā
(miljardos EUR)


	[image: image15.jpg]4.5

1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008






Avots: a/s Deutsche Bahn (2003), Krumheiers [Krummheuer]/Haušilds [Hauschild] (2004), Haushaltsbegleitgesetz 2006 [pavadošais budžeta likums], 13. pants.
Jaunā sistēma piešķir federālajām zemēm lielas izvēles iespējas. Tās var izvēlēties starp dažādiem līgumu veidiem un pakalpojumu specifikācijām. RDZPPP var noteikt vai nu tīkliem, vai līnijām; ir pieejami dažādi līgumu ilgumi; iespējams izvēlēties detalizētas pakalpojumu specifikācijas un stimulu nosacījumus.
Federālajām zemēm ir arī tiesības sazināties ar a/s DB vai tās jaunajiem konkurentiem tieši. Pakalpojumus var iegādāties arī, rīkojot piedāvājumu konkursus. Dažādās federālajās zemēs, dažkārt tikai vienā zemē, tiek izmantotas šādas iepirkuma procedūras:
• atklāts piedāvājumu konkurss — piedāvājumus drīkst iesniegt neierobežots dzelzceļa pārvadājumu uzņēmumu (TOC) skaits;
• slēgts piedāvājumu konkurss — ierobežotam skaitam TOC tiek lūgts iesniegt piedāvājumus;
• pārrunas — mazāk formāla procedūra, kuras Aufgabentraeger veic tiešas pārrunas ar vienu vai vairākiem TOC.
Katru šo procedūru var veikt divos posmos.
Kopš 1996. gada ir noslēgti vismaz 98 pakalpojumu līgumi.1 37 no tiem tika piešķirti tieši — lielākoties a/s DB meitasuzņēmumam. Līdztekus tika sarīkoti 43 atklāti un 18 slēgti piedāvājumu konkursi (Eiropas Savienības Oficiālā Vēstneša pielikuma tiešsaistes versija un a/s DB, 2004, 2005, 2006). Šie rādītāji pārspīlē piedāvājumu konkursu nozīmīgumu, jo tieši piešķirtie līgumi aptver lielāko daļu pakalpojumu. Piemēram, līgumi bez piedāvājumu konkursu rīkošanas tika noslēgti Tīringenē un Saksijā–Anhaltē. 2002. gadā Tīringenē tika noslēgts ekskluzīvs līgums ar a/s DB. Līgums aptver visus Tīringenes reģionālos pasažieru pārvadājumus, 17 miljonus vilcienkilometru gadā; tā termiņš ir 10 gadi, bet vērtība — 1,5 miljardi eiro (kopsumma). Saksija–Anhalte ar a/s DB noslēdza līdzīgu līgumu 2 miljardu eiro vērtībā (sk. 1. tabulu).
1. tabula. Federālo zemju līgumi ar a/s DB
	Federālā zeme
	Līguma noslēgšana
	Vilcienkilometri (miljoni gadā)
	Vērtība (miljardos eiro)
	Līguma ilgums

	Berlīne/Brandenburga
	2002. gada decembris
	35,0
	1,9
	10 gadi

	Lejassaksija
	2003. gada janvāris
	27,8
	2,5
	10 gadi

	Saksija–Anhalte
	2003. gada marts
	16,2
	2,5
	12 gadi

	Hesene (Reinas–Mainas apgabals)a)
	2003. gada aprīlis
	33,0
	4,4
	11 gadi

	Bādene–Virtembergab)
	2003. gada jūlijs
	49,0
	4,6
	13 gadi

	Hamburga (S-Bahn — vieglais dzelzceļš)
	2003. gada jūlijs
	12,5
	0,7
	6 gadi

	Reinzeme–Pfalca
	2003. gada janvāris
	29,5
	2,4
	11 gadi

	Ziemeļreina–Vestfālene
	2004. gada jūlijs
	44,0
	6,0
	15 gadi

	Zāra
	2004. gada jūlijs
	6,3
	0,8*
	14 gadi

	Berlīne (S-Bahn — vieglais dzelzceļš)
	2004. gada augusts
	32,4
	3,0
	15 gadi

	Bavārija*
	2004. gada novembris
	98,1
	apm. 8,0
	10 gadie)

	Lejassaksija*
	2005. gada janvāris
	5,3c)
	Nav datu
	12 gadi

	Saksija**
	2005. gada aprīlis
	2,6
	Nav datu
	10 gadi

	Ziemeļreina–Vestfālened)*
	2005. gada jūnijs
	12,7
	1,1
	11 gadi

	Brēmene**
	2005. gada novembris
	2,4
	0,02*
	10 gadi

	Hesene**
	2005. gada novembris

	2,4


	Nav datu

	5 gadi

	Bavārija**
	2005. gada novembris
	0,5
	Nav datu
	12 gadi


a) Rhein-Main-Verkehrsverbund
b) Neiekļaujot Štutgartes reģionu
c) Verkehrsverbund Rhein-Ruhr
d) Pieci līgumi ar dažādām iestādēm
Avots: Tegners [Tegner] (2004), 4. lpp.; * informācija presei; ** a/s Deutsche Bahn (2006), 19. lpp.
Protams, DB konkurenti iebilst pret tiešo līgumu piešķiršanu. Divi dzelzceļa uzņēmumi iesniedza apelācijas sūdzību par Saksijas–Anhaltes līgumu ar a/s DB. 2002. gada jūnijā Magdeburgas Piedāvājumu konkursu kamera nolēma, ka visi reģionālie pakalpojumi jānodrošina ar piedāvājumu konkursu starpniecību un jāpiedāvā konkursos tāda lieluma apakštīkli, lai izredzes būtu visiem pretendentiem.
Pēc politiskās apspriešanas perioda un a/s DB lobija federālā valdība 2002. gada beigās pieņēma jaunus piedāvājumu konkursu noteikumus (Vergabeverordnung). Grozītie noteikumi bija izstrādāti tā, lai sniegtu juridisku drošību un stingru pamatu pakāpeniskai pārejai no monopola apstākļiem uz konkurenci. Saskaņā ar noteikumiem federālās zemes joprojām drīkst piešķirt RDZPPP tieši (bez piedāvājumu konkursa), taču tikai tādā gadījumā, ja nozīmīga pakalpojumu daļa (vilcienkilometros) tiek piešķirta uz īsāku periodu un vēlāk izsolīta piedāvājumu konkursā. Līguma termiņš nedrīkst pārsniegt divpadsmit gadu.
	3. attēls. Reģionālo dzelzceļa pasažieru pārvadājumu finansēšana Vācijā
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Avots: autora izveidots attēls.
	Federālā valdība

	Federālās zemes (Bundeslaender)

	"Reģionalizācijas finansējuma"/politiskās atbildības nodošana

	Reģionālās iestādes

	Pakalpojumu līgumi

	DB Regio
DB Stadtverkehr

	Citi valsts sektora TOC

	Privātā sektora TOC

	Sliežu ceļa piekļuves maksa

	A/s DB, mātesuzņēmums

	Infrastruktūra
(a/s DB Netz)


Tieši pirms jauno noteikumu stāšanās spēkā Connex Group2 sāka tiesvedību par a/s DB līgumu ar Brandenburgas federālo zemi. 2003. gada septembrī Brandenburgas augstākā reģionālā tiesa lēma, ka par RDZPPP nodrošināšanu nav jārīko piedāvājumu konkursi, jo Vācijas Dzelzceļa likumā piedāvājumu konkursi minēti tikai kā viena no iespējām. Eiropas tiesību akti, kas parasti paredz piedāvājumu konkursus, tika uzskatīti par mazāk prioritāriem nekā Vācijas Dzelzceļa likums. Paredzot šo lēmumu, Connex Group jau bija iesniegusi sūdzību Eiropas Komisijai. Connex apgalvoja, ka Brandenburgas tiesas spriedums ir tiešā pretrunā ar Eiropas tiesību aktiem publiskā iepirkuma jomā un valsts palīdzības principiem (Brēmers [Bremer]/Vinšmans [Wünschmann], 2004). Tā argumentēja, ka visi pakalpojumu līgumi, kas netiek piedāvāti piedāvājumu konkursos, rada pārmērīgas kompensācijas risku, un saskaņā ar Eiropas Kopienu Tiesu uz to varētu attiekties valsts palīdzības kontrole.
Iekšējā tirgus ģenerāldirektorāts atbildēja, nosūtot Vācijas valdībai detalizētas informācijas pieprasījumu. Saskaņā ar šo vēstuli Brandenburgas augstākās reģionālas tiesas spriedums neatbilst Eiropas tiesību aktiem. 2004. gada oktobrī Eiropas Komisija pret Vāciju par līguma nosacījumu pārkāpšanu sāka tiesvedību Eiropas Kopienu Tiesā. 2006. gada jūnijā Vācijas federālā valdība kopā ar federālajām zemēm apņēmās mainīt RDZPPP iepirkuma procedūras. To mērķis — izveidot caurredzamākas un nediskriminējošas līgumu piešķiršanas procedūras un pārtraukt līgumu tiešo piešķiršanu. Tādējādi EK pārtrauca Eiropas Kopienu Tiesā sākto tiesvedību pret Vāciju, vienlaikus uzsverot, ka rūpīgi novēros Vācijas nākamās iepirkuma procedūras.
2.2. Konkurentu stratēģijas un šķēršļi ienākšanai tirgū
Kopējais 2005. gada RDZPPP apjoms bija aptuveni 632 miljoni vilcienkilometru jeb gandrīz 42 miljardi pasažierkilometru. Ņemot vērā šos rādītājus un RDZPPP piesaistītā valsts finansējuma apjomu, RDZPPP tirgus ir kļuvis ne vien par ievērojamu DB ieņēmumu un apgrozījuma avotu, bet ir arī komerciāli pievilcīgs citiem TOC. Tādējādi pastāvīgi pieaug konkurentu skaits. 1993./1994. gadā līdztekus DB darbojās 25 uzņēmumi — lielākoties mazie vai vidējie. To tirgus daļa kopā veidoja 3 % (pēc vilcienkilometriem) (Šinke [Schinke]/Hempe [Hempe]/Kolodzinska [Kolodzinski], 2002, 21. lpp. et seq.). Kopš tā laika DB konkurentu skaits pieaudzis līdz 93 (BAG-SPNV, 2006, 1. lpp.). Taču tādiem konkurentiem kā Arriva vai Connex katram pieder vairāki no šiem TOC. Lielākā daļa pārvadātāju, kas nav DB, nenodrošina regulāros RDZPPP, bet gan darbojas kā apakšuzņēmēji vai sezonālo brīvdienu pārvadātāji. Atlikušos konkurentus var iedalīt trīs stratēģiskās grupās: i) valsts iestāžu TOC, ii) valsts privātā sektora TOC un iii) starptautiskie tirgus dalībnieki. Šie konkurenti izmanto divus atšķirīgus uzņēmējdarbības modeļus.
• Pirmā grupa ir mazie un vidējie uzņēmumi, kas pārzina reģionālo vai dzelzceļa specifiku. To zināšanas un organizatoriskais elastīgums ļauj lēti piedāvāt augstas kvalitātes dzelzceļa pakalpojumus. Taču tas liedz šiem uzņēmumiem piedalīties lielākos, sarežģītākos piedāvājumu konkursos. Šo pārvadātāju stratēģija ir koncentrēties uz pārvadātāja funkciju veikšanu nelielos tīklos vai sadarboties ar pārvadātājiem, tādējādi, iespējams, kompensējot minētos trūkumus.
• Otro grupu veido uz vadību orientēti pārvadātāji, kas nereti darbojas starptautiski. Šo uzņēmumu stiprā puse ir transporta uzņēmumu organizēšana, transporta pakalpojumi un aktīvi uz tirgu orientēta pieeja. To iekšējās darbības stiprā puse savukārt ir reģionālo un īpašo darbības prasmju iegūšana. Šīs stratēģijas pamatā ir starptautiskās pieredzes izmantošana, un tā tiek īstenota, iegūstot reģionālos TOC. Šie pārvadātāji var nodrošināt sarežģītus dzelzceļa pakalpojumus, izmantojot pielāgotu un uz izmaksām pamatotu pieeju.
DB stratēģiskā orientācija ir citāda nekā konkurentiem. DB koncentrējas uz sarežģītu dzelzceļa pārvadājumu piedāvāšanu, tos cieši piesaistot plašākiem pakalpojumiem (lielākoties pasažieru pārvadājumiem, taču piedāvājot arī plašu loģistikas pakalpojumu portfeli).
Vairāk nekā 60 % dzelzceļa pakalpojumu, ko piedāvā citi pārvadātāji, nevis DB, nodrošina valsts TOC (sk. 4. attēlu). Tādējādi to attīstība liek uzdot vienu no būtiskākajiem jautājumiem. Vismaz dažiem šā valsts sektora pārvadātājiem (izņemot DB) ir raksturīgas iepriekš minētās otrās grupas pazīmes. Taču to uz paplašināšanu vērstās stratēģijas turpmāk var ierobežot to valsts sektora īpašnieki.
Lielākā daļa konkurentu ir mazie vai vidējie pārvadātāji. Izņemot DB, tikai Connex, Arriva, Hamburgen Hochbahn un Hessische Landesbahn ir pietiekami nozīmīga tirgus daļa. Pirmie starptautiskie uzņēmumi, kas ienāca Vācijas RDZPPP tirgū, bija Connex grupa. Tā līdz 2005. gadam uzvarēja 17 % piedāvājumu konkursu (sk. 5. attēlu). Saskaņā ar uzņēmuma pārstāvja teikto uzņēmuma priekšrocības salīdzinājumā ar DB (Leister [Leister], 2004, 109. lpp. et seq.) ir šādas:
• nelieli papildu izdevumi (pieeja "sākt no pašiem pamatiem");
• decentralizēta uzņēmuma organizācija; lielas personāla izmaksu priekšrocības;
• liela atbildība par reģionālajiem atzariem un augsts elastīgums;
• parasti vietējie zīmoli ar zīmolu apvienošanu klientu lojalitātes iegūšanai;
• īpašās reģionālā mārketinga aktivitātes;
• personāla darbība klienta vajadzību labā.
Connex grupa ir lielākais DB konkurents. Taču tai ir tikai 2,5 % RDZPPP (pasažieru) apjoma — ļoti maza tirgus daļa. Konkurentu nozīme ir tik niecīga divu savstarpēji saistītu iemeslu dēļ:
• reģionālo iestāžu nevēlēšanās rīkot piedāvājumu konkursus;
• TOC nevēlēšanās ienākt tirgū vai paplašināt savu darbību.
	4. attēls. Stratēģisko grupu tirgus daļas 2004. gadā (vilcienkilometru procentuālās daļas)
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Avots: Hēnšeida [Höhnscheid] (2005).
	A/s DB

	Nacionāli valsts sektora TOC

	Nacionāli privātā sektora TOC

	Starptautiskie TOC

	Citi


RDZPPP tirgus pamatā ir tirgus, ko nosaka reģionālo iestāžu pieprasījums. Šo iestāžu piedāvājumu konkursu politikai ir ārkārtīgi liela ietekme uz tirgus struktūru. Reģionalizācijas sākumā Aufgabentraeger nācās izveidot nepieciešamās apakšstruktūras, piemēram, tīkla un personāla plānus. Tādēļ bija jāattīsta papildu prasmes. Šā sarežģītā pārejas perioda laikā līdzšinējās situācijas paildzināšana, pagarinot esošos līgumus ar DB, bija gaidāma un saprotama.
Connex grupa ir lielākais DB konkurents. Taču tai ir tikai 2,5 % RDZPPP (pasažieru) apjoma — ļoti maza tirgus daļa. Konkurentu nozīme ir tik niecīga divu savstarpēji saistītu iemeslu dēļ:
• reģionālo iestāžu nevēlēšanās rīkot piedāvājumu konkursus;
• TOC nevēlēšanās ienākt tirgū vai paplašināt savu darbību.
RDZPPP tirgus pamatā ir tirgus, ko nosaka reģionālo iestāžu pieprasījums. Piedāvājumu konkursu politikai ir ārkārtīgi liela ietekme uz tirgus struktūru. Reģionalizācijas sākumā Aufgabentraeger nācās izveidot vajadzīgās apakšstruktūras, piemēram, tīkla un personāla plānus. Šim nolūkam bija jāattīsta papildu prasmes. Šā sarežģītā pārejas perioda laikā līdzšinējās situācijas paildzināšana, pagarinot esošos līgumus ar DB, bija gaidāma un saprotama.
Pēc desmit gadiem atbildīgās iestādes ir pārvarējušas šīs sākotnējās problēmas un nodrošina augsta līmeņa transporta plānošanu un pārvaldību. Taču daudzi lieli līgumi tiek joprojām tieši piešķirti DB (sk. 1. tabulu). Reģionālo iestāžu pārstāvji, kā arī DB konkurenti pārmet, ka uzņēmums, lai iegūtu RDZPPP līgumus, saista savus piedāvājumus ar pakalpojumiem, kuru infrastruktūra tiem pieder (piem., Leisters, 2004, 109. lpp. et seq.). Kritiķi apgalvo, ka infrastruktūras pasākumi, piemēram, sliežu ceļu elektrifikācija, demontēšana un uzturēšana, kā arī dzelzceļa staciju mainīšana un uzturēšana, ir tieši saistīti ar uzņēmuma līgumu piedāvājumiem. Turklāt tiek izteikti apgalvojumi, ka DB pakalpojumu līgumos iekļauj solījumus izveidot darbavietas un praktikantu vietas. Šie pasākumi ir vēl būtiskāki, ņemot vērā to, ka infrastruktūras uzlabojumi lielākoties tiek finansēti no valsts līdzekļiem.
	5. attēls. Dažādu TOC vilcienkilometru procentuālā attiecība
(1995–2005)
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Avots: Deutsche Bahn (2006).
	A/s DB

	Connex

	Arriva

	Landesbahn

	Hamburger Hochbahn

	Abellio

	Citi


Faktiskos un potenciālos konkurentus uztrauc ne vien šī DB priekšrocība (kas attiecas tikai uz RDZPPP), bet arī dažādas diskriminācijas iespējas par labu DB.
• DB ir liela ietekme infrastruktūras investīciju lēmumu pieņemšanā un infrastruktūras cenu noteikšanā;
• tīkla pārvadātājam ir iespēja radīt dzelzceļa pakalpojumu traucējumus, tādējādi tieši ietekmējot pārvadātāju darbības izmaksas;
• TOC, kuri vēlas piedalīties piedāvājumu konkursos, jāļauj DB Netz pārbaudīt to darbības koncepcija. Dažkārt arī uzturēšanas koncepcija ir atkarīga no sadarbības ar DB;
• DB ritošais sastāvs ir daļēji finansēts no valsts līdzekļiem.
Šobrīd attiecībā uz šķēršļiem ienākšanai tirgū bažas sagādā piedāvājumu konkursu pakalpojumu apjoms. Līdz šim šis apjoms ir bijis 0,1–6 miljoni vilcienkilometru gadā — vidēji ap 2 miljoniem vilcienkilometru. Ir skaidrs, ka jauni dalībnieki noteikta reģiona tirgū var ienākt tikai tad, ja pakalpojumu līgums ļauj segt minimālās darbnīcu, rezerves ritošā sastāva u. tml. izmaksas. Lēgers iesaka par minimālo apjomu noteikt 0,8–1,0 miljonu vilcienkilometru gadā (Lēgers, 2004, 126. lpp.).
Nopietnākas bažas raisa maksimālais pakalpojumu līgumu apjoms. Dažas Aufgabentraeger plāno rīkot piedāvājumu konkursus par lielām DB piešķirto pakalpojumu daļām 2002.–2005. gadā. Daži kritiķi (piemēram, Tegners, 2004) apgalvo, ka tas var radīt šķēršļus konkurencei. Lielākā daļa Vācijas tirgus TOC ir visai nelieli vai vidēja lieluma uzņēmumi, kas nespēj sniegt liela mēroga pakalpojumus. Tādējādi lielu tīklu piedāvāšana konkursos varētu samazināt konkurenci.
Šīs bažas šķiet krietni pārspīlētas. Lai arī piedāvājumu konkursu rīkošana par lieliem tīkliem mazina nelielo uzņēmumu vēlmi piedalīties konkursos, to, iespējams, pilnībā atsvērs starptautiskā tirgus dalībnieku ienākšana Vācijas tirgū. Daudz svarīgāka apņemšanās ir piedāvāt konkursos pakalpojumus, izveidot drošu piedāvājumu konkursu grafiku un nepieļaut diskrimināciju.
Pierādījumu, kas liecinātu par līguma apjoma saistību ar pretendentu skaitu, ir visai maz. Vilcienkilometru ziņā vislielākais līgums bija Reinas–Nekāras vieglās dzelzceļa sistēmas līgums Štutgartes apgabalā. Sākotnēji pieteicās trīs pretendenti, taču viens no tiem visai drīz izstājās, un palika tikai konsorcijs ar Connex un konsorcijs ar DB Regio. Līgums galu galā tika piešķirts DB Regio. Piedāvājumu konkursos ar mazāku apjomu nepiedalījās lielāks pretendentu skaits. No publicētajiem datiem un savas aptaujas provizoriskajiem rezultātiem mēs zinām desmit piedāvājumu konkursu pretendentu skaitu. Šajā izlases grupā neparādās korelācija starp pakalpojumu apjomu un pretendentu skaitu. Visos piedāvājumu konkursos piedāvājumus iesniedza 2–4 TOC. Kad konkursos tiks piedāvāti līgumi ar lielāku pakalpojumu apjomu, iespējams, pretendentu skaits būs lielāks. No intervijām ir zināms, ka Vācijas tirgū ir gatavi ienākt vēl citi starptautiski TOC, ja vien būs paredzami lielāki ieņēmumi.
Cits kavēklis TOC ienākšanai tirgū ir ritošais sastāvs. Aptuveni 50 % gadījumu piedāvājumu konkursu dokumentācijā pretendentiem tiek prasīts nodrošināt jaunu ritošo sastāvu (Beks [Beck], 2005, 114. lpp.). Tādēļ vilcienu izmaksas sasniedz līdz pat 20 % kopējo izmaksu (ierēķinot sliežu ceļa maksu) (Gorka, 2005, 5. lpp.). Ritošā sastāva ekspluatācijas laiks ir ilgāks nekā franšīzu laiks. Tādējādi TOC rodas investīciju risks. Šobrīd ir ierobežotas iespējas izmantot lietotus vagonus, lai arī Aufgabentraeger attieksme, samazinoties budžetiem, šķiet, mainās. Pretendentu investīciju riska samazināšana norisinās trīs veidos.
• Dažas federālās zemes (Lejassakcija, Bādene–Virtemberga, Ziemeļreina–Vestfālene, Bavārija, Šlēsviga–Holšteina) daļai savas dzelzceļa satiksmes ir izveidojušas ritošā sastāva kopfondus. Parasti uzturēšana ir dzelzceļa pārvadājumu uzņēmumu uzdevums, taču viena Lejassaksijas kopfonda uzturēšana uz līguma pamata tiek veikta ārēji. Ja vagonu kopfondi un uzturēšanas līgumi pastāv, to izmantošana dažkārt ir obligāta.
• Pakalpojumu līgumos bieži tiek ietverts punkts par ritošā sastāva pārņemšanas garantiju. Šajā gadījumā līgumos tiek ietverti nosacījumi par ritošā sastāva nodošanu nākamajam pakalpojumu sniedzējam pēc franšīzes termiņa beigām.
• Ritošā sastāva atlikušās vērtības garantēšana ir samērā jauns instruments. Šajā gadījumā reģionālās iestādes piedāvā pārņemt ritošo sastāvu franšīzes termiņa beigās, par to maksājot norunātu cenu.
	6. attēls. Pakalpojumu piedāvājumu konkursi, 1996–2005
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Avots: autora dati, pamatojoties uz a/s Deutsche Bahn (2004, 2005, 2006), 2005: aprēķinājusi a/s DB.
	Miljoni vilcienkilometru

	Konkursos piedāvāto vilcienkilometru procentuālā attiecība

	Attiecīgajā gadā piedāvājumu konkursos piedāvāto vilcienkilometru skaits miljonos

	Kopējais piedāvājumu konkursos piedāvāto vilcienkilometru skaits miljonos

	Kopējā piedāvājumu konkursos piedāvāto vilcienkilometru skaita daļa pašreizējos vilcienkilometros


Daži TOC ir pauduši bažas par obligāto dalību valsts ritošā sastāva kopfondos. Šie TOC argumentē, ka vilcienu tehniskais raksturojums ir to pakalpojumu stratēģijas daļa. Citi apgalvo, ka ritošā sastāva finansēšanā dažiem dalībniekiem rodas priekšrocības. Vēl viena iespēja TOC mazināt savu investīciju risku ir aizvien pieaugošā privāto vagonu kopfondu darbība Vācijā. Ir maz informācijas par finansējuma risku ietekmi uz pretendentu skaitu. Beks, piemēram, nav atradis pierādījumus, kas apliecinātu tiešu saistību starp pretendentu skaitu un vagonu kopfonda vai atlikušās vērtības garantiju esamību (Beks, 2005, 96. lpp.). Šis secinājums ir visai negaidīts, ņemot vērā TOC kapitālizmaksu nozīmīgumu RDZPPP jomā. Atlikušās vērtības garantijas, bez šaubām, palīdz uzņēmumiem saņemt bankas aizdevumu, savukārt valsts vagonu kopfondi ir pat noderīgāki. Ja finansējuma problēmu nav, iespējams, tā iemesls ir fakts, ka Vācijas tirgū ir daži lieli starptautiski uzņēmumi un daudzi nelieli valsts sektora TOC, kurus atbalsta federālās zemes vai pašvaldības.
2.3. Konkurences ietekme
Dažādie dzelzceļa pārvadātāji konkurē tikai Aufgabentraeger izsludināto piedāvājumu konkursu . Citos apstākļos konkurence ir reta. Tieša līgumu piešķiršana joprojām ir ierasta prakse. Šīs procedūras federālās zemes parasti ar DB noslēdz ilgtermiņa līgumus (uz 12–18 gadiem) par lielu tīklu (daži piemēri nosaukti 1. tabulā). Piedāvājumu konkursos savukārt parasti tiek piedāvātas tikai atsevišķas līnijas vai mazāki tīkli. 2004. gadā piedāvājumu konkursos tika piešķirts tikai 26,1 miljons vilcienkilometru. Tas kontrastē ar 217,8 miljoniem vilcienkilometru, kas tika tieši piešķirti DB (a/s Deutsche Bahn, 2005, 15. lpp.). Kopumā no 1996. līdz 2005. gadam konkurences apstākļos piedāvājumu konkursos tika piešķirti aptuveni 130 miljoni vilcienkilometru (sk. 6. attēlu).
7. attēlā redzama DB un tā konkurentu tirgus daļu attīstība (pasažierkilometru daļas). Kopš 1996. gada, tirgum paplašinoties, DB ir zaudējis daļu savas tirgus daļas.
	7. attēls. Tirgus daļu un pasažierkilometru skaita izmaiņas, 1996–2005
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Avots: 1993–2002: Progtrans (2005); 2003–2005: a/s DB (2006), 2005: aprēķinājusi a/s DB.
	Kopējais pasažierkilometru skaits

	A/s DB tirgus daļa


Kā jau minēts, tirgus spēki nav galvenie faktori, kas nosaka izmaiņas laika gaitā. Būtiskākais tirgus struktūras parametrs ir reģionālo iestāžu īstenotā līgumu piešķiršanas politika. DB ieguva "tikai" 45 % piedāvājumu konkursos no 1995. līdz 2005. gadam piedāvāto vilcienkilometru tirgus daļas. Citu dzelzceļa pārvadātāju tirgus daļa (vilcienkilometros) no 6,4 % 2000. gadā pieaugusi līdz 13,2 % 2005. gadā, un šā pieauguma cēlonis lielākoties ir uzvaras piedāvājumu konkursos. Aufgabentraeger pavisam reti tieši piešķīra līgumus DB konkurentiem. Dažas reģionālās iestādes par ilgtermiņa stratēģiju izvēlējušās DB konkurentu atbalstīšanu, lai nodrošinātu vairāk alternatīvu turpmāk.
Reģionālo dzelzceļa pasažieru pārvadājumu nozares kopējie pārvadājumi palielinājās no 29,9 miljardiem pasažierkilometru 1993. gadā līdz 41,8 miljardiem pasažierkilometru 2005. gadā. Tātad RDZPPP desmitgades laikā pieauga gandrīz par 40 %. Pēc īslaicīga krituma 2002. gadā RDZPPP apjoms pastāvīgi pieaug un 2005. gadā sasniedza jaunu rekordu. Šīs ārkārtīgi pozitīvās tendences iemesls ir dāsnais valsts finansējums un arī piedāvājumu konkursu ieviešana. RDZPPP pieaugumu veicināja arī tas, ka DB atcēla dažus starpreģionu dzelzceļa pakalpojumus.
2004. (2005.) gadā DB konkurentu kopējais veikums aptvēra aptuveni 2,6 (2,8) miljardus pasažierkilometru (a/s Deutsche Bahn, 2005 un 2006). Tātad konkurentu tirgus daļa bija 6,3 % (6,8 %) (a/s Deutsche Bahn, 2006, 18. lpp.). 2004. gadā DB konkurentu, trīs Vācijas tirgū aktīvo globālā tirgus dalībnieku (Connex, Arriva, Keolis), kopējā tirgus daļa bija 40 %. Tādējādi katrs no tiem valsts mērogā pārstāv tikai nelielu tirgus daļu (Hēnšeida, 2005, 22–23. lpp.).
Starp vilcienkilometru daļu un transporta darbību ir būtiska starpība (sk. 7. un 8. attēlu). Tās pamatā ir atšķirīgais lietotāju pieprasījums pēc dzelzceļa pārvadājumiem iepriekšējos piedāvājumu konkursos. Līdz šim reģionālās iestādes rīkojušas piedāvājumu konkursus tikai par maznozīmīgām līnijām vai tīkliem.
	8. attēls. 2000.–2005. gada tirgus daļa un vilcienkilometri; 2005: aprēķinājusi a/s DB. Vilcienkilometru rādītājā iekļauti arī neregulārie pakalpojumi


	[image: image21.jpg]700

600

500

400

300

200

100

so1 £6 - 619 628 632

2000 2001 2002 2003 2004 2005

Million train-km —— Market share competitors

50%

45%

40%

35%

30%

25%

20%

15%

10%

5%

0%






Avots: a/s Deutsche Bahn, 2006.
	Miljoni vilcienkilometru

	Konkurentu tirgus daļa


Ziņojumu par RDZPPP piedāvājumu konkursu pieredzi nav daudz, taču piedāvājam kopsavilkumus par tiem (sk., piemēram, Hēnšeida, 2005, un Leisters, 2004).
• Līniju un tīklu piedāvājumu konkursi radījuši federālajām zemēm būtiskus ietaupījumus. Tika novērota RDZPPP pārvadātāju finansējuma samazināšanās par 20 %. 37 piedāvājumu konkursu analīze liecina, ka Aufgabentraeger panāca aptuveni 18 % ietaupījumu, sarīkojot konkursus par mazāk izdevīgiem pakalpojumiem. Daži autori spriež, ka ietaupījumi par augstas vērtības RDZPPP varētu sasniegt aptuveni 38 % (Mehrbahnen, 2004, 4. lpp.).
Vienlaikus būtiski uzlabojusies pakalpojumu kvalitāte. Lai arī daudzus pasākumus veica federālās zemes (jauna ritošā sastāva iegāde/finansēšana, integrētu, regulāru, grafikam atbilstošu pakalpojumu un cenu sistēmu ieviešana), daudzi norāda, ka veiksmi jaunajiem tirgus dalībniekiem nodrošinājusi uz klientu vajadzību apmierināšanu vērstā pieeja.
• Konkurentu veikto kvalitātes uzlabojumu dēļ būtiski pieauga vispārējā transporta kustība. Ir ziņas, ka vairākās līnijās pasažieru skaits pieauga par vairāk nekā 100 % (Leisters, 2004, 110. lpp.).
3. Pakalpojumu līgumi
Reģionālie un vietējie dzelzceļa pasažieru pārvadājumi Vācijā gandrīz vienmēr tiek nodrošināti ar pakalpojumu iepirkuma līgumiem. Nav vispārēja obligāto sabiedrisko pakalpojumu sniegšanas saistību līguma standarta, lai gan tas būtu ļoti svarīgi. Par līgumu piešķiršanu atbildīgās reģionālās iestādes tā vietā izvēlējušās risinājumus, ko ir pielāgojušas savām reģionālajām prasībām, izmantojot dažādus līgumu veidus un konkurences vidi atbilstoši savai interpretācijai. Tādēļ līgumi ir ārkārtīgi atšķirīgi.
Pirms šo dažādo līgumu detalizētas aplūkošanas jāmin daži būtiski pakalpojumu iepirkuma līgumu aspekti.
• Līguma termiņš un tīkla konfigurācija
Abi šie aspekti būtiski ietekmē motivāciju ienākt tirgū. Turklāt līguma termiņam ir izšķirīga ietekme uz stimulu sistēmu; īstermiņa līgumu gadījumā var pamatā paļauties uz līguma zaudēšanas risku, savukārt ilgtermiņa līgumos jāiestrādā papildu stimuli, piemēram, bonus/malus sistēmas, lai nodrošinātu augstas kvalitātes darbību. Tīkla konfigurācija, pirmkārt, raksturo pakalpojumu apjomu un dažos gadījumos arī tā sarežģītību (piemēram, cik daudz tas ir iekļauts lielākos pakalpojumu tīklos). Vācijā visaktīvāk tiek diskutēts par maksimālo piedāvājumu konkursos piešķiramo pakalpojumu apjomu. Te neapšaubāmi atspoguļojas bažas par vidēja lieluma uzņēmumiem.
• Pakalpojumu specifikācija
Kādi uzdevumi jāveic un cik detalizēta ir to specifikācija? Pirmkārt, šis aspekts skar ne tikai pakalpojumu apjomu, bet arī tā nodrošināšanas veidu, piemēram, vai obligāti jāizmanto vagonu kopfonds. Vācijā norit aktīvas diskusijas par vispiemērotāko TOC autonomijas līmeni –– noteikt pakalpojumus, cenas, mārketinga aktivitātes un izmantoto ritošo sastāvu. Tendence aktīvāk apvienot piedāvājumu konkursu RDZPPP plašākos pakalpojumu tīklos (piemēram, Federālo zemju iniciatīvas), veidojot reģionālus zīmolus, ierobežo pārvadātāju neatkarīgo iniciatīvu diapazonu. Augsts specifikācijas līmenis atvieglo ienākšanu tirgū, īpaši vidējiem uzņēmumiem (risku samazinājums, mazāka nepieciešamība pēc plānošanas, ritošā sastāva pārnesamība). No otras puses, tādējādi samazinās uzņēmumu iespējas iesniegt atšķirīgus piedāvājumus, tāpēc saasinās cenu konkurence, bet plānošanas uzdevumi vēlreiz pāriet valsts iestāžu ziņā.
• Risku sadale
Risku sadale ir atkarīga no vairākiem parametriem. Vissvarīgākais ir līdzsvarot riska uzņemšanos un ietekmi uz risku, kā arī rast kompromisu starp riska uzņemšanos un risku sadali. Lai atrisinātu šīs problēmas, iestādes izmanto plašu līdzekļu kopumu, ko iespējams identificēt tikai daļēji. No vienas puses, pastāv dažas skaidras tendences, piemēram, gandrīz visas iestādes dala vai pilnībā uzņemas infrastruktūras maksas pieauguma risku. Citkārt izmantotie līdzekļi ir ļoti specifiski (piemēram, dažas iestādes garantē biļešu cenas, ja tās nosaka reģionālās sabiedriskā transporta asociācijas, vai garantē minimālos ieņēmumus, ja pieprasījuma aplēses datu trūkuma dēļ ir ļoti nedrošas).
Paredzama saistība starp risku sadali un ienākšanu tirgū/konkurences intensitāti. Teorētiskie modeļi liecina, ka starp riska uzņemšanos –– un vēlāko ieinteresētību izmaksu samazināšanā — un sākotnējās konkurences par līguma iegūšanu intensitāti pastāv kompromisa attiecības (Makafijs [McAfee]/Makmilans [McMillan], 1986).
• Papildu stimuli
Pakalpojumu līgumos bieži jāparedz papildu nosacījumi, īpaši, lai nodrošinātu kvalitātes mērķu sasniegšanu. Nepieciešamais stimulu apjoms pamatā ir atkarīgs no līguma termiņa un risku sadales sistēmas. Bieži ir vāja saistība starp pakalpojumu kvalitāti un ieņēmumiem, jo, piemēram, sabiedriskā transporta asociācijā nav iespējams paaugstināt cenas, nevar pilnībā izmantot vispārējā pieprasījuma pieaugumu (tīkla ārējie faktori) un pasažieru ieņēmumu nozīmīgums kopumā ir ierobežots. Lai to līdzsvarotu, iestādes var "koriģēt" kvalitātes stimulus, ieviešot sarežģītāku sistēmu.
Lai arī šo stimulu koncepcijas izstrāde ir sarežģīta un prasa daudz laika un resursu, tādējādi var izvairīties no nekontrolējamu risku piešķires, un šis apsvērums pirmo reizi Vācijas iestādes piespiedis sistemātiski pārdomāt kvalitātes mērīšanu, kvalitātes mērķus un gatavību maksāt par kvalitāti.
• Līgumu pielāgošana
Tāpat kā gandrīz visi līgumi, arī pakalpojumu iepirkuma līgumi nekad nav visaptveroši. Būtiskas bažas rada jautājums, vai līgumu pārskatīšanas iespējamība nepadara stimulu sistēmu un piedāvājumu konkursu pieeju bezjēdzīgu. Dažos gadījumos pēc pārskatīšanas tiek ieviests kas līdzīgs izmaksu atlīdzināšanas līgumam; tādējādi zūd fiksētās cenas saistību stimula efekts un tiek grauts piedāvājumu konkursu process, jo izmaksu atlīdzināšanas līguma piešķiršana piedāvājumu konkursā negarantē visefektīvākā pakalpojumu sniedzēja izvēli. No otras puses, ilgstošās attiecībās līguma elastīgums nepieciešams, lai rastos izdevība pielāgoties mainīgiem apstākļiem, jaunai informācijai un jaunām iespējām. Tātad efektivitāte ir atkarīga no līguma izstrādes. Līguma izstrādes jautājumi vairāk skar automātisko pielāgošanas formulu izmantošanu un specifikācijas, kas uzlabo pārskatīšanas efektivitāti.
Detalizēta informācija par līgumiem Vācijā parasti netiek publiskota. Tādēļ turpmākā informācija par izmantotajiem līgumu veidiem daļēji gūta no Matiasa Bormana [Matthias Borrmann] 2001. gadā veiktās aptaujas (2003), kas aptvēra 22 līgumus, un publiski pieejamajā informācijā (oficiālā informācija presei, raksti, darbinieku informācija). Izmantoti arī autoru veiktas aptaujas provizoriskie rezultāti.
3.1. Līgumu ilgums un tīkla konfigurācija
Vidējais atklātos piedāvājumu konkursos piešķirto līgumu ilgums ir aptuveni desmit gadu; minimālais ilgums ir trīs, maksimālais –– desmit gadu. Slēgtos piedāvājumu konkursos piešķirto pakalpojumu līgumu termiņi ir īsāki. Tie ilgst no 2 līdz 15 gadiem, vidēji –– 6,5 gadus. Dažkārt tiek paredzēta iespēja līgumu par vienu vai diviem gadiem pagarināt. Uzvarējušajam pretendentam pēc līguma parakstīšanas tiek dots sagatavošanās laiks. Darbība parasti tiek sākta aptuveni pēc diviem gadiem. Šis periods nepieciešams, ja jāpasūta jauns ritošais sastāvs.
Līgumu termiņu atšķirība ir viens no faktoriem, kas nosaka, kuru līgumu piešķiršanas procedūru izvēlas iestādes. Viens piedāvājumu konkurss tām izmaksā EUR 250 000–400 000 (Gorka, 2005, 6. lpp.). Šī summa var būt mazāka, ja mazāks ir pretendentu skaits.
Līdz šim piedāvājumu konkursos tikuši piedāvāti tikai nelieli tīkli –– bieži neelektrificēti. Vidējais apjoms ir ap 2 miljoniem vilcienkilometru gadā. Izņēmums bija Reinas–Nekāras apgabala vieglā dzelzceļa sistēma; līguma apjoms sasniedza 6 miljonus vilcienkilometru gadā. Vismazākais līdzšinējais pakalpojumu līgums aptvēra tikai 0,16 miljonus vilcienkilometru gadā un attiecās uz 13 km tīklu. Lielāku līgumu ieguvēju tīklu garumi var sasniegt vairāk nekā 300 km (Lēgers, 2004, 125. lpp.). Izlases grupā netika konstatēta būtiska saistība starp līguma termiņu un pieprasīto ikgadējo veiktspēju (vilcienkilometros). Ietekme uz pretendentu skaitu joprojām ir neskaidra. Visai īsa termiņa līgums par lielu vilcienkilometru skaitu, visticamāk, nenobrieduša ritošā sastāva tirgus gadījumā radītu pretendentiem problēmas.
3.2. Pakalpojumu specifikācija
Vācijā nav standarta RDZPPP līguma. Pat vienas federālās zemes dažkārt tiek izmantoti dažādi līgumu veidi. Tas attiecas arī uz pakalpojumu specifikāciju. Lielākajā daļā līgumu ir noteikts augsts specifikācijas līmenis.
• Līgumi lielākoties neparedz TOC tiesības pieņemt lēmumus, kas skar darbības faktorus (savienojumus, reisu laiku, biežumu, pirmā un pēdējā reisa laiku u. tml.). Piešķirot līgumus, piedāvājums pārsniegt iepriekšnoteiktos standartus bieži vien netiek ņemts vērā. Būtisks iemesls ir vairākās Vācijas zemēs ieviestie sinhronizētie grafiki. Autobusu sistēmu un starppilsētu dzelzceļa satiksmes koordinēšana ar reģionālajiem dzelzceļa pakalpojumiem mazina dzelzceļa pārvadājumu uzņēmumu iespējas pieņemt individuālus lēmumus. Turklāt sinhronizēti grafiki arī ierobežo pieejamo infrastruktūras kapacitāti, apgrūtinot papildu reisu ieviešanu, un potenciāli ienesīgu papildu pakalpojumu klāsts, šķiet, ir visai šaurs.
Arī TOC cenu noteikšanas tiesības ir ārkārtīgi ierobežotas. Sabiedriskā transporta asociācijas pasažieriem piedāvā "visu vienā" un ir izveidojušas vienotus reģionālo pasažieru pakalpojumu piedāvājumus. Tāpēc TOC nācies stingri ievērot esošās cenu sistēmas. Parasti TOC jāpiedāvā atsevišķas biļešu klases, kas darbojas arī citu veidu vietējā sabiedriskajā transportā. Turklāt jāvienojas ar DB par biļešu abpusēju pieņemšanu. Tādējādi TOC cenu noteikšanas iespējas vēl vairāk ierobežo DB tālsatiksmes pasažieru transporta tarifi.
• Arī mārketinga pasākumus lielākoties veic sabiedriskā transporta asociācijas. Tās nosaka jumta zīmola pazīmes. Dažas reģionālās iestādes apgalvo, ka tām ir negatīva pieredze ar TOC, kas nav pietiekami centušies palielināt dzelzceļa pieprasījumu. Tālab daži pakalpojumu līgumi paredz mārketinga aktivitātēm gada laikā izdodamo summu, kuras būtiska daļa jāvelta jumta zīmola popularizēšanai. Galvenie mārketinga instrumenti, ko TOC var izmantot pasažieru skaita palielināšanai, ir vilcienos sniegti pakalpojumi un informācijas kampaņas.
Līdztekus pakalpojumu specifikācijai gandrīz visos līgumos ir noteikts, kāds ritošais sastāvs jāizmanto. Tehniskās iespējas netieši nosaka obligātā pakalpojumu programma un infrastruktūra. Parasti detalizēti tiek noteikts vilcienu iekārtojums (sēdekļu skaits, tualetes, biļešu automāti u. tml.).
Ievērojami atšķiras 14 līgumu maksājumu dati –– tie ir no EUR 5,2 līdz EUR 10,6 par vilcienkilometru. Ja pieņem, ka vidējais slodzes koeficients ir 70 pasažierkilometri uz vilcienkilometru3, franšīzu maksājumi sasniedz 7,4–15 eirocentus uz pasažierkilometru. Līgumu veidu, pakalpojumu specifikāciju, kā arī infrastruktūras raksturlielumu un maksu atšķirību dēļ franšīzu maksājumus nav viegli salīdzināt. Rūpīgāka analīze jāatliek uz vēlāku laiku, jo zināšanas par līgumu konkrētajām specifikācijām joprojām ir visai ierobežotas.
Reģionālo iestāžu pārstāvji ir paziņojuši, ka turpmāk plašāk izmantos tā sauktos "funkcionālos piedāvājumu konkursus" (Veverss [Wewers], 2004). Piedāvājumu konkursu dokumentācijā tiks noteikti minimālie standarti. Piedāvājumi, kas šos standartus pārsniegs, tiks novērtēti līguma piešķiršanas procesā. TOC pēc tam sacentīsies, piedāvājot dažādus grafikus, un tiem būs vairāk tiesību pieņemt lēmumus par ritošo sastāvu un mārketingu.
3.3. Risku sadale
Klasiskais līgumu teorijas kompromiss ir saistīts ar līgumslēdzēju pušu risku sadales izmaksām un priekšrocībām, respektīvi, riska uzņemšanās izmaksām/vēlmi piedalīties un stimuliem darboties ekonomiski. Faktiskā risku sadale ir atkarīga no kompensācijas veida. Var nošķirt ieņēmumu risku un izmaksu risku. Izšķirīga nozīme ir diviem jautājumiem.
Pirmais būtiskais jautājums: vai TOC saņems gūtos ieņēmumus? "Neto izmaksu līgumos" paredzēts, ka dzelzceļa uzņēmums saņem savus ieņēmumus un reģionālās iestādes maksā tikai starpību starp ieņēmumiem un izmaksām. Šajā gadījumā piedāvājumu iesniegšanas procesā būtiska nozīme ir informācijai par pieprasījumu. Parasti to uzskata par DB Regio priekšrocību. DB Regio rīcībā ir sīka informācija par pieprasījumu un biļešu pārdošanas sistēma, kas aptver visu apgabalu. Turklāt DB kontrolē tālsatiksmes pasažieru transportu, kas dažu savienojumu gadījumā konkurē ar RDZPPP. Ierobežotās informācijas dēļ TOC aprēķini par ieņēmumiem var būtiski atšķirties. Marschbahn (4,1 miljons vilcienkilometru gadā) 2003. gada piedāvājumu konkursa gadījumā DB apgalvoja, ka uzvarējušā uzņēmuma –– Connex –– ieņēmumu prognozes ir pārspīlētas: saskaņā ar DB Connex aprēķinātie ieņēmumi bija 8,2 eirocenti uz pasažierkilometru –– 30 % vairāk, nekā prognozēja abi pārējie pretendenti (a/s Deutsche Bahn, 2004, 11. lpp.).
"Bruto izmaksu līgumi" paredz iegūto ieņēmumu nodošanu reģionālajai iestādei, un pārvadātājs saņem kompensāciju par izmaksām, kas tam rodas. Noslēdzot šādus līgumus, ieņēmumu riskus pilnībā uzņemas reģionālā iestāde.
Starp šiem galējiem kompensācijas veidiem ir vairākas līgumu nosacījumu starpformas. Dzelzceļa uzņēmumi var saņemt tikai daļu savu ieņēmumu vai saņemt "ēnu ieņēmumus" –– kompensāciju, kas ir atkarīga no klientūras, nevis no ieņēmumiem. Maksājumi par pasažierkilometriem šajā gadījumā var atspoguļot sociālās izmaksas, vai tos var noteikt sabiedriskā transporta asociāciju ieņēmumu sadales noteikumi. Citu līgumu gadījumā TOC saņem garantijas par jauktajiem tarifiem noteiktās līnijās. Tas atspoguļo to ierobežotās iespējas ietekmēt tarifus.
Nereti tiek apgalvots, ka noteikti jāizmanto neto izmaksu līgumi, kas nodod ieņēmumu riskus dzelzceļa uzņēmumiem, lai radītu uzņēmumiem pienācīgu stimulu palielināt pasažieru skaitu. Taču stimulu izmaksas, iespējams, ir pārāk augstas. Tiek uzskatīts, ka bruto izmaksu līgumi, no otras puses, rada stimulu samazināt izmaksas –– pat uz kvalitātes rēķina. Šo argumentu parasti pamato ar zemo vietējā sabiedriskā transporta pieprasījuma elastīgumu. Pat neņemot vērā piedāvājumu konkursu efektus/stimulus, šis raksturojums noteikti ir patiess tikai fiksētās cenas līgumu gadījumā.
Otrkārt, jāatbild uz jautājumu, vai ir izraudzīts fiksētās cenas līgums vai kāds izmaksu atlīdzināšanas līguma veids. Pirmajā gadījumā maksājums ir uzņēmuma piedāvājums (parasti prasītā kompensācija par vilcienkilometriem). Otrā gadījumā valdība garantē noteiktu peļņu (kas ir faktisko izmaksu procentuāla daļa). Arī šajā aspektā iespējamas starpformas –– stimulu līgumā valdība var piekrist kompensēt noteiktu uzņēmuma deficīta daļu vai uzņēmums var paturēt kādu to ieņēmumu daļu, kas pārsniedz plānotos. Turklāt izmaksu novirzīšanas noteikumu ieviešana ļauj apvienot fiksētās cenas un izmaksu atlīdzināšanas līgumu elementus.
Arī šajā ziņā situācija Vācijā ir daudzveidīga –– starp Bormana (2003) analizētajiem līgumiem bija
• neto izmaksu līgumi (36 %), bruto izmaksu līgumi (41 %) un daži stimulu līgumu veidi, respektīvi, līgumi, kuros bija paredzēta ieņēmumu sadale starp reģionālajām iestādēm un TOC, parasti abas puses saņēma 50 % (23 %);
• fiksētās cenas izmaksu līgumi (40 %) un līgumi ar "neizbēgamo" izmaksu novirzīšanu (60 %). Izmaksu novirzīšana īpaši attiecas uz sliežu ceļu un staciju piekļuves izmaksām, taču dažkārt to attiecina arī uz energoresursu un personāla izmaksām.
Plaši apspriests piemērs ir Netz Nordharz 2003. gada piedāvājumu konkurss (2,8 miljoni vilcienkilometru gadā). Pārvadātājam tika paredzēti 95 % ieņēmumu un gandrīz visas izmaksas, izņemot aptuveni 40 % sliežu ceļa maksas. Kompensācijai par atlikušo sliežu ceļa maksu ik gadu bija jāpieaug par 1 %. Līdzīgi arī kompensācijai par visiem citiem izmaksu komponentiem bija jāpieaug par 1,5 % gadā. TOC apgalvoja, ka risks ir nepamatoti augsts (Kvants [Quandt], 2003, 4. lpp.). Cik mums zināms, šis piedāvājumu konkurss līdz šim bijis vienīgais, kurā netika iesniegts neviens derīgs piedāvājums. Galu galā līgums pēc pārrunām tika piešķirts Connex.
Īpaša šā piedāvājumu konkursa problēma bija tikai daļēja infrastruktūras izmaksu novirzīšana reģionālajai iestādei. Parasti Aufgabentraeger sedz visas sliežu ceļa un staciju maksas. Tie veido 40–60 % TOC kopējo izmaksu (sk., piemēram, Gorka, 2005, 5. lpp.). Lai gan šīs maksas tiek regulētas, dažus pārvadātājus uztrauc iespējamā diskriminācija no DB puses. Tas pats attiecas uz energoizmaksām (parasti par dīzeļdegvielu), kas veido līdz pat 6 % kopējo izmaksu (Lēgers, 2004, 88. lpp.).
Turklāt jāpatur prātā, ka ieņēmumi bieži ir sabiedriskā transporta asociāciju ieņēmumu daļa (Bormans, 2003, nenošķīra faktiskos un ēnu ieņēmumus). Tas var ierobežot TOC stimulu palielināt ieņēmumus, jo TOC parasti gandrīz nespēj ietekmēt sabiedriskā transporta asociāciju tarifu ieņēmumu sadales noteikumus.
3.4. Papildu stimuli
Bonus/malus sistēmas vai līgumsodus bieži izmanto, lai sasniegtu noteikto kvalitāti un radītu stimulu –– līdztekus papildu ieņēmumiem –– kvalitāti paaugstināt. Vācijā gandrīz visos līgumos paredzēti līgumsodi par noteiktās kvalitātes nenodrošināšanu. Agrāk vienīgais kvalitātes kritērijs bija termiņu ievērošana. Pēdējo gadu laikā malus sistēmas kļuvušas sarežģītākas. Līgumos var paredzēt malus maksājumus par sēdvietu daudzumu, vagonu un staciju tīrību, vilciena darbinieku skaitu u. tml. Mazāk nekā 20 % Bormana izlases grupas līgumu bija paredzēta arī bonus sistēma.

