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Cu cine reformam institutiile statului?

MIRCEA FICA,
Editor Coordonator

omania este un stat dificil de
guvernat. Existd o neincredere
totala in clasa politica, mediul
de afaceri nu se poata baza pe
institutii, iar institutiile ii considera din start
evazionisti pe proprietari / antreprenori.
Constitutia impusd Tnh 1991 de lon lliescu si
camarila lui a blocat foarte mult dezvoltarea
tarii noastre. Proprietatea nu a fost
garantatd decat dupa 2003. Acest fenomen
a determinat o lipsa de interes din partea
investitorilor strdini, comparativ cu Polonia,
Cehia, Slovacia, Ungaria, Slovenia etc.
Nu am avut o etica protestanta si un spirit

capitalist, la fel ca statele din vestul Europei.

Avem un Parlament golit de continut, foarte
multe acte normative vitale s-au adoptat si
incd se adopta prin Ordonante de Urgenta,
fara dezbateri si consultari.

nregistram un somaj mascat foarte ridicat,
care nu apare in statistici. Suntem pe
ultimele locuri din Uniunea Europeand la
nivelul de trai, la conditiile de locuit (peste
40% din populatie au wc-ul in curte, nu au
acces la gaz, la apa, canalizare etc.). Rata
analfabetismului a crescut ingrijorator. Nu
stim cati cetateni si cati votanti mai sunt
exact in Romania. Poate vom afla dupa
Recensamantul din 2022.

Pandemia Covid-19 a evidentiat problemele
grave cu care ne confruntam. Avem un stat
nereformat, cu institutii anchilozate,
incapabile si se reformeze. in majoritatea
institutiilor publice nu existd interes pentru
reforme structurale, pentru atragerea
fondurilor europene, digitalizare etc., ci
pentru pastrarea unui Statu Quo care sa
perpetueze un etern “dolce far niente”.

Din cand in cand (poate de 2-3 ori pe an,
cateva saptamani), in multe institutii se cer
situatii, rapoarte, bilanturi, se vorbeste
despre restructurari si disponibilizari. Apoi
totul revine la “normal”.

Cele mai multe ministere, agentii de stat,
consilii judetene, prefecturi, primarii
colaboreaza prea putin cu partenerii lor
institutionali si aproape deloc cu mediul de
afaceri si cu societatea civild. Nu exista
conceptul de lucru in echipa. Fiecare sef este
un mic Ceausescu.

Principala grija a functionarilor este sa se
puna bine cu seful / sefii, pentru a se
mentine n functie, indiferent de cine vine la
guvernare. Unii functionari au ajuns sa
considere locul lor de munca ca pe o feuda,
ca pe ceva ce este cuvenit pe viata.
Problemele contribuabililor au fost si sunt
pe un plan secund.

in fiecare institutie a existat si exista o
rezistenta foarte mare la schimbare, la
reforma, atat din partea angajatilor, a
directorilor din nivelul 2, 3si 4, a
sindicatelor, dar mai ales din partea
partidului care i-a scos din joben pe lon
lliescu, Adrian Ndstase, Liviu Dragnea, Viorel
Hrebenciuc sau Radu Mazdre. Spiritul lor de
“capitalism de cumetrie” ne va bantui inca
foarte multi ani.

Angajatii institutiilor de stat stapanesc cu
maiestrie tehnica fofilarii si a sustragerii, a
fugii de responsabilitate. Daca un ministru /
minister este criticat cd nu aplicd o lege sau
intarzie un act normativ important, apar
imediat explicatii. “Nu noi suntem vinovati,
ci fosta conducere, ministerul X, agentia Y,

sindicatele, patronatele, opozitia, Banca
Nationald, Comisia Europeand, etc.”.

Partidele politice nu au in randul lor
manageri de succes, care sa fi dovedit ca
sunt capabili sd conduca institutii de
anvergura. Secretarii de stat si ministrii sunt
numiti pe baza unor criterii cel putin
ciudate. Nu exista o elitd administrativa,
aptd sd lucreze cu fonduri europene, cu
bugete multianuale, dornica sa recruteze
tineri scoliti in tara sau in strdinatate, integrii
si profesionisti.

Am avea nevoie de cateva sute de sefi de
institutii care sa aiba profilul reformist al lui
llie Bolojan (primar al municipiului Oradea
intre 2008 si 2020, in prezent fiind
presedintele Consiliului Judetean Bihor). Ilie
Bolojan a reusit sa schimbe fata orasului
strabatut de Crisul Repede, a atras fonduri
europene consistente, a construit de la zero
trei parcuri industriale unde au venit firme
straine puternice care au angajat peste
5.000 de oameni si a reformat echipa
primariei. Este drept cd Oradea pare mult
mai usor de administrat decat un sector din
Capitala.

Sau profilul lui Gheorghe Damian, primarul
comunei Ciugud, judetul Alba. Acesta a fost
membru PSD, dar apoi exclus din partid.
Este un miracol cd in ciuda birocratiei,
coruptiei si incompetentei din institutiile
statului au reusit sa se ridice cateva zeci de
mii de antreprenori de succes, care si-au
extins permanent afacerile, aducand
plusvaloare, achitandu-si taxele la timp,
contribuind la dezvoltarea comunitatilor
locale.

Publicatia Club Antreprenor este dedicata
celor care muncesc zilnic pentru bunastarea
companiilor, salariatiilor si familiilor lor. Tn
aceasta editie puteti analiza si nvata dintr-o
serie de povesti de succes. Le multumim
tuturor celor care au acceptat sa dialogheze
Cu noi.

Urmatorul numdr al revistei va fi prezentat
publicului in 26 mai 2021. Sa speram ca
atunci vom fi mai optimisti si vom putea
vorbi de o revigorare economica si de o

relansare a business-urilor, dupa anul
pandemic 2020.
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Ma aflu cu un pas
inaintea competitiei

Interviu cu Shireen Hanandeh, Fondator si Director General, EROS GROUP

De ce ati ales s deveniti antreprenor
n aceste domenii, beauty, fashion
si medicina veterinara?

Aceste trei domenii de activitate m-au
pasionat dintotdeauna, in primul rand,
pentru ca reprezinta domenii de mare
interes pentru mine si asupra carora mi-am
indreptat atentia. n materie de beauty &
fashion, am dezvoltat pasiune inca de mica,
fiind mereu atenta la tendinte, la ce noutati
aduc aceste domenii. In ceea ce priveste
medicina veterinara, denota o latura mai
sensibild a mea, si anume iubirea pentru
animale. Sunt ferm convinsa ca viata unui
om este incompleta dacd acesta nu are
acasa un animdlut de companie care sa i
bucure fiecare zi din viata. Un animalut de
companie este mai mult decat atat, este
bucuria casei, motivul pentru care zambim
si avem momente minunate zilnic.

Decizia de a deschide o clinica veterinard a
fost influentatd intr-un mare procent de
catelul meu, Zuzu, pentru cd doar asa, avand
un catel, cred ca am constientizat cu adevdrat
cat de importante sunt ingrijirea adecvatd,
alimentatia si rasfatul pe care trebuie sd i le
ofer. Si pentru cd vreau sd ofer ajutor
animalutelor abandonate sau pierdute, prin
ceea ce astazi se numeste Dr. Vet Clinic. Dar
nu va pot dezvalui mai mult de atat, Dr. Vet
Clinic va rezerva multe surprize.

Tn plus, activititile mele nu se rezuma doar
la ceea ce fac in Romaénia, in acest moment
dezvolt in Dubai un concept unic de Baby
Spa, pe care l-am extins si in Egipt.

Care au fost primii pasi in directia
demarérii acestor proiecte?

Totul a pornit din dorinta mea de a ma
afirma n aceste domenii de activitate. Cred
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cu tarie cd un antreprenor este imperios
necesar sa isi lase amprenta asupra
domeniului in care activeaza, iar vocea sa sa
prinda un ecou puternic. Primii pasi au
plecat de la ideile pe care mi le-am conturat
in minte cu privire la activitatile pe care am
avut de gand sa le dezvolt si astdzi sunt in
punctul in care mi-am dorit sa fiu cu
acestea, dezvolt continuu trei domenii de
activitate care ma pasioneaza, iar acest
lucru Tmi aduce zilnic satisfactie.

Care au fost riscurile asumate
lainceput?

Riscuri exista oricand, mai ales la inceput de
drum intr-o afacere. Desigur, cand incepi sa
activezi intr-un business, iti asumi riscuri
legate de costurile investitiilor, de echipele
aflate in formare, dar si de piata care se afla
intr-o continua schimbare. Mi-am asumat
incd de la inceput ca trebuie sa ma aflu cu
un pas Tnaintea competitiei, sa imi fidelizez
publicul tinta, sa capat vizibilitate. Altfel, nu
ar da roade nicio afacere.

Ce va diferentiaza de competitori?

Eu ma consider a fi un spirit liber, care Tsi lasa
imaginatia sd zboare in domeniile in care
activez ca antreprenor. Dintotdeauna am fost
o fire dinamica, iar acest lucru se reflecta in
totalitate.

in fashion este nevoie de atat de mults
inspiratie, imaginatie si creativitate, incat este
imperios necesar sd iesi mereu de tipare. Ei
bine, aceste ,ingrediente” enumerate
anterior sunt esentiale pentru a md evidentia
si pentru a creste continuu un brand diferit
de ceea ce exista deja pe piata. La fel este si

n beauty, si in domeniul veterinar. Sunt
mereu atenta sa pun accent pe consumator si

pe experienta pe care acesta o are atunci
cand solicita serviciile noastre.

Pe langa acestea, pun accent pe inovatie si
pe utilizarea celor mai noi tehnologii. La
clinica veterinara pe care o lansez curand,
am achizitionat aparaturd unica in
Bucuresti, iar in atelierul de creatie
vestimentard investesc continuu n
aparatura folositd, tocmai pentru ca mizez
pe calitate, reusind astfel sa oferim
consumatorului o experienta unica,
profesionald si de o calitate superioara.

Care aufost / sunt modelele
dumneavoastra de antreprenori,
din Romania si din strainatate?

As putea spune, mai degrabd, ca ma las
inspirata de energiile din jurul meu. Cred ca
fiecare persoana este inspiratd de Univers si
cred in puterea influentei lui asupra mea.
De asemenea, toate locurile in care merg si
pe care le vizitez, culturile pe care le cunosc
si oamenii pe care i intdlnesc imi ofera acea
doza de inspiratie de care am nevoie.

Daca fti deschizi inima si ochii, gasesti
inspiratie Tn orice lucru care te inconjoara,
n orice energie pe care o simti, in orice
situatie din viata.

Care sunt responsabilititile pe care
un antreprenor trebuie si le aiba
mereu in vedere?

in primul rand s& isi indeplineasca misiunea
pentru care a pornit pe acest drum. Apoi,
desigur cd existd multiple responsabilitati
legate de investitii, echipele pe care le
conduc, obtinerea rezultatelor optime,
stabilirea si mentinerea relatiilor cu
furnizorii si partenerii. O alta
responsabilitate, dar nu ultima pe aceasta



listd, este legata de publicul tinta. in
momentul in care te lansezi pe o piata,
indiferent de specificul ei, iti asumi
responsabilitatea ca i oferi publicului tau ce
are nevoie, ca inovezi si te dezvolti continuu
si ca esti mereu pregatit sa raspunzi
cerintelor acestuia.

Cum va motivati si stimulati
echipa de angajati?

Sunt mereu atenta la nevoile echipelor mele.

Desigur, eu md impart intre trei echipe din
domenii diferite, echipa din salonul de
beauty, echipa pe care o conduc in atelierul

—

Mizez pe calitate si
pentru a putea oferi
consumatorului o
experientd unica,
profesionald si de o
calitate superioara.

de creatie vestimentara si cea din clinica
veterinard. Ca sa-mi motivez continuu
echipele sunt mereu pregdtita sa infrunt
situatiile care apar si sd le gestionez intr-o
manierd optima. De asemenea, sunt atenta
la nevoile acestora, implementez strategii noi
de management, am o atitudine dinamicd
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atunci cand vine vorba despre echipele mele.
Oamenii care se simt motivati sa vina la
serviciul zilnic, sunt oamenii care obtin cele
mai bune rezultate si care fti reprezinta
afacerea in cel mai bun mod.
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Pe ce abilitati puneti accent
atunci cand luatiin considerare
recrutarea de noi colaboratori?

Mereu mi-a placut sa fiu inconjurata de
oameni motivati si perseverenti, impreuna
cu care sa pot obtine cele mai bune
rezultate. Atunci cand recrutez noi
colaboratori ma uit la experienta lor
profesionald, desigur, insa foarte important
pentru mine este si ce feeling am atunci
cand cunosc pentru prima data acea
persoana si ceea ce aceasta reuseste sa imi
transmitd. Daca mi transmite increderea si
siguranta ca impreund putem cladi
proiectele pe care le dezvolt.

Activitatea personald in social media
v-a ajutat ca antreprenor?
Care afost canalul cel mai eficient?

- H

Recunosc ca activitatea mea din mediul
digital se concentreaza cel mai mult pe
Instagram, retea sociala cu care ma identific
cel mai bine. Sunt consumator de social
media n general, insd, pentru mine, cele
mai eficiente canale sunt Instagram si
Pinterest, acestea fiind si sursele mele de
inspiratie principale, de unde imi alimentez
zilnic doza de creativitate. Desigur, tin
mereu pasul cu trendurile si ma adaptez
pietei. Cum Tik-Tok a devenit recent cea
mai virald retea sociala din Romania,
desigur cd imi indrept si eu atentia asupra
acesteia, urmaresc trendurile si invat

din ele.

Cat de mult conteaza imaginea
personala in antreprenoriat?

Imaginea personala conteazd enorm si am
grija de aceasta mereu. Ca antreprenor,
chiar daca te afli in spatele afacerilor tale,
tu le reprezinti, tu esti puntea si omul de

&

Increderea, credibilitatea si notorietatea
profesionald pe care le transmit eu ca
antreprenor, constituie un procent major
in relatia cu portofoliul de clienti.

"

©® FEBRUARIE 2021

legdtura intre business si publicul tinta.

De aceea, consider ca orice antreprenor
trebuie sa aiba ca grija principala pastrarea
unei imagini personale cat mai bune

n societate.



Cat de importantd este
increderea, credibilitatea
sinotorietatea profesionala
pe care o transmite un
antreprenor clientilor sai?

Cand te lansezi pe o piata, indiferent
de specificul ei, trebuie sa arati
profesionalism si sa castigi
increderea consumatorilor tai.
Increderea, credibilitatea si
notorietatea profesionala pe care le

transmit eu ca antreprenor,
constituie un procent major in
relatia cu portofoliul de clienti.
Oamenii au nevoie sd le fie
satisfacuta o nevoie si platesc
pentru acel lucru, insa nu fac asta
usor, dupa cum stim cu totii ca
functioneazi. In acest context se
creeazad o relatie brand-consumator,
iar consumatorul simte nevoia de a

afla cine se afld in spatele unui
brand, ce experientd are

“H—

Motivatia si
perseverenta
continua sunt
principalii factori
care trebuie sa
constituie
fundamentul
atunci cand decizi
sa devii
antreprenor.

antreprenorul, care este activitatea
si notorietatea sa in spatiul public,
ce experientd au avut alti
consumatori cu brandul
antreprenorului. Oamenii vor sa
vada siguranta si stabilitate din
partea unui brand.

Daci ati avea ocazia de aincepe
totul de la zero, ce ati face diferit?

Nu stiu daca as face neaparat ceva
diferit. As porni cu acelasi entuziasm
si incredere in fortele proprii.
Motivatia proprie si determinarea
de a ajunge la nivelul la care mi-am
dorit cu aceste business-uri le-as
avea de fiecare data.

Ce sfaturi aveti pentru
antreprenorii aflati lainceput
de drum?

Sa se Tnarmeze cu multd rabdare si
sd nu renunte la ceea ce i-a
determinat sa ia decizia de a deveni
antreprenori. Motivatia si
perseverenta continua sunt
principalii factori care trebuie sa
constituie fundamentul atunci cand
decizi sa devii antreprenor. Apoi
urmeazad sa parcurgi totul treptat,
sd ai rabdare, sa intelegi cum
functioneaza lucrurile.

Cum gasiti echilibrul intre viata
personala si cea profesionala?
Ce lucruri aduc bucurie

n viata dumneavoastra,

in afara profesiei?

Va marturisesc cd uneori este destul
de dificil sa gdsesc un echilibru intre
viata personala si cea profesionald,
mai ales ca sunt implicata in aceste
trei proiecte cdrora le acord toata
atentia, energia si concentrarea
mea. in aceast3 perioads sunt
focusatd pe lansarea brand-ului
Obelisk Closet, unul dintre brand-
urile de fashion concepute de mine,
Dr. Vet Clinic, clinica veterinara la
care lucrez de luni bune si a cdrei
activitate incepe curand, de
asemenea.
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Lencoplant trece la un nivel superior -
investitii majore in linii de productie

Interviu cu Eduart Linca, Director General, LENCOPLANT BUSINESS GROUP

Atiinfiintat companiain anul 2012,
intr-un domeniu cu un potential
extraordinar, tinand cont de starea
fermierilor, de lipsa serelor si a unui
sistem eficient de irigatii, a raportului
de legume produse siimportate, de
evolutia din statele cu o agricultura
puternicd, etc. Ce obiective ati avut in
momentul demararii activitatii?

ntr-adevar, tara noastra are un potential
foarte mare in domeniul legumiculturii, de
altfel nevalorificat. Am pornit ca o afacere de
familie, fondata in anul 2012, intr-un
segment de piata cunoscut, datorita
experientei acumulate anterior n alte
companii de profil.

Ne-am propus, inca de la inceput, sa oferim
clientilor nostri produse si servicii de calitate,
astfel incat fermierii sa poata produce
legume romanesti, pentru ca mai apoi
acestea sa ajunga pe mesele tuturor
romanilor.

Ati ajuns o firma de referinta pe piata
de inputuri profesionale pentru
legumicultura si consultanta agricola
profesionald, contribuind la cresterea
recoltelor si la dezvoltarea multor
fermieri. Cu ce furnizori aveti
parteneriate?

