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Analiza comparativa:
intreprinderile mici sau mijlocii
versus organizatiile mari

din Romania in conditiile
societatii bazate pe cunoastere
(partea a II-a)

Lect. univ. dr. Amedeo ISTOCESCU

Abstract

This paper presents some of the most important peculiarities of the small and medium
size enterprises. We develop some topics, as for exemple “business”, types of
businesses, and characteristics of Romanian SME’s sector. We try to understand the
role of the “franchise” system in the economy, as a special type of a private small or
medium sized enterprise.

Intreprinderile private mici sau mijlocii
in economia contemporana

A. Ce este o afacere?

Sensurile conceptului de ,,afacere”

2\ n economia modernd, prin afacere (firmd, Intreprindere,

E organizatie, desi termenii nu sunt perfect sinonimi) se intelege o
entitate legal constituitd, cu o anumita forma de organizare,

conceputd in scopul de a obtine profit pentru intreprinzator, prin conceperea
si furnizarea de produse si/sau servicii unor consumatori intermediari sau
finali. Indiferent cum sunt denumite, afacerile care predomind in economiile
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dezvoltate, in tdrile capitaliste, sunt cele private, desfasurate in cadrul unor

intreprinderi mici sau mijlocii.

Trei sunt sensurile in care, in mod obisnuit, se utilizeaza termenul
de ,,afacere” (prin agregare de la simplu la complex):

a. o Intreprindere, organizatie sau companie cu un obiect de
activitate distinct, care participa la productia de bunuri si/sau servicii pe plan
local, national sau regional;

b. un sector economic sau de afaceri, reunind intreprinderile care
au un anumit obiect de activitate, bine definit;

c. ansamblul activititilor care se deruleaza intr-un anumit context,
intr-un anumit spatiu geografic, la un moment dat.

Tipuri de afaceri

Dupa forma de organizare §i caracteristicile proprietatii asupra
intreprinderii, se pot constitui patru forme de ,,afaceri”, de organizatii:

a. Afacerea proprietate personali, cea mai simplad forma legala de
constituire a unei afaceri, se caracterizeaza prin faptul cd are un proprietar
unic, Intreprinzatorul Insusi, acesta raspunzand pentru toate obligatiile
contractuale ale firmei si asigurand, de cele mai multe ori, inclusiv
managementul acesteia. Acest tip de afacere, in care profitul revine in
intregime, dupa impunere, proprietarului, se intalneste, cel mai adesea, in
domenii precum: prestari de servicii pentru populatie sau pentru alte
organizatii; agriculturda si domenii conexe; comertul cu amanuntul.
Dimensiunea micd sau mijlocie a acestor afaceri obligd proprietarul sa
acorde o atentie deosebitd competitorilor, de reguld numerosi, datoritda unei
firesti puteri concurentiale slabe a organizatiei, mai ales imediat dupa
infiintare.

b. Afacerea in parteneriat sau organizatia societara reprezinta o
forma specifica de organizare prin care doud sau mai multe persoane, care
urmadresc realizarea unui obiectiv comun, decid sd demareze Tmpreund
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o afacere, in calitate de coproprietari (cotele de participare fiind, de regula,

diferite). Aceste persoane participa in masurd diferita nu numai la obtinerea
resurselor necesare, dar si la repartizarea rezultatelor financiare ale firmei
create. Raspunderea proprietarilor, din punct de vedere legislativ, este
comund, inclusiv cu averea personald. Managementul acestui tip de
organizatie este asigurat de catre toti proprietarii sau de catre o echipa de
management numitd de acestia. Ca reguld, Intr-o economie dezvoltata, acest
tip de afacere reprezintd 1-2% din numarul total de firme, iar dimensiunea
acestora este mijlocie.

c. Corporatia reprezintd o entitate legal constituita, dar complet
separatd din punct de vedere legislativ de proprietarii afacerii ca persoane
fizice, ceea ce face ca veniturile corporatiei sd fie impozitate separat de
celelalte categorii de venit ale proprietarilor. Acestia pot vinde sau pot
cumpara, sub forma de actiuni, cotele parte din corporatie care le apartin, pe
baza unui contract. Managementul corporatiei este asigurat de o echipa,
numita adesea Comitet director si care este aflatd sub conducerea unui
manager general, pe baza unui contract semnat intre cele doud parti:
proprietarii §1 managerii. Comitetul director este alcatuit din mai multe
persoane angajate cu program complet pentru aceastd activitate, dar si din
persoane angajate cu program partial, care asigurd activitdti de consultanta
pentru corporatie. Circa 1-2% din totalul afacerilor dintr-o tard intrd in
categoria corporatiilor si au, de reguld, dimensiune mare sau foarte mare.

d. Cooperativa reprezintd un tip particular de afacere, o organizatie
cu raspundere limitata doar la patrimoniul social subscris de catre actionari.
Averea personald a asociatilor este distinctd de sumele pe care acestia le
investesc 1n afacere. Fundamentate pe o anumita logica a ,,democratiei
economice”, cooperativele se pot organiza in variate domenii de activitate,
dar mai ales 1n agriculturd sau in zona serviciilor. Managementul acestui tip
de afacere este asigurat, de cele mai multe ori, de cdtre asociatii care au
format-o. Din totalul organizatiilor create intr-o tard, cooperativele,
asemanatoare ntreprinderilor mici sau mijlocii, ocupa o pondere de 6-16%.
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B. Ce este o intreprindere mica sau mijlocie?

Lumea (economicd, sociald, culturald) de astdzi se deosebeste in
mod fundamental de cea care Incepuse sd se dezvolte in urma cu circa 150
de ani, atunci cand, In Statele Unite ale Americii, au apdrut primele afaceri
de familie sau individuale, care au precedat intreprinderile mici sau mijlocii
private de astdzi. Cu timpul, acestea au constituit, in toatd lumea, o
interesanta i necesara alternativa la nevoia de punere in valoare a initiativei
private, a spiritului intreprinzator, a ideii de competitivitate.

Dupa cel de-al Doilea Razboi Mondial, in efortul urias depus pentru
redresarea economica a tdarilor ravasite de conflagratie, a fost randul marilor
companii sd creeze locuri de munca, sa produca bunuri si sa ofere servicii la
preturi/tarife din ce in ce mai mici, astfel incat a fost posibild aparitia $i
chiar consolidarea treptata a unei clase de mijloc, devenite din ce in ce mai
numeroase. Acestea au devenit rapid transfrontaliere, si-au extins afacerile,
au creat filiale in tarile in care exista un avantaj concurential (legat de
resurse sau de consumatorul final), iar astdzi pot fi Intalnite sub forma
companiilor (mari) internationale, mondiale, multinationale, globale.

Cu toate acestea, intreprenoriatul nu si-a pierdut din interes, din
actualitate, din motivatia initiala, aceea de a asigura un profit corespunzator
eforturilor depuse de intreprinzdtor si asociatii acestuia, prin realizarea
scopurilor pentru care a fost creata organizatia privata mica sau mijlocie.

Acest tip de organizatie 1si recastigd, In prezent, si Tn Romania, rolul
si locul cuvenit, atat pe plan economic, dar mai ales cultural si social.
Detaliem 1n continuare aceste aspecte pe care le consideram interesante, dar
mai ales utile, pentru intelegerea acestui ,,fenomen” in Roméania.
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Locul si rolul intreprinderilor mici sau mijlocii
in economie

In prezent, In toate tdrile lumii, dar mai ales in cele dezvoltate din
punct de vedere economic, cu traditii democratice, cu un important si clar
sistem legislativ, in care capitalismul 1si dovedeste avantajele evidente, n
care piata este singurul arbitru din economie, in care initiativa privata este
incurajatd, se apreciazd ca principala modalitate de dezvoltare o
reprezinti si o va reprezenta in continuare, pentru multe decenii,
cresterea importantei, rolului si ponderii intreprinderilor mici sau
mijlocii in ansamblul economiilor nationale.

Intreprinderile  mici  sau  mijlocii  valorifici initiativa
intreprenoriald a persoanelor la care se manifesta spiritul intreprinzator, a
celor pentru care inovatia §i creativitatea sunt generatoare de noi §i
importante oportunitati de afaceri, a celor care reusesc sd intuiasca si sa
foloseasca avantajele unui mediu intreprenorial favorizant dezvoltarii
acestui sector. Intreprinderile mici sau mijlocii au devenit in ultimii ani,
marcati de importante incertitudini §i grave crize economice, singurele
organizatii economice sau sociale care continua sia apara si sa se
dezvolte, care creeaza, in mod constant, noi locuri de munca, de cele mai
multe ori pentru persoane calificate si cu o buna specializare, care reprezinta
»sursa” de parteneri de afaceri pentru organizatiile mari si foarte mari, cu
care dezvoltd relatii speciale, in calitate de contractant sau subcontractant.
Aceste intreprinderi au inceput sa 1isi creeze o proprie cultura
organizationald, centrati in jurul intreprinzatorului si au dezvoltat o
viziune modernd de protejare a mediului ambiant exogen, considerat un
»aliat” al organizatiei, cu care trebuie creata o relatie de colaborare si nu un
»dusman” incomod, care trebuie eliminat.