Mazliet jaunākajā Beka pētījumā (2005, 105. lpp.) konstatēts, ka 50 % līgumu ir paredzēti bonus/malus maksājumi, bet 47 % līgumu –– tikai malus sistēmas. Neto izmaksu līgumos parasti tiek paredzēta malus sistēma, savukārt bruto izmaksu līgumos biežāk iekļautas bonus/malus sistēmas. Šis secinājums šķiet intuitīvi saprotams, jo TOC, kura darbību nosaka bruto izmaksu līgums, jāmotivē ne vien nepieļaut veiktspējas pasliktināšanos, bet arī palielināt pasažieru skaitu.
Problemātisks aspekts ir malus sistēmas modelis. Zemi līgumsodi neietekmē veiktspēju, savukārt augsti sodi var radīt pārvadātājam finanšu grūtības. Mēs konstatējām, ka vairākos līgumos ir noteikti malus maksājumu griesti 15–16 % kopējo ikgadējo maksājumu apmērā. Līgumsodi, piemēram, par novēlotu darbības sākšanu, tiek skatīti atsevišķi no malus maksājumiem. Arī tiem nereti tiek noteikti griesti, piemēram, 5 % Marschbahn līgumā, 8 % — dažos citos līgumos.
Tādējādi, ja netiek nodrošināti paredzētie pakalpojumi, pārvadātāji var sagaidīt savu ikgadējo maksājumu samazinājumu par 20–24 %. Šāds malus režīms var apdraudēt uzņēmuma spēju darboties, jo peļņa no piedāvājumu konkursos piešķirtajiem pakalpojumiem saskaņā ar TOC pārstāvju teikto nesasniedz 10 %. Taču malus maksājumu griesti mēdz atšķirties, piemēram, Saksijā–Anhaltē 2003. gadā malus maksājumu griesti bija 1,5 %. Iznākumā DB Regio malus maksājumi tika samazināti no 7,7 miljoniem eiro līdz 3,8 miljoniem eiro. Tajā pašā gadā līgumsods sasniedza 2,5 miljonus eiro (NN, 2005, 48. lpp.).
Lai arī bonus/malus sistēmas var kalpot TOC stimulu radīšanai, to izstrāde ir saistīta ar būtiskām informācijas prasībām. Tādu ierobežojumu kā budžeta ierobežojumi vai valsts līdzekļu izmaksas dēļ plānotājam jāņem vērā pārvadātāju izmaksu sistēma.4 Ja šī informācija reģionālajām iestādēm piedāvājumu konkursa rīkošanas laikā nav zināma, saskaņā ar teoriju pretendentiem jāpiedāvā, piemēram, izvēle starp dažādām bonus/malus sistēmām.
Westerwaldnetz gadījumā TOC bija jāizvēlas viena no maksimālo bonus/malus maksājumu kombinācijām. Maksimālie malus maksājumi jebkurā gadījumā četrkārt pārsniedza maksimālos bonus maksājumus. Ja pretendents izvēlas A kategoriju, ikgadējo malus maksājumu griesti ir 2 miljoni eiro, bet ikgadējo bonus maksājumu griesti –– 0,5 miljoni eiro. C kategorijā malus maksājumu griesti ir 4,0 miljoni eiro, savukārt bonus maksājumu –– 1 miljons eiro. Nav zināms, kā reģionālās iestādes līgumu piešķiršanas procesā vērtēja pretendentu izvēli.
Jāpatur prātā, ka pati piedāvājumu konkursu sistēma darbojas kā spēcīgs stimuls. Turklāt piedāvājuma novērtēšanā liela nozīme ir līdzšinējai sadarbībai ar pretendentu un tā uzticamībai.
3.5. Līgumu pielāgošana
Franšīzu līgumi parasti ir ilgtermiņa līgumi. Apstākļiem mainoties, piemēram, mainoties faktoru cenām vai pieprasījumam, efektivitātes atjaunošanai līgums var būt pielāgojams. Taču arī pielāgošana var radīt neefektivitāti. Īpaši šajā ziņā jāpiemin līgumu pārskatīšana –– tā var efektīvu stimulu līgumu pārvērst izmaksu atlīdzināšanas attiecībās, tā samazinot motivāciju censties un nopietni apdraudot piedāvājumu konkursa atlases efektivitāti.
Vācijas franšīzu līgumos parasti izmanto dinamiskās pielāgošanas formulas. Vairāk nekā 50 % visu līgumu ietver cenu pieauguma nosacījumus, un visos līgumos (1996–2005), izņemot divus, ir iekļauts (sliežu ceļa un staciju) piekļuves maksu novirzīšanas noteikums. Šīs automātiskās pielāgošanas formulas samazina nepieciešamību pārskatīt līgumus.
Turklāt gandrīz 50 % Bormana (2003) analizēto līgumu ietvēra pārskatīšanas procesa specifikāciju. Parasti šādā specifikācijā precizē, kādos gadījumos pusei ir tiesības prasīt līguma pārskatīšanu, kāda informācija pusēm jāsniedz, kādi ir lēmumu pieņemšanas padomes noteikumi un vai un kad vienai no pusēm ir tiesības nodot lietu šķīrējtiesai. Precīza informācija par franšīzu līgumu specifikācijām, pārskatīšanas biežumu un to rezultātiem publiski gandrīz nav pieejama.
Tas, vai līguma pārskatīšanas iespējamība padara franšīzes sistēmas neefektīvas, ir atkarīgs no to veida. Institucionālais modelis nosaka, vai valsts iestāde var atbalstīt franšīzes ņēmēju un vai sākotnēji plānotā risku sadale saglabāsies. Piemēram, 2003. gada augustā bija pirmais bankrota gadījums. Dzelzceļa pārvadājumu uzņēmumam a/s FLEX, kura mātesuzņēmums Norddeutsche Nahverkehrsgesellschaft (NNVG) pirms gada bija ieguvis franšīzi Šlēsvigā–Holšteinā (1,1 miljons vilcienkilometru gadā ar 13 gadu termiņu), nācās ierosināt maksātnespēju. Drīz vien tas pats liktenis piemeklēja arī mātesuzņēmumu. Viens no būtiskākajiem bankrota cēloņiem bija ieņēmumu pārvērtēšana, slēdzot neto izmaksu līgumu. Radās arī ieņēmumu sadales problēma Šlēsvigas–Holšteinas tarifu asociācijā. Reģionālā iestāde atteica līguma pārskatīšanu, tā vietā nekavējoties sākot jaunu piešķiršanas procedūru (cenu pieprasījumu). Divu mēnešu laikā tika rasts divu gadu starpposma risinājums. Uzņēmumu ar izdevīgākiem nosacījumiem pārņēma Connex meitasuzņēmums. Vienlaikus tika sākta jauna plānota līguma piešķiršanas procedūra.
4. Daži secinājumi
Vācijas RDZPPP raksturīgākā iezīme salīdzinājumā ar spilgto Lielbritānijas piemēru, ir līgumu piešķiršanas procedūru un līgumu veidu dažādība. Šīs dažādības iemesls ir fakts, ka par pakalpojumu līgumiem ir atbildīgas 33 reģionālās iestādes. Lai arī RDZPPP reģionalizācija notika jau 1996. gadā, konverģence notiek ārkārtīgi lēni. Aufgabentraeger iespējas mācīties citai no citas pieredzes būtiski ierobežo oficiālas informācijas trūkums par līgumu piešķiršanas procedūrām, līgumiem un piedāvājumu konkursu rezultātiem.
Pirmajā acu uzmetienā RDZPPP veiktspēja un jaukto transportsistēmu konkursi kopš 1996. gada šķiet īsts veiksmes stāsts: būtiski palielinājās pakalpojumu un kvalitātes līmenis, tādēļ satiksmes veiktspēja pieauga vairāk nekā par 30 %. Tajā pašā laikā piedāvājumu konkursi nodrošināja iestādēm aptuveni 20 % izmaksu ietaupījumus. Reģionalizācijas veiksmīgumu daļēji noteica konkurence vienas transporta sistēmas: DB Regio konkurentu tirgus daļa 2005. gadā pieauga līdz 6,9 % (vilcienkilometros), un Vācijas tirgū ienāca starptautiski uzņēmumi. Daži valsts sektora uzņēmumi, kuru īpašnieki bija vietējās iestādes vai federālās zemes, tirgū ir jau ilgu laiku un nu kļūst par nopietniem a/s DB konkurentiem, daļēji — ar riska kapitāla palīdzību. Atšķirībā no Lielbritānijas un Zviedrijas pieredzes dzelzceļa tirgū neienāca neviens liels autobusu nozares pārvadātājs, pamatā tāpēc, ka Vācijā gandrīz nav regulāra tālsatiksmes autobusu transporta.
Labo rezultātu otra medaļas puse ir visas sistēmas finansēšana. Veiktspējas uzlabojumu finansēja federālā valdība, piešķirot RDZPPP lielas subsīdijas. Tāpēc federālās zemes varēja iepirkuma procedūras veikt diezgan bezrūpīgi. Ne visas mēģināja panākt iepriekš izklāstītos izmaksu ietaupījumus. Tā vietā tās piešķīra ilgtermiņa līgumus a/s DB, pilnībā atsakoties no konkurences elementa, dažkārt — apmaiņā pret papildu ieguldījumiem infrastruktūrā.
Visai ievērojami atšķiras pakalpojumu līgumu termiņi. Tie aptver diapazonu no diviem līdz 15 gadiem. Trūkst datu, kas pierādītu hipotēzi, ka īsākas franšīzes pretendentiem sagādā problēmas. Iespējams, ritošā sastāva kalpošanas ilgumam vairs nav izšķirīgas nozīmes. Puse franšīzu neprasa jauna ritošā sastāva ieviešanu. Turklāt attīstās lietota ritošā sastāva tirgus. Visbeidzot, dažas Aufgabentraeger sniedz TOC tālākpārdošanas garantijas vai nodrošina vagonu kopfondus. Šī pakalpojumu līgumu daļa jāizpēta rūpīgāk, taču tā neapšaubāmi var samazināt pretendentu finanšu risku.
Pārvadātāju tiesības noteikt savu transporta programmu ir visai ierobežotas. Parasti pastāv detalizētas pakalpojumu specifikācijas, kas reglamentē pakalpojumu biežumu, ritošo sastāvu u. tml. Citām pakalpojumu puses pazīmēm piedāvājumu konkursos ir noteiktas minimālās prasības. TOC lielākā iespēja iegūt franšīzi ir izmaksu samazināšana. Taču pārvadātāji izmaksu lielāko daļu nevar ietekmēt. Atšķiras personāla izmaksas — lielākoties DB un tā konkurentiem. Tiek apgalvots, ka DB personāla izmaksas par 20 % pārsniedz tā konkurentu personāla izmaksas. Konkurentu izmaksu struktūra un līmenis lielākajā daļā gadījumu būtiski neatšķiras augstā pakalpojumu specifikācijas līmeņa dēļ.
Vācijā lielākoties tiek slēgti bruto izmaksu līgumi — tie veido aptuveni 40 % kopējā apjoma. Viens no iemesliem ir RDZPPP iekļaušana sabiedriskā transporta asociācijās. Tā ierobežo TOC iespējas ietekmēt biļešu maksu. Papildu ierobežojums ir DB tālsatiksmes pasažieru pārvadājumu tarifi, kas RDZPPP pārvadātājiem parasti ir jāpieņem tranzīta biļešu sistēmas . Turklāt pakalpojumu sniedzējiem pilnīgas brīvības nav arī mārketinga jomā. Ņemot vērā šos apstākļus, iespējams, efektīvāk būtu nelikt pārvadātājiem uzņemties ieņēmumu risku. Taču jāpārdomā visa tarifu noteikšanas sistēma, jo pašreizējā situācijā TOC bieži vien nevar ietekmēt vienu no nozīmīgākajiem komerciāla uzņēmuma instrumentiem.
Tā kā pati kompensācija ir visai vājš stimuls, papildus tiek izmantotas bonus/malus sistēmas. Līgumsodi parasti tiek noteikti par darbības mērķu neizpildi. Ja nav spēcīgu kompensācijas stimulu, šķiet, vienkāršākā pieeja būtu tos līdzsvarot ar bonusiem vai sodiem par klientūras izmaiņām. Taču pārvadātājs var saņemt sodu arī citos gadījumos. Mums ir informācija par līgumiem, kuros ir noteikti septiņi dažādi līgumsodu iemesli. Daži no tiem, visticamāk, nebūtu vajadzīgi, ja TOC brīvāk spētu ietekmēt savus ieņēmumus, piemēram, nosakot sēdvietu skaitu. Vēl kāds iespējams stimulu sistēmas efektivitātes traucēklis ir iestāžu detalizētās izmaksu un pieprasījuma informācijas trūkums. Stimuli tādēļ var būt neefektīvi un neiedarbīgi.
Runājot par izmaksām, parasti tiek izmantoti izmaksu — vismaz infrastruktūras maksas — novirzīšanas risinājumi. Dažos līgumos papildus tiek paredzēta automātiska franšīzes maksājumu pielāgošana energoizmaksu vai personāla izmaksu palielināšanās gadījumā. Taču lielākajai daļai līgumu ir raksturīgi fiksētas cenas elementi, tādējādi Aufgabentraeger var gūt labumu no pārvadātāja iespējamās produktivitātes palielināšanās, turklāt gūt to piedāvājumu konkursa posmā.
Izmaksu novirzīšanas noteikumi samazina nepieciešamību pēc līgumu pārskatīšanas. Parasti līgumos ir papildu nosacījumi, kas paredz izmaiņu iespējamību un procedūras to ieviešanai, īpaši attiecībā uz vilcienkilometriem un maksājumiem. Lai gan Vācijas līgumi ir dažādi, šie nosacījumi līdz šim veicinājuši RDZPPP pakalpojumu sistēmas stabilitāti — bijis tikai viens bankrota gadījums, un neviens franšīzes ņēmējs no franšīzes nav atteicies. Tā pamatā varētu būt fakts, ka reģionālajām iestādēm un pakalpojumu sniedzējiem ilgtermiņa līgumu laikā izveidojas labas darba attiecības.
Reģionālās iestādes ir paudušas vēlēšanos nākotnē uzlabot līgumu modeļus. Tās plāno vairāk pievērsties funkcionālām pakalpojumu specifikācijām. Gaidāma arī lielāku tīklu piešķiršana piedāvājumu konkursos. Jaunu pavērsienu radīs reģionalizācijas finansējuma samazināšana, kas notika 2006. gadā. Reģionālās iestādes uz to varētu atbildēt, piemēram, plānojot izmaksu samazināšanu, visticamāk, dodot priekšroku piedāvājumu konkursiem, nevis tiešai pakalpojumu piešķiršanai.
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Kopsavilkums
1988. gada Transporta politikas likumu, kas revolucionāri nošķīra dzelzceļa infrastruktūru no darbības, uzskata par Zviedrijas dzelzceļa sistēmas maiņas sākumpunktu — tā no vertikāli un horizontāli integrēta monopola kļuva par tirgu, ko raksturo decentralizācija un konkurence vienas transporta sistēmas . Šajā rakstā pievērsīsimies reformām un pieredzei, kas gūta līdz ar Zviedrijas pasažieru dzelzceļa pakalpojumu piedāvājumu konkursu ieviešanu un attīstību. Piedāvājumu konkursi pirmoreiz tika ieviesti 1989. gadā, un tajos tika piedāvātas dažas reģionālās līnijas, taču kopš tā laika tos izmanto aizvien biežāk, un šobrīd piedāvājumu konkursos tiek piešķirts vairākums reģionālo un starpreģionu līniju. Šajā rakstā detalizēti raksturoti dažādie konkursos piešķirto pakalpojumu līgumu tipi. Lai gan lielākajā daļā piedāvājumu konkursu piedalās kopumā niecīgs pretendentu skaits, tirgū ir ienākuši jauni nozīmīgi dalībnieki — gan vietējie, gan starptautiskie uzņēmumi. Iestādes, kas iepērk pakalpojumus, visai ilgi centušās atrast veidus, kā piedāvājumu konkursu sistēmu uzlabot, un to ietekmēja arī Zviedrijas iestāšanās Eiropas Savienībā 1995. gadā. Lai arī sasniegti vairāki pozitīvi efekti, piemēram, novatoriski risinājumi un mazāks subsīdiju apjoms, jāņem vērā arī problēmas, piemēram, piedāvājumā pausto solījumu neizpilde, dažu pretendentu agresīvā rīcība un dažos gadījumos — pasažieru grūtības atrast savienojumus starp braucieniem, kurus nodrošina vairāki pārvadātāji. Turklāt SJ (valsts sektora pārvadātājam) joprojām ir monopols uz tā sauktajām "ienesīgajām līnijām", un tas ietekmē vispārējos konkurences apstākļus un nozares attīstības iespējas. Rakstā ir sniegti arī vispārīgi statistikas dati par Zviedrijas dzelzceļa attīstību pēdējo gadu laikā.
Ievads
Šajā rakstā aplūkota piedāvājumu konkursu ieviešana Zviedrijas dzelzceļa pasažieru pārvadājumu tirgū un analizēti tās rezultāti. Kā tiks izklāstīts tekstā, piedāvājumu konkursu ieviešana sākotnēji kļuva iespējama līdz ar regulējuma reformu pieņemšanu, lai arī šo reformu mērķis nebija piedāvājumu konkursu ieviešana. Vēlāk, kad piedāvājumu konkursi jau tika uzskatīti par veiksmīgu dzelzceļa nozares izmaksu samazināšanas un efektivitātes palielināšanas mehānismu, to izmantošanas veicināšanai tika pieņemti papildu tiesību akti un noteikumi.
Raksta sākumā īsi raksturota Zviedrijas dzelzceļa reformu attīstība, pēc tam dots pēcreformu — 2005.–2006. gada — dzelzceļa sistēmas raksturojums. Nākamajā raksta nodaļā tiek aplūkota piedāvājumu konkursu ieviešana un dažādi līgumu veidi, piedāvājumu konkursu procedūru attīstība laika gaitā un to ietekme uz tirgus struktūru, izmaksām un pieejas novatoriskumu, taču pieminētas arī vairākas ar šo procesu saistītas problēmas. Nākamajā nodaļā tiek sniegta papildu informācija par Zviedrijas dzelzceļa nozares vispārējo attīstību. Raksta noslēgumā tiek apkopoti mūsu novērojumi un atklājumi, kā arī izdarīti secinājumi.
Zviedrijas dzelzceļa reformu process1
Zviedrijas dzelzceļa nozares regulējuma izmaiņu pamatā bieži ir bijusi vēlēšanās atrisināt "Zviedrijas dzelzceļa" (SJ) atkārtotās finanšu grūtības. Reformām ir apjomīga priekšvēsture, kuras aizsākumi meklējami jau 60. gados, taču par Zviedrijas dzelzceļa sistēmas pārveides sākumpunktu parasti uzskata 1988. gada Transporta politikas likumu, kas revolucionāri nošķīra dzelzceļa infrastruktūru no darbības, — tā no vertikāli un horizontāli integrēta monopola kļuva par tirgu, ko raksturo decentralizācija un konkurence vienas transporta sistēmas .
1988. gada Transporta politikas likuma mērķis bija padarīt situāciju dzelzceļa nozarē līdzīgu situācijai ceļu satiksmes jomā. Valsts uzņēmās pilnu atbildību par ieguldījumiem dzelzceļa struktūrā un tās uzturēšanu, izveidojot jaunu iestādi Benverket, savukārt SJ bija paredzēts pārveidot par dzelzceļa pārvadājumu uzņēmumu, kas maksātu par sliežu ceļa izmantošanu (pamatojoties uz papildu izmaksām par uzturēšanu). Ieguldījumus infrastruktūrā plānoja novērtēt ar sociālekonomisko aprēķinu palīdzību. Līdztekus citiem aspektiem Likums arī iezīmēja vispārēju politikas virzību uz Apgabalu sabiedriskā transporta pārvalžu (ASTP) atbildības jomas paplašināšanu — ASTP tika izveidotas 1979. gadā reģionālā sabiedriskā autobusu transporta pakalpojumu koordinēšanai —, tajā iekļaujot arī neienesīgos reģionālos dzelzceļa pakalpojumus; iedvesmu šim solim deva daži gadījumi agrāk, kad tas bija izmēģināts. ASTP savukārt kompensācijai saņēma valsts subsīdijas, kas atbilda SJ darbības deficītam šajās līnijās, un arī ritošais sastāvs tika nodots ASTP.
Likumā nebija skaidri noteikta dzelzceļa regulējuma atcelšana, palielinot konkurenci vienas transporta sistēmas . Tomēr infrastruktūras vertikālais nošķīrums no darbības un atbildības par reģionālajiem dzelzceļa pakalpojumiem decentralizēšana, nododot to reģionālajām iestādēm (līdz ar nepieciešamajiem līdzekļiem un ritošo sastāvu), darīja publisko pakalpojumu iepirkšanu iespējamu, rīkojot piedāvājumu konkursus. Šīs nozares iepriekšējo reformu gaitā dažas ASTP jau bija izmēģinājušas savu autobusu pakalpojumu piešķiršanu piedāvājumu konkursos.2 Tādējādi piedāvājumu konkursu izmantošana reģionālo dzelzceļa līniju pakalpojumu nodrošināšanai šķita dabiska. Un tā 1990. gadā tirgū ienāca pirmais jaunais dalībnieks vairāk nekā 40 gadu laikā — BK Tåg.
1991. gada sākumā transporta ministrs pauda viedokli, ka lielāks pārvadātāju skaits stimulētu dzelzceļa nozari izmantot resursus efektīvāk. Šajā laikā daudzi politiķi, šķiet, bažījās, ka SJ ietekme uz transporta tirgu varētu kļūt pārāk spēcīga, īpaši, ņemot vērā to, ka SJ vadība nevēlējās koncentrēties uz dzelzceļa pakalpojumiem, saglabājot SJ daudznozaru transporta konglomerāta statusu. Pēc Parlamenta varas maiņas tā paša gada septembrī jaunā centriski labējā valdība paziņoja par savu mērķi atvērt dzelzceļa nozari plašākai konkurencei. Pirmais solis tā īstenošanā bija piešķirt lielāku dzelzceļa satiksmes daļu piedāvājumu konkursos. Kad SJ atbrīvojās no atbildības par sliežu ceļa infrastruktūru, tai bija norādīts pašai nodrošināt tikai ienesīgos dzelzceļa pakalpojumus. Kaut gan liela daļa neienesīgo pakalpojumu bija reģionālo līniju pakalpojumi un ASTP pārziņā, neienesīgi bija arī daudzi starpreģionu galveno līniju tīkla pakalpojumi. Valsts kopš 1988. gada šos pakalpojumus bija nodrošinājusi, ik gadu par to vienojoties ar SJ, nevis vienkārši piešķirot SJ subsīdijas deficīta segšanai. 1992. gadā, ņemot vērā reģionālo pakalpojumu piedāvājumu konkursu pieredzi, tika izdarītas regulējuma izmaiņas, pēc kurām arī valsts pārstāvis varēja izmantot piedāvājumu konkursus starpreģionu līniju pakalpojumu nodrošināšanai.
1993./1994. gadā vairākos ziņojumos tika aplūkota visa tīkla regulējuma atcelšanas iespējamība, un to papildināja aktīvas politiskas diskusijas. 1994. gada maijā Parlaments, ignorējot sociāldemokrātu, kreisā spārna partijas un dzelzceļa arodbiedrību asos protestus, pieņēma likumu par regulējuma atcelšanu. Sociāldemokrāti atguva ietekmi Parlamentā līdz ar vēlēšanām tā paša gada septembrī, un dzelzceļu regulējuma atcelšana ātri vien tika atlikta. Tās vietā tika ierosināta mazāk radikāla reforma, un tā stājās spēkā 1996. gada jūlijā. SJ nodeva sliežu ceļu kapacitātes un dzelzceļa satiksmes kontroles sadales funkcijas Bankverket, savukārt citi kopēji resursi ar komerciāliem, taču ne diskriminējošiem nosacījumiem būtu pieejami citiem dzelzceļa pārvadātājiem. ASTP tiesības tika paplašinātas, atvieglojot SJ starpreģionu reisu samazinājuma aizstāšanu ar reģionāliem ASTP pārvaldītiem pakalpojumiem. Tādējādi kļuva iespējama arī citu dzelzceļa tīkla daļu piešķiršana piedāvājumu konkursos. Kravas pārvadājumu jomā visā tīklā tika ieviesta atvērtā pieeja; šā lēmuma pamatā bija uzskats, ka šo pakalpojumu izredzes, konkurējot ar citiem transporta veidiem, būs labākas, ja nozare būs spiesta piemēroties tirgus prasībām. Faktisko pieeju kapacitātei ierobežoja tikai "priekšteča tiesības" — pārvadātāja pirmtiesības uz grafika pozīciju, ko tas jau bija izmantojis. Praksē šis noteikums tika izmantots reti (ja vispār tika), un 2004. gadā no tā pilnībā atteicās.
1998. gadā tika pieņemts jauns Transporta politikas likums. Mēģinot panākt līdzīgākus nosacījumus konkurējošiem transporta veidiem, īpaši kravas pārvadājumu jomā, tika samazināta sliežu ceļa piekļuves maksa. Lai atvieglotu ar SJ konkurējošo kravas pārvadātāju ienākšanu tirgū, dažas maznozīmīgas dzelzceļa līnijas, ko bija paturējis SJ, tika nodotas Banverket. Paralēli tam tika izveidota jauna valsts iestāde — Rikstrafiken. Iestāde pārņēma valsts bijušā pārstāvja pienākumus — tā bija atbildīga par (visu sabiedriskā transporta veidu) neienesīgo starpreģionu pakalpojumu piešķiršanu piedāvājumu konkursos, mēģinot panākt arī labāku saskaņotību ar ASTP piedāvājumu konkursos piešķirtajiem pakalpojumiem. Pēc pārvadātāju pieplūduma 2000. gadā tika pieņemts jauns likums, kura mērķis bija palielināt SJ konkurētspēju jaunajos apstākļos un nodrošināt visiem pārvadātājiem vienādu piekļuvi funkcijām un pakalpojumiem. SJ organizatoriskā uzņēmējdarbības administrācijas struktūra 2001. gadā tika aizstāta ar vairākiem valsts sektora uzņēmumiem, kas nodarbojās ar noteiktām dzelzceļa uzņēmumu jomām. Pasažieru nodaļa izveidoja atsevišķu uzņēmumu — SIA SJ, kravas pārvadājumu nodaļa — Green Cargo, nekustamā īpašuma nodaļa — Jernhusen, uzturēšanas nodaļa — EuroMaint u. tml. Divas nodaļas — TraffiCare (tīrīšanas pakalpojumi) un Unigrid (datorizētas informācijas sistēmas) — pēc dažiem mēnešiem tika pilnībā privatizētas. Šis process shematiski attēlots 1. attēlā, kurā redzama arī nodaļu pārdošana vai atdalīšanās no uzņēmējdarbības administrācijas SJ. Attēlā uzņēmumi un organizācijas gaiši zilajos lauciņos joprojām pieder valstij, savukārt uzņēmumi zilajos lauciņos šobrīd ir privātajā sektorā.
	1. attēls. Uzņēmējdarbības administrācijas SJ sadalīšana, 1988–2001
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Kopš 2000. gada likuma pieņemšanas Zviedrijas dzelzceļa nozares regulējuma izmaiņas zināmā mērā ir palēninājušās. Vairākkārt ir ierosināta SIA SJ atlikušā — ienesīgo starpreģionu līniju — monopola izbeigšana, iespējams, paverot ceļu atvērtai pieejai šajās līnijās vai vismaz to piešķiršanai piedāvājumu konkursos.3 Līdz šim sociāldemokrātu valdība šo soli nav vēlējusies spert, uzskatot, ka ilgāku laiku jānovērtē jau ieviesto reformu efekti. 2003. gadā valstij nācās iejaukties SIA SJ darbībā, tai no citiem valsts sektora uzņēmumiem pārskaitot milzīgu naudas summu (1,8 miljardus Zviedrijas kronu), lai novērstu SJ bankrotu.4 Tobrīd bija kļuvis skaidrs ne vien tas, ka SJ sadalīšanai vairākos atsevišķos uzņēmumos nebija atvēlēts pietiekami daudz līdzekļu, bet arī tas, ka vairāki SJ līgumi par reģionālo un starpreģionu pasažieru pārvadājumu pakalpojumu sniegšanu bija ārkārtīgi neienesīgi — SJ bija ieguvusi piedāvājumu konkursos līgumus ar piedāvājumiem, kas tai bija pārāk neizdevīgi.
Visjaunāko reformu centrā ir modernizācijas likumi un noteikumi, kuru mērķis ir panākt Eiropas Savienības direktīvām atbilstošu regulatīvo struktūru. Pēc Eiropas Komisijas pirmās dzelzceļa nozares direktīvu paketes pieņemšanas 2004. gada jūlijā stājās spēkā jauns dzelzceļa likums un dzelzceļa noteikumi, un tika izveidota jaunā Zviedrijas Dzelzceļa aģentūra.5 Šobrīd sagatavošanā ir jauns transporta politikas likums. Svarīgs ir jautājums, kā Zviedrijai vajadzētu gatavoties gaidāmajam lēmumam par Eiropas Komisijas trešo dzelzceļa nozares direktīvu paketi un izredzēm, ka, sākot ar 2010. gadu, dalībvalstīs varētu tikt ieviesti starptautiski pasažieru dzelzceļa pārvadājumu pakalpojumi.
Zviedrijas dzelzceļa sistēma 2005. gadā
Nozares dalībnieki un to funkcijas
Pašreizējā Zviedrijas dzelzceļa tirgus struktūra liek domāt, ka valsts dzelzceļa infrastruktūra pieder valsts iestādei Banverket, kas to arī uztur. Tā kā tā pārvalda aptuveni 80 % visu dzelzceļa līniju, Banverket ir galvenais dzelzceļa infrastruktūras īpašnieks.6 Reģionālajām iestādēm pieder dažas līnijas, galvenokārt Stokholmas reģionā. Dažas maznozīmīgas līnijas pieder rūpnīcām un municipalitātēm. Banverket iegūst finanšu resursus lielākoties no valsts dotācijām, par kurām uz vairākiem gadiem lemj Parlaments, taču tā pārvalda arī sliežu ceļa maksu, kas tiek iekasēta no pārvadātājiem par sliežu ceļa izmantošanu. Sliežu ceļa maksas pamatprincips ir tāds, ka tai jāatbilst tikai Banverket papildu izmaksām par sliežu ceļa darbību un uzturēšanu. 2004. gadā kopējie ieņēmumi no sliežu ceļa maksas sasniedza 426 miljonus Zviedrijas kronu — 11 % no Banverket kopējā darbībai un uzturēšanai paredzētā finansējuma.7 Valdība un Parlaments ir nodevuši Banverket visu atbildību par dzelzceļa sektora attīstīšanu. Atbildība par šo nozari ietver dzelzceļa transportu, kā arī tramvaja un metro pārvadājumus.
Banverket Dzelzceļa satiksmes kontroles vienība pārrauga visu Zviedrijas dzelzceļa tīkla vilcienu kustību. Organizācija ir atbildīga arī par to, lai radītu pārvadātājiem piemērotus apstākļus organizēt reisus. Visi pārvadātāju lūgumi tiek saskaņoti ar mērķi rast risinājumus, kas ļautu lūgumus izpildīt pēc iespējas labākā un nediskriminējošā veidā. Tā kā lielas tīkla daļas sliežu ceļa kapacitāte ir ierobežota, Benverket faktiski nosaka plānotas aizkaves atkarībā no īsākā iespējamā katram transportam nepieciešamā laika. Šā procesa iznākumā katram pārvadātājam tiek piešķirtas noteiktas grafika pozīcijas ("vietas"), un tiek izstrādāts atbilstošs nacionāls grafiks.
Kopumā ir aptuveni 500 dzelzceļa staciju, kuras izmanto pasažieri. Daudzas no tām ir vienkāršas pieturas (ko kontrolē Banverket) bez īpaši paredzētām ēkām vai telpām pasažieriem. Daudzas stacijas (ar vai bez pasažieru telpām) pieder reģionālajām iestādēm, kas tās arī uztur, un tās tiek izmantotas tikai vietējiem vai reģionāliem pakalpojumiem. Aptuveni 170 stacijās ir stacijas ēkas atsevišķos zemes gabalos. Aptuveni 150 no tām pieder Jernhusen, valsts uzņēmumam, kas izveidots no SJ bijušās nekustamā īpašuma nodaļas. Vēl bez tā ir daudz termināļu un telpu, kas galvenokārt tiek izmantotas kravas pārvadājumiem un pieder vairākiem atšķirīgiem īpašniekiem. Jerhusen ir galvenais ritošā sastāva uzturēšanai izmantojamo ēku īpašnieks.
Nozīmīga iestāde ir jaunizveidotā Zviedrijas Dzelzceļa aģentūra. No bijušās Dzelzceļa inspekcijas izveidotā iestāde ir pārņēmusi ar dzelzceļa, metro un tramvaja sistēmu drošību saistītos uzdevumus. Tai ir piešķirti arī jauni uzdevumi, piemēram, pārliecināties, ka par dzelzceļa infrastruktūras ekspluatāciju iekasētā maksa tiek noteikta tā, lai negrautu konkurenci un nebūtu diskriminējoša. Tas pats attiecas uz kapacitātes sadali un pakalpojumu sniegšanu. Pārvadātājam, kas vēlas sniegt dzelzceļa pakalpojumus Zviedrijas dzelzceļa tīklā, jāsaņem licence no Dzelzceļa aģentūras.
ASTP ir nozīmīgas tirgus dalībnieces, jo tās atbild par lielas dzelzceļa pakalpojumu daļas iepirkšanu. Parasti tās pārvadātājiem, ar kuriem ir noslēgts līgums, nodrošina arī šo pakalpojumu sniegšanai nepieciešamo ritošo sastāvu. Vairākām ASTP kopā pieder ritošā sastāva uzņēmums Transitio, un tādējādi tās pārvalda lielu reģionālo pasažieru vilcienu parka daļu. Uzņēmumi, kas pretendē uz Rikstrafiken piešķirto starpreģionu pakalpojumu sniegšanu, var nomāt transportlīdzekļus no uzņēmuma ASJ (viss, kas atlicis no bijušās uzņēmējdarbības administrācijas SJ), kas pārvalda ritošā sastāva nomas līgumus. Arī SIA SJ un Green Cargo nomā transportlīdzekļus no ASJ. Tādējādi ASJ vairākos aspektos funkcionē kā ritošā sastāva uzņēmums. Kravas pārvadātājiem parasti pašiem sev jānodrošina ritošais sastāvs. Izņemot varbūt vienīgi dzelzceļa nozari, kravas transportlīdzekļu tirgus ir samērā attīstīts. Transportlīdzekļu standartizācija ir augstāka nekā pasažieru vilcienu ritošajam sastāvam, un neatkarīgi privātie īpašnieki tirgū darbojas jau vairākas desmitgades.
Vairāki citi uzņēmumi pārvadātājiem un citām organizācijām nodrošina vairākas papildu funkcijas. Daži no tiem tika izveidoti, pārveidojot SJ par valsts uzņēmumiem, citi tika atdalīti no SJ agrāk, vēl citi ir jauni nozares dalībnieki, kas nav bijuši SJ daļa. Viens no nozīmīgākajiem pirmās kategorijas uzņēmumiem ir EuroMaint, valsts uzņēmums, kas nodrošina dzelzceļa transportlīdzekļu uzturēšanu. Uzņēmuma tirgus daļa šajā nozarē sasniedz gandrīz 50 %. Ievērojami uzņēmuma konkurenti ir pārvadātāji, kas apvieno satiksmes darbību ar uzturēšanas pakalpojumiem, kā arī vilcienu ražotāji, piemēram, Bombardier un Alstom. Alstom ir jauns Zviedrijas tirgus dalībnieks, kas tajā ienāca, uzvarējis piedāvājumu konkursos par jaunu vilcienu nodrošināšanu. Vēl kāds uzturēšanas tirgus dalībnieks ir valsts sektora uzņēmums SweMaint, kas pamatā nodarbojas ar kravas transportlīdzekļiem. Uzturēšanas pakalpojumus Zviedrijas tirgū plāno piedāvāt arī vairāki ārvalstu uzņēmumi. Starp tiem jāmin Mantena (NSB meitasuzņēmums), DSB tehniskā nodaļa (kuru pamatā interesē savas pozīcijas nostiprināšanas Ēresundas reģiona Zviedrijas daļā) un DB, kas paudis apņemšanos ienākt Zviedrijas tirgū.
TraffiCare (kas pieder ISS) sniedz termināļu pakalpojumus, piemēram, tīrīšanu (iepriekš arī ritošā sastāva loģistikas pakalpojumus). Bijušais uzņēmums Unigrid (šobrīd Cap Gemini Ernst & Young un Norvēģijas EDB Teamco sastāvā) darbojas IT pakalpojumu jomā. Gan TraffiCare, gan Unigrid tika izveidoti, pārveidojot SJ par valsts uzņēmumiem.
Šobrīd valsts dzelzceļa infrastruktūru izmanto aptuveni 20 dzelzceļa pārvadājumu uzņēmumi, kas lielākoties ir nelieli. Galvenais pasažieru pārvadājumu pakalpojumu sniedzējs joprojām ir SIA SJ, taču tam ir nopietni konkurenti — tādi privātā sektora uzņēmumi kā Connex, Citypendeln un Tågkompaniet. Vēl nesen nopietns konkurents bija arī BK Tåg (uzņēmums bankrotēja 2005. gada martā). Uzņēmums Arriva ir piedalījies vairākos piedāvājumu konkursos; pavisam nesen (2006. gada februārī) tas uzvarēja konkursā par piepilsētas satiksmes tīklu Dienvidzviedrijā un sāks darbu 2007. gada jūnijā.8 Rēķinot pēc pasažierkilometriem, SIA SJ tirgus daļa 2004. gadā bija 74 % visu dzelzceļa pakalpojumu, 88 % tālsatiksmes (vairāk nekā 100 kilometru gari reisi) pakalpojumu un 54 % vietējās satiksmes (mazāk nekā 100 kilometru gari reisi) dzelzceļa pakalpojumu.9
Green Cargo, kas tika izveidots no SJ bijušās kravas pārvadājumu nodaļas, ir lielākais dzelzceļa kravas pārvadātājs — 2004. gadā tā kravas pārvadājumu tirgus daļa sasniedza 74 %.10 Tāpat kā SJ, arī Green Cargo pilnībā pieder valstij. Korporācija Malmtrafik ir otrais lielākais pārvadātājs; tā transportē rūdu dzelzsrūdas līnijā. Tā ir kalnrūpniecības uzņēmuma LKAB meitasuzņēmums, tātad valsts sektorā. Vēl kāds nozīmīgs kravas pārvadātājs ir TGOJ — Green Cargo meitasuzņēmums. Lai gan tirgū ir arī vairāki nelieli privātā sektora kravas pārvadātāji, tikai daži (piemēram, BK Tåg kravas nodaļa, kas turpināja darbību arī pēc pasažieru nodaļas bankrota, kā arī jaunizveidotais Hector Rail) tiešām konkurē ar Green Cargo un TGOJ, cenšoties iegūt vienus un tos pašus līgumus.
Ļoti nozīmīgs Zviedrijas dzelzceļa nozares dalībnieks joprojām ir valsts, kurai ir būtiska nozīme dzelzceļa un transporta politikas jautājumos. Valsts īpašumā atrodas SIA SJ, Green Cargo, Jernhusen, EuroMaint, SweMaint un citi uzņēmumi, un tiem visiem ir īpašumtiesības. Valsts ar Banverket starpniecību atbild arī par investīcijām dzelzceļa infrastruktūrā un tās uzturēšanu un ar Dzelzceļa aģentūras starpniecību — par revīzijām, drošību un regulējumu. Valstij īpašnieka funkcijas turklāt jāapvieno ar konkurences pamatnosacījumu radīšanas un uzņēmumu darbības regulētāja pienākumiem, šajā gadījumā ar dzelzceļa nozares noteikumiem. Paralēli tai ir jāveido valsts ilgtermiņa transporta politika. Šo pretrunīgo funkciju izpilde ir visai sarežģīta.
Zviedrijas dzelzceļa pakalpojumu piedāvājumu konkursi
Vispārīgs apskats
Kā redzams no vēsturiskā reformu procesa apraksta, šobrīd pasažieru dzelzceļa tirgū dominē publiska pakalpojumu iepirkšana ar piedāvājumu konkursu starpniecību — piedāvājumu konkursi tiek izmantoti gandrīz visu neienesīgo līniju piešķiršanai, un tāda ir lielākā daļa visu dzelzceļa līniju. Vienīgā dzelzceļa pārvadājumu tirgus daļa, kurā SJ joprojām legāli ieņem monopolstāvokli, ir starpreģionu pasažieru pakalpojumi, kuri saskaņā ar uzņēmuma priekšstatiem var nest peļņu (respektīvi, tās būtībā ir nozīmīgās līnijas starp Stokholmu un citām lielām pilsētām). (Sk. 1. tabulu.11)
Pasažieru pārvadājumu tirgus konkurences pamatmodelis ir konkurence "par sliežu ceļu". Kad piedāvājumu konkursā ir iegūts līgums, uzvarējušais uzņēmums uz līguma laiku kļūst par šo pakalpojumu vienīgo sniedzēju. Pašreizējā publiskā iepirkuma modelī ir apvienoti "skaistumkonkursa" un "apgrieztās" slēgtās izsoles (kurā uzvar pretendents ar viszemāko piedāvājumu) elementi. Piedāvājuma cena ir nemainīgi nozīmīga, taču parasti pretendentam ir jāatbilst arī citiem kritērijiem, pierādot, ka tas atbilst kompetences standartiem un ir gatavs risināt kvalitātes problēmas. Šajā struktūrā tiek izmantoti divi galvenie līguma modeļi; modeļa izvēli pamatā nosaka tas, vai pakalpojumus piedāvājumu konkursā piešķir reģionālās ASTP vai valsts iestāde Rikstrafiken.
ASTP iepirktie reģionālie pakalpojumi
ASTP nodrošināto pakalpojumu iepirkšanai parasti tiek izmantoti bruto izmaksu līgumi. Pārvadātāji piedāvā viszemāko subsīdiju apjomu pakalpojumu sniegšanas izmaksu (tostarp peļņas) segšanai. ASTP atbild par pakalpojumu plānošanu un mārketingu, kā arī parasti nosaka biļešu cenas un saņem visus ieņēmumus no biļešu pārdošanas līguma periodā. Dažkārt daļu šo ieņēmumu darbības veicināšanai saņem pārvadātājs. Pretējā gadījumā tiek iekasēti līgumsodi par aizkavēšanos u. tml. Līgumu termiņi ir 3–5 gadi, taču parasti līgumā ir ietverts nosacījums, kas pozitīvas sadarbības gadījumā ļauj termiņu pagarināt par 1–3 gadiem.
1. tabula. Zviedrijas dzelzceļa sektora regulatīvā struktūra 1988. gadā un 2005. gadā
	Tirgus daļa
	1988
	2005