Oferim consultantd profesionald in tehnici de
cultivare a legumelor, utilizare de
fngrasaminte, precum si in controlul
ddunatorilor.

Avem relatie comerciald cu peste 80 de
furnizori de inputuri profesionale pentru
legumiculturd, atat din Romania, cat si din
afara tarii, din Grecia, Italia, Estonia, Bulgaria,
Turcia si lordania, de la care achizitionam o
gama larga de produse, furnizand clientilor
nostri produse si servicii de cea mai inalta
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calitate, avand la baza permanent o politica
de preturi bazatd pe o viziune de perspectiva
asupra evolutiei pietei-tinta. Toate produsele
comercializate de compania noastra sunt
testate inainte de a fi introduse in portofoliul
de produse.

Care sunt cele mai solicitate inputuri?
Prin ce calititi se disting acestea?

in portofoliul nostru de produse regdsim
toata gama de produse necesare
legumicultorilor, incepand de la procesul de
semanat pana la recoltat. Printre cele mai
importante regdsim urmatoarele categorii de
produse: seminte de legume, ingrasaminte,
biostimulatori, pesticide, tavi alveolare,
substraturi de turba, folie profesionala
pentru sere si solarii, echipamente pentru
sere si solarii, sisteme de irigatii si altele.
Comercializam o gamd larga de seminte de
legume de la cei mai renumiti producatori
(Syngenta, Enza-Zaden, Seminis, Bejo, Hazera
si altii), folie profesionala pentru solarii, folie
de mulcire, folie termicd (MANTZARIS),

pesticide-protectia plantelor, plus multe alte
produse.

Printre cei mai importanti furnizori externi
mentionam: compania HUMOFERT Grecia
(producator de ingrasaminte N-P-K,
biostimulatori foliari destinati atat culturilor
conventionale cat si celor ecologice/bio),
compania UNIVERSAL DIP lordania (unul din
cei mai mari producatori de sisteme de
irigatii din lume).

Punem la dispozitia clientilor si produse
destinate combaterii biologice, pentru
prevenirea, reducerea si eliminarea
daunatorilor. Tn acest sens, colaboram cu una
dintre cele mai mari companii din domeniu,
Bioplanet Italia.

in ce regiuni aveti mai multi clienti?

Avem clienti colaboratori in toate zonele
Romaniei. Totodatd, avem parteneriate cu
fermieri din cele mai importante zone
legumicole din tara, unde testam hibrizi noi,
ngrasdminte, biostimulatori, produse
destinate agriculturii ecologice / bio, sisteme
de irigatii, precum si metode / tehnologii noi
n agricultura.

Obiectivul principal pentru anii urmatori
este sa devenim partenerul de incredere
pentru orice intreprinzator din Romania.
Tintim Tntreg teritoriul tarii, insa pentru
anul urmator ne vom axa pe bazinele
legumicole, unde ne propunem sa avem o
prezenta cat mai mare a produselor din
portofoliu.

Cum decurge procesul de vanzare prin
site-ul www.lencoplant.ro? Cu ce firme
de curierat colaborati?

Am pornit acest proiect din dorinta de a
facilita accesul la produsele noastre si altor
clienti ce nu au posibilitatea de a accesa
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produsele noastre din magazinele fizice,
creand astfel propriul magazin on-line. In
cadrul acestui proiect lucreaza 5 oameni,
implicati direct in dezvoltarea acestuia. Am
investit resurse importante in automatizarea
platformei, pentru o experienta benéfica a
utilizatorilor, adaugam elemente intuitive si
procese eficiente de plasare a unei comenzi.
Misiunea Lencoplant este de a fi
intotdeauna aproape de clienti, cautand sa
raspunda cu solutii optime nevoilor
acestora. Obiectivul de crestere a satisfactiei
clientilor, a credibilitatii si increderii in
calitatea produselor si serviciilor oferite este
n topul prioritatilor pentru urmatorii ani.
Faptul ca inovam permanent, cd suntem
aproape de clientii nostri, ca le oferim
suport profesional, dar si beneficii de
loialitate sau promotii interactive, si mai ales
contextul actual face ca numarul clientilor
nostri sa fie intr-o continua si accelerata
crestere.

Colaboram cu 3 din cei mai importanti
curieri din Romania, FAN Courier, DPD si
Cargus. Obiectivul nostru este acela de a
livra clientilor in cel mai scurt timp posibil
produsele comandate.

Intentionati sa extindeti reteaua
de magazine fizice?

n acest moment detinem 4 magazine fizice,
amplasate in zone legumicole importante,
precum si 2 depozite. Ne-am propus ca, in
urmatorii ani, s dezvoltam reteaua de
magazine la nivel national, cu focus pe cele
mai importante bazine legumicole din
Romania. Ne dorim ca acolo unde deschidem
un magazin de agriculturd, fermierul sa poatd
sd vind cu incredere, pentru consultanta,
diversitatea produselor, calitate, dar si
pentru preturi corecte.

Ce echipa de vanziri aveti in prezent?
Cat de greu este sa recrutezi si sa
formezi un bun om de vanzari?

Avem angajati din mai multe zone ale tarii,
pentru a putea acoperi eficient intreaga
tara. Nu este usor sd recrutezi oameni, mai
ales in acest segment de piatd. Rolul unui
om de vanzdri este extrem de important in
orice companie si are menirea de a conferi
prestanta si valoare celui care 1l detine si
care isi poate dovedi oricand si in orice
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context rezultatele. Tn segmentul nostru de
piata, oamenii din echipa noastra participa
constant la traininguri si cursuri de
specialitate, atat in tard cat si in strdindtate,
pentru a fi la curent cu cele mai recente
noutdti in domeniu.

Ce tipuri de fermieri credeti cid auun
potential de dezvoltare mai ridicat?

Credem ca toate categoriile de fermieri au
un rol foarte bine stabilit in acest ecosistem.
Un rol in dezvoltarea fermierilor il reprezinta
resursele de finantare disponibile prin
diferitele programe de finantare din fonduri
nerambursabile, ce ofera posibilitatea
acestora de a creste productivitatea. De
aceea categoria din care fac parte in acest
moment nu ar trebuie sa fie un element de
performanta, fiecare avand propriul
potential. Asocierea producatorilor
(sprijinirea cooperdrii intre fermieri) este
poate un alt mod in care acestia isi pot creste
productivitatea si competitivitatea intr-o
lume dominata de marii producatori si de
marile lanturi comerciale.

Avem nevoie in primul rand de consecventa
si de stabilitate, iar una dintre solutii o
reprezinta cooperativele agricole. Aderarea
producatorilor agricoli la o cooperativa
agricold este certitudinea asigurarii
profitabilitatii fermei agricole indiferent de
dimensiune.

Cum sprijiniti producétorii locali din
segmentul agriculturii ecologice?

Asa cum am mentionat, compania noastra
pune la dispozitia clientilor nostri, fie
colaboratori sau fermieri, o paleta larga de
produse certificate pentru cultura ecologica,
din portofoliul companiei Humofert Grecia.
Avem fin portofoliu o serie de clienti care
folosesc deja produsele noastre, iar de la an
la an numarul acestora creste, ceea ce nu
poate decat sa ne bucure si sa ne motiveze
n a sustine acest segment. Scopul nostru
este de ajuta fermierii din Romania sa obtind
culturi de legume mai roditoare, fara
reziduuri de pesticide si mult mai sanatoase
pentru consumatori. Aldturi de produsele
comercializate, consultanta oferita
permanent de colegii nostri reprezintd
sprijinul de care au nevoie producdtorii in
permanentd.

Cum apreciati competitia / concurenta
in sectorul de piata in care
va desfasurati activitatea?

Indiferent de mdrimea afacerii sau a pietei,
intodeauna existda o concurenta mai mare
sau mai mica, care poate fi abordata pe mai
multe cai. Credem in concurentd, mai ales
in domeniul in care activdm. Nu privim
competitia ca pe un “inamic”, ci mai
degraba ca un sistem de referintd. Desi ai
putea crede cd oferi un produs mai bun,
trebuie sd evaluezi constant si cu
seriozitate modelul de business in raport cu
concurenta pentru a face Tmbunatatiri si a
concepe noi strategii.

inacest an vetiincepe si produceti
tevi din polietilena (conducte PEHD),
precum si alte produse din plastic
necesare fermierilor. Ce investitii

a presupus acest proces?

Ideea a plecat de la cererile pe care clientii
nostri le-au avut in a le putea furniza acest
tip de produs, de altfel nelipsit din ferma
unui producator de legume. Tn acest sens,
am decis achizitionarea unui echipament ce
va produce conducta de apa cu dimensiuni
intre @25 si @ 110. Destinatia acestui tip de
produs este multipla.

Echipamentul se afla deja livrat de catre
furnizorul nostru, urmand ca pana la mijlocul
acestui an deja sa putem livra primele
produse cdtre clientii nostri.

Ce strategie de dezvoltare aveti
pe termen mediu 2-3 ani ?

Ne dorim sa oferim in continuare cele mai
bune produse/servicii clientilor nostri si
binenteles consultanta agricola profesionala.
Ne vom continua planul de expansiune a
retelei de magazine fizice, precum si a
magazinului nostru on-line. Foarte
important va fi procesul de consolidare
interna, care se va baza pe echipa actualg, la
care vom adduga si alti specialisti.

n acelasi timp, strategia de dezvoltare
pentru urmatorii 2-3 ani presupune investitii
de peste 3 milioane de euro in echipamente
de productie a inputurilor dedicate
fermierilor, pentru a putea pune la dispozitia
acestora o gama cat mai diversificata de
produse.
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International Alexander Holding -

dezvoltare pe cale organica si prin achizitii
Interviu cu Loredana Apreutese, Director General, International Alexander

Sunteti un grup de firme / un holding
extrem de dinamic in piata de transport
si logistica. Pana in urma cu doi ani
sectorul automotive a reprezentat
principala directie de dezvoltare. FMCG-ul
adevenit si el un pilon important,
urmand sa va concentrati si pe sectorul
de eCommerce. Cum ati perceput in
ultimele luni activitatea exportatorilor
siimportatorilor din Roméania?

Siin acest an, International Alexander
ramane compania desemnata ,Cel mai
eficient operator de transport cu capital
romanesc”, lider in domeniul de transport
din Romania. Avem 17 ani de experienta in
transport si logisticd si o crestere
impresionantd, dacd ne aducem aminte ca
n 2003, cand antreprenorul Simion
Apreutese a fondat compania, a dat startul
afacerii cu o singurd camionetd. Simion este
cel care a demonstrat de-a lungul anilor ca
a reusit sa construiascd o companie stabila,
puternica si o echipa profesionista si unitd,
un brand 100% romanesc de referintd.
Pentru International Alexander, fiecare
proiect este o componentad importanta si le
tratdm in mod egal, indiferent de
dimensiune. Am crescut ca si companie an
de an si pentru noi fiecare proiect in parte
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este o carte de vizitd si o dovada ca tratam
cu profesionalism si dedicare solicitarile
oricarui partener.

Pentru International Alexander Holding (din
care fac parte 17 companii independente),
transportul rutier de marfuri ramane
domeniul principal de activitate al
companiei, am mentinut contractele
existente, am redimensionat in trend
crescdtor parte din acestea si am incheiat
noi contracte direct cu branduri de referinta
din sectorul automotive, FMCG sau pharma,
n regim FTL (full truck load), grupaje,
distributie sau transport express.

Logistica direct n fabricile clientilor este un
mediu antrenant si in continua crestere, iar
rezultate sunt vizibile prin faptul ca actualii
clienti ne-au solicitat serviciile si in alte
locatii pe care acestia le detin, atat in
Romania, dar si in diverse locatii pe plan
international. Ne bucurd sa constatam ca o
structura initiala de client-furnizor devine
treptat un parteneriat solid, in care
discutam deschis potentialul de optimizare
si viitoare procese logistice.

Transporturile specializate pentru vehicule
sunt un segment ce a conturat interesante
parteneriate pentru urmatorii ani, direct cu
OEM (original equipment manufacturer) de
top.

in locatiile noastre externe s-au conturat de
asemenea noi proiecte de transport si
logisticd, inclusiv de spalare ambalaje si
suntem mandri ca am devenit un integrator
de servicii ce acopera pentru moment 4
piete importante: Romania, Serbia, Ungaria
si Germania.

Transporturile aeriene, maritime si feroviare
completeaza armonios paleta de servicii pe
care o oferim si ne pozitioneaza ca si
furnizor strategic, capabil sa ofere servicii
complete, ducand automat la o comunicare
facila si eficienta.

Depozitele proprii de clasa A deja finalizate
in Arad si Timisoara sunt functionale si au
completat gama de servicii oferite.

Care sunt cele mai mari provocari
cu care se confrunta International
Alexanderin prezent?

Am invatat in ultimii ani sd fim cu un pas
inainte pietei si nu doar sa venim cu solutii
la probleme. Cu toate acestea, provocari
mai ales Tn aceasta piata dinamicd exista.
Anul trecut, principalele provocari au fost
legate de fluxul organizational al
personalului si de flexibilitate sporitd in
ceea ce priveste asigurarea capacitatilor de
productie si de transport, indiferent de
variatia de volume care a existat. Am
raspuns proactiv si nu doar atat! Am
continuat sa investim, ne-am marit echipa
si am imbinat segmentul in care activdm
cu alte sectoare, precum pharma si
e-commerce.

Ce flota de masini aveti acum?
Pe ce marci auto va bazati?

Flota proprie de peste 600 vehicule,
compusd din camioane euro 6, sprintere,
transportoare si remorci mega si frigo
reprezinta cheia succesului pentru o
companie orientata sa ofere servicii flexibile
si de calitate.



Desi traversam o perioadd cu
multiple provocari, decizia
International Alexander a fost de a
ramane aproape de parteneri si de a
asigura continuitate n sectorul de
transport si logistica. Am marit flota
proprie a companiei cu 30 cap
tractor, peste 100 de semiremorci
mega Krone, 20 van-uri si masini
specializate pentru transportul de
masini.

Avand n vedere cd din cadrul
Holdingului International Alexander,
face parte in prezent si compania
Vio Transgrup, am extins in mod
natural si parteneriatele cu mai
multi producatori de flotd, printre
care Mercedes, MAN, Scania si
Volvo, unitatile de semiremoreci fiind
asigurate de partenerii nostri de la
Krone, Schmitz si Berger.

Flota proprie este armonios
completatd de flota
subcontractorilor, pe care i-am tinut
aproape chiar si Tn momentul in care
volumele au scazut, crednd un
echilibru intre masinile acestora si
flota noastra, pentru ca respectam
relatia pe care o avem cu acestia si
este important sa ne sprijinim
reciproc in astfel de momente.

Care sunt cei mai importanti
clienti cu care aveti parteneriate?
Pe ce segmente de clienti
asteptati cresteriin perioada
urmatoare?

Clientii nostri traditionali activeaza
in domeniul automotive, iar aici
International Alexander a raspuns cu
promtitudine nevoilor clientilor, ba
mai mult am propus solutii
inovatoare, reusind astfel sa ne
consolidam parteneriatele si sa
atragem alti clienti. Prin programele
de Tmbunatatire a proceselor si a
costurilor oferim servicii integrate.
Astfel, prin implementarea de solutii
noi si tehnologii moderne reusim sa
asiguram o desfasurare eficienta a
operatiunilor.

Mai mult, ne asteptam la cresteri
importante pe noile segmente pe
care am reusit sd intrdm anul trecut

si In special pe segmentul de
transporturi Tapa.

Ce strategie de investitii aveti

n urmétorii ani? Cum colaborati
cu furnizorii si clientii traditionali,
in aceasti perioada?

Strategia noastra este bazata pe
dezvoltare prin investitii. Asta am
fnvatat in urmad cu 10-11 ani, atunci
cand multi competitori si-au redus
investitiile si au pus in stand-by
proiectele importante. In acea
perioadad de criza financiara,
International Alexander s-a numadrat
printre putinele companii
antreprenoriale 100% romanesti
care au investit atat in flotd cat si in
resursa umana. Si in 2020 am

continuat sa ne mdrim echipa,
ajungand la finele anului trecut la
aproximativ 1.500 de salariati. Anul
acesta vom continua sd investim n
spatii logistice si depozite, dar sin
flotd. Mai mult, in ultima perioada
ne concentrdm pe dezvoltarea prin
achizitii.

Sunteti unintegrator de servicii
care acopera pentru moment

patru piete importante: Romania,

Serbia, Ungaria si Germania.
Avetiin vedere expansiunea
sipe alte piete?

Da, planurile de viitor includ
expasiunea si pe alte piete din
Uniunea Europeanad si nu numai.
Strategia este de a acoperi pentru
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Tnceput partea de Balcani si prin procesele
de achizitti, dar si crestere organicd, ne
atingem scopul, de la an la an.

Aveti propriile depozite in Romania si
inchiriate in Ungaria, Serbia si Germania.
Urmeaza sa mai construiti depozite in
Gyor, Sibiu si Sebes. Ce factori sunt luati
in calcul cand decideti sa ridicati spatii
logistice?

n primul rand ne focusam atentia pe
nevoile clientilor existenti, apoi pe
oportunitatile pe care ni le ofera regiunea
respectivd, asa incat sa ne putem diversifica
zona de noi colaboratori. Ce ne dorim cu
fiecare locatie pe care decidem sd o
exploram? Flexibilitate si optimizare!

Cat deimportanta este cresterea
numarului de kilometri de autostrazi
pentru dezvoltarea sectorului de
transporturi si logistica?

Pentru Romania, o reteaua de autostrazi si
de drumuri nationale la standarde
internationale este imperios necesara.
Anul trecut au fost dati in folosinta cateva
zeci de kilometri, dar inca pierdem timp
pretios intrucat nu avem o autostrada care
sa strabatad tara dintr-o parte n alta.
Speram ca autoritatile romane sd vina si
cu realizari, nu doar cu promisiuni. Anul
acesta am intrat in noul calendar financiar,
care Tnseamna multe miliarde de euro
puse la dispozitia Romaniei. Daca nu
suntem fn stare sa absorbim fondurile
europene si sa finalizam proiectele
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incepute si promise de toate guvernele
precedente, vom avea doar de pierdut:
bani, timp, investitori etc.