Existenta intreprinderilor mici sau mijlocii reprezintd un cert
avantaj pentru iIntreprinzatori, care isi vad ideile concretizate in aceste
organizatii care le vor aduce un profit important, pentru companiile mari,
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care au aparut ca urmare a dezvoltarii unor organizatii care la origine au fost

mici sau mijlocii; pentru proprii lor salariati, care se afla, de multe ori, la
primul lor loc de munca si unde dobandesc experientd, curaj si initiativa
pentru un inevitabil pas inainte spre lumea intreprinzatorilor; pentru
economie in ansamblu, deoarece aceste intreprinderi genereaza si lanseaza,
de regula, idei noi, care se pot dovedi viabile si profitabile.

Clasificari ale intreprinderilor mici sau mijlocii

De la 1 ianuarie 2005, conform recomandarilor ficute de Comisia
Europeand, categoria intreprinderilor micro, mici sau mijlocii este
alcdtuitd din Intreprinderi care angajeaza un numar maxim 250 de salariati,
care au o cifrd de afaceri anuala neta de pand la 50 de milioane de euro
si/sau detin active totale in valoare de cel mult 43 de milioane de euro.
Rezulta de aici, Tn mod clar, care sunt cele trei criterii de clasificare a
intreprinderilor: numarul mediu de salariati, cifra de afaceri anuald netd si
valoarea activelor totale.

Aceste organizatii sunt in continuare preponderente in fiecare dintre
tarile membre ale Uniunii Europene si reprezinti, in mod constant,
96-99% din totalul afacerilor. Micile diferente care apar intre tiri sunt
generate de conditiile interne, de caracteristicile mediului Intreprenorial
local, de ,,deschiderea” societdtii in ansamblu fata de valorificarea spiritului
intreprinzdtor, de cultura afacerilor, de traditii. Ceea ce diferd mai mult, este
ponderea fiecaruia dintre cele trei tipuri (micro, mici, mijlocii) in total, iar
aceasta pondere este influentata de potentialul financiar al intreprinzatorilor,
de increderea acestora in autoritati si in legislatie, de ,,mersul” de ansamblu
al economiei din respectivele tari.
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Ca urmare, la nivelul Uniunii Europene, prin intreprindere se

intelege ,,orice entitate angrenata intr-o activitate economici, indiferent
de forma juridica de constituire”. Astfel, pot fi considerate Intreprinderi
si persoanele fizice autorizate, asociatiile familiale, parteneriatele de afaceri,
asociatiile de Intreprinzatori.

Este important sa retinem faptul cd, in timp ce respectarea pragurilor
referitoare la numarul mediu de salariati este obligatorie, o intreprindere
mica sau mijlocie poate alege sa respecte unul dintre celelalte doua criterii:
fie cel referitor la cifra de afaceri anuala neta, fie cel referitor la activele
totale. Nu este necesara satisfacerea concomitenta a ambelor criterii, iar
depdsirea unuia dintre ele permite pastrarea statutului de intreprindere mica
sau mijlocie. Consideram fireasca posibilitatea acestei alegeri, deoarece, de
exemplu, prin chiar natura lor, intreprinderile din domeniul serviciilor, al
comertului sau al distributiei pot avea cifre de afaceri anuale nete mai mari
decat firmele de productie la un volum cu mult mai mic al activelor nete.
Acesta din urma fiind un criteriu care permite masurarea bonitatii unei
intreprinderi, diversele tipuri de intreprinderi mici sau mijlocii pot beneficia
de un tratament egal in determinarea ,,marimii” lor.

In tabelul 1 se prezinti relatia dintre tipul de intreprindere si criteriile
standard de departajare a intreprinderilor micro, mici sau mijlocii, asa cum
prevede legislatia europeana in domeniu. Precizdm si faptul ca in alte tari
sau regiuni economice ale lumii se utilizeazd (si) alte criterii pentru
departajarea intreprinderilor micro, mici sau mijlocii. Mai mult chiar, fiecare
tara dezvoltd proprii programe de sustinere a acestora, respectiv de
incurajare a infiintarii In continuare a acestor organizatii.
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Clasificarea intreprinderilor micro, mici sau mijlocii

in Uniunea Europeana

Tabelul 1
Categoria Numaéar mediu| Cifra de afaceri ]
n . .. .. - Active totale
Intreprinderii | de salariati anuala
sub 2 milioane € sub 2 milioane €
Micro <ub 10 (nedefinita i‘n (nedefinita i‘n
reglementarile reglementarile
anterioare) anterioare)
sub 10 milioane € sub 10 milioane €
Mica 10-49 (anterior (anterior
7 milioane €) 5 milioane €)
sub 50 milioane € sub 43 milioane €
Mijlocie 50-249 (anterior (anterior
40 milioane €) 27 milioane €)

Noua ,definitie” introduce trei categorii distincte de intreprinderi,
indiferent de gradul de madrime, respectiv micro, mici sau mijlocii:
intreprinderea autonoma, intreprinderea partenera si intreprinderea
legata. Cele mai multe dintre intreprinderi sunt autonome, luind in
considerare faptul ca fie sunt total independente, fie ca au incheiate unul sau
mai multe parteneriate cu alte organizatii, dar fara ca fiecare dintre acestea
sa depaseascad 25% din total. Daca, in schimb, aceste parteneriate se situeaza
intre 25 si 50%, atunci relatia este una fireascd intre intreprinderi partenere,
iar peste acest prag, se considera ca intreprinderile sunt legate. Detaliem in
continuare:

a. Intreprinderea autonomi sau independenti este aceea care nu
detine capital social sau drept de vot In nicio altd intreprindere si daca nicio
alta intreprindere nu detine capital social sau drept de vot in aceasta. De
asemenea, aceasta calitate se pastreaza chiar daca intreprinderea detine mai
putin de 25% din capitalul social sau din dreptul de vot in una sau in mai
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multe intreprinderi si/sau daca o altd intreprindere nu detine mai mult de

25% din capitalul social sau din dreptul de vot al primei intreprinderi.
Atunci cand o intreprindere este autonomd conform acestor criterii, ea nu
poate fi partenera sau legata cu o alta. Ca exceptie, pot fi considerate
intreprinderi autonome, chiar dacd plafonul de 25% din capitalul social sau
din dreptul de vot a fost depasit, corporatiile de interes public, companiile
cu capital de risc, ,.ingerii de afaceri”, universitatile si centrele de cercetare
declarate ca fiind non-profit, autoritatile locale autonome cu mai putin de
5000 de locuitori si cu un buget anual mai mic de 10 milioane de euro.

b. intreprinderea partenera este cea care realizeaza parteneriate
financiare majore cu alte ntreprinderi, dar fara ca, Tn cadrul acestor
parteneriate, intreprinderile sa aiba control direct sau indirect una asupra
celeilalte. In aceasti situatie, capitalul social si/sau dreptul de vot detinute la
cealaltd organizatie sunt cuprinse intre 25 si 50%, respectiv o altd
organizatie detine Intre 25 si 50% din capitalul social si/sau dreptul de vot al
primei Intreprinderi. Evident, atunci cind este partenera, o intreprindere nu
poate fi nici autonoma si nici legatd de o alta. Sunt considerate Intreprinderi
partenere investitorii, universitatile, autoritdtile publice locale care au
statutul unor organisme publice, care pot detine pana la jumatate din
capitalul social, actiunile sau dreptul de vot al unei alte intreprinderi, fara
a-si pierde statutul de intreprindere mica sau mijlocie.

c. Intreprinderea legati este aceea care, printr-o relatie speciald,
formeaza un grup prin intermediul controlului direct sau indirect asupra
dreptului de vot al unei organizatii sau prin abilitatea de a exersa o influenta
dominantd asupra organizatiei prin intermediul capitalului social detinut in
proportie de peste 50%. Doua sau mai multe intreprinderi sunt legate atunci
cand se caracterizeazd prin (una dintre) urmdtoarele tipuri de legaturi: o
intreprindere detine majoritatea capitalului social, a actiunilor sau a dreptului de
vot la o alta; o intreprindere are dreptul de a numi sau de a demite majoritatea
membrilor Consiliului de administratie sau ai echipei de management dintr-o
altd organizatie; contractul dintre intreprinderi, statutul sau o anume clauza din
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actul de constituire permite unei Intreprinderi sa exercite o influentd dominanta

asupra celeilalte; o intreprindere are posibilitatea, prin acord incheiat cu o alta
organizatie, sa exercite controlul asupra capitalului, asupra actiunilor sau asupra
majoritatii drepturilor sale de vot.

Caracteristicile definitorii ale intreprinderilor
private mici sau mijlocii

Cele mai multe dintre caracteristicile intreprinderilor private mici
sau mijlocii din Romania sunt, in mod firesc, In mare parte, comune cu cele
ale organizatiilor similare din orice altd tard n care este stimulata crearea
acestui tip de organizatie, a carui contributie la dezvoltarea economica,
sociald si culturald de ansamblu este In continua crestere. O micd parte
dintre acestea sunt atat de mult influentate de factori specifici incat se
constituie in certe elemente de diferentiere, In cazul unei analize
comparative. In fond, existenta acestor doud tipuri de caracteristici si
evidentierea speciald a celor profund specifice unei tari este menitd sa
asigure exact necesara diferentd specifica, o adevaratd sursa de avantaj
concurential. Nici Roménia nu poate face exceptie de la aceasta ,reguld”,
poate exact datorita interesantei imbinari a celor doud categorii de
caracteristici pe care le prezentam in continuare.

