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Rezumat

Franciza poate fi considerata un sistem de parteneriat prin care o persoand

fizica sau juridica (francizorul) vinde altei persoane (francizatului) dreptul de folosinga

si licenta afacerii de succes pe care a creat-o. In domeniul farmaceutic, in Romdnia,
existd astdzi, atat farmacii comunitare individuale, cat si lanfuri de farmacii.

Pentru foarte mulfi oameni de afaceri, existenfa unui lant de magazine, deci
si a lanturilor de farmacii, inseamnd o afacere de tip franciza. Problema pe care
ne-am propus s-o lamurim in lucrarea de fata (ipoteza de lucru) a fost: reprezintd
cu adevarat langurile de farmacii o afacere de tip franciza sau doar dau impresia de

franciza?

Francizorul ofera francizatului dreptul de a intra in afacere, pe baza unei taxe
de intrare in sistem §i a unor redevente anuale, de reguld sub forma unui procent din
cifra de afaceri.

Daca analizam problema din punctul de vedere al momentului, cel maiimportant
al francizei, constatam o inversare a situatiei clasice: nu francizatul cumpara dreptul
de a incepe o afacere, asa cum e normal in franciza, ci francizorul este cel care
cumpara afacerea francizatului, respectiv dreptul de a deschide o farmacie.

Se poate afirma, deci, ca lanturile de farmacii reprezinta o franciza parti-
cularizata, specifica sistemului farmaceutic. Avem, de fapt, o franciza inversd,
deoarece initiatorul afacerii, francizorul, este cel care suporta financiar extinderea
afacerii, el cumparand de la francizat farmacia, respectiv dreptul de a-§i dezvolta
afacerea. In rest, lanturile de farmacii nu diferd de o francizd clasicd.
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CUSTOM FRANCHISE IN PHARMACIES CHAINS

Abstract

The Franchise can be considered as a partnership where a business customer
(The Franchisor) is selling to another person (The Franchisee) the right to use and
his business license. In Pharma Business, in Romania, it does exist today single
pharmacies and pharmacies chains, too.

For most of business people, a shop chain, even a pharmacies chain, means a

franchise. The authors propose to find if the pharmacies chains is really a franchise

or not.

The Franchisor is offering to The Franchisee the right to start the business for
a entrance fee and for royalties — a percent from net income.

If we are analysing the problem from the most important standpoint of The
Franchise, we can see a substitution of a classical status: is not The Franchisee who
is buying the right to begin the business, but is The Franchisor who is buying the
business of The Franchisee, as the right to open a pharmacy.

In conclusion, we can tell that the pharmacies chains are a custom franchise
specifically for Pharma Business. In fact, we have an converse franchise because the
business promoter, The Franchisor, is that who will bear to make the business grow;
he is buying the pharmacy from the Franchisee, the right to develop the business.
Otherwise, the pharmacies chains are classical franchises.

Keywords: franchise, pharmacy, pharmacies chain.
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Introducere

Francizele sunt aga — numitele afaceri la cheie. Ele
se bazeaza pe reusita unui intreprinzator intr-un anumit
domeniu. Intreprinzitorul poate si-si vandd modelul siu
de afacere si altor intreprinzatori, care au bani, dar nu au
idei de afaceri §i nici experienta necesara. Franciza poate
fi considerata un sistem de parteneriat prin care o persoana
fizica sau juridica (francizorul) vinde altei persoane
(francizatului) dreptul de folosinta si licenta afacerii de
succes pe care a creat-o. Dintre multele exemple de afaceri
care se desfasoara in tara noastra in sistem de franciza,
reteaua Mc Donalds este cel mai cunoscut exemplu.

In domeniul farmaceutic, in Romania, existd
astazi, atat farmacii comunitare individuale, cat si lanturi
de farmacii. Legislatia in vigoare nu limiteaza dreptul
la proprietate asupra uneia sau mai multor farmacii [1].
Daca aruncam o privire asupra situatiei proprietatii asupra
farmaciilor, in unele tari din Europa de Est, constatam
ca in tari precum Slovacia, Letonia, Lituania si Bulgaria,
proprietatea asupra farmaciei apartine numai farmacistilor;
in tari precum Cehia, Croatia, Estonia, Polonia, Slovenia
si Romania, proprietatea asupra farmaciei apartine atat
farmacistilor, cat si nefarmacistilor, iar in Ungaria, este
obligatoriu ca farmacistul sa detina minimum 51% din
actiunile farmaciei [1].