Exista licee sau facultiti axate
pe transporturi si logistica? De unde
v recrutati angajatii?

ntr-adevar, resura uman a devenit o
problema acuta Tn ultimii ani pentru mediul
de afaceri romanesc. Noi am reusit datorita
profesionalismului si increderii in personal
sd fim unul dintre cei mai apreciati
angajatori, care pun pret pe relatia angajat-
angajator. Ne respectam oamenii si credem
ca doar impreuna cu o echipd motivata si
dedicatd ne putem indeplini tintele de
dezvoltare. Am investit mereu in crearea de
conditii bune la locul de muncg, indiferent
ca vorbim de colegii care lucreaza in spatiile
logistice, la birou sau cei aflati la volan.

Ce credeti ca ar trebui sa faca viitorul
Executiv pentru a moderniza
administratia, a reduce birocratia

si a stimula mediul de afaceri?

n primul rand ar trebui sa existe dialog.
Pentru dezvoltarea unei economii
puternice ar trebui sa existe un parteneriat
public-privat. Asa cum noi incercdm sa
raspundem si sd venim in intdmpinarea
clientilor nostri cu solutii si tehnologii
moderne, asa consider ca ar trebui ca
guvernantii sd asculte propunerile venite
din mediul de afaceri, sa identifice si sa
gdseasca Impreuna solutii. Vedem o
deschidere din partea acestora, dar inca e
cale lunga pana a ajunge ca principalele
probleme sau proiecte sa fie duse la bun
sfarsit. Si aici va pot da ca exemplu
infrastructura rutiera, infrastructura
aeriand si multe altele.
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Orice criza naste si oportunitati

Interviu cu Drd. Flavius Valentin JAKUBOWICZ, Partener Executiv, JASILL

JASILL ofera servicii de contabilitate,
audit, consultanta fiscala, investitii
si consultanta in management.

Cum aureactionat clientii
dumneavoastra la criza economic

generata de pandemia COVID-19?

Pandemia de coronavirus a schimbat
abordarea companiilor din tara noastrd, a
reajustat asteptarile angajatorilor si
angajatilor si, in unele cazuri, a provocat
schimbari drastice.

Clientii au suferit pierderi, indeosebi cei care
isi desfdsoard activitatea in domeniile afectate
de pandemie; insd, cu toate acestea, si-au
pastrat conduita de business, fiind chiar
deschisi si dispusi sa se reorganizeze sau sa se
reorienteze spre alte domenii.

Din ce sectoare economice provin
cei mai importanti clienti?

Prestdm servicii unui portofoliu de clienti
variat ce Inglobeaza diferite domenii de
activitate, cum ar fi transportul alternativ,
unde ne bucuram de statutul de leaderi,
HoReca, comertul online (inclusiv Amazon,
UpWork), administrarea de pagini web,
administrarea de cladiri, comertul cu
autoturisme, IT, tipografii si multe altele, iar
asta se datoreaza angajatilor nostri foarte bine
pregatiti si cu orizonturi deschise.

Prin ce se caracterizeaza stilul
dumneavoastri de leadership? Cum va
motivati echipa? Pe ce abilitati puneti
accent atunci cand luati in considerare
recrutarea de noi colaboratori?

Cu totii stim cd in orice domeniu, o echipa
demotivata este calea lina, dar sigura pentru
ncetinirea evolutiei business-ului sau chiar
pierderea lui. La JASILL existd o
compatibilitate, o chimie, intre echipa si
manager. Este important pentru mine sa fi
inteleg, sa i sprijin, sa 1i incurajez, sa fiu acolo
pentru ei, asa cum si ei sunt acolo pentru
companie. Compania nu ar fi fost astdzi unde
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este daca nu eram sustinut de un colectiv de
oameni cu aceleasi valori si teluri ca si mine si
care nu ar fi vazut aceleasi oportunitati.
Suntem transparenti, nu ascundem
lucruri/fapte/evenimente, chiar dacad nu sunt
din cele mai placute, le spunem pe nume,
Tmpreuna le gasim rezolvarea.

Nu ma tem sa-mi arat aprecierea si recunosc
meritul fiecdrui membru al echipei, dar sesizez
si lucrurile mai putin placute si incercam sa le
Tmbunatatim pe parcurs, astfel incat sd nu se
mai repete.

in ceea ce priveste recrutarea, apreciez
deschiderea oamenilor, apreciez inputul si
creativitatea fiecdruia, disponibilitatea de a se
reforma, in egald mdsura cu experienta
profesionala si cunostintele dovedite, cu toate
cd Tn ultimii ani recrutarea a devenit mult mai
dificild, in principal din abordarea tinerilor,
care studenti fiind sau proaspat absolventi,
uneori si persoane cu experienta, au asteptari
mult prea mari de la viitorul angajator,
raportat la ceea ce pot oferi si nivelul lor de
experienta si cunostinte.

Stim cu totii cd beneficiile vin in timp, dupa ce
fiecare dintre noi am parcurs niste etape in
cariera noastra (nu au fost ,arse”) iar atunci
va veni la pachet si rasplata, este foarte
important pentru mine ca si manager sa
observ un potential angajat ca se implicd, cd
vine cu idei dar si mai important cu solutii la
probleme si ca are o atitudine proactiva si nu
este doar de dragul promovarii si
recunoasterii, acest comportament trebuie sa
fie natural, dezinvolt, real si dezinteresat, dar
stiu ca este din ce in ce mai greu sa gasesti
oameni cu aceste valori in ziua de azi, unde
conteaza numai ,exteriorul”, banii si alte
motivatii superficiale si lipsite de valoare.

III

Care sunt cele mai comune
nemultumiri ale clientilor cu privire

la mediul economic, financiar si fiscal
dintara noastra?

Avand in vedere contextul actual, cele mai
comune nemultumiri vizeaza lipsa capitalului
ce forteazd o crestere a taxelor; mdsurile de

sprijin pentru combaterea efectelor
pandemiei luate de Guvern ce s-au dovedit a
fi slabe si ineficiente sau de multe ori mult
prea birocratice, asa cum ,,ne sta bine noua in
Romania”; de ce sa facem un lucru simplu
cand el poate fi complicat si sd treaca prin
mana a zeci de functionari publici; dar si lipsa
specialistilor de pe piata fortei de muncg, ce
face dificild gdsirea si recrutarea angajatilor
potriviti. De asemenea, o altd mare
nemultumire cauzatd de pandemie o prezinta
lipsa oportunitatilor si scdderea posibilitatilor
de a investi.

Si nu in ultimul rand, atat clientii dar si noi
profesionistii contabili si consultantii fiscali
suntem efectiv coplesiti de o avalansa de
schimbari legislative, fara a exagera, unele
modificate de pe o zi pe alta, sau
legi/ordonante de guvern ,facute pe
genunchi” care atunci cand sunt publicate n
Monitorul Oficial si ajung la noi, cei care
trebuie sa ,traducem din romana in romana,
ce a vrut sa spuna legiuitorul” constatam si
apoi sesizam ca mdsurile nu sunt aplicabile
sau nu pot fi implementate si atunci se
,modifica schimbarea”. Pot spune cd anul
2020 a fost un an plin de provocari din cauza
pandemiei si aceste provocari nu au lipsit nici
n domeniul fiscal si din viata proprietarilor de
afaceri, a fost un an plin de modificari
legislative si am fost pusi in fata unor situatii
cu care probabil nu ne vom mai intalni.

Cum apreciati conditiile oferite
investitorilor locali si straini

de citre administratiile locale
si de catre Executiv?

in prezent, nu dispunem de un mediu
favorabil pentru investitori deoarece
modificdrile legislative frecvente Tmpreuna cu
multele cazuri in care reglementarile fiscale au
fost publicate cu prea putin timp fnainte de a
intra in vigoare, au dus la o lipsa de
predictibilitate si stabilitate fiscala. La toate
acestea se adaugd scaderea timpului de lucru
si cresterea costurilor fortei de muncg, dar si
infrastructura slaba.



Cand vine vorba punctual de conditiile oferite
de administratiile locale si in general de
institutiile statului, aici intervine lupta, exista o
vesnica lupta intre functionarii publici care de
multe ori ai impresia ca fac lucrurile
complicate si in defavoarea ta doar din ura si
invidie, ca tu probabil ai o afacere sau un
salariu mai mare ca ei (cu toate ca salariul
mediu de la stat 1l depaseste cu mult pe cel
din privat si sa nu uitam si de raportul
salariu/munca, unde la stat stim cu totii care
este nivelul de incdrcare al unui functionar si
ca nu-l sanctioneaza nimeni daca nu si-a facut
Ltargetul”; in schimb la privat esti atent
observat la indatoririle zilnice si cum sunt ele
realizate); dar revenind la administratia
publica si la ce servicii ofera aceasta mediului
de afaceri, imi aduc aminte acum cativa ani,
unui client caruia trebuia sa ii obtin codul de
TVA si ma mandatase sd fac toate demersurile
necesare, acesta nevorbind limba romana,
constituind dosarul pentru obtinerea codului
de TVA asa cum cerea legea, o doamnd
functionar ANAF al unui sector din Bucuresti,
a tinut in mod expres si abuziv sd vina
administratorul companiei, sa-l vada. Acesta
nefiind in tara si-a cumpdrat bilet de avion de
pe o zi pe alta (va imaginati ce costuri), fiind

consternat de faptul ca un functionar al
statului doreste sa-l vada pentru a-i oferi

codul de TVA; in fine, dupa multe explicatii pe
care i le-am dat si i-am spus ca din pdcate ,,asa
este la noi”, a venit in tara, am mers la ANAF
si cand am intrat in birou, functionara a spus
,..aaa dumneavoastra sunteti cel care nu
voiati sa veniti sd ne vedeti, acum am sa va
aprob dosarul si totul este in ordine...”. Un
asemenea act de rautate si umilire nu am mai
vazut de mult si nu va spun clientul cum s-a
simtit in acel birou minuscul, unde am stat
Tmpreuna in picioare. Fireste ca i-am tradus
mica conversatie ca nu stia nimeni engleza si
cum am plecat amandoi din acea institutie de
stat, din aceasta tara unde el urma sa
investeasca banii lui. Concluzia o puteti trage
si dumneavoastra, dar am convingerea ca
lucrurile se pot schimba si stiu sigur ca exista
si oameni de o foarte bund calitate in
administratia publica care vor sa schimbe
lucrurile Tn bine (chiar daca li se pun bete in
roate), sunt niste oameni profesionisti care fac
treaba buna si probabil cu cateva flori se va
face primavara.

Unde va vedeti peste 5 ani, ca
dimensiune a business-ului, anvergura
clientilor si pozitionareain piata?

Consider cd datoritd complexitatii
problemelor economice si fiscale si implicit

necesitatea tot mai multor firme de a apela la
servicii de specialitate care sa le ofere
sprijinul necesar navigdrii acestora, business-
ul nostru va fiin crestere. Avem cateva
proiecte pe termen scurt si mediu, cum ar fi
lansarea unei retele de parteneri
independenti care sa desfdsoare activitati
specifice de business sub umbrela JASILL, un
brand consolidat in piatd, dar si a unei entitdti
care desfdsoard activitati pe piata din
Romania din anul 1993. De asemenea, dorim
sa consoliddm imaginea firmelor de profil
care sa ofere clientilor servicii de calitate, la
standarde internationale si profesionist,
desigur aici mai este o micd problema si
anume cea a proprietarilor de business, care
de cele mai multe ori acestia aleg ca la stat,
pretul cel mai mic, iar atunci serviciile slab
calitativ nu se vor lasa asteptate, dar noi
profesionistii contabili avem o vorba ,,...nu
vrei sa stii cat de mult te va costa un contabil
ieftin, mai tarziu...”. Nu blamez aici colegii
care incearca sd intre in piata cu tarife
atractive, doar spun cd este foarte important
sa avem un raport calitate/pret bun si sa
oferim servicii de calitate clientilor, pentru ca
multi dintre ei ne considera ,,un rau necesar”
suntem acei oameni de birou care nu
producem nimic, doar hartii si lucram in
beneficiul statului...dar noi trebuie sa
schimbdm aceasta perceptie a
antreprenorilor si sa-i ajutdm sa-si creascd
afacerile, pentru cd daca o afacere merge
bine, atunci si afacerile din domeniul
serviciilor externalizate vor merge bine.

Cum apreciati nivelul actual

al fiscalitatii din tara noastra?

Care considerati ca sunt zonele

unde s-ar putea reduce fiscalitatea

si domeniile care au un potential ridicat
de colectare?

in general cand vorbim de fiscalitatea din
Romania, nu putem spune cd este o fiscalitate
foarte ridicata ci complexa, sunt foarte multe
taxe mici; ar fi mult mai usor daca aceste taxe
s-ar grupa intr-o taxa unica specifica fiecdrui
domeniu, astfel colectarea ar fi mult mai buna
si usoara, contribuabilii ar fi mai relaxati si
atunci s-ar Tmbunatati indicatorii care
analizeaza gradul de colectare, timpul
petrecut pentru completarea numeroaselor
declaratii si timpul de procesare de catre
autoritati.
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in momentul de fat3, in tara noastra
suntin vigoare peste 16.000 de acte
normative. Cum comentati desele
modificari ale Codului Fiscal adoptate
de ultimele guverne? Ce reactii au avut /
au clientii cand vad aceste schimbari?

Politicile economice in continua schimbare si
instabilitatile cauzate de acest aspect dar si de
pandemie au dus la numeroasele schimbari si
modificari ale Codului Fiscal. Avand aceste
lucruri in vedere, clientii fac efortul de a se
adapta acestui climat dar le creeaza o stare de
nesiguranta, facand investitiile neatractive.
Presiunea cea mai mare este pe noi,
profesionistii din domeniul contabil si fiscal,
nu de putine ori clientii vor sa renunte la
afacerile lor, cand noi le comunicam ca mai au
o obligatie de indeplinit daca nu vor sa
primeasca amenda; o altd problema este cea
a numeroaselor institutii cu atributii de
control, nici nu stii cand iti deschizi un
business de unde iti vine o amenda. Din
punctul meu de vedere ar trebui sa se facd un
efort foarte mare si intr-un termen rezonabil
de 4 ani sa se revizuiasca toata legislatia
primara si secundara, dar si sd se reorganizeze
sistemul legislativ din Romania astfel incat sd
nu ne mai trezim cu legi nefondate sau care
vor avea alte legi care sd corecteze
neajunsurile legii initiale, sa nu mai avem la
fiecare lege normele de aplicare si instructiuni
de lucru, circulare interne si proceduri peste
proceduri. Mai ales legile sa fie usor de citit si
interpretat cat mai putin pentru a se aplica la
fel in toatd tara, nu asa cum se intampld
acum, cel putin pe partea de Cod de
procedura fiscald, fiecare ANAF din Bucuresti
sau din targ, interpreteaza in alt mod anumite
aspecte, de exemplu daca trebuie sa obtii un
document sau o informatie de la ANAF-ul din
sector. Avem bineinteles nevoie de vesnicul
,dosar cu sind”. lar in 2021 avem in
continuare nevoie de el si de o lista de
documente ,,copii”. La fiecare administratie
fiscald iti mai trebuie un document in plus, sau
nu e nevoie de un altul, si cea mai hilara
treaba, imputernicirea sau delegatia nu este
bung; sunt functionari de stat care vor o
anumita forma sau sa scrie intr-un anumit fel
textul ca sd Ti multumeasca pe ei, doar de
dragul de a mai amana putin lucrarile, cu
toate cd nu exista o conditie de forma a unei

Tmputerniciri in relatia cu majoritatea
autoritdtilor. Cu toate acestea, functionarii vor
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fiecare altfel de exprimare, daca mergila 3
functionari ai aceleiasi institutii fiecare iti va
cere altfel sa fie facuta imputernicirea.

Legislatia pentru prevenirea si
combatarea spilarii banilor a fost
modificati recent. in ce mod

va ajutati clientii pentru aintelege
aceste modificari?

Le comunicam cat mai clar si concis
importanta acestei legi in contextul luptei
pentru prevenirea si combaterea spaldrii
banilor, si cum aceste norme consolideaza
rolul autoritdtilor de supraveghere financiara,
Tmbunatatind astfel accesul la informatii si
schimbul de informatii, pundnd in lumina
faptul ca una dintre prioritatile acestei legi o
reprezinta protejarea cetatenilor si a
libertatilor. intamplarea face c3 acum ceva
ani am fost autorizat ca si Ofiter de
conformitate in domeniul asigurdrilor de
catre Institutul de Studii Financiare, entitate
dedicatd pregatirii profesionale - cu
precddere in sectorul serviciilor financiare
nebancare ce are ca fondator Autoritatea de
Supraveghere Financiara (ASF) si este
sustinuta de asociatii reprezentative din
domeniu, in calitate de membri: Uniunea
Nationald a Societatilor de Intermediere si
Consultanta in Asigurdri din Romania
(UNSICAR), Uniunea Nationala a Societatilor
de Asigurare din Romania (UNSAR), Asociatia
de Drept al Asigurarilor din Romania (ADAR)
si Asociatia Romana de Actuariat (ARA),
Organizatia Profesionistilor Pietei de Capital
(OPPC), Asociatia pentru Promovarea
Asigurarilor (ApPA), Asociatia
Administratorilor de Fonduri (AAF), astfel ne-
a fost mult mai usor sa explicdm clientilor
importanta acestor reglementdri si ce ar
trebui sd faca ei pe fiecare domeniu de
activitate, iar suplimentar corpurile
profesionale CECCAR — Corpul Expertilor
Contabili si Contabililor Autorizati din
Romania, CAFR — Camera Auditorilor
Financiari din Romania, ASPAAS — Autoritatea
pentru Supravegherea Activitatii de Audit
Statutar, CCF — Camera Consultantilor Fiscali
au elaborat ghiduri si instructiuni de lucru
pentru ca profesionistii membri ai acestor
corpuri profesionale sa inteleaga sfera si
modul de aplicare a legislatiei ce

reglementeaza prevenirea si combaterea
spalarii banilor.

Cum percepeti apetitul investitional
al clientilor dumneavoastra

n aceste vremuri tumultoase,
marcate de pandemie?