Caracteristici comune ale intreprinderilor mici
sau mijlocii

Caracteristicile comune ale intreprinderilor private mici sau
mijlocii, intilnite in toate economiile dezvoltate, rezida in faptul ca
acestea:

a. sunt create de Intreprinzatori, singuri sau in asociere;

b. sunt conduse, In cele mai multe cazuri, chiar de catre
intreprinzatorii care le-au creat si Tn mult mai putine situatii, de catre
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un manager, o echipa de management sau de cdtre un specialist/consultant in
management (persoana fizica sau juridicd);

c. sunt puternic personalizate, fiind create astfel ncat sd reflecte
personalitatea (puternica a) intreprinzatorului-creator;

d. servesc realizdrii, Tn primul rand, a unor obiective personale ale
creatorilor lor sau a unor obiective de grup ale celor din anturajul ,,intim” al
intreprinzatorului;

e. se constituie si functioneaza in cele mai diverse domenii ale vietii
economice sau sociale, in functie de ,,ideile” intreprinzatorului;

f. 151 propun, de cele mai multe ori, sd valorifice oportunitati de
afaceri existente pe plan local;

g. se bazeaza pe intuitia, flerul si talentul intreprinzdtorului; pe
educatia, pregdtirea, experienta acestuia; pe inteligenta, carisma §i
capacitatea sa de a crea, mentine si valorifica relatii; pe profesionalismul,
buna pregatire de specialitate §i in domeniul managementului a
intreprinzatorului (orice combinatie este nu doar posibila, dar si utild);

h. actioneaza, sub apanajul unui important avantaj competitiv, din ce
in ce mai mult, in calitate de contractant sau subcontractant pentru
companiile mari, sub a caror ,,umbrela” isi desfagoara activitatea economica;

1. sunt flexibile si adaptabile usor la conditiile exogene ale mediului
intreprenorial aflat, de regula, in continua schimbare;

j- beneficiaza de o legislatie specificd (economica, fiscala, de resurse
umane), iar in situatii dificile chiar de o atentie deosebitd i de un sprijin
evident (avantaje fiscale, facilitdti) din partea autoritatilor;

k. angajeaza, de regula, personal cu pregatire ,,generalista”, capabil
sa accepte schimbari rapide, in fond adevarate provocdri, fatd de companiile
mari, care prefera salariatii cu pregatire de (strictd) specialitate;

l. creeazd, in mai mare masurd decat marile companii, noi locuri de
munca, deoarece aceste organizatii ,.cresc”, se dezvolta, isi extind afacerile,
se asociazd cu alte intreprinderi, adesea tot din categoria celor mici sau
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mijlocii, intrd in diverse alte tipuri de afaceri (in sensul de activitati

economice sau sociale);

m. reprezintd, in anumite conditii, adevarati competitori pentru
companiile mari, mai ales pe termen scurt si/sau mediu, prin ridicata lor
capacitate de adaptare la mereu noile conditii ale mediului de afaceri;

n. au generat, prin chiar existenta lor si prin nevoile lor in crestere,
aparitia si succesul in afaceri ale altor organizatii private mici sau mijlocii,
de tipul institutiilor de creditare si/sau de garantare a creditelor, de tipul
firmelor de consultanta, de tipul agentiilor neguvernamentale si a celor
patronale de sprijinire a intreprinderilor private mici sau mijlocii.

Caracteristici specifice intreprinderilor roméanesti
mici sau mijlocii

Caracteristicile specifice intreprinderilor romanesti private mici
sau mijlocii constau in faptul ca acestea:

a. sunt create, adesea, fard o motivatie ferma, reala si precisa, fara o
maturd chibzuintd, fara o analizd complexa a mediului intreprenorial, fara o
intelegere serioasa a oportunitdtilor de afaceri, aproape ca un ,,moft” al
intreprinzatorului;

b. valorificd in prea mare masurd si prin urmare fard rezultatele
scontate, oportunitati de afaceri temporale si nu de perspectiva;

c. sunt Tmpovarate, chiar excedate, de o legislatie greoaie, extrem de
fluidd, incd neadaptata cerintelor Uniunii Europene (desi mult mai coerenta
decat cea din perioada anterioara anului 2004, de exemplu);

d. folosesc salariati care nu au intotdeauna nici pregdtirea necesara,
nici motivatia adecvata, nici interesul de a dobandi experienta;

e. sunt conduse, in cea mai mare parte, in mod empiric, la bunul
plac, la intamplare (si deloc pe baza managementului stiintific), de catre
intreprinzdtori confuzi, nepregatiti $i insuficient motivati, care i incearca
de fapt norocul in lumea afacerilor si care In mare parte esueaza rapid;
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f. sunt conduse, in cea mai mare parte a cazurilor, de catre

intreprinzdtor si nu de cate un manager, iar instrumentele folosite sunt
empirice si neadecvate momentului, contextului si conjuncturii actuale;

g. nu sunt interesate sa permitd realizarea transferului de cunostinte
manageriale de la alte organizatii, din alte sisteme de management, din alte
culturi.

C. Evolutia intreprinderilor mici sau mijlocii
in economia romaneasca

Este firesc sa amintim faptul cd, asemenea celorlalte tari din Europa,
in perioada interbelicd si in Romania au aparut in mod constant §i s-au
dezvoltat (iar unele dintre ele au facut chiar istorie) din ce In ce mai multe si
mai performante intreprinderi private mici sau mijlocii. Valorificand
oportunitati locale, beneficiind de avantajul strategic al amplasarii in aceasta
zond a continentului (vecindtatea cu Marea Neagra si fluviul Dunarea) si de
o viziune politicd liberala, intrand in relatii de afaceri cu organizatii similare
din alte tari, actionind mai ales in domeniul agriculturii, al comertului sau
chiar al productiei industriale, aceste intreprinderi au constituit primele
incercdri reusite de instaurare a capitalismului economic in Romania.
Perioada care a urmat, reprezentata de cel de-al Doilea Razboi Mondial, dar
mai ales de instaurarea comunismului a fost insotita de o stagnare fireasca a
acestor initiative, culmindnd chiar cu interzicerea lor 1in totalitate.
Nationalizarea bunurilor si a terenurilor, Tn anul 1948, si cooperativizarea
fortatd a agriculturii, in anul 1949, au intrerupt pentru patru decenii orice
formd de manifestare a spiritului Intreprinzator in tara noastra.

Anul 1990 a reprezentat o cotiturd esentiala si definitiva pentru
economia Romaniel, ca urmare a reasezarii intregului continent european pe
coordonatele democratiei, liberalizarii parghiilor economice, manifestarii
liberei concurente, stimuldrii §i aprecierii initiativei particulare. Patru sunt
etapele care s-au succedat din 1990 pana in prezent, in ceea ce priveste
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evolutia Intreprinderilor private mici sau mijlocii din tara noastra.

Prezentarea lor si a principalelor caracteristici sunt menite sa permitd o
corectd analiza a acestor evolutii, dar si sa schiteze posibile evolutii pentru
anii care urmeaza.

1. Perioada cuprinsa intre anii 1990 si 1995 este caracterizata
prin redescoperirea dificili a valentelor acestui sector al economiei
romanesti post-comuniste. In acesti ani au fost infiintate din ce in ce mai
multe intreprinderi private mici sau mijlocii, in toate domeniile de activitate.
Cea mai mare parte a acestora au Incercat sa valorifice oportunitdti de
afaceri temporare, sa speculeze anumite situatii, sa profite de modificarile
firesti ale comportamentului social, economic sau de afaceri a populatiei
tarii, dupa decenii de constrangeri. Cele mai multe dintre organizatiile
infiintate In acesti ani au esuat rapid, dar unele au reusit sd se mentind in
afaceri, sd se dezvolte, reprezentand si astdzi exemple de succes pentru
mereu noii intreprinzatori. Numdrul mediu de intreprinderi mici sau mijlocii
infiintate anual a oscilat intre 50.000 si 130.000, ceea ce reprezintd, din
perspectiva istorica, o situatie de exceptie. S1 iesirea lor din afaceri a fost la
fel de spectaculoasa. Astfel, durata medie de viatd a acestora a fost de circa
noua-zece ani pentru numai 10% dintre organizatii, de circa sapte ani pentru
30%, de circa cinci ani pentru 50% si de doi-trei ani pentru 70-80% dintre
organizatii. Mediul intreprenorial era puternic defavorizant acestui tip de
initiativd. De fapt, cam acestea sunt valorile statistice firesti pentru aceasta
etapa de revigorare economicd a unei tari stapanite decenii la rand de
centralizare si izolare.

