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3.1. Deschiderea unei afaceri proprii

3.1.1. Deschiderea afacerii — avantaje si limite

Ideea oportund de business poate fi materializatd numai printr-o afacere, in-
treprinzatorului revenindu-i sarcina s aleaga modul de lansare. In general, exista
trei variante de Incepere a activitatii de antreprenoriat: deschiderea unei afaceri de
la zero, procurarea unei francize sau cumpararea unei afaceri existente.

Deschiderea afacerii de la zero este deseori cea mai preferabila metoda de lan-

sare, iar in cazul unei idei unice de pro-
dus sau de serviciu, aceasta este unica
metoda posibild pentru intreprinzator.
In acelasi timp, aceasta modalitate este
cea mai riscantd, deoarece totul incepe
de la zero.

Astfel, optiunea pentru deschiderea
unei intreprinderi mici trebuie si se ba-
zeze pe o evaluare minutioasa a avanta-
jelor si dezavantajelor pe care le prezin-
td modalitatea datd. Printre avantajele

Capitolul III. Competente:

» cunoasterea modalitdtilor de lansa-
re in afaceri §i identificarea avantajelor
si limitelor acestora;

» exemplificarea procesului de deschi-
dere a afacerii de la zero,

P intelegerea importantei alegerii co-
recte a denumirii afacerii;
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Modalitati de lansare a afacerii

deschiderii unei intreprinderi putem

mentiona: » identificarea etapelor procesului de
- Implementarea nelimitatid a idei- cumpdrare a unei afaceri existente;
lor proprii. » studierea modalitdtilor de evaluare
- Satisfactia de a crea o intreprinde- a afacerii;

re de la zero — reusind, Intreprin-
zatorul este satisfacut si mandru
de rezultatul efortului depus.
Evitarea transmiterii unei reputa-
tii Indoielnice a fostului propri-
etar — deschizdnd o afacere, nu » cunoasterea avantajelor §i dezavan-
se mostenesc problemele aface- | fajelor franchisingului.

rii precedente, totul incepe de la

zero. Deja in care parte va inclina balanta depinde de intreprinzator.
Posibilitatea de a selecta, a motiva si a dezvolta independent personalul — in-
treprinzatorul se ocupa independent de personal, selectand angajati pe care i
considera potriviti pentru afacere.

Posibilitatea de a crea afacerea pornind de la viziunea proprie.

Alegerea amplasamentului afacerii. Tinand cont de specificul ideii, intreprin-
zatorul alege cel mai adecvat amplasament.

» examinarea diferitor tipuri de fran-
chising;

» determinarea etapelor de evaluare a
sistemului de franchising,;

Limitele deschiderii unei intreprinderi sunt:

Costul ridicat pentru lansarea 1n afaceri, procurarea echipamentului etc.
Cheltuielile de timp mari pentru lansarea afacerii. Intreprinzitorul are nevoie
de timp nu numai pentru indeplinirea formalitatilor legale, dar si pentru sta-
bilirea relatiilor cu partenerii de afaceri, angajarea personalului, procurarea
echipamentului necesar, pregétirea spatiilor etc. Ca urmare, perioada de timp
de la luarea deciziei de lansare 1n afaceri si inceperea nemijlocita a activitatii
poate fi destul de lunga.

Alegerea unei afaceri mai putin potrivite. Evaluarea arata ca ideea de afaceri
are perspectiva, insa realitatea a demonstrat contrariul, produsul sau serviciul
propus neavand cererea estimata.

Saturatia pietei sau existenta unei concurente puternice, care face dificila afir-
marea nou-venitului. Niciun concurent nu va intdimpina nou-venitul cu bratele
deschise. Pentru a reusi, afacerea nou-creata trebuie sa fie mai buna, sa propu-
nd produse si servicii mai calitative.

Riscul legat de realizarea unei idei noi.

Eforturile personale mari pentru lansarea afacerii.

Daca totusi intreprinzatorul decide sa deschida afacerea de la zero, pentru incepe-
rea activitatii este necesara legalizarea intreprinderii.

3.1.2. Etapele procesului de deschidere a afacerii de la zero

Dupa luarea deciziei privind deschiderea unei afaceri noi si identificarea ideii de
afaceri, urmeaza alegerea formei organizatorico-juridice de desfasurare a activitatii
si Inregistrarea intreprinderii.
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Modalitati de lansare a afacerii

Inregistrarea unei afaceri se realizeazi la Camera Inregistrarii de Stat si la oficiile
ei teritoriale. In scopul simplificarii procedurilor de initiere a afacerii, la Camera
Inregistrarii de Stat a fost creat ,,ghiseul unic”, care ii permite intreprinzatorului, pe
langa perfectarea documentelor de inregistrare, verificarea denumirii si confectio-
narea stampilei, sa se puna in evidenta electronica a Casei Nationale de Asigurari
Sociale si a Companiei Nationale de Asigurari in Medicind, sa obtina codurile sta-
tistice si cel fiscal. Procesul de Inregistrare se finalizeaza cu primirea certificatului
de inregistrare, a actelor de constituire si a stampilei. Informatii mai ample privind
alegerea formei organizatorico-juridice si procesul de Inregistrare sunt prezentate in
capitolul I'V.

Simpla inregistrare a afacerii i obtinerea certificatului de inregistrare nu permit
intreprinzatorului sa Inceapa activitatea, deoarece exista o serie de proceduri obliga-
torii a fi parcurse, printre care:

Luarea deciziei de deschidere a afacerii,
identificarea si evaluarea ideii de afaceri

!

Alegerea formei

Activitati organizatorice:
- localizarea afacerii si dotarea tehnics;
- stabilirea relatiilor cu partenerii de afaceri;
- recrutarea si selectarea personalului;
- promovarea afacerii.

organizatorico-juridice - Perfectarea documentelor
de [nregistrare;
1 - Verificarea denumirii
. - . - 4 ore/5 zile afa_cer_ii; . -
Inregistrarea [ntreprinderii la I - Atribuirea codurilor statistice
Camera Inregistrarii de Stat (CIS) si a codului fiscal;
- Confectionarea stampilei;
1 - Publicarea informatiei
privind (nregistrarea (n
. Buletinul oficial al CIS;
C?,ii%’gif;r - Eliberarea certificatului de
provizoriu nregistrare
: ¥ i
= - -. i
E A 4 A\ 4 A4 * * i
: o ]nreglstrarvef:\ n ca}lltate de Deschiderea Obt,'_”er?a !
! unerea platitor al: . . autorizatiilor | !
i | nevidenta - contributiilor de asigurari (;)ontulw Olptlnetrga sanitar’e; |
fiscala sociale de stat obligatorii ci?:r?tr lcentel de amplasare; i
! - primelor de asigurare de constructii | !
| obligatorie de asistenta etc. |
medicala i

e e e e e e e e e e e e e o — —— —— ——— —— —— ——————————— |

= == = = in cazul in care legislatia prevede l Inceperea activitdtii

Figura 3.1. Etapele procesului de deschidere a afacerii de la zero
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Punerea in evidenta fiscald. Desi Ca-
mera Inregistrarii de Stat prezinta organu-
lui fiscal, o datd la 3 zile, informatia pri-
vind atribuirea numarului de identificare
de stat, intreprinzatorul trebuie sd se puna
personal in evidenta Inspectoratului Fis-
cal de Stat teritorial pe a carui raza intre-
prinderea 1si are sediul. Numarul de iden-
titate indicat in certificatul de inregistrare

Boxa 3.1

Informatii utile
Site-urile institutiilor publice utile de
accesat la etapa lansarii in afaceri sunt:

Camera Inregistrarii de Stat

- www.cnas.md
Casa Nationala de Asigurari Sociale

- www.cnam.md

Compania Nationala de Asiguriri in
Medicina

- www.licentiere.gov.md

Camera de Licentiere

- www.sanepid.md
Centrul de Medicina Preventiva

reprezinta si codul fiscal al intreprinderii.

Inspectoratul Fiscal de Stat teritorial
deschide pentru fiecare intreprindere un
Dosar personal, care contine copiile ac-
telor de constituire si a certificatului in-
registrarii de stat; date despre fondatorul,
conducédtorul si contabilul-sef (numele,
prenumele, data, anul nasterii, adresa si
informatia de contact, datele documen-
tului ce atesta identitatea), precum si alte
acte necesare organului fiscal.

In cazul in care isi schimba sediul din
raza de activitate a Inspectoratului Fiscal
de Stat teritorial unde se afld in evidentd, contribuabilul este obligat sd depuna cererea
de transmitere a dosarului la Inspectoratul Fiscal de Stat teritorial de la noul sediu.!

- www.dse.md

Serviciul Protectiei Civile si Situatii-
lor Exceptionale

- www.fisc.md

Inspectoratul Fiscal de Stat

Inregistrarea in calitate de plititor al contributiilor de asigurdri sociale de stat
obligatorii se efectueaza la oficiul teritorial al Casei Nationale de Asigurari Sociale.

Inregistrarea in calitate de plititor al primelor de asigurare obligatorie de
asistentd medicald se realizeaza la agentia teritorialda a Companiei Nationale de
Asigurari in Medicina.

