BARMANABEMENT ATTIVITA

VENDESI BAR
COME CALCOLARE
IL PREZZ0 GIUSTO

IL SOLD VALORE DELL'AVVIAMENTO NON BASTA
PER VALUTARE CORRETTAMENTE IL PREZZ0D.
UNA GUIDA PRATICA PER TENERE IN CONSIDERAZIONE
TUTTI GLI ELEMENTI NECESSARI
A STABILIRE UN CORRISPETTIVO ADEGUATOD

< Dimensioni Lo dimensione dell'oziendo ogoetto di compravendita & il primo
elemento davalutare. Fino o 150milo euro difatturato, le valutazioni sono piti sem-
plici. Dltre entrano in gioco pill elementi e si rende ossolutomente indispensabile
un business plan, peraltro molto utile anche per le attivitd di dimensioni inferiori,
< Convenienza Il primo elemento da valutare & se convenga 'ocquisto o non
I'apertura ex novo. Un valore chiove & il cosiddetto “indennizzo parchegai”. €
Elementi chiave Nel valutare un ocquisto, occorre considerare, oltre all'av-
viomento, anche i beni strumentali presenti nel locale, |o stato degli impianti,
il contratto di locaozione, gli eventuali debiti di notura tributario e i rapporti di
lavoro subordinato in essere.
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di Gianni Vitale

Vendere o acquistare un bar ¢
un’operazione delicata. Che ha la
sua sintesi massima in un numero:
il prezzo di vendita. Come calco-
larlo correttamente? I tempi sono
cambiati; nel valutare un’azienda
di somministrazione, quelli che so-
no stati per decenni i parametri di
calcolo dell’avviamento commer-
ciale non sono pil sufficienti.

Prima di cominciare, & oppor-
tuno dividere le ipotetiche aziende
oggetto di compravendita in tre fa-
sce, determinate dal valore com-
merciale attribuito alle stesse:

e azienda dal valore commer-
ciale inferiore a 150mila euro;

» azienda dal valore compreso
trai 150mila e i 600mila euro;

* azienda dal valore commer-
ciale superiore ai 600mila euro.

Specie per chi si appresta ad
acquistare o vendere un’azienda
rientrante nella prima fascia, co-
noscere la normativa in essere &
fondamentale. In molti casi, infat-
ti, aprire “dal nuovo” invece che
subentrare a un esercizio gia ope-
rante puo convenire enormemente.
Occorre ricordare che la riforma
del commercio, introdotta dal D.L-
gs. n. 114/1998, ha man mano por-
tato 1 Comuni d’Italia ad acquisir-
ne i contenuti e a creare le proprie
regole attuative sul territorio.

In pratica, cio significa che, co-
me regola generale - ma poi la si-
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tuazione va verificata Comune per
Comune -, non ¢ pil obbligatorio
dover comprare la licenza da un
terzo per poter iniziare un’attivita
di somministrazione di alimenti e
bevande.

Questo chiaramente non signi-
fica che non posso comunque con-
venire acquisire da un terzo, ma ¢

CALCOLARE
U'INDENNIZZ0 PARCHEGGI
PERMETTE DI VALUTARE

SE CONVIENE COMPRARE
APRIRE EX NOVO

importante sapere che non & I'uni-
ca strada possibile.

Nella maggior parte dei casi, il
regolamento comunale prevede,
per il rilascio delle autorizzazio-
ni alla somministrazione, il paga-
mento di un “indennizzo parcheg-
gi” proporzionato alla metratura
del locale che si vorrebbe aprire e
della zona in cui si trova.

Il primo passaggio che occor-
ra fare, per un acquirente e per un
venditore, & quindi quello di cono-
scere le regole comunali in essere.
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Gianni Vitale

TORINESE, CLASSE '70,
COMMERCIALISTA CON STUDID
) ARIVOLI (TD),

F UN CONSULENTE SPECIALIZZATD
NEL CONTROLLD DI GESTIONE
PER PUBBLICI ESERCIZI E HOTEL
ENELLA CREAZIONE E GESTIONE
DI CATENE DI RISTORAZIONE
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| CONSIGLI
SCACCIAGUAI

Per il venditore: fote
contratti di locozione
[ungimiranti, mantenete
i beni strumentaliin
buono stato, facendo lo
giusta manutenzione e
conservando libretti e
assistenze sugli stessi;
fote controtti dilovoro non
esogeratamente vincolanti.
Farsi un “piano industriole”
permette divolutare con
prontezza quando potrebbe
BSSEere necessario vendere.
Dore uno forte identitd al
proprio locale & una scelta
[ungimirante: ogai il bar
“gnonimo” difficilmente si
vende a cifre che permettano
al venditore di rientrare del
capitole investito.

