Definitia si evolutia franchisingului

Franchisingul reprezinta  o intelegere între două părti ,în baza căreia una din ele ,numită franchiser ,transmite alteia, numite franchisee , dreptul de a practica o anumita afacere conform formatului franchiserului şi contra unor plăţi stabilite. Franchisingul oferă astfel , posibilitatea “copierii” unei afaceri de succes de la o firmă care are o reputaţie înaltă şi posedă o experinţă bogată . Conform definiţiei Asociaţiei Internationale de Franchising, “franchisingul reprezintă un sistem de relaţii permanente între franchiser şi  franchisee, în baza căruia toate cunoştinţele, imaginea, succesul,metodele de producere şi de marketing sunt prezentate franchisee-ului  în schimbul satisfacerii  reciproce a intereselor”.

Cuvîntul franchisee provine din limba franceză , avînd  înţelesul de privilegiu în vînzarea unor produse . La început ,privilegiul era acordat de lege  şi se refera la colwctarea taxelor locale, organizarea tîrgurilor , editarea de cărti,producerea de băuturi alcoolice ,adică la monopolul statului într-un domeniu de activitate.Începînd însă cu 1840  va fi folosit cu înţelesul pe careîl are astăzi (privilegii acordate de firme private).La acea dată producătorii de bere din Germania au acordat francize unor magazine de produse de băcănie,care aveau dreptul exclusive de a le vinde marfa. În timp ce în America franchisingul lua amploare , în Europa se dezvolta instituţia concesiunii, conform căreia o persoană dobîndeşte dreptul de a exploata anumite servicii publice sau bunuri ale statilui în schimbul unor beneficii care revin acestuia. Franchisingul va reveni în Europa în secolul XX după ce,peste  Ocean ,va deveni o afacere de succes.

În procesul evolutiei sale franchidingul modern a parcus  2 etape de bază :
I. Etapa franchisingului trdiţional este caracterizată de aplicarea franchisingului în cadrul următoarelor 3 ramuri :

1.În domeniul distribuţiei automobilelor şi a tehnicii de uz casnic.Firma germană Singer utilizeată  franchisingului încă din 1860 ,iar compania Americană General Motors , care astăzi comercializează 95% din produsele sale prin dealeri –franchisee –din anul 1991.
2.În domeniul îmbutelierii şi distribuirii băuturilor răcoritoare.Pioneratul în această ramură aparţine companiei Coca-Cola care practică franchisingul din 1886,urmată de Pepsi-Cola şi alte întrprinderi similare.

3.În domeniul livrării produselor petroliere.Companiile ofereau ataţiiţor alimentare sale în sistem de franchising,ekiberînduse astfel de funcţiile de comercializare în detalii.

II.Etapa franchisingului format de aeaceri-Business format franchising ,este este caracterizată de faptul ,că tranzacţiile de tip franchising încep a fi reglamentate de asociaţiile de franchising din diferite ţări . Aaceastă perioadă începe în anii 50 în SUA şi 60 –în Europa Occidentală odată cu extinderea franchidingului în sfera serviciilor  în special a celor de tipul restaurantelor de tip fast-food serviciilor de întreţinere a caselor ,automobilelor,etc.

Principalele caracteristici ale „franchisingului format de afaceri ”acceptate de majoritatea asociaţiilor de franchising din diferite ţări  sunt:
1.Existenţa unui contract de transmitere a dreptului de utilizare a numelui ,mărcii comerciale , a emblemii franchiserului pe o perioadă de timp stabilitîă şi pentru un teritoriu stablit.

2.Obectul franchisingului este ,de obicei  o activitate care care a fost deja tstată ca o formulă de operare şi funcţionează eficient.
3.Franchisingul oferă întregul concept al afacerii forma unui Manual operaţional ,prevederele căruia trebue să fie respectate cu stricteţe de către franchisee.