2. Perioada cuprinsa intre anii 1996 si 2000 a fost una extrem de
dificila pentru intreprinzatori si pentru afacerile lor, raimanand, pana
in prezent, cea mai negativa din istoria intreprenoriatului romanesc
contemporan. Greselile economice si politice ale perioadei precedente,
fiscalitatea eronata (inexistenta impozitului pe profit pentru afacerile
private), dezechilibrele majore valutar-financiare (inflatia uriasd, de 294% in
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anul 1993, deprecierea monedei nationale cu 100% la inceputul anului 1996,

fatda de nivelul din anul 1995) au determinat un recul evident al initiativei
private. Ca urmare, numarul mediu de firme private mici sau mijlocii
infiintate in Romania a scdzut la circa 30.000-40.000. Concomitent,
retragerea din afaceri a celor existente sau nou infiintate s-a accentuat. Se
manifesta, in continuare, un mediu intreprenorial defavorizant initiativelor
private. Semne evidente de redresare a acestei situatii dificile au aparut in
anul 2000. Masurile economice care au fost atunci adoptate au inceput sa 151
faca treptat efectul, generdnd din nou ,gustul” intreprinzatorilor pentru
infiintarea de noi Intreprinderi mici sau mijlocii.

3. Perioada cuprinsa intre anii 2001 si 2006 a fost cea in care s-a
reusit indreptarea erorilor majore ale perioadei precedente, iar
intreprenoriatul privat a redevenit o prioritate economica. Inflatia a
scazut spre niveluri anuale cuprinse intre 15 si 30%, cursul de schimb
devenise sustenabil, impozitul pe profit avea valori suportabile pentru
intreprinzdtori i generoase pentru bugetul statului. Era de acum evident
faptul ca intreprinderile mici sau mijlocii creau un numadr important de
locuri de munca, absorbeau o mare parte dintre salariatii care 1si pierdeau
serviciul In organizatii ale statului, care se privatizau si treceau prin procese
firesti, dar dureroase de restructurare, contribuiau cu ponderi din ce in ce
mai mari la cresterea economicd, la realizarea produsului intern brut, la
reducerea treptatd a ratei somajului, devenit excesiv. Numadrul mediu de
intreprinderi mici sau mijlocii infiintate anual a crescut spre 50.000, ceea ce
reprezenta o valoare sustenabild din punct de vedere economic si social. Mai
mult, o mare parte dintre aceste organizatii s-au stabilizat, au incheiat
parteneriate cu firme publice, au devenit contractanti pentru companii (mari)
strdine care au dezvoltat afaceri si in Romania, au creat in continuare locuri
de munci bine platite. In sfarsit, mediul intreprenorial romanesc devine
permisiv, valorificand initiativa privata.
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4. Perioada actuali, care a inceput in anul 2007, marcata in

primul rand de aderarea Romaniei la Uniunea Europeana, este cea care
va genera mari, necesare, importante si vitale schimbari in lumea
afacerilor privare. Noile oportunitati economice specifice secolului al
XXI-lea, multiplele valente ale tehnologiei informationale si ale comunicarii
organizationale, transferul international de cunostinte manageriale, rolul
activ al celor mai relevante informatii, devenite resurse ale cunoasterii
organizationale, legislatia economicad europeana, educatia intreprenoriala si
pregdtirea profesionala permanentd, cultura generald, dar si cea economica,
noul spirit intreprinzator de inspiratie europeand, provocdarile permanente ale
economiei contemporane, chiar si gravele sale crize si dezechilibre,
reprezinta tot atitea provocdri pentru intreprinzatorii, mai ales tineri, de
astazi, dar in mod deosebit pentru cei de maine. Din nou, numarul mediu de
organizatii care se infiinteaza anual a revenit la valori cuprinse Intre 30.000
51 40.000, ceea ce reprezintd ,firescul” acestei perioade. intreprinzétorii sunt
mai rigurosi in sesizarea oportunitatilor, in articularea resurselor, in crearea
parteneriatelor, in formarea echipelor, astfel incat organizatiile pe care le
creeaza sa aiba existenta (aproape) garantata si sa fie longevive. De acum, se
poate aprecia ca in Roménia se manifestd pe deplin un mediu intreprenorial
favorizant dezvoltarii initiativei private a (tinerilor) intreprinzatori, creatori
de intreprinderi mici sau mijlocii.

La sfarsitul anului 1997, in Roméania erau inregistrate circa
567.000 de microintreprinderi si intreprinderi private mici sau mijlocii,
infiintate pentru a desfasura afaceri in toate domeniile de activitate.
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D. Aportul intreprinderilor mici sau mijlocii
la dezvoltarea economica a Romaniei
si perspectivele acestora pe termen mediu

In prezent, in Roméania, este recunoscut faptul ci intreprinderile
private mici sau mijlocii reprezinta un element cheie al dezvoltarii
economice si sociale de ansamblu, al valorificarii unor noi si importante
oportunititi de afaceri, al creirii de noi si inalt calificate locuri de
munca, al dezvoltarii durabile si al protectiei mediului ambiant exogen.

Aportul intreprinderilor mici sau mijlocii
din Romania la dezvoltarea economica
de ansamblu

Analiza aparitiei §i dezvoltdrii sectorului intreprinderilor mici sau
mijlocii, In perioada de dupa 1990, demonstreaza urmatoarele aspecte
relevante:

a. sectorul privat a devenit un important sector economic, ponderea
acestuia in produsul intern brut fiind cuprinsa, in functie de domeniul de
activitate, intre 50 si 70%;

b. sectorul privat asigurda o importanta parte din bugetul de stat,
respectiv din celelalte bugete, de circa 50-60%;

c. sectorul privat a creat circa trei milioane de locuri de munca
noi, ceea ce a atenuat impactul somajului cronic generat de valurile
succesive de disponibilizari care au avut loc in sectorul controlat anterior de
stat. Astdzi, cu diferente firesti de la un sector economic la altul, circa
55-60% din forta de munca activa este ocupatd in sectorul intreprinderilor
mici sau mijlocii;

d. sectorul privat, foarte diversificat, a reusit sd adapteze oferta de
produse si/sau servicii la cererea manifestata de piata;
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e. sectorul privat contribuie cu mai mult de 60% la exporturile

tarii, mai ales in domeniul agriculturii, al produselor industriale, chiar daca
uneori valoarea addugata nu este ridicata;

f. sectorul privat a contribuit la eficientizarea unor entitati
economice din proprietatea statului, prin preluarea rapida a personalului
disponibilizat, prin exploatarea unor active utilizate anterior ineficient sau
chiar neutilizate, prin realizarea unor activitati externalizate de catre aceste
organizatii mari, de stat;

g. sectorul privat a creat conditiile necesare pentru reorganizarea,
folosind avantajele intreprenoriatului, a unor organizatii mari, de stat,
prin intermediul intraprenoriatului economic si managerial;

h. sectorul privat a generat cresterea competitiei economice, mai
ales in sectoarele de varf ale economiei, ceea ce a condus la o reasezare a
preturilor in sensul scaderii acestora si a coreldrii lor cu nivelul real al
costurilor, cu cerintele de calitate ale clientilor si cu nevoia de profitabilitate
a organizatiilor;

1. sectorul privat a generat o diminuare, chiar eliminare, a rolului
monopolist al unor companii mari, suficient de rigide, astfel incat sa fie
»invinse” de flexibilitatea si facila adaptare la noile conditii, de care dau
dovada intreprinderile mici sau mijlocii;

j. sectorul privat a generat multiple si interesante alternative
economice si sociale in diverse domenii de activitate: turism, agrement,
timp liber, HoReCa, servicii, consultanta, cercetare stiintifica, educatie,
sanatate, transport. Cele mai interesante sunt cele care rezultd din
combinarea a doud sau mai multe dintre aceste domenii, aparent distincte,
dar extrem de apropiate, din punctul de vedere al consumatorului final;

k. sectorul privat este cel care a incercat sa caute si sa ofere solutii
ecologice pentru unele dintre ele mai poluante si distructive pentru mediu
activitdti economice;

1. sectorul privat asigura companiilor mari necesarii parteneri de
afaceri, in absenta cdrora ar fi greu de imaginat cd acestea ar putea
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functiona, sub forma contractantilor si a subcontractantilor diverselor

materii prime, materiale, semifabricate, utilitati ori chiar diverse categorii de
servicii in care au expertiza necesara.