Per l'ncquirente:
chiedetevi cosa state
cercando e perché volete
comprare; non fatevi
abbogliore dol “cuore” e
dal “sentimento”; i locali si
acquistano dopo aver fotto
un attento business plan.
Viceversa, se lovostroiden &
vincente, non correte rischi
inuno compravendito e
partite da zero.

Il motivo & presto detto; se nel-
la stessa zona in cui si trova il bar
oggetto di ipotetica vendita le li-
cenze sono libere e per una metra-
tura pari a quella del bar stesso,
occorre corrispondere al Comune
un indennizzo parcheggi pari, per
esempio, a S0mila euro, ¢ evidente
che 'avviamento del suddetto bar
non puo essere (0 meglio, non deve
essere) di un valore inferiore.

Allo stesso modo, se il Comune
ha in quel momento “contingenta-
to” le proprie licenze (cio¢ non per-
mette il rilascio di nuove licenze
nella zona), ¢ chiaro che il valore
commerciale di quella licenza sara
superiore all’ipotetico indennizzo
parcheggi e potra raggiungere cifre
decisamente piu alte.

Quando si acquista un’azienda,
con I'atto notarile di cessione in re-
alta in genere si acquistano, oltre
alla licenza, anche I’avviamento, 1
beni strumentali presenti nel loca-
le, lo stato degli impianti del locale
oggetto dell’attivita, il contratto di
locazione, i debiti di natura tribu-
taria e i rapporti di lavoro subordi-

LAVVIAMENTO
£ SOLO UNA DELLE vocI
DA VALUTARE

NELLA COMPRAVENDITA
DI UN BAR
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nato in essere. Analizziamo ogni
singola voce nel dettaglio:

Avviamento: una volta analiz-
zato il concetto/costo della licen-
za, diventa importante capire che
attivita ¢ stata svolta dal vendito-
re sinora e quale attivita svolgera
l’acquirente; piu c’¢ discordanza
tra cio che faceva uno e cio che
vorrebbe fare I’altro, pitt da parte
dell’acquirente, la somma da rico-
noscere non potra che essere vici-
na a quella che riconoscerebbe al
Comune per una licenza nuova. Pit
Pacquirente ¢ privo di idee proprie
pil & corretto riconoscere un av-
viamento superiore alla licenza
nuova al venditore, soprattutto se
il locale ¢ gia in grado di produrre
una redditivita.

Beni strumentali presenti nel
locale: alla luce del tipo di attivi-
ta che l'acquirente vorra svolgere,
occorre capire se i beni strumentali
presenti sono sufficienti, idonei e
in quale “stato di salute”.

E opportuno che I'acquirente
faccia un inventario e poi compari
il costo d’acquisto del bene stru-
mentale necessario alla sua attivita
con il valore commerciale del be-
ne oggetto della compravendita.
Facciamo un esempio: se un forno
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FATTURATI FIND A GOOMILA EURO

Pervaolutare 'ocquisto di un'ozienda che fattura fino
0 600milo euro occorre partire do un business plan.
Se siacquisto un locale che fo un'ottivitd simile, ha
una staricitd di fatturato dimostrata e un controtto
dilocozione sostenibile (non superiore all'8% del
fotturato) ci sono le bosi per valutore I'ocquisizione.
Viceversao, va valutoto quanto andrd investito in
comunicazione per raggiungere il break even.
Per questa foscia di oziende, il presupposto & che
I'imprenditore lovori all'interno del locale.