Apetitul investitional al clientilor nostri poate
fi caracterizat ca fiind prudent la momentul
actual. Cu toate acestea, orice criza naste si
oportunitati, prin urmare, acestia sunt in
continua cdutare de nise noi in care ar putea
investi, si aici as putea da exemplu orientarea
catre livrarile la domiciliu a celor din domeniul
HoReCa. Un segment in plina dezvoltare este
cel al criptomodelor, unde si aici putem spune
ca suntem pionieri, avand in acest moment in
portofoliul nostru de clienti al doilea cel mai
mare exchange de criptomonede din
Romania, LDV Crypto Exchange, cdrora le
acordam servicii de contabilitate, consultanta
fiscald si de business, Marius Morra este un
promotor al educatiei in acest segment si
impreund am constatat ca putem sa definim
niste concepte noi in acestd piata.

Cum apreciati procesul de digitalizare
al ANAF?

Consider cd acest proces care se realizeaza din
pacate foarte lent, este absolut necesar
pentru inldturarea birocratiei si vine, de
asemenea, in ajutorul contribuabililor care nu
vor mai fi obligati sa se deplaseze la ghisee
pentru a obtine sau depune documente.

Dacd ar fi sd caracterizez procesul de
digitalizare |-as atribui racului, doi pasi inainte,
unul inapoi, cam asa merg lucrurile. Daca in
anul 2020 am vazut un avant foarte mare si o
deschidere puternica pe acest segment din
partea ANAF, iar functionarii au fost fortati sa
accepte cd se afla in anul 2020, acestia au
nceput sa comunice pe e-mail, fapt cu totul si
cu totul intdmplator Tnainte de pandemie,
cererea si dosarul de la ghiseu era sfant, dar
cu tristete am constatat ca dupa ce lucrurile s-
au mai relaxat iar restrictiile de circulatie s-au
ridicat, functionarii au revenit la vechile
metehne, acelea de a sta aplecat la un mic
ghiseu in fata lor si sd facem schimb de aer.
Cred cd va trece timp indelungat pana vom
scdpa de aceste obiceiuri impamantenite de a
printa topuri intregi de hartie si de a completa
de mana cu pixul cu pasta albastra si vom
trece 100% la epoca comunicdrii exclusiv
digital cu ANAF dar si cu toate institutiile
statului.
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FAN Courier are o echipa
de peste 7.500 angajati si
colaboratori la nivel national

Interviu cu Adriana Manu, Marketing & PR Manager, FAN Courier

Industria de curierat a fost una dintre
putinele avantajate de conditiile
speciale impuse de izolare si de
distantarea sociala. Cum aincheiat
FAN Courier anul pandemic 2020?

Estimarile realizate la finalul anului trecut
aratau ca vom incheia anul cu o cifrd de
afaceri de 205 milioane de euro - aproape
de "borna” de 1 miliard de lei, mai mare cu
peste 22% fata de anul anterior, ca efect al
cresterii cererii de servicii de curierat, pe
fondul crizei provocate de pandemie.
Cresterea inregistratd de noi este, conform
estimarilor noastre, peste media industriei.
Pentru piata Tn ansamblul ei, cresterea din
2020 va fi de aproximativ 20% peste nivelul
din 2019, pana la 750 de milioane de euro.

Atifacut cateva sute de recrutari
anul trecut, pe fondul cresterii cererii
de servicii. Care este media de varsta
a curierilor FAN Courier?

Intr-adevar, in 2020, pe fondul cresterii
continue a activitatii, ca efect al pandemiei,
am avut posibilitatea sd facem recrutari, sa
completam pozitii vacante de mai multa
vreme dar si si crestem echipa. Tn prezent,
FAN Courier are o echipa de peste 7.500
angajati si colaboratori la nivel national,
dintre care peste 3.590 sunt in Bucuresti.
Media de varsta a angajatilor din companie
este de 34,5 ani.

Exista licee sau facultiti axate pe
curierat? De unde va recrutati angajatii?

n Romania nu existd unitati de invatamant
liceal sau universitar dedicate industriei de
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curierat, astfel ca recrutarile se bazeaza pe
dorinta aplicantilor de a lucra in compania
noastra si de a invata meseria de curier.
Pentru multe pozitii din companie, vorbim
de calificare la locul de munca dar si de
programe de training pe care le organizam
an de an pentru echipele noastre. Pentru
anumite pozitii din companie, cum ar fi in
departamentele de IT, angajam absolventi
ai scolilor de profil sau profesionisti care vin
din alte companii.

Cum colaborati cu furnizorii si clientii
traditionali, in aceasta perioada?

Relatiile de colaborare, atat cu furnizorii cat
si cu clientii au ramas in parametri normali,
noi, curierii, fiind la datorie in toatd aceasta

perioada. Am rdspuns tututor cererilor, in
perioada de lockdown, restrictiile de
circulatie instituite pentru vehicule ne-au
ajutat sa livrdm mai mult si mai repede la
clienti, echipele noastre au respectat
madsurile de siguranta sanitara si distantare
sociald impuse. Multi dintre clienti nu si-au
schimbat comportamentul doar in ce
priveste achizitia de bunuri online ci si pe cel
de livrare, alegand livrari contactless sau
plata cu cardul.

Care afost cel mai voluminos colet
transportat de FAN Courier?

Cea mai grea expeditie "la propriu” anul
trecut a fost o expeditie cu echipament
sportiv care a cantarit 1.850 de kilograme.



A venit din Polonia si a fost livrat la
un magazin din Alba lulia.

Care sunt cele mai comune /
des intilnite colete livrate?

Desi toatd lumea s-ar astepta ca
cele mai comune expeditii sd fie
plicurile continand diverse
documente, nu sunt acestea. Cele
mai comune expeditii sunt coletele
cu greutatea cuprinsa intre 1 si 5
kilograme.

Care judete / regiuni din tara

au un potential de crestere
accentuat pentru FAN Courier,
tinand cont de rezultatele avute
in marile orase siin judetele cuo
populatie ruralda mai ridicata?

Evolutia constanta a pietei de peste
10 ani arata ca cererea de servicii de
curierat isi continud trendul
ascendent, altfel spus cd nu a ajuns
la maturitate. Cresterile sunt diferite
de la o regiune la alta insa ce am
observat n ultimii ani a fost cd a
crescut cererea de servicii de

curierat in mediul extraurban,
datorita e-commerce-ului.

Arnw;ut:;cererﬂon in
perioada de loc n, restrictiile de
circulatie instituite pentru vehicule
ne-au ajutat sd livram mai mult si mai
repede la clienti, echipele noastre au

respectat madsurile de sigurantd
sanitara si distantare sociald impuse.

Ce strategie de investitii aveti
n urmétorii ani?

propuneri/planuri de modernizare a
administratiei si reducere a
birocratiei, astfel ca primul pas
necesar este sa puna in practica
planul asumat si, de ce nu, sa puna
mai mult accent pe meritocratie, pe
profesionalismul celor care lucreaza
in administratie la toate nivelurile si
mai putin pe apartenenta politica.
Pentru a stimula mediul de afaceri,
este necesar ca schimbarile
legislative care vor veni sa se facd in
termene rezonabile, astfel incat
piata sa aiba timp sa pregateasca

FAN Courier continua investitiile
anuntate deja pentru automatizarea
proceselor si cresterea
productivitdtii. Pentru 2021,
compania vizeaza continuarea
proiectelor deja incepute -
constructia noului HUB de la Cluj
Napoca, cu o capacitate de
depozitare de 8.000 mp, extinderea
HUB-ului de la Brasov cu inca 2.500
mp dar si startul unui nou centru

&é

Am observat in
ultimii ani ca a
crescut cererea de
servicii de curierat

logistic in Stefdnesti, prin care in mediul implementarea. Si, tot pentru a
compania va dezvolta servicii de extraurban, ajuta mediul de afaceri, un plan de
fulfillment si logisticd. De asemenea, datoritd e- investitii coerent in infrastructura ar

va continua proiectul de dotare a commerce-ului. fi binevenit.
filialelor mari cu sisteme automate
de sortare. Investitiile bugetate
pentru acest an se ridicd la

aproximativ 15 milioane de euro.

Ce credeti ca ar trebui sa faca
actualul Executiv pentrua
moderniza administratia, a
reduce birocratia si a stimula
mediul de afaceri?

FAN

courier

Noul Executiv si-a asumat un
program de guvernare care include
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Fiecare succes din viata mea
are la baza si o parte de hazard,
indrazneala sau curaj

Interviu cu Horatiu Rada, Manager General, Aur'a Mineral Water

Atilansat apa Aur'ain 2016, dupd o
investitie consistenta. Ce v-a determinat
sd alegeti acest sector (imbutelierea

si vanzarea apei plate alcaline),
dumneavoastra activand anterior

in sectorul energetic?

Dintotdeauna am fost o persoana activad si
pot sd spun ca nu am ocolit niciodata
munca. La fel, pot sa va spun cd iubesc
provocdrile si cd fiecare succes din viata mea
are la baza si o parte de hazard, indrazneald
sau curaj. Dupa Revolutie am riscat sd lucrez
pe cont propriu si am deschis o firma
impreuna cu cel mai loial si cel mai bun
prieten, Eleodor Coptil. Impreuns am ficut
0 companie care are aprope 25 de ani pe
piata si un nume cunoscut in domeniul
serviciilor energetice. Succesul nu ne-a
schimbat, Tnsa ne-a dat posibilitatea sa
evoludm si pe alte planuri. Ideea de a face
un bussines in domeniul apelor a venit in
urma cu aproape 10 ani. Am primit o
propunere de afaceri, sd cumpdram un
pachet majoritar de actiuni la o fabrica de
imbuteliere, cunoscuta, care era de
vanzare. Am spus “poate” si apoi am avut
ocazia sa vedem ceea ce urma sa
cumparam. A fost o deceptie totala, ne-am
dat seama ca era o afacere doar pentru
vanzdtor, am fi cumpdrat doar un nume,
pentru ca singura solutie acolo era sa
daramdm tot si sa reconstruim. Am ramas
nsa cu o concluzie: cd am putea sa
"lucrdm”cu apad, dar cu una care s fie
speciald si sa aiba o poveste si valoare, sa
faca diferenta prin comparatie cu sutele de
produse de pe piata. Plus, totul sa
porneascd de la zero, adica sa gasim noi
izvorul, sa construim fabrica si sa ne ocupam

de toate cele necesare de la inceput. Aici si
asa a inceput aventura Aur’a.
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Cat timp au durat prospectiunile,
analizele si testarile apei care provine
dinizvorul Ursoanea, localizat in
Muntii Banatului?

Timp de aproape doi ani am batut dealuri si
paduri si pesteri necartografiate, mi-am
infrant si frica de spatii inguste, in cdutarea
apei de aur. Initial trei asociati, apoi doi, am
plecat pe un drum cu multe suisuri si
cobordsuri, cu vai si dealuri, si ne-am oprit
la Ocna de Fier. Stiam ca acolo este o apd
bund dar mi-am dat seama cd este
“miraculoasa” cand mi-am spalat prima
data fata cu ea. I-am simtit energia. Apoi au
urmat teste, analize si monitorizari. Ne-am
dat seama ca este o apd deosebita si am
decis cd nu o putem “trata” ca pe una
obisnuitd. A fost momentul cand am hotarat
cd trebuie Tmbuteliata doar in sticla si cand
am decis ca trebuie sa fie altceva, sa
straluceasca. lar Aur’a chiar a strélucit si
continud sa o faca.

Am infiintat compania in 2013, cand stiam
deja ca deschidem un drum nou. Am avut
multe formalitati birocratice de indeplinit:
teste, analize, avize, autorizatii,
documentatii, zeci de bibliorafturi de
documente. Nu a fost simplu pentru cd
veneam dintr-un domeniu total diferit, dar
in final am reusit sa ducem pas cu pas
proiectul. Pentru cine nu cunoaste
domeniul imbutelierii apelor poate sa para
ca lucrurile se fac usor, pe principiul “iei apa
si 0 bagi in sticld”. Nu este nici pe departe
asa. Sunt atat de multe detalii care trebuie
punctate si atat de multe cerinte legislative
de indeplinit, dacd vrei sa faci lucrurile ca la
carte si dupa litera legii, incat aproape ca iti
vine sa o lasi baltd inainte de a incepe. Cum

spuneam, am pornit trei asociati dar astazi
suntem doi, eu si Eleodor Coptil, asociatul

cu care am construit si compania Cons
Electrificarea Instal. Amandoi suntem loiali
unor principii consolidate in peste 20 de ani
de business si mandri si fericiti ca avem
oportunitatea sd aratam lumii aceasta apa
romaneascd, numita Aur’a, care izvoraste la
Ocna de Fier, in Muntii Banatului.

Institutul International de Testare a
Calitatii Gustului de la Bruxelles v-a
oferit cea maiinalta distinctie, de trei
stele de aur, fiind singura apa din
Romania cu aceste calititi. Care sunt
beneficiile consumului de apa Aura?

ntr-adevar, prima certificare a fost
obtinuta Tn 2016 la Bruxelles, la Institutul
International pentru Gust si Calitate, trei
stele de aur si distinctia Superior Taste
Award. Aur’a este prima apa din Romania
care a obtinut trei stele. Apoi a primit
aceeasi distinctie in 2017 si in 2018. Dupa
trei ani cu cate trei stele consecutive am
primit Cristal Taste Award, primul premiu
de acest fel castigat de un produs
romanesc la competitia ITQl. An de an am
tot addugat cate trei stele. Competitia este
cu produse din toata lumea, nu doar din
Europa, si pentru noi a fost important sa ne
comparam cu produse din elita
internationald. Ca principiu, trebuie inteles
ca selectia produselor participante la
competitie este facuta de un juriu de
specialisti, reprezentanti ai celor mai
importante asociatii si organizatii
gastronomice si de somelieri din Europa, iar
analiza produsului se face in orb, adica se
puncteaza continutul, dupd miros, dupa
gust, dupd aspect. Aur’a este un produs
deosebit si asta pentru cd este o apa
naturalad alcalina. Apa izvoraste din munte
iar locul de captare este lipit de versant.



Ajunge in linia de Tmbuteliere dupa
cativa metri si apoi in sticla. Apa nu
suporta nici o transformare fiind
trecuta doar prin filtre de particule.
Continutul este cel dat de naturd iar
noi nu facem altceva decat sd ne
asiguram cd ajunge perfect asa in
sticld. Masurile de siguranta
respectd cele mai complexe sisteme
din domeniul calitatii: standardul IFS
Food auditat de SGS International
Certification Services GmbH -
siguranta alimentara -, si
management integrat: SR EN ISO
9001:2008 - Sistemul de
Management al Calitatii si SR EN ISO
22000:2005 - Sistemul de
Management al Sigurantei
Alimentului. Toate acestea nu fac
altceva decat sa securizeze modul
de imbuteliere. Legat de continut,
este bine echilibrat, este special.
Putem vorbi de alcalinitatea
naturald si de pH-ul de 8,25, putem
vorbi de continutul de sare redus,
de reziduul sec mic, putem vorbi de
nitriti si nitrati care sunt aproape
inexistenti, ceea ce e foarte rar,
putem vorbi despre coloizii de aur si
argint. Apa provine dintr-o zona
deosebitd numita de localnici
“Cracul cu aur”, pentru ca in vremea

dacilor erau acolo puturi verticale
de extractie pentru metalele rare.

Bazinul Moravita, din care se aduna
practic apa n subteran, este
localizat intr-o zona cu paduri, in
care nu exista activitate umana si
industriala. Astfel ca apa nu este in
pericol sa intalneasca surse de
poluare.

Apa din izvorul Ursoanea este
dragoste la prima degustare.
Chinezii au venit la Ocna de Fier
sceptici si au plecat impresionati.
I-am Tnvatat cum sa testeze o apa
buna fara sa o guste, doar punand-o
pe fata si simtindu-i energia. Au
ramas fara cuvinte. Apoi au bdut
direct de la sursd si au declarat ca
nu le vine sa mai plece acasa. I-am
inteles pentru ca e suficient sa
constati ca Aur’a este altceva fata
de o apa obisnuita si faptul ca au
facut cunostinta cu ea langa padure,
langd munte, aproape de un cer
albastru cum in China nu vezi, a
addugat o trdire speciala. Cam asa
s-a intdmplat cu fiecare partener
care ne-a vizitat la Ocna de Fier de-a
lungul timpului. Noi suntem fericiti
ca Aur’a este apreciata si iubita
pentru ceea ce e si ca oamenii aleg
sa o duca in colturile lumii ca pe o
comoara si nu ca pe un simplu
produs din care vor sa faca profit.

Desi are o eticheta cu foita de aur
care surprinde vizual, peste tot in

lume unde a ajuns, a primit maxima
apreciere pentru ceea ce se gaseste
n interiorul ambalajului, care este
de 1000 de ori mai frumos si mai
pretios!

Care sunt valorile si principiile
pe care s-a cladit brandul Aur'a?

Respect, calitate, consecventa,
acestea sunt cele mai importante
principii.

Respectam produsul, apa naturala
pentru care am gasit cel mai bun si
sigur ambalaj inventat pana acum —
sticla. Respectam clientul, Ti oferim
un produs excelent, pus in cel mai
sigur ambalaj inventat, imbuteliat cu
respectarea a trei standarde de
calitate si sigurantd alimentara.
Respectam autoritatile, legea,
regulile, pentru ca este important sd
joci corect.

Mergem pe calitate, chiar dacd este
extrem de greu si de costisitor.

Ca sa avem calitate si siguranta
trebuie sa respectam extrem de
multe reguli si de proceduri. Asta
fnseamna foarte multe costuri. Ca sa
pdstram calitatea, imbuteliem in
sticld, sticla este scumpa. Ganditi-va
ca Romania nu mai produce de ani
de zile si noi o cumpdram din
Slovacia, pret european, transport,
plus taxa de mediu pentru ca
introducem deseu pe piata
romaneasca. La fel capacele. Le
importam din Germania. Pretul
fnseamna calitate si siguranta.