	Pasažieru pārvadājumi

	Reģionālie (neienesīgie)
	SJ ir monopols, un tas saņem subsīdijas
	Pakalpojumu iepirkšana ar piedāvājumu konkursu starpniecību (konkurence par sliežu ceļu)

	Starpreģionu (neienesīgie)
	SJ ir monopols, un tas saņem subsīdijas
	Pakalpojumu iepirkšana ar piedāvājumu konkursu starpniecību (konkurence par sliežu ceļu)

	Starpreģionu (ienesīgie)
	SJ ir monopols
	SJ ir monopols

	Kravas pārvadājumi
	SJ ir monopols
	Atvērtā piekļuve visām līnijām (konkurence par sliežu ceļu)


Agrāk (1989–1990), kad decentralizētos dzelzceļa pakalpojumus pārvaldīja ASTP, tikai dažas ASTP līguma noslēgšanai ar dzelzceļa pārvadātāju izmantoja piedāvājumu konkursus. Šie piedāvājumu konkursi turklāt neatbilda nekādām stingrām prasībām par iepirkumu, vismaz salīdzinājumā ar Eiropas Kopienas vēlāk pieņemtajām direktīvām. Dažas ASTP vienkārši izvēlējās noslēgt ilgtermiņa līgumu ar SJ, vispār atsakoties no piedāvājumu konkursu rīkošanas. Lai arī lielāko daļu agrāko līgumu ir nomainījuši jauni līgumi, kas piešķirti piedāvājumu konkursos, dažas reģionālās līnijas joprojām nav šādos konkursos piedāvātas.
Dažādo ASTP atšķirīgo pieeju un līgumu termiņu dēļ vairāku gadu laikā rīkoti tikai daži reģionālo pasažieru dzelzceļa pakalpojumu piedāvājumu konkursi, ierobežojot faktiskajai konkurencei pieejamo tirgu. Nākamās nodaļas 3. tabulā ir apskats par ASTP līniju piedāvājumu konkursiem un atkārtotiem konkursiem kopš to ieviešanas 1989. gadā.
Valsts iepirktie starpreģionu pakalpojumi
Otrs līguma veids ir neto izmaksu līgums, ko starpreģionu pakalpojumu nodrošināšanai parasti izmanto Rikstrafiken. Pirms piedāvājuma iesniegšanas uzņēmumam jāparedz gan izmaksas, gan ieņēmumi no biļetēm līguma periodā (pretendentam jāuzņemas vairāk riska nekā bruto izmaksu līgumu gadījumā), piedāvājot mazāko subsīdiju apjomu, kas nepieciešams deficīta segšanai. Līguma periodā pārvadātājs pārdod biļetes un iekasē biļešu maksu, un tam kopumā ir lielākas iespējas ietekmēt pakalpojumus nekā tad, ja noslēgts bruto izmaksu līgums. Tomēr jāievēro līgumā noteiktie cenu līmeņi, minimālais pakalpojumu apjoms un kvalitātes prasības. Šiem parametriem ir liela nozīme arī pretendentu novērtēšanā piedāvājumu konkursa gaitā. Ja tiek izmantoti vairāki novērtēšanas kritēriji, tiem tiek piešķirti iepriekš noteikti nozīmīguma svari, lai pretendents varētu aprēķināt sava piedāvājuma kopējo piemērotību (agrāk Rikstrafiken tā nerīkojās). Līguma termiņš šobrīd ir 5 gadi.
Pirms Rikstrafiken izveides 1999. gadā valsts piedāvājumu konkursus rīkoja īpašs līgumu slēdzējs, bet vēlāk tā sauktā "iepirkuma delegācija". Šie "pārstāvji" bija dažas personas ar visai ierobežotām pilnvarām. Piedāvājumu konkursi parasti tika rīkoti ik gadu, un līguma termiņš varēja nebūt garāks par 1 gadu. Te atspoguļojās valsts nespēja uzņemties ilgtermiņa saistības subsidēto pakalpojumu nodrošināšanai. Līgumus ar garāku termiņu (līdz 5 gadiem) bija iespējams noslēgt, ja līdz ar to samazinātos valsts izmaksas vai tiktu uzlabota pasažieru pakalpojumu kvalitāte. Pēc sākotnējiem piedāvājumiem parasti sākās visai ilgs konkursa rīkotāju un pretendentu pārrunu process.
 90. gados SJ bija jānodrošina potenciālajiem konkurentiem resursi, piemēram, ritošais sastāvs un piekļuve stacijām un termināļu ēkām, nosakot samaksu, kas bija līdzvērtīga uzņēmuma iekšējām cenām (starp nodaļām). Praksē konkursu rīkotājam bija grūti ar SJ vienoties par šīm cenām, tādēļ iesniegt pilnīgus un konkurētspējīgus piedāvājumus bija problemātiski. Arvien vairāk funkcijām un resursiem no SJ pārejot Banverket un citām organizācijām, caurredzamība pamazām kļuva labāka.
Rikstrafiken tika izveidota "no nulles", un tikai daļai personāla bija piedāvājumu konkursu rīkošanas pieredze. Tādējādi iestādei nācās pagarināt vairākus līgumus, nerīkojot īstus piedāvājumu konkursus, kā arī noslēgt vairākus līgumus ar ārkārtīgi īsiem termiņiem, pirms tā spēja sarīkot tādus konkursus kā šobrīd. Tās priekšteči piedāvājumu konkursos faktiski piešķīra tikai dzelzceļa pakalpojumus, taču jaunā iestāde arvien vairāk iesaistījās iekšzemes lidsabiedrību pakalpojumu iepirkšanā. Dažas ASTP pārvaldītās līnijas tika iekļautas Rikstrafiken piedāvājumu konkursos, lai uzlabotu reģionālo un starpreģionu pakalpojumu saskaņotību. Nākamās nodaļas 3. tabulā sniegts pārskats par dzelzceļa līnijām, par kuru iepirkšanu atbild Rikstrafiken.
Ienākšana tirgū un pretendentu skaita izmaiņas laika gaitā
Tiklīdz reģionālo pasažieru dzelzceļa pārvadājumu līniju jomā 1989. gadā tika ieviesti piedāvājumu konkursi, Jenšēpingas apgabala un tā apkārtnes pakalpojumu tirgū 1990. gadā ienāca BK Tåg. Vairākus gadus tas bija vienīgais jaunais tirgus dalībnieks un vienīgais īstais SJ konkurents. Tikai 1995. gadā šajā tirgus sektorā ienāca vēl kāds neliels pārvadātājs. Starpreģionu pakalpojumu tirgū, lai arī tajā pakalpojumi jau no 1992. gada tika piešķirti piedāvājumu konkursos, pavērsiena punkts pārvadātāju konkurencē pienāca tikai 2000. gadā. Kā jau minēts iepriekš, piedāvājumu konkursi bija saistīti ar nopietnām pārrunām, un, parādoties konkurencei, SJ mēdza šā procesa laikā samazināt savu piedāvājumu, lai liegtu citiem pārvadātājiem iespēju ienākt tirgū. Pavērsiena punkts pienāca, kad SJ vairs nebija atbildīga par dažām parastajām dzelzceļa funkcijām un kad konkursa rīkotājs un valdība bija izveidojuši pienācīgu transportlīdzekļu cenu sarakstu (sk. 2. tabulu).
Aplūkojot aktīvo pretendentu skaita izmaiņas laika gaitā, varam konstatēt ne vien jaunpienācējus tirgū, bet arī iegūt informāciju par Zviedrijas pasažieru dzelzceļa piedāvājumu konkursu faktisko konkurenci. Lai arī tā nav pilnīga, šāds pārskatu sniegts 3. tabulā — tajā attēlots 91 konkurss no 1989. līdz 2005. gadam, nošķirot reģionālo ASTP rīkotos piedāvājumu konkursus un valsts rīkotos starpreģionu līniju konkursus. Kopumā jāatzīmē, ka pretendentu skaits (ar dažiem izņēmumiem) ir visai neliels; parasti katrā piedāvājumu konkursā piedalījušies tikai 2–3 pretendenti. Vidēji ASTP piedāvājumu konkursos piedalījies lielāks skaits pretendentu (2–3) nekā valsts konkursos (1–2). Dažos gados pretendentu skaits visbiežāk nepārsniedz vienu (parasti SJ), kas liecina par nepietiekamu konkurenci. Sešos no 37 ASTP rīkotajiem piedāvājumu konkursiem iesniegts tikai viens piedāvājums, savukārt valsts konkursos šāda situācija radusies 26 no 56 gadījumiem. 3. tabulas dati attēloti arī biežuma diagrammā (2. attēls).
2. tabula. Jauno uzņēmumu ienākšana tirgū, piedaloties piedāvājumu konkursos: laika skala
	Gads
	ASTP iepirktie pasažieru pārvadājumu pakalpojumi
	Valsts iepirktie pasažieru pārvadājumu pakalpojumi

	1990
	BK Tåg1
	

	1995
	Sydtåg2
	

	1998
	Linjebuss/Connex
	

	
	BSM Järnväg3
	

	1999
	
	A-Train (Arlanda Express)4

	2000
	Citypendeln5
	Sydvästen6

	
	Tågkompaniet
	Tågkompaniet

	
	
	BSM Järnväg3

	2003
	Roslagståg7
	Connex

	
	
	BK Tåg1

	2006
	Stockholmståg8 
	

	2007
	Arriva9
	


1 Bankrots 2005. gadā. Pasažieru pakalpojumu sniegšanu pārņēma Merresor un SJ.
2 Bankrots 1997. gadā. Pasažieru pakalpojumu sniegšanu pārņēma BK Tåg.
3 BSM Järnväg 2000. gadā pārņēma BK Tåg.
4 Ienāca tirgū ar Ārlandas lidostas savienojuma IĪN piedāvājumu konkursa (1993–1994) starpniecību.
5 Via GTI (tagad — Keolis), Go–Ahead (izstājās 2000. gada maijā) un BK Tåg (izstājās 2003. gada janvārī) kopuzņēmums. Tirgus pamešana gaidāma 2006. gada jūnijā pēc zaudējuma piedāvājumu konkursā.
6 BK Tåg, Via GTI un Go–Ahead kopuzņēmums. Sydvästen bankrotēja 2000. gada aprīlī. Pakalpojumu sniegšanu pārņēma SJ (Linx).
7 Tågkompaniet un "Dānijas dzelzceļa" (DSB) kopuzņēmums.
8 SJ un Tågkompaniet kopuzņēmums. Ienākšana tirgū paredzēta 2006. gada jūnijā.
9 Ienākšana tirgū gaidāma 2007. gada jūnijā.
Subsīdiju izmaiņas
Ir visai maz datu par subsīdiju samazinājumu ASTP rīkoto piedāvājumu konkursu ietekmē — daļēji tāpēc, ka subsīdiju līmeņu salīdzināšana dažādos apstākļos ir problemātiska. Šobrīd pieejamie piemēri ir uzskaitīti 4. tabulā. Subsīdiju samazinājums pirmajā piedāvājumu konkursu posmā parasti sasniedza aptuveni 20 %. Valsts iepirkto pakalpojumu gadījumā būtiskas subsīdijas tika panāktas divos pirmajos piedāvājumu konkursu gados, lai arī tirgū faktiski neparādījās jauni dalībnieki. Pēc tam nāca piedāvājumu konkursu posms, kas netieši liecināja par subsīdiju stabilizēšanos. Kad šajos piedāvājumu konkursos 1999. gadā beidzot izdevās uzvarēt vairākiem jauniem uzņēmumiem, tika panākts vēl lielāks subsīdiju samazinājums (28 %).
Novatoriski risinājumi un uzlabotas pieejas
Zviedrijas dzelzceļa sistēmas regulējuma reformas pavadījuši dažādi novatoriski risinājumi — jauni un/vai labāki vilcieni, jauni darbaspēka organizēšanas veidi un jauni dzelzceļa pakalpojumu organizēšanas veidi. Dažos gadījumos novatoriskie risinājumi un uzlabotās pieejas ir bijušas tieši saistītas ar piedāvājumu konkursu ieviešanu un jaunu dalībnieku ienākšanu tirgū, savukārt citi jauninājumi, iespējams, būtu ieviesti arī tāpat.
3. tabula. Katra piedāvājumu konkursa piedāvājumu skaita laika skala
	Piedāvājumu konkursa gads

	Līnija
	89
	90
	91
	92
	93
	94
	95
	96
	97
	98
	99
	00
	01
	02
	03
	04
	05

	Līnijas, kuru pakalpojumus iepērk ASTP

	Lidingöbanan
	
	
	
	4
	
	
	
	1
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Saltsjöbanan
	
	
	
	4
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Nockebybanan
	
	
	
	4
	
	
	
	
	
	5
	
	
	
	
	
	
	

	Roslagsbanan
	
	
	
	
	
	
	
	
	4
	
	
	
	
	2
	
	
	

	T-bana blå (metro)
	
	
	
	
	3
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	T-bana röd (metro)
	
	
	
	
	
	2
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	T-bana grön (metro)
	
	
	
	
	
	
	1
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Pendeltågen (piepilsētas vilcieni)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	4
	
	
	
	
	
	
	6

	Upptåget
	
	
	1
	
	
	
	
	
	
	
	4
	
	
	
	
	
	3

	Länstågen Småland
	3
	
	
	
	2
	
	
	
	3
	
	
	
	2
	
	
	
	

	Neše–Jenšēpinga
	
	
	2
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Neše–Trānosa
	
	
	
	
	
	
	2
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Österlenaren
	
	
	
	
	
	
	2
	
	
	1
	
	
	
	
	
	
	

	Malme–Īstade
	2
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Pågatågen (piepilsētas vilcieni)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	5

	Bohusbanan
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	2
	
	

	Viskadalsbanan
	2
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Kinnekullebanan
	
	
	
	
	2
	
	
	
	
	
	2
	
	
	3
	
	
	

	Västerdalsbanan
	
	
	2
	
	
	2
	
	4
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Ludvīka–Fāgešta–Āvesta
	
	
	
	
	
	
	
	
	1
	
	
	
	
	
	
	
	

	Tåg i Bergslagen
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	1
	
	
	
	
	3

	X-tåget
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	3
	
	
	
	
	
	

	Piedāvājumu konkursu skaits
	3
	0
	3
	3
	3
	2
	3
	2
	3
	3
	3
	1
	1
	2
	1
	0
	4

	Vidējais piedāvājumu skaits
	2,3
	
	1,7
	4,0
	2,3
	2,0
	1,7
	2,5
	2,7
	3,3
	3,0
	1,0
	2,0
	2,5
	2,0
	
	4,3

	Līnijas, kuru pakalpojumus iepērk valsts

	Vättertåg
	
	
	
	2
	2
	
	
	
	1
	
	2
	2
	
	
	
	
	

	Västtåg
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	2
	
	
	
	

	Kust-till-Kust
	
	
	
	2
	2
	
	
	
	1
	
	1
	1
	1
	
	
	
	

	Mūra–Borlenge
	
	
	
	3
	
	
	
	
	2
	
	
	
	
	
	
	
	

	Bergslagen
	
	
	
	1
	
	
	
	
	2
	
	1
	
	
	
	
	
	

	Vesterosa–Eskilstūna–Katrineholma
	
	
	
	1
	2
	
	
	
	
	
	1
	
	
	
	
	
	

	Estešunda–Stūrliena
	
	
	
	1
	2
	1
	3
	
	2
	1
	1
	
	
	2
	
	
	

	Norrlandstågen
	
	
	
	1
	1
	2
	2
	
	1
	1
	2
	1
	2
	2
	
	
	

	Mittlinjen
	
	
	
	
	
	
	3
	
	2
	2
	2
	1
	2
	
	
	
	

	Udevalla–Herjunga–Vesterosa
	
	
	
	1
	1
	
	
	
	1
	
	1
	1
	
	
	
	
	

	Kārlstade–Gēteborga
	
	
	
	
	
	
	
	
	2
	1
	1
	
	
	
	
	
	

	Västkustbanan
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	3
	
	
	
	
	
	

	Stångådals-och Tjustbanan
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	3
	
	
	

	Piedāvājumu konkursu skaits
	0
	0
	0
	8
	6
	2
	3
	0
	9
	4
	10
	5
	4
	3
	0
	0
	0

	Vidējais piedāvājumu skaits
	
	
	
	1,5
	1,7
	1,5
	2,7
	
	1,6
	1,3
	1,5
	1,2
	1,8
	2,3
	
	
	

	Piedāvājumu konkursu skaits (kopā)
	3
	0
	3
	11
	9
	4
	6
	2
	12
	7
	13
	6
	5
	5
	1
	0
	4

	Vidējais piedāvājumu skaits (kopā)
	2,3
	
	1,7
	2,2
	1,9
	1,8
	2,2
	2,5
	1,8
	2,1
	1,9
	1,2
	1,8
	2,4
	2,0
	
	4,3


	2. attēls. Atšķirīgā pretendentu skaita biežuma salīdzinājums: laika skala
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Avots: informācija presei un papildu informācija no ASTP, Rikstrafiken un dzelzceļa pārvadātājiem.
	4 piedāvājumi vai vairāk

	3 piedāvājumi

	2 piedāvājumi

	1 piedāvājums

	Biežums (%)

	Gads


BK Tåg pēc ienākšanas tirgū 1990. gadā aktīvi veica dzelzceļam specifiskā vagonu aprīkojuma aizstāšanu ar standartizētām autobusu daļām. Iespējams, visbūtiskākā pārmaiņa bija pāreja uz autobusu dzinējiem, kas bija piemērotāki Zviedrijas klimatam un videi draudzīgāki, turklāt ar mazākām ekspluatācijas un uzturēšanas izmaksām. BK Tåg ieviesa arī jaunu praksi un darba apstākļus, nododot vadītāju pārziņā ne vien vilciena vadīšanu, bet arī degvielas uzpildi un tīrīšanu. Šīs izmaiņas var šķist nelielas, taču SJ pārvaldībā to ieviešana tomēr tika uzskatīta par neiespējamu. BK Tåg bija vieglāk ieviest jaunos darba apstākļus — daļēji tāpēc, ka uzņēmums baudīja lielu brīvību, darbības sākumā izvēloties darbiniekus. SJ vēlāk vairākos aspektos ir izdevies sekot labajam piemēram.
Novatorisku risinājumu jomā no jaunajiem tirgus dalībniekiem īpaši jāpiemin Tågkompaniet. 2000. gadā, pārņemot Zviedrijas ziemeļdaļas nakts vilcienu pakalpojumus, uzņēmums veica daļēju papildu izmaksu struktūras reorganizāciju, nododot ārpakalpojumu sniedzējiem visus pakalpojumus, kuru sniegšanu nebija nepieciešams paturēt uzņēmumā. Uzņēmums turklāt izmantoja novatorisku pieeju biļešu cenu noteikšanā un savas grāmatvedības sistēmas izstrādē.
Atbildības decentralizēšana, nododot reģionālās pasažieru dzelzceļa līnijas tām pašām iestādēm, kas ir atbildīgas par sabiedrisko autobusu pakalpojumu nodrošināšanu, šķiet, uzlabojusi reģionālo dzelzceļa pakalpojumu saskaņotību ar autobusu pakalpojumiem. Tas līdztekus daudzu ASTP augstajam ambīciju līmenim reģionālo dzelzceļa pakalpojumu izstrādē, iespējams, būtiski ietekmēja pasažieru transporta pozitīvo attīstību.
4. tabula. Subsīdiju izmaiņas piedāvājumu konkursu ietekmē (piemēri)
	Līnijas, kuru pakalpojumus iepērk ASTP
	Piedāvājumu konkursa Nr.
	Gads
	Subsīdiju izmaiņas

	Jenšēpingas apgabala tīkls u. c.
	1
	1989
	– 21 %

	
	2
	1993
	– 25 %

	
	3
	1997
	Neliels palielinājums

	Īstade–Simrishamna
	1
	1995
	– 18 %

	
	2
	1998
	– 10 %

	Herjunga–Halsberja
	1
	1994
	– 10 %

	
	2
	1999
	– 3 %

	
	3
	2002
	Neliels palielinājums

	Borlenge–Mālunga
	1
	1991
	Nav datu

	
	2
	1994
	– 20 %

	
	3
	1996
	Nelielas izmaiņas

	Upsāla–Tīerpa
	1
	1991
	Nav datu

	
	2
	1999
	– 20 %

	Stokholma, piepilsētas vilcieni
	1
	1998
	– 32 %

	
	2
	2005
	+10 %

	Līnijas, kuru pakalpojumus iepērk valsts (starpreģionu līnijas)
	Piedāvājumu konkursa Nr.
	Gads
	Subsīdiju izmaiņas

	Visas līnijas
	1–2
	1992–1993
	– 21 %

	
	3–6
	1994–1998
	Bez palielinājuma

	
	7
	1999
	– 28 %

	Ziemeļdaļas vilcieni
	7
	1999
	– 20 %

	
	10
	2002
	– 42 %


Pēdējo desmit gadu laikā ieviesti pieci jauni pasažieru vilcienu veidi – Ēresundas vilciens, Regina, Arlandas vilciens, X40 un X60. Visbūtiskākie Ēresunda tilta vilcienu jauninājumi bija dažādas vilciena signālierīces, spēja darboties ar Dānijas un Zviedrijas tīklu strāvu, kā arī tiešā iekāpšana vienā ritošā sastāva vagonā. Reģionālā vilciena Regina raksturīgākā iezīme ir piecas sēdvietas rindā. Jaunais Stokholmas–Arlandas lidostas savienojuma vilciens (Arlanda Express) piedāvā tiešo iekāpšanu visos vagonos no standarta platformas, un tā maksimālais ātrums pārsniedz 200 km/h. Vilciena projektēšanas laikā 90. gadu vidū pēc IĪN piedāvājumu konkursa 1994. gadā šis funkciju apvienojums bija kas pilnīgi jauns. X40 ir ātrs Mēlardalenas reģionam paredzēts divstāvu vilciens, kas sāka kursēt 2005. gadā. Šajā vilcienā ieviestais jauninājums ir divstāvu konfigurācija. X60 ir jaunais Stokholmas piepilsētas satiksmei paredzētais vilciens. Tā visspilgtākā iezīme — starp vagoniem nav sadalošo sienu un durvju. Tāpat kā Arlanda Express tajā ir tiešā iekāpšana visos vagonos.
Līdz ar SJ pārveidošanu par valsts uzņēmumu un atsevišķa uzturēšanas uzņēmuma Euromaint izveidi kļuva skaidrs, ka vienotajā uzņēmumā ir kavējusies vilcienu, īpaši X2 vilcienu uzturēšana un drošības pārbaudes. Jaunā kārtība, izveidojot atsevišķus uzņēmumus, atviegloja šo drošības problēmu ātru atrisināšanu, pirms bija noticis kāds nelaimes negadījums.
Dažādas problēmas
Lai arī Zviedrijas dzelzceļa reformām un piedāvājumu konkursu sistēmas ieviešanai ir dažādas pozitīvas sekas, jāņem vērā vairākas problēmas, īpaši attiecībā uz nākotni.
Nepietiekams piedāvājumu skaits
Kā jau minēts, piedāvājumu konkursos piedalās visai ierobežots skaits uzņēmumu. Lai nodrošinātu piedāvājumu konkursu sistēmas funkcionēšanu un konkurenci, nepieciešami vismaz trīs pretendenti. Līdz šim Zviedrijas piedāvājumu konkursos nereti piedalījušies tikai divi pretendenti vai pat mazāk. Turklāt tādi uzņēmumi kā SJ un Tågkompaniet sākuši piedalīties piedāvājumu konkursos kopā (piemēram, nesen notikušajā Stokholmas piepilsētas dzelzceļa satiksmes otrajā piedāvājumu konkursā). 2005. gadā vidējais pretendentu skaits palielinājās. Joprojām nav skaidrs, vai šis notikums iezīmē jaunu tendenci, ņemot vērā to, ka vairākumā šo piedāvājumu konkursu tika izsolīti lieli tīkli, un tiek uzskatīts, ka šādi tīkli piesaista vairāk starptautisku pretendentu nekā citi piedāvājumu konkursi.
Augsti un zemi piedāvājumi un līgumu neizpilde
Pastāvīga problēma ir līgumu neizpilde. Visos šajos gadījumos cietēji ir pasažieri — rodas pakalpojumu traucējumi, tiek samazināts reisu skaits vai vilcienu reisi tiek aizstāti ar autobusu reisiem. Pakalpojumu traucējumi, piemēram, radās, kad Sydvästen 2000. gada aprīlī bankrotēja, uzvarējis konkursā par rietumkrasta līniju ar piedāvājumu, kurā neprasīja subsīdijas. Citypendeln 2000. gada sākumā radās smagas problēmas, pārņemot no SJ Stokholmas piepilsētas pakalpojumus. 2005. gada janvārī Connex pēc pārrunām ar Rikstrafiken atcēla vairāku vilcienu reisus uz Zviedrijas ziemeļdaļu. Šai reisu skaita samazināšanai bija divi iemesli. Connex radās zaudējumi pārāk optimistiska piedāvājuma dēļ (tika paredzēts subsīdiju samazinājums par 42 %), un Rikstrafiken bija jāsamazina subsīdijas pēc vairākiem ārkārtīgi dārgiem aviolīniju pasažieru pakalpojumu piedāvājumu konkursiem.12 Kopumā tika atcelts viens no trim ikdienas vilcieniem, un lielas Zviedrijas vidienes daļas iedzīvotāji zaudēja tiešos reisus uz Zviedrijas ziemeļdaļu. Problēmas radās arī pēc BK Tåg bankrota 2005. gada martā. Austrumsmolandes starpreģionu tīkls tika pārveidots, un viena dzelzceļa līnija tika aizstāta ar autobusu reisiem.
Gan lieli, gan mazi uzņēmumi iesnieguši nepamatoti zemus piedāvājumus, kas tiem radījuši ekonomiskas problēmas. Zemu un pat agresīvu piedāvājumu iesniegšanas iemesli sīkāk raksturoti kādā no iepriekšējiem rakstiem.13 Esam ievērojuši arī to, ka dažkārt piedāvājumi ir neizskaidrojami augsti — pat divas trīs reizes augstāki par uzvarētāja piedāvājumu. Piedāvājumu atšķirību pārskats (piedāvājumu konkursos, kuros piedalās vismaz divi pretendenti) atrodams 3. attēlā. Provizoriskie rezultāti liecina, ka Zviedrijas piedāvājumu konkursos ārkārtīgi augstus vai ļoti zemus piedāvājumus lielākoties iesniedz lieli, nevis mazi uzņēmumi.14 No sociāli ekonomiskā viedokļa uzvara ar augstu piedāvājumu radītu daudz lielākus ekonomiskos zaudējumus nekā uzvara ar zemu piedāvājumu. Ja uzvar pretendents ar augstu piedāvājumu, ekonomiskie resursi tiek tieši nodoti uzvarējušajam uzņēmumam. Zema piedāvājuma gadījumā lielākos zaudējumus cieš uzvarējušais uzņēmums, savukārt pasažieri un sabiedrība kopumā cieš, ja līgums netiek izpildīts vai tiek izpildīts nepienācīgi. Lai arī izredzes piedāvājumu konkursā uzvarēt ar ļoti augstu piedāvājumu ir mazas, piedāvājumi tomēr var ietekmēt citu piedāvājumu novērtēšanu, jo tie parasti tiek savstarpēji salīdzināti.15 Tādējādi to uzņēmumi var izmantot šo īpatnību statēģiskos nolūkos. Rikstrafiken ir atzinusi, ka tā varētu būt potenciāla problēma nākamajos piedāvājumu konkursos.16
Principā uzņēmums var atbrīvoties no līguma, kas rada zaudējumus, tikai to laužot vai bankrotējot. Zviedrijā tā nepārprotami noticis divreiz — Sydvästen 2000. gadā un BK Tåg 2005. gadā. SJ mēģināja atbrīvoties no kāda Berjslāgenas līguma, kas nesa zaudējumus, tomēr tam nācās to pildīt visu līguma laiku. SJ, iesniedzis vairākus pārmērīgi optimistiskus piedāvājums, 2002.–2003. gadā nonāca tuvu bankrotam, no kura to būtībā izglāba valsts piešķirtais papildu kapitāls.
SJ monopolstāvokļa izmantošana
SJ pirmos desmit gadus pēc piedāvājumu konkursu ieviešanas 1989. gadā izdevās paturēt vairāk nekā 90 % pasažieru dzelzceļa pārvadājumu tirgus. 1998.–1999. gada piedāvājumu konkursos (kas stājās spēkā 2000. gada janvārī) uzņēmums zaudēja divus nozīmīgus līgumus — par Stokholmas piepilsētas dzelzceļa satiksmes pakalpojumiem un nakts vilcieniem uz Zviedrijas ziemeļdaļu. SJ ir atkārtoti mēģinājis paturēt savu tirgus daļu, izmantojot agresīvu stratēģiju. 2000. gadā SJ tika piespriesta soda nauda, un tas, zaudējis tiesas procesu pret Zviedrijas Konkurences uzraudzības iestādi, samaksāja BK Tåg ievērojamu kompensāciju par tam radītajiem zaudējumiem. Tiesas procesa pamatā bija 1993. gada piedāvājumu konkurss par reģionālo dzelzceļa pakalpojumu sniegšanu Jenšēpingas un Hallandes apgabalā (Zviedrijas dienviddaļā); šajā piedāvājumu konkursā uzvarēja SJ, kas konkurēja ar tābrīža pārvaldītāju — BK Tåg. Tiesa atzina SJ par vainīgu savas dominējošās pozīcijas ļaunprātīgā izmantošanā, nosakot saviem pakalpojumiem pārāk zemu cenu.17 Tiesa pievērsa īpašu uzmanību šādu cenu noteikšanas nolūkam, kā arī cenu un izmaksu attiecībai. Tā lēma, ka SJ rīcība tā apdraud nākotnes konkurenci, ka SJ vēlāk spētu atgūt tam šā piedāvājuma dēļ radušos zaudējumus. Cits stratēģiskas rīcības piemērs ir SJ nevēlēšanās saskaņot savu biļešu pasūtīšanas sistēmu ar citu pārvadātāju pakalpojumu grafikiem un biļetēm. Šī rīcība ir sagādājusi problēmas pasažieriem, kas vēlas iegādāties tiešās satiksmes biļeti līdz brauciena galamērķim, ja dzelzceļa pakalpojumus nodrošina daļēji SJ, bet daļēji — cits pārvadātājs. Trešais piemērs: kad BK Tåg 2002. gadā uzvarēja piedāvājumu konkursā par Stångådalsbanan, SJ mainīja savu reisu grafiku tā, ka BK Tåg nodrošināto starpreģionu reisu savienojumi ar pārējo starpreģionu tīklu bija sliktāki nekā tad, kad šos reisus nodrošināja SJ. Visbeidzot, SJ ir stratēģiski izmantojis savas ekskluzīvās tiesības ietekmēt, kuras starpreģionu līnijas tiek piešķirtas piedāvājumu konkursos, apgalvojot, ka līnijas, kurām pēc iepriekšēja atzinuma būtu vajadzīgas subsīdijas (tātad tās būtu jāpiedāvā piedāvājumu konkursos), atkal komerciāli var pārvaldīt SJ. Tas bija viens no iemesliem, kāpēc Sydvästen 2000. gadā pameta rietumkrasta līniju.
Dažādu iemeslu dēļ pastāv risks, ka šobrīd pasažieru pakalpojumu sniegšanā tiek kavēta novatoriska attīstība un ritošā sastāva efektīva izmantošana. SJ — tagad ASJ uzņēmējdarbības administrācija joprojām kontrolē lielāko daļu starpreģionu līniju ritošā sastāva. Uz ritošo sastāvu attiecas sen noslēgti ilgtermiņa nomas līgumi. Rikstrafiken šobrīd ir spiests nomāt ritošo sastāvu izmantošanai starpreģionu līnijās, kas tiek izsolītas piedāvājumu konkursos, — pat tad, ja pārvadātāji to neizmanto.
Pēdējo gadu laikā valsts ASTP ir piešķīrusi lielas dotācijas jauna ritošā sastāva iegādei. Lai arī tas ir pozitīvi, tomēr tas var ierobežot pašreizējā ritošā sastāva atjaunošanai un modernizācijai izlietoto līdzekļu apjomu, lai arī šis ritošais sastāvs nākamajos gados varētu būt ļoti noderīgs.
Komerciālo un subsidēto pakalpojumu salīdzinājums
Būtiska Zviedrijas dzelzceļa sektora regulējuma reformu daļa ir ASTP satiksmes tiesību paplašināšana, kas ļauj novērst līniju slēgšanu un nodrošināt jaunus satiksmes risinājumus. Taču šā brīža tendence saskaņot vairāku ASTP pakalpojumus un sniegt subsidētus sabiedriskos dzelzceļa pakalpojumus arvien lielākās teritorijās galu galā var kavēt alternatīvu komerciālo pakalpojumu attīstību un neregulēta tirgus ieviešanu, kā paredz trešā dzelzceļa direktīvu pakotne.
Pastāv arī risks, ka nesenie ieguldījumi jaunās līnijās noved tikai pie dārgas subsidētā tīkla paplašināšanas. Liela mēroga infrastruktūras projektu, piemēram, jaunā Botnia Link projekta, īstenošana ir sākta, lai arī nav garantiju, ka kāds pasažieru dzelzceļa pārvadātājs vispār spēs un vēlēsies šajās jaunajās līnijās nodrošināt komerciālus pakalpojumus.
	3. attēls. Piedāvājumu atšķirību pārskats Zviedrijas pasažieru dzelzceļa pārvadājumu piedāvājumu konkursos (salīdzinājumā ar piedāvājumu vidējo vērtību)
1992–2003
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Avots: informācija presei un papildu informācija no ASTP, Rikstrafiken un dzelzceļa pārvadātājiem.
	Piedāvājuma cena (indekss, vidējā vērtība=100)

	4. zemākais piedāvājums

	3. zemākais piedāvājums

	2. zemākais piedāvājums

	Zemākais piedāvājums

	Piedāvājumu vidējā vērtība (=100)

	Lidingöbanan

	T–bana röd

	Pendeltågen

	Länstågen 2

	Länstågen 3

	Nässjö–Tranås

	Österlenaren

	Bohusbanan

	Kinnekullebanan 2

	Kinnekullebanan 3

	Västerdalsbanan 2

	Västerdalsbanan 3

	Vättertåg 1

	Vättertåg 2

	Kust–till–Kust

	Kust–till–kust 2

	Mora Borlänge 1

	Mora Borlänge 2

	Bergslagen 2

	Västerås–Katrineholm 2

	Norrlandstågen 4 u. c.