Lanturile de farmacii comunitare au aparut
in Roméania ca urmare a privatizarii fostelor Oficii
farmaceutice prin Hotarirea Guvernului Romaéniei nr.
15/1991 [1] si transformarea lor in Societati comerciale
farmaceutice pe actiuni. Unele dintre aceste societati
comerciale s-au privatizat prin metoda “Mebo®, fostii
salariati devenind proprietari asupra farmaciilor detinute de
societatea comerciala respectiva. Alte societati comerciale
farmaceutice au fost cumparate, in intregime, de companii
farmaceutice sau chiar de intreprinzatori particulari, in timp
ce unele companii farmaceutice si-au creat propriile lanturi
de farmacii.

Pentru foarte multi oameni de afaceri, existenta unui
lant de magazine, deci si a lanturilor de farmacii, inseamna
o afacere de tip franciza. Problema pe care ne-am propus
s-0 lamurim in lucrarea de fata (ipoteza de lucru) a fost:
reprezinta cu adevarat lanturile de farmacii o afacere de tip
franciza sau doar dau impresia de franciza?

Caracteristicile generale ale francizei

Conceptul de franciza a aparut la mijlocul sec. al
XIX-lea, dar raspandirea lui in lumea afacerilor s-a produs
de abia dupa anul 1930, mai intdi in America si apoi in
celelalte tari ale lumii [2]. Astazi, franciza este considerata
o forma moderna de a face afaceri. Este aplicata cu succes
in foarte multe domenii. In Roménia, regimul juridic al
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francizei a fost reglementat prin Ordonanta Guvernului nr.
52/1997, care a fost apoi aprobata si modificata prin Legea
nr. 79/1998 [3].

Francizorul, adica initiatorul afacerii, care are drept
de proprietate intelectuala asupra acesteia, avand voie s-
o exploateze, s-o dezvolte si s-o comercializeze, ofera
francizatului dreptul de a intra in afacere, pe baza unei taxe
de intrare in sistem §i a unor redevente anuale, de regula
sub forma unui procent din cifra de afaceri [4].

Sintetizand, trasaturile esentiale ale unei afaceri in
sistem de franciza sunt urmatoarele:

¢ franciza este un sistem de comercializare a
bunurilor, serviciilor sau tehnologiilor;

¢ o afacere 1n sistem de francizd se bazeaza pe o
stransa si continud colaborare intre intreprinderi distincte
si independente din punct de vedere juridic si financiar,
denumite francizor si francizat, colaborare consfintita de
un contract;

4 1n cadrul unei afaceri in sistem franciza, francizorul
acordd francizatului dreptul de a exploata o afacere, in
conformitate cu conceptul sau;

¢ francizorul autorizeaza §i obligd francizatii sa
utilizeze:

e firma si/sau marca produselor si/sau marca

serviciilor;

* know-how-ul;

» metodele tehnologice si de operare a afacerilor;

* sistemul de proceduri;

s alte proceduri de proprietate industriald si/sau

intelectuala pe care le detine;

¢ francizorul acorda asistenta tehnica si comerciala
in cadrul si pe durata termenului specificat in contractul de
franciza incheiat, intre parti, in acest scop;

¢ francizatul, in schimbul dreptului de folosinta
cedat de francizor, plateste francizorului o taxa de intrare in
retea (,entry fee”) si redevente (,,royalties”), reprezentand
un anumit procent din profitul afacerii;

¢ francizatul investeste capital propriu pentru
exploatarea francizei; desigur, francizatul investeste
practic in propria sa afacere, care insa consta in exploatarea
conceptului de afacere creat si cedat de francizor;

¢ francizatul raspunde fatd de terti pentru actele
indeplinite de el in cadrul exploatarii francizei;

¢ francizatul are obligatia de a colabora loial pentru
reusita retelei la care adera;

¢ afacerea desfasurata de francizat trebuie sa semene
perfect cu afacerea originala.

Dezvoltarea unei afaceri in sistem de franciza

Dezvoltarea unei afaceri in sistem de franciza
inseamna parcurgerea urmatoarelor etape [5-6] :

1. Construirea conceptului de baza al afacerii
include descrierea cadrului fizic in care se desfasoara
activitatea, respectiv designul spatiului, modul de orga-
nizare al acestuia, amenajari interioare, mobilier etc.,
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descrierea activitatii, modul de obtinere a profitului si
descrierea pietei: clientela si concurenta.