Deschiderea contului bancar. Indiferent de forma organizatorico-juridica, toate
intreprinderile sunt obligate sa pastreze mijloacele banesti la banca, prin deschiderea
contului bancar. Intreprinzitorul poate deschide mai multe conturi, atat in lei moldo-
venesti, cat si in valuta strdina, in orice banca din tara.

Desi, deseori, criteriul de baza in alegerea bancii unde va fi deschis contul bancar
este apropierea acesteia de oficiul intreprinderii, nu intotdeauna aceasta este vari-
anta optima. Inainte de a lua decizia respectiva, antreprenorul ar trebui si adune si
sa analizeze urmatoarele informatii: serviciile prestate de banca, tarifele practicate
pentru deservire, rapiditatea transferurilor, credibilitatea bancii, reputatia bancii in
comunitate. Numai dupa vizitarea oficiilor mai multor banci, dupa discutii cu perso-
nalul, cu clientii acestora poate fi luata o decizie referitoare la contul bancar.

! Instructiunea privind evidenta contribuabililor, anexa la Ordinul IFPS nr. 236 din 18 de-
cembrie 2006.
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Pentru deschiderea unui cont curent este necesard prezentarea urmatoarelor

documente*:

- cererea de deschidere a contului, semnata de conducatorul si de contabilul-sef
al intreprinderii,

- fisa cu specimenele de semnaturi si amprenta stampilei legalizata notarial
(2 exemplare);

- certificatul de atribuire a codului fiscal, emis de Inspectoratul Fiscal de Stat
(originalul si copia);

- extrasul din Registrul de stat al persoanelor juridice sau din Registrul de stat
al intreprinzatorilor individuali (in cazul intreprinderii individuale), eliberat
de Camera Inregistririi de Stat (originalul sau copia legalizata notarial);

- certificatul de inregistrare a intreprinderii, eliberat de Camera Inregistrarii de
Stat, sau alte documente care confirma inregistrarea de stat conform legislati-
ei 1n vigoare (originalul si copia);

- documentele de constituire (statutul, contractul de constituire etc.) (originale-
le si copiile);

- copia actului de identitate al persoanei care prezinta documentele pentru des-
chiderea contului;

- actul sau copia actului, legalizatd notarial, care atestd imputernicirile per-
soanei de a deschide contul (in cazul deschiderii contului de catre persoana
imputernicitd);

- alte documente la cererea bancii.

Obtinerea licentei. Conform legislatiei Republicii Moldova, practicarea a circa

50 de genuri de activitate se realizeaza numai in baza licentei. De aceea, la etapa
lansarii 1n afacere, intreprinzatorul trebuie sa studieze Legea privind reglementarea
prin licentiere a activitdtii de intreprinzator, pentru a stabili daca activitatea pe care
doreste s-o desfasoare necesita sau nu obtinerea licentei, si sa Intreprinda actiunile
necesare pentru obtinerea acesteia.

Licenta pentru practicarea unui anumit gen de activitate reprezintd un act ad-
ministrativ care atestd capacitatea si dreptul titularului de a desfasura, pentru o
perioada stabilitd, genul de activitate indicat In aceasta, cu respectarea obligatorie a
conditiilor de licentiere.

Autoritatea publicd centrala abilitata cu elaborarea, aplicarea si monitorizarea
politicii de stat in domeniul licentierii este Camera de Licentiere. Camera de Licen-
tiere elibereaza licenta pentru circa 39 de domenii de activitate, printre care: acti-
vitatea de audit; fabricarea, pastrarea si comercializarea angro a berii; transportul
auto de célatori in folos public; proiectarea plantatiilor pomicole, bacifere si viticole;
producerea si/sau comercializarea semintelor, materialului de inmultire si saditor;
constructiile de cladiri si/sau constructiile ingineresti; acordarea asistentei medi-

2 Regulamentul privind deschiderea, modificarea si inchiderea conturilor la bancile autori-
zate din Republica Moldova, aprobat prin Hotararea Bancii Nationale a Moldovei nr. 297
din 25 noiembrie 2004.
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cale; activitatea farmaceutica veterinara si/sau asistenta veterinard; activitatea de
turism etc. Pentru celelalte genuri de activitate, licenta se elibereaza de institutiile
specializate, de exemplu de catre:

Banca Nationala a Moldovei — activitatea institutiilor bancare si a unitatilor de
schimb valutar;

Comisia Nationald a Pietei Financiare — activitatea in domeniul asigurarilor
(reasigurdrilor); activitatea birourilor istoriilor de credit, a asociatiilor de
economii i imprumut etc.;

Agentia Nationala pentru Reglementare in Energetica — importul §i comer-
cializarea cu ridicata si/sau cu amanuntul a benzinei, motorinei si/sau a ga-
zului lichefiat la statiile de alimentare; producerea, transportul, distributia si
furnizarea energiei electrice etc.;

Agentia Nationald pentru Reglementare i1n Comunicatii Electronice si Teh-
nologia Informatiei — prestarea serviciilor de telefonie fixa si/sau mobild;
transmisiuni de date; furnizarea serviciului de acces la Internet; servicii de
programe audiovizuale etc.;

Consiliul Coordonator al Audiovizualului — activitatea studiourilor TV (eter si
satelit), a posturilor de radio, a distribuitorilor de servicii de emisie prin cablu.

Termenul de valabilitate a licentei si marimea taxei pentru obtinerea licentei sunt
stipulate in Legea privind reglementarea prin licentiere a activitatii de intreprinzator
si prin legile care reglementeaza activitatea licentiata respectiva (tabelul 3.1).
Pentru obtinerea licentei, conducatorul intreprinderii sau persoana imputernicita
de acesta depune la autoritatea de licentiere declaratia de eliberare a licentei, la care
anexeaza copia certificatului de inregistrare de stat a intreprinderii si alte documente
suplimentare, in conformitate cu prevederile actelor legislative ce reglementeaza ac-
tivitatea licentiatd pentru care se solicita licenta.

Tabelul 3.1

Termenul de valabilitate si taxa pentru licentierea unor genuri de activitate

.. Termenul de Cuantumul
Genul de activitate ors . R
valabilitate, ani taxei, lei
Activitatea de audit 5 2500

Activitatea in domeniul jocurilor de noroc: orga-
nizarea si desfasurarea loteriilor momentane

14% din costul
1 total anuntat al bi-
letelor de loterie

Importul si comercializarea angro a berii importate 1 40000
Fabricarea §|/sau pastrarea, comercializarea 3 20000
angro a berii

Transportul auto de calatori in folos public 5 2500
Activitatea de turism 5 2500
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In cel mult 5 zile lucritoare de la data inregistrarii declaratiei, autoritatea compe-
tenta adoptd o decizie privind eliberarea licentei sau respingerea declaratiei, comu-
nicand solicitantului decizia adoptata. In cazul unui raspuns nefavorabil, intreprin-
zatorul poate depune o noud declaratie dupd Inlaturarea cauzelor care au servit drept
temei pentru respingerea declaratiei precedente.

Licenta se perfecteaza in termen de 3 zile lucratoare de la data prezentarii docu-
mentului ce confirma achitarea taxei de eliberare a licentei.

Obtinerea autorizatiilor. Pentru desfasurarea activitatii este necesara si obtine-
rea unor autorizatii, asa ca:

- Autorizatia de functionare a unitatilor comerciale §i de prestare a serviciilor
sociale, care este eliberata de Primarie si legalizeaza amplasamentul afacerii. Pentru
autorizatia respectiva intreprinzatorul achitd taxa trimestrial, pand in ultima zi a
lunii imediat urmatoare dupa trimestrul gestionar. Fiind o taxa locala, marimea ei
este stabilitd de administratia publica locala, iar valoarea maxima este reglementata
in titlul VII al Codului fiscal — Taxele locale.

- Autorizatia sanitard de functionare, care este eliberata de Centrul de Medi-
cind Preventiva si confirma faptul ca activitatea desfasurata de detinatorul acesteia
corespunde integral prevederilor cerintelor sanitaro-epidemiologice in vigoare. Pen-
tru eliberarea autorizatiei respective nu se percepe taxa, insa se achita plata pentru
testele de laborator.

- Autorizatia de prevenire §i stingere a incendiilor la exploatarea construc-
tiilor, obiectivelor, care este eliberatd de Serviciul Protectiei Civile si Situatiilor
Exceptionale, cu avizul de la serviciul pompieri referitor la respectarea cerintelor
antiincendiare.

- Autorizatia de construire, In cazul constructiei etc.

Pe langa formalitdtile sus-mentionate, intreprinzatorului ii revine sarcina sa in-
treprinda o serie de activitati legate de organizarea nemijlocita a afacerii:

- alegerea amplasamentului afacerii (incaperile pot fi construite, procurate sau

inchiriate);

- pregitirea spatiilor, procurarea sau inchirierea echipamentului si instalarea

acestuia;

- stabilirea relatiilor cu furnizorii;

- recrutarea §i selectarea personalului;

- promovarea afacerii.

Numai dupa parcurgerea acestor etape intreprinzatorul isi poate incepe activitatea.

3.1.3. Stabilirea denumirii afacerii

La etapa lansarii in afaceri, o decizie importantd pe care o ia intreprinzétorul
este alegerea denumirii afacerii, care reprezintd numele de firma si permite deose-
birea unei afaceri de altele.