	Norrlandstågen 7

	Norrlandstågen 10

	Sundsvall–Östersund 1

	Sundsvall–Östersund 3

	Sundsvall–Östersund 6

	Stångådalsbanan u. c.


Neatkarīgi no tā, vai un kad tiks atceltas SJ ekskluzīvās tiesības sniegt komerciālus pakalpojumus, jāapspriež turpmākās attiecības starp komerciālajām un subsidētajām līnijām un tas, kurām būtu dodama priekšroka. Līdzīga problēma atklājusies iekšzemes aviolīniju pakalpojumu jomā. Rikstrafiken ir sarīkojis vairākus piedāvājumu konkursus, lai nodrošinātu aviolīniju pakalpojumus Zviedrijas ziemeļdaļā. Nesen kāds uzņēmums, kas šādā piedāvājumu konkursā neuzvarēja, nolēma izveidot konkurējošu komerclīniju ar identisku maršrutu. Tika lemts, ka šai līnijai dodama priekšroka, un tādējādi tika aizkavēta uzvarējušā uzņēmuma pakalpojumu sniegšana. Tikai sešas nedēļas vēlāk komerciālo pakalpojumu sniegšana tika pārtraukta, un Rikstrafiken nācās pilnīgi neplānoti rīkot jaunu piedāvājumu konkursu.18
Citi Zviedrijas dzelzceļa attīstības aspekti
Regulējuma reformas un pasažieru dzelzceļa pakalpojumu piedāvājumu konkursa ieviešana Zviedrijas dzelzceļa nozarē norit vienā laikā ar citām būtiskām nozares tendencēm, kuras īsumā šeit aplūkosim.
Pirmkārt, pēdējo 15 gadu laikā ieguldījumiem jaunā un atjaunotajā infrastruktūrā bijusi tendence palielināties — tas nešķita iespējams pirms darbības un dzelzceļa infrastruktūras vertikāla nošķīruma. Valsts, kura 1990. gadā infrastruktūrā ieguldīja aptuveni 1 miljardu Zviedrijas kronu gadā, 90. gadu sākuma recesijas laikā ik gadu ieguldīja aptuveni 3 miljardus Zviedrijas kronu, un nākamajos gados, šķiet, plāno investēt aptuveni 10 miljardu Zviedrijas kronu gadā.
Aplūkojot pasažieru dzelzceļa pārvadājumu attīstību kopš 1995. gada, ir skaidri redzams, ka neviena cita transporta nozare nav piedzīvojusi straujāku pasažierkilometru skaita pieaugumu (sk. 5. tabulu). Šā 32 % pieauguma īpaši būtiski palielinājies vietējās satiksmes transporta apjoms (vairāk nekā par 70 %), savukārt tālsatiksmes (vairāk nekā 100 km) transporta apjoms pieaudzis par 15 % (sk. arī 4. attēlu).
5. tabula. Dažādu transporta veidu attīstība no 1995. līdz 2004. gadam
	Transporta veids
	Pasažieru transports 2004. gadā (miljardos pasažierkilometru)
	Izmaiņas kopš 1995. gada
	2004. gada daļa
	Izmaiņas kopš 1995. gada
(procentpunktos)

	Vieglie automobiļi
	97
	+11 %
	77 %
	+/– 0

	Dzelzceļš
	9
	+32 %
	7 %
	+1

	Autobusi
	8,9
	– 8 %
	7 %
	– 1

	Citi*
	10,4
	+10 %
	9 %
	+/– 0

	Visi veidi
	125,3
	+10 %
	100 %
	


* Citi transporta veidi ietver metro, iekšzemes aviolīnijas, pārvietošanos ar kājām vai ar velosipēdu u. c.
Avots: SIKA (2005).
	4. attēls. Pasažieru dzelzceļa transporta attīstība no 1994. līdz 2004. gadam
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Avots: Banverket (2005b).
	Miljardi pasažierkilometru

	Gads

	Tālsatiksme

	Vietējā satiksme


Banverket ir izpētījis biļešu cenu izmaiņas no 1988. gada līdz 2003. gadam (sk. 6. tabulu).19 Šajā tabulā ir redzams, ka cenu paaugstinājums krietni pārsniedz patēriņa cenu indeksa paredzēto. Viens no tā iemesliem ir PVN ieviešana, taču lielāka nozīme ir izteiktākai cenu struktūras diferenciācijai, daudzus lētākos InterCity vilcienus aizstājot ar X2000 ātrgaitas vilcieniem. Reģionālo pakalpojumu jomā, šķiet, ASTP labprātāk būtu paaugstinājušas biļešu cenas, nevis subsīdiju līmeni ar nodokļu palīdzību. Lai gan cenas ir augstākas, ir pamats apgalvot, ka pasažieri saņem labākus pakalpojumus. Ņemot vērā dzelzceļa pakalpojumu izmantošanas pieaugumu (kas minēts iepriekš), šķiet, pasažieri ir gatavi par tiem maksāt. Taču šo pieaugumu var izskaidrot arī ar citu transporta veidu izmantošanas sadārdzināšanos.
6. tabula. Biļešu cenu izmaiņas no 1988. gada līdz 2003. gadam
	
	Izmaiņas no 1988. gada līdz 2003. gadam

	Biļešu cenas (pašreizējās cenas)
	+125 %

	Patēriņa cenu indekss
	+57 %

	Biļešu cenas (koriģētas atbilstoši inflācijai), pievienotās vērtības nodoklis (PVN)*
	+43 % +6 %

	Cena bez PVN (pārvadātāja ieņēmumi)
	+35 %

	Biļetes cena (koriģēta atbilstoši inflācijai): X2000
	+53 %

	Biļetes cena (koriģēta atbilstoši inflācijai): reģionālie reisi
	+59 %

	Biļetes cena (koriģēta atbilstoši inflācijai): InterCity/nakts vilcieni
	+24 %


* Transporta PVN šajā laikā vairākas reizes mainījās. Pirms 1991. gada tas bija 0 %. 1991. gadā tika ieviests PVN 25 % apmērā; 1992. gadā tas tika samazināts līdz 18 %, bet 1993. gadā — līdz 12 % (pēc īslaicīgas palielināšanas līdz 21 %). Kopš 1999. gada tas nemainīgi ir bijis 6 %.
Avots: Banverket (2005b).
Secinājumi
Zviedrijas dzelzceļa reformas ir ieviestas pakāpeniski, taču ne pēc pārdomāta stratēģiska plāna (kā tas bija Lielbritānijā, privatizējot British Rail). Drīzāk gan viena reforma noveda pie citas, turklāt dažkārt tās noteica iepriekšējās izvēles. Attīstības virzītājspēki bija SJ atkārtotās problēmas, kā arī politiskie mērķi — glābt dzelzceļus, uzlabot nozares efektivitāti, veicināt pasažieru skaita pieaugumu un novirzīt kravas pārvadājumus no autoceļiem uz dzelzceļiem.
Sākotnēji reformu pamatā nebija skaidra nolūka ieviest konkurenci vai pastiprināti iesaistīt nozarē privātā sektora dalībniekus — nedz iekšzemes, nedz ārvalstu. Taču infrastruktūras vertikālā nošķiršana no darbības līdz ar atbildības decentralizēšanu reģionālo pasažieru dzelzceļa līniju jomā radīja mēģinājumus pakalpojumu nodrošināšanā izmantot piedāvājumu konkursus. Kopš tā laika subsidēto pasažieru pakalpojumu nodrošināšanā šī prakse dominē. Piedāvājumu konkursu attīstība gan iestādēm, kuras rīko konkursus, gan pretendentiem ir bijis pakāpenisks pieredzes gūšanas process. Īpaši tas attiecas uz valsts piedāvājumu konkursiem; sākotnēji tiem bija raksturīgas pārrunas pēc piedāvājumu iesniegšanas, toties šobrīd ir ieviesta stingrāka un caurskatāmāka procedūra, un, izvēloties uzvarētāju, piedāvājumi tiek novērtēti atbilstoši vairākiem kritērijiem ar noteiktiem nozīmīguma svariem.
Līgumi ar pavisam īsu termiņu ir aizstāti ar vidēji gara termiņa līgumiem. Gan Zviedrijā, gan starptautiski norit aktīvas diskusijas par optimālo līguma ilgumu. Iepriekšējiem īstermiņa līgumiem piemita acīmredzami trūkumi — tie nebija pievilcīgi jaunajiem tirgus dalībniekiem un liedza pretendentiem uzņemties dārgas saistības. Šīs problēmas risinājums ir ilgtermiņa līgumi (ar desmit vai vairāk gadu termiņu), taču šādi rodas risks, ka, tuvojoties termiņa beigām, būs nepieciešama dārga līguma pārskatīšana, turklāt problemātiska ir līguma pielāgošana. Iespējams, vidēji gara termiņa līgumu izmantošana ir ļāvusi sistēmas dalībniekiem izmantot iepriekšējos konkursos gūto informāciju un mācīties no iepriekšējo pārvadātāju pieredzes pakalpojumu sniegšanā, vienlaikus nodrošinot pretendentiem pietiekamu stimulu uzņemties saistības.
Piedāvājumu konkursi radījuši valsts subsīdiju samazinājumu pasažieru dzelzceļa pārvadājumu nodrošināšanai. Vairākos gadījumos piedāvājumu konkursu pirmajā posmā ietaupījumi sasniedza 20–30 %. Panākti arī ritošā sastāva, pārvaldības un biļešu sistēmas jauninājumi; daži no tiem, iespējams tieši izrietējuši no piedāvājumu konkursu ieviešanas un jaunu uzņēmumu ienākšanas tirgū. Lai arī samazinājušās tiešās subsīdijas darbības izmaksu deficīta segšanai, ir svarīgi atzīmēt, ka kopējais nozares subsīdiju apjoms ir palielinājies, jo ir mēģinājumi uzlabot un atjaunot dzelzceļa infrastruktūru.
Pastāvīga piedāvājumu konkursu problēma ir mazais pretendentu skaits. Regulējuma atcelšanas sākumā bijušais monopolists SJ sastapās ar Zviedrijas uzņēmumu konkurenci. Pēc 1998. gada Zviedrijas tirgū ienāca lieli starptautiski uzņēmumi, kas ieguva vairākus nozīmīgus līgumus. Laika gaitā piedāvājumu konkursos piedalījušies vairāki uzņēmumi, taču pat jaunpienācēju skaits nav palielinājis vidējā piedāvājumu konkursa pretendentu skaitu (lai arī 2005. gada konkursu rezultāti vieš cerības). ASTP piedāvājumu konkursos vidēji piedalās divi vai trīs uzņēmumi, savukārt valsts rīkotajos konkursos — viens vai divi uzņēmumi.
Piedāvājumu konkursu sistēmas darbību un tirgus funkcionēšanu traucējušas dažas problēmas un neatrisināti jautājumi. Dažkārt iesniegti ārkārtīgi zemi piedāvājumi. Nelielo uzņēmumu nereālistiskie piedāvājumi tos noveduši līdz bankrotam. Lielie finanšu resursi un finanšu resursi vispār tirgū nav vienlīdz pieejami visiem, un nereālistiski zemu piedāvājumu gadījumā tie sniedz priekšrocības lieliem uzņēmumiem. Iespējams, fakts, ka uzņēmumiem Zviedrijā ir nācies bankrotēt (un tas ir pieļauts), nepanākot papildu subsīdijas, nākamajiem pretendentiem varētu būt kā brīdinājums rūpīgāk pārdomāt piedāvājumus.
Zviedrijas valsts iestādes vairākkārt izturējušās nepamatoti labvēlīgi pret bijušo monopolistu SJ, piemēram, 2003. gadā tam piešķīra 1,8 miljardus Zviedrijas kronu, glābjot no bankrota. Kopš regulējuma atcelšanas pagājuši vairāk nekā piecpadsmit gadu, taču SJ nozīme joprojām nozarē ir ļoti svarīga. Uzņēmums joprojām dominē starpreģionu pasažieru dzelzceļa pakalpojumu tirgū un, rīkojoties stratēģiski, piemēram, mainot grafikus vai piekļuvi biļešu sistēmai un izmantojot savas attiecības ar valsti, spēj ietekmēt citus tirgus dalībniekus. Šķiet, nepieciešama attīstīta regulējoša struktūra, kas nodrošinātu to, ka SJ neizmanto savas iespējas, lai atbrīvotos no konkurentiem, un censtos izvairīties no tīkla efektu zuduma.
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	CER apvienoti 49 dzelzceļa un instrastruktūras uzņēmumi no visām ES valstīm, Šveices, Norvēģijas, ES kandidātvalstīm un valstīm, kuras ir ceļā uz iestāšanos ES. Tā sniedz konsultācijas visos jautājumos, kas ir saistīti ar ES un tās tiesību aktiem.
CER risina visus politiskos jautājumus, kas attiecas uz dzelzceļa nozari (tehniskos jautājumos CER sadarbojas ar Starptautisko dzelzceļu savienību (UIC) Parīzē). Tā sniedz informāciju politisko lēmumu pieņēmējiem Briselē un tos konsultē.



Eiropas Savienības sabiedriskā transporta pakalpojumu juridiskā struktūra
Trešajā dzelzceļa nozares direktīvu paketē Eiropas Komisija ierosina turpināt dzelzceļa pasažieru pārvadājumu tirgus liberalizāciju. Turklāt EK arī ierosina mainīt Regulu Nr. 1191/69, kas vēsturiski tika pieņemta ar mērķi nodrošināt pienācīgu kompensāciju par sabiedrisko pakalpojumu sniegšanas saistībām. CER savā nostājas dokumentā "Sabiedriskā transporta pakalpojumi dzelzceļa un autoceļu nozarēs: jauna juridiskā struktūra"1 pieprasa, lai īpaša uzmanība tiktu pievērsta
• ierosinātās regulas piemērojamības sfērai, respektīvi, sinhronizācijai ar trešo dzelzceļa nozares direktīvu paketi, kā arī reģionālo un sabiedriskā transporta pakalpojumu definēšanai;
• pienācīgas kompensācijas nodrošināšanai par sabiedrisko pakalpojumu sniegšanas saistībām;
• sabiedrisko pakalpojumu līgumu ilgumam.
Šajos jautājumos situācija jaunajās ES dalībvalstīs un ES 15 valstīs būtiski atšķiras.
Situācija Centrāleiropā un Austrumeiropā
CER Centrāleiropas un Austrumeiropas dalībnieku vadītāji 2003. gada novembrī pieprasīja, lai uzmanība nekavējoties tiktu pievērsta to neienesīgajiem pasažieru pārvadājumu pakalpojumiem. Tādējādi tika īstenota īpašu CER pasākumu sērija par pasažieru dzelzceļa pārvadājumu pakalpojumiem šajā reģionā
• 2004. gada 28.–30. aprīlī Parīzē: EK/UIC/CER/UNECE konference par reģionālajiem pasažieru pārvadājumu pakalpojumiem;
• 2004. gada 25. jūnijā: pasažieru pārvadājumu pakalpojumu šķērssubsīdiju apspriešana, tiekoties ar F. Lamurē, Transporta un enerģētikas nozares ģenerāldirektoru;
• 2005. gada 27. janvārī: augsta līmeņa EK/CER konference par sabiedriskajiem pasažieru dzelzceļa transporta pakalpojumiem paplašinātajā ES;
• 2005. gada novembrī: "CER pārskats par sabiedriskā dzelzceļa transporta pakalpojumiem ES".2
CER pārskats par pašreizējo situāciju pasažieru dzelzceļa pakalpojumu jomā jaunajās ES dalībvalstīs liecina, ka šajās valstīs zaudējumus, kas radušies sabiedrisko pakalpojumu sniegšanas saistību dēļ, valstsjoprojām sedz, katru gadu izmaksājot kompensāciju. Turklāt maksājumu līmeni vairākumā gadījumu nosaka nevis sniegto pakalpojumu līmenis, bet gan valsts budžeta situācija. Šo pēdējo apstākli uzskatāmi ilustrē prakse vienoties par maksājumiem ikgadējā sabiedrisko pakalpojumu līguma attiecīgā līguma gada laikā. Tas būtībā nozīmē to, ka pārvadātājiem gandrīz nav iespējas pielāgot pakalpojumu priekšlikumus sabiedrisko pakalpojumu līguma saņemto maksājumu līmenim.
"CER pārskata par sabiedriskā dzelzceļa transporta pakalpojumiem ES" kopsavilkums par pašreizējo situāciju jaunajās ES dalībvalstīs
	CER pārskats, 2005. gada novembris
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No CER pārskata jāsecina, ka Centrāleiropā un Austrumeiropā dominē pasažieru pārvadājumu pakalpojumu šķērssubsidēšana ar ieņēmumiem no kravas pārvadājumiem. Taču šī pasažieru pārvadājumu pakalpojumu šķērssubsidēšana ar ieņēmumiem no kravas pārvadājumiem ir jāizbeidz, jo
• visā ES 12 mēnešu laikā kravas pārvadājumu sektors tiks pilnībā liberalizēts. Tirgū ienākušie jaunie dzelzceļa uzņēmumi kravas pārvadājumu nozarē konkurēs ar pašreizējiem valsts dzelzceļa uzņēmumiem. Ir pilnīgi skaidrs, ka jaunpienācēji neapņemsies nodrošināt pasažieru pārvadājumu pakalpojumus, kas rada zaudējumus, tādēļ tikai pašreizējie dzelzceļa uzņēmumi zaudēs lielu daļu savu ieņēmumu no kravas pārvadājumiem, sniedzot obligātos pasažieru pakalpojumus. Tas apdraud pašreizējo dzelzceļa uzņēmumu konkurētspēju;
• Ar regulu Nr. 1191/69 ir noteikts, ka ES dalībvalstīm jākompensē sabiedrisko pakalpojumu sniegšanas saistību izpildes dēļ radušies zaudējumi;
• Direktīvā Nr. 91/440 (9. pants) noteikts, ka ES dalībvalstīm jānodrošina dzelzceļa nozarei stabils finansiāls pamats.
Kas vajadzīgs Centrāleiropai un Austrumeiropai?
Sabiedrisko pakalpojumu līgumu gadījumā (neatkarīgi no tā, vai tie piešķirti piedāvājumu konkursā) jādefinē pakalpojumu priekšlikumi un jānodrošina atbilstoša budžeta pieejamība, ņemot vērā šādus apsvērumus:
• cik izmaksā produkta/pakalpojuma priekšlikums?
• kāds ir produkta/pakalpojuma priekšlikuma budžets?
Iestādēm, pieņemot lēmumus par maksājumiem par sabiedriskajiem pakalpojumiem un sabiedrisko pakalpojumu līgumiem ar vairāku gadu termiņu, jāpieņem arī lēmums par pārvadātājiem prasīto pakalpojumu priekšlikumu īpašībām. Lai pieņemtu šos lēmumus, iestādēm ir jāzina, kāds būs nākamo gadu budžets, kādi pakalpojumi nepieciešami attiecīgā reģiona iedzīvotājiem un cik maksā šo pakalpojumu sniegšana (pārvaldot izdevumus efektīvi). Iestādes var izraudzīties pakalpojumu priekšlikumus, kas nodrošina vislabāko rezultātu par attiecīgo budžetu tikai tad, ja tām ir šīs zināšanas. Kad iestādes nav pārliecinātas, kādi pakalpojumi nepieciešami, kāda ir pakalpojumu izmaksu efektivitāte un kāds būs pieejamais budžets, tās nelabprāt noslēdz ilgtermiņa līgumus, kas attiecīgi rada ilgtermiņa finanšu saistības.
No otras puses, dzelzceļa pārvadātājiem ir jāinvestē darbībā un ritošajā sastāvā, taču tie to dara tikai tad, ja ilgtermiņā ir paredzami pietiekami ieņēmumi.
Tas nozīmē to, ka iestādes un dzelzceļa pārvadātāji atrodas "apburtajā lokā". Iestādes neslēdz ilgtermiņa līgumus, jo nav definēts vajadzīgais produkts (vai arī budžets nav pietiekams). Dzelzceļa uzņēmumi neinvestē šajā produktā, ja tiem nav droša ilgtermiņa sabiedrisko pakalpojumu līguma. Pakalpojumi tādējādi ir neefektīvi un nepievilcīgi, un tuvojas ritošā sastāva ekspluatācijas laika beigas.
Dažās jaunajās ES dalībvalstīs iestādes un dzelzceļa uzņēmumi pamazām sasniedz līdzsvaru starp pakalpojumu priekšlikumiem un maksājumu līmeni par sabiedrisko pakalpojumu sniegšanu. Taču līgumi, kuru termiņš ir gads (vai mazāk), joprojām liedz dzelzceļa uzņēmumiem ieguldīt darbībā3. Jāpiebilst, ka Latvija ir pirmā jaunā ES dalībvalsts, kurā sekmīgi noslēgts ilgtermiņa sabiedrisko pakalpojumu līgums. Šajā gadījumā valdība no Eiropas Reģionālās attīstības fonda līdzekļiem piešķīra 15 miljonus eiro ritošā sastāva modernizācijai.
Iestādēm un dzelzceļa uzņēmumiem jānoslēdz ilgtermiņa sabiedrisko pakalpojumu līgumi ar detalizētiem pakalpojumu priekšlikumiem un atbilstošu maksājumu līmeni. Šīs pārrunas par nopietnu pārbaudījumu padara nedrošība par budžeta pieejamību, darbības izmaksām, šķērssubsidēšanas pieredze un investīciju trūkums.
CER pozīcija
Slēdzot sabiedrisko pakalpojumu līgumus un nododot valsts sektora pienākumus privātajam sektoram, jānodrošina visizdevīgākais valsts līdzekļu izlietojums un jāizraugās vispiemērotākais privātā sektora partneris. Sabiedrisko pakalpojumu līgumu noslēgšanā piedāvājumu konkursi var būt noderīgi, ja
• pakalpojumus spēj un vēlas sniegt vairāki potenciālie pretendenti, taču šobrīd vairākumā jauno ES dalībvalstu ir tikai viens valsts uzņēmums, kam pakalpojumi jānodrošina uz kravas pārvadājumu rēķina;
• iestādes zina, kas tām nepieciešams un ko tās var atļauties, taču Centrāleiropā un Austrumeiropā budžeti un pakalpojumu līmeņi vēl nav skaidri;
• ritošā sastāva tirgus vai finansēšanas shēma ļauj pārvarēt plaisu starp sabiedrisko pakalpojumu līguma termiņu un ritošā sastāva kalpošanas laiku, taču šobrīd ritošā sastāva stāvoklis draud izraisīt sistēmas sabrukumu.
Šie apsvērumi liecina, ka šobrīd jaunajās ES dalībvalstīs ieviest piedāvājumu konkursu sistēmu ir pārāk agri. Tāpēc sabiedrisko pakalpojumu līgumi nākamajos gados būs jāslēdz ar pašreizējiem pārvadātājiem vai — izņēmuma kārtā — ar jaunpienācējiem, kas izturējuši priekškvalifikāciju.
Sabiedrisko pakalpojumu līgumu slēgšanā būtiska nozīme ir ieguldījumiem ritošajā sastāvā. Lai ritošais sastāvs tiktu finansēts bez valsts garantijām, sabiedrisko pakalpojumu līgumā paredzētajai naudas plūsmai jāsniedz privātā sektora investoram pietiekama drošība. Taču pat tad, ja valstis pienācīgi kompensē sabiedrisko pakalpojumu sniegšanas saistību izpildi, sabiedrisko pakalpojumu līgumu termiņi šobrīd ir par īsu pienācīgas drošības sniegšanai4. Šajos apstākļos privātā sektora investoriem papildu garantijas var sniegt ar aktīviem nodrošinātas finansēšanas (vai nomas) sistēmas. Šādas sistēmas ļauj pārvarēt plaisu starp sabiedrisko pakalpojumu līguma termiņu un ritošā sastāva kalpošanas laiku, tādējādi darot iespējamu privātā sektora līdzekļu piesaisti jauno ES dalībvalstu dzelzceļa nozarei.
Lai atvieglotu sabiedrisko pakalpojumu līgumu noslēgšanu starp iestādēm un dzelzceļa pārvadātājiem un izkļūtu no apburtā loka, kas kavē investīcijas pasažieru pārvadājumu pakalpojumos jaunajās ES dalībvalstīs, CER Eiropas Komisijai iesaka izmantot "burkāna un pātagas" pieeju. Šīs pieejas ES jāatbalsta investīcijas pasažieru pārvadājumu ritošajā sastāvā jaunajās dalībvalstīs ar nosacījumu, ka tiek noslēgts drošs ilgtermiņa sabiedrisko pakalpojumu līgums. Līdztekus EK jānodrošina un jāpārliecinās, ka tiek ievēroti attiecīgie ES tiesību akti sabiedrisko pakalpojumu sniegšanas saistību (kompensācijas) jomā. ES investīciju atbalstam jābūt pagaidu rakstura, un tam jāveicina tādu sistēmu izveide, kas nodrošinātu ritošā sastāva finansēšanu no privātā sektora līdzekļiem.
CER savā nostājas dokumentā "Vienotas dzelzceļa pakalpojumu sistēmas izveide Centrāleiropā un Austrumeiropā; ES Kohēzijas fonda un struktūrfondu izmantošana" sniedz piemēru ES atbalstam investīcijām ritošajā sastāvā un nomas sistēmas izveidē.
	2. iespēja. Ritošā sastāva investīciju aprēķins, pamatojoties uz 8 gadu sabiedrisko pakalpojumu līgumu un ar aktīviem nodrošinātu finansēšanas (nomas) sistēmu un 50 % ES dotāciju ieguldījumiem ritošajā sastāvā, pamatojoties uz ikgadējiem sabiedrisko pakalpojumu līguma maksājumiem
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Īpašumtiesību nozīme dzelzceļa nozarē ir ārkārtīgi strīdīgs jautājums. Dzelzceļi tāpat kā jebkurš cits transporta nozares veids ir tikai aktīvu kopums, ko apkalpo cilvēku grupa, sniedzot pakalpojumu, pēc kura ir pieprasījums. Taču uz jautājumu, kam aktīvi pieder un kas tos pārvalda, dažādās valstīs un dažādos apstākļos rastas visnotaļ atšķirīgas atbildes — faktiski nevienā valstī nav noteikta risinājuma; parasti norisinās svārstības vienā vai otrā virzienā atkarībā no apstākļiem un politiskās situācijas.
Dzelzceļa īpašumtiesību un struktūras jomā ir ļoti maz "faktu", par kuriem visi būtu vienisprātis. Parasti valstī ir dažādi viedokļi par to, vai patiešām ir radusies dzelzceļa "problēma" un kāda tā varētu būt. Ir grūti atrisināt problēmu (ja tāda ir vispār) bez noteiktas diagnozes. Sabiedrības izpratni un gaidas politiskā nostāja nereti ietekmē tikpat daudz kā informētu personu spriedumi. Novērtējot, kas "darbosies" (vai darbojas), visbūtiskākais ir atrast atbildi uz vienu jautājumu — "Salīdzinot ar ko?" Ja iesaistītās puses nespēj vienoties par problēmu, par piemērotu risinājumu, par prognozēm un par iznākuma novērtēšanu, mums nebūtu jājūtas sevišķi pārsteigtiem, ka šī nozare ir īsta paradīze ekonomistiem un politiķiem (nemaz nerunājot par konsultantiem).
Šā raksta mērķis ir apkopot rakstu sēriju par vairākās valstīs gūto pieredzi un atziņām, par pasažieru dzelzceļa franšīzi Austrālijā un Apvienotajā Karalistē (Pīters Keins), Vācijā (Andreass Brenks un Benedikts Pēters), Nīderlandē (Hanss van Deiks), Zviedrijā (Gunnars Aleksandersons un Stafans Hultens) un Apvienotajā Karalistē (Kriss Nešs un Endrū Smits). Šie interesantie un neparasti dziļie pētījumi un diskusijas tika prezentētas ETMK seminārā Parīzē 2006. gada janvārī. Kur nepieciešams, pievienota informācija par plašāku pieredzi dzelzceļa koncesiju jomā visā pasaulē.
Tā kā šim rakstam ir kopsavilkuma raksturs un tajā aplūkoti atšķirīgi (un bieži vien pretrunīgi) fakti, idejas un viedokļi, to niansēm neizbēgamā kārtā nav pievērsta pietiekami liela uzmanība. Atbildību par kļūdām skaidrojumos un viedokļu izklāstā, protams, uzņemos es pats. Šā raksta mērķis noteikti nav atsevišķo viedokļu apspriešana, bet gan kopēju secinājumu izdarīšana pat tajos — vai varbūt īpaši tajos — gadījumos, kad viedokļi atšķiras.
1. Ievads
Veselu gadsimtu — no 1830. līdz 1930. gadam — dzelzceļš bija galvenais pasažieru un kravas pārvadājumu veids. Tolaik dzelzceļa nozare piedzīvoja uzplaukumu daļēji tāpēc, ka vairākums valstu ekonomikas jomā pievērsās daudzu patēriņa preču liela mēroga ražošanai, un daļēji tāpēc, ka kravas un tālsatiksmes pasažieru transporta, kā arī pilsētas vietējās satiksmes pasažieru transporta jomā tai faktiski bija monopolstāvoklis. Kopš 1930. gada (lai arī šādu notikumu attīstību daļēji aizkavēja II pasaules kara ietekme) dzelzceļa dominējošā pozīcija transporta jomā pakāpeniski samazinājusies — pasažieru pārvadājumu tirgū tas noticis automobiļu, autobusu un aviolīniju dēļ, savukārt kravas pārvadājumu tirgū iemesls ir cauruļvadu tīkli un ūdenstransports. Konkurējošo transporta veidu uzlabojumus veicinājusi ekonomiski attīstīto valstu tendence izmantot izsmalcinātākus produktus un pakalpojumus, kuriem nepieciešams ātrāks un kvalitatīvāks transports.
Ne visas valstis vai reģionus tas skāris vienlīdz daudz, taču valsts politikas reakcija uz jaunu transporta veidu parādīšanos pēc II pasaules kara ne vienmēr bijusi izdevīga dzelzceļa nozarei. Dažās valstīs (īpaši spilgts piemērs šajā ziņā ir ASV) finansiāli dāsnāk atbalstīts ir autoceļu transports, īpaši kravas automobiļu pārvadājumi, un ūdenstransporta pārvadājumi.1 Daudzas valstis, pat ja tās dzelzceļu kopumā atbalstīja, izmantoja dzelzceļa sistēmu kā neproduktīva darba avotu un/vai kā iespēju atbalstīt noteiktus pārvadātājus vai apgabalus ar šķērssubsidēšanu.
ASV regulējuma (ko īsteno Starpštatu tirdzniecības komisija (STK), šobrīd — Virszemes un jūras transporta valde (VJTV)) pamatā bija 19. gadsimta priekšstati par dzelzceļiem kā monopolistiem. STK lēmumi bieži bija politiski atzīti, taču ekonomiski nesaprātīgi — tie nereti dzelzceļiem liedza piedāvāt tādus tarifus, pakalpojumu kvalitāti un garantēto pārvadājumu kvantitāti, kas tiem ļautu efektīvāk konkurēt ar kravas automobiļiem. STK arī panāca dzelzceļa tarifu palielinājumu, kad tie šķita "pārāk konkurētspējīgi" ar ūdensceļu transportu, un kavēja lielāko (I klases) ASV dzelzceļu apvienošanos, liedzot tiem uzlabot efektivitāti, palielinot kravas pārvadājumu maršruta garumu un nodrošinot klientiem vienas līnijas pakalpojumus. Arī Eiropas pieredze, valstu politiskajam spiedienam saglabājot dzelzceļu nošķīrumu valstu līmenī vēl ilgi pēc tam, kad lielceļu nošķīrums jau bija mazinājies, ilustrē valdības intervences negatīvo ietekmi.
Tehnoloģijas, valsts atbalsta politika un regulējums parasti krustojas īpašumtiesību jautājumā, taču dzelzceļa nozarei nav raksturīgs nekas tāds, kas nosaka noteiktu iznākumu. Eiropā pēc kara dominēja monolīts valsts sektorā esoša un valsts pārvaldīta dzelzceļa modelis,2 un tur ir bijuši vairāki efektīvi pārvaldīti dzelzceļi. Ķīna un Krievija pārvaldīja ārkārtīgi lielus un efektīvus monolītus valsts sektora dzelzceļus. Taču visefektīvākie kravas dzelzceļi pasaulē (ASV un Kanādā) atrodas privātajā sektorā, lai arī tajos darbojas divi no lielākajiem pasažieru dzelzceļa uzņēmumiem, kas ir nošķirti no infrastruktūras, taču pieder valstij, — Amtrak (40 000 km — Amtrak faktiski pieder tikai 700 km līnija starp Vašingtonu, Kolumbijas apgabalu, un Bostonu Masačūsetsā) un VIA (12 500 km). Līdzīgi trīs no pasaules lielākajām pasažieru dzelzceļa sistēmām (Austrumjapānas, Centrāljapānas un Rietumjapānas dzelzceļa uzņēmumi) atrodas privātajā sektorā, taču to sistēmu daļā, kuras sliežu platums ir viens metrs, darbojas valsts sektora dzelzceļa pārvadājumu uzņēmums ("Japānas Dzelzceļa kravas pārvadājumu uzņēmums"). 90. gados Latīņamerikas dzelzceļi pilnībā piederēja valstij, un tos pārvaldīja valsts, taču desmitgades beigās lielāko darbu pasažieru un kravas pakalpojumu sniedz privātā sektora koncesionāri.
Šīs diskusijas īpaši jāuzsver divi apstākļi. Pirmkārt, pēc ilgā sastinguma novecojušās politikas un priekšstatu dēļ ledus beidzot ir sācis kustēties. Strukturālas izmaiņas var būt smagas, un to iznākums — nenosakāms, taču Eiropas Komisija ir pareizi lēmusi, ka izmaiņām vismaz jābūt iespējamām. Komisijas apņemšanās īstenot izmaiņas atgādina pieredzi vairākās citās valstīs. Otrkārt, kā detalizēti izlasāms konferences rakstos, pastāv alternatīvas — gan struktūras, gan īpašumtiesību jomā. Alternatīvas un tās ieviešanas metodes izraudzīšanās nav vienkārša, taču tas nav arī nekas neiespējams. Tādējādi uzmanību nu varam pievērst nevis jautājumam "vai vispār rīkoties", bet gan "kā rīkoties".
1.1. Pirmais punkts: "Ja viss ir kārtībā, labāk neko nemainīt."
Visbūtiskākais dzelzceļa restrukturizācijas uzdevums ir vienoties par izmaiņu mērķu noteikšanu, respektīvi, kādi trūkumi ir pašreizējai dzelzceļa sistēmai? Kā liecina konferences raksti, valdības ir nosaukušas daudzus izmaiņu iemeslus. Minēšu dažus piemērus.
• Dzelzceļš jau gadiem saņēmis par maz finansējuma, un tā darbības izmaksas ir pārāk lielas, lai tās varētu atļauties segt no valsts budžeta.3 Ir jārīkojas, citādi dzelzceļš pamazām (un mokoši) iznīks. Tā bija Eiropas Komisijas 1996. gada Baltās grāmatas pamatpremisa, un tieši šādi Argentīnas valdība pamatoja savu intervenci, sabrūkot vecajam valsts sektora dzelzceļam. British Railways (BR), sākot at 1963. gadu, tika restrukturēts vairākas reizes, taču bez noturīgiem panākumiem (Tomsons, 2004, 1.–3. lpp.). Aleksandersons un Hultens (167. lpp.)4 piesauc ""Zviedrijas dzelzceļa" (SJ) atkārtotās finanšu grūtības", un līdzīga problēma pastāvēja arī Vācijā (Brenks un Pēters, 142. lpp.).5
• Struktūras pārmaiņas, īpaši infrastruktūras nošķiršana no darbības, var ļaut ieviest tirgus konkurenci (kravas pārvadājumi) un konkurenci par tirgu (pasažieru franšīzes). Tirgus konkurence, protams, bija Eiropas Komisijas Direktīvas Nr. 91-440 noteiktais mērķis. Interesanti, ka Direktīvas Nr. 91-440 pieņemšanas laikā infrastruktūras nošķiršanas milzu ietekme uz konkurenci par tirgu netika atzīta.
• Tirgus konkurence un konkurence par tirgu uzlabo dzelzceļa un visas transporta nozares efektivitāti, un tās nodrošināšana bija skaidri noteikts mērķis visās aplūkotajās valstīs (sk., piemēram, Aleksandersons un Hultens, 168. lpp., vai Nešs un Smits, 9. lpp.).
• Struktūras pārmaiņas, īpaši privātā sektora pārvaldības ieviešana, varētu samazināt budžeta slogu un/vai nodrošināt budžetam ieņēmumus. Praksē pastāv plašas privātā iesaistījuma variācijas — no valstij piederīga un tās pārvaldīta dzelzceļa līdz pilnīgai piederībai privātajam sektoram un tā pārvaldījumam. (sk. ierāmēto teksta fragmentu par privātā sektora iesaistījuma variācijām). Valsts un privātā sektora kopuzņēmumi parasti tiek dēvēti par valsts un privātā sektora partnerībām (VPSP), kas ir visai nekonkrēts termins (sk. ierāmēto teksta fragmentu ""VPSP" — ko šis jēdziens īsti nozīmē?").
• Privātā sektora pārvadātājs varētu veiksmīgāk noteikt tirgus jomas un apkalpot klientus, kā aplūkots Neša un Smita rakstā (27. lpp.).
• Struktūras pārmaiņas var arī veicināt decentralizāciju, atbildību no valsts līmeņa novirzot reģionālajām iestādēm vai pašvaldībām. Šis mērķis tika izvirzīts Vācijā (Brenks un Pēters, 141. lpp.), Zviedrijā (Aleksandersons un Hultens) un Nīderlandē (van Deiks, 129. lpp.). Tā var būt, pat ja dzelzceļa decentralizācijas dēļ var nākties ziedot daļu sistēmas priekšrocību.
• Ja, uzlabojot izmaksu kontroli un piesaistot klientus, izdotos samazināt izmaksas un palielināt efektivitāti, ar to pašu valsts līdzekļu apjomu varētu nodrošināt vairāk sociālo pakalpojumu. Sk., piemēram, van Deiks, 131. lpp.
• Valdības iestādēm bieži šķiet vieglāk regulēt privāto, nevis valsts sektoru, tāpēc, piemēram, vides drošības regulējuma kvalitāte, iespējams, uzlabotos privātā sektora pārvaldībā.
• Struktūras pārmaiņas, tostarp privātā sektora iesaistīšana, var radīt iespēju mērķtiecīgāk piesķirt valsts līdzekļus noteiktiem mērķiem (nepiesaistot mērķiem, kam tie nav paredzēti).
• Privātā sektora iesaistīšana (cerams) sniedz iespēju pārnest "riskus" no valdības uz privāto sektoru.
	Privātā sektora iesaistījuma variācijas
Lai arī konference bija par franšīzi, ir noderīgi gan definēt jēdzienu "franšīze", gan to aplūkot kontekstā. "Franšīze" būtībā atrodas starp divām privātā iesaistījuma iespējām.
• Piederība valstij un atrašanās valdības ministrijas pārvaldībā.
• Piederība valstij un pārvaldība, ministrijai nosakot politiku un finansējumu, bet pārvaldību nodrošinot valsts "uzņēmumam". Sākot ar 1970. gadu, ministrijas un uzņēmuma saistība dažkārt tika fiksētas vairāk vai mazāk noteikta līguma formā (to parasti dēvēja par "Līguma plānu").
• Apakšlīgumu noslēgšana par atsevišķām funkcijām (piemēram, tīrīšanu vai ēdināšanu).
• Vadības līgumi — privātā pārvaldība uzņemas detalizēti noteikta pakalpojuma izmaksu risku valdības pārvaldības vietā.
Bruto izmaksu franšīzes — franšīzes ņēmējs pieņem pakalpojuma izmaksu risku, bet franšīzes devējs nodrošina pakalpojumu specifikāciju un uzņemas cenu noteikšanas, pieprasījuma un ieņēmumu riskus.
• Neto izmaksu franšīzes (vai koncesijas) — franšīzes ņēmējs uzņemas daļu pieprasījuma un ieņēmumu risku, kā arī izmaksu riskus un saņem kompensāciju par nepieciešamo neto atbalstu. Valdība uzņemas tikai noteiktu daļu pieprasījuma riska, kā arī riskus (riskus, kas ir saistībā ar citiem nozares dalībniekiem, politikas izmaiņām u. tml.), ko franšīzes ņēmējs nevar uzņemties. Valdība parasti pieņem cenu noteikšanas lēmumu, un tai ir būtiska nozīme pakalpojumu specifikācijā.
• "Komerciālās" franšīzes (vai koncesijas) — franšīzes ņēmējs uzņemas lielāko daļu pieprasījuma, ieņēmumu un izmaksu risku un faktiski uz līguma laiku darbojas kā privātīpašnieks. Franšīzes ņēmējs (vai koncesionārs) iegūst krietni lielākas cenu noteikšanas tiesības.
• Daļēja privatizācija — aktīvi un lielākā daļa risku tiek nodoti privātīpašniekiem, taču valdība patur uzņēmuma daļu, tādējādi saglabājot tiesības ietekmēt pārvaldību un faktiski paturot arī daļu risku.
• Pilnīgā privatizācija ar augstu regulējuma līmeni — valdība patur lēmējtiesības nozīmīgākajās darbības jomās (piemēram, tā nosaka cenas un kontrolē ienākšanu tirgū).
• Pilnīga privatizācija bez regulējuma (izņemot veselības un drošības jomas).
Jēdzienu "franšīze" un "koncesija" nozīme nav skaidra. Dažos gadījumos, piemēram, zīmolu franšīzes gadījumā (McDonalds), parasti tiek pieņemts vārda "franšīze" lietojums. Citos gadījumos (piemēram, attiecībā uz Argentīnas pasažieru dzelzceļa koncesijām salīdzinājumā ar Zviedrijas pasažieru dzelzceļa franšīzēm) nošķīrums, iespējams, ir arbitrārs. Ja atšķirība tiešām pastāv, tā, visticamāk, ir atkarīga no ieņēmumu riska daļas, ko uzņemas franšīzes ņēmējs. Keins, piemēram, argumentē, ka "bruto izmaksu franšīze" nav īsta franšīze, bet gan vadības līguma veids (Keins, 59. lpp.). Ja tā, termini "franšīze" vai "koncesija" būtībā ir attiecināmi uz "neto izmaksu līgumiem" vai komerciālu vienošanos.
Franšīzes vai koncesijas izmanto tikai tad, kad pilnīga piederība valstij un valsts pakalpojumu nodrošināšana nav pieņemama sliktas kvalitātes, neefektivitātes vai politiskās iejaukšanās dēļ, atrodoties valsts kontrolē, savukārt privatizācija nav pieņemama politisku vai ekonomisku apsvērumu dēļ. Vienkārša valsts iestādes pārveide par uzņēmumu, radot valstij piederīgu uzņēmumu, kas tiek pārvaldīts pēc uzņēmējdarbības principiem, nav uzskatāma par darbību vadības līguma , franšīzi vai privatizāciju. Par tām var runāt tikai tad, ja ir iesaistīts privātajā sektorā esošs un privāti pārvaldīts uzņēmums.