2. Experimentarea conceptului afacerii inseamna
demonstrarea viabilitatii proiectului si aplicarea lui intr-un
centru pilot, pe o duratd de minimum un an.

3. Construirea pachetului francizei inseamna:
intocmirea manualelor operationale, clarificarea dreptu-
rilor la marcile comerciale, nume comerciale, insemne
ale magazinelor, drepturi referitoare la modele, desene
industriale si brevete de inventie, stabilirea duratei
contractului, cuantumul taxelor: taxa initiald, taxa periodica
si taxa de publicitate, drepturile de exclusivitate teritoriala,
procedurile de specialitate si tipurile de servicii oferite de
francizor.

4. Redactarea manualului operational inseamna,
de fapt, redactarea a trei manuale: manualul de marketing,
manualul de produs sau serviciu si manualul de identitate
vizuala.

5. Publicitatea cea mai eficienta este cea efectuata
de unitatea pilot, dar si francizatul trebuie sd contribuie cu
0 anumitd suma (taxa) la aceasta publicitate.

6. Selectarea francizatilor se face dupa o serie de
intalniri si interviuri, pentru a vedea care dintre candidatii
dornici sa facd o afacere in franciza este cel mai potrivit.
In aceasta fazi a afacerii, nu se dezviluie nici un secret al
afacerii.

7. Dezvoltarea afacerii, ultima faza, inseamna
incheierea unui contract de francizd §i concentrarea
francizorului pe dezvoltarea afacerii in continuare.

Particularizarea francizei la lanturile de farmacii
comunitare

in momentul de fata, in tara noastrd existd circa
6.000 de farmacii comunitare. Aproximativ 25% sunt
grupate in lanturi de farmacii, restul de 75% fiind farmacii
independente.

Privind spre Europa, constatim ca majoritatea
distribuitorilor de medicamente sunt implicati in vanzarea
cu amanuntul si detin un numar semnificativ de farmacii
care le permit sa aiba o mare piatd de desfacere in vanzarea
cu amanuntul, aproape la fel de importantd ca vanzarea
angro. Ne putem astepta, deci, ca lanturile de farmacii sa
devina din ce in ce mai atractive, pentru cei mai importanti
jucatori de pe piata angro de medicamente din Romania.

Avantajele oferite de lanturile de farmacii comunitare
sunt [7]:

- 0 piatd importanta pentru vanzarea cu amanuntul;

- sursd importanta de numerar;

- preturi mai mici la aprovizionarea cu medicamente
datorita puterii de negociere a lantului de farmacii;

- o buna sursa pentru cercetarea de piata;

- diminuarea riscului de faliment datoritd sustinerii
reciproce a farmaciilor din lant;

- cresterea cifrei de afaceri datorita ideilor inovatoare
promovate de lanturile de farmacii, relocarii farmaciilor

in zone cu vad comercial bun si cresterii notorietatii
farmaciilor datoritd campaniilor de promovare a brandului
lantului de farmacii;

- cresterea calitdtii serviciilor oferite pacientilor
datorita instruirii personalului farmaciilor pe teme legate
de cunoasterea medicamentelor si consilierea pacientilor;

- cresterea numarului pacientilor, datoritd manage-
mentului performant;

- fidelizarea pacientilor prin: reduceri de preturi
la medicamentele OTC, cosmetice, parafarmaceutice etc.,
facilitati oferite precum: masurarea tensiunii arteriale,
dotarea farmaciei cu aparate dermo-cosmetice si efectuarea
de dermo-analize etc., cardurile de reducere etc.;

- fidelizarea personalului prin motivarea acestuia
cu salarii atractive, vacante platite, instruiri de specialitate
etc.

Daca se compara modelul clasic de franciza, cu
situatia lanturilor de farmacii comunitare din Romania, se
constata diferente esentiale, datorita legislatiei farmaceutice
care limiteaza dreptul infiintarii de farmacii, in mediul
urban.

in orasele din Romania, infiintarea farmaciilor
comunitare este limitatd de numarul de locuitori. Actele
normative in vigoare [8] precizeaza numarul de locuitori
pentru care se poate deschide o farmacie. Acesta este
diferit in functie de tipul de oras: capitala, oras resedinta de
judet sau oras obisnuit. in majoritatea oraselor nu mai este
posibila deschiderea de farmacii, deoarece numarul maxim
de farmacii, stabilit de actele normative, a fost atins. In
aceasta situatie, intreprinzatorul care doreste sa infiinteze
un lant de farmacii, trebuie sa caute farmacii independente,
care ar fi dispuse sa-si cedeze dreptul de practica. Acest
lucru se face fie prin vanzarea farmaciei, fie prin asociere
cu farmacia respectiva.