4.Franchiserul transmite franchisee-ului experienţa sa de dirijare a afacerii în corespundere cu cu metodele şi principiile expuse în Manualul operaţional.Aceasta are loc în prima perioadă de colaborare în cadrul unor cursuri de instruire aplicativă.
Franchisingul ,în esenţa sa , reprezintă o tehnică de afaceri , la fel ca şi activitatea de dealer,marketingul în reţea  sau producerea în licenţă. Ffranchisingul ,însă reprezintă cea mai adecvată metodă de a începe o afacere. Aaceasta se datoreată faptului că acest sitem presupune o colaborare permanentă între franchiser şi franchisee. Ca rezultat , riscul insuccesului este mult mai redus decît în condiţiile demarării businessului de sinestătător . Astfel în SUA doar 5% din operaţiunile de franchising eşuează în primii 5 ani , în timp ce altor micro şi mini afaceri pe parcursul aceliaşi perioade de timp alcătueşte 90%  şi mai mult.

Statisticile răspîndirii franchisingului pe plan internaţional reprezintă o dovadă covingătoare  a eficienţii  lui . A stfel în SUA ponderea franchisingului în totalul comerţului cu amănuntul alcătueşte 34% , în Ţările Europene de 5-12% ,iar numărul  de reţele de franciză este în creştere permanentă.
Franchisingul ca fenomen  economic modern ,dezvoltat cu precădere în a doua jumătate a sec. XX este pe cale de a deveni  o thnică universală de afaceri . El reprezintă mtoda care combină experienţa ,expertiza ,reputaţia şi dorinţa de dezvoltare a unor oammenicu talentul antreprenorial ,ambiţia ,pofta de muncă şi nevoia de dezvoltare a altor oameni.
Deşi primele primele afaceri prin franciză au apărut în Europa încă în sec 19 ,o dezvoltare a franchisingului pe continentul europeans-a realizat numai după ce în SUA aceasta a devenit o afacere de succes .Prima franciză industruală a fost creată în 1929 în Cehoslovacia de către compania BATA.Totîn acelaşi timp ,Lînăria din Roubaix a creat o reţea de producere şi distribuire a textilelor  numită Pingouin.
După al doilea război mondial ,franchisingul se extinde în Europa pe diverse căi , în funcţie de ţări , obiceiuri,cultură şi în special de de tot ce este  legat de istoria socială şi economică acomerţului , nivelul de dezvoltare şi sistemele economice .Astfel în , în Germania şi Marea Britanie sau dezvoltat afacerile de franchising în sectorul serviciilor , iar în alte ţări cele mai multe afaceri prin franciză a-au realizat în sectorul distribuţie. 
În prezent , se estimează că în Europa funcţioneză peste 4,5 mii de reţele de franciză fiecăreia revenindui în medie cîte 37 de parteneri ,în care se realizează  peste 150 mlrd. de dolari SUA.Totuşi ,nivelul de dezvoltare a afacerilor prin franciză în Europa este mult inferior faţă de SUA, unde volumul acestora afaceri este trecut de 600 mlrd solari SUA.
Numai în SUA ,România ,şi Republica Moldova au fost adoptate legi speciale ale franchisingului . În celelalte ţări frabchisingul este reglamentat pri diverse legi  sau acte normative adoptate de instituţiile de stat  sau organizaţii neguvernamentale specializate.În plan instituţional , sistemul de franchising este reprezentat şi promrvat de către Federaţia Europeană de Franchising.
Actul normativ legislativ  se bază  al Republicii Moldova ce reglamentează franchisingul este Legea RM cu privire la franchisinf nr 1335-XIII din 01.10.97. 
Reeşind din conţinutul legei , franchisingul poate fi aplicat în raporturile dintre întreprinderi indiferent de tipul proprietate şi forma de organizare juridică,precum şi în diferite domenii . În calitate de de părţi ale acestor raporturi pot fi atît persoanele eizice sau juridice autohtone , cît şi persoanele fizice sau juridice străine.

Datorită caracterului său complex relaţiile de franchising sunt reglamentate de un şir de  alte acte normative:

Codul Civil al Republicii Moldova include în sine un şir de prevederi care reglamentează raporturi similare franchidingului .

Codul fiscal  al RM stabileşte principiile generale ale a impozitării şi reglamentează relaţiile ce ţin de executarea obligaţiilior fiscale.Evident  că aceste cauze au o influenţă directă asupra relaţiilor de franchising, care, ca şi orce altă activitate de antreprenoriat ,este supusă controlului din partea mecanismului respectiv al starului .