	"VPSP" — ko šis jēdziens īsti nozīmē?
Jēdzienu "valsts un privātā sektora partnerība" (VPSP) var saprast dažādi. Šajā rakstā šā jēdziena privātais sektors nav tikai pakalpojumu sniedzējs, respektīvi, tiek gaidīts, ka privātā sektora "partneris" dos būtisku finanšu, mārketinga, darbības vai politikas devumu uzņēmuma veiksmes nodrošināšanai. Saskaņā ar šo definīciju nedz ārpakalpojumi, nedz absolūta vai pilnīga privatizācija nav VPSP.
Jāuzsver vārds "partnerība", jo tā nozīme bieži netiek ņemta vērā akadēmiskās vai valsts sektora diskusijās. Šajā kontekstā partneris ir uzņēmuma līdzdalībnieks, kas jāciena un jāizprot, nevis puse, ko var izmantot, cenšoties viltīgi atbrīvoties no lieka sloga. Cieņu un izpratni var veicināt vairāki apsvērumi.
• Privātā sektora partneri motivē finanšu mērķi, savukārt valsts sektora partneri (vismaz teorētiski) motivē ekonomiski un sociāli mērķi. Tas nozīmē, ka privātā sektora partneris parasti cenšas panākt lielāku peļņas normu, tāpēc pievērš lielāku uzmanību īstermiņa rezultātiem. Tas turklāt nozīmē, ka privātā sektora partnerim nebūs motivācijas sasniegt cēlus politiskus un sociālus mērķus, piemēram, ekonomisku attīstību, piekļuves iespēju nodrošināšanu nabadzīgajiem iedzīvotājiem, piesārņojuma un ceļu satiksmes sastrēgumu samazināšanu, un privātā partnera attieksme pret nenoteiktiem vai pretrunīgiem mērķiem būs negatīvāka, nekā jāpieņem valsts sektora partnerim. Būtībā VPSP galvenais izaicinājums ir tādu attiecību radīšana, lai tieši vai ar bonus/malus stimulu sistēmu (ceļu nodevu noteikšana atkarībā no ceļu izmantojuma, subsīdijas, nodokļi, sodi) palīdzību abu pušu mērķi tiktu saprātīgi noteikti un pienācīgi līdzsvaroti.
• Neviena puse nevar pārliecinoši apgalvot, ka ieņem īpašu pozīciju attiecībā uz informētību vai motīvu godīgumu. Darbības līmenī tas nozīmē, ka viena partnera centieni pārspēt viltībā otru, izmanīgi izstrādājot vai noformulējot līgumu, visticamāk, neizdosies: pamatā tas nozīmē, ka partnerība funkcionē labāk, ja partneri viens uz otru var paļauties un tiem nav jārisina problēmas konfliktu ceļā. Īpaši svarīgi ir valsts iestādēm paturēt prātā, ka privātā sektora partneru rīcību tikpat būtiski ietekmē nedrošība par valsts sektora neveiksmēm vai negodīgu rīcību, cik valsts sektora partnerim nozīmīgas ir privātā sektora neveiksmes; abām pusēm ir pamats piesardzībai.
• Abi minētie apsvērumi īpaši spēcīgi ietekmē risku novērtēšanu. Privātā sektora partneris parasti nevēlas uzņemties finanšu riskus, jo kļūdu sekas var būt smagas un tūlītējas: riski ir pieņemami tikai tad, ja tos sedz (piemēram, veicot apdrošināšanu) vai ja sagaidāmās priekšrocības ir daudz lielākas nekā potenciālās izmaksas un uzņēmuma resursi ļauj uzņemties risku negatīvās sekas. Taisnība, ka valsts sektora partneris ir vairāk gatavs vai labāk spēj uzņemties riskus nekā privātā sektora partneris, jo ekonomiskās un sociālās priekšrocības atsver finanšu zaudējumus, vai arī valsts partnerim ir lielāki resursi, kas ļauj uzņemties attiecīgo risku. Taču, iespējams, privātā sektora partneris prasmīgāk aprēķina faktiskos riskus nekā valsts sektora partneris. Īsti partneri cenšas panākt godīgu līdzsvaru visās jomās, arī riska jomā.


Nav jāsecina, ka visi šie potenciālie mērķi der visās situācijās: katrs gadījums jāapskata atsevišķi. Diemžēl valstis bieži vien nepārlūko mērķu sarakstu, laikus tos definējot, sakārtojot hierarhiski un pārbaudot to saderīgumu. Daļēji šīs rīcības pamatā ir problēmas sarežģītība un plašas pieredzes trūkums dzelzceļa sektora izmaiņu noteikšanas un īstenošanas jomā (īpaši franšīzes un privatizācijas jautājumos): BR privatizēja, pirms kas līdzīgs tika piedzīvots citur Eiropā (Japānas un Argentīnas pieredze tobrīd Apvienotajā Karalistē netika pilnībā novērtēta). Parasti gan politiskais process apgrūtina skaidru skatījumu uz šiem jautājumiem, jo dzelzceļa reforma būtībā ir politisks izaicinājums, un ir grūti izveidot koalīciju, kuras dalībnieki būtu vienisprātis par mērķiem un prioritātēm. Diemžēl, ja mērķi ir neskaidri (kā notiek biežāk), daļēji nesaderīgi vai pat pilnīgi pretrunīgi, ir daudz grūtāk pirms darbības sākšanas formulēt īstenojamu darbības plānu vai pēc tam vienoties, vai plāns bijis veiksmīgs.
Vēlos vēlreiz uzsvērt: ja valdība nespēj izlemt, kāpēc tā veic izmaiņas, ir ļoti grūti izlemt, kā tās veikt, un vēlāk vienoties, vai izmaiņas bijušas pozitīvas. Apvienotās Karalistes pieredze liecina, ka šī liktenīgā kļūda ir skārusi daudzas dzelzceļa reformas programmas, un līdzīgu problēmu pieredzēja arī Zviedrija (Aleksandersons un Hultens, 182. lpp.: "Zviedrijas dzelzceļa reformas [nav] ieviestas atbilstoši pārdomātam, stratēģiskam plānam…"). Iespējams, nozīmīgi ir arī tas, ka Stratēģiskā dzelzceļa pārvalde (SRA) Apvienotajā Karalistē tika izveidota tikai aptuveni piecus gadus pēc franšīzes procesa sākuma (un pēc tam likvidēta). Nekas nav svarīgāks par visu pieņemtu un savstarpēji saderīgu mērķu kopuma noteikšanu jau no paša sākuma.
Vēl kāda tipiska sākotnējo mērķu noteikšanas problēma ir nespēja prognozēt alternatīvas — bezdarbības — rezultātus. Ja nav reālistiskas nojausmas, kas būtu noticis, ja izmaiņas netiktu ieviestas, iznākums parasti tiek salīdzināts ar nesasniedzamu ideālu, nevis potenciālo situāciju, ja reforma nebūtu veikta. Neša un Smita raksts (9. un 27. lpp.) ir viens no retajiem, kurā mēģināts novērtēt rezultātus salīdzinājumā ar to, kas būtu noticis pretējā gadījumā. Gan plānojot izmaiņas, gan novērtējot to iznākumu, ir noderīgi paturēt prātā jautājumu "Salīdzinājumā ar ko?" Ja pēc ilgas cīņas ar problēmām pašreizējais dzelzceļš gan finanšu, gan pārvaldības jomā vairs nespēj pienācīgi funkcionēt valsts pārvaldības dēļ, šis apstāklis jāpatur prātā vēlāk, kad ierosinātā reformu programma saskārusies ar savām problēmām.
1.2. Otrais punkts: struktūras ietvara noteikšana un informācijas nodrošināšana
Lai arī šis apsvērums (retrospektīvi) ir acīmredzams, jāuzsver, ka privātā sektora potenciālais uzdevums daudzējādā ziņā ir atkarīgs no valsts pieņemtās struktūras. Ja dzelzceļš ir monolīta struktūra (izņemot vien grāmatvedības nošķīrumu), privātais sektors to nevar pārņemt mēroga dēļ: patiesībā valsts sektora dzelzceļa pārvaldība mēdz iebilst pret restrukturizāciju, īpaši privātā sektora iesaistīšanu, prasot, lai dzelzceļš tiktu saglabāts monolīts — pārāk liels, lai to iegādātos vai pārvaldītu privātais sektors.6 Citiem vārdiem sakot, struktūra var gan kavēt, gan sekmēt privātā sektora iesaistīšanu, ja ir izvirzīts šāds mērķis, jo — ja pieejamās dzelzceļa daļas ir pārāk lielas vai ar pieejamo informāciju nepietiek rūpīgai finanšu analīzei, valdība izvēlas privāto sektoru neiesaistīt. No otras puses, kā atzīts Brenka un Pētera rakstā, centieni iesaistīt privāto sektoru, sadalot dzelzceļu nelielās daļās, var radīt neefektīva mēroga problēmas (151. lpp.), kā arī apgrūtināt daļu integrāciju sistēmā (160. lpp.). Šajā aspektā infrastruktūras nošķīrums no darbības neapšaubāmi atvieglo to pakalpojumu identificēšanu, kas būtu piemēroti piešķiršanai franšīzē vai koncesijā. Keins pareizi apgalvo (51. lpp.), ka infrastruktūras nošķiršana no darbības var radīt sistēmas ekonomijas un vienotības zudumus, jo jautājums (kā vienmēr) ir šāds: vai to līdzsvaro citi ieguvumi?
Ārkārtīgi būtiska nozīme ir arī informācijai, kā izklāstīts atsevišķā ETMK publikācijā (ETMK, 2006). Šajā publikācijā secināts, ka informācija, ko šobrīd nodrošina Eiropas Savienības dzelzceļi, neļauj īstenot efektīvu valsts pārraudzību, īpaši analizējot un nosakot piemērotu piekļuves maksu vai nodrošinot to, ka valsts līdzekļi tiek izlietoti tikai un vienīgi norādītajiem mērķiem. Pirms privātais sektors var droši veidot partnerību ar valsts sektoru — un vadības līgumi, franšīzes, koncesijas un daļēja privatizācija neapšaubāmi ir partnerības —, publiski jābūt pieejamai pietiekami detalizētai informācijai, turklāt tai jābūt precīzai. Kā aplūkots turpmāk tekstā, iespējams, visnozīmīgākais jebkuru vadības reformu (tostarp franšīzes) risku noteikšanas un pārvaldības faktors ir vienkārši precīzas, savlaicīgas un pietiekamas informācijas pieejamība ierosināto izmaiņu līmenī (piemēram, par katru franšīzi vai kravas pārvadājumu uzņēmumu).7 Šobrīd šāda informācija lielākoties nav pieejama. Ja šīs informācijas nav, protams, jebkurā gadījumā ir iespējams noslēgt franšīzes vai privatizācijas līgumus, taču palielinās varbūtība, ka nāksies piedzīvot nepatīkamus pārsteigumus, turklāt tiek noteikta daudz augstāka nedrošības prēmija.
2. Pieeju dažādība
1. tabulā un ierāmētajā teksta fragmentā par privātā sektora iesaistījuma variācijām ir ieskicēts būtisks fakts — dzelzceļa strukturēšanai ir dažādas pieejas, un franšīze ir viena no starpformām. Šajā kontekstā diskusija jāsāk ar lielāko ES dzelzceļa sistēmu pašreizējo stāvokli (atrašanos valsts sektorā un valsts pārvaldību). Iespējams, reformu process noslēgsies ar pilnībā privātiem dzelzceļiem — tādi šobrīd ir ASV kravas dzelzceļi, trīs Japānas pasažieru dzelzceļi un ES (Lielbritānijas un Igaunijas) dzelzceļi. Būtiski ir tas, ka ne pret visiem noteikta dzelzceļa pakalpojumiem jāattiecas vienādi — piemērotāka var būt "jauktā pieeja".
1. tabula
	
	Valsts sektora un privātā sektora funkcijas
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Avots: L. Tomsons, Tomsons, Galensons un partneri.
Šķiet ticami, ka lielākā daļa ES dzelzceļa infrastruktūras (tāpat kā ES autoceļi un ūdenceļi) paliks valsts īpašumā un pārvaldībā. Privātā sektora iesaistīšana, ja tas vispār tiks iesaistīts, tiks sākta ar ārpakalpojumu pirkšanu vai, iespējams, vadības līgumu noslēgšanu. Šķiet arī iespējams, ka infrastruktūru varētu pārveidot par bruto izmaksu franšīzi, taču Railtrack pieredze — un Igaunijas topošā pieredze — vedina domāt, ka pret komerciālā riska pārnesi vai tiešu infrastruktūras privatizāciju jāizturas piesardzīgi, jo dzelzceļa infrastruktūra tiek uzskatīta par neatņemamu valsts transporta tīkla sastāvdaļu un konflikti starp sistēmas lietotājiem ātri var sasniegt politisku līmeni.
Pieeja privātā sektora iesaistījumam kravas pakalpojumu sniegšanā var atšķirties no pieejas pasažieru pārvadājumu jomai. Ņemot vērā to, ka kravas pārvadājumu jomā mērķis, šķiet, ir atklātie konkursi (konkurence par tirgu to pašu līniju ), dzelzceļa kravas pārvadājumu piederība valstij un atrašanās valsts pārvaldībā Eiropā šķiet apšaubāma — vismaz ilgtermiņā noteikti. Neatkarīgi no tā, cik rūpīgi tiek veikta grāmatvedības nošķiršana, konkurence starp valsts un privātā sektora kravas pārvadātājiem par vieniem un tiem pašiem sliežu ceļiem neizbēgami ir nelīdzsvarota. Valsts kravas pārvadātājam vienmēr ir jāpakļaujas birokrātiskām prasībām un jārēķinās ar valsts pārvadātāja sociālo saistību slogu, savukārt privātajiem kravas pārvadātājiem ir lielāka kontrole pār izmaksām, cenām un pakalpojumiem.8 Tajā pašā laikā valsts kravas pārvadātājam ir piekļuve (atklātiem vai slēptiem) valsts finansējuma avotiem, kas ir liegti privātam pārvadātājam, un valsts (kravas vai pasažieru) pārvadātājos (ko atbalsta arodbiedrības) vienmēr ieklausās politiķi, kā bija arī Zviedrijas gadījumā — tā skaidri norāda Aleksandersons un Hultens (184. lpp.). Šādi spriedumi vedina domāt, ka kravas pārvadātāji vai nu turpinās pilnībā piederēt valsts sektoram, vai, rodoties papildu konkurencei, lielākoties būs privātajā sektorā. Turklāt atklātās piekļuves politika ir tiešā pretrunā ar kravas pārvadājumu franšīzes vai koncesijas principiem, jo būtībā nav tirgus, ko nodot franšīzē. Kravas pārvadājumu jomā privātā sektora iesaistīšana galu galā noslēgsies ar privatizāciju.
	Bruto un neto izmaksu līgumi
Kad piedāvājumu konkurss tiek īstenots uz "bruto izmaksu" līguma pamata, pārstāvis nodod izmaksu risku un patur ieņēmumu risku. Parasti no neuzskata par "franšīzi". Kad tiek noslēgts "neto subsīdiju" līgums, franšīzes devējs ieņēmumu risku nodod uzvarējušajam pretendentam. Ieņēmumus ir grūtāk prognozēt nekā izmaksas, īpaši pasažieru dzelzceļa pakalpojumu gadījumā, kad franšīzes ņēmēju spēju nodrošināt prognozēto klientūras un satiksmes pieaugumu negatīvi ietekmē ārējie faktori.


Kā redzams 1. attēlā, pasažieru pakalpojumi nošķirami divās tirgus grupās — tajos, kuru pieeja ir pamatā komerciāla (ātrgaitas dzelzceļš un parastie starppilsētu pasažieru pārvadājumi) un sociāla rakstura pakalpojumos (lielākoties piepilsētas, taču dažkārt arī ne sevišķi populāros reģionālos pakalpojumos). Komerciālā pakalpojumu grupa būtu piemērotāka neto izmaksu komerciālajai franšīzei vai koncesijai, jo tās dzinējspēks var būt tirgus un (atkarībā no piekļuves maksu līmeņa un struktūras) tā var būt finansiāli dzīvotspējīga. Sociālā rakstura pakalpojumu grupa savukārt ir piemērotāka bruto izmaksu līgumu noslēgšanai — cenas un pakalpojumu apjomu nosaka valsts iestādes, un komerciālajiem faktoriem nav lielas nozīmes franšīzes izstrādē un pārvaldībā.
Ir vērts vismaz pieminēt, ka ir arī citi pilnīgi privātu dzelzceļa pasažieru pārvadājumu piemēri. Aptuveni 30 % Japānas dzelzceļa tīkla līniju kilometru vienmēr piederējuši daudziem mazākiem pārvadātājiem. Šie uzņēmumi ir daudz lielāku konglomerātu daļa, un to dzelzceļa daļa vairo citu konglomerāta īpašumu (tostarp viesnīcu, mājokļu, beisbola komandu, kūrortu u. tml.) vērtību. Honkongas metro sistēma ir vēl kāds piemērs dzelzceļa transporta funkciju sasaistei ar nekustamo īpašumu. Lai arī nekustamais īpašums bija tikai kopējo sistēmu izstrādes izmaksu daļa, Vašingtonas un Sanfrancisko metro guva vērā ņemamu atbalstu no "vērtības atgūšanas", kas ļāva atgūt vismaz daļu sistēmas piešķirtās vērtības, staciju tuvumā atrodoties nekustamā īpašuma īpašniekam vai pārvaldītājam.
2.1. Kas ir franšīze vai koncesija?
Franšīzes vai koncesijas process ir saistīts ar vairākām darbībām.
• Valdība kā aktīvu īpašniece (iespējams, gan infrastruktūras, gan ritošā sastāva īpašniece — atkarībā no sistēmas) nosaka, kuri aktīvi tiek piešķirti, kā arī tiesības un pienākumus, kas tiek nodoti kopā ar franšīzi. Dažos gadījumos daļa aktīvu tiek nodota franšīzē, bet cita daļa iznomāta vai pat pārdota.
• Franšīzes vai koncesijas līgumā tiek detalizēti noteikti abu pušu mērķi un noteikti un sadalīti ar darbību saistītie riski.
• Parasti valdība patur pamata īpašumtiesības uz aktīviem vai saņem šīs īpašumtiesības norādītā termiņa beigās (piemēram, izveides, īpašumtiesību un nodošanas (BOT) koncesijas gadījumā).
• Franšīzes ņēmējs vai koncesionārs (pārvadātājs) sniedz pakalpojumus, var nodrošināt daļu ar darbību saistīto telpu un uzņemas noteiktos riskus.
• Līgumam ir noteikts termiņš (privatizācijas termiņš faktiski ir neierobežots).
Dzelzceļa nozares gadījumā, īpaši tad, ja infrastruktūra ir nošķirta, iespējami jaukti risinājumi. Piemēram, infrastruktūra var palikt valsts kontrolē; kravas pakalpojumus var privatizēt; līdztekus komerciālos pasažieru pakalpojumus var piešķirt ar tādu līgumu, kas nodrošina komerciālo risku pārnesi; sociālos pasažieru pārvadājumus savukārt var piešķirt kā bruto izmaksu franšīzes. Kā redzams 1. attēlā, iespējamas ir dažādas kombinācijas, un katru no tām var ieviest atšķirīgi.
2.2. Franšīzes vai koncesijas lielumi
Nav divu pilnīgi vienādu franšīzes vai koncesijas līgumu. Faktiski katram no tiem ir noteikts lielumu kopums.
Pakalpojumu pakešu lielumi var būtiski atšķirties. Piemēram, kādā Argentīnas kravas pārvadājumu koncesijā tika piešķirti 5 000 līnijas kilometru, savukārt citā — Brazīlijas — koncesijā ik gadu tiek pārvadāti gandrīz 100 miljoni tonnu kravas. Riodežaneiro un Buenosairesas 8 pasažieru pārvadājumu koncesiju vidējais lielums bija 140 līnijas kilometru, 63 miljoni pasažieru un 1 235 miljoni pasažierkilometru gadā. Lielbritānijas pasažieru pārvadājumu franšīzu diapazons ir 14–4 000 maršrutkilometru (vidēji 1 000 km), un tās ik gadu nodrošina aptuveni no 1 miljona līdz 150 miljonu pasažieru pārvadāšanu (vidēji 40 miljonu)9, savukārt Nīderlandē pasažieru franšīzes var aptvert tikai dažus miljonus pasažieru, un to vidējais garums ir aptuveni 38 km (kā ziņo van Deiks). Turklāt arī atbildību var sadalīt dažādi: Austrālijā, Argentīnā un Brazīlijā pasažieru koncesijas ieguva kontroli un ekskluzīvas tiesības izmantot infrastruktūru (un Brazīlijas koncesionārs nopirka ritošo sastāvu), savukārt Apvienotajā Karalistē, Vācijā, Zviedrijā un Nīderlandē franšīzes ieguva tikai garantētu piekļuvi infrastruktūrai un nomāja visu vai gandrīz visu ritošo sastāvu.10
Līguma termiņi aptver diapazonu no viena vai diviem gadiem (pirmie Zviedrijas pasažieru pārvadājumu franšīzu līgumi) līdz 50 gadiem (Meksikas kravas pārvadājumu koncesijas). Kopumā īsākie termiņi tiek izmantoti, ja valdība vēlas paturēt ietekmi uz franšīzes sniegumu, savukārt garākie termiņi — ja valdībai šķiet, ka tai mazāk svarīga ir detalizēta franšīzes kontrole un dalība franšīzes lēmumu pieņemšanā. Tā kā tas ir sociāli un politiski jutīgs jautājums, pasažieru franšīzu termiņi parasti ir īsāki (5–20 gadi, bet vidēji — 5–6 gadi) salīdzinājumā ar kravas pārvadājumu koncesijām (25–50 gadi, bet parasti — 30 gadi). Apvienotās Karalistes kravas pārvadājumu privatizācija (kas līdzinās "Kanādas dzelzceļa" un trīs Japānas pamatsalas11 pasažieru pārvadājumu dzelzceļu privatizācijai), kā arī pasažieru ritošā sastāva (ROSCO) un infrastruktūras (Railtrack, bet vēlāk Network Rail) privatizācija ir ārkārtējs ilgtermiņa kontroles nodošanas gadījums.
Tiesību, aktīvu un investīciju sadalījums var atšķirties. Sākotnējā Apvienotās Karalistes gadījumā Railtrack kravas pārvadājumu uzņēmums (EWS) un ROSCO ieguva īpašumtiesības uz saviem aktīviem, savukārt franšīzes ņēmēji ieguva kontroli pār pakalpojumu teritoriju un darbaspēku. 2. attēlā redzams piemērs dažādām pieejām šai sadalei. Citās valstīs (piemēram, Japānā vai Brazīlijā, vai citās ES valstīs) tā zināmā mērā atšķirtos atkarībā no valsts mērķiem. Franšīzes iestādēm vajadzētu noteikt, kur šajā struktūrā iederas piedāvātās franšīzes.
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Avots: L. Tomsons, Tomsons, Galensons un partneri.
Jālemj, kādam jābūt pakalpojumu īpašību specifikācijas līmenim (sk. ierāmēto teksta fragmentu "Pakalpojumu specifikācija"). Piemēram, kravas pārvadājumu gadījumā Latīņamerikas koncesiju vispārējā prakse bija pakalpojumu biežumu, grafika ievērošanu un tarifus gandrīz pilnībā atstāt koncesionāra tirgus izpratnes ziņā, ierobežoti regulējot vien maksimālo tarifu apjomu un drošību. Argentīnas pasažieru pārvadājumu koncesiju gadījumā tika noteikts minimāls pakalpojumu biežums un kvalitāte, kā arī maksimālie tarifi, taču koncesionāram tika dotas tiesības pārsniegt minimālos pakalpojumu līmeņus vai noteikt mazākas cenas nekā atbilstoši maksimālajam tarifam. Lielbritānijas franšīzu gadījumā tika noteikta vēlamā pakalpojumu kvalitāte un kvantitāte un regulēti pamattarifi (kas attiecās uz aptuveni 40–45 % braucienu). Jau sākotnēji tika noteikta Railtrack piekļuves maksa, un regulatoram bija tiesības atļaut tās palielināšanu, ja tā bija pamatota, bet franšīzes ņēmēju neskāra piekļuves tarifu palielināšanās. Tā kā franšīzes sniegtie pakalpojumi noteiktā ziņā ir sociāli un subsidēti, specifikācijas apjoms ir augstāks: ja koncesija ir komerciāla (vai pakalpojums ir privatizēts), specifikācijas līmenis nepārprotami var būt zemāks.
Saistīts ir jautājums par tarifu noteikšanas tiesībām un mēru. Vadības līgumā (vai nereti arī bruto izmaksu franšīzē) pārvadātājs faktiski ir ieņēmumu savācējs, kas darbojas saskaņā ar franšīzes devēja noteiktajiem tarifiem. Franšīzei kļūstot komerciālākai, tiesību svari var nosvērties franšīzes pusē, valdībai paturot vien ierobežotu regulatīvu pārraudzību. Privatizācijas gadījumā vadībai jābūt jaunā pārvadātāja rokās, saglabājot tikai ierobežotu pārraudzību monopolstāvokļa ļaunprātīgas izmantošanas novēršanai.
Īpašais infrastruktūras piekļuves tarifu noteikšanas gadījums ir īpaši svarīgs, jo piekļuves maksa būtiski ietekmē pārvadātāju darbību. Būtiska Apvienotās Karalistes franšīzes problēma ir tā, ka piekļuves maksa netika pilnībā noteikta pirms franšīzu piešķiršanas, tādējādi valdībai būtībā nācās uzņemties atbildību par Railtrack faktisko darbību.12 Piekļuves maksas jautājums ir plaši aplūkots ETMK, 2005. Būtiskākais šīs diskusijas aspekts ir tas, ka piekļuves maksas struktūra un līmenis, kā arī mērs, kādā to var noteikt pirms līguma noslēgšanas, neizbēgami ietekmē pieeju franšīzei un būtiski ietekmē privatizējamo kravas pakalpojumu konkurētspēju un arī vērtību.
	Pakalpojumu specifikācija
Franšīzes devējiem ārkārtīgi būtisks ir jautājums par to, kādam jābūt sniedzamo pakalpojumu specifikācijas līmenim un vai to var atstāt franšīzes ņēmēja ziņā, kurš reaģētu uz tirgus izmaiņām. Kopumā specifikācijas līmenim ir tendence palielināties līdz ar subsīdiju līmeni (bruto izmaksu franšīzes); komerciālo franšīzu pārvadātāji parasti pieprasa tiesības noteikt piedāvātos pakalpojumus.
Faktori, kas nosaka pieprasījumu. Pieprasījumu galvenokārt nosaka cena, pakalpojumu biežums un braucienu ilgums: viena faktora (vai visu trīs) specificēšana ietekmē pieprasījumu un izmaksas — bieži vien būtiski. Ja franšīzes devējs sociālu apsvērumu dēļ vēlas izmantot savas tiesības noteikt cenu, pakalpojumu biežumu vai braucienu ilgumu, tam būtu jānotiek franšīzes sākumā, lai būtu iespējams pilnībā ņemt vērā šā lēmuma ietekmi uz pieprasījumu un izmaksām. Vēlākajām izmaiņām būtu jābūt atkarīgām no vienošanās par franšīzes kompensācijas pielāgošanu.
Pakalpojumu kvalitātes kritēriji. Franšīzes devēji bieži vēlas noteikt sniegto pakalpojumu kvalitātes aspektus. Lielākā daļa franšīzes iestāžu ir ieviesušas kādu darbības uzlabošanas shēmu, kurā tiek vērtēta grafika ievērošana, tīrība, drošība, pārslogojums (ko izraisa pieprasījuma un kapacitātes mijiedarbība un kas dažkārt saasinās cenu noteikšanas dēļ) un pasažieru sūdzības (kas var būt subjektīva visa iepriekšminētā kombinācija). Šos kritērijus var saistīt ar bonus/malus kompensācijas sistēmu (sk., piemēram, van Deiks, 135. lpp., vai Brenks un Pēters, 154. un 156. lpp.). Taču, ja franšīzes devējs nosaka pakalpojumu kvalitāti, pārraudzības režīms ir neizbēgams — līdz ar visām no tā izrietošajām sekām attiecībā uz datu sagatavošanu un tikai daļēji legālu regulējumu (van Deiks, 133. lpp., un Keins, 82. lpp.).
Investīciju prasības. ES pieredze apliecina, cik svarīgs vietējām pašvaldībām ir kvalitatīvs ritošais sastāvs. Citos gadījumos (Argentīnā un Brazīlijā) koncesionāriem bijis jāapņemas veikt noteikti ieguldījumi vai nu ritošajā sastāvā, vai pat infrastruktūrā. Investīciju noteikšana rada divus izaicinājumus: kā specifikācijā noteikt vajadzīgo darbību, nevis noteiktas iekārtas, un kā atrisināt problēmu, ko sagādā ilgtermiņa investīciju prasīšana īstermiņa franšīzē.
Citas pakalpojumu pazīmes. Pastāv arī citas potenciāli nozīmīgas pakalpojumu pazīmes, tostarp pakalpojumu klase (pirmā klase, tūristu klase), rezervācijas (kas ir svarīgas starpreģionu un starppilsētu pakalpojumu gadījumā), ērtības (piemēram, ēdināšana), kā arī savienojumi ar pakalpojumiem, ko sniedz citas franšīzes vai valsts dzelzceļa pārvadātājs. Šo faktoru nozīmīgums ir atkarīgs no pakalpojumu veida un franšīzes funkcijas visā dzelzceļa (un pasažieru pārvadājumu) nozarē.