Daca analizadm problema din punctul de vedere al
momentului cel mai important al francizei, constatdim o
inversare a situatiei clasice: nu francizatul cumpara dreptul
de a incepe o afacere, asa cum e normal in franciza, ci
francizorul este cel care cumpara afacerea francizatului,
respectiv dreptul de a deschide o farmacie.

in cele mai multe cazuri, intreprinzitorul care
doreste sa-si extinda lantul de farmacii reuseste sa
achizitioneze farmaciile de care are nevoie. Existda multe
farmacii comunitare independente care stau foarte prost
din punct de vedere financiar, din diverse cauze: mari
sume de bani datorate de Casa de Asigurdri de Sanatate
si nerambursate, situarea farmaciei intr-o zona cu vad
comercial scdzut, un management neperformant, personal
insuficient sau nemotivat suficient etc. Puterea financiara
scazuta a farmaciilor situate in zone fara vad comercial, nu
le permite acestora mutarea intr-o zona mai buna.

in alte cazuri, patronul farmaciei care are o vérsti
inaintata, nu are urmasi, doreste sa se retraga din afacere.
Aceste farmacii pot fi cumparate relativ usor: in schimbul
unei sume de bani, intreprinzitorul preia farmacia,
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cu personal, mijloace fixe, medicamente si dreptul de
functionare. In cazul in care proprietarul farmaciei nu doreste
sd vanda, intreprinzatorul 1i poate propune proprietarului
farmaciei un contract de asociere cu lantul de farmacii.
Aspectele asocierii se negociaza dar, iIn mod obligatoriu,
farmacia va trebui sd ia numele lantului de farmacii, sa
respecte conceptul de afacere adoptat in cadrul langului,
respectiv amenajarea si dotarea farmaciei, managementul
afacerii, instruirea personalului pentru cerintele noii
afaceri, elementele de marketing utilizate de francizor etc.
in functie de conditiile negociate, proprietarul farmaciei isi
poate pastra functia de sef de farmacie (daca este farmacist)
sau poate primi parti sociale din afacere, care 1i vor furniza
lunar redevente (un anumit procent din afacere).

Se poate afirma, deci, cd lanturile de farmacii
reprezintd o franciza particularizatd, specifica sistemului
farmaceutic. Avem, de fapt, o franciza inversa, deoarece
initiatorul afacerii, francizorul, este cel care suporta financiar
extinderea afacerii, el cumparand de la francizat farmacia,
respectiv dreptul de a-si dezvolta afacerea. In rest, lanturile
de farmacii nu difera de o franciza clasica, intreprinzatorul
utilizand toate celelalte elemente ale francizei: know-how-
ul specific lantului de farmacii, sistemul de proceduri,
sistemul de operare, numele firmei etc.

Analiza SWOT - o0 metoda de investigare a opor-
tunitatii dezvoltarii unei afaceri farmaceutice

Inmometul infiintarii sau extinderiiunui lant existent,
este necesara o analiza SWOT a pietei farmaceutice pentru
a evalua oportunitatea realizarii sau extinderii afacerii.
Acronimul SWOT inseamna: Strengths - Puncte Forte;
Weaknesses - Puncte Slabe; Opportunities - Oportunitati;
Threats - Amenintari [9].

Punctele tari ale realizarii unui lant de farmacii ar
putea fi:

- cresterea constanta a consumului de medicamente
in Romania;

- numar mare de farmacii independente, posibil
francizabile;

- cresterea constanta a fondurilor alocate de catre
Casele de Asigurari de Sanatate catre farmacii;

- concurenta tot mai mare intre farmacii, lucru
ce care determind, 1n unele cazuri, scaderea puterii de
autosustinere a afacerii;

- introducerea, in scurt timp, a standardelor de
functionare, corespunzatoare Uniunii Europene;

- varsta destul de Tnaintatd a multor patroni de
farmacii, unii fara urmasi,

- prin farmaciile proprii creste vanzarea din cadrul
depozitului propriu;

- povestea de succes a lanturilor de farmacii;

- modele de management ale lanturilor de farmacii.