Am cdutat dupa sticla de calitate,
dupa capace, am luat literalmente
fabricile din Europa la pas. Am lucrat
la conceptul de imagine, inclusiv
pentru eticheta si cutie, si am testat
mai multi furnizori pand am ajuns la
cei cu care lucrdm in acest moment.
Daca e sa vorbim despre sticla,
furnizorul Vetropak a fost varianta
castigatoare, doar dupd ce am
discutat cu alte cinci fabrici de
profil. Ne-au impresionat pozitiv cu
tot ce Tnseamna discutii, contract,
profesionalism, seriozitate.

Vetropack este unul dintre cei mai
importanti producatori de ambalaje
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de sticla din Europa, cu 8 unitati de
productie in: Elvetia, Austria, Republica
Ceha, Slovacia, Croatia, Ucraina si Italia.
Capacele le achizitionam din Germania,
dupa ce tot asa am testat din Bulgaria sau
Italia si nu ne-au convins. Am pus pret pe
calitate si continuam sda o facem. Sacrificiul
este foarte mare dar in final este o carte de
vizita care ne reprezinta.

Ce tehnologie si echipamente folositi
in fabrica? Ce capacitate de productie
aveti acum? Intentionati sa cresteti
aceasti capacitate, in perioada
urmatoare?

Pentru noi lucrurile merg pe trend
ascendent de la prima livrare. Tnsa trebuie
avut in vedere faptul ca produsul este de
nisa. Ganditi-va cd un Imbuteliator
consacrat face maximum 10% din productie
imbuteliere in sticld, restul in PET. Astazi
compania AUR’A MINERAL WATER poate
produce lunar 2 milioane de sticle cu apa
Aur’a. Se lucreaza pe comanda si din
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productie, din care 80% mare parte merge
la export.

Desi au trecut patru ani, suntem inca la
inceput. Ne bucuram totusi ca lumea
constientizeaza nevoia de a consuma o apa
naturald, de a consuma o apa bung, de
calitate si cu proprietati deosebite. Lumea
se informeaza si se documenteaza. Asta
este fantastic. Investitia initiald a ajuns
acum pe la 5 milioane de euro, bani care nu
fnseamna doar constructie, tehnologizare,
productie sau marketing. Th acest moment
avem o linie de productie care are in jur de
3.500 de unitati pe ord. Desi inainte de
pandemie am avut niste discutii pentru
achizitionarea unei linii de capacitate
aproape tripld, astazi nu mai suntem
convinsi cd anul acesta va fi cel in care se va
produce upgradarea. 2020 a insemnat
introducerea componentei de productie
pentru produsul Bag-in-Box si ne
concentram pe noul produs si pe o prezenta
mai activa in piatd cu acesta. Vedem ce ne
rezerva viitorul odata ce se redeschide
HoReCa si se reporneste activitatea de
tursim.

AUR'A Mineral Water:
AUR'A Natural Gold Water

in ce téri exportati? Ce alte destinatii
tintiti in anii viitori?

Nu cdutam cu disperare sa ajungem peste
tot, nici nu vrem si nici nu putem. Ne dorim
sa avem produsul acolo unde merita sa fie,
acolo unde este inteles si acolo unde pot
avea acces facil la el consumatorii care si-|
doresc. Cat despre distribuitori, unii ne-au
gdsit ei pe noi, pe altii i-am cautat noi. Nu
facem o selectie ci pur si simplu sunt cazuri
n care putem vorbi despre o intalnire
fericita, asa ne place sa spunem.

La nivel international, apa Aur’a a cucerit
Coasta de Azur, prin prezenta la doua dintre
cele mai importante evenimente de pe
continentul european — Festivalul de Film
de la Cannes si Grand Prix-ul de la Monaco.
Un adevarat regal pus la cale de echipa
Aur’a France, decisa sa cucereascd atentia
mondenilor de pe Coasta de Azur. Timp de
trei ani, mai putin anul acesta cand ne-am
confruntat cu pandemia, pe toata perioada
Festivalului de Film de la Cannes, serile
animate de petreceri private, cu DJ si



entertainari, evenimente mondene
la care au participat vedete de toate
genurile, de la actori si pana la
scriitori, jurnalisti, prezentatori de
TV de marca, regizori, sportivi etc.,
au avut partea si de apa Aur'a .

n afaré de Franta, apa de aur se
gdaseste n mai multe tari, printre
care SUA, Italia, Anglia, Arabia
Saudita, Elvetia, in teritorii ca
Macao, Hong Kong, Tenerife etc.

Pana acum cateva luni vindeati
doar la sticla. Recent ati inceput
sa imbuteliati apa la 5 litri, prin
tehnologia Bag-in-Box. Cum a fost
primit acest ambalaj?

Cu certitudine ultimele zece luni au
fnsemnat o schimbare majora in
comportamentul consumatorilor.
Domeniul HoReCa a fost serios
afectat si, pentru ca Aur’a este un
produs cu destinatie clara pentru
industria ospitalitatii de lux, au fost
frane serioase in extinderea pe noi
piete si in distributie la un nivel
mare. Multe dintre evenimentele la
care urma sa fie prezenta apa au
fost anulate sau amanate pana nu se
stie cand. in consecinta, am fost
nevoiti sa ne schimbam strategia, sa
ne gandim la noi posibilitati de
vanzare, distributie si marketing. n
plind pandemie am lansat pe langd
75 cl si 33 cl si varianta de volum de
50 cl, tot in sticld, un produs nou in
portofoliul nostru.

n plus, ne-am concentrat foarte
tare pe clientii directi, pe oamenii
care doresc sa consume produse
exclusiviste, speciale, pe cei care vor
produse naturale, asa cd am
dezvoltat o retea de livrare pentru
acasd. Avem deja foarte multi
consumatori care beau acasa apa
noastra. Noutatea absolutd este ca
ne-am extins gama de produse cu
apa la Bag-in-Box, de care m-ati
intrebat. Am ales solutia cea mai
modernd de ambalare de pe piata
mondiald, pentru a oferi confortul
unui consum cu avantaje

incontestabile: aceeasi calitate,
volum mai mare, greutate redusa,

depozitare simpla, reciclare in
conditii prietenoase fata de mediul
fnconjurator cu ambalaj complet
reciclabil. Datoritd tehnologiei de
ultimd generatie, apa este umpluta
sub vid intr-un microfilm flexibil
multistrat, care asigura o bariera
Tmpotriva oxigenului si o conservare
a gustului, fiind protejata de lumina
si de aer pe intreaga perioada de
depozitare. Le oferim
consumatorilor nostri mai multa apa
pura, in mai putin ambalaj, cu
beneficii reale, inclusiv pentru
mediu. Credem ca va fi de succes si
speram ca lumea sd aprecieze
produsul in continuare. Deja
feedbackul este bun, oamenii se
bucura de el, il comanda online
deocamdatd, dar il vom lista si in
retail in cateva saptdmani. Cred ca
va avea succes.

in ultimul an a crescut foarte mult
vanzarea prin mediul online,
determinandu-va sa reganditi
strategia de vanzari. Cum
apreciati potentialul de crestere
al acestui segment de piata - apa
plata super-premium?

E foarte interesant cum ne-a
acaparat atentia online-ul. Pana si
cei mai conservatori cumparatori au
ajuns sd apeleze la varianta de

e-comert. Marile platforme de
vanzari online si-au organizat divizii
specializate de achizitionare
produse din gama premium, incluziv
bduturi, ceea ce poate acum un an
avea probabilitate mica sa se
intample. Potentialul de crestere
este mare si cu siguranta segmentul
se va dezvolta. Totul e sd se
dezvolte si apetitul consumatorilor
pentru produse premium, pentru
calitate si diversitate.

Cum percepeti nivelul de
reglementare si de taxare al
acestui sector?

Domeniul este vast. Apele se supun
unei duble legislatii, in functie de
institutia la care este inregistrata
sursa, Apele Romane sau Agentia
Nationald pentru Resurse Minerale.
Taxele sunt diverse, dar poate nu
acestea sunt cea mai mare problema
a celor care activeaza in domeniu.
Pentru noi este absolut incerta legea
referitoare la reciclare. Este un vid
de informatii, nu exista date
concrete, nu exista norme, nu avem
nici cea mai vaga idee despre cum ar
trebui sa ne supunem legislatiei
europene si cerintelor din acest
domeniu. Cum se gandeste
legiuitorul sa aplice, de ce va tine
cont, cat de mult va conta efortul de
a mentine un produs in sticla pentru
prezervarea calitatilor versus un PET,
vom vedea, dar ne asteptam sd
avem o surpriza neplacuta si sd vina
fix ca o0 avalansa care va bloca piata
sau o va da peste cap, iar pe
Tmbuteliatori ii va pune in dificultate
de parcd nu ar fi de ajuns cd se
confruntd cu pandemia si efectele ei.
Daca platim pe kilogramul de deseu,
imbuteliatorul care merge pe
calitate vs cantitate va fi
dezavantajat din start. Un ambalaj
din sticla este mult mai greu in
comparatie cu un PET. Varianta de
decontare pe unitate in loc de
greutate ar fi cea mai fairplay,
consideram noi. Ramane de vazut

cum vor decide guvernantii, pentru
ca la ei este cheia, cum se spune.
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Viitorul in sinitate

Articol de Ana Gavrila, Retail Pharma Director, HTSS

Dacd aceastd pandemie ne-a fnvatat un
lucru, este ca trebuie sa regandim si sa
reformuldam modul in care facem lucrurile.
Intensitatea acestui virus ne-a provocat sa
reflectam la cum va ardta educatia si
medicina viitorului. In ultimul an, mare
parte din atentia noastra, a clientilor dar si
a partenerilor s-a concentrat pe lupta cu
pandemia generata de COVID-19 si efectele
acesteia asupra business-ului. Astfel am fost
determinati sa ne canalizam atentia pe
oportunitatile create de noul context si sa
ne familiarizam cu cele mai recente trenduri
digitale cum ar fi inteligenta artificiala,
VR/AR, 3D printing sau robotica.

Medicina este in continud transformare si
adaptata timpurilor moderne. Folosirea
inteligentei artificiale in medicina.
Imunoterapia in oncologie. Implanturile si
protezele personalizate. Chirurgia robotica.
Realitatea virtuala pentru educatia
medicala. Acestea sunt cateva noutati care
vor transforma si vor imbunatatii modul de
ingrijire al pacientilor.

PESTE 30% MARKET SHARE DIN
PIATA DE SOLUTII SOFTWARE
PENTRU FARMACII

Compania noastrd detine in momentul
actual peste 30% market share din piata de
solutii software pentru farmacii si oferim
anteprenorilor din domeniul sanatatii
posibilitatea de a-si extinde relatia cu
pacientii la nivel online.

n HTSS am ficut o prioritate din a ne
sprijini partenerii si clientii sa implementeze
solutii de actualitate precum DataKlas
eMedical un serviciu de telemedicina
dezvoltat impreuna cu medici si pentru
acestia, DataKlas iThink solutia de analiza
predictiva ce anticipeaza comportamentul
clientilor, DataKlas eCommerce platforma
pentru magazine online, ce poate fi
functionald in doar 10 zile! Am implementat
deja cateva proiecte complexe, iar echipa
noastra a facut fata cu succes tuturor
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provocarilor intampinate.

Un canal nou de retail farmaceutic este
reprezentat de vendomatele specializate.
Astfel le-am oferit clientilor vendomatul
PharmaShop24, un sistem modular ce
permite combinarea a doua sau mai multe
vitrine, cu module interactive ce permit
interactiunea cu clientii si cu sisteme de tip

safebox pentru depozitarea comenzilor
primite telefonic / online in farmacie.

Scopul nostru este unul constant si foarte
bine definit si anume acela de a ajuta si a
facilita munca medicilor si a farmacistiilor,
nu de a inlocui personalul calificat, motiv
pentru care am lucrat alaturi de clientii
nostri. Tntelegem c& nevoile clientilor si
partenerilor nostri sunt o prioritate, iar
dinamica transformarilor prin care trecem
impreuna ne impune sa raspundem
inovativ provocdrilor.
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BIOCHEM isi va consolida pozitia
de jucator in piata locala de distributie
a produselor pentru agricultura

Interviu cu Bogdan Chimisliu, Actionar Biochem

BIOCHEM va aniversa 30 de ani de prezentd in domeniul agribusiness din Romania, activdnd pe piata de distributie de produse
pentru protectia plantelor, de seminte si de solutii pentru agriculturd bio. Companie 100% romdneascd, Biochem inseamnd in acest
moment BIOCHEM, BIOCHEM Organics, Doctor Bio si in viitor noua companie, Dirty Organic. Dezvoltarea companiei a fost facutd
intr-un ritm sustinut si organizat, iar rezultatul obtinut ca urmare a acestei evolutii este ocuparea unei pozitii de jucdtor de top pe

piata de distributie in domeniu.

V@ prezentdm mai jos un interviu cu Bogdan Chimisliu, Actionar Biochem.

Activati pe piata de distributie

de produse pentru protectia plantelor,
de seminte si de solutii pentru
agricultura bio. Ce potential de crestere
are acest segment, tinand cont de etapa
la care este Romania acum si de nivelul
la care sunt statele din Europa Centrala
side Vest?

Noi am anticipat acest trend de crestere pe
aceste categorii de produse, astfel cd
Biochem a completat portofoliul cu solutii
pentru agricultura ecologica, dar tendinta
pietei va fi corelatd in concordanta cu
legislatia si cu aplicabilitatea masurilor care
se impun. Analizand ultimii ani, estimez o
crestere de 5% pe acest segment.

Care este patrimoniul de depozite,
echipamente si angajati de care dispune
Grupul Biochem?

Biochem are o prezenta la nivel national,
acoperind astfel cat mai multe zone de
distributie produse pentru agricultura.

La momentul actual dispunem de 6 locatii in
pozitii strategice, cu capacitati de
depozitare considerabile, in asa fel incat
putem deservi fermierii intr-un mod
prompt. Stim cu totii cd factorul timp este
foarte important in agricultura si produsele
trebuie aplicate intr-o anumita perioada,
pentru maximizarea eficientei.
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Cat de importanta este digitalizarea
activitatii pentru business-ul
dumneavoastra?

Informatiile coerente si rapide ajutd
procesul decizional la nivel de top
management al companiei.

De aceea Biochem a ales pentru digitalizare
solutii optime, precum SAP, sistemul
informatic folosit la nivel BIOCHEM, avand
astfel un mod de lucru integrat si solid din
punct de vedere al sigurantei si corectitudinii
datelor, iar pentru analizele de management
este folosita cu succes aplicatia de BI, Qlik,

putand avea in orice moment o imagine clara
asupra a ceea ce se intampla in companie la
nivel de cifre. In prezent, compania foloseste
sisteme moderne pentru managementul
stocurilor, avand implementat la nivel
national in toate depozitele sale Warehouse
Management System (WMS) si in anul 2020
a lansat si partea de management
transporturi prin Transport Management
System (TMS), optimizand astfel timpii de
livrare.

Mai mult, BIOCHEM a dezvoltat si lansat in
2019 aplicatia Pesticide+, aplicatie
disponibild gratuit in App Store si Magazin



Play, tuturor celor care activeaza in
mediul Agribusiness. Pesticide+ vine
n intdmpinarea utilizatorului pentru
a stabili imediat solutia cea mai
potrivita, chiar daca este vorba de
substanta activd optima pentru o
eficienta maxima, pentru combaterea
daunatorului/buruienilor sau
tratarea bolii sau de alegerea cea
mai bunad din tot portofoliul de
produse omologate in Romania.

Cu ce furnizori globali si locali
aveti parteneriate?

Colaboram cu marii producatori din
piata si ne dorim sa dezvoltam in
permanenta parteneriate. Cautam
sd aducem n Romania si companii
care inca nu au patruns pe piata
noastra, astfel incat sd asiguram o
diversificare a produselor prezentate
clientilor.

Ca si parteneriate externe avem
angajate relatii comerciale curente si
care sunt in continud dezvoltare cu
Fertinagro Biotech International,
Biolchim SpA, Fomet Spa, furnizori
care sunt prezenti atat in Europa cat
si pe celelalte continente.

Catifermieri depind de produsele
dumneavoastra?

n prezent discutdm despre o cifra
de peste 1.000 de clienti activi, si
numarul este in continua schimbare.
Ne adresam fermelor de peste 300
de hectare si promovdm consultanta
tehnica oferita de catre colegii nostri
din echipa de vanzari.

Cum percepetiinteresul
producétorilor de produse bio
dintaranoastra?

Piata de produse bio este in
continud schimbare 1n sensul de
crestere, cu fiecare an care trece
lucrurile se imbunatatesc, atat din
perspectiva oportunitatilor de
colaborare cat si din increderea pe
care o capata producatorii.

Suntem prezenti de cativa ani in
piata producdtorilor de produse bio,

prin distributia de produse aplicabile
acestei arii, iar interesul
producatorilor este legat de
cerintele pietei care este din ce in ce
mai dinamica.

Mai mult, in prezent am lansat o
gama de produse microambalate
destinate gospodariilor si
activitatilor tip hobby/gradinarit,
prin brandul DOCTOR BIO.

Pentru anul 2021 avem in plan
dezvoltarea unui alt segment de
nisa, si astfel vom lansa produse
alimentare, prin intermediul unei
companii din grup, sub marca
intitulata DIRTY ORGANICS, intrand
pe piata de produse bio. Vorbim aici
de fulgi de porumb, faina, biscuiti,
paste, toate bio. Materiile prime
pentru acestea sunt produse in
ferma bio a companiei, Biochem
Organics, unde aplicam
ingrasamintele Doctor Bio.

Cum sprijiniti producatorii
locali din sectorul agriculturii
ecologice?

Din totalul portofoliului de produse
pe care compania Biochem le
promoveaza ca si solutii agrotehnice
si pe care se focuseazd, jumatate
sunt produse adaptate pentru toate
tipurile de culturi din agricultura
ecologica, atat pentru cultura mare

cat si pentru legumicultura,
viticultura si horticultura.

DOCTOR BIO, parte din grupul
Biochem, distribuie pe piata
romaneasca fertilizatori biologici,
fngrasaminte solide bio de tip N sau
NPK, produse biofungicide,
bioinsecticide, ingrdsaminte si
biostimulatori ecologici cu aplicare
foliara, tratamente ecologice pentru
seminte, unde toate produsele sunt
nsotite de certificate agreate
pentru agricultura ecologica.