Pastāv vairākas iespējas, kā maksāt franšīzes ņēmējam (vai — veiksmes gadījumā — saņemt no tā maksājumus). Ja maksājumu plūsma ir pozitīva (franšīzes ņēmējs vai koncesionārs maksā valdībai), franšīzes ņēmējiem vai koncesionāriem tiek vai nu prasīts jau iepriekš pārvērst visu franšīzes vērtību kapitālā, lai maksimizētu īstermiņa līdzekļu pieplūdumu kasē13, vai arī izraudzīta tūlītējo un pakāpenisko maksājumu straumes kombinācija. Negatīvu maksājumu franšīzu (kad valdība maksā franšīzes ņēmējam vai koncesionāram) pamatā lielākoties ir prognozēta (vai faktiska) subsīdiju maksājumu plūsma.14 Var izvēlēties jebkuru pieeju, taču ir skaidrs, ka jāsasniedz kompromiss, cik daudz maksājumu pamatā būs prognozētie, nevis faktiskie rezultāti, kā arī to, kāda būs potenciālo pretendentu nedrošības prēmija un atlaižu likme.
Šis kompromiss ir viens no galvenajiem elementiem, kas noteic, vai risku pārnese ir ekonomiski īstenojama (tā vienmēr ir iespējama, taču cena arvien palielinās).
Būtiski ir līgumu pārskatīšanas nosacījumi. Reti kura koncesija vai franšīze tā arī nav tikusi mainīta, jo parasti nav iespējams izstrādāt līgumu, kas aptver visas iespējamības, īpaši garāku franšīzu vai koncesiju gadījumā. Ja notiek kas neparedzēts, kā mēdz gadīties, abām pusēm jāzina, kā mainīt līgumu. Iespējas ir līguma labprātīga pārskatīšana, šķīrējtiesa, tiesvedība vai regulējums vai kāda šo iespēju kombinācija.
3. Riski un to sadale vai pārnese
Būtisks dzelzceļa pasažieru pārvadājumu franšīzu līgumu jautājums ir risks un tā kontrole. Praksē pastāv daudz dažādu risku, un katram var būt nepieciešama atšķirīga riska sadales un mazināšanas pieeja. Riska nodošana ir iespējama vienmēr, taču tā nekad nav par velti. Nav jēgas arbitrāri paturēt vai nodot riskus: noteikti jāatrod optimālā risku sadales un mazināšanas kombinācija, kas samazina franšīzes kopējās izmaksas. Dažādiem risku veidiem ir dažādi risinājumi atkarībā no sarežģītas apstākļu un valsts situācijas kombinācijas.
Pieprasījums, cenas un ieņēmumi. Franšīzes plānošanā izmantojamā pieprasījuma definēšana (parasti apkalpoto pasažieru un nodrošināto pasažierkilometru skaits) var nebūt vienkārša. Praksē bieži jāsastopas ar vairākām līnijām, vairākām pakalpojumu klasēm, kā arī grūtībām noteikt, kad pieprasījums ir sociāla prece; par pieprasījuma mērķi nosakot kopējo pasažieru un pasažierkilometru skaitu, iespējams, netiek pienācīgi atspoguļotas franšīzes devēja vajadzības. Arī cenu noteikšana ir sarežģīta; praksē, ņemot vērā visus pakalpojumus, var rasties milzīgs cenu skaits, un, vienkārši nosakot to vidējo cenu, faktiski netiek noteikta vajadzīgā vērtība. Spilgts piemērs ir Apvienotā Karaliste, kurā noteikti, pārbaudīti un regulēti tika vien 40–45 % cenu. Abos gadījumos valsts iestādei jāsamierinās ar risku, ka neskaidra specifikācija var radīt neparedzētus rezultātus. Ieņēmumi (privātā partnera faktiskais mērķis) ir pieprasījuma un cenas rezultāts, tāpēc tos ir īpaši grūti prognozēt. Galvenais riska samazināšanas līdzeklis — uzmanīga vēsturiskā pieprasījuma analīze un piesardzīga ekstrapolācija — ir ārkārtīgi svarīga, taču bieži vien attiecīgie dati nav pieejami, piemēram, ja pārvaldītājs nav ieguvis datus par iepriekšējo darbību vai nevēlas tos atklāt (Aleksandersons un Hultens, 180. lpp.). Trūkstot informācijai par līdzšinējo darbību (jaunu pakalpojumu gadījumā tā ir vienmēr) puses var izvēlēties dalīt risku, vai nu iekļaujot riska prēmiju paredzamajā subsīdijā vai ieviešot dažādus risku sadales veidus, pieprasījumam pārsniedzot vai nesasniedzot paredzētos mērķus. Vēlreiz īpaši jāuzsver, cik cieši savstarpēji saistīta ir informācija un riska prēmija.
Darbības izmaksas. Prognozētais pieprasījuma līmenis un arī prasītais pakalpojumu līmenis ir viens no darbības izmaksas noteicošajiem faktoriem, un, tā kā pieprasījums ir nedrošs, arī izmaksas ir saistītas ar risku. Bieži privātā sektora partneris pieņem darbības izmaksu riskus par noteiktu pieprasījuma līmeni, bet franšīzes devējs un franšīzes ņēmējs dala darbības izmaksu riskus, ja pieprasījums atšķiras no prognozētā līmeņa. Arī šajā gadījumā reālistiskuma un riska novērtēšanas pamatā ir pagātnes pieredze, un riska samazināšanas pamatmetode ir precīzas informācijas iegūšana par līdzšinējiem rezultātiem, lai to varētu izmantot par izejas punktu.
Ārējie faktori. Ārējie faktori, kas nosaka pieprasījumu un izmaksas, var būtiski ietekmēt franšīzes darbību, taču neviena no pusēm tos nespēj pilnībā prognozēt vai kontrolēt — darbību var ietekmēt IKP pieaugums, valūtu kursi, inflācija un tehnoloģiju izmaiņas, īpaši ilgtermiņā. Faktiski no pārvadātāju viedokļa arī piekļuves maksas līmenis un struktūra ir ārēji faktori. Riska mazināšanas pieejas — pieprasījuma riska sadale IKP izmaiņu ietekmē, izmaksu vai subsīdiju līmeņu noteikšana eiro vai ASV dolāros, summu noteikšana konstantās valūtas vērtībās, jaunu tehnoloģiju sniegto priekšrocību sadale un, vissvarīgākais, automātiski pielāgojumi, piemēram, cenu indeksācija vai piekļuves maksas izmaiņu kompensēšana — ir labi zināmas (Keins, 59. lpp., un Brenks un Pēters, 159. lpp.). Noderīgs ir arī paralēli izmantojams līdzeklis — franšīzes termiņa ierobežošana, lai problēmas varētu risināt saprātīgā laika posmā.
Politika un izmaiņas valdības rīcībā. Franšīzei neapšaubāmi ir lielākas valdības politikas un resursu saistības noteiktā periodā, nekā kāda attiecīgā laika valdība tiešām var garantēt. Brazīlijā, piemēram, pastāvēja juridisks viedoklis, ka konstitūcija valdībai liedz uzņemties vairāku gadu saistības finansēt negatīvu maksājumu koncesiju — pieņemamas bija tikai pozitīvu maksājumu koncesijas. Igaunijas valdības faktiskā privatizētās dzelzceļa infrastruktūras pārņemšana un atkārtota nacionalizēšana ir vēl kāds piemērs (sākotnēji) neparedzamai valdības politikas maiņai. Citas izmaiņas, piemēram, nodarbinātības tiesību aktos vai vides prasībās, var anulēt saistības, ko valdība uzņēmusies franšīzes līgumā. Nešs un Smits, piemēram (28. lpp.), konstatē, ka degvielas cenas, veselības un drošības tiesību akti, pretdiskriminācijas tiesību akti un vispārēja standartu prasību paaugstināšana, iespējams, pārsniedza labumu, ko franšīzu ņēmējiem sniedza negaidītais ekonomiskais uzplaukums. Daži riski, piemēram, izmaiņas darbinieku līgumos vai degvielas cenas noteiktā diapazonā, parasti ir pārnesami. Citu risku samazināšanas līdzekļi ir dažādi izmaksu indeksācijas veidi un vienošanās par nacionālām vai starptautiskām šķīrējtiesām, abām pusēm iegūstot aizsardzību pret patvaļīgām darbībām.
Investīciju riski. Lielākie investīciju riski ir saistīti ar neparedzēta pieprasījuma kapacitātes risku (kas nesasniedz vai pārsniedz prognozes) un nesaderību starp aktīvu (īpaši ritošā sastāva) ilgo ekspluatācijas laiku un parasti īsāko franšīzes laiku. Kapacitātes risks parasti tiek dalīts: ja pieprasījums ir noteiktu parametru robežās, atbildība jāuzņemas privātā sektora franšīzes ņēmējam, taču, ja tas ir ārpus šīm robežām, risks tiek dalīts ar valdību. Ieguldījumu horizonta risku var mazināt, vai nu pagarinot franšīzes termiņu (šāda pieeja tika izmantota Apvienotajā Karalistē II franšīzes posmā), vai faktiski privatizējot atbildību par aktīviem ar ilgu ekspluatācijas laiku. Ritošā sastāva noma (Lielbritānijas ROSCO) ir labs piemērs, kā iespējams novērst risku, ko rada ritošā sastāva piederība franšīzes ņēmējam. Brenks un Pēters (150. lpp.) aplūko citu pieeju: dažu Vācijas franšīzu līgumos tika garantēta ritošā sastāva atpirkšanas (vai tālākpārdošanas) vērtība pēc franšīzes beigām, tā nodrošinot, ka franšīzes ņēmējam jāsaskaras ar daudz zemāku vērtības zuduma risku.15 Railtrack (vēlākā Network Rail) izveide ļāva sasniegt to pašu mērķi (vairāk vai mazāk) infrastruktūras jomā. Kopumā infrastruktūras nošķiršana no darbības atbrīvo pārvadātājus no infrastruktūrai nepieciešamā ilgtermiņa ieguldījumu horizonta.
Piekļuves maksa. Infrastruktūras piekļuves maksa veido lielu daļu (līdz pat 40 %) pasažieru dzelzceļa pārvadājumu franšīzes darbības izmaksu. Atkarībā no fiksēto un mainīgo izmaksu struktūras piekļuves maksa var radīt būtisku finanšu risku, īpaši nelielām franšīzēm, ja pieprasījums atšķiras no prognozēm: tas var radīt papildu satiksmi un izraisīt kapacitātes nepietiekamību. Subsidētu franšīzu gadījumā šo risku var samazināt, neprasot no franšīzes atbildību par piekļuves maksas izmaiņām (kā tika darīts Apvienotajā Karalistē, sk. 11. beigu piezīmi). Nesubsidēto franšīzu (un dzelzceļa pārvadātāju) risku var samazināt, regulējot piekļuves maksu shēmu un pieņemot ieteikumu noteikt papildu izmaksām atbilstošu infrastruktūras piekļuves maksu (kā noteikts Eiropas Savienības tiesību aktos). Ja infrastruktūras pārvaldītājs cenšas ar piekļuves maksu iegūt daļu starpības starp papildu izmaksām un finanšu izmaksām (to pieļauj ES tiesību akti), pamatā izmantojot mainīgās, nevis fiksētās izmaksas, arī šādi, iespējams, tiek samazināts franšīzes ņēmēja risks.
3.1. Privatizācijas īpašais gadījums
Diemžēl Apvienotajā Karalistē uzmanība lielākoties, šķiet, tikusi veltīta pasažieru pārvadājumiem, taču nozīmīgi ir arī kravas pārvadājumi, iespējams, kontinentālās Eiropas kontekstā pat nozīmīgāki.16 Apvienotās Karalistes kravas pārvadājumu gadījumā faktiski tika veikta privatizācija, respektīvi, Apvienotās Karalistes dzelzceļa kravas pārvadājumu uzņēmumi (ROSCO un Railtrack) tika izveidoti no BR daļām, un stabili uzņēmumi (pats uzņēmums, tā darbinieki un aktīvi) tika pārdoti par izdevīgāko piedāvājumu. Kravas pārvadājumu uzņēmumi tika pārdoti ar garantētās piekļuves nosacījumiem, taču bez ekskluzīvu tiesību piešķires. Konkurenti varēja ienākt jebkurā no šiem tirgiem, un faktiski ir radusies konkurence starp esošajiem un jaunajiem kravas pārvadātājiem.
Manuprāt, pašreizējais valsts sektora ETMK (īpaši ES) dzelzceļa kravas pārvadātāju stāvoklis ir nestabils. Pašreizējiem valsts sektora pārvadātājiem būs arvien grūtāk konkurēt ar privātā sektora tirgus jaunpienācējiem, īpaši tirgus nišās, kurās ir augstas kvalitātes prasības un tarifi. Tirgū jau ienāk privātie pārvadātāji, kas darbojas tirgus nišās, piemēram, Rail4Chem. Turklāt, kamēr vien tirgū ir valsts sektora pārvadātāji, privāto uzņēmumu ienākšanu tirgū samazina valsts sektora uzņēmumu priekšrocības. Kā aplūkots iepriekš, dzelzceļa kravas pārvadājumus, visticamāk, nevar nodot franšīzē, jo atvērtā piekļuve nekādi neļauj piešķirt ekskluzīvas pakalpojumu sniegšanas tiesības. Tāpēc skaidra izvēle ir dzelzceļa kravas pārvadājumu uzņēmumu (nevis infrastruktūras) privatizācija.
Ir bijuši daudzi integrētas (infrastruktūras un pārvadātāja) dzelzceļu privatizācijas piemēri — gan kravas, gan pasažieru pārvadājumu jomā. Privātajā sektorā atrodas visa ASV dzelzceļa kravas pārvadājumu sistēma, un pēc "Kanādas dzelzceļa" privatizācijas 1996. gadā tika izveidota viena no lielākajām kravas pārvadājumu sistēmām Ziemeļamerikā.17 Finanšu ziņā trīs Japānas pamatsalu (Austrumjapānas, Centrāljapānas un Dienvidjapānas) pasažieru dzelzceļu akciju pārdošana ir viens no lielākajiem darījumiem, kāds vispār ir veikts. Čīles ziemeļu dzelzceļš tika pārdots uzreiz, tāpat kā divi lielākie Brazīlijas dzelzceļa kravas pārvadājumu uzņēmumi (EFVM un Carajas). "Igaunijas dzelzceļā" kravas pārvadājumus privatizēja kopā ar infrastruktūru, taču tika paturēta prasība piešķirt piekļuves tiesības arī konkurējošiem kravas pārvadājumu uzņēmumiem, kā noteikts ES tiesību aktos.
Infrastruktūras nošķiršana (neatkarīgi no tā, vai infrastruktūra tiek privatizēta) rada iespēju privatizēt daļu funkciju. Piemēram, līdz ar kravas pārvadājumu privatizāciju Apvienotās Karalistes valdība privatizēja lielu daļu palīgfunkciju, piemēram, sliežu ceļu uzturēšanu, nekustamo īpašumu u. c. Īpaša dažu funkciju privatizācijas priekšrocība — visbiežāk kravas pārvadājumu jomā — ir iespēja novērst pārvadātājam valsts robežu efektu. Piemēram, ja privatizētu Railion, tiktu izveidots patiešām starptautisks dzelzceļa kravas pārvadātājs. Lielu starptautisku pārvadātāju izveide, lai arī tai piemīt priekšrocība nodrošināt vienotus pakalpojumus, vienlaikus var aktualizēt visas Eiropas dzelzceļa kravas pārvadājumu konkurences struktūras jautājumu, īpaši tad, ja daļa uzņēmumu atrodas valsts, bet daļa — privātajā sektorā.
Privatizācijai specifisks ir jautājums, vai pārdot kravas pārvadājumu uzņēmumu kā stabilu uzņēmumu (kā tika darīts Apvienotās Karalistes kravas pārvadātāju un "Igaunijas dzelzceļa" gadījumā) vai arī vienkārši pārdot aktīvus par visaugstāko piedāvāto cenu. Stabila uzņēmuma pārdošanas priekšrocība ir tā, ka to var izveidot jau iepriekš, tādējādi atvieglojot darbības turpināšanu, taču šajā gadījumā jaunais īpašnieks pārņem visas pašreizējā pārvadātāja saistības. 
Aktīvu pārdošana sniedz jaunajam pārvadātājam vislielāko elastību, īpaši darbaspēka ziņā, taču pārdevējam pēc darījuma nereti nākas paturēt pārdotā uzņēmuma saistības.
Kopumā man jāsecina, ka dzelzceļa kravas pārvadājumu jomā nevajadzētu koncentrēties tikai uz franšīzi un koncesiju, jo dažos gadījumos piemērotāka ir privatizācija. Citiem vārdiem sakot, ja dzelzceļa struktūras pārmaiņās ir iesaistīts privātais sektors, var izmantot dažādu pieeju kombināciju, kas katrā valstī var būt atšķirīgs, ievērojot vien vispārēju modeli un ierobežojumu kopumu. Iespējams, dzelzceļa nozarei kopumā piemērotākā kombinācija varētu būt aktīvu piederēšana valstij un valsts pārvaldība, valsts aktīvu privāta pārvaldība (vadības līgumi, franšīzes vai koncesijas) un dažos gadījumos — pilnīga privatizācija.
3.2. Franšīzu piešķiršanas vai privatizācijas iespējas
Pieņemot, ka ir atrisināti visi pakešu izveides un lielumu jautājumi, jāatrisina vēl daudz jautājumu, kas skar pakešu piešķiršanu.
Dažas valstis ir izvēlējušās ar potenciālajiem pārvadātājiem tiešas pārrunas. Šī sākotnēji bija galvenā pieeja Zviedrijā, Vācijā un Nīderlandē — daļēji tāpēc, ka nebija pieredzes, daļēji tāpēc, ka pastāvēja politisks spiediens aizsargāt valsts tālaika pārvadātāju. Pārrunu sākšana bez konkursa rīkošanas ir pretrunā ar parasto pieeju valsts līdzekļu izlietošanai, un tai ir tendence samazināt franšīzes vai privatizācijas potenciāli nodrošinātos ietaupījumus. Van Deiks (133. lpp.) konstatēja, ka pārrunu ceļā noslēgtie līgumi sniedza krietni mazākus ietaupījumus nekā līgumi, kas tika piešķirti konkursā. Taču, iespējams, ir gadījumi, kuros tiešās pārrunas ir piemērotas, ja pakete ir neliela vai pārņemošā vai pārvaldošā iestāde pati ir valsts iestāde (piemēram, ASV Federālā valdība pārdeva "Aļaskas dzelzceļu", veicot tiešas pārrunas ar Aļaskas štatu). Turklāt tieša īstermiņa līgumu noslēgšana var būt lielisks veids, kā samazināt risku, ko rada pāreja no pilnīgas valsts sektora kontroles uz ilgtermiņa franšīzu sistēmu.
Interesants gadījums ir Brazīlija, kuras iestādēm ir jāpārdod uzņēmumi vai franšīzes atklātās izsolēs, un vismaz dzelzceļa koncesiju izsoles ir bijušas gana veiksmīgas un nodrošinājušas pietiekamu konkurenci. Nav skaidrs, kāpēc atklāto izsoļu pieeja nav plašāk izmantota citu valstu franšīzēs, ņemot vērā to, kādas priekšrocības atklātie konkursi piedāvā "uzvarētāja lāsta" efekta mazināšanā.18 Keins (48. lpp.) apgalvo, ka franšīzes piešķiršanas process ir sarežģīts un ka atklātu piedāvājumu iesniegšana radītu salīdzināmības problēmas. Tomēr, pienācīgi nosakot specifikāciju un novērtējot piedāvājumus, problēmu varētu mazināt (protams, grūti salīdzināmu piedāvājumu novērtēšana rada problēmas arī slēgtās izsolēs).
Parasti franšīzu vai koncesiju līgumus piešķir slēgtā vienposma konkursā, kurā tiek izraudzīts vislabākais piedāvājums19. Dažkārt konkursam vai izsolei tiek noteikta minimālā cena (atklāti šāda cena tika noteikta Brazīlijā, slepeni — Meksikā), mēģinot novērst potenciālo slepenas vienošanās risku pretendentu starpā gadījumos, kad plānots piešķirt vairākas franšīzes.20
Jāizvēlas arī starp vienposma konkursu, kurā var piedalīties visi pretendenti, un daudzposmu konkursu, kurā daļa pretendentu katrā posmā tiek atsijāti. Argentīnas pasažieru pārvadājumu koncesiju gadījumā, piemēram, pirmajā posmā tika vērtētas apliecinātās finanšu iespējas un prodesionālā kompetence: pretendenti tika vai nu apstiprināti, vai noraidīti, un kvalifikācijai neatbilstošie pretendenti no turpmākās dalības konkursā tika izslēgti. Otrajā posmā kvalifikācijas pārbaudi izturējušie pretendenti iesniedza savus uzņēmējdarbības plānus ar pieprasījuma un ieņēmumu līmeņu prognozēm (bija noteikta maksimālā biļešu maksa) un darbības plānus, tostarp personāla izraudzīšanās un aprīkojuma iegūšanas jomā: nereālistisko piedāvājumu iesniedzēji tika brīdināti par plānu apšaubāmajiem aspektiem, un, ja tie netika laboti, pretendents tika diskvalificēts. Visbeidzot, atlikušie pretendenti iesniedza savus labākos piedāvājumus. Bažas rada arī iespējas manipulēt ar piedāvājumu iesniegšanas procesu. Šai problēmai nav vienkārša risinājuma.
Pieņemot visu pretendentu piedāvājumus, kā mēdz gadīties valsts iepirkumu konkursos, pastāv risks, ka uzvarēs pretendents ar nepietiekamu kvalifikāciju vai kura piedāvājums būs nereālistisks.. Keins apgalvo, ka Apvienotajā Karalistē pasažieru franšīzes piešķirtas vairākiem pretendentiem, kuri prasījuši nereālistiski mazas subsīsijas vai augstus prēmiju maksājumus valdībai. No otras puses, jāapzinās, cik grūti ir pienācīgi spriest par "kvalificētību" vai "reālistiskumu", īpaši tad, ja pretendenti, iespējams, par franšīzi zina tikpat daudz vai pat vairāk nekā franšīzes devējs (piemēram, ja piedāvājumus ļauts iesniegt esošajiem dzelzceļa darbiniekiem). Meksikā par kādu dzelzceļa kravas pārvadājumu franšīzi tika saņemti trīs piedāvājumi, no tiem pirmie divi par aptuveni 550 miljoniem ASV dolāru, bet trešais — par 1,4 miljardiem ASV dolāru. Pretendentam ar "uzvarētāja lāstu" ir veicies gluži pieņemami, lai gan pret to pastāv skeptiska attieksme. Ir vērts arī norādīt, ka Apvienotajā Karalistē pirmo 10 franšīzes gadu laikā pasažieru pieprasījums ir pieaudzis par 50 % — krietni vairāk, nekā sākotnēji paredzēja valdība. Arī valdības un speciālisti var kļūdīties.
Ar šo jautājumu ir saistīta cita izvēle — starp kvalitatīvu nozīmīguma svaru formulu izmantošanu (dažkārt šādus gadījumus dēvē par "skaistumkonkursiem") un stingrāku finanšu aspekta novērtēšanu. Piešķiršanas formulas virspusēji šķiet pievilcīgas, jo ir grūti visu izteikt skaitliski. Visai skaidra ir problēma, ka izraudzītās nozīmīguma svaru formulas var kropļot rezultātus. Piemēram, ja ideālais piedāvājums saņemtu 100 punktu, no kuriem tikai 20 tiktu piešķirti par piedāvājuma finanšu vērtību, savukārt pārējie tiktu piešķirti par kvalitatīviem faktoriem, piemēram, iesaistīšanos vietējā darbībā vai pašreizējo darbinieku nolīgšanu, iznākums var tikt pakļauts necaurredzamām manipulācijām. Nozīmīguma svaru formulas itin viegli var saturēt pretrunīgus faktorus — tieši tā notika Argentīnas kravas pārvadājumu koncesijās, kur punkti tika piešķirti gan par piedāvāto naudas summu, gan par pašreizējo darbinieku nolīgšanas apjomu. Šādu pretrunu iznākums nav paredzams un var būt pretrunā ar mērķim. Salīdzinājumā skaidrāka ir līguma piešķiršana, vērtējot tikai labākā piedāvājuma monetāros aspektus, taču arī šādu sistēmu var izmantot, ja kopējā piedāvājuma summā tiek apvienoti vairāki elementi, piemēram, ja koncesijas maksājumi tiek apvienoti ar investīciju plūsmu.21
Daudzas franšīzes situācijas ietver pakāpenisku maksājumu sēriju, tostarp negatīvus vai pozitīvus maksājumus un prasītās investīcijas. Ja atšķiras pretendentu skatījums uz maksājumu līmeņiem un laiku, piedāvājumus var salīdzināt, tikai aprēķinot pašreizējo neto vērtību (PNV), iekļaujot tajā visu izmantoto atlaižu likmi. Piešķiršana pēc PNV diezgan veiksmīgi tika piemērota Argentīnas pasažieru pārvadājumu koncesijās — piedāvājumi tika vērtēti gan pēc subsīdiju maksājumu sērijas, gan pēc noteiktu investīciju projektu kopuma, ko pretendenti drīkstēja plānot atbilstoši savām pieprasījuma prognozēm un darbības plāniem. Līdzīga pieeja tika izmantota, piešķirot dzelzceļa pasažieru pārvadājumu koncesijas Riodežaneiro (piepilsētas satiksmes pakalpojumi un metro), kur tika vērtēta gan subsīdiju (vai maksājumu), gan investīciju plūsma. Arī Apvienotajā Karalistē franšīzu piedāvājumi tika novērtēti pēc PNV.
Lai arī PNV pielāgošana ir vienīgais derīgais veids, kā salīdzināt vērtības ilgākā periodā, tās rada potenciālu problēmu — "atlikšanu uz termiņa beigām", īpaši tad, ja atlaižu likmes ir augstas. Šajos gadījumos pretendentiem ir stimuls kropļot savus piedāvājumus, pavirzot pozitīvās vērtības (pasažieru skaita prognozes) uz vēlāku laiku, bet negatīvās vērtības (investīcijas vai izmaksas) nosakot tuvāk. Ir pieejami daži daļēji iedarbīgi pretpasākumi. Piemēram, Buenosairesā, kur investīciju noteikšana termiņa beigās bija problēma, valdība ierobežoja kopējās investīciju programmas procentuālo daļu, ko drīkstēja plānot katram atsevišķajam gadam.
Cita potenciāla problēma franšīzu piedāvājumu konkursos, rodas tad, ja piedāvājumu iesniedz konsorcijs un viena konsorcija dalībnieka iesaiste būtiski atšķiras no pārējo iesaistes. Piemēram, ja sākotnēji ir paredzēta apjomīga būvniecība, bet pēc tam minimāla uzturēšana, konsorcija būvuzņēmums var vēlēties pabeigt darbu un konsorciju pamest. Ir svarīgi novērtēt konsorcija dalībniekus un katra dalībnieka stimulus, lai pārliecinātos, ka neviens no dalībniekiem konsorciju nepametīs. Dažos gadījumos (piemēram, pilsētas metro), kuros franšīze varētu darboties bez zaudējumiem, bet ir nepieciešami lieli kapitālieguldījumi, piedāvājumos var neparedzēt darbības subsidēšanu, par vērtēšanas pamatu pieņemot minimālo no valdības prasīto kapitālu.
Daži novērotāji apgalvo, ka vismaz viens iemesls privātā sektora iesaistīšanai dzelzceļa nozarē ir tas, ka privātais sektors dažos aspektos darbojas prasmīgāk nekā valsts sektors. Teorētiski privātais sektors var būt elastīgāks un ātrāk reaģēt uz tirgus pārmaiņām mārketinga un cenu noteikšanas jomā, un tas spēj darboties efektīvāk nekā valsts sektora uzņēmumi (īpaši attiecībās ar darbaspēku). Šis jautājums ir būtisks, ja valsts sektora uzņēmums ir spiests tieši vai mazāk tieši konkurēt ar privāto sektoru (dzelzceļa kravas pārvadājumu konkurence ar kravas automobiļu pārvadājumiem vai starppilsētu dzelzceļa pasažieru pārvadājumu konkurence ar aviolīnijām un automobiļiem).
Stingri ievērojot šo pieņēmumu, valsts iestādei būtu komerciālām franšīzēm vai privatizētiem uzņēmumiem jānosaka minimāli nosacījumi vai specifikācija, sniedzot jaunajiem privātā sektora pārvaldītājiem pēc iespējas vairāk elastības, lai uzlabotu darbības komerciālos aspektus, pakalpojumu specifikācijās skarot vien tās daļas, kur svarīga ir sociālo mērķu īstenošana. Faktiskais valsts iepirkuma process toties piešķir būtisku nozīmi skaidru un caurskatāmu lēmumu sasniegšanai pilnībā salīdzināmu iespēju apstākļos, tāpēc nosacījumi un specifikācijas ir detalizēti un stingri (sk. ierāmēto teksta fragmentu par pakalpojumu specifikāciju). Dilemmas pamatā ir apstāklis, ka, jo stingrāk definēti vai specificēti ir franšīzes nosacījumi, jo mazākas ir franšīzes ņēmēja iespējas izmantot novatorisku risinājumu sniegtās priekšrocības. Pilnīga visu aspektu specificēšana, lai panāktu absolūtu caurredzamību un salīdzināmību, vispār izslēgtu jebkādu "uzņēmējdarbības vērienu", tādējādi esot pretrunā ar vismaz dažiem franšīzes izmantošanas iemesliem.22
Īpaši spilgti šo dilemmu ilustrē pašreizējā darbaspēka aspekts. Valdības bieži vien politisku apsvērumu dēļ prasa, lai franšīzes ņēmējs pārņemtu visu darbaspēku ar jau esošajiem nosacījumiem. Dažās ES valstīs (Nīderlandē — van Deiks, 134. lpp.) to prasa nodarbinātības tiesību akti. Tā kā darbaspēks lielākoties ir pasažieru dzelzceļa pārvadājumu jomas vislielākā izmaksu kategorija, šāda prasība būtībā nodrošina to, ka procesa kritiķi vēlāk varēs norādīt, ka franšīze nav panākusi būtisku ekonomiju. Alternatīvā pieeja — ļaujot pielāgot darbaspēku, bet maksājot par darbaspēka izmaiņu negatīvo seku mazināšanu, funkcionē labāk (piemēram, Argentīnā, Brazīlijā, Meksikā, Polijā un Igaunijā), taču tā arī samazina īstermiņa finanšu ieguvumus no restrukturizācijas.
Pastāv arī citi kompromisi starp tarifu kontroli un valdības maksājumiem (vai maksājumiem valdībai). Piemēram, valdībai jālīdzsvaro zemu tarifu noteikšana un subsīdiju maksājumi, īpaši pasažieru pārvadājumu franšīzu jomā: jo zemāki tarifi, jo augstākas ir subsīdijas. Bruto izmaksu franšīzēs šis aspekts ir caurredzams, jo politikas veidotājiem tieši jāmaksā par savu lēmumu, taču šādi valdības tiek pakļautas neparedzamām un, iespējams, nekontrolējamām finanšu saistībām (kā konstatēja Lielbritānijas valdība, kad Railtrack izmaksas un dažu franšīzu izmaksas kļuva nekontrolējamas). Kravas pārvadājumu gadījumā tarifu daļēja kontrolēšana (vai citu nosacījumu pieņemšana, piemēram, par minimālo darbaspēku) samazina summu, ko pircēji ir gatavi maksāt par uzņēmumu un/vai palielina citus kravas pārvadājumu tarifus, tādējādi nonākot pretrunā ar vispārējo mērķi — samazināt kopējās transporta izmaksas vai novirzīt kravas satiksmi no autoceļiem uz dzelzceļu.
3.3. Valsts iepirkumu specifiskās problēmas
Dzelzceļa franšīzu joma ir problemātiska un sarežģīta, un, kā liecina konferences raksti, franšīzu iznākumi ir neskaidri. Taču ir vērts uzdot jautājumu, vai vismaz daļēji problēmas pamatā nav parasto valsts iepirkumu funkcijas neatbilstība franšīzes "iepirkšanas" izaicinājumiem, nevis franšīzes procesa iekšējā nepiemērotība dzelzceļa pasažieru pārvadājumu nodrošināšanai.
Valsts iepirkumu pamatā lielākoties ir atklāti konkursi par skaidri noteiktu preču vai pakalpojumu nodrošināšanu (vismaz valsts iestādes vēlētos, lai tā būtu). Tā kā to dara valsts, preču vai pakalpojumu definēšana parasti prasa īpaši daudz pūļu, jo valdības specifikācijas parasti pārsniedz privātā sektora specifikācijas par to pašu preci vai pakalpojumu, tāpēc process ieilgst; taču efektīva valsts iepirkuma procedūra var nodrošināt vislētāko (ja arī ne vislabāko) rezultātu, ja prece ir vienkārša vai vajadzīgo pakalpojumu var vairāk vai mazāk precīzi izstrādāt un definēt (piemēram, autoceļu vai lidostas skrejceļu gadījumā) un ja nav citu ārkārtīgi nozīmīgu mērķu. Taču valsts iepirkuma procedūra kļūst vēl vairāk problemātiska, ja mērķi ir neskaidri vai pat pretrunīgi (bieži pretrunā ir sociālie un budžeta mērķi) vai ir mēģinājumi noteikt vēlamus, bet nesasniedzamus mērķus (jaunas gaisa satiksmes kontroles sistēmas ieviešanu), vai arī tie ir saistīti ar rezultātiem, kuriem ir ārkārtīgi liela nozīme sabiedrības vajadzību apmierināšanā (aizsardzība, izglītība vai sociālie pakalpojumi). Dzelzceļa pasažieru pārvadājumu franšīzes ir izaicinājums visos trīs aspektos.
Praksē šīs problēmas nav iespējams apmierinoši atrisināt, un ideāla valsts iepirkuma modeļa nav. Politikas dēļ valsts finansētām dzelzceļa pasažieru pārvadājumu sistēmām vienmēr jācenšas sasniegt pretrunīgi mērķi — jāizlemj, kādi pakalpojumi jāsniedz, kādu etnisko grupu vai sociālo grupu rajonos, par kādu cenu un cik kvalitatīvi, ar kādiem nodarbinātības nosacījumiem u. tml. Konkursi par finansējumu gandrīz vienmēr garantē, ka franšīzes programmās tiek apsolīts par daudz (katrā ziņā ASV pieredze liecina, ka ir gandrīz neiespējami pareizi noteikt valsts projektu grafiku un budžetu, jo visi stimuli ir pretrunā ar mērķiem). Turklāt Brenkss un Pēters savā rakstā (158. lpp.) izvirza vēl kādu dilemmu: ja centrālās valdības finansējumu tieši novirza reģionālajām vai vietējām iestādēm, tās var nejust tādu stimulu ietaupīt vai palielināt efektivitāti, uz kādu varētu cerēt valsts pārstāvji (savā ziņā to varētu uzskatīt par valsts finansējuma pārdrošas rīcības risku). Visbeidzot, Keina raksts īpaši skaidri norāda uz to, ka valsts iestādes tā baidās no dzelzceļa pakalpojumu zuduma sekām, ka ir gatavas gandrīz uz visu, lai pārskatītu franšīzu līgumus, nevēloties riskēt ar pakalpojumu traucējumiem, pārņemot franšīzes no neveiksmīgiem pārvadātājiem.
3.4. Ja šīs problēmas nevar atrisināt, vai to ietekmi vismaz var mazināt?
Īsi sakot, — jā, vismaz nedaudz.
Mērķu pretrunīgumu vai neskaidrumu vislabāk ir atrisināt jau uzreiz, veicot detalizētas analīzes un atklāti par to diskutējot. Īpaši svarīgi, lai pirms priekšlikumu prasīšanas visi mērķi būtu skaidri noteikti. Pat ja nav iespējams atbrīvoties no neskaidriem vai pretrunīgiem aspektiem, tos vismaz var skaidri identificēt un iekļaut priekšlikumā.
Ja franšīzes izveides laikā mērķi būtiski mainās, process ir jāsāk no sākuma. Riski, kas ir saistīti ar nepārskatīta franšīzu modeļa izmantošanu, tādējādi nolemjot tās neveiksmei jauno mērķu dēļ, pārsniedz izmaksas un aizkavēšanos (un pretendentu neapmierinātību), kas ir saistīta ar konsultāciju ieilgšanu.
Nepamatots valsts iestāžu optimisms ir neizbēgams. Iespējams, to vislabāk var kontrolēt (un ierobežot), ja par procesu un gaidāmajiem rezultātiem tiek rīkotas plašas politiskas diskusijas. Tāpat galīgā finansējuma un politikas saistības nevajadzētu uzņemties, pirms nav saņemti nopietni priekšlikumi, vēlams, paši piedāvājumi.
Pārmērīgu optimismu privātā sektora pretendentu vidū var izraisīt nepareizi spriedumi ("uzvarētāja lāsts"), kuru pamatā bieži ir nekvalitatīva informācija vai stratēģiski piedāvājumi. Pastāv vairākas pieejas, kā to novērst.
Pirmkārt, reālistisku piedāvājumu veicināšanas pamatā ir kvalitatīva informācija: vispārināti runājot, informācijas trūkums par tādiem pamatfaktiem kā līdzšinējais pieprasījums un pašreizējās izmaksas garantē apšaubāmas kvalitātes piedāvājumus. Ņemot vērā to, ka pašreizējie valsts pārvadātāji izmanto valsts finansējumu, nav nekāda attaisnojuma neprasīt, lai pašreizējais valsts pārvadātājs/īpašnieks iegūst un publicē informāciju, kas nepieciešama precīzu franšīzes aprēķinu veikšanai.23 Uzaicinājumam iesniegt piedāvājumus būtu jābūt kopā ar valdības ziņojumu par pēdējā laika indikatoriem un īstermiņa nākotnes prognozēm, tādējādi nodrošinot caurredzamu bāzlīniju, pēc kuras var novērtēt piedāvājumu reālistiskumu.
Otrkārt, Argentīnas pieeja liecina, ka piedāvājumu konkursa rīkošana vairākos posmos var būtiski uzlabot saņemto piedāvājumu reālistiskumu. Pirmajā posmā jāatlasa tikai kvalificēti pretendenti, kas atbilst rūpīgi izveidotam profesionalitātes un finanšu prasību sarakstam, kā arī noteiktām līdzšinējās veiktspējas prasībām (Keins, 69. lpp.): pretendenti, kuru kvalifikācijā ir neaizpildāmi robi, no dalības konkursā jāizslēdz. Otrajā posmā novērst piedāvājumu atšķirības var uzņēmējdarbības plāna apskats, īpaši tad, ja pretendentiem ir arī jāaizpilda noteikta sava priekšlikuma kvantitatīvo rādītāju matrica atbilstoši franšīzes termiņam (darbības līniju un sliežu ceļu km, vilcienu skaits un vilcienkilometri, sēdvietu kilometri, pasažieru braucieni, pasažierkilometri, darbaspēks, vagoni, vagonkilometri, lokomotīves un lokomotīvju km, atsevišķi darbināma aprīkojuma km).24 Profesionāla palīdzība piedāvājumu novērtēšanā šajā posmā var norādīt franšīzes devējam uz potenciāli neskaidrām vietām specifikācijā, kā arī atklāt, kuros aspektos piedāvājumu prognozes būtiski atšķiras; pretendentiem šajā posmā var dot iespēju pārskatīt un labot savus plānus (pretējā gadījumā saņemot noraidījumu), būtiski nepaildzinot visu procesu. Ja ir sasniegts pēdējais posms, iespējamība, ka finanšu priekšlikumi būs nereālistiski, ir mazāka. Dažos gadījumos pretendentiem trešajā posmā sava piedāvājuma jāiesniedz jau iepriekš parakstīts līgums, nepieļaujot tālākas pārrunas pēc līguma piešķiršanas.
Treškārt, jāsamazina stimuls iesniegt stratēģiskus piedāvājumus, samazinot projekta svarīgumu (politisko nozīmīgumu) vai izstrādājot efektīvu sodu sistēmu par sliktu darbību. Japānā, piemēram, "Japānas dzelzceļa" nacionālais nozīmīgums tika samazināts, to sadalot sešās daļās;25 Nīderlandes un Vācijas pieredze skaidri atbalsta pakāpenisku procesu, izvairoties no "revolūcijas tipa" pieejas. Šo pašu iemeslu dēļ uzmanīgi jāieplāno procesa posmi, lai potenciālās problēmas atklātos tad, kad tās vēl ir atrisināmas, nevis pārāk vēlu. Nozīmīgumu — vismaz centrālajai valdībai — var samazināt potenciālo problēmu novirzīšana reģionālā vai pat lokālā līmenī (ja vien vietējām pašvaldībām ir pilna piekļuve informācijai un tās var izmantot citur gūto pieredzi).
Visbeidzot, līguma izpildes ķīlas ir noderīgs līdzeklis, lai nodrošinātu to, ka franšīzes ņēmēji nevarēs bez problēmām atteikties no saistībām — daļēji ķīlas lieluma dēļ un daļēji tāpēc, ka tie augstu vērtē iespēju saņemt ķīlu turpmākos priekšlikumos.
4. Būtiskākie jautājumi un gūtās atziņas
Rakstos ir uzsvērts — un to apstiprina arī citu valstu dzelzceļa franšīzes, koncesijas un privatizācijas pieredze —, ka pastāv raksturīgs būtisku problēmu kopums, kas jāatrisina pēc iespējas ātrāk un konsekventi, lai privātā sektora iesaistīšanās vismaz principā varētu būt veiksmīga.
Mērķu un gaidu savstarpējā atbilstība
Ja tas iespējams, jānodrošina, lai faktiskie mērķi atbilstu sabiedrības gaidām. Viena no sāpīgākajām atziņām, kas gūta no BR privatizācijas procesa, ir šāda: sabiedrības priekšstati par to, kam jānotiek, ir nereālistiski, tāpēc iznākums tiek salīdzināts (dažkārt ciniski) vai nu ar ideāliem apstākļiem, vai arī apzināti polemiski pārspīlējot un ignorējot vienkāršu jautājumu — vai iznākums ir pozitīvs salīdzinājumā ar iepriekšējo situāciju? Protams, var saprātīgi diskutēt par atbildi uz šo jautājumu, taču nevajadzētu diskutēt par to, kāds īsti ir pareizais jautājums.
Sociālie pakalpojumi pretstatā komerciāliem pakalpojumiem
Atbildīgajai valdības iestādei jāvienojas, kuri pakalpojumi nodrošina būtisku sociālo funkciju izpildi un kuri ir pamatā komerciāli, tādēļ atstājami tirgus ziņā.26 No šā lēmuma izriet daudzas izvēles attiecībā uz tarifu un pakalpojumu specifikāciju, un tādējādi tiek noteikts, kāda vieta līgumam jāieņem valsts/privātā sektora diapazonā. Lēmums nosaka arī to, kāds subsīdiju līmenis (vai ieņēmumi valdībai) paredzami pēc franšīzes izveides, un tas būtiski ietekmē regulējuma nepieciešamību pretstatā līguma pārraudzībai un tā izpildes nodrošināšanai.
Sistēmas struktūra un piekļuves maksa
Skaidri jāsaprot sistēmas struktūras nozīme, jo sistēmas struktūrai jāatbilst franšīzē nododamo vai privatizējamo pakešu veidiem. Turklāt piekļuves maksu shēma (no infrastruktūras nošķirtām sistēmām) būtiski ietekmē franšīzes procesa iespējas un vēlākās franšīzu izmaksas (un pārdoto kravas pārvadātāju vērtību).
Risku sadale
Riski ir skaidri jādefinē un jāsadala. Kā uzsvērts rakstos, kļūst aizvien skaidrāks, ka sociālo pakalpojumu pieprasījuma un ieņēmumu risks droši vien jāpatur subsidējošajai iestādei, savukārt vismaz daļu komerciālā riska var reālistiski pārnest franšīzei vai privātā sektora pārvadātājam, ja vien franšīze ir patiešām komerciāla un uz to attiecas tirgus konkurence. Citus riska aspektus rada pats darījuma mērogs un ar to saistītais laika periods. Daudzu miljonu eiro vērtu risku nav iespējams nodot daudzu miljonu eiro vērtam uzņēmumam, neatkarīgi no tā, cik rūpīgi ir izstrādāts līgums. Vieglāk ir pārnest mazākus riskus. Līdzīgā kārtā risku pārnese kļūst mazāk reālistiska, ja laika periods ir garš, jo pieaug neparedzamu izmaiņu potenciāls.27 Acīmredzams piemērs ir pārmaiņas politikā, mainoties valdībām: dažas valdības uzskata par saistošām iepriekšējās valdības saistības, citas — ne.
Mērķiem atbilstošs regulējums
Līguma pārraudzība un/vai regulatīvā sistēma jānorāda iepriekš, un tai jābūt atbilstošai valdības franšīzes un konkurences mērķiem. Van Deiks, piemēram, uzsver rūpīgas vadības un pārraudzības nozīmīgumu (133. lpp.). Taču īpašas briesmas rodas tad, ja regulators kāda iemesla dēļ nevēlas samazināt valdības (t. i., savu) nozīmi tikpat entuziastiski kā pārējā valdība.28 Šajos gadījumos regulatora agresīvā attieksme var ierobežot privātā pārvadātāja iespējas pārvaldīt franšīzi vai uzņēmumu (un tā bieži arī notiek); protams, ieguvumi valstij var zust arī neprasmīga vai nepietiekama regulējuma dēļ. Turklāt neviens līgums nav pastāvīgs, un saprātīgs elastīgums attiecībā uz izmaiņām ir ārkārtīgi būtisks. Šo izmaiņu pārvaldības procesam jābūt tik skaidram un caurredzamam, cik vien iespējams, neatkarīgi no tā, vai tas attiecas uz pārrunām, strīda gadījumiem, regulējumu vai tiesvedību.
Sociālā un vides politika
Nevajadzētu ignorēt vides un sociālos jautājumus. Bijušās ES–15 kontekstā vides jautājumi un mērķi parasti ir skaidri: salīdzinājumam vairākās jaunajās ES dalībvalstīs, bijušās Padomju Savienības republikās un Latīņamerikā valsts dzelzceļš bija liela mēroga piesārņotājs — tas nav pieņemami franšīzes pārvadātāja gadījumā. Vai valsts maksās par radušās situācijas atrisināšanu vai arī gaidīs, ka atbildību uzņemsies jaunais pārvadātājs? Daudz svarīgāks var būt pārlieku liela darbaspēka jautājums, kas īpašas problēmas radīja Latīņamerikā (un ir problēma, kas varētu rasties arī daudziem ES pārvadātājiem). Vai tiks sagaidīts, ka jaunais pārvadātājs pārņems esošo darbaspēku un nosacījumus, vai arī darba attiecības varēs sākt no nulles? Ja jāveic izmaiņas, kam par tām jāmaksā?
Koncesiju termiņi un investīcijas
Līguma termiņš ir tieši saistīts ar to, kuram jāuzņemas atbildība par investīcijām: jo īsāks termiņš, jo lielāka investīciju daļa jāpatur valdībai vai jānodod citām pusēm (ROSCO vai iznomātājiem). Piemēram, valdības, kas vēlas dot franšīzes ņēmējam īsu termiņu un bieži rīkot atkārtotus piedāvājumu konkursus, nevar gaidīt, ka franšīzes ņēmējs veiks ilgtermiņa investīcijas, piemēram, ieguldīs ritošajā sastāvā, ja vien nav attīstīts nomāta aprīkojuma tirgus.
Tirgus konkurence vai konkurence par tirgu
Kādi ir jaunā pārvadātāja konkurences mērķi? Konkurenci par tirgu (piemēram, monopola pārdošana) var apvienot ar detalizētu specifikāciju un rūpīgu pārraudzību. Tirgus konkurence nozīmē to, ka jaunajam pārvadātājam jāpiešķir daudz lielāks elastīgums un tiesības. Taču, ja tiek piešķirta potenciāla tirgus ietekme, jāparedz regulatīva pārraudzība.
Pretrunīgi stimuli
Diemžēl rīcību parasti nosaka savtīgas intereses ("stimuli"), nevis izklāstītie mērķi, tāpēc ārkārtīgi svarīgi ir veikt rūpīgu faktisko stimulu analīzi. Te jāaplūko vairāki aspekti, tostarp neskaidri vai nepareizi noteikti mērķi un pretrunīgi stimuli. Neskaidri mērķi (piemēram, nosacījums, ka vilcieniem jābūt tīriem un jākursē precīzi vai pakalpojumiem jābūt drošiem, nedefinējot tīrību, precīzumu vai drošību) var radīt prasības, kuru izpilde vēlāk nav nodrošināma. Šādu problēmu atrisināšana pēc līguma noslēgšanas līguma piesķīrējai iestādei var izmaksāt dārgi. Nepareizi noteikti mērķi (piemēram, prasība, lai franšīzes ņēmējs pieņem pārāk lielu un neproduktīvu darbaspēku) palielina izmaksas vai samazina pakalpojumu kvalitāti un var mazināt jaunās vadības autoritāti. Pretrunīgi stimuli (nosakot vai pieļaujot pakalpojumu apjoma palielināšanas mērķi pārslogotai līnijai vai atbalstot gan subsīdijas samazinājumu, gan darbaspēka palielinājumu) veicina rīcību, kas ir pretrunā ar mērķi un/vai nav paredzama. Ņemot vērā to, ka pakalpojumu, īpaši sociālo pakalpojumu, sniegšana vienmēr ir saistīta ar vairāku mērķu kopumu, no kuriem daži, visticamāk, būs savstarpēji pretrunīgi, galīgais stimulu kopums nekādos apstākļos nevar būt ideāls. Tomēr jau sākumā veltītais laiks dažādo procesa dalībnieku stimulu izpratnei un izstrādei nekad nav izniekots.
Nereālistiski piedāvājumi
Nereālistisku piedāvājumu problēmai, šķiet, ir vairāki cēloņi — daudzi no tiem galvenokārt saistīti ar valsts iepirkumu procesa neizbēgamajām grūtībām (sk. diskusiju iepriekš). Nozīmīgākais cēlonis, visticamāk, ir jau sākotnēji problemātisks līguma modelis. Ja līguma nosacījumi vai aspekti nav noteikti pienācīgi, nav jābrīnās, ka līgums dažkārt ir pilnīgi nederīgs: tā tas ir ar jebkuru līgumu, neatkarīgi no tā, kas to slēdz. Protams, ir taisnība, ka ar dzelzceļa pasažieru pārvadājumu franšīzes līgumu noslēgšanu saistītais jautājumu kopums salīdzinājumā ar vienkāršu komerciālu darījumu ir ārkārtīgi sarežģīts. To pieņemot, jautājums (ko drīzāk var apspriest, nevis pārliecinoši atrisināt) ir šāds: vai funkcionējoša dzelzceļa pasažieru pārvadājumu līguma izveide ir tik unikāla un sarežģīta, ka no šīs domas jāatsakās un šā pakalpojuma sniegšanā jāturpina paļauties uz valsts sektoru?
Otrs nereālistisku piedāvājumu cēlonis ir šķietams vai faktisks privātā sektora pretendentu iracionāls optimisms, kura dēļ tie iesniedz nereālistiski augstus piedāvājumus, kas izraisa franšīzes sabrukumu un vai nu līguma pārskatīšanu, vai atkārtotu piedāvājumu konkursu. Zināmā mērā tas ir pierādījums tam, ka muļķība ir biežāk sastopama, nekā mēs to vēlētos atzīt, un tas aptver gan privāto, gan valsts sektoru. Viens līdzeklis, kā pret to cīnīties, — liekot par kļūdām maksāt tiem, kuri tās pieļāvuši, — ir labi zināms (lai arī, iespējams, netiek piemērots pietiekami bieži). Cits līdzeklis — sarežģītāku piedāvājumu konkursu, piemēram, slēgtā tipa Vikrija izsoles, rīkošana — teorētiski varētu būt visai iedarbīgs, taču līdzšinējā pieredze liecina, ka to piemērot praksē ir pārāk sarežģīti. Tikai Brazīlijā (cik man zināms) dzelzceļa pakalpojumi tiek piešķirti atklātās izsolēs.
Diemžēl ir arī gadījumi, kuros sankciju vai atkārtota piedāvājumu konkursa drauds nav iedarbīgs, jo potenciālo sankciju ieviešana kopumā vairāk izmaksā franšīzes devējam, nevis uzvarējušajam pretendentam. Šādos gadījumos pretendenti var iesniegt piedāvajumus par zemām subsīdijām (vai augstiem maksājumiem valdībai) un pēc tam piespiest valdību līgumu pārskatīt. Bieži vien tā noticis Apvienotās Karalistes un Austrālijas dzelzceļa pasažieru pārvadājumu franšīzu gadījumos.
Keins apgalvo, un to apstiprina arī noteikti pierādījumi, ka Apvienotās Karalistes pēdējā laika pieredze liecina par satraucošu pārdrošu piedāvājumu skaita pieauguma tendenci. Turklāt Keins norāda uz to, ka, ņemot vērā valdības acīmredzamo gatavību pārāk agresīvu piedāvājumu gadījumā pārskatīt līgumu, nevis rīkot atkārtotu piedāvājumu konkursu (un sodīt uzvarējušo pretendentu), vienkāršais sākotnējais iracionālais optimisms tagad draud pāraugt pilnīgi racionālā piedāvājumu iesniegšanas stratēģijā — sākumā "nopirkt" franšīzi, bet pēc tam atgūt zaudēto, pārskatot nosacījumus. Kad pretendenti vairāk koncentrējas uz pārrunām, nevis darbību, atgūt kontroli pār procesu var būt grūti.
Savā ziņā šī ir tipiska valsts iepirkumu problēma, kas visplašāk pazīstama aizsardzības nozarē, — vajadzīgais ierocis tiek uzskatīts par tik svarīgu un specifikācija ir pietiekami neskaidra, lai apakšuzņēmējam būtu maksimāls stimuls iesniegt pārdrošu piedāvājumu, rēķinoties ar līguma pārskatīšanu. Iznākums izmaksu un grafika pārsniegšanas un neapmierinošas darbības ziņā ir labi pazīstams. Lai gan pastāv gadiem ilga pieredze visā pasaulē, ir maz liecību, ka nesenie iepirkumi nodrošina labākus izmaksu vai darbības rezultātus, un nav daudz stratēģisku piedāvājumu iesniedzēju efektīvas sodīšanas piemēru.
Viens no līdzekļiem šādu "stratēģisku" piedāvājumu novēršanai ir iepirkuma (šajā gadījumā — dzelzceļa franšīzes) "nozīmīguma" samazināšana, izstrādājot tādu pakešu lielumu un mērogu, lai pakalpojumu traucējumu risks vai papildu darījumu izmaksas franšīzes līguma izbeigšanas vai atkārtota piedāvājumu konkursa rīkošanas gadījumā būtu saprātīgas. Tas ne vienmēr var būt iespējams, taču franšīzes izstrādes procesā šim aspektam jāpievērš īpaša uzmanība.
Cits daļēji iedarbīgs risinājums ir noteikt līguma izpildes ķīlu, no kuras būtu nepatīkami atteikties, lai potenciālie stratēģisku piedāvājumu iesniedzēji rūpīgi pārdomātu centienus panākt līguma pārskatīšanu. Paradoksālā kārtā tik lielas līguma izpildes ķīlas noteikšana, kas izraisītu franšīzes ņēmēja bankrotu, gan bieži vien var būt tikpat neefektīva (jo to būtu neiespējami pieprasīt, ņemot vērā negatīvo ietekmi uz darbavietām un franšīzes ņēmēja piegādātājiem) kā ķīla, kas ir pārāk maza, lai ietekmētu pretendenta rīcību. No franšīzes devēja viedokļa ķīlai jābūt vismaz tik lielai, lai tā kompensētu franšīzes līguma izbeigšanas un atkārtota piedāvājumu konkursa sarīkošanas izmaksas, kā arī starpposma darbības izmaksas, ja nepieciešams. Ķīlas, kas ir krietni lielākas, parasti nav reālistiskas.
Argentīnā izmantotā trīsposmu piedāvājumu novērtēšana, piešķirot piepilsētas pasažieru un Buenosairesas metro koncesijas, vedina domāt par citu pieeju nereālistisku vai stratēģisku piedāvājumu ierobežošanai. Otrajā posmā, kad bija noteikta pretendenta pamata kompetence un spējas, speciālistiem tika lūgts novērtēt pretendentu uzņēmējdarbības plānus. Uzņēmējdarbības plānos bija ietvertas pretendentu pieprasījuma prognozes, kā arī vienības izmaksu un produktivitātes rādītāji, kas tiek ņemti vērā, nosakot finanšu prognozes, — uz šo prognožu pamata savukārt tiek izstrādāti piedāvājumi (trešajā posmā iesniegti paši piedāvājumi). Speciālisti varēja diskvalificēt pretendentu, ja pieprasījuma prognozes bija pārmērīgi optimistiskas, vai norādīt pretendentiem (tos brīdināt), ka to prognozes šķiet ārkārtīgi nereālistiskas. Šī pieeja nodrošināja to, ka milzīgās pieprasījuma prognožu atšķirības (vai citu būtisku izmaksu rādītāju atšķirības) tika identificētas jau sākumā un ka visas puses vismaz apzinājās, ka pastāv problēma.
Īpaši strīdīgs kļuvis "nereālistisku" pieprasījuma prognožu jautājums. Šajā ziņā ir vērts uzsvērt, ka bruto izmaksu franšīzes un neto izmaksu franšīzes rada atsķirīgus risku kopumus. Bruto izmaksu franšīzu gadījumā pieprasījuma prognožu risks lielākoties jāuzņemas franšīzes devējam, tādējādi nedaudz samazinoties pretendentu iespējām iesniegt stratēģiskus piedāvājumus (taču ne pilnībā, jo izmaksu prognožu pamatā ir pieprasījuma prognozes, un pārāk augsts un/vai zems pieprasījuma līmenis neizbēgami rada izmaiņas izmaksās un tādējādi noved pie līguma pārskatīšanas). Neto izmaksu jeb komerciālo franšīzu gadījumā stratēģisko piedāvājumu potenciālu rada mēģinājumi nodot pieprasījuma risku franšīzes ņēmējam, jo pieprasījuma prognozes, tāpat kā izmaksu prognozes, ir pretendenta ziņā.
Arī ar uzņēmējdarbības plāna pieprasījuma prognožu novērtēšanu, protams, ir saistīti noteikti riski. Lai arī šādi tiek samazināts šķietamais nereālistisku prognožu risks, tas tiek darīts uz cita riska rēķina — ārējais "speciālistu" viedoklis aizstāj tās puses viedokli, kam par pieprasījuma prognozēm būtu jāzina visvairāk un kam ir vislielākais stimuls prognozēs nekļūdīties. Ja, piemēram, pretendenta šķietami optimistiskās pieprasījuma prognozes izrādās pareizas (jo pretendentam ir pieejama precīzāka informācija vai piemīt labākas prognozēšanas prasmes nekā ārējiem "speciālistiem"), piešķīrējiestādes rīcības dēļ, samazinot prognozes, labākajā gadījumā samazināsies prēmijas summa (vai plānotās subsīdijas), taču sliktākajā gadījumā var rasties situācija, kurā pretendents, kas ir gatavs maksāt vislielāko prēmiju vai saņemt vismazāko subsīdiju, zaudē franšīzi. Kā aplūkots iepriekš, Meksikas un Argentīnas kravas un pasažieru pārvadājumu koncesionāru pieprasījuma prognozes pārsniedza valdības prognozes, un izrādījās, ka pretendentu paredzējumi ir daudz tuvāk patiesībai.
Ir arī iespējams ierobežot pieprasījuma prognozes, piemēram, nosakot, ka visiem pretendentiem jāizdara vienādi pieņēmumi vai prognozes par ārējiem faktoriem, piemēram, IKP vai iedzīvotāju skaita pieaugumu. Tā kā pieprasījumu prognozes ir atkarīgas no mainīgo kopuma — daļēji ārējo (IKP) un daļēji iekšējo (mārketinga spēju) —, kļūdīšanās (stratēģiskas vai vienkāršas) iespējamību var vismaz samazināt, nosakot vienu pieeju dažiem noteicošajiem mainīgajiem. Acīmredzama ir problēma, ka valsts iestāžu IKP vai iedzīvotāju skaita izmaiņu prognozes par desmit gadu (vai ilgāku) periodu nav veiksmīgākas par privāto pretendentu prognozēm, turklāt, ja IKP prognozes (piemēram) izrādās kļūdainas, pretendentam ir papildu arguments par labu līguma pārskatīšanai, jo pieļautās kļūdas bijušas ārpus tā kontroles.
Manuprāt, atbildei pamatā ir divas daļas, kā raksturots 1. nodaļas 1. sadaļā atrodamajā ierāmētajā teksta fragmentā par terminu "valsts un privātā sektora partnerība". Pirmkārt, nav iespējams, ka valsts vai privātā sektora partnerim būtu pietiekami daudz informācijas vai pietiekamas spējas izvirzīt ideālas prognozes — neatkarīgi no tā, vai tās attiecas uz pieprasījumu, ieņēmumiem vai izmaksām. Riski vienmēr saglabājas, un to pārnesei ir sava cena: galvenais ir riskus skaidri noteikt, pārvaldīt un nodrošināt, ka risku pārneses izmaksas ir saprātīgas. Otrkārt, būtiskākā risku pārneses problēma, iespējams, neslēpjas prognozēs, bet gan nesaderīgos stimulos. Ja abām pusēm ir vienādi pamatmērķi, piedāvājumu pamatpieņēmumi kopumā būs saprātīgi, bet neizbēgamos nepatīkamos pārsteigumus var atrisināt vienošanās vai pārrunu ceļā. Savukārt, ja pušu attiecības uztver kā nulle izmaksu nosacījumus, abām pusēm ir stimuls rīkoties nesaprātīgi gan piedāvājumu iesniegšanas posmā, gan vēlāk — pakalpojumu sniegšanas laikā.
Secinājumi
Galvenais diskusijas jautājums, šķiet, ir šāds: "Vai funkcionējoša dzelzceļa pasažieru pārvadājumu līguma izveide ir tik unikāla un sarežģīta, ka no šīs domas jāatsakās un automātiski šā pakalpojuma sniegšanā jāturpina paļauties uz valsts sektoru, jo ieguvumi nepārsniedz izmaksas?" Tas nenozīmē jautāt, vai franšīzes vai privatizācijas pieredze ir bijusi ideāla un nav sagādājusi nekādas problēmas: protams, tā nav. Nebūtu arī godīgi uzdot jautājumu, vai Lielbritānijas valdība, zinot to, ko tā zina patlaban, tāpat atkārtotu BR privatizācijas procesu: skaidrs, ka tā šādi nerīkotos, un ir izlabotas daudzas kļūdas, kas maksājušas dārgi (lai arī Keins droši vien apgalvotu, ka šajā procesā pieļautās kļūdas maksājušas vēl vairāk). Tā ir smagā ceļā gūta pieredze, no kuras varam mācīties.
Kravu pārvadājumi
Vispirms, aplūkojot kravas pārvadājumu jautājumu, pastāv spēcīgs arguments, ka ETMK kravas pārvadātāju privatizācija būtu izdevīga, ņemot vērā samērā veiksmīgo pieredzi visā pasaulē. Nav nevienas atbilstošas29 Latīņamerikas dzelzceļa pārvadājumu koncesijas, kas nebūtu veiksmīgāka par valsts sektora pārvadātāju gan produktivitātes, gan tirgus izaugsmes jomā. Diemžēl koncesijas "veiksmīgums" negarantē peļņu, un dažas koncesijas nav sevišķi spēcīgas. Turklāt vairākumā Latīņamerikas valstu juridiskās vides dēļ abas puses gandrīz no paša sākuma pārkāpa dažādus līgumu nosacījumus, tāpēc tikai daļa pieredzes uzskatāma par vērā ņemamu. Kanādā CN privatizācija sekmējusi gan CN, gan arī Canadian Pacific attīstību (konkurences efekta dēļ). Privatizēto dzelzceļa kravas pārvadātāju sniegums Apvienotajā Karalistē jāanalizē rūpīgāk, taču retais to vērtētu kā neveiksmi, īpaši jau ne kravu sūtītāji. Igaunijas pieredze bijusi problemātiskāka, taču tas vairāk noticis valdību mainīgās un pretrunīgās politikas, nevis privātā sektora snieguma dēļ.30 Visbūtiskākais ETMK dzelzceļa pārvadātāju privatizācijas jautājums ir piekļuves maksu līmenis un struktūras, kā arī saprātīga apmēra piekļuve attiecībā pret pasažieru vilcieniem komerciāli nozīmīgos laikos.
Sociālie pakalpojumi pretstatā komerciālajiem pakalpojumiem
Interesants ir Pītera Keina rakstā paustais novērojums (Pielikumi, 2. tabula, 108. lpp.), ka Apvienotās Karalistes pasažieru dzelzceļa pārvadājumu problēmas (tās nosakot pēc tā, vai komerciālā riska franšīzu līgumi bija jāpārveido par vadības līgumiem), šķiet, vismaz daļēji ir saistītas ar franšīzē nodoto pakalpojumu veidu. Bija jāpārveido tikai viena no piecām starppilsētu pasažieru pārvadājumu franšīzēm, un šo franšīzi (Virgin West Coast) īpaši skāra Railtrack aizkavēšanās un papildu izmaksas par West Coast Main Line (WCML) uzlabojumiem. Bija jāpārveido tikai divas (ar pusi) no 11 Londonas piepilsētas pakalpojumu franšīzēm, taču nācās pārveidot 8 no 9 reģionālajām/lauku franšīzēm vai piešķirt tām papildu subsīdijas. Aleksandersons un Hultens uz līdzīgu aspektu norāda (172. un 173. lpp.), nošķirot vietējās franšīzes, par ko tika noslēgti bruto izmaksu līgumi, un starpreģionu franšīzes, par kurām Rikstrafiken slēdza neto izmaksu līgumus.
Keins absolūti nepiekrīt šim slēdzienam, apgalvojot, ka Apvienotās Karalistes franšīzu problēmu galvenais cēlonis bija arvien iracionālākais optimisms, ar kādu pretendenti franšīzes procesa laikā sāka raudzīties uz franšīzi: jo vēlākā franšīzes posmā tika iesniegts piedāvājums, jo lielāka bija iespēja, ka tas būs pārmērīgi optimistisks. Turklāt viņš norāda uz to, ka vissarežģītākās — reģionālās — franšīzes lielākoties tika piešķirtas vēlāk, saasinot pārmērīgā optimisma radītās problēmas.
Lai arī apgalvojumam, ka Apvienotās Karalistes franšīzu veiksmīgumu daudzējādā ziņā, iespējams, noteica "kārtas numura" efekts, ir savs pamats, īpaši tāpēc, ka valdība necentās ierobežot acīmredzamo stimulu iesniegt pārdrošu piedāvājumu un pēc tam, ja nepieciešams, pārskatīt līgumu, manuprāt, tomēr ir ļoti iespējams, ka nozīme bija arī franšīzes veidam. Tādējādi Apvienotās Karalistes, Nīderlandes, Vācijas un Zviedrijas pieredze vedina domāt, ka sociālo un komerciālo pakalpojumu pretstatīšanai varētu būt savs pamats: sociālajiem pakalpojumiem ir piemērotāka vadības līgumu vai bruto izmaksu franšīzu līgumu noslēgšana, savukārt komerciālu pakalpojumu gadījumā franšīzes ņēmējam varētu nodot lielāku daļu komerciālā riska.31 Ja tā tiešām ir, tas vedinātu domāt, ka ETMK franšīzes gadījumā būtu jāsāk ar mazākām bruto izmaksu pilsētu/piepilsētu sistēmām (Vācijā, Nīderlandē un Zviedrijā šajā jomā process noritējis samērā veiksmīgi).32 Šīs sistēmas ir reģionālas vai pat nelielas, tāpēc no stratēģisku piedāvājumu un līgumu pārskatīšanas riska/pretriska valsts līmenī, iespējams, varētu izvairīties vai vismaz to varētu kontrolēt ar līgumsodiem par sniegumu. Patiesi — šādas franšīzes jau ir nodotas vai par tām sarīkoti atkārtoti piedāvājumu konkursi bez nepieņemama mēroga zaudējumiem. Tās neapšaubāmi ir sociālu pakalpojumu franšīzes, tāpēc izvēle noslēgt vadības līgumu vai bruto izmaksu franšīzes līgumu pretstatā mēģinājumiem pārnest lielu komerciālā riska daļu nav sevišķi strīdīga.33
Valsts atbildība par lokālajām franšīzēm
Visām lielajām ETMK dalībvalstīm piemīt tehniska spēja (dažkārt — ar sākotnēju palīdzību) savā jurisdikcijā izveidot, piešķirt un pārraudzīt franšīzes, lai arī dažos gadījumos, ja franšīzes lielums pārsniedz esošo pilsētas vadību pārvaldības spējas, iespējams, jāizveido jaunas reģionālās iestādes. Plaši izplatīta ir arī pieredze ar valsts finanšu palīdzības izmantošanu subsīdiju izmaksu daļas segšanai. Diemžēl lielākā daļa dzelzceļu vai nu neievāc, vai neatklāj informāciju par savām izmaksām un ieņēmumiem formā, kas atbilstu pilsētas sistēmām, tāpēc vietējās pašvaldības ir spiestas salīdzināt saņemtos piedāvājumus ar nedrošām aplēsēm, kādas būtu izmaksas, atstājot sistēmu valsts pasažieru pārvadātāja rīcībā.
Iespējams, kā izklāstīts van Deika, kā arī Brenka un Pētera rakstos, vēl svarīgāk ir tas, ka visas vietējās pašvaldības ir turpinājušas franšīzi, nemācoties cita no citas pieredzes. Lai arī katras sabiedrības vajadzības var atšķirties (pieeju dažādība ne vienmēr ir vērtējama negatīvi, Brenks un Pēters, 160. lpp.), iespējams, no pieredzes analīzes var gūt derīgas atziņas. Tā kā centrālās valdības maksā ievērojamu šo sistēmu vadības izmaksu daļu, tām būtu nozīme šādu pētījumu finansēšanā un izplatīšanā.
Komerciālo ātrgaitas dzelzceļa pakalpojumu koncesija un privatizācija
Otrā pakalpojumu diapazona pusē ir ātrgaitas dzelzceļa pasažieru pārvadājumu sistēmas, lielākoties ar ekskluzīvu infrastruktūru, kas, šķiet, ir piemēroti kandidāti patiešām komerciālai franšīzei, ja piekļuves maksa ir skaidra un stabila vai ja sistēmu var piešķirt (vai pat privatizēt) kā integrālu franšīzi, kas maksā tikai par piekļuvi valsts tīklam pilsētas teritorijās, kur ātrums ir mazāks. Ātrgaitas dzelzceļa pakalpojumiem jākonkurē ar pilnu automobiļu, gaisa satiksmes un autobusu pakalpojumu klāstu34, un vairākums ātrgaitas pārvadātāju apgalvo (ne vienmēr gan uzrādot pārbaudāmus datus), ka to sniegšana ir finansiāli "ienesīga". Ņemot vērā to, ka vairākums ETMK automobiļu, autobusu pakalpojumu sniedzēju un aviolīniju šobrīd ir privātajā sektorā (vairāk vai mazāk), nav skaidrs, kāpēc arī ātrgaitas dzelzceļa pakalpojumu sniegšanu nevarētu vadīt privātais sektors un ieguldītāji.35
Parastie starppilsētu un reģionālie pakalpojumi
Visproblemātiskākā, šķiet, ir parasto starppilsētu un starpreģionu dzelzceļa pasažieru pārvadājumu joma. Pirmkārt, šos pakalpojumus dažkārt ir grūti precīzi definēt, jo robežas starp "starppilsētu", "piepilsētas tālsatiksmes" un "reģionālajiem" pakalpojumiem var būt visai izplūdušas. Tāpēc arī grūtāk ir nosakāms sociālais pamatojums valsts atbalstam, taču apšaubāma ir arī iespēja pakalpojumus sniegt komerciāli. Tas ir īpaši aktuāli, ja starppilsētu pakalpojumi tiek pakļauti tirgus konkurencei (kā parasti nenotika Apvienotās Karalistes starppilsētu franšīzu gadījumā). Turklāt lielu ETMK dalībvalstu starppilsētu dzelzceļa pasažieru pakalpojumu daļu (5–25 % pasažierkilometru)36 veido starptautiskie pakalpojumi, un starpvalstisku uzņēmumu franšīzes institucionālā struktūra būtu sarežģīta, ja vien, protams, starptautiskie pārvadājumi netiktu privatizēti. Mēs varētu vismaz pārspriest to, vai Eiropas Komisijai būtu jāmaina sava apņemšanās parastos starppilsētu pasažieru pārvadājumus pakļaut atklātai (tirgus) konkurencei. Valdības vēlas šos pakalpojumus vismaz daļēji atbalstīt sociālu apsvērumu dēļ. Ja tās drīkstētu sadalīt parastos starppilsētu pasažieru pārvadājumus paketēs konkurencei par tirgu, pieņemot, ka tās šādi rīkotos, ievērojot noteikumus, kas garantētu godīgu konkurenci, franšīze būtu daudz reālistiskāka.
Veiksmes pamatnosacījumi
Vai tas viss ir pūliņu, darījumu izmaksu un potenciālo tīkla priekšrocību zuduma vērts? Atbilde neapšaubāmi ir atkarīga no vairākiem faktoriem. Ja pašreizējais valsts dzelzceļš tiek uzskatīts par efektīvu un klientu vajadzībām atbilstošu visos tirgos un visos līmeņos, potenciālie ieguvumi no franšīzes ir mazāki. Valstis, kas sāka franšīzes procesu, protams, neuzskatīja, ka to dzelzceļi ir uzskatāmi par ārkārtīgi efektīviem. Vai ir valstis, kurās valsts dzelzceļš iederētos kategorijā "viss ir kārtībā"? Ja tā, kuras ir šīs valstis?
Ja valstij ir dzelzceļa tehnoloģiju un darbības jomā attīstīts privātais sektors, franšīzei vai privatizācijai ir labākas izredzes nodrošināt veiksmīgu iznākumu. Praksē, kā liecina visi raksti, privātā sektora dzelzceļa pasažieru pārvadātāji strauji parādījās, tiklīdz radās šāda izdevība. Tādējādi konkurence par franšīzēm parasti ir pietiekama, lai arī dažās valstīs tā ir lielāka nekā citās — tas ir saistīts ar franšīzes lielumu, piekļuvi pārējai sistēmai, noteiktajām kapitāla prasībām, dabisku tirgus jaunpienācēju (piemēram, lielu autobusu uzņēmumu ar pieredzi pasažieru lielapjoma pārvadāšanā) klātbūtni, starptautisko pārvadātāju pieredzi vietējā tirgū un esošā valsts pārvadātāja pretestību, kā arī citiem iemesliem.
Ja politiskā sistēma nav piemērota valsts skaidras izvēles izdarīšanai mērķu un kompromisu jomā (ASV valdība nebūt neietilpst "piemēroto sistēmu" kategorijā, kad runa ir par dzelzceļa pasažieru transporta jautājumiem, un ikviens lasītājs var novērtēt pats savas valdības piemērotību), nedz franšīzei, nedz valsts sektora pakalpojumu nodrošināšanai nav daudz izredžu darboties tiešām veiksmīgi, taču franšīzi var būt īpaši grūti ieviest, jo franšīzes izdošanās pamatā pavisam tieši ir caurredzamība un politikas stabilitāte.
Ja juridiskā sistēma nespēj kvalitatīvi izstrādāt līgumus un nodrošināt to izpildi, īpaši gadījumos, kad puses ir valdība un privātais sektors, kā arī mainoties valdībām, ar franšīzi un privatizāciju vienmēr būs saistīts augsts risks, kā pierāda valdības lēmums denacionalizēt Igaunijas dzelzceļa infrastruktūru. Šī problēma var rasties dažās jaunajās ES dalībvalstīs, ja franšīzes vai privatizācijas lēmuma pamatā nav pietiekami stabila politiska konsensa.
Tas, kādai jābūt robežai starp valsts un privātā sektora atbildību, atkarīgs no sniegto pakalpojumu sociālā nozīmīguma. Taču, pat ja pakalpojuma sociālā nozīme ir ārkārtīgi augsta, tomēr vajadzētu saglabāties nošķīrumam starp valdības atbildību par pakalpojuma pieejamības nodrošināšanu par lietotājam pieņemamām cenām un pašu pakalpojuma sniegšanu. Taču, šķiet, sociālais nozīmīgums (vai vismaz politiskā aktualitāte) ir saistīts ar franšīzes potenciālo nozīmi dzelzceļa pakalpojumu nozarē. Jo svarīgāks ir pakalpojums un jo vairāk to atbalsta valsts, jo lielāka ir iespēja, ka piemērota franšīzes forma (ja tā vispār tiks izmantota) drīzāk būs vadības līgums vai bruto izmaksu franšīze. Jo mazāka ir valsts piedalīšanās pakalpojuma atbalstīšanā, jo lielāka ir komerciālā riska pārneses iespējamība (vai pakalpojuma privatizēšana).
5. Valstu līdzšinējā pieredze
Vai šobrīd var izdarīt kādus drošus secinājumus? Iespējams
Keins (91. lpp.) Austrālijas piepilsētas satiksmes franšīzes pieredzi vērtē absolūti negatīvi. Viljamss, Greigs un Voliss 2005. gada Pasaules Bankas pētījumā (ix. lpp.) secināja: "Pilsētas un lauku rajonu pasažieru dzelzceļa pārvadājumu koncesijas Viktorijā izrādījās problemātiskas: tām piemita daži izstrādes trūkumi, tostarp centieni pārnest pārāk lielu riska daļu uz privāto sektoru, kā arī pārāk optimistiski piedāvājumi. Tāpēc centrālajai valdībai nācās iejaukties, lai koncesijas pārveidotu un pārskatītu to līgumus, lai arī mūsu vērtējumā līdzšinējais iznākums kopumā uzskatāms par ierobežoti veiksmīgu." Katrā ziņā šī pieredze atklāj būtiskas kļūdas, no kurām jāizvairās turpmākajos franšīzes ieviešanas mēģinājumos.
Interesantā kārtā Viljamss et al. dzelzceļa kravas pārvadājumu privatizācijas jautājumā secina, ka kravas pārvadājumu privatizācijas (nevis koncesiju) dēļ Austrālijā "lielākoties privatizētā dzelzceļa kravas pārvadājumu nozare šobrīd ir spēcīgāka, nekā tā bijusi pēdējo dekāžu laikā". Tikpat interesants ir viņu secinājums, ka "salīdzinoši vienkāršā tālsatiksmes pasažieru pakalpojumu privatizācija [nevis franšīze!] Austrālijā, šķiet, bijusi veiksmīga, uzlabojusi mārketingu un ienesīgumu, lai arī joprojām neatbildēti ir jautājumi par tās spēju finansēt kapitāla atjaunošanu".37
Līdzšinējā Apvienotās Karalistes pieredze ir pretrunīgi vērtēta. Keins to vērtē negatīvi (60. lpp.). Nešs un Smits (9. un 29. lpp.) franšīzi atzīst par "mēreni veiksmīgu", taču (kā visi labi ekonomisti) uzskata, ka nepieciešama pieredzes papildu analīze. Ir fakti, kas liecina, ka bruto izmaksu franšīze labāk funkcionēja reģionālajās franšīzēs, savukārt sakotnējā neto izmaksu franšīzes pieeja, iespējams, bija piemērota komerciālākām franšīzēm ar garākiem termiņiem (papildu pētījumi par šo jautājumu būtu lietderīgi). Argentīnas un Brazīlijas pieredze ļauj pozitīvi novērtēt pilsētas pasažieru pārvadājumu neto izmaksu koncesiju, ja vien piedāvājumu konkursi un līgumi ir izstrādāti pienācīgi.
Brenks un Pēters (153. lpp.) min 18–20 % ietaupījumus no franšīzes Vācijā (lielākoties tā bija vai nu bruto izmaksu franšīze, vai jaukta tipa līgumi par īstermiņa pakalpojumiem)38; Aleksandersons un Hultens (183. lpp.) min 20–30 % ietaupījumus no franšīzes Zviedrijā, savukārt van Deiks (132. lpp.) norāda, ka ietaupījumi no konkursos piešķirtām franšīzēm Nīderlandē sasniedza 20 –50 % salīdzinājumā ar 0–10 % ietaupījumu no tieši noslēgtiem franšīzes līgumiem.39
Jāpiemin, ka Zviedrijas politika, skaidri nosakot, ka valsts pārvadātajam (SJ) ir tiesības paturēt "ienesīgos" pakalpojumus, tos nenododot franšīzē (un līdzīgā Nīderlandes un Vācijas politika, kas gan nav skaidri izklāstīta), iespējams, ir saprotama no politikas viedokļa, taču no ekonomikas viedokļa tā šķiet visai savāda. Faktiski tie paši ieņēmumu pieauguma un izmaksu samazinājuma ieguvumi būtu jāgūst arī no konkursos piešķirtām franšīzēm, neatkarīgi no tā, kāda ir to sākotnējā finanšu situācija. Vai nu valdībai, vai pasažieriem (vai abiem) būtu jāgūst labums no franšīzes — arī tad, ja sākotnējie valsts pārvadātāja nodrošinātie pakalpojumi ir "ienesīgi".
Vācijā, Zviedrijā un Nīderlandē salīdzinoši maz franšīzu ir piedzīvojušas sabrukumu, lai arī dažas ir bankrotējušas un no dažām franšīzes ņēmēji ir atteikušies. Van Deiks konstatēja, ka visu Nīderlandes franšīzu rezultāti bija labāki nekā stāvoklis pirms franšīzes (133. lpp.), un Brenks un Pēters (153. lpp.) novēroja, ka Vācijas franšīzu ņēmēji labāk ievēroja pasažieru vajadzības nekā iepriekšējais pārvadātājs. Konkurence par franšīzēm bija pietiekama Apvienotajā Karalistē, Vācijā un Nīderlandē. Mazāka tā bija Zviedrijā un Austrālijā. Divu pēdējo valstu ierobežotās konkurences cēloņi ir neskaidri, un tie būtu jānoskaidro.
Atbildības nodošana
Kopumā četri ES gadījumi liek uzdot interesantu jautājumu: vai (un kāda) franšīze būtu jāveic valsts, nevis lokālā līmenī. Nīderlandes, Vācijas un Zviedrijas gadījumu pamatā bija skaidra politika — plānošanas un kontroles (un daļēji arī finansēšanas tiesību) nodošana pašvaldībām. Tāpēc šajos gadījumos īpaša nozīme bija vietējām pašvaldībām un apstākļiem, un galvenokārt tika aplūkoti sociāla rakstura dzelzceļa pakalpojumi. Lai arī koncentrēšanās uz vietējām iniciatīvām nepārprotami ierobežoja iespēju mācīties no pieredzes, jo nebija mēģinājumu pieredzi pētīt un apkopot, tā radījusi tādu pieeju "dažādību", kas nodrošināja atbilstību vietējām vajadzībām. Apvienotās Karalistes pieeja tika īstenota valsts līmenī, tāpēc nodrošināja pieejas viendabīgumu, kas, iespējams, nebija piemērots reģionālajiem sociālajiem pakalpojumiem.
Ritošais sastāvs
Daudzos gadījumos problēmas sagādāja ritošā sastāva pieejamība. Pamatproblēma — apstāklis, ka īstermiņa franšīzes nevar bez grūtībām iegādāties jaunu ritošo sastāvu, kura ekspluatācijas laiks krietni pārsniedz franšīzes termiņu, ir neatņemama īstermiņa pasažieru franšīzu sastāvdaļa. Tas var radīt "nerealizējamo aktīvu" problēmu, ja franšīzes termiņš netiek pagarināts. Šī problēma tika risināta dažādi. Apvienotajā Karalistē tika izveidoti nomas uzņēmumi (ROSCO), kuriem jāpārņem bijušā BR ritošais sastāvs un tas jāiznomā franšīzēm. Kad franšīzu pieprasījums palielinājās, ROSCO papildus iegādājās arī jaunu ritošo sastāvu (un Stratēģiskā dzelzceļa pārvalde atbalstīja specifiska jauna ritošā sastāva iegādi gadījumos, kad franšīze un ROSCO, šķiet, nesadarbojās efektīvi). Nīderlandes, Zviedrijas un Vācijas pieejas pamatā bija esošā valsts pārvadātāja (vai tā meitasuzņēmuma) vilcienu parka ritošā sastāva iznomāšana jaunajiem pārvadātājiem. Dažādu iemeslu dēļ (tostarp valsts pārvadātāja pretestība) šī pieeja nefunkcionēja īpaši labi: tā vietā ir izveidoti nomas uzņēmumi — daži no tiem atsevisķi uzņēmumi, daži — vietējo pašvaldību kopuzņēmumi (Aleksandersons un Hultens, 171. lpp., un Brenks un Pēters, 150. lpp.). Arī Vācijā īstenotā atlikušās vērtības garantijas pieeja šķiet veiksmīga. Ņemot vērā potenciālā pasažieru pārvadājumu aprīkojuma nomas tirgus lielumu, neapšaubāmi ir potenciāls visas ES mēroga nomas uzņēmumu izveidei. Pastāv arī pamatotas bažas, ka, ļaujot vietējām pašvaldībām iegādāties savu ritošo sastāvu, rastos veidu un modeļu dažādība, kas radītu papildu izmaksas, savstarpējās izmantojamības problēmas un samazinātu atlikušo aktīvu vērtību, iespējams, centrālo valdību standarti vai visas ES nomas prasības varētu ierobežot šo problēmu.
Agresīva rīcība
Zviedrijas (Aleksandersons un Hultens, 167. un 184. lpp.) un Vācijas (Brenks un Pēters, 148. un 149. lpp.) gadījumi skaidri ilustrē, kādu kaitējumu nodara esošā valsts pārvadātāja (SJ un DB) agresīvā rīcība, un van Deiks (136. lpp.) izsaka domu, ka "Nīderlandes dzelzceļš" (NS) īpaši nepūlējās sadarboties ar vietējām pašvaldībām, apmierinot to vajadzības. Šīs rīcības ietekme izpaudās daudzveidīgi, tostarp kā nevēlēšanās sadarboties ritošā sastāva nomas jautājumā, agresīva konkurence par franšīzēm (vai nu iesniedzot nepamatoti zemus subsīdiju pieprasījumus, vai negodīgi izmantojot iekšēju informāciju), mēģinājumi izmantot valsts pārvadātāja īpašās tiesības attiecībā uz piekļuvi infrastruktūrai, lai iegūtu priekšrocības pār tirgus jaunpienācējiem, tādu piekļuves maksu sistēmu izveide, kas diskriminē tirgus jaunpienācējus vai mazākus tirgus dalībniekus, atteikšanās nodrošināt sistēmas darbības informācijas grafiku, mēģinājumi likvidēt savienojumus starp vietējām sistēmām un valsts sistēmu un — tas, iespējams, ir vislielākais kaitējums — atteikšanās savākt vai publiskot informāciju, kas nepieciešama franšīzu izveidei un taisnīgai konkursu norisei. Zināmā mērā Apvienotā Karaliste no tā (faktiski) izvairījās, atsakoties no valsts pārvadātāja un liedzot BR grupām iesniegt piedāvājumus par jaunajām franšīzēm.40 Šajā kontekstā šķiet apšaubāmi, vai esošajam pārvadātājam vajadzētu ļaut konkurēt par jaunajām franšīzēm, un šķiet ticami, ka infrastruktūras nošķīrums no darbības jānostiprina gadījumos, kad — kā, piemēram, Vācijā — starp valsts pārvadātāju un infrastruktūras nodrošinātāju saglabājas korporatīvas attiecības.41
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Piedāvājumu konkursi dzelzceļa pakalpojumu jomā
Piedāvājumu konkursi ir veids, kā dzelzceļa nozarē radīt konkurenci, saglabājot vienotu pakalpojumu tīklu. Tie vairākās valstīs izmantoti dzelzceļa kravas pārvadājumu nodrošināšanai, taču tā ir īpaši pievilcīga pieeja pasažieru pārvadājumu tīklu jomā, ja subsidētu pakalpojumu klātesamība apgrūtina vai padara neiespējamu konkurences radīšanu starp reisiem viena maršruta .
Valdības atbalsta konkurenci dzelzceļa jomā, lai samazinātu izmaksas — arī nodokļu maksātājiem — un uzlabotu apkalpošanas līmeni. Koncesiju mērķis ir arī piesaistīt dzelzceļa nozarei tik vajadzīgo privāto kapitālu. Veiksmīga šo mērķu sasniegšana, rīkojot piedāvājumu konkursus, daudzējādā ziņā ir atkarīga no tā, kā tiek sadalīti riski starp valdību un privātajiem dzelzceļa pārvadātājiem. Tā ir atkarīga arī no sabiedrības un koncesiju ņēmēju interešu aizstāvībai izveidotās regulatīvās struktūras caurredzamības un noturības, kā arī no franšīzu līgumu radītās stimulu sistēmas.
Šajā ziņojumā ir aplūkota līdzšinējā dzelzceļa pakalpojumu piedāvājumu konkursu pieredze, izmantojot piemērus no visas pasaules. Tajā mēģināts gūt atziņas par efektīviem koncesiju modeļiem un regulējumu, par pamatu ņemot gan veiksmīgus, gan neveiksmīgus gadījumus. Šā darba pamatā ir detalizēti vadošo speciālistu ziņojumi par pasažieru dzelzceļa koncesijas pieredzi Apvienotajā Karalistē, Austrālijā, Vācijā, Zviedrijā un Nīderlandē. Tajā izmantoti arī Latīņamerikas dzelzceļa kravas pārvadājumu koncesiju piemēri.
* Būtisku ieguldījumu mūsu darbā sniedza Mērijas Bonaras [Mary Bonar], Ričarda Deivisa [Richard Davies], Džeremija Drū [Jeremy Drew], Pītera Keina [Peter Kain], Džona Glovera [John Glover], Lū Tomsona [Lou Thompson] un Stīvena Pērkinsa [Stephen Perkins] komentāri par sākotnējo darba versiju. Mēs savukārt uzņemamies pilnu atbildību par gala versiju.