Alegerea denumirii reprezintd un proces migalos si complicat, dar care are o
semnificatie aparte, deoarece denumirea poate juca un rol important in promovarea
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afacerii. Astfel, o denumire reusitd poate trezi interesul potentialului client, pe cand
una mai putin reusitd poate sa-1 lase indiferent, cu toate ca afacerea respectiva ofera,
eventual, produse sau servicii de o calitate mai Tnalta.

In procesul determinarii denumirii afacerii intreprinzatorul trebuie sa tind cont
atat de aspectele comerciale, cat si de cele juridice, printre care:

afacerea nu poate sa foloseasca o denumire care coincide sau, dupa cum con-
statd organul Inregistrarii de stat, se aseamana cu denumirea altei afaceri care
este deja inregistrata;

daca mai multe persoane au prezentat pentru inregistrarea de stat firme ce
coincid sau se aseamana, dreptul de inregistrare sub aceasta firma il are per-
soana care a depus prima cererea la organul inregistrarii de stat;

pentru folosirea in denumirea firmei a numelui unei personalititi istorice sau
a altei personalitati cunoscute, este necesara autorizatia Guvernului sau acor-
dul rudelor personalitatii in cauza;

in cazul utilizarii Tn denumire a numelor proprii care nu coincid cu numele
participantilor la constituirea organizatiei, este necesara aprobarea persoanei
respective sau a mostenitorilor ei cu privire la folosirea numelui;

pentru intreprinderea individuala, societatea in nume colectiv §i societatea in
comanditd, denumirea va contine numele de familie al cel putin unui posesor
al intreprinderii individuale sau al comanditarului;

denumirea trebuie sa includa forma juridica de organizare in limba de stat;
denumirea de firma sau o parte din aceasta poate fi utilizata in calitate de
semn sau de emblema comerciald, cu conditia inregistrarii la AGEPI a aceste-
ia conform Legii privind protectia mércilor.

Este important ca numele sa corespunda si urmatoarelor cerinte:

sa prezinte o idee unica si originald;

sd fie sugestiva si sa trezeascad la potentialii clienti asocieri pozitive re-
feritoare la domeniul de activitate, avantajele oferite sau locul amplasarii
afacerii;

sa fie concisa si laconica;

sd fie estetica si sa trezeascd emotii pozitive;

sd fie usor de pronuntat, scris si memorat. Nu se recomanda ca denumirea sa
contind abrevierea primelor litere care reprezintd numai consoane, ce sunt di-
ficil de pronuntat si nu au o buna perceptie auditiva. Consoanele se recomanda
a fi urmate de vocale;

sd nu aiba o conotatie negativa 1n altd limba.

(Informatii mai detaliate privind alegerea denumirii afacerii sunt prezentate in
paragraful 5.5.1.)

Este binevenit ca intreprinzatorul sa identifice 3-5 variante de denumiri, pentru
a avea o rezervi in cazul in care numele ales este deja inregistrat la Camera inregis-
trarii de Stat de o alta intreprindere.
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3.2. Cumpararea unei afaceri existente

3.2.1. Cumpairarea unei afaceri existente — avantaje si limite

Cumpararea unei afaceri existente reprezintd a doua modalitate de lansare in
afaceri. Ca si 1n cazul deschiderii unei afaceri de la zero, Tnainte de a lua decizia
privind cumpararea acesteia este necesard o analiza detaliata a avantajelor si deza-
vantajelor pe care le va obtine noul proprietar.

Avantajele cumpdrdrii unei afaceri

Durata de lansare este relativ mai micd, deoarece o intreprindere existenta dis-
pune de utilajele necesare, de personal calificat, de relatii stabilite cu furnizorii
si clientii.

Obtinerea unor venituri imediate, deoarece nu se incepe de la zero.

Existenta unei amplasari favorabile, care in cazul Inceperii afacerii de la zero
ar fi dificil de obtinut.

Folosirea experientei si a relatiilor vanzatorului, deoarece intreprinderea are
un nume cunoscut pe piatd, are stabilite relatii cu furnizorii de materii prime
si materiale.

Existenta personalului calificat, astfel nu va fi nevoie de a recruta si selecta
personalul.

Reducerea riscului, deoarece, in comparatie cu intreprinderile nou-create,
aceasta are o piata de desfacere si experientd in domeniul respectiv.

Dezavantajele cumpdrdrii unei afaceri

Posibilitatea procurarii unei intreprinderi neprofitabile.

Existenta unui personal necalificat, pentru a carui instruire sunt necesare chel-
tuieli atat financiare, cat si de timp.

Nedorinta personalul calificat de a lucra pentru noul proprietar.

Mostenirea unei reputatii iIndoielnice. Chiar daca are loc schimbarea proprie-
tarului, este nevoie de o perioadd de timp pentru a schimba opinia clientilor,
furnizorilor etc. despre intreprindere.

Existenta unor fonduri fixe necorespunzitoare, de exemplu echipamentul
uzat moral si fizic, spatii care necesitd mari cheltuieli pentru reparatie si in-
tretinere.

Amplasamentul nefavorabil.

Dificultati n efectuarea schimbarilor, ca urmare a costurilor ridicate pentru
acestea si/sau a rezistentei din partea personalului etc.

3.2.2. Etapele procesului de cumparare a afacerii

Daca intreprinzatorul decide ca achizitionarea unei afaceri este varianta optima
pentru el, acesta purcede la stabilirea criteriilor dupa care va fi cautata afacerea
dorita, de exemplu, domeniul de activitate, locul amplasarii, marimea, costul afac-
erii, termenul de rascumparare etc. Dupa stabilirea criteriilor incepe nemijlocit
procesul de cdutare a unei afaceri care corespunde acestora §i care este scoasa
la vanzare.
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Ca surse de informatii pot servi in-

treprinzatorii care cunosc afacerile puse PENTRU INFORMATII

in vanzare, anunturile din presa periodi- Site-uri moldovenesti unde pot fi gasite
ca si Internet, de la televiziune si radio, informatii privind afacerile ce se vand:
precum si companiile imobiliare care - www.firma.md

presteaza servicii de comercializare a - www.businessbroker.md

- www.eco.md
- www.900.md

imobilului comercial.

Insusi intreprinzitorul poate deveni o
sursa de informatie, prin plasarea anun-
tului publicitar despre procurarea unei
afaceri. Este important de retinut ca afacerile prospere rar au nevoie de publicitate,
contrar celor cu probleme, care au o promovare larga.

Daca oferta l-a interesat pe intreprinzator, acesta trebuie sa afle motivul vanzarii
intreprinderii si sa efectueze diagnoza acesteia.

Cunoasterea motivului real al vanzarii il va ajuta sa faca o alegere corecta, im-
piedicandu-l sd investeasca bani si timp Intr-o afacere nerentabild, cu o reputatie
indoielnica sau cu multe probleme.

Motivele vanzarii unei afaceri sunt diverse, atat de ordin personal, ca oboseala
proprietarului, dorinta acestuia de a-si schimba domeniul de activitate sau pleca-
rea in altd localitate, cat si legate nemijlocit de afacere, ca obtinerea unor profituri
reduse, dificultati financiare, lipsa clientilor etc. Exemple de motive favorabile si
nefavorabile vanzarii sunt prezentate in tabelul 3.2.

Tabelul 3.2
Motivele vanzarii unei afaceri
Favorabile cumparatorului Nefavorabile cumparatorului

- dorinta proprietarului de a schimba dome- - decaderea economiei;

niul de activitate; - concurenta puternica;
- oboseala acestuia; - pretul ridicat al chiriei;
- agravarea starii de sanatate; - echipamentul uzat sau tehnologiile
- plecarea in alta localitate; nvechite;
- conflictele cu partenerii de afaceri; - problemele cu furnizorii;
- conducerea ineficienta; - amplasamentul nefavorabil;
- pierderea interesului pentru afacerea data. - existenta unor litigii interminabile.

Cunoasterea motivelor reale care l-au determinat pe intreprinzator sa-si scoata
la vanzare afacerea ajutd la luarea unei decizii corecte. Totusi este putin probabil
ca, fiind intrebat direct privind motivul

vinderii afacerii, Intreprinzétorul sa ras- Evaluarea intreprinderii consti-
punda ca ,,afacerea merge prost, concu- tuie procesul de determinare a valorii
renta in domeniu este foarte puternica, acesteia la o datd concretd, tindndu-se
iar amplasamentul este nefavorabil”. cont de factorii fizici, economici, so-

ciali si de alta natura care influentea-

Accesand site-urile Internet cu anunturi . & 5 5
za asupra valorii Intreprinderii.

publicitare, se poate observa ca majori-
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tatea vanzatorilor mentioneaza asa motive ca insuficienta mijloacelor de dezvoltare
sau schimbarea domeniului de activitate a proprietarului. Pentru a determina motivul
real sunt binevenite vizitele la intreprindere, discutiile cu angajatii, clientii, localni-
cii, concurentii, precum si specialistii din domeniu, astfel cumparatorul avand posi-
bilitatea sa stabileasca ce prezinta de facto intreprinderea si sa-si formeze o opinie
proprie referitor la motivul vanzarii.