Perspectivele intreprinderilor romanesti private
mici sau mijlocii pe termen mediu

Etapa actuald pe care o parcurg intreprinderile private mici sau
mijlocii din Romania, de fapt a patra, a carei derulare a inceput odata cu
aderarea la Uniunea Europeana, ne permite ca, pe baza analizezi evolutiilor
din cele trei perioade precedente, sa putem schita cele mai importante
perspective ale intreprenoriatului romanesc in anii care urmeaza. Dezvoltam
in continuare aceste perspective:

a. diversificarea oportunititilor de afaceri, mai ales a celor
generate de cresterea vanzarilor pe piata interna, ca urmare a cresterii puterii
de cumparare a populatiei; asimilarea de noi produse, ca urmare a
transferului international de cunostinte manageriale; patrunderea pe noi
piete, ca urmare a elimindrii barierelor vamale si fiscale; realizarea unor
parteneriate in afaceri, cu companii roménesti mari, dar §i cu companii
straine, indiferent de gradul de marime; utilizarea unor noi tehnologii, ca
urmare a restructurarii industriei;

b. realizarea unor performante economice superioare celor
obtinute in anii precedenti, ca urmare a unui management mai performant,
axat pe elemente stiintifice;

c. depasirea celor mai frecvente dintre dificultitile cu care aceste
organizatii se confrunta: fiscalitate impovardtoare; birocratie
administrativa excesiva; coruptia, indisciplina financiara;

d. diversificarea pietelor pe care actioneaza: locald si nationald;
Uniunea Europeana; alte tari europene; alte tari ale lumii;
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e. multiplicarea relatiilor de afaceri, dublati de cresterea

numarului posibililor parteneri de afaceri, ca urmare a aderarii Romaniei
la Uniunea Europeana;

f. multiplicarea efectelor pozitive ale Pietei Unice Europene
asupra intreprinderilor mici sau mijlocii: acces mai facil pe piete,
legislatie comunitara coerenta;

g. utilizarea in crestere a instrumentelor de management,
constientizarea rolului esential al previziunii, prin realizarea si punerea in
practica a strategiilor, a politicilor si a planurilor;

h. crearea unei competitii autentice intre intreprinderile mici sau
mijlocii, respectiv intre acestea si organizatiile mari si foarte mari, ceea
ce a condus la: imbunatatirea calitdtii produselor si/sau serviciilor realizate;
un raport corect intre pret si calitate; imbundtatirea imaginii organizatiilor;
dezvoltarea capacitdtilor interne de inovare, pe baza creativitatii
personalului; reconfigurarea relatiilor cu mediul social sau de afaceri;
acordarea unei atentii speciale politicilor de personal.

E. Forme juridice ale intreprinderilor mici
sau mijlocii

In Romania, ca in toate statele Uniunii Europene, se intdlnesc
urmatoarele forme juridice de organizare a activitdtilor economice in cadrul
intreprinderilor micro, mici sau mijlocii:

® persoana fizica, ce desfdsoara o activitate independenta,

autorizata de catre primaria locald, cu Inregistrare ulterioara la
Oficiul Registrului Comertului si care nu are personalitate
juridica;

® asociatie familiala, care se constituie intre membrii unei familii

sl se autorizeaza si se inregistreazd dupa aceeasi procedura ca si
persoana fizica; nu are personalitate juridica;
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® societate comerciala, care se constituie in vederea efectudrii

activitdtilor comerciale, prin asocierea unor persoane fizice si/sau
juridice. Aceasta se poate infiinta in una din urmdtoarele forme
juridice:

o societate Tn nume colectiv;

societate in comandita simpla;

societate cu raspundere limitata;

societate pe actiuni;

O O O O

societate in comandita pe actiuni;

e filiala, care se Iinfiinteazd pentru oricare dintre formele de
societate comerciald enumerate anterior §i are personalitate
juridica.

F. Franciza si tipurile acesteia

Conceptul de franciza

Conceptul de franciza ,,scapa” oricarei intentii de definire exacta,
deoarece cu cét sursele de informare sunt mai vaste, cu atat definitiile sunt
mai diferite. Astfel, dictionarele de specialitate prezintd franciza ca fiind
un sistem de comercializare bazat pe o colaborare continua intre persoane
fizice sau intre persoane juridice independente din punct de vedere
financiar, prin care o persoand denumitd francizor acordad altei persoane
denumita francizat, dreptul de a exploata sau de a dezvolta o afacere, un
produs, un serviciu, o tehnologie. Mai mult, francizorul furnizeaza intregul
concept al afacerii, Insotit de pachetul de informatii complet necesar pentru
demararea acesteia, adesea impreuna cu o strategie de marketing testata si
cu necesarele cunostinte de specialitate.

De fapt, franciza se realizeaza prin reproducerea unei afaceri de
succes In conditiile cuvenite cu titularul afacerii, francizorul. Franciza
presupune, in fond, un transfer de cunostinte de la titularul afacerii de succes
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catre un intreprinzator selectionat de catre acesta. Franciza se referd la
exploatarea unor drepturi de proprietate industriald sau intelectuald
apartinand titularului unei afaceri de succes de cdtre un alt intreprinzator, in
schimbul unui pret convenit intre parti. Franciza reprezintd astfel un
parteneriat total intre francizor si francizat, dublat de un schimb permanent
de informatii intre acestia, o cooperare continud pentru reusita in afaceri,
care este comuna.

Revista ,,Francise International” defineste o franciza ca fiind un
concept de afacere prin care francizatul plateste pentru marca pe care o
primeste, ca si pentru instruirea si cunostintele asociate sistemului,
operatiunilor si sistemului comercial al francizorului printr-o taxa initiala, de
regula fixda si printr-o taxa ulterioara, numitd taxa de franciza, care este
variabild, fiind dependenta de cifra de afaceri.

O definitie mai completa $i mai complexa propune Asociatia
Romina de Franciza, si anume: un sistem de comercializare a produselor
si/sau serviciilor si/sau tehnologiilor, bazat pe o colaborare stransa si
continud Intre partenerii de afaceri, Intreprinderi distincte si independente
sub aspect juridic si financiar, mai precis intre francizor si francizatii sai,
prin care francizorul acordd francizatilor sai dreptul si le impune acestora
obligatia de a exploata o afacere in conformitate cu conceptul francizorului.
Dreptul astfel transmis de catre francizor francizatului il autorizeaza pe
acesta din urma, dar 1l si obligd, in schimbul unei contributii financiare
directe sau indirecte, fixe sau variabile, platita o singurd datd sau pe intreaga
duratd a relatiei dintre firme, sd utilizeze numele firmei §i/sau marca
produselor, serviciilor, tehnologiei, cunostintelor de management ori alte
drepturi de proprietate intelectuala, drept care este sustinut prin aport
continuu de asistentd de specialitate din partea francizorului, pe intreaga
durata a contractului de franciza ncheiat intre parti In acest scop.
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Caracteristici ale francizei

Pentru orice franciza, ,,marca’ are o importanta vitald, reprezentand
exact elementul care o diferentiaza de o afacere obisnuitd. Pentru
consumatori, marca reprezintd un mijloc comod de recunoastere rapida a
unor categorii de produse sau servicii pe care experienta lor proprie sau a
unor cunoscufi le recomandda ca fiind de preferat, fatd de bunurile
asemanatoare. In contextul francizarii unei mérci, aceasta poate insemna:

a. un nume, un semn, un simbol, un desen, o combinatie de
elemente, destinate sa ajute la identificarea produselor sau serviciilor unui
francizor, dar mai ales la diferentierea lor de cele ale competitorilor;

b. un nume de comert, folosit pentru a se putea identifica anumite
francize;

c. un ansamblu de semne distinctive menite sd individualizeze un
produs, o gama de produse sau servicii, o franciza in raport cu cele ale
firmelor concurente, sd garanteze calitatea produselor sau serviciilor §i sa
certifice notorietatea si prestigiul francizorului;

d. o anumitd reprezentare graficd, care serveste la diferentierea
produselor sau serviciilor unor intreprinderi de cele ale altor organizatii
economice sau sociale.

Se intelege cd nu toate marcile se preteaza pentru a fi francizate.
Exista cateva conditii care, dacd sunt asigurate, conduc la succesul unei
francize, si anume: simbolul sa fie simplu si atractiv; simbolul sa fie usor
identificabil, sd iasd deci In evidentd; sd fie usor de retinut, de memorat; sa
contind elemente cu valoare culturala; sa genereze, prin consumul bunurilor
care apar sub respectivul semn, o valoare suplimentara fatd de cea a
bunurilor competitorilor.

In mod obisnuit, marcile se deosebesc unele de altele prin chiar
unele dintre elementele care le constituie, anume:

a. numele de marca, adica expresia verbald, care este cea mai
cunoscutd, din perspectiva consumatorilor;
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b. emblema, adica ,,simbolul”, care trebuie sa fie usor de recunoscut
si care trebuie sd aibd un puternic impact vizual;

c. marca depusd, care trebuie sa beneficieze de protectie legala,
asigurand acesteia unicitatea $i evitand, pe cat posibil, copierea ei de catre
alti producatori sau comercianti;

d. dreptul de proprietate, de reproducere, de vanzare (copyright) care
ii poate asigura francizorului avantaje financiare firesti;

e. setul de idei, culori, atitudini $i mesaje cu care se asociaza marca;

f. elemente fizice si/sau estetice, emotionale si/sau rationale cu care
se asociaza marca.

Dictionar de franciza

Prezentam, in continuare, céiteva dintre cele mai des Intalnite
concepte care fac posibila intelegerea corectd a complexelor relatii care se
constituie cu ocazia incheierii unui contract de franciza.

Francizorul este acel comerciant care:

a. este titularul drepturilor (de proprietate, de exploatare) asupra unei
marci Inregistrate;

b. exercitd aceste drepturi pe o duratda cel putin egald cu durata
contractului de franciza;

c. confera altor persoane fizice sau juridice, prin intermediul
contractului de franciza, dreptul de a exploata sau de a dezvolta o afacere,
un produs, un serviciu, o tehnologie;

d. asigurd beneficiarului francizei, francizatul, o pregatire initiala,
pentru corecta exploatare a marcii sale;

e. utilizeazd salariati, dar si resurse financiare pentru promovarea
propriei marci, in folosul tuturor francizatilor, asigurand dezvoltarea,
marketingul si viabilitatea bunului francizat.