Toate produsele oferite asigura
formule imbunatatite si adaptate
conditiilor specifice agriculturii
ecologice romanesti, desfasurata
atat la nivel micro cat si macro.

Unde va vedeti peste 5 ani,

ca dimensiune a business-ului,
anvergura clientilor

si pozitionareain piata?

Biochem urmareste in permanenta
sa si consolideze pozitia de jucdtor
n piata locala de distributie a
produselor pentru agricultura, prin
modalitatea de abordare a clientilor
pusad Tn practica pana acum, in asa
fel incat sa rdmana in continuare in
primii 10 jucatori din Romania.
Accentuam faptul ca suntem o
companie 100% romaneasca si ne
bucuram de un portofoliu vast de
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clienti care cred in produsele
promovate si in solutiile tehnice
propuse de catre echipa noastra.
Prin acest lucru incercdm sd ne
diferentiem de competitia din
domeniu, prin parteneriatele create.

Ce le recomandati
antreprenorilor care doresc sa se
alature acestei piete, a
distributiei de inputuri agricole?

Anul 2020 a adus multe provocari in
domeniul acesta, a insemnat un an
greu pentru cea mai mare parte
dintre fermierii romani, care au
asistat la recolte inexistente, si astfel
a determinat o repozitionare a
acestora pentru anul ce a inceput.
Totusi stim ca asa se intampla in
agricultura, pot fi ani foarte buni si
ani mai putin buni din punct de

Ak © FEBRUARIE 2021

vedere al recoltelor inregistrate. Nu
putem avea nicio influentd asupra
factorului vreme.

Celor care doresc sa intre pe aceasta
piata le recomand sa aiba constanta
n ceea ce fac.

Cum ati reusit sa supliniti
absenta de la expozitiile
si targurile agricole de profil?

Biochem nu s-a axat pe astfel de
evenimente, a avut alta strategie
pentru a marca prezenta in piata de
inputuri din Romania. Tn ultimii ani a
participat cu preponderentd la
diverse intalniri cu fermierii, asa
numitele field days, si a prezentat in
mediul online rezultatele obtinute
cu loturile de testare a produselor
promovate in exclusivitate de catre
companie.

in ce mod au fost / sunt afectati
clientii dumneavoastra
de pandemie?

n domeniul in care activdm
pandemia a avut un efect net
inferior celui creat de seceta. Anul
agricol 2019/2020 a fost un an
complicat pentru fermieri, si implicit
pentru noi, din pozitia de
distribuitor. Totusi, compania s-a
adaptat si a gasit cele mai eficiente
solutii pentru acest context.

Ce ar trebui sa faca Executivul
pentru a sprijini eficient
companiile romanesti?

Sd intocmeascd masuri coerente si
cu aplicabilitate prin care sa poatd
asigura la nivel bugetar sprijin
financiar pentru situatii extreme:
seceta pedologica atat la nivel
regional cat si la nivel national;
ajutoarele de minimis sau orice alt
sprijin financiar, chiar daca este
pentru sectorul agricol sau
zootehnic, sa fie acordate la timp
producatorilor agricoli, fara a mai
crea dezechilibre n lantul
transabilitatiii de marfuri sau in
cashflow.

Orice ezitare sau intarziere de plata
pune in situatii de dezechilibru
financiar si risc toti cei care sunt pe
lantul de aprovizionare din

agribusiness (furnizori de inputuri-
distribuitori de inputuri- producatori
agricoli).
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Suntem pionieri in chimie si
participam la efortul comun de
reducere a amprentei de carbon

Interviu cu Stefan Vuza, Presedintele Chimcomplex

si Fondator al Grupului Servicii Comerciale Romane

Chimcomplex cuprinde trei platforme,
ceade la Onesti, cea de la Olchim
Ramnicu-Valcea si cea de la Somes Dej.
Cum decurge procesul de integrare a
acestor entitati?

Integrarea celor trei platforme de productie
decurge conform planului. Vrem sa facem
din Chimcomplex un model de dezvoltare in
care sa ne dorim sa ajunga sa lucreze si
copiii nostri. Dispunem de fortd de munca
bine pregatita iar, impreuna, specialistii de
pe toate platformele noastre au facut o
treaba exemplara de a ne aduce cu un pas
fnaintea pietei regionale. Integrarea
platformelor a adus imbunatatirea
serviciilor noastre adresate clientilor:
securizarea lantului de aprovizionare,
dezvoltarea de noi produse, procese mai
eficiente, contact mai usor (digitalizat) cu
echipa noastra de vanzari. Vom implementa
un nou sistem de gestionare a relatiei cu
clientii, vom investi in cresterea capacitatii
de productie, maximizam transparenta
procesului de productie, vom optimiza
activitatea de mentenanta si vom reduce
amprenta de carbon printr-o utilizare mai
eficientd a energiei. Aceste proiecte vor
necesita mai multe procese digitalizate si
oameni care sa fie mai bine pregatiti in ceea
ce priveste competentele digitale. De aceea
vor fi organizate instruiri interne pentru a
dezvolta aceste competente.

Stim care sunt noile trenduri, care sunt
noile tehnologii in industriile care ne
folosesc produsul. lar elementul cheie al
strategiei noastre este sa facem noi produse
pentru o paletd mai larga de utilizare.
Producem cu precadere polioli-polieteri,

material utilizat la scard largd pentru tot
ceea ce ne inconjoara, de la spume pentru
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saltele la palete de eoliene. Asta inseamna
ca este necesard o cantitate urisa pentru
toate industriile. Centrul de Cercetare si
Dezvoltare Avansata a Poliolilor care are o
experienta de 40 de ani de operare si
cooperare cu clientii si cu laboratoarele
universitatilor si institutiilor de cercetare
romanesti si internationale lucreaza la
proiecte futuriste care ne plaseaza in
viitorul industriei chimice internationale.

Aveti un program de investitii ambitios
pentru urmatorii cinci ani, care ajunge
la 200 de milioane de euro. Care sunt
sectoarele care necesiti cele mai mari
investitii?

Noile tendinte in chimie vor redirectiona
intreaga industrie si lume: Chimia noilor

materiale pentru Orasul si Casa Inteligentd,

Chimia n Energie (chimia hidrogenului si
noilor elemente chimice din structura
echipamentelor electrice) si Chimia in
Electronica si Telecomunicatii (noi metale
nobile, structuri polimerice noi incluse in
tehnologia viitorului in comunicatii).

Chimcomplex se pregateste sa fie parte din
viitorul tehnologiilor din chimie. Platformele
noastre industriale au un potential major
pentru Romania. Oltchim si Chimcomplex
sunt doua combinate chimice strategice
pentru industria chimica din Romania,
Aceste doua platforme sunt esentiale
pentru ca Romania sd ramana un jucdtor
industrial in regiune.

Daca am valorifica toate liniile de productie
pe care le-a avut Oltchim, tot ce are
Chimcomplex acum plus tot ce urmeaza sa
inaugurdam s-ar putea realiza o cifrd de
afaceri de circa un miliard de euro. Multe
instalatii si sectii care sunt in conservare de
mai multi ani le vom redeschide in perioada
urmatoare, insa fiind initiative nationale
strategice avem incredere ca Guvernul le va
lua in calcul pentru sustinere.

n anul 2021 vom finaliza investitiile

realizate prin forte proprii la noua fabrica
de polioli, in valoare de peste 35 milioane
euro, care ne va mari capacitatea de
productie la peste 140.000 tone/an. Tn 2022
cand va fi gata si sectia 300 vom atinge o
capacitate de productie de polioli de




170.000 tone/an. La Onesti vom
finaliza investitia la fabrica de
clorura de calciu, devenind astfel un
jucator important in chimia Europei.
Investitiile viitoare se vor concentra
de asemenea, pe eficientd
energetica si pe modernizarea
unitatilor de productie pentru a
permite dezvoltarea de noi aplicatii.
Impactul investitiilor noastre va
asigura stabilitatea locurilor de
munca pentru salariatii
Chimcomplex si peste 5.000 de
salariati din companiile aflate in
conexiune pe orizontala si verticald.
Chimcomplex isi poate dezvolta de
asemenea, portofoliul de substante
active care sa completeze
independenta si siguranta nationala
si medicald si care acum sunt
importate la sume exorbitante.
Spre exemplu in luna mai 2020 am
relansat in productie instalatia de
alcool izopropilic (IPA) care este
substanta activa pentru
“ultradezinfectanti umani”. IPA este
cunoscut ca fiind ingredient activ in
gelurile de dezinfectare a mainilor.
Aceastd instalatie, singura din tar3,
trebuie totusi modernizata pentru a
produce la un raport optim
calitate/pret si a fi competitiva pe
piata internationald.

Un alt exemplu - Chimcomplex este
utilizator de propilena si etilena,
materii prime ce se pot obtine prin
chimizarea gazului, care momentan
sunt importate. Daca acestea s-ar
produce in Romania am putea sd
dam drumul la productia de PVC si
astfel s-ar reduce deficitul comercial
provenit din industria chimica.
Trebuie sa se inteleaga - concurdam
fmpotriva marilor industrii chimice,
unele integrate cu rafinarii. Exista,
de asemenea, o concurenta
puternicé din Orientul indepértat.
De acest motiv si alte sute ne
asteptdm sa avem asigurat acelasi
mediu economic ca marii nostri
competitori europeni si globali, care
beneficiazd de liberalizarea
preturilor la energie, garantii de stat

pentru investitii si acces la fonduri
europene.

Orase precum Sofia, Atena

si Salonic folosesc biocide
Chimcomplex pentru clorinarea
apelor lor potabile. Care sunt
produsele cele mai solicitate?

Produsele clorosodice sunt utilizate
n potabilizarea apelor si a celor
pentru piscine dar si ca biocide
virucide, antibacteriane si fungicide,
eficiente pentru dezinfectare si
decontaminare in lupta impotriva
coronavirus.
Daca vorbim despre produsele
clorosodice, atunci cele mai folosite
sunt clorul si hipocloritul de sodiu,
ambele produse pe platformele
industriale de la Ramnicu Valcea si
Onesti.
Pentru claritate aceste produse
asigura:
- tratarea, dezinfectia si
purificarea apei potabile pentru
100% din consumul total din
Romania, Republica Moldova,
Bulgaria si partial Ucraina si
Serbia.

- tratarea apelor reziduale
ordsenesti si industriale Tn raport
de 85% din total necesar national,
prin produse de tipul clorurii
ferice (unic producdtor in
Romania, Republica Moldova si
Bulgaria).
Alte produse cheie din portofoliu
sunt polieterii si poliolii utilizati la
fabricarea spumelor de poliuretan
flexibile sau rigide. Spumele
poliuretanice sunt utilizate in
industria mobilei pentru tapiterie, in
industria auto la diverse parti (bord,
volan), tapiterie auto. De asemenea,
sunt utilizate pentru izolarea
termica la temperaturi scdzute
(frigidere, camere frigorifice) si
pentru a obtine miezul de spuma
pentru panourile sandwich.

Industria chimica di valoare
resurselor noastre naturale - sare,
gaz, petrol, apa etc. Cum vedeti
strategia actualilor guvernantide
reindustrializare, de conectare a
resurselor cu productia locala side
revitalizare a industriei chimice?

Produsele chimice fabricate la
Chimcomplex asigura functionarea si
dezvoltarea pe verticala si orizontala
a unor sectoare economice precum:
industria auto, industria metalurgica,
industria energetica, industria alimen-
tard, dezinfectarea apei potabile,
tratarea apelor uzate, biocide.

Piata pentru produsele noastre
exista, cerere exista, bani sunt,
antreprenori sunt. Ceea ce lipseste
este un liant, un lider care sa ne
adune pe toti la masa si un partid
care sa-si asume politic sprijinirea
domeniului chimic. Romania poate fi
parte importanta dintr-un lant
valoric european pentru a asigura
necesarul de produse de importanta
strategica pentru Europa, mai ales in
contextul pandemiei. Discutam aici
inclusiv despre economie circulara si
reciclarea chimica a deseurilor.
Trebuie sa accesam banii pusi la
dispozitie de Comisia Europeana dar
avem nevoie de decizie si sustinere
politica Tn competitia cu alte tari ce
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fac lobby puternic la Bruxelles. Acestea sunt
necesare pentru a ramane competitivi si
pentru a dezvolta procese si produse utile si
prietenoase cu mediul inconjurdtor.
Produse fara de care viata noastra asa cum
0 cunoastem nu ar mai putea exista.

Sunteti un consumator mare de energie
electrica si gaze naturale. Ce asteptari
aveti in privinta evolutiei pretului
acestor utilitati, care afecteaza si pretul
final al produselor Chimcomplex?

Actualmente, Chimcomplex isi asigura
necesarul de energie electrica prin
generarea de energie din centralele proprii
de cogenerare de Tnaltd eficientd pe baza de
gaz metan si achizitionarea de energie din
sistemul national.

Din perspectiva de consumator mare de
energie vd pot spune cd Romania este
ineficienta din perspectiva preturilor, iar
aceasta ineficienta a preturilor se reflecta
imediat in dezavantajarea exportatorilor
romani axati pe productie, cum suntem si
noi. As putea spune ca industria noastra a
fost lovitd ncd din 2019, cand preturile din
piata energetica au explodat. Romania are o
piata a energiei insulara, cu preturi foarte
mari. Ne este greu sa avem o predictibilitate
a costurilor.

De aceea suntem interesati sa investim intr-
0 noud centrald proprie de cogenerare,
precum si in identificarea unor parteneri cu
ajutorul cdrora sa contribuim la cresterea
valorificarii rezervelor de gaz pe care le
avem n Romania. Avem in derulare
proiecte de captare a hidrogenului cu
Institutul National de Cercetare-Dezvoltare
pentru Tehnologii Criogenice si Izotopice
Ramnicu Valcea si utilizarea acestuia in
productia de energia termica.

Sunteti prima companie din Romania
care face reciclare chimici?

Da, prima in Romania si a treia din Europa.
Suntem pionieri in chimie, ne facem treaba
si participdm la efortul comun de reducere
a amprentei de carbon. Multumim
Guvernului pentru ajutorul acordat. Doar in
2020 am reciclat peste 1.000 de tone de
acid clorhidric, pe care apoi I-am refolosit ca
materie prima pentru alte produse chimice.
Proiecte similare de reciclare chimica a
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deseurilor din spumelor poliuretanice sunt
actualmente in cercetare cu rezultate
promitdtoare.

Ati mentionat recent ca multi ingineri

si cercetatori de profil care au plecat la
lucruin strainatate doresc sa se intoarca
intard. Ce strategie aveti pentru

a-i convinge sa faca pasul final?

Suntem o companie care s-a lansat pe o
traiectorie foarte promitatoare si s-a
consolidat. Inginerii si cercetatorii care vor
sd faca parte dintr-o echipa dinamica, sa
lucreze la proiecte ample, patriotice, de
renastere a industriei chimice romanesti
sunt bineveniti. Sd nu uitam ca Oltchim a
fost formator a zeci de generatii de chimisti.

n 2020 am lansat mai multe actiuni si
programe interne de comunicare si am creat
un mediu in care ne simtim inspirati sa facem
tot posibilul pentru a ne atinge obiectivele
comune. De la activari prin care le-am
multumit celor care au inspirat, au informat si
au sustinut marea noastra echipa, pana la
lansarea primului studiu de culturd
organizationala si a unui program amplu de
transformare numit ,,Pentru maine”. Acesta se
adreseaza colegilor care au dorit sd faca parte
voluntar din echipele care vor determina
schimbarea pentru viitorul Chimcomplex.
2020 a fost un an pe care I-am finalizat cu
bine printr-un efort colectiv, in care a contat
contributia fiecaruia, fiecare idee si solutie,
colaborarea si munca in proiecte
transversale.



HIGH et
INNOVATIVE
MIND

INNOVATIVE FOR PROFITABLE

e
L

il

el | l'!ll 1

» Business Representation & Advocacy

* Non-refundable Financing Consultancy

e Digital Marketing & Strategic Communication
* Research & Reporting

* CSR & Sustainability Reporting

¢ Events Management & Professional Trainings




Am reusit sa schimbam
optica asupra valorii
proprietatii intelectuale

Interviu cu Mihai Andrei Enache, Managing Partner, Enache IP Partners

Cand ati decis sa vainfiintati
propria societate de consultanta
in proprietate intelectuala?

Care au fost principalele motive?

Momentul deciziei a venit natural, fiind cea
mai indicata modalitate de a pune in
practicd viziunea proprie, o constructie
nemijlocita si eminamente diferitd, daca
vreti. Desigur, experienta acumulatd de-a
lungul celor aproape 20 de ani de activitate
profesionala m-a determinat sd aleg acest
parcurs. In plus, am hotérat si merg
fmpotriva curentului, incercand sa rup
barierele formalismului in favoarea unei
relatii mult mai apropiate, mai personale cu
clientii firmei. Provocarile anului 2020 au
confirmat nevoia de schimbare profunda,
pe toate planurile, notiunile clasice de
comunicare, echipa si maniera de munca
trebuind complet si rapid regandite. Toate
acestea nu ne-au surprins, din fericire,
avand capacitatea deplind de adaptare si
flexibilitate, pe care in alte circumstante nu
am fi putut-o avea. De aceea pot spune
acum, cu incredere, cd decizia curajoasa de
a-mi deschide propria firma in decembrie
2019 a fost una corecta si a venit la timpul
potrivit.

Cum au primit clientii cu care
colaborati de foarte mult timp vestea
credrii Enache IP Partners?

Prietenii nostri ne-au sustinut si felicitat
incd de la inceput, primind vestea ca pe un
pas firesc, asteptat. Aceastd recunoastere
extraordinard a generat insd o
responsabilitate pe mdsurd, motiv pentru
care ne-am concentrat intreaga atentie in a
confirma si, de ce nu, chiar depasi
asteptarile.
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Ati aniversat recent un an de existenta.
V-ati atins obiectivele stabilite?

Da, cu siguranta. Primul obiectiv simbolic a
fost indeplinit in momentul in care am
depus cea dintai marca si, ulterior, cand am
primit decizia de admitere la inregistrare.
Vestea bunad pe care i-am transmis-o
clientului nostru a fost un prilej emotionant,
acesta fiind, de fapt, cel mai important
obiectiv.