Una dintre cele mai dificile etape ale

procesului de cumparare a intreprinderii Diagnoza unei intreprinderii, in
este evaluarea complexa a acesteia. Deoa- scopul evaludrii, presupune determi-
rece nu Intotdeauna intreprinzatorul dis- narea precisd a situatiei existente la
pune de cunostinte suficiente pentru eva- intreprindere sub aspect comercial,
luarea afacerii, este recomandat ca acesta tehnologic, al resurselor umane, fi-
sd apeleze la serviciile evaluatorilor, ale nanciar si juridic.

brokerilor imobiliari, ale contabililor-au-
ditori si ale juristilor. Cu toate ca serviciile acestora sunt costisitoare, constituind de
la 2 pana la 15 la sutd din costul tranzactiei, cheltuielile suplimentare sunt indreptatite
deoarece, pot preveni erorile regretabile.

Specialistii recomanda ca evaluarea afacerii sa inceapa cu diagnosticarea aface-
rii din punct de vedere comercial, tehnologic, financiar, juridic, al resurselor umane
si al managementului, fiind urmata de determinarea valorii acesteia.

Diagnoza comerciald include urmatoarele aspecte esentiale:

- tendintele de dezvoltare a pietei — piata este in crestere, descrestere sau sta-
tioneaza,

- marimea pietei si cota pe piatd a afacerii ce se vinde;

- clientii si structura clientelei — cine sunt, care sunt veniturile si preferintele lor,
ce factori influenteaza decizia lor de cumparare;

- furnizorii — numarul i structura acestora, dependenta fatd de anumiti furnizori;

- concurentii — cine sunt, unde sunt amplasati, care sunt punctele forte si cele
slabe ale concurentilor in comparatie cu intreprinderea evaluata;

- amplasamentul — unde este amplasatad intreprinderea, care sunt avantajele si
dezavantajele amplasarii date;

- produsul si pretul;

- actiunile publicitare, bugetul promotional si imaginea Intreprinderii pe piata.

Diagnoza tehnica se refera la analiza:

- echipamentului existent, pentru a evalua starea de functionare si gradul de
uzura, a determina peste cat timp va fi necesard modernizarea sau inlocuirea
acestuia si care vor fi cheltuielile suportate;

- cladirilor (oficii, sectii de productie, depozite) si terenurilor, a corespunderii
situatiei reale cu documentatia tehnica;

- tehnologiei aplicate si a modului de organizare a procesului de productie;

- calitatii productiei si a nivelului inovatiilor.

Diagnoza resurselor umane §i a managementului:

- numdrul, structura si calificarea personalului;

55



Modalitati de lansare a afacerii

- productivitatea muncii;

- relatiile din colectiv;

- competenta echipei manageriale;

- marimea salariilor;

- loialitatea angajatilor fatd de noii proprietari.
Diagnoza financiara:

- cheltuielile suportate de intreprindere si veniturile obtinute de aceasta;
- situatia fluxurilor de numerar;

- rentabilitatea;

- lichiditatea financiara;

- capacitatea de plata.

Evaluarea corecta si reald se bazeaza pe studierea situatiei la intreprindere, pre-
cum si pe analiza documentatiei existente, inclusiv a informatiei despre istoria in-
treprinderii, procesul de productie, echipamentul existent, bilantul contabil, raportul
privind rezultatele financiare si raportul privind fluxul mijloacelor banesti etc. Sunt
investigate si sursele de date externe. De reguld, se discutd cu acele persoane care
cunosc bine afacerea: furnizorii, concurentii, angajatii, clientii. Din aceste discutii
intreprinzétorul poate obtine informatii suplimentare despre situatia la intreprinde-
re, care 1l vor ajuta sa ia o decizie corecta.

Nu mai putin importantd este si diagnoza juridica. Este necesara analiza do-
cumentelor referitoare la legalitatea constituirii afacerii si actele de constituire, la
dreptul de proprietate, fondatori, cota acestora in capitalul social al societétii, con-
tractele de vanzare-cumparare si de arendd, informatia despre existenta litigiilor si
etapa de solutionare a acestora.

Urmatorul pas in procesul de cumparare a afacerii este determinarea valorii
intreprinderii §i stabilirea pretului afacerii.

De regula, pretul se stabileste in procesul negocierilor dintre vanzator si cum-
paritor, astfel incat suma si fie acceptati de améandoi. In urma negocierilor se con-
cretizeaza toate conditiile de vanzare-cumparare, care ar asigura o tranzactie fara
probleme majore. De exemplu, sunt cazuri cand afacerea a fost cumparata, insa noul
proprietar nu s-a interesat de faptul cui apartine terenul pe care este amplasata afa-
cerea, ca urmare cheltuielile neprevazute cresc, deoarece trebuie sa plateasca aren-
da pentru pamant sau sa cumpere supli-
mentar pdmantul.

Daca procesul de negociere s-a fina-
lizat cu succes, atunci are loc incheierea
contractului de vdnzare-cumpdrare a
intreprinderii, care este autentificat no-
tarial si se inregistreaza la Camera Inre-
gistrér.ii de Stat. Din momentul sempérii T R e P
actului de predare, cumparatorul intra si transmiterea citre aceasta a ac-
in drepturi depline asupra afacerii, de- tivelor afacerii scoase la vanzare.
venind noul ei proprietar.

ASPECT JURIDIC
Afacerea poate fi cumparata:
- in calitate de complex patrimonial
unic;
- prin schimbarea fondatorilor i do-
bandirea calitatii de asociat/actionar;
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3.2.3. Metodele de evaluare a afacerii

Evaluarea este un proces costisitor,

de aceea se recomanda ca intreprinzato- . 9 .

g . - . vanzarilor se bazeazd pe estimarea
rul sa se adreseze unei companii de audit . . .

o S valorii obiectului prin compararea lui

care, analizand minutios rapoartele fi- cu alte obiecte similare, vandute sau
nanciare, 1l va ajuta sd determine corect propuse spre vanzare.
valoarea intreprinderii.

Metoda analizei comparative a

Valoarea intreprinderii este, de fapt, o anticipare a sperantei de castig din
vanzarea ei imediati sau din cumpirarea ei pentru exploatarea viitoare’.

In practica si teoria economica nu existd o metoda unic acceptati pentru evalua-
rea intreprinderii. Cel mai frecvent se utilizeaza urmaétoarele metode de evaluare:

- bazate pe comparatie;
- patrimoniale;

- a veniturilor viitoare;
- mixte.

Metoda de evaluare bazata pe comparatie presupune ca valoarea Intreprinderii
scoase la vanzare va fi aceeasi ca la afacerile similare vandute anterior sau propuse
spre vanzare. Metoda respectivd de evaluare reflecta practica reald de cumparare
si poate fi aplicatd in cazul in care sunt

cunoscute preturile de vanzare la alte n- Metoda cheltuielilor presupune
treprinderi care au acelasi volum al van- estimarea cheltuielilor pentru crearea
zarilor, un numir asemanator de salari- unui obiect analogic celui evaluat sau a
ati, care activeazd in acelasi domeniu, cheltuielilor pentru inlocuirea obiectu-

la care piata de desfacere este aceeasi si lui supus evaluarii.

ritmul de dezvoltare analogic etc.

Aplicarea metodei date poate fi problematica, din cauza dificultatii de a obtine in-
formatia despre intreprinderile similare care, de regula, poartd un caracter confiden-
tial. De asemenea, sunt necesare o serie de ajustari, deoarece nu exista doua afaceri
absolut identice. Bazandu-se pe informatia trecutd, metoda respectivd nu permite
determinarea asteptarilor viitoare.

Metoda patrimoniali sau metoda cheltuielilor se bazeaza pe principiul substi-
tutiei, potrivit caruia valoarea activului unei afaceri nu poate fi mult mai mare decat
costul de inlocuire a tuturor partilor componente si presupune ca valoarea intreprin-
derii este egald cu valoarea activului net contabil (ANC).

Valoarea intreprinderii, prin aplicarea metodei respective, se calculeaza ca dife-
renta dintre valoarea contabila a activului Intreprinderii (TA) si valoarea contabila a
datoriilor pe termen lung (DTL) si a datoriilor pe termen scurt (DTS).

ANC = TA - (DTL + DTS) = CP

3 Stancu L. Finante. Teoria pietelor financiare. Finangele intreprinderii. Analiza si gestiunea
financiara. Bucuresti: Editura Economica, 1997, p. 419.
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Pentru determinarea valorii intreprinderii se folosesc datele din bilantul
contabil (tabelul 3.3).

Tabelul 3.3
Bilantul contabil al intreprinderii
Active Pasive
Componente Suma, lei Componente Suma, lei
1. Active pe termen lung (ATL) | 300000 |[ 3. Capital propriu (CP) 320000
4. Datorii pe termen lung (DTL) 80000
2. Active curente (AC) 120000
5. Datorii pe termen scurt (DTS) 20000
Total active (TA) 420000 | Total pasive (TA) 420000

Utilizand formula de calcul, obtinem:
Activul net = 420000 — (80000 + 20000) = 320000 lei, ce nu este altceva decdt
valoarea capitalului propriu sau valoarea intreprinderii.