Francizatul este un comerciant, persoana fizicd sau persoana
juridicd, selectionat si pregatit de cdtre francizor, care adera la principiul
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omogenitatii retelei de francizd din care urmeaza sa faca parte, asa cum este
creata aceasta retea de catre francizor. Francizatul preia, in baza contractului
de franciza, producerea, dezvoltarea, comercializarea bunului care face
obiectul respectivului contract.

Reteaua de franciza cuprinde un ansamblu de raporturi contractuale
intre un francizor $i mai multi beneficiari, francizatii acestuia, In scopul
promovdrii unui produs, unui serviciu, unei tehnologii, precum §i pentru
dezvoltarea productiei si a distributiei bunurilor respective.

Master Franchising reprezintd o persoana fizicd sau o organizatie
juridica desemnata drept ,,concesionar principal” Intr-o anumita tara, pentru
a putea dezvolta acolo o retea de francizd dupa marca, stilul comercial si
sistemul de comercializare al francizorului. Dezvoltarea retelei se face prin
subfrancizare regionald, multipla sau unica.

Regional Franchising desemneaza mai multe persoane fizice sau
juridice considerate ,,concesionari regionali” intr-o anumita tard pentru a
dezvolta regiuni mari din respectiva tard (orase, regiuni, provincii) dupa
marca, stilul comercial si sistemul de comercializare al francizorului.
Dezvoltarea acestui tip de retea se face prin subfrancizare multipla sau
unica.

Area Development Franchising se referd la situatia in care mai
multe persoane fizice sau juridice sunt desemnate drept ,.concesionari de
dezvoltare a unei regiuni” intr-o anumitd tard pentru a se ocupa exact de
anumite regiuni din tara respectiva. Principiile sunt aceleasi: marca, stilul
comercial §i sistemul de comercializare al francizorului. Dezvoltarea retelei
se face prin coordonarea lanturilor de desfacere pe care acesti ADF le
conduc. In acest caz sunt preferate lanturile conduse de mai multi ADF,
decét cele subfrancizate.

Joint Venturing se numeste situatia in care un francizor se asociaza
cu un partener de afaceri compatibil dintr-o anumitd tara (intreprinzator,
intreprindere, organizatie guvernamentald) pentru a dezvolta prin
cofinantare economia unei tari sau a unei regiuni dintr-o anumitd tara
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utilizdnd marca, stilul comercial si sistemul de comercializare al
francizorului. Dezvoltarea retelei se poate realiza prin subfrancizare sau prin
dezvoltarea unui lant de desfacere.

Direct Franchising se referd la situatia in care un francizor
recruteaza, instruieste si sprijind noi francizati dintr-o anumita tard prin
controlarea lor de la distanta, fie de la sediul sadu central, fie dintr-un sediu
deschis in tara respectiva, fie prin intermediul unui agent sau broker
autorizat, de reguld din tara respectiva. In aceasti situatie, costurile
francizorului sunt reduse, dar cel mai important element al unei francize de
succes, controlul acesteia, poate fi pierdut.

Tipuri de franciza
In practica se intalnesc urmatoarele tipuri de franciza:

1. Franciza in retea de distributie, cea mai raspanditd forma de
franciza, presupune ca francizatul sa vanda anumite produse intr-un magazin
care poarta sigla francizorului.

2. Franciza in retea de prestari servicii, asemanatoare precedentei,
presupune ca francizatul sa ofere anumite servicii, sub semnul si sub marca
francizorului, respectand directivele acestuia din urma.

3. Franciza in domeniul productiei presupune ca francizatul sa
fabrice anumite produse pe care apoi le poate vinde, respectand Tntocmai
indicatiile tehnologice furnizate de francizor in privinta procesului de
productie.

4. Franciza industriala, asemanatoare precedentei, se refera la
realizarea in sistem de franciza a anumitor tipuri de productie industriala sau
agricold. De cele mai multe ori, acest tip de franciza este dublat de o
franciza de comercializare a produselor industriale sau agricole astfel
obtinute, sub aceeasi marca.
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5. Franciza de tip ,,corner” (colt) este folositd mai rar, de catre
fabricantii unui numadr limitat de marci, semnificd o relatie asemadnatoare
celei care existd intre furnizori si clienti si constd In autorizarea vanzarii
produselor unui francizor intr-un anumit spatiu din magazinul francizatului.

6. Franciza de tip financiar este tipul de francizd care permite
disocierea intre cel care aduce capital, adicd francizatul i
managerul/administratorul salariat al francizorului sau al francizatului.

7. Franciza asociativa (participativa) reprezinta o modalitate prin
care francizorul poate controla reteaua francizatilor sai si releva asocierea de
capitaluri, In cadrul careia francizorul obtine o participatie care poate sa
ajunga pana la 50% din capitalul francizatului.

8. Franciza de tip ,,master”, folosita in special de francizori strdini,
pentru a patrunde pe noi piete nationale, constd in acordarea de cdtre
francizor cétre reprezentantul unei alte organizatii economice a dreptului de
a franciza el 1nsusi marca detinutd de la francizor, intr-un spatiu geografic
bine determinat, adesea sub forma exclusivitatii.

9. Franciza de tip mixt constd in faptul cd, in opozitie cu situatia
clasicd in care exista doar cateva magazine pilot care apartin francizorului,
sucursalele pot avea o pondere mare in numdrul magazinelor in franciza de
tip mixt. Existenta a numeroase sucursale ale unei firme francizate
dovedeste increderea pe care o are francizorul in conceptul sdu si poate fi
benefica francizatilor.

10. Multi-franciza reprezinta situatia in care un francizor
incredinteazad unui francizat, considerat a fi un bun Intreprinzator, mai multe
unitdti ale aceleiasi ,,marci”. Exista situatii in care, in timp, anumite
organizatii au constituit zeci de multi-francize, fiecare dintre acestea fiind
asociata cu un Intreprinzdtor de succes.

11. Pluri-franciza (care are un cu totul alt inteles decat multi-
franciza) reprezinta situatia In care un intreprinzator francizat detine mai
multe marci, adica a incheiat contracte de francizd cu mai multi francizori.
Acestia din urma nu numai cd nu au obiectii fatd de pluri-franciza
francizatului, dar considera ca produsele lor vor fi corect prezentate, adesea
,»in balantda”, pe baza avantajului concurential, in unitatile francizatului.
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Franciza in Romania

Datorita schimbarilor si evolutiilor care au avut loc in Roméania pe
plan economic, dar mai ales social, dupa anul 1990 a devenit posibila
demararea unor activitdti ale Intreprinzatorilor romani prin intermediul
acestui tip particular de afacere. Conditiile au devenit propice insa abia in
ultimii ani, deoarece despre un mediu intreprenorial cu adevarat favorizant
dezvoltarii in general a intreprinderilor mici sau mijlocii, dar mai ales a
afacerilor in franciza, se poate discuta doar din anul 2005.

Cu toate acestea, succesul acestor initiative Incepe sa fie evident si in
tara noastra. Astfel, de exemplu, dacd in anul 2005 numarul de marci francizate
erade 171, la sfarsitul anului 2007 acesta ajunsese la 300, cu un numar de 2633
unititi active de tip franciza. In tabelul 2 prezentim ponderea pe domenii de
activitate economica a acestor unitati de tip franciza.

Repartizarea pe domenii de activitate a francizelor din Romania,
la sfarsitul anului 2007

Tabelul 2
Nr. ) .. Procent in totalul unitatilor
Domeniul de activitate .o .

Crt. active in franciza
1. Servicii personale 30,54
2. Retail 28,29
3. Fast-food 25,07
4. Servicii pentru firme 6,57
5. Amenajari interioare 2,66
6. Imbracaminte si accesorii 2,47
7. Alimentatie 1,63
8. Imobiliare 1,06
0. Constructii 0,65
10. | Restaurante si cafenele 0,65
11. | Hoteluri 0,41

100,00
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Asa cum se observa, sectorul serviciilor (financiare, hoteliere,

publicitate, resurse umane, restauratie de tip fast-food, servicii diverse,
curatenie §i intretinere spatii, cladiri si birouri) este cel mai raspandit sector,
urmat fiind de cel de distributie-retail (imbracaminte, incaltaminte, bijuterii,
accesorii, produse electronice si electrice, produse petroliere, produse pentru
ingrijirea corpului). Cele mai putine marci de francize, sub 15, se
inregistreaza In sectorul industrial, in productia de bauturi racoritoare, de
bauturi alcoolice si de materiale de constructie.

Ca extindere regionald, se constatd cd in Bucuresti numarul
francizelor a crescut cu circa 85 % in anul 2007 fata de precedentul an, pe
cand In Timisoara, Cluj-Napoca, Constanta, Brasov, lasi, francizele s-au
extins mult mai constant, cu circa 20%.