Bineinteles, suntem multumiti si de evolutia
portofoliului de clienti, dar, mai ales, de
anvergura spetelor complexe rezolvate cu
succes n acest scurt, dar tumultuos
interval.

Aveti o expertiza extrem de solida,
recunoscuta si de directoarele
internationale de profil.

Din ce sectoare economice provin
clientii dumneavoastra?

Am primit cu recunostintd includerea n
clasamentul IP STARS 2020, al prestigioasei
reviste internationale Managing Intellectual
Property, o apreciere personala de traditie.
n ceea ce priveste portofoliul nostru,
acesta este deja foarte vast. In primul rand
suntem partenerii locali ai unor importante
firme de avocatura si cabinete IP boutique
din strdinatate. In Romania, unul din
principalii nostri clienti este compania Blue
Air Aviation SA, alaturi de care am gasit
solutii pentru traversarea si depasirea crizei
Covid-19. ,Bigotti” este una din marcile
romanesti de renume pe care o
reprezentdm si la nivel european. Totodata,
reprezentam corporatii multinationale, una
dintre ele fiind compania G4S plc, lider de
piatd la nivel mondial in domeniul
securitdtii. De asemenea, reprezentam

numerosi clienti din retail si HoReCa,
sectoare care s-au confruntat cu provocari
extraordinare Tn aceastd perioada si pentru
care a trebuit sa gasim solutii exceptionale,
atipice. Proiectele tip start-up sunt si ele
prezente, cu accent pe A.l. si solutii
digitale. Am oferit consultanta si unor
proiecte de constientizare, ,Siguranta Auto
Copii” fiind una dintre aceste laudabile
initiative civice. Putem mentiona ca am fost
deosebit de onorati sa participam si la
procesul de renastere a uneia dintre cele
mai renumite marci romanesti, de o inalta
valoare istorica, ,Hotel Concordia
Bucuresti”, hotel care a gazduit intalnirea
politica din noaptea de 23 spre 24 ianuarie
1859, in care s-a hotarat Unirea
Principatelor Romane, prin dubla alegere a
lui Alexandru loan Cuza drept domn al tarii
Romanesti, dupa ce fusese ales domn al
Moldovei, la 5 ianuarie 1859. Nu in ultimul
rand tinem sa accentudam ca ne mandrim cu
fiecare client in parte, toti sunt la fel de
importanti pentru noi si beneficiaza de
aceeasi atentie.

Ati avut si clienti mai cunoscuti
publicului larg?

Ne-am bucurat sd fim alesi de cdtre avocatii
din S.U.A. si U.K. ai celebrului rapper, artist si
producator Marshall B. Mathers Ill, cunoscut
sub numele sau de scend EMINEM, pentru a-
i reprezenta interesele in legatura cu
ncdlcarea drepturilor sale la marcd si in
cadrul unei proceduri conexe, de opozitie, in
fata OSIM. Ambele au fost duse la bun
sfarsit, cu succes deplin.

Am avut, de asemenea, inedita oportunitate
de a-l sprijini si pe cunoscutul fost fotbalist
international si actual antreprenor, Marius
Niculae, pentru a-si inregistra marca



asociatiei sportive ce-i poarta numele
si sub egida cdreia organizeaza
diferite evenimente caritabile.

Cum a evoluat numarul de dosare
si gradul lor de complexitate?

Cu siguranta pot spune ca nu am
avut timp de acomodare. Am
fnceput cu motoarele la turatie
maxima, motiv pentru care a trebuit
sd ne dezvoltam echipa de
colaboratori, acoperind astfel atat
spectrul contencios - OSIM, cat si cel
al instantelor. Totodatd, am
beneficiat de pe urma digitalizarii
accentuate a procedurilor, aspect
care ne-a facilitat eficienta si
cresterea, firma noastra fiind intr-o
proportie de peste 90% integrata
digital. Complexitatea spetelor este,
n majoritatea situatiilor, la un nivel
ridicat, clientii cdutand solutiile
noastre personalizate, bazate pe
extinsa experienta acumulata si
bogatul bagaj cazuistic.

Exista diferente in modul de
abordare si deintelegere a
importantei proprietétii
intelectuale intre companiile
multinationale si firmele
romanesti?

Din pdcate exista diferente majore.
in principal, distinctia o face cultura
si experienta de business.
Corporatiile nu fac nimic empiric,
totul este structurat, nu fsi asuma
riscuri necalculate. Protectia
drepturilor de proprietate
intelectuala si industriala reprezinta
o prioritate pentru aceste companii.
Spre exemplu nu existd niciun
proces de due dilligence fara o
riguroasd evaluare a drepturilor IP si
a masurilor de protectie si
enforcement. Nu este conceputa
lansarea unui proiect fara
inregistrarea marcii
corespunzatoare.

La polul opus, in Romania, am
observat cd se aloca prioritar bugete

semnificative pentru campanii de
marketing, sunt lansate proiecte
importante de Start-up-uri, fara
nicio cercetare prealabild privind
posibilitatea incalcarii unor drepturi
anterior protejate si chiar fard a se fi
demarat procesul de inregistrare a
madrcii. Cei care procedeazd astfel se
expun unui risc extraordinar, in
primul rand material dar si
reputational, putand fi actionati in
instantd pentru incdlcarea
drepturilor anterior protejate.
Litigiile de proprietate intelectuala
sunt printre cele mai oneroase,
acest aspect fiind de la sine elocvent
pentru importanta protejarii
drepturilor la marcad, desen
industrial sau brevet de inventie.
De-a lungul timpului, cel putin in
ultimii 15 ani, am depus eforturi
sustinute impreuna cu autoritatile
statului pentru a schimba aceasta
mentalitate deficitara, prin
intermediul numeroaselor
conferinte, sesiunilor de training si
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articolelor de specialitate. Pot spune
ca aceste actiuni nu au fost in zadar,
din contrd, chiar daca rezultatul nu a
venit peste noapte, cu rabdare am
reusit sa schimbam optica asupra
valorii proprietatii intelectuale, cel
putin pentru cei care au avut
deschidere.

Ce-i sfatuiti pe managerii romani
care inca nu constientizeaza
importanta protejarii marcilor,
brevetelor, desenelor etc. si
apeleazi la experti/ consultanti

externi doar in cazuri extreme?

Toate aceste informatii, strategii,
perspective si structuri nu pot fi
implementate eficient fara o
pregatire specifica, rolul unui
consilier specializat in proprietate
intelectuald, membru C.N.C.P.I.R.
(Camera Nationald a Consilierilor in

Proprietate Industriald din
Romdnia), fiind esential pentru
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succesul intregului proiect. Tn
materia proprietatii industriale, din
perspectiva costurilor, este foarte
tentant sa demarezi singur procesul
de protejare a unui drept. Problema
este cd, odata ce ai inceput gresit
sau doar ezitant, acea eroare are
capacitatea sa genereze pe parcurs
un val seismic disproportionat, care
va fi mult mai greu de gestionat.

n cadrul biroului nostru primim
frecvent solicitari de preluare a
reprezentdrii intr-un litigiu deja
declansat sau pentru a depasi
opozitii si contestatii pe parcursul
procedurilor de examinare ale OSIM.
Cu sigurantd, gdsim solutii si pentru
aceste cazuri, de cele mai multe ori,
dar observam cd multe dintre
acestea ar fi putut fi evitate, partial
sau chiar integral, daca s-ar fi facut o
cercetare prealabila si o evaluare
premergdtoare corectd a situatiei de

fapt si de drept. Aceasta strategie,
pe care o recomandam, este cea mai

potrivita si pentru eficientizarea
costurilor, per ansamblu.

in Bucuresti siin marile orase ale
tarii (Cluj-Napoca, Timisoara, lasi,
Brasov, Craiova, Constanta etc.)
existd o industrie IT&C foarte
puternica, multe companii cu
capital romanesc avand
capacitatea de a se dezvolta pe
baza unor brevete de inventii cu
potential de valorificare pe plan
national siinternational. Ce rol au
consilierii in proprietate
intelectuali in acest proces?

Rolul consilierilor este vital, in opinia
mea, o conditie sine qua non pentru
succesul deplin al unui proiect de
acest gen. Gradul de exploatare si
monetizare a imensului potential din
aceste puternice si importante
centre este legat intrinsec de
capacitatea de gestionare si
implementare concreta a
proprietatii intelectuale si
industriale, obiective de nerealizat
fara sprijinul unui bun consilier. Dar
toate acestea trebuie integrate
organic odata cu geneza fiecarui
proiect, din fasa, cum s-ar spune.

Cum decurge o zi de lucru
normala pentru dumneavoastra?
Cefacetiin timpul liber?

Pasiunea pentru proprietatea
intelectuald este cea care m-a
ghidat de-a lungul carierei. Aceasta
pasiune este permanent impletita in
viata personala. Programul meu este
bine organizat, axat pe eficienta si
punctualitate. Sunt conectat mereu
la pulsul firmei incercand sa petrec
si cat mai mult timp de calitate in
familie, cu ai mei. Printre picaturi,
fnvat sa cant la chitard, alerg, iar
vara mai dau cate o turd, la munte,
pentru un traseu de montain-biking.
in rest, apreciez intotdeauna o
conversatie in tihna cu un prieten,
la o cafea.

Va multumesc pentru interesul

acordat si prilejul deosebit de a
participa la interviu!
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Invitarea prinjoc
este cea mai eficienta metoda
de insusire a cunostintelor noi

Interviu cu Florentina Ion,
Fondator si Director General, Didactica Publishing House

Editura Didactica Publishing House
activeaza intr-un sector strategic,
educatia, promovand noi metode de
predare, invatare siintelegere a
notiunilor fundamentale. Cum au fost
modificate obiceiurile de cumparare
de carti ale cititorilor de cétre procesul
alert de digitalizare?

Digitalizarea acceleratd este un fapt. lar
contextul cauzat de pandemie a dus si mai
departe acest proces, intr-un ritm mai rapid
decat ar fi estimat oricine. Noi nu ne luptam
cu digitalizarea, ci o incurajam si venim cu
propria contributie.

De exemplu, inca din primele saptamani de
restrictii, odata cu trecerea cursurilor in
online, am identificat o nevoie acuta de
resurse omologate, adaptate programei
scolare, care sa fie de un real ajutor
parintilor si cadrelor didactice. Contextul
actual a demonstrat ca digitalizarea
sistemului educational presupune mai mult
decat adaptarea la un context tehnologic.
Pedagogia digitala nu este un simplu
material in format pdf prezentat pe ecran, ci
o abordare mult mai complexa.

Asa a aparut decizia de a accelera lansarea
programei educationale, program pe care il
aveam initial in plan pentru 2021. Astfel, in
noiembrie 2020, am lansat primul program
digital educational dedicat clasei
pregatitoare, adaptat programei scolare,
care se adreseaza deopotriva cadrelor
didactice si parintilor. Elaborate dupa
pedagogia finlandeza, materialele
educationale sprijina dezvoltarea unor
abilitati practice, precum scriere si citire,
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comunicare, matematicd, stiinte ale naturii
sau muzica, dar si abilitati din zona life skills,
precum management emotional,
responsabilitate, echilibru sau cooperare.
Am stabilit o colaborare cu platforma
educationala finlandeza CLOUBI, iar prin
aceasta platformd educationala ne-am dorit
sa oferim un suport real pentru cadrele
didactice, dar si pentru parinti, astfel incat
achizitiile fundamentale ale copiilor sa fie
facute natural, prin joc si printr-o
interactiune facild, accesibila. Programele
lansate Tn luna noiembrie se adreseaza
clasei pregatitoare si claselor I-ll.

Ne doream sa dezvoltdm acest proiect de
mult timp, Tnsd contextul actual ne-a fortat
sd acceleram planurile, orientarea catre o
educatie online fiind probabil un
comportament care va continua si in lunile
care urmeaza, fie cd vorbim de restrictii
nationale sau locale, fie de situatii
punctuale, pe fondul Covid19.

Care sunt cele maiimportante repere in
activitatea Didactica Publishing House?

Cu o experienta de aproximativ 17 ani pe
piata educationald din Romania, Editura
Didactica Publishing House publica anual
peste 250 de noi titluri. Astfel, din 2004,
face fericiti peste 50.000 de cititori — mari si
mici —, n fiecare luna, avand peste 15
milioane de carti, jocuri, reviste si resurse
educative livrate acestora.

in acest an se implinesc 10 ani de cand
editam Gazeta Matematicd Junior, un
produs unic pe piata educationald din
Romania, in colaborare cu Societatea de

Stiinte Matematice din Romania, din dorinta
comuna de a transmite dragostea pentru
matematica copiilor din Romania.

La finalul lunii octombrie 2020, in noul
context educational, am lansat o platforma
educationald cu programe digitale, adaptate
curriculei nationale si omologate de
Ministerul Educatiei si Cercetarii.

in luna decembrie a anului trecut am lansat
abonamentele de carte si jocuri educative,
un partener pe termen lung pentru parintii
care isi doresc sa ofere celor mici ocazia de
a explora lumea, dar si pe sine, prin
activitati interactive, adaptate fiecarei
categorii de varsta.

Cum contribuie echipa DPH
la dezvoltarea editurii si realizarea
de noi proiecte?

Cei care fac parte din echipa DPH se
completeaza reciproc. Atat din punct de
vedere al cunostintelor, cat si al
abilitatilor. Ne-am dorit alaturi persoane
care sa inteleaga in primul rand mesajul
pe care il transmite editura noastra, sa
inteleaga cat de important este sa
contribuim la a pune bazele unei educatii
de calitate Tn Romania, pentru tinerele
generatii.

Echipa noastra este o echipa cu o mare
deschidere catre nou, cdtre invatare
continud, pentru ca lucrurile se schimbad
rapid in orice domeniu, o echipa care si
doreste mereu sd evolueze. Fiecare
membru al echipei are o contributie
importanta in transmiterea mesajului
nostru catre copii, pdrinti, cadre didactice.



Cat de afectati ati fost de criza
generati de pandemie? in
aceasta perioada nu au mai avut
loc traditionalele targuri de carte,
iar librariile au avut de suferit

din cauza izolérii si a distantarii
sociale. Ce masuri ati luat

pentru a va extinde portofoliul

de cititori?

Pentru Editura Didactica Publishing
House pandemia a insemnat in
primul rand reducerea numarului de
titluri tipdrite si reevaluarea
obiectivelor stabilite pentru anul
2020. Mai mult decat atat, achizitia
s-a mutat online, odatd cu
inchiderea librariilor fizice.

Multe dintre produsele noastre —
cum ar fi Gazeta

Matematicd Junior sau seria Sunt
imbatabil — erau folosite la clasd de
cadrele didactice. Odata scolile
inchise si invatdmantul mutat online,
vanzadrile pe acest segment au scazut
n proportie de 75%. Pe de alta parte

nsa, cartile de activitati, jocurile
educative au devenit o resursa
valoroasa pentru parinti si copiii

care au continuat sa invete acasa, iar

pe acest segment a crescut cererea
si achizitia directa.

n toatd aceastd perioads, am tinut
legatura constant cu cititorii, iar
pentru cei mici am organizat
activitati educative si distractive. De
exemplu, am realizat o carte de
povesti — un eBook —, autori fiind
copiii. Ei ne-au trimis povesti, iar noi
le-am selectat intr-o carte care a
fost pusa la dispozitia tuturor
gratuit. Am repetat aceasta
interactiune speciala cu copiii de
Ziua Scrisorilor, cand cei mici au fost
invitati sa le scrie personajelor
preferate. Am adunat de fiecare
data sute de mesaje, a fost foarte
interesant sa vedem cum gandesc
cei mici.

De asemenea, in luna iulie si apoi in
luna decembrie am citit zilnic
povesti, aldturi de actori cunoscuti,
celebritati, bloggeri, parinti ca si noi,
si nu numai. Obiceiul de a citi
povesti a fost pastrat si intre aceste

intervale, dar si anul acesta, cand
continuam proiectul Duminica de
Poveste cu DPH.

De asemenea, stim ca pandemia a
afectat foarte multa lume, mai ales
financiar, asa ca am gandit promotii
constante pentru a le veni in ajutor
parintilor, iar la finalul anului am
lansat abonamentele de carte.
Acestea asigurd o reducere
permanenta de 40-50% din pretul de
lista al cartilor.

Care au fost/sunt produsele
editoriale cel mai bine primite
de cititorii elevi si de cei adulti?

Portofoliul de carte, jocuri si reviste
al DPH vine in sprijinul copiilor mici
si prescolarilor cu titluri atractive,
axate pe dezvoltarea inteligentei
emotionale si abilitdtilor cognitive.

Acesta urmareste satisfacerea
dorintei de cunoastere si ajuta elevii
interesati sa aprofundeze materia
pentru examenul de maturitate.
Avem multe serii-vedeta, printre
care ag enumera seria Sunt
imbatabil, un joc de culturd generalad
popular in intreaga lume. Dar si
seria Sunt — care vizeaza starea de
echilibru a celor mici, jocurile si
cartile care exploreaza emotiile,
inclusiv cele scrise de loana Chicet
Macoveiciuc si lon Ovidiu Panisoara,
unii dintre cei mai apreciati autori
romani de carte pentru copii de la
editura noastra.

in general, cum spuneam, am mizat
pe titluri care au atras atat prin
informatie, cat si prin ilustratie. De
la povestile Walko — unde
personajele centrale Ursoc si
lepurila pornesc in diferite aventuri
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impreuna si dezleaga mistere — pand
la seria Albert — cu elemente de
fizica cuantica ori relativitate, toate
prezintd concepte si notiuni intr-o
maniera accesibila si distractiva,
adaptata varstei.

Aceeasi directie am urmat-o si in
portofoliul de carte pentru adulti,
unde am urmdrit indeosebi sa avem
titluri care vizeaza dezvoltarea
continua a acestora, de la carti de
parenting pana la titluri ce
exploreaza dezvoltarea personal3,
cu declinarile aferente.

Cum percepeti nivelul de
concurenta pe acest segment,
editura de carte?