Metoda data poate fi aplicata in cazul

noilor intreprinderi (maximum 3-5 ani Metoda veniturilor se bazeaza pe
de activitate), pentru intreprinderile cu estimarea viitoarelor venituri si chel-
crestere lentd, cu profit mic si stabil ori tuieli legate de utilizarea obiectului

cu patrimoniu recent evaluat.* Deoarece evaluarii.

in timp valoarea activului se modifica in
functie de indicii inflatiei, nivelul preturilor, sistemul de amortizare, conditiile pietei
etc., in cazul evaludrii patrimoniale se recomanda aplicarea metodei activului net
corectat. Valoarea activului net corectat diferd de cea contabila si se corecteaza con-
form conditiilor pietei si cererii la anumite active. Desi evaluarea patrimoniala este o
metoda usor aplicabila si se bazeaza pe activele real existente, majoritatea specialis-
tilor considera ca aceasta nu permite determinarea reald a costului intreprinderii, de-
oarece nu se ia in considerare goodwill-ul, de asemenea nu se tine cont de potentialul
viitor al intreprinderii, in special din cauza ca nu este examinat nivelul veniturilor.
Un interes deosebit pentru cumparator il prezintd metoda veniturilor viitoare.
In cazul dat se tine cont de capacitatea intreprinderii de a genera venituri, evaluan-
du-se astfel eficienta tranzactiei. Calcularea veniturilor viitoare se realizeaza prin
aplicarea metodei de capitalizare a veniturilor si/sau a metodei de actualizare a flu-
xului mijloacelor banesti. Metoda veniturilor permite intreprinzatorului sa calculeze
veniturile pe care le va putea obtine in viitor, timpul necesar pentru riscumpararea
cheltuielilor, precum si s aprecieze daca investitia datd este avantajoasa sau repre-
zinta o pierdere de nerecuperat. Neajunsurile metodei respective sunt volumul mare
de lucru si gradul inalt de incertitudine.

* Dumitrescu D., Dragotd V., Ciobanu A. Evaluarea intreprinderilor. Bucuresti: Editura
Economica, 2002, p. 102.
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Spre deosebire de celelalte metode,
metoda mixta reprezintd o combinare a
mai multor metode. in procesul determi-
narii valorii afacerii dupa metoda data
se iau In considerare atat activele mate-
riale ale intreprinderii, cat si cele nema-
teriale, si anume goodwill-ul (denumit
si fond comercial).

Prin goodwill se intelege excedentul
valorii globale a unei intreprinderi la
0 anumita data, comparativ cu valoa-
rea atribuita elementelor din activul
bilantului la aceeasi datai.’

Asociatia Americana de Evaluare de-
fineste goodwill-ul ca ,,numele bun al in-
treprinderii”, care poate aparea ca urmare
a unor relatii bune cu clientii, a calificarii
inalte a personalului, a amplasarii favo-
rabile, a bunei reputatii a managerului, a
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Boxa 3.4
Pionierii franchisingului
Initiatorul aplicarii relatiilor de
franchising este considerat Isaak Sin-
ger, fondatorul companiei producatoa-
re de masini de cusut Singer Sewing
Machine.
in a doua jumitate a sec. al XIX-
lea compania a Inceput producerea
in serie a maginilor de cusut, insa
crearea propriei retele de distributie
si deservire necesita mari cheltuieli.
De aceea s-a decis oferirea drepturi-
lor de comercializare si deservire, pe
un anumit teritoriu, unor distribuitori
independenti.
Mai tarziu sistemul dat a fost preluat
si de alte companii, ca General Motors
Corp., Coca-Cola, Pepsi-Cola etc.

tehnologiei avansate, a notorietatii marcii

comerciale etc. Cu cat intreprinderea are o imagine mai buna si o pozitie mai favora-
bila pe piata, cu atat goodwill-ul este mai ridicat. Abordarea contabild a goodwill-ului
presupune ca acesta constituie diferenta dintre pretul solicitat pentru intreprindere
(V1) si valoarea ei patrimoniala exprimata prin activul net contabil (ANC).

Gw=Vi- ANC

Daca vanzatorul afacerii cere pentru aceasta 5000000 lei, iar activele net con-
tabile sunt evaluate la suma de 4200000 lei, acesta vrea sa obtina 800000 lei pentru
imaginea favorabild a intreprinderii.

Deoarece goodwill-ul corespunde unei situatii concrete, iar diverse afaceri au di-
ferite surse de goodwill si contributia acestora la venit este diferita, valoarea reald a
goodwill-ului poate fi dificil de determinat.

Este important sa fie analizata si sursa goodwill-ului, pentru a stabili daca acesta este
transferabil si noul proprietar va putea beneficia de el sau este netransmisibil. Amplasa-
rea favorabila a intreprinderii va atrage permanent clienti, indiferent de faptul cine este
proprietarul acesteia. In cazul dat goodwill-ul poate fi inclus in valoarea intreprinderii.

Daca insa goodwill-ul are ca sursa persoana proprietarului, reputatia acestuia, atunci
el este netransferabil §i noul proprietar va fi nevoit sa Inceapd, practic, de la zero.

Pornind de la valoarea obtinutd prin una dintre metodele enumerate mai sus,
intreprinzatorul poate decide nivelul superior si inferior al pretului pe care este dis-
pus sa-l plateasca pentru a cumpara afacerea.

5 Mihai T. Finante §i gestiune financiard. Bucuresti: Editura Didacticd si Pedagogica, R.A.,
1994, p.31.
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3.3. Cumpararea unei francize

3.3.1. Franchisingul — oportunitate de lansare a afacerii

O altd modalitate de lansare in afaceri este franchisingul. Prin franchising se
inteleg relatiile contractuale dintre vanzator (franchiser) si cumparator (franchisee)
privind acordarea drepturilor de operare a afacerii si obtinerea asistentei din partea
vanzatorului in schimbul unei plati.

Conform Asociatiei Internationale de Franchising (IFA), franchisingul poate fi
practicat in peste 70 de domenii de activitate, cele mai populare fiind: alimentatia
(fast-food), comertul cu amanuntul, industria alimentara, business-servicii, saloane de
frumusete, servicii hoteliere, cluburi fitness, centre de instruire, agentii de turism etc.

Pozitia de lider n dezvoltarea franchisingului o detin Statele Unite ale Ameri-
cii, unde au aparut primele francize. Potrivit datelor IFA, in 2005 in SUA activau
909253 de franchisee, care au generat peste 880,9 miliarde de dolari in economie. in
afacerile francizate sunt antrenate circa 11 milioane de persoane, ceea ce constituie
aproximativ 8,1% din numarul total al locurilor de munca din sectorul privat.°®

In Europa de Vest franchisingul a inceput s se dezvolte in anii ’60-’70 ai sec.
al XX-lea. Franchisingul a luat amploare 1n special in Germania, Franta si Regatul
Unit (tabelul 3.4). In ce priveste Europa de Est, primele francize au aparut in anii *90
ai secolului trecut, numarul acestora fiind 1n continua crestere.

Tabelul 3.4
Date statistice privind franchisingul in Europa

Tara Franchiseri | Franchisee Volur.n.ul vanzarilor, Nun]ér.ul

z miliarde euro angaijatilor
Austria (2004) 390 6900 4,5 90000
Belgia (2004) 100 3500 2,8 30000
Republica Ceha (2005) 90 500 * *
Danemarca (2005) 128 0,07 22316
Franta (2007) 1141 47667 * 315715
Germania (2006) 900 51100 37,7 429000
Marea Britanie (2006) 800 35000 21,7 340000
Italia (2005) 735 54893 18,2 12340
Polonia (2005) 210 13500 1,1 *
Suedia (2005) 300 9600 8,42 67000

Sursa: datele Word Franchise Council, www.franchisinguniverse.ru

¢ www.francise.org — Economic Impact of Franchised Businesses, vol. 2, p. 2.
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In Republica Moldova, aparitia franchisingului a fost conditionati de adoptarea
in 1997 a Legii cu privire la franchising. In prezent pe piata moldoveneasca activeaza
asa francize ca: Mango, Celio, Mexx, Olsen, Sele, McDonald's, POCTUK’C KFC,
Fornetti, Buon Giorno, 1C etc. Cea mai mare extindere o au francizele din domeniul
comertului, in special al confectiilor, precum si companiile din domeniul servici-
ilor, cum ar fi fast-food-urile. Aparitia marilor centre comerciale, mai ales In mun.
Chisinau, a devenit de asemenea un stimulent in dezvoltarea franchisingului. Daca
pand nu demult intreprinderile moldovenesti erau cele care cumpdrau francize, in
ultimii ani au aparut si primii franchiseri locali. Reusind sa-si creeze un nume si sa
ocupe pozitia de lider pe piata locala, astfel de companii ca Alina Electronic, Andi's
Pizza sau Neuron Grup au inceput sd vanda francize altor afaceri.

3.3.2. Tipurile de franchising

In literatura de specialitate se disting mai multe clasificari ale tipurilor de fran-
chising, in functie de:

- obiectul oferit in franchising;

- profilul participantilor;

- nivelul de intermediere.