Tarile de origine preferate pentru preluarea de francize sunt Statele
Unite ale Americii, cu 47 de firme, respectiv Franta si Italia, cu céte
26 de firme, dar a inceput sa se manifeste o tendinta constanta de crestere a
francizelor unor companii autohtone. Astfel, unele dintre cele mai cunoscute
francize de succes din Romainia sunt urmatoarele: Fornetti Romania,
Turabo, Jolidon, Romstal, Mobexpert. Au aparut deja si primele francize
bancare (BRD-GSG). Cele mai noi §i indelung mediatizate francize din
Romania sunt Starbucks si Ikea, iar cea mai scumpa este Zara, pentru
achizitionarea careia se plateste o taxa de fix un milion de euro.

G. Avantajele si dezavantajele francizei

Avantaje si dezavantaje ale francizei
pentru francizor

Cele mai importante avantaje ale afacerilor in regim de franciza din
punctul de vedere al francizorului sunt urmatoarele:

a. posibilitatea extinderii rapide a retelei de distributie, mai ales ca
eforturile de expansiune sunt costisitoare; pentru intreprinderea privata mica
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sau mijlocie cu capital limitat franchisingul poate fi singura metoda viabila

de dezvoltare, iar aceastd variantd poate crea posibilitatea Tmpartirii acestor
costuri Intre cele doud parti pana cand succesul devine evident;

b. posibilitatea realizdrii unor importante economii in privinta
cheltuielilor de capital (mai ales a elor de amenajare si de personal), acestea
fiind suportate de catre concesionar (francizat);

c. posibilitatea extinderii afacerii in zone sau regiuni geografice in
care acesta fie nu ar putea sa patrundd in alte conditii, fie datoritd
identificarii cu dificultate a unui amplasament adecvat; in multe cazuri,
concesionarul, adica francizatul detine un asemenea spatiu sau il poate
obtine cu usurintd datoritd unui complex de factori care tin de specificul
locului in privinta culturii afacerilor;

d. posibilitatea simplificarii problemelor create de structura
manageriald a firmei, aceastd structurd rdméne controlabila de cétre fiecare
dintre cele doua parti, In raport cu interesele proprii;

e. posibilitatea cresterii puterii de negociere 1n raporturile cu
furnizorii, datoritd importantei mereu mai mari a afacerii, pe masura
aparitiei francizelor;

f. posibilitatea cointeresdrii concesionarului, adica a francizatului,
intr-o gestiune, partial in comun, partial separat, a afacertii;

g. posibilitatea de a genera la concesionari, adica la francizati, o
motivatie suplimentard, Intrucat acesta este, de reguld, mult mai motivat
decat francizorul in bunul mers al afacerii, care este singura sa sursa de
profit, spre deosebire de francizor. Mai mult, francizatul este adesea o
persoand influentd in zona sau regiunea in care isi lanseaza franciza,
beneficiind si de sprijinul comunitétii, de cele mai multe ori.

Retinem 1n continuare si cele mai evidente dezavantaje ale acestui
tip de afacere pentru chiar cel care o lanseaza, respectiv francizorul:

a. mentinerea cu dificultate a controlului asupra sistemului de
franciza aflat in expansiune;
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b. recrutarea cu dificultate a unor concesionari, respectiv francizori

motivati, cu oarecare experientd, cu suficient capital, intrucat aceasta
necesitd bani si timp si nu se incheie Intotdeauna cu succesul scontat de
catre francizor;

c. aparitia unor probleme de comunicare in cadrul retelei de franciza,
generatd de faptul ca este posibil ca francizatul sd 1si asume un oarecare simg
al independentei, care il poate face sda considere cad nu mai are nevoie sa
comunice cu francizorul, ca afacerea poate functiona foarte bine iIn absenta
indrumarii i sprijinului francizorului; concesionarul poate chiar sa caute sa
se indeparteze, sd se separe de francizor, sau sd dea relatiei sale cu acesta un
caracter discontinuu;

d. posibila pierdere a independentei francizorului, mai ales in cazul
aparitiei unui esec (financiar sau de imagine) al francizatului, care se poate
reflecta negativ asupra ambelor parti;

e. posibila neindeplinire de catre francizat a obligatiilor sale
contractuale (mentinerea standardelor marcii, calitate, Intretinere, imagine);

f. aparitia treptatd, urmatd de generalizarea concurentei din partea
francizatului, care fie 1si dezvoltd independent firma, fosta franciza, fie preia
spre productie si comercializare bunuri ale altor francizori.

Avantaje si dezavantaje ale francizei
pentru francizat (concesionar)

Din punctul de vedere al francizatului, cele mai importante avantaje
ale acestui sistem de afaceri reprezentat de franciza sunt urmatoarele:

a. intrarea in afaceri cu un produs sau un serviciu care este, uneori,
foarte bine cunoscut de catre consumatori, deoarece francizorul cheltuieste,
in principiu, sume considerabile pentru imaginea marcii §i promovarea
produselor sau serviciilor;
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b. utilizarea directa sau indirectd a cunostintelor si a pozitiei
comerciale ale francizorului (cedentului) in ceea ce priveste studiile de
piata, de diagnosticare, de marketing, de publicitate;

c. utilizarea experientel acumulate in timp de catre francizor,
asociatd cu asistenta ,tehnica”, organizatoricd si manageriald a acestuia
astfel Incat un Intreprinzator sau o intreprindere poate deveni concesionar in
aproape orice domeniu, fard sda aiba experienta necesara, deoarece
francizorul (el insusi, dar si reteaua sa de francizati) ii pot asigura
informatiile §i pregatirea necesare lansdrii afacerii, iar apoi 11 asigura
asistenta necesara; cu toate acestea, firmele de consultantd in probleme de
afaceri 1i avertizeaza pe potentialii Intreprinzatori sa nu intre in afaceri
intr-un domeniu pe care nu il cunosc;

d. lansarea in afaceri alaturi de un nume, de o marca, de o
intreprindere puternica, poate reprezenta o puternicd motivatie pentru un
intreprinzdtor sau pentru o intreprindere aflat/aflata la inceput de drum, deci
fara o experientd anterioara;

e. Incheierea unui contract intre cele doud parti, prin care se asigura
respectarea standardelor de calitate impuse de francizor, ceea ce este un
mare avantaj pentru francizat;

f. posibilitatea initierii unei afaceri cu bani mai putini decat ar
presupune o afacere independentd, mai ales ca expertiza si cunostintele
francizorului il pot scuti pe francizat de costuri inutile;

g. posibilitatea prezentei in lumea afacerilor si a dezvoltarii Intr-un
teritoriu fizic (si nu numai) in care detine exclusivitatea si in care nu este
concurat de alti competitori; avand exclusivitate teritoriald, concesionarul
intermediar poate franciza la randul sdu afacerea altor concesionari.

Prezentdm in continuare si cele mai cunoscute dezavantaje ale unei
afaceri in sistem franciza, din punctul de vedere al concesionarului,
respectiv al francizatului:

a. nivelul ridicat al costurilor serviciilor §i asistentei acordate de
francizor - In anumite situatii francizatul poate sa considere cd nivelul
taxelor si al redeventelor pe care le plateste francizorului este excesiv, mai
ales dupd o anumitd vechime in sistem s$i constatd cd exact acestea il
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impiedica sa isi recupereze investitia; francizatul poate sa fie nemultumit $i
de faptul ca profiturile pe care le obtine trebuie sa fie Impartite cu
francizorul;

b. dependenta exageratd de francizor, controlul prea sever pe care
acesta il exercita fata de francizat; restrictiile teritoriale impuse francizatului
pot limita numarul clientilor potentiali ai acestuia, iar exclusivitatea
teritoriald acordata concesionarilor poate fi inechitabila;

c. dificultati in ceea ce priveste posibilitatea ca francizatul sa incheie
relatia contractuald cu francizorul; acesta din urma, din diverse motive,
putandu-se impotrivi vanzarii punctului francizat unui alt potential
cumpdrator sau dizolvarii pur si simplu a francizei in cauza;

d. influenta negativa a dificultatilor, chiar a esecurilor altor
concesionari, ca urmare a firestilor interdependente din sistemul de franciza
respectiv; un client obisnuit al unei francize poate fi tentat sa dea vina
pentru nemultumirea sa pe Intregul sistem de franciza, pe marca si nu pe
franciza care i-a prestat in mod necorespunzator respectivul serviciu;

e. marja redusa de initiativa i de creativitate permise francizatilor de
catre francizor;

f. efectul insuficient al actiunilor publicitare i de marketing
efectuate de francizor asupra francizatilor, din motive care tin de amplasare
teritoriala, de puterea de cumparare a locuitorilor zonei in care se afld
franciza, de propria imagine a fiecarei francize.