Il doto pill veritiero pub essere quello colcoloto
doll'Ufficio del registroin sede di occertomento: prende
in considerozione il fatturato medi possibilmente diun
triennio. Meglio evitare di considerare anni superiori
al quarto, specie se hanno un fotturoto superiore;
viceversa, gli anni oltre il terzo sono molto importanti
se dimostrano costanza di crescita o stabilitd di
fotturoto. Loltro valore do prendere in considerozione
g l'utile lordo. Di solito le oziende di queste dimensioni
sono gestite do societd di persone o ditte individuali;
quindi si parlo di utile do tossare ai fini Irpef e di norma
i soci lavoratori non compoiono come costo nel conto
economico. Se si trotta di srl, bisogno sommare oll'utile
lordo gli eventuali compensi lordi percepiti doi soci
lovoratoriin corso d'anno. Il consiglio & di prendere
in considerazione solo gli ultimi tre esercizi; anche in
questo caso occorre fore lo medio e moltiplicarlo per
tre. llvalore dell'oziendo & un numero compreso tra lo
somma dei tre utili e il fotturato medio. Lo presenza
di beni strumentali molto efficienti e nuovi, un ottimo
contratto di locozione o accordi commerciali molto
fovorevaoli possono far pendere il valore dell'oziendo
verso il pit alto dei due valori.
Chioromente, tutto cib che risultosse incassato
0 5peso extrocontabilmente, non pub essere oggetto
divalorizzazione perché opinabile, salvo che cisio un
controllo gestionale in grodo di dimostrarne
loveridicita.

nuovo costa 15mila euro e quello
usato, con caratteristiche simili,
di tre anni d’eta, viene valorizzato
una cifra vicina al 50% del prezzo
al nuovo, al bene ¢ stato attribuito
un corretto valore.

Stato degli impianti: occorre
valutare attentamente, anche ri-
spetto alla normativa in essere, in
quali condizioni si trova I'impian-
tistica del locale oggetto dell’atti-
vita. Infatti se da una parte ¢ vero
che, in caso di cessione di azienda,
l'autorizzazione “passa” all’acqui-
rente senza verifiche preventive da
parte dell’Asl o degli enti preposti,
cio non significa che gli enti stessi
non possano successivamente pre-
tendere ’adeguamento del locale
alle norme vigenti. Se si rileva un
locale dove non veniva esercitata
attivita di somministrazione, bi-
sognera aggiungere i costi relativi
all’adeguamento dell’impiantisti-
ca alla normativa vigente. A volte,
soprattutto per i locali di piccole
dimensioni, il semplice fatto che il
locale abbia gia le autorizzazioni in
essere puo diventare un motivo di
convenienza in piu nell’acquistare
il locale gia esistente piuttosto che
aprirne uno nuovo da ristrutturare
€ mettere a norma.
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Contratto di locazione: ¢ si-
curamente la parte pill importante
da prendere in considerazione nel-
la compravendita di un’attivita di
somministrazione per aziende sot-
to 1 150mila euro di fatturato; un
“buon” contratto di locazione pud
sicuramente essere per il venditore
P’arma in pill da mettere sul piatto.
11 codice civile prevede, salvo e-
spressa diversa pattuizione, che in
caso di cessione d’azienda il con-
tratto passi alla parte acquirente,

SEIL CONTRATTO
~ DILOCATIONE
E VICINO ALLA SCADEN?

1A,
RE

N
MEGLIO CONCORDARE
PRIMA IL NUOVO CANONE

fatte salve le eccezioni di legge.
I contratti commerciali di norma
sono di sei anni pil sei. Una zona
commerciale, nell’arco di un bien-
nio, pud cambiare i propri valori
di mercato; & chiaro che un locale
con ancora 9/10 anni di contratto
a un canone competitivo ¢ pill in-
teressante rispetto a uno con con-
tratto prossimo alla scadenza dei
12 anni.

In sede di trattativa, qualora il
contratto di locazione in essere fos-
se nei secondi sei anni, & consiglia-
bile parlare anche con la proprieta
e prevedere, in sede di preliminare,
la stipula di un nuovo contratto di
locazione a un canone concordato;
se cio dovesse avvenire dopo I'im-
pegno preliminare con il vendito-
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FATTURATI OLTRE GOONILA EURO

Sel'nziendo oppartenente o questn terza foscio &
un'ozienda in cui l'imprenditore vilovoro oll'interna,
i criteri di quontificazione - rispetto allo foscio tro i
150milo e i 00mila - non combiono di molto, se non
perivolumi degliimpaorti che, essendo decisomente
superiori trovano una chiove di lettura pil spostato

sulla redditivitd che sul volume d'affari.

Setali oziende sono gestite sotto forma disrl, oll'otto
dello cessione potrebbero permettere scenari fiscali
migliorativi, in bose alla fiscalitd del momento (cessioni
quote, rivalutazioni oziendali ecc.).