Astfel, in functie de obiectul oferit in franchising, deosebim:

Franchisingul numelui: franchiserul ofera franchiseeului dreptul de a se folosi
de marca sa de comert.

Franchisingul marcii de comert se aplicd mai des in lanturile hoteliere (Romada
Inn; Howard Johnson), reteaua de restaurante (McDonald's, Burger King, Pizza
Hut), firme de inchiriere a automobilelor (AvisHertz) etc.

Acest tip de franchising presupune existenta unei marci cunoscute, care ii va
garanta franchisee-ului succesul pe piata de desfacere. In cazul dat franchisee-ul are
dreptul de a folosi numele franchiserului, prelucrand sau modificand produsul, cu
conditia cd va respecta strict procedurile de lucru si de marketing ale acestuia.

Pizza Hut si-a adaptat in Rusia produsul conform gusturilor locale,
oferind cateva feluri de pizza pe care nu le practica in alte tari, tinand cont
de standardele unice aplicate.”

Franchisingul comercial sau franchisingul distributiei produselor: fran-
chiserul ofera franchisee-ului dreptul de a comercializa produsele sale pe un terito-
riu limitat.

Acest sistem este larg raspandit in industria automobilelor, fiind utilizat de asa
companii ca Chrysler, Ford, General Motors; in industria produselor petroliere —
Exxon, Shell, Texaco, a bauturilor racoritoare — Pepsi-Cola si Coca-Cola.

Franchisingul corporativ sau franchisingul afacerii: franchiserul ofera fran-
chisee-ului un pachet complet al afacerii care este deja cunoscuté pe piatd. Prima

7 Macovei M. Ce oferd franchisingul Europei de Est. In rev. Idei de afaceri, nr. 8, 1996, p. 7.
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franchiza corporativa a fost lansatd de compania McDonald’s. Compania ofera atat
know-how-ul necesar, ce cuprinde totalitatea cunostintelor nepatentate, care se ba-
zeaza pe experienta si probele efectuate de franchiser — instruirea completa a perso-
nalului, amenajarea restaurantului, ajutorul in angajarea personalului, oferirea con-
sultantei permanente, cat si standardele de calitate. Datorita aplicarii franchisingului
corporativ, McDonald’s este unul dintre liderii globali in sectorul fast-food-urilor cu
mai mult de 31000 de restaurante locale, care deservesc 1n fiecare zi peste 58 mili-
oane de oameni din 118 tari.?

In functie de profilul participantilor, existd mai multe tipuri de franchising
(figura 3.2).

Tipul franchiser-producator si franchisee-producator este des aplicat in industria
bauturilor racoritoare si alcoolice.

Compania Coca-Cola furnizeaza franchisee-ului, firma de imbuteliere,
concentratul, acesta, adaugdnd unele ingrediente, il imbuteliaza si comercializeaza
bautura racoritoare sub numele de Coca-Cola in reteaua locald de comert.

Relatia franchiser-producator si franchisee-vanzator cu ridicata sau vanzator cu
amanuntul este tipica industriei constructoare de automobile, echipamente agricole,
produselor petroliere, vopselelor etc.

Compania Ford acorda licenta de vanzare pentru automobilele sale unor firme
independente, care accepta o serie de conditii de comercializare §i de deservire
a clientului inaintate de compania producdtoare.

In cazul in care franchiserul este un vanzitor cu ridicata, acesta ofera franchisee-
ului (vanzator cu ridicata sau cu amanuntul) dreptul de a comercializa, uneori in
exclusivitate, unele produse sub numele sau pe un teritoriu limitat sau intr-o anumita
locatie. De exemplu, vanzarea produselor cosmetice sau a electrocasnicelor etc.

Franchiserul vanzator cu amanuntul sau intreprindere prestatoare de servicii
autorizeaza pe franchisee sd deschidd un nou magazin sau o noud intreprindere
prestatoare de servicii, care este Infiintatd si condusa conform standardelor proprii.
De exemplu, lantul de restaurante fast-food Wendy, McDonald's sau afacerile de
spalare si intretinere a autoturismelor.

Dupa nivelul de intermediere exista franchisingul direct si master franchising.

Franchisingul direct presupune incheierea unui contract direct cu fiecare fran-
chisee locala, asigurandu-se astfel o legatura stransa intre franchiser si franchisee.

In cazul in care franchisee este situati, din punct de vedere geografic, departe de fran-
chiser, aplicarea sistemului creeaza unele inconveniente legate de lipsa sustinerii la nivel
local, necunoasterea particularitatilor nationale, a gusturilor si preferintelor consumato-
rilor §i, ca urmare, poate conditiona adoptarea unor decizii gresite. Astfel, pentru a-si
dezvolta reteaua de francize peste hotare, franchiserii apeleaza la master franchising.

§ http://www.aboutmcdonalds.com/mcd/our_company.html (citat 10.09.2009)
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Master franchising constd in oferirea de catre franchiser unei francize locale a
dreptului de subfranchiser in regiunea data. Astfel, subfranchiserul local incheie con-
tracte de franchisee locale, avand responsabilitatea verificarii respectarii acestora.

Sistemul dat este avantajos atat pentru franchiser, cat si pentru subfranchiserul lo-
cal, deoarece primul, minimizandu-si riscurile, are posibilitatea sd-si extinda aface-
rea §i sd obtind venituri din realizarea francizei, iar subfranchiserul local beneficiaza
de drepturi exclusive pentru dezvoltarea afacerii pe un teritoriu si obtine venit din
taxele achitate de franchisee-urile locale.

Partenerii de franchising desfasoara activitate sub orice forma de organizare juri-
dicd, In conformitate cu legislatia tarii lor de resedinta.

Producator

Producator Vanzator cu ridicata

Vanzator cu amanuntul

Vanzator cu ridicata

Vanzator cu ridicata

Vanzator cu amanuntul

Vanzator cu amanuntul o Véanzator cu amanuntul
Intreprindere prestatoare »| Intreprindere prestatoare
de servicii de servicii

Figura 3.2. Tipuri de franchising

3.3.3. Evaluarea sistemului de franchising

Inainte de a lua decizia privind procurarea unei francize, este necesara o analiza
a avantajelor §i dezavantajelor pe care le ofera forma datd de relatii contractuale,
pentru evitarea situatiilor dificile care ar putea aparea 1n urma incheierii acestora.

La inceput intreprinzatorul decide daca pentru el, ca entitate, este potrivitd fran-
ciza, daca este gata s renunte la independenta sa in afacere, este dispus sa respecte
intocmai prevederile contactului, sd imparta veniturile obtinute cu proprietarul fran-
cizei. In cazul in care raspunsurile la aceste intrebari sunt pozitive, urmeazi a doua
etapa — determinarea domeniului 1n care doreste sa se lanseze si evaluarea afacerii
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franchiserului. Evaluarea francizei este

aseamanatoare cu evaluarea oricarei alte Master franchising oferd exclu-
afaceri, la care se adaugi urmatoarele: sivitatea teritoriala pentru o tard si
- Durata de activate a franchiseru- implicd obligatia pentru extinderea si

lui pe piati. O francizi buni are dezvoltarea francizelor.

nevoie de timp pentru a ,,se coa-

ce”. Majoritatea franchiserilor de succes sunt afaceri care au testat initial teh-
nologia de sine statator, apoi, inlaturand neajunsurile, au propus altora aceasta
tehnologie, contra cost. Dupa cum se observa si din tabelul 3.5, din topul ce-
lor 10 cei mai eficienti franchiseri, numai o companie a avut o experienta mai
mici de 1 an de la inceperea afacerii. in ce priveste compania McDonald's,
primul restaurant a fost deschis in 1940 in oraselul San Berdardio, California,
insd numai 1n 1955 Ray Kroc, procurand de la fratii McDonald's dreptul de a
vine franchize, incepe sa dezvolte reteaua de restaurante.

Tabelul 3.5
Topul celor 10 franchiseri globali pentru anul 2009
Anul Total unitati
Nr. . Domeniul de
Franchiser . e
crt. activitate practica - .
fondat L proprii | franchisee
franchising
Alimentatie publica: *
1. | Subway sandvici $i cafea 1965 1974 0 29612
2. | McDonald's Alimentatie publica: | 1955 | 1955 | 6482 | 25578
restaurant
3. | Liberty Tax Service | S€™ViCil business: 1 4q7, 1973 66 3103
calcularea taxelor
4 Sonic Drive In Alimentatie publica: 1954 1959 665 2854
Restaurants restaurant
5. |lnterContinental 0o 1952 | 1954 16 | 3498*
Hotels Group
Ace Hardware Comertul: unelte
6. Cor— pentru casa si 1924 1976 0 4581
=0Mp- gradina
7. | Pizza Hut Alimentatie publica: | 1957 | 4959 | 1335 | 9222
pizzerie
8. UPS Store, The/ Expedlt,u si curier 1980 1980 0 6027
Mail Boxes Etc. rapid
9. | Circle K Comert: minimarket | 1951 1995 2627 4143
p ' 'l. i i ica: "
10. Papa John’s Int'l Allmeptatle publica 1985 1986 674 2615
Inc. pizzerie

Sursa: Entrepreneur Magazine's 21st.Annual Franchisee 500/
www entrepreneur.com (* - datele pentru 2008) (citat 20.08.2009)
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Investitiile necesare pentru a incepe afacerea in baza contractului de franchising.
Profitabilitatea reald a francizei si perioada de timp in care afacerea va deveni
profitabila.