* Pieņemot, ka subsīdijas apjoms pēc piektā gada ir nemainīgs.


� Kaut arī zemāku piekļuves izmaksu ietekme uz TOC subsīdijām mazinājās 2002./2003. gadā un 2003./2004. gadā, jo piekļuves izmaksas abos gados faktiski palielinājās par 5 % salīdzinājumā ar 2001./2002. gada līmeni.


� Jo TOC savos uzņēmumu pārskatos ne vienmēr ziņo par piekļuves izmaksām un ritošā sastāva maksājumiem.


* Es vēlos izteikt pateicību Linam Mārtinam [Lyn Martin], Krisam Nešam [Chris Nash], Stīvenam Pērkinsam [Stephen Perkins], Karlo Santandželo [Carlo Santangelo] un Lū Tomsonam [Lou Thompson] par komentāriem šā raksta sagatavošanas laikā, taču uzņemos atbildību par visām kļūdām. Visi šajā ziņojumā paustie viedokļi atspoguļo manus personiskos uzskatus, nevis mana darba devēja viedokli.


1 NERA, 1993, 3. lpp. šīs atšķirības aplūkotas plašāk.


2 Šo komentāru ģenerāldirektors izteica 2002. gada martā pēc valdības paziņojuma par divu franšīzu sanāciju. (The Financial Times, 2002. gada 7. marts)


� Pilnvarotāja un pārstāvja problēmas var rasties, ja viena puse (pārstāvis) apņemas darboties otras puses (pilnvarotāja) vārdā. Pārstāvim var trūkt motivācijas maksimizēt efektivitāti, ja zemu produktivitāti nevar pierādīt vai — ja tās pierādīšanas izmaksas ir ļoti augstas. Ja šīs problēmas rašanās iespējamība ir liela, svarīgs disciplīnas nodrošināšanas veids ir likt pārstāvim uzņemties risku.


� Arī kabeļtelevīzijas monopolu darbības pamatā ir šī produkta īpašība, nevis apjomradīta ekonomija. Sk. Viskusi [Viscusi] et al., 2000, 414. lpp. Šī ar apjomu nesaistītā ekonomija ļauj vienmērīgi sadalīt kabeļtelevīzijas un dzelzceļa pakalpojumus starp uzņēmumiem pēc ģeogrāfiskā sadalījuma, nezaudējot efektivitāti.


� Tobrīd Velsbijs bija Britu dzelzceļa padomes priekšsēdētājs, savukārt Nikolss bija direktors politikas jautājumos.