Diventa importante capire, in corso d'opera e di
crescita dell'oziendo, quali possono essere le
caratteristiche dello stesso che possono interessare
il futuro ocquirente (|l fotturato? Lo redditivita?
L'innovazione nell'offerta? Lo possibilita di
stondardizzozione dell'offerta?).
Se'nziendo porta con sé procedure, standardizzozioni,
metodologie che potrebbero permettere allo stessa
di overe un significativo sviluppo di tipo industriale/
imprenditoriale, in luogo dell'utile prodotto
annualmente pud essere pill corretto utilizzare come
riferimento I'Ebitdo, indice che misura lo differenza tra
iricavi ei costi, escludendo pert gli oneri finanziari e gli
ammartamenti.

Un'ottivitd che ha pitl punti vendito ed & stato copoce di
creare una storicitd agli stessi sio do un punto divista
di bilonci (rendicontozione annuale riclossificata dei
conti economici, ecc.) che di procedure (organigrammi
operativi, manuali operativi, ecc.) va considerata allg
strequa di un'industrio. Pertonto il volore sord doto da
un moltiplicatore dell’Ebitda trail 6 e il 10. Tutto cid va
sicuramente preceduto do uno “due diligence” e do
un'eventuale “perizin di stima", utilizzando criteri di
volutozione rivolti olle potenzialitd future del business
piti che oi doti correnti. Anche in questo caso, tutto
cio che I'imprenditore & riuscito o prevedere e
progrommare torna utile in sede di compravendito.

re, qualora la proprieta chiedesse
per il nuovo canone di locazione
dell’immobile una cifra superiore
a quella precedente I'acquirente a-
vrebbe un potere negoziale molto
ridotto.

Debiti di natura tributaria: il
codice civile ¢ chiaro: a prescin-
dere dalle pattuizioni in atto, i de-
biti di natura tributaria dell’azien-
da passano in capo all’acquirente.
Tale norma, in caso di “cessione di

IL PERSONALE DIPENDENTE
PASSA ALUACQUIRENTE.

ATTENTIONE ALLA
REGOLARITA CONTRIBUTIVA
E ALLE POSSIBILI RIVALSE

ramo d’azienda”, trova invece di-
verse possibili eccezioni. Nel caso
di aziende sotto i 150mila euro,
non essendoci una contabilita or-
dinaria che permetta all’acquirente
di poter verificare i debiti iscritti
nello stato patrimoniale passivo, ¢
opportuno chiedere alla parte ce-
dente il certificato delle pendenze
tributarie rilasciato dall’Agenzia
delle Entrate competente sul ter-
ritorio ove ha sede I'attivita. Viene
rilasciato entro 60 giorni, vice-
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versa vale il silenzio assenso. Cio
significa che, se viene fatta la ri-
chiesta e I’'Ufficio non risponde, in
sede di atto definitivo (trascorsi 60
giorni dalla richiesta) si riportano
¢gli estremi della richiesta stessa e
la mancata risposta dell’ Ufficio.
Cosi, se successivamente doves-
sero arrivare richieste dell’ Ufficio
stesso, la parte acquirente ¢ man-
levata dall’obbligo. Si consiglia an-
che, se 'azienda cedente ha avuto
dipendenti nell’'ultimo periodo (e
in ogni caso ¢ una societa) di alle-
gare all’atto definitivo anche il Do-
cumento unico di regolarita con-
tributiva (Durc). Non esiste altro
modo per tutelare il passaggio del
debito per aziende piccole; tutte le
altre pattuizioni scritte, pubbliche
o private, sono palliativi.

Rapporti di lavoro dipen-
dente in essere: ¢ espressamente
previsto che, in caso di cessione
d’azienda (anche qui ci sono ec-
cezioni per la “cessione di ramo
d’azienda”), il personale dipen-
dente in essere all’atto della ces-
sione venga acquisito dalla parte
acquirente. L’analisi deve essere
attenta, perché il fatto che la parte
venditrice dichiari che all’atto del-
la vendita non avra piu personale
dipendente in carica non toglie ai
dipendenti stessi la facolta di far
valere i propri diritti nei confron-
ti dell’acquirente, ad esempio con
richiesta di reintegro. L'unica pos-
sibilita, nel caso in cui l'acquirente
non intenda mantenere il rapporto
di lavoro con il dipendente in es-
sere, ¢ che venditore e dipendente
raggiungano un accordo di chiusu-
ra del rapporto di lavoro presso la
Direzione Provinciale del Lavoro
o un sindacato.
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