Proprietarul francizei, personalitatea acestuia.

Procesele juridice incheiate si cele pe rol, cauzele acestora.

Contractele de franchising incheiate de franchiser.

Celelalte franchisee, succesele acestora, soarta celor care nu au reusit. in ca-
zul 1n care celelalte afaceri au probleme, exista probabilitatea ca situatia sa se
repete si noua franciza, de asemenea, sa aiba probleme.

Tipurile de sustinere oferite de franchiser.

Conditiile contractului de franchising.

Cagstigurile personale ale intreprinzatorului in urma desfasurarii activitatii in
baza franchisingului.

La etapa evaluarii este necesar sa se tind cont de avantajele si dezavantajele pe

care le ofera franchisingul atat franchiserului, cat si franchisee-ului.

9

Avantajele pentru franchiser:
— Posibilitatea relativ rapidi de a-si extinde propria afacere. Franchiserul cucereste

noi piete fara mari investitii, resursele ramase la dispozitie fiind alocate pentru cer-
cetare-dezvoltare, producere, promovare etc. Datoritd sistemului de franchising,
numai in decurs de 12 ani, compania maghiara Fornetti Frozen Bakers Products
and Trading Ltd. s-a extins in peste 20 de téri, deschizand mai mult de 6500 de afa-
ceri si devenind una dintre cele mai mari francize din Europa Centrala si de Est.’

Obtinerea veniturilor suplimentare din taxele de franchising. Indiferent de
tipul de franchising, franchisee trebuie sa plateasca:

» Taxa initiala unica, ce reprezintd o suma fixa achitatd pentru dreptul de a
practica afacerea sub marca franchiserului pe un anumit teritoriu, precum
si 0 recompensa a cheltuielilor efectuate de franchiser, inclusiv pentru in-
struirea personalului si consultatii. Marimea taxei initiale variaza de la un
franchiser la altul si poate fi egald cu milioane de dolari. De regula, fran-
chisee achita taxa imediat dupa incheierea contractului. Pentru a atrage un
numar mai mare de franchisee, unii franchiseri divizeaza taxa initiala in
doud sau mai multe trange. De exemplu, 50% la momentul incheierii con-
tractului, 25% cu o sd@ptdmana nainte de lansarea cursurilor de instruire a
personalului si 25% dupa finalizarea cursurilor.

* Royalty este o taxa periodica pe drepturile de marca, ce reprezinta recom-
pensa pentru dreptul de a obtine o franciza. Marimea taxei date este stipu-
lata in contract si constituie de
la 0 pana la 15% de la un indice
de activitate, de regula de la ci-
fra de afaceri inregistratd sau
veniturile de la vanzari.

Royalty (revedente) — sume stabi-
lite in contract sub forma de rate fixe,
achitate la intervale concrete de timp.

www.fornetti.md
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— Reducerea cheltuielilor legate de distribuirea si marketingul produselor,

deoarece acestea sunt partial acoperite de catre franchisee prin taxa pentru

publicitate.

* Taxa pentru publicitate se calculeaza in procente din cifra de afaceri
inregistrata si se foloseste pentru marketingul si promovarea afacerii.

— Conducere mai eficienta si mai profitabila a afacerii, deoarece experienta a

demonstrat ca nici cel mai bun angajat nu va fi la fel de interesat de succesul
afacerii ca proprietarul acesteia.

Avantajele pentru franchisee:
— Franchisee-ul are o sansd mai mare de succes, numarul falimentelor in cazul

franchisingului este mai mic decat in cazul initierii unei afaceri proprii, dato-
ritd sprijinului acordat de partenerul mai experimentat, micsorandu-se astfel
posibilitatea aparitiei unor erori. De exemplu, in SUA, conform datelor Ad-
ministratiei Micilor Afaceri (SBA), pe parcursul primilor 5 ani de activitate
aproximativ 65% dintre intreprinderile care activeaza independent se inchid,
pe cand in cazul intreprinderilor de franchising numarul celor ce dispar consti-
tuie doar 14% in decursul aceleeasi perioade.

— Asistenta manageriala si de marketing. Franchiserul acorda sprijin la instrui-

rea personalului, consultantd permanenta etc.

— Produse si servicii de calitate standard — franchisee-ul primeste afacerea la

»pachet”, unde este prezentat in detalii procesul tehnologic, receptura etc. Ast-
fel, nu exista cheltuieli de timp si de bani pentru elaborarea produselor etc.

Cheltuieli reduse pentru promovarea produselor si a serviciilor, deoarece
franchiserul oferd un nume cunoscut deja, o marcéd de prestigiu, iar franchi-
see-ul beneficiazd de rezultatele campaniilor de promovare la nivel national
desfasurate de franchiser.

Dezavantajele pentru franchiser:
— Acordarea unui sprijin tehnic si, uneori, chiar financiar catre franchisee pe

toata perioada contractului de franchising.

— Dificultati in efectuarea controlului, deoarece franchisee este o intreprindere

independenta din punct de vedere juridic, iar controlul este cu mult mai redus
in comparatie cu al unei filiale. De asemenea, franchisee-urile sunt amplasate
in diferite localitdti, ca urmare controlul este mai dificil de realizat, iar costurile
acestuia — sporite.

— Afectarea prestigiului franchiserului, in cazul in care franchisee-ul falimen-

teaza sau se confrunta cu situatii dificile, acestea afecteaza negativ numele si
prestigiul franchiserului.

— Dificultati in pastrarea confidentialitatii informatiei. Cu toate cd in contract

este prevazuta clauza privind nedivulgarea informatiei comerciale, despre teh-
nologia folosita, metodele de instruire etc., exista cazuri cand informatiile ob-
tinute de la franchiser sunt utilizate chiar in detrimentul acestuia.
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Dezavantajele pentru franchisee:

— Firma nu-i apartine niciodata cu adevirat. Cu toate cd franchisee-ul este o
intreprindere independentd, ea trebuie sa respecte cu strictete cerintele impuse
de franchiser, antreprenorul neavand posibilitatea de a conduce firma asa cum
doreste s-o faca.

— Costul ridicat al francizei §i contributia la profit. Franchisee-ul suportd chel-
tuielile pentru lansarea afacerii (procurarea sau inchirierea spatiilor, amena-
jarea acestora, formarea stocului initial etc.), investitia fiind de la 5000 euro,
pentru o patiserie cu o suprafata de 8-12 m? pana la peste 500000 euro, in cazul
unui magazin sau restaurant.

De asemenea, franchisee-ul achitd taxa initiald, royalty si taxa pentru publicitate.
Conform site-ul POCTUK’C KFC, taxa initiald este de 40000 dolari pe restaurant,
royalty — 6% din vanzari, iar pentru marketing se vor cheltui 5% din vanzarile luna-
re. Alte exemple de costuri suportate de franchisee in urma incheierii contractului de
franchising sunt prezentate in tabelul 3.6.

Tabelul 3.6
Exemple de costuri ale francizei
. Investitii, mii | Taxa initiala Perioada
Franchiserul dolari’S’UA mii dolari SU;A Royalty, % contn:'::itulm,
Baskin Robbins 41,45 — 375,595 5,0-35,0 5,9 -
Curves 28,17 — 39,595 19,9-249 6,0 5
Dunkin’Donuts 537,75 -1765,3 40,0 - 80,0 5,9 -
Subway 84,30 — 258,300 15,0 8,0 20
UPS Store 154,947 — 293,473 29,95 5,0 10

Sursa: Entrepreneur Magazine's 21%. Annual Franchisee 500/
www.entrepreneur.com (citat 15.01.2010)

Este necesar a mentiona ca unii franchiseri noi, pentru a se extinde rapid pe piata,
nu percep nicio taxa. De exemplu, Fornetti solicitd doar o garantie returnabila de
1000 de euro pentru cuptor.

— Respectarea riguroasa a tuturor operatiilor standardizate. Franchisee-ul este
obligat si activeze conform standardelor impuse de franchiser, care dispune de
dreptul de a verifica regulat respectarea lor.

— Linia limitatd de produse — contractul prevede vanzarea unor produse sau
prestarea unor servicii aprobate de franchiser.

— Aria geograficd limitata. In cazul unui magazin cu amanuntul sau al unei afa-
ceri prestatoare de servicii, in contractul de franchising este specificata adresa
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la care va fi localizata afacerea, iar in cazul unui distribuitor cu ridicata sau al
unui producator — teritoriul pe care are dreptul sa opereze.

— Politica preturilor si a reclamei este dictata de franchiser si franchisee-ul nu
poate efectua modificari fara acceptul acestuia.

3.3.4. Contractul de franchising

Relatiile de franchising sunt reglementate in contractul de franchising, a carui
incheiere este obligatorie. Deseori acest contract este numit contract de concesiune.
De cele mai dese ori contractele de franchising sunt incheiate pentru o perioada de
la 3 pana la 15 ani, exceptie constituind companiile Subway si McDonald's, care
practica incheierea contractelor pentru o perioada de 20 de ani.