Legea cu privire la antreprenoreat şi întreprinderi reglamentează activitatea de fabricare a producţiei , executare a lucrărilor şi prestarea serviciilor,desfăşurată de cetăţeni şi de asociaţiile acestora înmod independent , din proprie iniţiativă ,pe riscul propriu şi sub răspunderea lor patrimonială cu scopul de aşi asigura o sursă permanentă de venituri , reglamentare aplicabilă integral şi relaţiilor de franchising.

Prin prevederile sale ,Legea cu privire la concesiuni facilitează implicarea întreprinderilor de stat şi municipale în raporturile de frabchising.

Legea privind drepturile de autor şi drepturile conexe  prevede procedurile de transmitire a drepturilor patrimoniale asupra unui obect de proprietate intelectuală , stabileşte drepturile şi obligaţiile părţilor , efectele în cazul realizării unei astfel de tranzacţii-aspecte care sunt foarte importante în raporturile de frsnchising.

Hotărîrea guvernului cu privire la aprobarea regulamentului societăţilor economice stabileşte modul de constituire a societăţilor economice ,drepturile lor şi a membrilor lor ,structura organizatorică şi principiile de administrarea temeiurilor şi modurilor de organizare şi lichidare – mecanisme aplicabile în totalitate şi întrepeimderilor franchiseri sau franchisee.

De asemenea ,raporturile care nu cad sub incidenţa actelor normative în vigoare sunt  reglamentate de contractile de franchising,tipurile cărora nu să contravină prevederilor legislaţiei în vigoare a RM.

FACTORII DE CREŞTERE ÎN EVOLUŢIA FRANCHISINGULUI

Analizînd faza de dezvoltare a franchisingului în moldova prin prisma ciclului de veaţă a unei afaceri ,putem concluziona,că în present această formă de business  la etapa incipientă ,adică de lansare,după care ar trebui să urmeze o fază de dezvoltare activă ,dacă factorii de de creştere vor predomina.

Franchisingul are şanse reale de a fi  aplicată la scară largă în practica afacerilor din moldova ca urmare a influenţii următorilor factori ai mediului de afaceri:

Managerii întrepreinderilor  tind tot mai mult spre eficientizarea aeacarilor sale .Lipsa  resurselor natzrale importante a făcut risipa din perioada comercializat-planificată să fie înlocuită rapid cu economisirea strictă ,iar metodele extensive –cu cele  intensive şi eficiente.

Cererea faţă de produse şi servicii de calitate este în creştere.Examinarea ofertei actuale de piaţă,în comparaţie cu 3-4 ani în urmă ,ne permite să ne convingem că produsele de calitate proastă deţin o pondere mult mai mică.

Dorinţa oamenilor de a începe o afacere a crescut mult. Dacă  la începutul anilor 90 noţiunea „om de afaceri ”era pentru majoritatea populaţiei sinonimă cu cea de „tîlhar” ,astăzi antreprenorii capătă o capătă o stimă bine meritată.

Atitudinea populaţiei faţă de modul de veaţă şi de afaceri occidental  este în general pozitivă. Majoritatea populaţiei se orentează spre valorile personale şi sociale europene,aceasta manifestîndu-se şi în comportamentul lor de cumpărare şi de afaceri.

 DOMENII CU POTENŢIAL DE DEZVOLTARE

Cele mai dinamice şi dominate pe piaţa fracizei din regiune sunt activităţile legate de comerţul cu amănuntul şi de cel alimentar.Mai mult decît atît ,specialiştii estimează că există rezerve pentru extinderea afacerilor în aceste domenii.   
Un cu potenţial sporit de dezvoltare a francizei constitue industria hotelieră,în special,pentru ţările din sud estul Europei ,unde în ultimii ani se manifestă ritmuri esenţiale de creştere a turismului.

Alte domenii de dezvoltare a franchisingului sunt considerate serviciike de curăţire a hainelor ,care se pot extinde cu succes în oraşele mici,precum şi extinderea serviciilor imobiliare ,care sunt încă într-o stare incipientă de dezvoltare.De asemenea ,există posibilităţi de dezvoltare a francizei în domeniul produselor ţi serviciilor pentru copii,prin intermediul unor agenţii de educaţie ,care realizează programe de instruire şi distracţie pentru copii.  