Punctele slabe ale infiintarii unui lant de farmacii
ar putea fi:

- investitie In rebranding — banii investiti;

- investifie 1n spatiu — costuri cu amenajarea,
mutarea farmaciei;

- investifie In managementul farmaciei francizate.

Oportunitatile realizarii unui lant de farmacii ar
putea fi:

- mediul economic competitiv si alocarea unor
fonduri tot mai mari pentru sanatate;

- mediul tehnologic avansat care permite moni-
torizarea bund a Intregii activitdti prin intermediul
intranetului;

- aprovizionarea eficientd a lantului de farmacii de
catre depozite, bazata pe sustinerea reciproca a celor doi
parteneri: depozite si lant.

Amenintirile legate de infiintarea lantului de
farmacii sunt:

- legislatia in vigoare care impiedica deschiderea
de noi farmacii in mediul urban (exceptie facand spatiile
comerciale de mare suprafata si garile);

- investitiile mari in tehnica de calcul, inclusiv
in programul de gestiune cantitativa si valorica, ce sunt
necesare retelei de farmacii;

- conceptia unor proprietari de farmacii care nu
accepta ideea lanturilor de farmacii.

Cu toatd criza economica, prin care Romania trece
in momentul de fata, lanturile de farmacii comunitare isi
maresc continuu numarul de farmacii din structura. Se
poate afirma ca perioadele de criza avantajeaza extinderea
lanturilor de farmacii.

Concluzii

1. Franciza este o strategie de dezvoltare a unei
afaceri. Este o forma de parteneriat care pune in legatura
un francizor — proprietar al unei marci si detinator de
know-how — cu un intreprinzitor independent care se
numeste francizat. Pentru proprietarul afacerii, franciza
este un mod de extindere a afacerii. Pentru francizat este
o oportunitate de a deschide si a conduce o afacere sub o
marca recunoscuta. Francizorul, adica initiatorul afacerii,
oferd francizatului dreptul de a intra in afacere, pe baza
unei taxe de intrare in sistem si a unor redevente anuale, de
reguld sub forma unui procent din cifra de afaceri.

2. Relatia dintre francizor si francizat se bazeaza pe
un contract de franciza, incheiat pe o perioada mai lunga de
timp (intre cinci si douazeci de ani), prin care concesionarea
marcii sau serviciului se face impreuna cu asistenta tehnica
si cunostintele necesare pentru exploatarea acesteia. Ca
orice altd operatiune comerciala, sistemul de franciza
are, pentru partenerii contractuali, atdt avantaje, cat si
dezavantaje.

3. Pentru a construi si a dezvolta o afacere in sistem
franciza, trebuie parcurse urmatoarele etape: construirea
conceptului de baza al afacerii, experimentarea conceptului
afacerii intr-o unitate pilot, construirea pachetului francizei,
redactarea manualului operational/manualelor operationale,
publicitatea pentru recrutarea francizatilor, selectarea
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francizatilor, dezvoltarea retelei.

4. Lanturile de farmacii comunitare reprezinta o
afacere in sistem de franciza particularizata, specifica
domeniului farmaceutic, deoarece din cauza limitarii
deschiderii farmaciilor, initiatorul afacerii, francizorul,
este cel care suportd costurile extinderii, el cumparand de
la francizat dreptul de a-si extinde afacerea, prin preluarea
farmaciei.

5. Avantajele infiintarii sau extinderii unui lant
de farmacii comunitare sunt: dezvoltarea unei piete
farmaceutice importante pentru vanzarea cu amanuntul,
preturi mai mici la aprovizionarea cu medicamente datorita
puterii de negociere a lantului, diminuarea riscului de
faliment prin sustinerea reciproca a farmaciilor din lant,
cresterea cifrei de afaceri, aceleasi servicii de calitate oferite
in toate farmaciile lantului si fidelizarea pacientilor.

6. In momentul infiintarii sau extinderii unui lant
de farmacii comunitare, pentru a dezvolta o strategie
potrivita dezvoltarii, este necesara o analiza SWOT a pietei
farmaceutice, stabilindu-se: punctele forte, punctele slabe,
oportunitatile si amenintarile afacerii.
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