Conform legislatiei Republicii Moldova, contractele de franchising sunt inregis-
trate la Agentia de Stat pentru Proprietatea Intelectuala (AGEPI), iar informatia pri-
vind inregistrarea acestora se publica in Buletinul Oficial de Proprietate Industriala
(BOPI) (vezi figura 3.3).

MD - BOPI 5/2009

Lista contractelor de franchising

Se publica urmatoarele date: numarul curent, obiectul de proprietate industriala, numarul
titlului de protectie, date despre franchiser, date despre partea franchisee, informatii privind
contractul de franchising, numarul si data inregistrarii contractului

Nr. OPI Nr. titlului Franchiser Partea franchisee Informatii privind Nr. si data
crt. de contractul de franchising inregistrarii
protectie contractului
1 Marca IR 934408 | (730) (791) 1) Dreptul de utilizare 18
RIGS Services Limited, LRINASCITA” S.R.L., MD | neexclusiva (licenta 2009.04.16
CY Str. Studentilor nr. 7/5, neexclusiva) a marcii
2-4 Arch. Makarios Ill Ave.,| MD-2045, Chisinau, nr. IR 934408 se acorda
Capital Center, 9" floor, Republica Moldova partii franchisee pentru
CY-1065 Nicosia, Cipru serviciile din clasa
43 — cafenele,
restaurante.

2) Termenul de actiune a
contractului —

de la 10.11.2008

pana la 17.07.2017.

3) Teritoriul de actiune —
Chiginau, Republica

Moldova.
2 | Marca IR 936459 | (730) (791) 1) Dreptul de utilizare 19
RIGS Services Limited, WRINASCITA” S.R.L.,, MD | neexclusiva (licenta 2009.04.16
CcY Str. Studentilor nr. 7/5, neexclusiva) a marcii
2-4 Arch. Makarios Ill Ave.,| MD-2045, Chisinau, nr. IR 936459 se acorda
Capital Center, 9" floor, Republica Moldova partii franchisee pentru
CY-1065 Nicosia, Cipru serviciile din clasa

Figura 3.3. Model de lista a contractelor de franchising publicate in BOPI

Datorita varietatii mari de tipuri de franchising, ca urmare a diversitatii domenii-
lor de aplicare si de drepturi acordate, nu existd un contract universal de franchising.
Franchiserii, de obicei, elaboreaza propriile contracte-tip pe care le propun pentru
semnare franchisee-urilor.

68



Modalitati de lansare a afacerii

Sumar

Ideea oportuna de business poate fi materializatd numai printr-o afacere, in-
treprinzitorului revenindu-i sarcina si aleagd modul de lansare. In general,
exista trei variante de incepere a activitdtii de antreprenoriat: deschiderea
unei afaceri de la zero, procurarea unei franchize sau cumpararea unei afaceri
existente.

Deschiderea afacerii de la zero este una dintre cele mai populare modalitati de
lansare in afaceri, iar in cazul unei idei originale de produs sau de serviciu —
unica metoda posibila pentru intreprinzitor. in acelasi timp, aceasti modalitate
este cea mai riscanta, deoarece totul incepe de la zero.

La etapa lansarii, intreprinzatorul trebuie s tina cont de o serie de formalitati
obligatorii ca: inregistrarea intreprinderii la Camera Inregistrarii de Stat, la
Inspectoratul Fiscal de Stat teritorial, deschiderea contului bancar, obtinerea
licentelor si autorizatiilor necesare etc. De asemenea, lui 1i revine sarcina sa
intreprinda o serie de activitatii legate de organizarea nemijlocita a afacerii:
alegerea amplasamentului afacerii (incaperile pot fi construite, procurate sau
inchiriate), pregatirea spatiilor, procurarea sau inchirierea echipamentului si
instalarea acestuia, stabilirea relatiilor cu furnizorii, recrutarea si selectarea
personalului, promovarea afacerii.

Denumirea afacerii reprezintad numele de firma §i permite deosebirea unei
afaceri de altele. Alegerea denumirii reprezintd un proces migalos si compli-
cat, dar care are o semnificatie aparte, deoarece denumirea poate juca un rol
important in promovarea afacerii.

Una dintre cele mai dificile etape ale procesului de cumparare a intreprin-
derii este evaluarea acesteia. Nu existd o metodd unic acceptata pentru
evaluarea intreprinderii, cel mai frecvent utilizdndu-se urmatoarele meto-
de de evaluare, bazate pe comparatie, patrimoniale, a veniturilor viitoare,
mixte.

Franchisingul presupune o intelegere (relatii contractuale) intre vanzator
(franchiser) si cumparator (franchisee) privind acordarea drepturilor de ope-
rare a afacerii §i obtinerea asistentei din partea vanzatorului in schimbul
unei plati.

Conform Asociatiei Internationale de Franchising (IFA), franchisingul poa-
te fi practicat in peste 70 de domenii de activitate, cele mai populare fiind
alimentatia rapida, comertul cu amanuntul, industria alimentara, business-
servicii, saloane de frumusete, servicii hoteliere, cluburi fitness, centre de
instruire, agentii de turism etc.

Inainte de a lua decizia privind procurarea unei francize, este necesar ca in-
treprinzatorul sa se autoevalueze pentru a decide daca pentru el, ca entitate,
este potrivitd franciza; sa evalueze franchiserul si sa analizeze avantajele
si dezavantajele pe care le oferd forma data de relatii contractuale, evitand
astfel situatiile dificile care ar putea aparea in urma incheierii tranzactiilor
de franchising.
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intrebiri pentru discutii

1.
2.

NNk

9.
10.
11.

12.
13.
14.

Care sunt modalitatile de lansare in afaceri?
Enumerati avantajele si limitele procesului de deschidere a afacerii de la
Zero.
Indicati etapele procesului de initiere a afacerii.
Ce reprezinta licentierea si de ce este necesara?
Numiti etapele procesului de cumparare a unei afaceri existente.
Enumerati sursele de informare utilizate pentru gasirea afacerii optime.
Care sunt principalele componente ale procesului de diagnosticare a afacerii?
Descrieti metodele de evaluare a afacerii.
Ce reprezinta goodwill-ul si de ce este importanta cunoasterea acestuia?
Ce reprezinta franchisingul si care sunt tipurile de franchising?
Care sunt avantajele sistemului de franchising fatd de deschiderea unei afa-
ceri de la zero sau cumpararea unei afaceri existente?
Care sunt taxele pe care le achita franchisee-ul si care este marimea acestora?
Enumerati avantajele si limitele franchisingului pentru franchiser.
Enumerati avantajele si limitele franchisingului pentru franchisee.

Sarcini pentru orele practice

1.

Prezentati etapele procesului de deschidere a unei afaceri: magazin alimentar;
atelier de confectii; agentie turistica etc.

Selectati cinci denumiri de afaceri care, in opinia Dvs., sunt reusite si cinci
denumiri mai putin reusite. Argumentati alegerea.

. Gasiti, folosind presa periodica si/sau Internetul, informatii despre intreprin-

derile care se vand. Determinati din ce domenii cel mai frecvent se vand afa-
cerile si exprimati-va opinia referitor la motive. Expuneti pasii pe care i-ati
intreprinde pentru a lua decizia privind procurarea afacerii date.

4. Calculati valoarea intreprinderii folosind metoda cheltuielilor.

o v

Analizati perspectivele dezvoltarii franchisingului in Republica Moldova

. Prezentati exemple de franchisee de succes care activeaza in Republica

Moldova.

. Fiind un Intreprinzator incepator si dorind sa beneficiati de experienta altora,

ce Intreprindere locala ati prefera in calitate de franciza. Care ar fi argumentele
in favoarea alegerii date?

Bibliografie recomandata
Acte normative

1.
2.
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Surse Internet

1. http.//buy-business.biztrade.ru — site-ul contine informatii in limba rusa pri-
vind comercializarea si procurarea unei afaceri, evaluarea costului afacerii.

2. www.bizbuysell.com — site-ul contine informatii In limba engleza despre afa-
cerile care se vand, realizand vanzari on-line.

3. www.e-buysell.biz — cea mai complexa informatie despre procurarea/comerci-
alizarea unei afaceri existente sau a unei cote din aceasta.

4. www.eff-franchise.com — site-ul Federatiei Europene de Franchising, unde sunt
plasate informatii cu privire la legislatia europeana in domeniul franchisingului, Co-
dul etic, ofertele companiilor de franchising.

5. www.entrepreneur.com — site-ul revistei americane pentru intreprinzatori ,,En-
trepreneur Magazine” prezintd informatii despre cele mai reusite franchisee-uri.
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6. www.fbb.ro — site-ul de francize din Romania al IMO FRANCHISING GROUP.

7. www.franchise.org — site-ul Asociatiei Internationale de Franchising (Internati-
onal Franchise Association) este specializat pe informatia referitoare la franchising.

8. www.franchise-chat.com —unul dintre cele mai complexe site-uri privind fran-
chisingul, oferte de afaceri in franchising, linkuri utile etc.

9. www.franciza.md — ghidul afacerilor 1n franciza lansat de Asociatia de Fran-
chising din Republica Moldova.

10. www.busunessportal.md — portalul pentru intreprinderile mici si mijlocii din
Republica Moldova.
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