Criterii si conditii pentru francizare

Orice afacere licita si care nu este supusa monopolului statului poate
fi, In principiu, francizata. Pentru ca procesul de francizare sd fie unui de
succes, afacerea respectiva trebuie sa indeplineasca si cateva conditii
esentiale, dintre care le prezentdm, in continuare, pe cele mai importante:

a. Francizarea trebuie sa se bazeze pe o noutate absolutd, pe o reteta
de succes nebrevetatd inca, pe un sistem de management performant, astfel
incat, In comparatie cu competitorii, diferenta calitativa si de imagine sa fie
evidenta.
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b. Marca sub care se va derula franciza trebuie protejata prin
inregistrare la Oficiul de Stat pentru Inventii i Marci.

c. Afacerea care se francizeaza trebuie sa aiba caracter credibil.

d. Informatiile si cunostintele cu caracter managerial se recomanda
sa fie transferate francizatului prin intermediul pachetului de franciza.

e. Franciza trebuie sa fie viabild, astfel incat cele doud parti trebuie
sa se adapteze In permanenta nevoilor consumatorilor.

f. Francizorul trebuie sa permita accesul in cadrul retelei de franciza
in anumite conditii, pe care francizatul trebuie sa le respecte intocmai.

g. Contractul scris care se incheie ntre cele doud parti trebuie sa fie
clar, concis, cuprinzator, stabilind aportul francizorului si al francizatului.

h. Francizorul investeste resurse in programe de cercetare si pentru
dezvoltarea marcii sale, fapt pentru care francizatului i se pot impune
anumite costuri.

1. Afacerea trebuie sd fie una profitabila pentru ambele parti.
Deoarece, de regula, costurile unei francize de valoare medie se amortizeaza
in trei ani, se recomandad ca perioada pentru care se incheie contractul de
franciza sa fie una realista, care sd permita francizatului obtinerea de profit.

J- Accesarea fondurilor de care are nevoie francizatul pentru
cumpdrarea francizei poate fi facilitatd de faima marcii sau a retelei de
franciza, bancile fiind astfel mai putin reticente in acordarea creditelor, iar
spatiile comerciale pot fi mai usor accesibile celor care aduc marci celebre.

k. Francizorul trebuie sd acorde francizatului asistenta, sprijinul
logistic i managerial de care acesta are nevoie.

H. Vanzarea si cumpararea unei francize

Vanzarea unei francize

Vanzarea unei francize reprezintd astdzi o modalitate frecvent
intalnita de ,,multiplicare” a unei afaceri, cel mai adesea rentabile, adesea
lipsitd de riscuri majore, bazatd pe succesul si imaginea firmelor care isi
»vand” francizele. Cel mai adesea, pentru evitarea problemelor de naturd
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fiscald, vanzarea este intermediatd de o firmd de consultantd sau de o firma
de brokeraj.

Prezentam in continuare etapele standard ale procesului de
vanzare a unei francize (din perspectiva companiei care vinde francize):

1. Planificarea vanzarii necesita adunarea diferitelor categorii de
informatii referitoare la procesul de vinzare, precum: contractul de
mandatare a vanzdrii cdtre compania care mijloceste acest proces; colectarea
de catre aceasta din urmd a informatiilor relevante despre vanzator;
realizarea unor rapoarte financiare destinate cumpdaratorului; realizarea unor
rapoarte de evaluare si a raportului confidential de afaceri.

2. Cautarea posibililor cumparatori, etapa in care: se cauta
efectiv posibilii cumparatori; se asteapta propunerile de cumpdrare din
partea acestora; se evalueaza propunerile; se Tntocmeste contractul de
confidentialitate, bazat pe raportul confidential de afaceri; se evalueaza
interesul efectiv de obtinere a francizei manifestat de cumparator.

3. Luarea deciziei privind vanzarea francizei necesita, in ordine,
urmaitoarele elemente: 1intilnirea dintre vanzator, intermediar i
cumpdrator; vizitarea de catre cumparator a organizatiei care vinde franciza;
interpretarea motivelor cumpdratorului de a detine franciza; efectuarea
propunerii efective de cumpdrare; negocierea pretului si a conditiilor
auxiliare; Incheierea acordului de principiu intre cele trei parti implicate.

4. Finalizarea tranzactiei presupune: investigarea reciprocd a
cumparatorului §i a vanzatorului, pentru evitarea eventualelor neintelegeri;
incheierea documentelor necesare obtinerii creditului pentru cumpdrare
(dacd este cazul), rezolvarea oricdror alte probleme care ar putea apdrea;
redactarea contractului definitiv de achizitionare a francizei; analizarea
finala a tuturor documentelor implicate; incheierea efectiva a tranzactiei.
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Cumpararea unei francize

Cumpararea unei francize reprezintd, in prezent, una dintre cele mai
des intalnite modalitati de creare a unei afaceri, de catre anumiti
intreprinzatori, adepti ai unui risc calculat §i ai unui succes in mare masura
garantat de reusita anterioara a companiei care vinde franciza. De regula,
pentru realizarea procesului efectiv de cumparare, se apeleaza la firme de
consultantd, care pot oferi expertiza necesara din punct de vedere legislativ.

Toate cele trei parti implicate (firma care vinde franciza,
intreprinzatorul care o cumpara si firma de consultantd) trebuie sa respecte o
necesard confidentialitate, sd primeasca o asistentd personalizata, sa
reactioneze la ideile firesti aparute n timpul procesului de cumparare, sa fie
oneste si integre, credibile si profesioniste in afaceri.

Prezentam, in continuare, etapele standard ale procesului de
cumparare a unei francize (din perspectiva intreprinzitorului care
cumpara o franciza):

1. Pregatirea cumpararii, care contine urmatoarele momente:
intalnirea initiald dintre cumpardtor §i vanzator; conturarea profilului
cumparatorului; conturarea i formularea precisa a obiectivelor
cumpdratorului §1 a motivatiei sale reale; determinarea criteriilor de
cumparare; precizarea (in linii mari) a urmatoarelor momente ale tranzactiei;
formularea unor posibile Intrebari si conturarea raspunsurilor asteptate.

2. Completarea informatiilor confidentiale despre cumpiritor,
care se referd la urmadtoarele documente: Curriculum Vitae al
intreprinzatorului (sau al persoanei care cumpdra franciza); formularul
special prin care se face inscrierea efectivd pentru cumpararea francizei;
informatii detaliate referitoare la situatia financiard a organizatiei care
cumpdra franciza; acordul de confidentialitate.

3. Analizarea afacerii cumpéiritorului de citre vanzator
(impreuna cu firma de consultantd) presupune parcurgerea urmatoarelor
momente, bazate pe documente specifice: cererea cumparatorului, Insotita
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de oferta firmei de consultanta care asigura rolul unui broker in acest proces;

studierea afacerii cumpdratorului; aprobarea din partea vanzatorului pentru
cumpdrarea de catre Intreprinzator a francizei; studierea altor documente (de
exemplu, raportul de afaceri confidential); etapa unor firesti intrebari si
raspunsuri; decizia cumparatorului de a vizita compania care vinde franciza.

4. Procesul efectiv de cumpirare a francizei cuprinde alte
importante momente: vizitarea companiei care vinde franciza, o alta
secventd de intrebdri, studii, raspunsuri; propunerea propriu-zisd de
cumparare; negocierea efectiva a pretului francizei si a celorlalte conditii si
clauze auxiliare; Incheierea acordului de principiu privind cumpararea
francizei de catre intreprinzator.

5. Incheierea cumpiririi, ultima etapd a procesului, cuprinde
urmatoarele momente: adaptarea acordului de cumparare la conditiile
impuse de partile implicate; realizarea documentelor necesare pentru
obtinerea creditului destinat cumpadrarii francizei (dacd este cazul);
monitorizarea deruldrii corecte a fiecirui moment al acestei etape;
intocmirea documentelor finale (de reguld, apar ca anexe la contractul de
vanzare-cumparare a francizei); incheierea efectiva, totald, a tranzactiei.

I. Metode pentru determinarea valorii
unei afaceri

Valoarea unei afaceri depinde de nevoile si de perspectivele celui
interesat fie de evaluarea, fie de cumpdrarea afacerii in sine. Valoarea
afacerii este dependenta de ,,istoricul” organizatiei, de imaginea si cultura
acesteia, de apetenta pentru risc si incertitudine, de posibilitatea de a genera,
in continuare, un profit satisfacator pentru cumparator. Pretul unei afacerti,
din punctul de vedere al vanzatorului, trebuie sd asigure plata unor eventuale
datorii sau credite, sa permitd cumpardtorului posibilitatea unui profit
rezonabil, sa fie suficient de flexibil la fluctuatiile capitalului circulant.
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Prezentam 1n continuare, ca enumerare, cele mai cunoscute metode

care sunt utilizate, in prezent, pentru evaluarea patrimoniului, adica a
valorii unei afaceri:
1. metode inscrise In abordarea pe baza de venit:
a. metoda actualizarii fluxurilor de lichiditati (Discounted Cash
Flow-DCF);
b. metoda capitalizarii profiturilor sau dividendelor;
2. metode inscrise in abordarea prin comparatie:
a. metoda comparatiel cu tranzactii de pachete minoritare
(actiuni la firme cotate);
b. metoda comparatiei cu vanzari de firme necotate;
metoda comparatiei cu tranzactii anterioare subiectului
evaluarii.
3. metode inscrise in abordarea pe baza de active:
a. metoda activului net corectat (ANC);
b. metoda activului net de lichidare (ANL).
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