� Šīs “angļu tipa” izsoļu sistēmas pamatā ir cenas vairāksolīšana; "holandiešu tipa" izsoļu sistēma paredz sākotnējās cenas noteikšanu, kas pēc tam tiek pazemināta, un uzvarējušais pretendents ir solītājs, kurš pirmais ir gatavs maksāt nosaukto cenu.


� ...bet bez cenas palielinājuma, ja vien franšīzes devējs modelī nav paredzējis šādu palielinājumu.


� Precizitātes labad jāpiebilst, ka Demsetss pauž (viņaprāt, svarīgu) pieņēmumu, ka pretendenti neveido savstarpējas slepenas vienošanās, jo tas ir pārmērīgi dārgi. Tas gan, šķiet, nav attiecināms uz dzelzceļa franšīzēm, tāpēc es to neuzsveru. (Demsetss, 1968, 58. lpp.)


� Katrā ziņā Lielbritānijā uz darba ņēmējiem attiecas nodarbinātības aizsardzības noteikumi (1981. gada Noteikumi par darbinieku tiesību aizsardzību uzņēmumu īpašnieka maiņas gadījumā), kas paredz darbinieku saglabāšanu uzņēmuma īpašnieka maiņas gadījumā.


� Protams, pārvaldība var būt uzņēmumam neizdevīga, ja uzņēmumam ir slikti darbības rādītāji.


� Boukers (Hansard, 2002. gada 26. novembris, 143. nodaļa) norāda, ka 40 % gadījumu braukšanas cenas tiek regulētas, izmantojot RPI-1 formulu (vai vispārīgāk — RPI-x, kur x var būt pozitīvs vai negatīvs skaitlis).


� Pieprasījums pēc atsevišķiem ceļojumu mērķiem un vietām, īpaši "ietaupījuma" biļetēm un Londonas piepilsētas satiksmes maršrutiem, tiek klasificēts kā neelastīgs. Tādēļ šo plūsmu cenas ir pakļautas regulējošiem cenu griestiem. Citi ceļojumi tiek uzskatīti par atkarīgiem no vēlmēm, tāpēc to cenas ir elastīgas.


� Vai — dažos gadījumos — par valdībai maksājamo prēmiju. Piemēram, Gatwick Express franšīzes līgums paredzēja prēmijas maksu jau pašā sākumā.


� NERA & TIS.PT (2001, 235. lpp.) atzīmē, ka sabiedriskā transporta pieprasījuma būtība ietver to, ka dažas pasažieru grupas ir atkarīgas no šā pakalpojuma, jo tām nav citu pārvietošanās alternatīvu. Tādēļ ir iespējams piedāvāt sliktu pakalpojumu, taču pastāvīgais klientu loks/ieņēmumi nesamazināsies proporcionāli izmaksu ietaupījumiem.


� Morālais risks rodas, kad viena no pusēm sāk rīkoties atšķirīgi starp divām pusēm noslēgtā līguma dēļ. Piemēram, ja persona ir apdrošināta pret kādu negadījumu, tā var uzņemties lielāku risku, respektīvi, ja persona sevi apdrošina pret zādzību, tai var būt mazāka motivācija aizslēgt mājas durvis.


� Izmaksas, kas rodas, uzņēmumam atgriežoties valdības pārvaldībā, ja neizdodas panākt vienošanos par līgumu, var būt visai ievērojamas un atkarībā no līguma var pārsniegt atkārtota līguma slēgšanas izmaksas. Piemēram, Lielbritānijas valdība bija spiesta restrukturēt privātās finanšu iniciatīvas (PFI) līgumu ar London & Continental Railways (LCR), kad LCR paziņoja par nespēju izpildīt līgumā paredzētos nosacījumus. Līguma anulēšanas gadījumā valdībai pārietu arī LCR apjomīgie uzkrātie uzņēmējdarbības zaudējumi un finansējuma izdevumi. Sk. Keins, 2002, 56.–57. lpp.


� Šādi līgumi ir izmantoti dažos autobusu pakalpojumu konkursos, piemēram, London Buses un TransAdelaide pakalpojumiem Adelaidē [Adelaide]. Šādos gadījumos izmaksu risks tiek novirzīts pārvadātājam; ieņēmumu risku patur London Buses (lai gan klientūras piesaistīšanai pārvadātājs var saņemt arī finansiālus stimulus). Sk. Toners [Toner], 2001, 7. lpp.


� Lai gan, kā iepriekš minēts, Afuzo un Ņūberija pētījums vedina domāt, ka īstermiņa līgumi var sekmēt ieguldījumus, veicinot līguma izpildi un vēlmi paust savu lojalitāti pret uzņēmumu.


� Piemēram, kad 2002. gadā Connex panāca savas South Eastern franšīzes finanšu nosacījumu pārskatīšanu, kā sods tika piemērots daudz īsāks franšīzes termiņš.


� BR darbības restrukturizācijas un privatizācijas kārtība tika izklāstīta 1992. gada Baltajā grāmatā “Jaunas iespējas dzelzceļu jomā” (Cm 2012).


� Jāpiebilst, ka kopumā dzelzceļa biļešu maksas (regulētās un neregulētās) no 1997. gada janvāra līdz 2003. gada janvārim palielinājās straujāk nekā inflācija (SRA, 2003d, 23. lpp.).


� Tomēr, ņemot vērā ekonomiskos apstākļus konkursa laikā, nevajadzētu pieņemt, ka ieņēmumu prognozes bijušas konservatīvas. Šeit ir būtiski atzīmēt, ka „dzelzceļa privatizācijas veicēji neparedzēja satiksmes izaugsmes turpināšanos pēc 1996. gada” (SRA, 2003, 56. lpp.).


� Šeit nav iekļautas piekļuves maksas, jo tās, mainoties satiksmei, gandrīz nemainās, tāpēc TOC tās ir grūti samazināt. Līdzīgā veidā TOC lielākoties nespēj ietekmēt arī ritošā sastāva izmaksas — lai gan 4. tabulā redzams, ka šīs sastāva izmaksas šajā posmā pieaugušas. Visu TOC personāla, "citu" un ritošā sastāva izmaksu pieaugums veidoja 21,4 % — daudz neatpaliekot no ieņēmumu palielinājuma, bet būtiski atpaliekot no subsīdiju samazinājuma (4. tabulas 4. un 8b. rinda).


� Jāpiebilst, ka franšīzes ieņēmumu rezultātus apgrūtināja arī braukšanas maksu regulējums. Pirmos trīs franšīzes gadus 46 % vilciena biļešu cenu tika piemēroti griesti proporcionāli inflācijai, nākamos četrus gadus — vienu procentpunktu zem inflācijas līmeņa.


� Ritošā sastāva noma samazina potenciālo franšīzes ņēmēju kapitāla prasības; turklāt, ja pārvaldītājam piederētu sastāvs, tam būtu priekšrocības salīdzinājumā ar citiem konkursa dalībniekiem. Taču jāpiebilst, ka pēdējo gadu laikā TOC paši iegādājušies ritošo sastāvu.


� Skatīt DETR 1998; skatīt arī Apakšnamam 1999. gada 1. decembrī iesniegtajā Transporta likumā ietvertos pasākumus.


� Kad 2002. gadā tika ieviesta III posma politika, Chiltern franšīze jau bija piešķirta, savukārt TransPennine Express un Wales and Borders konkursi bija sasnieguši "pietiekami vēlu stadiju, lai saglabātu pašreizējo virzību" (SRA, 2003. gada stratēģiskais plāns, 65. lpp.).


� Piemēram, tolaik darbinieku skaits jau par 23 % pārsniedza piedāvājumos plānoto, respektīvi, TOC finanšu darbības rezultāti jau bija būtiski attālinājušies no plānotajiem. NAO (2005, 23. lpp.) konstatē, ka starp 2000. un 2003. gadu četriem TOC tika piešķirtas papildu subsīdijas, lai kompensētu Hetfīldas avārijas izraisīto traucējumu "negatīvo ietekmi" uz ieņēmumiem no pasažieru pakalpojumiem. Ņemot vērā 2. tabulā norādīto TOC vajadzīgo finanšu atbalstu, jāpieņem, ka tie bijuši turpmākie papildu ienākumi.


� Ja līgums nosaka peļņas sadali, tajā var būt paredzēti citi izmaksu un ieņēmumu stimuli. Piemēram, 2004.–2007. gada South West Trains franšīzei ir būtisks stimuls samazināt papildizmaksas, taču tikai neliels stimuls panākt ieņēmumu pieaugumu: TOC patur 50 % no izmaksu ietaupījumiem, kas pārsniedz plānotos, taču tikai 12,5 % no pārsniegtā ieņēmumu pieauguma.


� Šis jautājums 2002. gada novembra ziņojumā par iepriekšējo franšīzes procesu komentēts šādi: "...tādēļ apšaubāms ir mērogs, kādā izmaksu un ieņēmumu risks ticis faktiski pārnests uz privāto sektoru."


� Šeit nav ņemts vērā tas, ka, lai izvairītos no pārslogojumiem, būtu bijis iespējams noteikt no pārslogojumiem atkarīgu sliežu ceļa piekļuves maksu, nevis sadalīt kapacitāti ar administratīvu lēmumu.


� Piemērs SRA iesaistei TOC finanšu pārraudzībā ir SRA 2003. gada lēmums anulēt Connex franšīzes South Eastern franšīzes līgumu, jo tika konstatēti uzņēmuma finanšu sistēmu un kontroles trūkumi (šīs sistēmas tika ieviestas apmaiņā pret papildu subsīdiju TOC).


� Sk. Local Transport Today, 1996. gada 7. nov., 11. lpp.


� Pašreizējā franšīzes procesā līdzšinējā darbība veido 66 % no priekškvalifikācijas novērtējuma atzīmes (Modern Railways, 2006, 24. lpp.).


� To apzinoties, tomēr jāatzīst, ka InterCity East Coast 2004.–2005. gada konkursa piedāvājumu novērtējumā ietvertas ieņēmumu prognozes, kuras nevar uzskatīt par reālistiskām. Pašreizējais vilcienu piepildījums vidēji nedaudz pārsniedz 50 %, taču Rail Business Intelligence aprēķināja, ka, lai īstenotos uzvarējušā pretendenta ieņēmumu prognozes, atbilstošajam slodzes koeficientam būtu jāsasniedz 90 % (RBI, 243, "Sea Containers — vislielākā izaugsme", 6. lpp.). Sk. arī šīs franšīzes risku sadales raksturojumu 87. lpp. Jāpiebilst arī tas, ka pretendenta uzvaras pamatā bija 500 miljonu sterliņu mārciņu PNV prēmijas papildnodrošinājums; tam vajadzēja pievērst vērtētāju uzmanību piedāvājuma reālistiskumam (Rail Business Intelligence, 2005, Nr. 245, 7. lpp.).


� Džūps [Jupe] un Kromptons [Crompton] (2006, sagatavošanā) citē Fostera (tā laika Transporta ministra padomnieka) izteikumu, ka "TOC skaits tika noteikts "visai pragmatiski", norādot, ka sekmīgu konkursu nodrošināšanai tika saglabāts zems standarta lieluma un izmaksu līmenis".


� Galu galā pēc politiskas iejaukšanās šis aizliegums tika atcelts franšīzes procesa laikā. Tiesa, tobrīd BR vadība jau bija nolēmusi neiesniegt piedāvājumus.


� 1997. gadā lielākie pārvadātāji (pēc franšīzu skaita) bija National Express (5 franšīzes) un Prism (4 franšīzes); 2003. gadā lielākie bija National Express (8 franšīzes) un First (4 franšīzes). Kopš franšīzes procesa sākuma parādījušies jauni pārvadātāji, piemēram, Arriva (kas pārņēma MTL darbību) un Serco un Nīderlandes dzelzceļa pārvadātāja kopuzņēmums NedRailways (ar MerseyRail un Northern Rail).


� Kromptons un Džūps (2004, 8. lpp.) ziņo, ka franšīzes I posmā Valsts kase deva priekšroku 3–5 gadu termiņiem.


� Velsbijs franšīzes I posma laikā bija BR priekšsēdētājs, tāpēc viņa viedokli var uzskatīt par autoritatīvu.


� Protams, pati paļaušanās uz ieņēmumu pieaugumu ekonomiskās izaugsmes dēļ rada būtisku risku. Piemēram, 1990. gadu sākuma recesijas laikā South West Trains zaudēja gandrīz 20 % pasažieru (Modern Railways, 1996. gada janv., 17. lpp.).


� Šobrīd nemainās 70 %.


� 4. tabulā redzams, ka ritošā sastāva izmaksas pieaug ar novēlošanos. To atspoguļo lēnā jauna ritošā sastāva pasūtīšana un ieilgušais ražošanas un ekspluatācijas sākšanas process. Nomas maksa kopš 2002./2003. gada ir krietni lielāka nekā agrāk. Piemēram, Stagecoach par savu atkārtoto South West Trains 3 gadu franšīzi saņem subsīdiju, kas trīskārt pārsniedz tās iepriekšējo ikgadējo subsīdiju, un liela tās daļa tiek novirzīta jaunam ritošajam sastāvam, kam jāaizstāj TOC vilcieni bez automātiskajām durvīm (Modern Railways, 2003, 19. lpp.).


� Izteikti arī pieņēmumi, ka profesionālie darbinieki un arodbiedrības izmantojuši TOC vienu pret otru algu palielinājuma panākšanai.


� Darbinieku skaits tika samazināts pirms franšīzes. Es pieņemu, ka franšīzu piešķiršanas laikā (no 1996. gada februāra līdz 1997. gada aprīlim) darbinieku skaits būtiski nemainījās, lai gan jāpiezīmē, ka 1997. gadā daļai pirmās piešķiramās franšīzes — SouthWest Trains — vilcienu vadītāju tika piedāvātas brīvprātīgās pensionēšanās paketes un viņi tās pieņēma. Taču vairākums TOC tika nodoti franšīzē 1996./1997. gadā, un tāpēc (kā netieši pieņemts SRA, 2003) esmu gatavs pieņemt, ka 1997. gadā darbinieku skaits atspoguļo piedāvājumos plānoto.


� Ir vērts pievērst uzmanību vilcienkilometru izmaiņu attiecībai pret klientūras izmaiņām. TOC dalīja ieņēmumus par "kopējām" biļetēm (biļetēm, kas bija derīgas vairākos TOC); šo biļešu ieņēmumu sadalījumu pamatā noteica katra TOC, kas apkalpoja attiecīgos izbraukšanas un gala staciju pārus, nodrošinātais pakalpojumu biežums. Tāpēc TOC stratēģija savas ieņēmumu daļas palielināšanai būtu pakalpojumu biežuma palielināšana; šī stratēģija varēja izmaksāt relatīvi maz, jo 1996.–2001. gada piekļuves maksā bija ietverta neliela sliežu piekļuves maksa par pakalpojumiem, kas pārsniedz PSR pakalpojumu līmeņus. Tādēļ TOC bija spēcīga motivācija sniegt papildu pakalpojumus, sk. 3. tabulas 10. kolonnu: vilcienu kapacitāte ir palielināta, izmantojot papildu vilcienus, nevis garākus vilcienus. Taču, ņemot vērā personāla izmaksu pieaugumu (4. tabula), iespējams, mazas nebija izmaksas, kas nebija piekļuves maksa. Tas ir būtiski ietekmējis sliežu ceļu noslogojumu, un SRA tādēļ 2003. gadā pieņēma Kapacitātes izmantošanas politiku, nosakot pakalpojumu līmeņus. Aptuveni tajā pašā laikā dzelzceļa regulators restrukturēja piekļuves maksas, lai tās labāk atbilstu noslogojuma pieaugumam.


� Šī problēma piekļuves maksu struktūrā neapšaubāmi pastāvēja līdz maksu restrukturēšanai 2001. gada aprīlī.


� Pat ja darbības uzlabošanas shēmu koncepcija bija piemērota, tās efektivitāte bija atkarīga no sākotnējas pareizu bonusu un sodu etalonu noteikšanas. Jebkurā gadījumā šķiet, ka shēmas īstenošanas izmaksas (darbības pārraudzības un noteikšanas izmaksas) ir patiesi ievērojamas. Pakalpojumu sniegšanas kvalitātes uzlabošanai tika izmantots arī RPI-x mehānisms, nosakot augstāku mainīgā "x" vērtību tiem TOC, kuri nesniedza grafikam atbilstīgus un uzticamus pakalpojumus.


� Lai gan ROSCO vēlējās panākt ilgtermiņa nomas līgumus. Turklāt labāka izpratne par nozares riskiem vēlāk pat pamudināja franšīzes iegādāties savu ritošo sastāvu, piemēram, First Group 2004. gadā iegādājās HST vilcienu sastāvus (RBI, 2004, 7. oktobris).


� 2005. gada decembrī Stagecoach (South West Trains un Island Line franšīzu pārvadātājs) paziņoja, ka droši vien neiegūs jaunās Integrated Kent, Thameslink un Greater Western franšīzes, apgalvojot, ka "piedāvājumu iesniegšana ir sasniegusi tik "ārprātīgu stadiju", ka cenu līmeņi vairs neatbilst realitātei" (The Guardian, 2005).


� To atzinusi SRA. TOC saņem papildu subsīdijas ar "līgumiem par papildu atbalsta sniegšanu dzelzceļa pakalpojumu nepārtrauktības nodrošināšanai" (SRA, 2003, 47. lpp.). Var apgalvot, ka šīs intereses ir spēcīgākas nekā citās franšīzu nozarēs, piemēram, televīzijas franšīzē, jo dzelzceļa pakalpojumu traucējumi to izmantotājus ietekmē vairāk nekā televīzijas kanālu problēmas.


� Piemēram, 2003. gadā piešķirtajā trīs gadu South West Trains franšīzē iekļauta peļņas sadale. Tās mērķis ir papildu peļņas avota izmantošana stimula radīšanai: "SRA vēlas samazināt pārslogojumu un izmaksas, un peļņas sadale rada atšķirību starp ieņēmumu pieaugumu un izmaksu ietaupījumu. SRA par ieņēmumiem, kas pārsniedz franšīzes plānā paredzētos, saņem 87,5 %, taču izmaksu ietaupījumi tiek sadalīti vienādi." (RBI, 2003, Nr. 202, 1. lpp.)


� Piemēram, pirmo četru gadu prēmiju maksājumu PNV sasniedz 19 % no kopējiem 10 gadu maksājumiem, savukārt pēdējo trīs gadu maksājumu PNV ir 47 %.


� Sk. arī 35. beigu piezīmi, kurā ilustrēts ieņēmumu prognožu nereālistiskums.


� Ja tiek piemērota peļņas sadale, piemēram, pašreizējā SWT franšīzē, pastāv arī izmaksu riska sadale.


� Piemēram, 2003. gada 25. martā tika paziņots, ka SRA kompensēs TOC radušās izmaksas par vilcienu sargu streiku: "Mēs nepieļausim, ka dzelzceļa uzņēmumi šādā gadījumā cieš finanšu zaudējumus, jo to apturēt nav viņu spēkos." SRA apgalvoja, ka streiki nav bijuši pamatoti (Ananova, http://www.ananova.com/news/story/sm_764521.html?menu=).


� "Pasažieru skaita pieauguma stimulēšanas shēma". Pārvadātājs saņemtu summu, kas atbilstu 50 % no to pasažieru braukšanas maksas, kas tiktu piesaistīti, pārsniedzot noteikto klientūras līmeni.


� Stagecoach paziņoja par saviem plāniem iesniegt piedāvājumus (The Age (Melburna), 1997. gada 24. sept.).


� Nav publiski paziņots, ka sadalīšanas iemesls bija iegūt tāda mēroga dzelzceļa uzņēmumu, kādu varētu pārņemt privātā sektora uzņēmums.


� IP (2005, 15. lpp.) norāda, ka Apvienotā Karaliste bija "galvenais sākotnējās franšīzes pretendentu avots".


� Velsbija un Nikolsa viedoklis par panākto uzlabojumu cēloņiem saistībā ar franšīzu ieviešanu ir labvēlīgāks: "Privatizāciju gan, šķiet, pavada izteiktāks uzņēmējdarbības gars, taču rodas iespaids, ka tam ir mazāk sakara ar attiecīgajām pārvaldības spējām nekā ar valsts uzņēmuma pāriešanu privātajā sektorā," īpaši (viņi raksta) sniedzot pārvaldītājiem brīvību, uz kādu tie nevarētu cerēt valsts sektorā (Velsbijs un Nikolss, 1999, 69. lpp.).


� Mīss uzskata, ka, ja tiek izmantota Valsts kases klientūras laika rinda par laiku pirms franšīzes, pieaugums pirms franšīzes ir aptuveni 1 %, savukārt Viktorijas galvenā revidenta piedāvātā atbilstošā vērtība ir 2 %, un šī pēdējā vērtība atbilst vidējam pieauguma tempam pēc franšīzes (Mīss, 2005, 437. lpp.).


� Mīss norāda, ka detalizēta informācija par Viktorijas franšīzēm kļuva pieejama sabiedrībai tikai pēc veiksmīga informācijas pieprasījuma saskaņā ar Informācijas brīvības likumu (Mīss, 2005, 436. lpp.); līdzīgu pieprasījumu 2005. gadā nācās iesniegt, lai iegūtu detalizētu informāciju par InterCity East Coast franšīzi (Rail Business Intelligence, 2005, 5. maijs, 7. lpp.).


� Par to liecina, piemēram, 2005. gadā noslēgtais East Coast Main Line franšīzes līgums.


� Kā atzīmē NERA un TIS.PT (2001, 235. lpp.), franšīzes ņēmēji zemas kvalitātes dēļ ir spiesti paciest klientu skaita samazināšanos, taču, ja klientiem trūkst alternatīvu pārvietošanās veidu, ieņēmumu zaudējumi var arī būt mazāki par izmaksu ietaupījumu. Tāpēc pat franšīzēm ir nepieciešami papildu stimuli, lai nodrošinātu kvalitatīvus pakalpojumus.


1 Mu Consult veiktais pētījums par reģionālā sabiedriskā transporta decentralizāciju un piedāvājumu konkursiem (1999–2003). Twijnstra Gudde 2000. gada Sabiedriskā transporta likuma novērtējums (2005).


1 Visi noslēgtie līgumi netiek publiskoti.


2 2006. gada maijā SIA Connex Verkehr mainīja savu nosaukumu uz SIA Veolia Verkehr.


3 Aptuveni šāds ir DB Regio slodzes koeficients. Visticamāk, tas pārsniedz vidējo, jo DB Regio apkalpo lielu daļu vispieprasītāko savienojumu.


4 Ideālai stimulu sistēmai, kuras mērķis ir pamudināt pārvadātājus piedāvāt sociāli optimālus pakalpojumus, jākonfrontē TOC ar tā veiktspējas sociālajām sekām. Piemēram, ja zemākas veiktspējas dēļ ir mazāks pasažieru skaits, TOC tieši skar tikai šīs situācijas ietekme uz ieņēmumiem (neto izmaksu līgumu gadījumā), savukārt papildu ceļu satiksmes sastrēgumu izmaksas netiek ņemtas vērā; tādēļ plānotājam jākoriģē ietekme uz ieņēmumiem. Nenosakot minētos ierobežojumus, veiktspējas līguma pamatā varētu būt "tikai" informācija par pieprasījumu (patērētāja ieguvumu, ārējiem efektiem utt.), jo rentes pārnešana nebūtu aktuāla. Lai iepazītos ar līdzīgu problēmu, sk. Henšers [Hensher]/Hautons [Houghton], 2004.


* Pateicamies par Banverket un ETMK finanšu atbalstu.


1 Šajā nodaļā izmantoti Aleksandersona et al. (2000), Aleksandersona (2002), Nilsona [Nilsson] (1995) un van de Veldes [Van de Velde] (1999) materiāli.


2 Sk. Aleksandersons, Hultens un Felsters [Fölster] (1998).


3 Sk., piemēram, SOU, 2003,104. lpp.


4 Priekšlikums 2002/03:86.


5 SFS 2004:519 un SFS 2004:526.


6 Banverket (2004).


7 Banverket (2005a).


8 Trafik Forum (2006).


9 Banverket (2005b).


10 Banverket (2005b).


11 SJ ienesīgo dzelzceļa pakalpojumu monopolam ir viens izņēmums — Arlandas lidostas savienojumu saskaņā ar 1994. gadā īpašā IĪN piedāvājumu konkursā noslēgtu vienošanos pārvalda privātā sektora uzņēmums (A-Train).


12 Viens no Connex problēmu cēloņiem bija tas, ka pieprasījums neveidojās atbilstoši prognozēm — tas nevis palielinājās, bet gan samazinājās par 15–20 % daļēji tāpēc, ka intensīvu konkurenci radīja zemo cenu aviolīniju pakalpojumi.


13 Sk. Aleksandersons un Hultens (2006).


14 Detalizētu šīs tēmas izklāstu piedāvā Aleksandersons un Hultens (2004).


15 Sk., piemēram, Konkurrensverket (2004), kur šis temats aplūkots sīkāk.


16 Saskaņā ar interviju ar Stafanu Vidlertu (2005).


17 Marknadsdomstolen (2000).


18 Mora Tidning (2005), Rikstrafiken (2005).


19 Šīs tabulas izveidei izmantotie dati par biļešu cenām tika atlasīti, lai atspoguļotu cenas, ko vairākums patērētāju parasti maksā par noteikta veida vilciena izmantošanu.


1 "Sabiedriskā transporta pakalpojumi dzelzceļa un autoceļu nozarēs: jauna juridiskā struktūra", 2005. gada novembris, sk. www.cer.be.


2 CER pārskats par sabiedriskā dzelzceļa transporta pakalpojumiem ES, 2005. gada novembris, sk. www.cer.be.


3 Šādā gadījumā dzelzceļa uzņēmumi varētu investēt ritošajā sastāvā, saņemot valsts garantijas par finansējumu, kā noticis līdz šim. Tas vedina domāt, ka valsts sektors piešķir visu finansējumu un uzņemas visu risku, nenodrošinot pārvadātājam maksimālu stimulu sekmēt izmaksu efektivitāti.


4 Pat pilnīgi liberalizētos tirgos (piemēram, Apvienotajā Karalistē) sabiedrisko pakalpojumu līgumu termiņi parasti ir īsāki par ritošā sastāva ekspluatācijas laiku.


1 Daudzi autoceļu izmaksu sadales pētījumi ASV nemainīgi liecina par to, ka kravas automobiļu pārvadājumu nozare valstij par valsts autoceļu tīkla daļas izmantošanu maksā 50–80 % finanšu izdevumu, ko šī izmantošana rada valstij. Lai arī kravas automobiļi, iespējams, sedz papildu izmaksas lauku rajonos, tie sedz tikai nelielu daļu papildu izmaksu rajonos, kur ir ievērojams ceļu satiksmes sastrēgumu apjoms. Sk. ASV Transporta ministrijas un Federālā autoceļu administrācijas "1997. gada autoceļu izmaksu sadales pētījuma gala ziņojumu" un ar 2000. gada maiju datēto pielikumu, kurā aprēķinātas papildu izmaksas sabiedrībai. Turklāt iekšzemes ūdensceļu izmantošana ASV faktiski ir bezmaksas — pārvadātāji neko nemaksā par navigējamu ūdensceļu izveidi un uzturēšanu. Salīdzinājumā kravas dzelzceļš ASV nesaņem gandrīz nekādu palīdzību — ne valsts, ne štatu līmenī.


2 Lielbritānijas dzelzceļa sistēma, kas agrāk atradās privātajā sektorā, īsi pēc kara tika nacionalizēta (1948). Valsts pārņēma citu ES dzelzceļu — La Société Nationale des Chemins de Fer (SNCF) — vadību starp Pirmo un Otro pasaules karu.


3 Diemžēl nepietiekams finansējums vienmēr rada sliktu veiktspēju, kas savukārt vājina pozīciju, ka dzelzceļa nozarei jāpiešķir lielāks finansējums (rodas "apburtais loks"). Nepietiekams finansējums var būt liktenīgs pārvadātājiem un otrādi.


4 Tā kā atsauces tiks izmantotas bieži, uz konferences rakstiem atsaukšos tikai ar autoru vārdiem un lappuses numuru.


5 Viena no galvenajām konferences tēmām, lai arī tā netika tieši norādīta, ir valsts un privātā sektora dzelzceļu pārvaldības salīdzinošais "veiksmīgums". Jāuzsver, ka vairākuma ES (un citu valstu) dzelzceļu pašreizējo problēmu cēlonis ir valsts sektora pārvaldības kļūdas. Šis apstāklis gandrīz vienmēr tiek pieņemts dzelzceļa reformas sākumā, taču vēlāk aizmirsts.


6 Sk., piemēram, Kasai, 2003: mērķis iepriekšējā, vienotā "Japānas dzelzceļa" un tā arodbiedrību sadalīšanai vieglāk pārvaldāmās un kontrolējamās daļās ir gluži skaidrs. Var argumentēt, ka Deutsche Bahn pēdējās desmitgades laikā ir īstenojis līdzīgu lielākas kontrolējamības stratēģiju.


7 Lielbritānijas valdības lēmumu izveidot 25 franšīzes ietekmēja fakts, ka tā bija strukturēta bijušā BR iekšējā grāmatvedība. Ja būtu bijusi pieejama kvalitatīvāka un elastīgāka informācija (kāda parādījās pēc franšīzu izveides), iespējams, franšīzes jau sākotnēji tiktu noteiktas citādi.


8 Šo slogu var novērst, ieviešot tiešus sabiedrisko pakalpojumu saistību maksājumus papildu izmaksu segšanai. Tā tika darīts DB restrukturizācijas laikā 90. gados, kad valdība uzņēmās papildu izmaksas par civildienesta nosacījumiem, kas attiecās uz bijušajiem darbiniekiem. Tomēr kopumā valdības reti pilnībā kompensē daudzos politiskos un sociālos pienākumus, ko tās uzliek valsts uzņēmumiem.


9 2003./2004. gadā vidējais Apvienotās Karalistes reģionālo franšīzu līniju kopgarums bija 1 555 km, pasažieru skaits — 26,4 miljoni, bet pasažierkilometru skaits — 813 miljoni. Apvienotās Karalistes tālsatiksmes franšīzes vidēji aptvēra 1 312 km, 15,3 miljonus pasažieru un 2 539 miljonus pasažierkilometru. Londonas franšīzes vidēji aptvēra 459 km, 68 miljonus pasažieru un 1 929 miljonus pasažierkilometru.


10 Daži franšīzu ņēmēji vēlāk iegādājās ritošo sastāvu.


11 Precīzāk, Apvienotajā Karalistē izmantotās divdaļīgās maksu noteikšanas sistēmas , regulatoram palielinot fiksēto maksu, ko franšīzu ņēmēji maksā par tīkla izmantošanu, papildu izmaksas tiek novirzītas valdībai — franšīzu ņēmēji paši nesedz izmaksas par spēkā esošo papildu izmaksu izmaiņām.


12 Šis iznākums nav pilnīgi netaisnīgs, jo Railtrack sabrukuma cēloņi daudzējādā ziņā ir saistāmi ar uzturēšanas līgumiem, kas tika piešķirti pirms Railtrack privatizācijas un kuros Railtrack nebija nekādas teikšanas. Turklāt Railtrack tika uzspiesta sākotnējā piekļuves maksu shēma, kuras pamatā bija fiksētās izmaksas, bet maza uzmanība tika pievērsta mainīgajām izmaksām, un tai bija būtiska nozīme pārslogojumu izraisīšanā (Keins, 80. un 119. lpp., 46. piezīme).


13 Interesanti, ka valdības bieži pārvērš kapitālā ienākošos līdzekļus, bet reti — izejošos.


14 Neatkarīgi no tā, vai plūsma ir pozitīva vai negatīva, standarta metode plūsmu salīdzināšanai laika gaitā ir pašreizējās neto vērtības (PNV) aprēķināšana.


15 Jāatzīst, tādējādi franšīzes ņēmējam rodas stimuls novērtēt aktīvus pārāk augstu vai tos, tuvojoties franšīzes perioda beigām, neuzturēt pienācīgā līmenī.


16 Vismaz pusi ETMK dzelzceļu bruto tonnkilometru un parasti vairāk nekā 25 % vilcienkilometru veido kravas satiksme. Sk. ETMK, 2005, 49. lpp., 3.1. attēls.


17 Pēc dažiem gadiem CN izteica priekšlikumu iegādāties ASV lielāko dzelzceļa kravu pārvadātāju — Burlington Northern Santa Fe Railway (BNSF). Pārāk lielas tirgus ietekmes apsvērumu dēļ darījumu aizkavēja Virszemes un jūras transporta valde, un vēlāk CN un BNSF no šīs domas atteicās.


18 Uzvarētāja lāsta teorija: iesniedzot piedāvājumu par koncesiju, daži pretendenti kļūdīsies, pārāk zemu novērtējot koncesijas vērtību, bet citi — novērtējot to pārāk augstu. Vislielākās izredzes uzvarēt ir pretendentam, kurš koncesiju pārvērtē (pretstatā gadījumiem, kad kāds no pretendentiem izstrādā unikālu ienesīgu koncesijas pārvaldības veidu), un šis pretendents nespēs vadīt uzņēmumu tā, lai tas nestu peļņu.


19 Izsmalcinātākas pieejas, piemēram, Vikrija tipa izsoles, dzelzceļa franšīzē vai privatizācijā nav izmantotas, lai arī sākotnēji Lielbritānijas franšīzes acīmredzot tika plānots piešķirt Vikrija tipa izsolēs (sk. Keins, 69. lpp.).


20 Minimālās cenas radīja zināmas problēmas. Brazīlijā vairāku pretendentu "sadarbības" dēļ vienīgais (un uzvarējušais) piedāvājums pārsniedza publiski nosaukto minimālo summu par vienu kruzeiro (aptuveni 1,00 ASV dolāru). Meksikā slepenā minimālā summa vienā gadījumā pārsniedza labāko piedāvājumu, un par koncesiju bija jārīko atkārtots konkurss (un tā galu galā tika piešķirta par sākotnēji labākā piedāvājuma cenu). Kopumā, lai arī summām var būt orientējoša funkcija, minimālo summu noteikšana sagādā vairāk problēmu, nekā tās novērš.


21 Kad piedāvājumus iesniedz konsorciji, tad gan kapitāla, gan darbības subsīdiju plūsmu klātbūtne var izraisīt sistēmas manipulēšanu pašā konsorcijā, īpaši tad, ja būvniecība vai investīcijas tiek veiktas franšīzes sākumā, bet darbība aptver visu franšīzes laiku.


22 Iespējams, "uzņēmējdarbības vērienam" un tirgus attīstībai ne vienmēr ir tik būtiska nozīme: daudzi franšīzes devēji būtu apmierināti ar kvalitatīviem un specifikācijai atbilstošiem pakalpojumiem par izdevīgu cenu (Keins, 47. lpp.). Godīgi jāatzīst, ka par privātā sektora "vēriena" vai iniciatīvas vērtību tiek diskutēts. Keins būtībā apgalvo, ka visa Apvienotās Karalistes franšīzu piedzīvotā pieprasījuma pieauguma pamatā bija ārēji faktori bez saistības ar privātā sektora pārvaldību. Nešs un Smits secina, ka, neietverot aprēķinos spēcīgo ekonomisko izaugsmi, iespējams, privātā sektora pārvaldība tomēr ir kaut nedaudz pozitīvi ietekmējusi pieprasījumu. Kā atzīst šie autori, rezultātus vienmēr ir grūti piedēvēt kādam konkrētam faktoram no daudzu sarežģītu un kombinētu faktoru kopuma.


23 Keins (80. lpp.) apgalvo, ka franšīze ir "problemātiska pašos pamatos", ja trūkst vajadzīgās informācijas un pārvaldības spēju, lai novērtētu piedāvājumu drošumu.


24 Mērķis ir padarīt iespējamu pieprasījuma darbības pamatparametru analīzi, kā arī identificēt pārlieku optimistiskas pieprasījuma vai produktivitātes prognozes.


25 Japānā sistēmas priekšrocību zudums bija mazāks, jo trīs salu dzelzceļi būtībā nebija savienoti ar pārējo sistēmu un trīs pamatsalu uzņēmumu robežas bija noteiktas tā, ka tās tika šķērsotas tikai aptuveni 8 % pasažieru braucienu.


26 Tas ir būtisks nošķīrums, kas vēlāk var radīt problēmas. Railtrack gadījumā, pieņemot veiksmīgu iznākumu, komerciālā funkcija tika atzīta par piemērotu privatizācijai, taču, kad sniegums bija neapmierinošs, drīz vien atklājās, ka tas veic ārkārtīgi nozīmīgu sociālu funkciju.


27 Kā aplūkots iepriekš, tā kā IKP pieaugums ir ārēja pieprasījuma risks, franšīzes kompensāciju var pielāgot atbilstoši IKP izmaiņām, ja tās pārsniedz diapazonu, kas norādīts aicinājumā piedalīties piedāvājumu konkursā/iesniegt priekšlikumus.


28 Šāda problēma radās Argentīnā un Brazīlijā un, šķiet, radīja saspīlētu situāciju arī Igaunijā.


29 Ar vārdu "atbilstošs" tiek izslēgts Belgrano dzelzceļa gadījums Argentīnā. Belgrano "koncesija" faktiski bija kontroles nodošana arodbiedrībai.


30 Igaunijas pašreizējā valdība bija pret Igaunijas dzelzceļa privatizāciju iepriekšējās valdības laikā. Valdība nesen paziņoja par plāniem veikt dzelzceļa denacionalizāciju.


31 Šā diapazona galējais piemērs būtu Japānas pasažieru dzelzceļa pārvadājumu privatizācija.


32 Tas turklāt vedina domāt, ka Apvienotajā Karalistē sākotnēji īstenotā valsts līmeņa pieeja "viens modelis visiem gadījumiem" bija pārāk neelastīga. Retrospektīvi raugoties, labāk, iespējams, būtu bijis noslēgt bruto izmaksu līgumus par reģionālajām franšīzēm un neto izmaksu līgumus par tālsatiksmes franšīzēm. Visticamāk, būtu jāanalizē, kurai kategorijai pieder Londonas franšīzes, lai arī to lielākā daļa spēja funkcionēt neto izmaksu līguma režīmā. Kopumā, kā bieži mēdz gadīties, labāk būtu bijis izmantot dažādu pieeju kombināciju.


33 Interesanti ir arī tas, ka infrastruktūras piekļuves izmaksu līmenis nav tik nozīmīgs, jo tās tik un tā maksā valdība — vai nu pārvadātājam, vai infrastruktūras nodrošinātājam. Savukārt izmaksu struktūra saglabā savu nozīmīgumu, jo tā nosaka, kā pārvadātājs izmanto sistēmu un ietekmē franšīzu finanšu risku.


34 Dažās valstīs tiek ierobežota autobusu konkurence ar dzelzceļa pasažieru pārvadātājiem par labu valsts dzelzceļa pasažieru pārvadātājam.


35 Daudz informācijas sniedz lielo "Japānas dzelzceļa" uzņēmumu privatizācija. Bija skaidrs, ka tiem visiem bija darbības ieņēmumi, taču arī visu infrastruktūras izmaksu segšana šķita problemātiska, īpaši saistībā ar Shinkansen līnijām. Valdības risinājums bija novērtēt aktīvus atbilstoši jauno īpašnieku iespējām, atstājot daļu papildu izmaksu, kā arī vecā "Japānas dzelzceļa" ar dzelzceļu nesaistītos aktīvus JR Settlements Corporation. Trīs privatizētie Japānas dzelzceļi tik un tā no "Japānas dzelzceļa" sākotnējām 337 miljardu ASV dolāru saistībām pārņēma saistības 131 miljarda ASV dolāru apmērā, un šīs saistības līdz šim ir izpildītas. Sk. Tomsons, 2003, 335. lpp.


36 ETMK, 2005, op. cit., 50. lpp., 3.3. attēls.


37 Austrālijas pieredze ietver infrastruktūras nošķīrumu ar konkurences piekļuvi, vairākus sliežu ceļu platumus, valsts un Sadraudzības iesaistīšanos un gan kravas, gan piepilsētas un starppilsētu pasažieru pārvadājumus. Turklāt sistēmas paplašināšana, tajā iekļaujot arī Dārvinu, bija lielā VPSP projektā.


38 Aptuveni 36 % Vācijas franšīzu bija neto izmaksu franšīzes, 41 % — bruto izmaksu, bet 23 % — jauktās. Visas bija īstermiņa vai reģionālo pakalpojumu franšīzes: franšīzē netika piešķirti starpreģionu pakalpojumi. Līdzīgi neviens no analizētajiem Nīderlandes vai Austrālijas gadījumiem neattiecas uz starpreģionu pakalpojumiem.


39 Nīderlandei, iespējams, ir norādīti pārāk augsti ietaupījumi — daļēji tāpēc, ka tur šis process ir sākts tikai nesen, daļēji tāpēc, ka, iespējams, pievienotas vietējās izmaksas, lai segtu daļu valsts ietaupījumu. Tomēr novērojums, ka konkursu gadījumā ietaupījumi ir lielāki, nekā slēdzot līgumus tieši, ir būtisks.


40 Autora diskusijas ar augsta ranga BR pārstāvjiem franšīzes laikā liecināja par to nodomu aizkavēt franšīzi un, ja to pieļautu pieņemtā struktūra, izmantot savus īpašos prasmju un informācijas resursus, lai apgrūtinātu konkurentu darbību. Turklāt pieredze ar ROSCO, par ko tika atļauts iesniegt piedāvājumus arī iesaistītajām pusēm, vismaz politiskā līmenī radīja iespaidu (ja arī tas nebija pierādāms) par negodīgumu (Tomsons, 2004, 13. lpp.).


41 Keina apgalvojums (62. lpp.), ka esošajam pārvadātājam būtu jāļauj konkurēt par franšīzēm, ir diskutējams. Iespējams, ka gadījumos, kad esošā valsts pārvadātāja vadība aktīvi atbalsta dažu uzņēmumu atdalīšanu (piemērs varētu būt Krievija), atļauja vadības komandām konkurēt ar ārējiem pretendentiem varētu nodrošināt zināmas priekšrocības, ja vien visas izmaksas tiek noteiktas neatkarīgi un ja atdalīšana tiek veikta pilnībā. No otras puses, vairākumā gadījumu, kad valsts pārvadātājs vēlas vadīt atdalīšanu vai ir pret to, iespējamība, ka valsts pārvadātājs nodrošinās iekšējam pretendentam negodīgas un necaurredzamas priekšrocības, ir pārāk liela, lai konkurss noritētu efektīvi.
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