Concurenta existd in orice domeniu,
nsa noi consideram ca este loc pe
piata pentru toatd lumea, iar
educatia copiilor este aspectul cel
mai important pentru toate editurile
educationale. Editura Didactica
Publishing House este o editurd
axata pe cartea educativa pentru
copii, consideram ca ne-am
evidentiat pe aceasta nisa si ne
dorim sa crestem cat mai mult aici.
O piata sandtoasa atrage dupa sine
0 competitie sanatoasd, iar acest
lucru nu poate fi decat in beneficiul
cititorilor nostri. Prin urmare, ne
bucura o competitie in ceea ce
priveste calitatea portofoliului de
carte, atat din punct de vedere al
continutului educativ, cat si al
intregii experiente pe care o oferim
cititorului, indiferent de varsta, de la
ilustratie pana la mesa;j.

Unde va vedeti peste 5 ani,

ca dimensiune a businessului,
anvergura a clientilor si
pozitionare in piata?

Didactica Publishing House va
continua demersul activ de sprijinire
a educatiei prin metode si resurse
alternative. Ne dorim sa fim mai
aproape de tot mai multi copii,
parinti, cadre didactice, oferindu-le
o experientd, nu doar o carte sau un
joc. Obiectivul nostru este sa oferim
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carti si materiale alternative
atractive ca suport in educatia
copiilor, din primii ani de viata si
pana la absolvirea scolii, si in
dezvoltarea personald continua a
adultilor. De asemenea, ne dorim sa
fim aldturi de cei care nu au un
acces facil la educatie, sa i sprijinim
activ, sa nu uitam ca avem in
Romania o rata alarmanta de
analfabetism functional.

in ultimul an ati investitin ava
extinde portofoliul de produse
catre noi segmente, cum este
platforma digitala cu resurse
educationale. Cum au fost
primite aceste proiecte si cum
vedeti evolutia lor?

Digitalizarea va continua intr-un ritm
alert, poate nu la fel ca anul acesta,
dar cu sigurantd dinamica este
diferita. Nu mai departe de 2019 cu

sigurantd nu ne imaginam cd se va
fnvata n sistem online aproape un
an, ca parintii vor deveni un
partener atat de prezent in educatia
copiilor, cd nevoia de resurse
alternative, care sa completeze
notiunile predate la clasd, va creste
intr-un ritm alert.

Resursele oferite de noi au avut un
feedback foarte bun din partea
cadrelor didactice, respectiv a
parintilor, avand in vedere mai ales
faptul ca programele sunt accesibile
copiilor chiar fara asistenta
permanenta a unui adult. De
asemenea, platforma contine
metode de evaluare si de marcare a
progresului fiecarui copil, este
intuitiva si intr-o continua
dezvoltare. Cu sigurantd evolutia
sistemului de Tnvatamant spre
digital va continua, iar aceste
resurse se vor dovedi tot mai
necesare.

Cum vedeti anul 2021, plecand de
la scoalain sistem hibrid si pana
la dinamica generala a pietei?

2020 ne-a invatat sa fim mai flexibili
si sa ne adaptam continuu. 2021 va
continua pe acelasi trend, vom aloca
investitii pentru o mai bund si mai
eficienta prezenta online a editurii.
n ceea ce priveste portofoliul
nostru, pe segmentul produselor
digitale educationale dorim sd
acoperim cu resurse intreg ciclul
primar si toate materiile de studiu
existente in programa.

De asemenea, ne dorim sd publicam
minimum 150 de titluri, cu
adresabilitate de la 0 la 12 ani.
Obiectivul nostru este de a oferi o
solutie parintilor care doresc sa-si
ajute copiii sa descopere lumea si pe
ei insisi intr-o maniera distractiva si
atractiva. invatarea prin joc este cea
mai eficientd metodad de insugire a
cunostintelor noi. Sigur, ca business,
ne dorim ca indeplinirea acestor
obiective sa se reflecte si in cifra de
afaceri, astfel ca estimam pentru
2021 o crestere de aproximativ 10%
fata de anul precedent.
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Clientii stiu mult mai bine ce isi doresc
si cum isi pot atinge telurile propuse

cu ajutorul fondurilor de finantare
Interviu cu Roxana Nechita, Director General, AVENSA CONSULTING

AVENSA CONSULTING aniverseaza in
acest an 18 ani de la infiintare. V-ati atins
obiectivele stabilite lainaugurare?

Da, suntem majori! Am crescut frumos, am
fnvatat de la un an la altul, am depasit
obstacole, am evoluat, ne-am dezvoltat, ne-
am atins obiectivele stabilite la inaugurare
si le-am depadsit. Si, am stabilit altele mai
indraznete!

AVENSA CONSULTING este o companie de
consultanta privata din Romania, cu o
echipa permanenta calificata de angajati in
birourile sale principale din Bucuresti si lasi
(Romania) si Chisinau (Republica Moldova).
AVENSA a devenit o organizatie cu peste
200 de experti in misiuni in curs de
desfasurare la nivel mondial implicate in
implementarea proiectelor complexe de
asistenta tehnica legate de consolidarea
sistemelor nationale de coordonare a
asistentei externe; dezvoltare durabild,
sprijin pentru IMM-uri, imbundtatirea
capacitatilor institutiilor publice si private
privind identificarea, formularea, costurile,
bugetarea, gestionarea si implementarea,
monitorizarea, raportarea si evaluarea
proiectelor finantate din surse externe;
consolidarea capacitatii institutionale,
gestionarea programului, monitorizarea si
implementarea, precum si proiectarea /
implementarea campaniilor de

constientizare si organizarea evenimentelor.

AVENSA are un personal specializat in
implementarea de programe si proiecte in
conformitate cu normele EU PRAG si
legislatia romanad. De asemenea, are o retea
extinsa de colaboratori in domenii specifice
relevante pentru clienti. AVENSA asista
companiile private n eforturile lor de a
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dezvolta afaceri specifice, utilizand fonduri
europene si nationale si, de asemenea,
administratiile publice in adaptarea lor la
procesul de integrare europeand, si
organizeaza activitati de consultanta pentru
diverse tari (cum ar fi tdri din regiunile ENPI
si IPA) pentru a le sprijini in pregatirile
pentru aderarea la Uniunea Europeana.
Personalul AVENSA are o vastd experienta
n administratia publica in Europa de Sud-
Est, regiunile IPA si ENPI si Bruxelles si sunt
extrem de specializati in consolidarea
capacitatilor institutiei publice, furnizarea
de instruiri, gestionarea proiectelor,
comunicarea si proiectarea /
implementarea strategiilor pentru
institutiile publice.

Care au fost principalele lectii invatate in
aceasta perioadd marcata de pandemie?

Ne-am reconfirmat faptul cd, fiind o echipa
solida, cu valori comune, asumate, avem
capacitatea de a transforma perioadele
grele in veritabile momente de auto-
evaluare si dezvoltare, atat pe parte de
echipa, cat si ca dezvoltare personala.

Aveti sediul in lasi, dar ati acordat si
acordati consultanta in foarte multe
judete siin Republica Moldova.
Municipiul lasi a cunoscut o dezvoltare
accentuata in ultimii ani. Ce ar trebui sa
sefntample pentru ca si alte comunitati
din regiunea Moldovei sa prospere?

Tn ultimii ani, AVENSA si-a construit o
reputatie nationald si internationald prin
implementarea eficientd a proiectelor si
programelor de asistentd tehnicd de mare
impact n tdri ca Moldova, Georgia, Serbia,

Republica Macedonia de Nord,
Muntenegru, Azerbaidjan, Turcia si
Romania.

Deschiderea de care am avut parte ca
urmare a dezvoltarii din ultimii ani a
Companiei, ne-a demonstrat faptul ca
lucrurile se Intampla prin oameni si cu
oameni. Acolo unde persoanele implicate
direct in procesul de dezvoltare a companiei
sau institutiei vizate sunt determinate si
dedicate, dispuse sa se implice in
dezvoltarea locala, lucrurile decurg lin si
telurile se ating usor si in mare masura.
Cred cu tdrie cd ,,omul sfinteste locul” iar
aceasta este prima treapta in calea atingerii
progresului.

Cum percepetiin prezent gradul de
dificultate a dosarelor care trebuie
elaborate pentru absorbtia fondurilor
europene, atat pentru companii

cat si pentru institutii publice?

Atat la nivelul companiilor cat si la nivelul
institutiilor publice exista nemultumiri cu
privire la modalitatea de intocmire a
documentatiilor, atat in etapa de propunere
a unui proiect cat si in faza de
implementare a acestuia. Nemultumirile tin
intr-adevdr atat de volumul mare de
documente ce trebuie incarcate in sistem
dar si de procedurile complicate pe care
acestia trebuie sd le urmeze. Mai mult,
existd si multe probleme presupuse de
legislatia ambigua, lacunara si
interpretabild. Pe perioada intocmirii
dosarelor, apar multiple modificari ce
ingreuneaza intregul proces. Legislatia
nationald nu este intotdeauna armonizata
Cu cea europeand, aparand astfel
contradictii intre lege si ghiduri.



Cum apreciati pregatirea
profesionala a functionarilor

din cadrul Ministerului Fondurilor
Europene si a altor ministere
care au misiunea de a selecta si
aproba proiectele / dosarele
depuse?

n prezent existd personal foarte
calificat in cadrul institutiilor
mentionate, calificare dobandita
atat in urma implicarii din ultimii ani
in implementarea/monitorizarea de
proiecte cu fonduri europene, dar si

n urma includerii acestora in diverse
programe de formare si schimburi
de experiente furnizate de institutii
similare din alte state din Uniunea
Europeand. Inclusiv AVENSA a
derulat, prin departamentul de
asistentd tehnica, contracte ce au
avut ca si obiect activitati de
dezvoltare a capacitatii institutionale
(implementare diferite tematici de
curs; definire/elaborare proceduri
interne, etc.) pentru institutii ce au

ca obiect acordarea/
evaluarea/implementarea/monitoriz

area de proiecte cu finantare din
fonduri europene.

Cum au evoluat cerintele
clientilor si complexitatea
proiectelor la care ati lucrat, in
ultimii ani?

n comparatie cu situatia pietei de
acum 15-18 ani, clientii stiu mult
mai bine ce isi doresc si chiar si cum
isi pot atinge telurile propuse cu
ajutorul fondurilor de finantare.
Unul din aspectele pe care noi il
atingem indirect pe perioada scrierii
si implementarii proiectelor este si
acela de a explica clientului ce
anume poate sa faca si ce nu,
rezultatul fiind un tip de client mult
mai ,asumat” in ceea ce priveste
modul de derulare a procesului de
scriere si implementarea a
proiectului, riscurile la care se
expune, tintele pe care trebuie sd le
atinga, Compania noastra devenind
din furnizor de servicii de
consultanta un adevdrat partener
pentru respectivul Client.

Ceimpact social si economic va
avea constructia Autostrazii A8

(Autostrada Unirii / Autostrada
Moldovei)?

Regiunea Moldovei a fost
considerata tot timpul cea mai putin
dezvoltatd din Romania, si chiar are
n componenta sa unul din judetele
cel mai slab dezvoltate la nivelul
Uniunii Europene. Dezvoltarea
orasului lasi din ultimii ani creste cu
sigurantd nivelul de dezvoltare
economica si sociald a regiunii, dar
lipsa legaturilor directe, rapide cu
restul tarii este un minus major care
duce la trenarea dinamicii acestei
evolutii.
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Cum va motivati echipa? Pe ce
abilitati puneti accent atunci
cand luatiin considerare
recrutarea de noi colaboratori?

Pentru AVENSA ECHIPA este TOTUL.
n prezent, nucleul de bazi nu este
unul foarte mare, dar are aceeasi
componentd ca cea de acum circa
15 ani, asigurand stabilitate si
coerentad intregii activitdti a
companiei. Veti considera poate cd
nu suntem dinamici, dar faptul ca
suntem de atat timp impreuna ne
asigurad prin libertatea discutiilor,
sinceritatea conversatiilor si
increderea Tn noi, capacitatea de a fi
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foarte dinamici. Cu atat mai mult,
ne cunoastem foarte bine ti ne
sustinem Tn a ne dezvolta atat
personal cat si in ECHIPA, motivarea
prin incurajare fiind esentiala.

n prezent, AVENSA are un numar de
circa 200 de colaboratori, experti cu
diferite tipuri si niveluri de expertiza,
care aduc valoare adaugata numelui
nostru precum si clientilor pentru
care lucrdm. Ins3, in egald mdsura cu
expertiza, punem accent pe valorile
colaboratorilor (corectitudine,
integritate, seriozitate,
autenticitate) acestea fiind in

aceeasi linie cu valorile intregii
echipe AVENSA.

Cum apreciati conditiile oferite
investitorilor locali si straini

de catre administratiile locale
side catre Executiv?

Conform Raportului Amway Global
Entrepreneurship din 2018, exista
cinci directii majore care
favorizeaza dezvoltarea mediului
antreprenorial: gestionarea
impozitelor; regulile si
reglementarile existente in fiecare
tara; sistemul de invatdmant ca
furnizor de abilitdti necesare;
tehnologia disponibild; situatia
economicad din tara respectiva.

in ultimii ani se vede o mai mare
implicare directd a Executivului si a
administratiilor locale catre aceste
directii, insa fara rezultate de
anvergura, conform statisticilor,
Romania fiind Tnca sub media
globala‘in ceea ce priveste aceste
aspecte.

Cum vedeti evolutia
antreprenorialuluiin tara
noastrd, tinand cont de nivelul
nostru de acum si de nivelul

la care au ajuns statele

din Europa Centrala?

Un studiu local realizat de iVOX7 la
fnceputul lunii martie 2019, la nivel
national, arata ca antreprenorialul
este privit ca o oportunitate pentru
carierd - 1 din 2 romani din mediul
urban dorind sa devina
antreprenori. Trendul este unul ce
caracterizeaza si statele din Uniunea
Europeana.

Diferentele apar insd in ceea ce
priveste cadrul in care se dezvoltd
acesti antreprenori, cadru
caracterizat in Romania de birocratia,
pe care o vad ca pe principala
problema; legislatia (neclarg,
instabild); relatia cu autoritatile
statului (greu abordabile); fiscalitatea
excesiva; coruptia. Atat timp cat
antreprenorul roman va identifica
aceste aspecte ca si riscuri majore
pentru afacerea sa, antreprenoriatul
din Romania va merge ,,cu frana de
mana trasd”.
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Sustenabilitatea unui business
tanar in domeniul farmaceutic

Interviu cu Dana Stanciulescu,

Fondator, Core Invest Consulting & Core Invest Health

Core Invest HealthR este o companie romdneascd de import, export, distributie produse farmaceutice in categoria
suplimentelor alimentare si dermato-cosmeticelor, care s-a situat de-a lungul anilor in primele 5 pozitii in Topul
National al Firmelor Private din Romdnia, al Consiliului National al Intreprinderilor Mici si Mijlocii si in primele 3 pozitii
in Topul Profit Romdnia, dezvoltdnd parteneriate internationale performante, precum Actafarma si Difa Cooper.

Vorbim despre performantd, viziune, calitate si dezvoltare profesionald si personald in domeniul farmaceutic, cu
doamna doctor Dana Stdnciulescu, Fondator, Core Invest Consulting & Core Invest Health, un profesionist cu o vastd
experienta in piata farmaceuticd, de peste 30 de ani.

Cum v-atiinceput cariera? Cev-a
determinat sa alegeti acest domeniu?

n anul 1989 am terminat Facultatea de
Medicina si Farmacie in Bucuresti, anul
revolutiei si al schimbdrilor, anul in care
libertatea intrezarita cu care nu eram
obisnuiti ne-a facut sa ne permitem sd le
visdm. Am profesat cativa ani, dar la un
moment dat a aparut oportunitatea intrarii in
piata pharma, o ,,noutate” a acelor vremuri, o
solutie pe care am perceput-o ca o nevoie
pentru imbunatatirea actului medical. Am
mers mai mult pe intuitie, dar am stiut ca pot
sa Imbin ambele domenii de activitate:
medicina si business-ul, ramanand astfel
conectata permanent cu profesia de medic.
Ulterior s-a dovedit ca am facut o alegere
bung, iar experienta mi-am realizat-o avand
oportunitatea de a lucra in companii
multinationale care m-au format din punct de
vedere al organizarii si procedurilor de lucru,
oferindu-mi rigurozitate, precizie, viziune de
ansamblu si dorinta de a performa.

Cand ati simtit oportuna alegerea
antreprenoriatului?

Nevoia de a-mi deschide propriul business a
venit dupd 17 de ani de experienta in
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pharma. Ultimii ani in care am condus
compania multinationala Teva
Pharmaceuticals mi-au aratat cd pot
coordona un business mare si mi-au dat
curajul pentru antreprenoriat. Astfel, in
2009, am fondat compania de consultantd,
strategie si marketing, Core Invest
Consulting. Am avut si am in continuare
clienti atat din Romania cat si din alte tari
din Europa, activitatile derulate prin Core
Invest Consulting reprezentand in acest
moment aproximativ 45% din intregul meu
business.

La mijlocul anului 2011 am deschis firma de
import si distributie Core Invest Health,
dupa o colaborare de 6 luni cu unul dintre
partenerii de business din Spania, dupa ce
am avut certitudinea ca produsele
companiei producatoare Actafarma satisfac
o nevoie locald real3, iar calitatea si
beneficiile produselor sunt net superioare
multitudinii de suplimente nutritive
existente la acel moment la noi. Revidox,
Movial Plus, Dormax, Obegrass au fost
primele brand-uri pe care le-am luat in
portofoliu. incepand din 2017 am creat si
gama proprie completd de tratament al
acneei, Pharmacore® Acne Control, cinci

produse dermato-cosmetice si un supliment
nutritiv, pe baza de Colostru RTF®.

Obiectivul nostru a fost intotdeauna de a ne
dezvolta portofoliul de produse pe arii
terapeutice diferite, cu produse sigure,
eficiente si de calitate. Studiile clinice
realizate pe subiecti umani care
demonstreaza siguranta si eficienta
produselor sunt definitorii pentru alegerea
si introducerea produselor in portofoliul
Core Invest Health.

Prin ambele companii am reusit sa ne
sustinem partenerii atat in evaluarea
conditiilor de piatd, distributiei, vanzarii si
promovarii produselor importate, cat si
implicandu-ne activ in procesul de
informare, educare a populatiei in vederea
atingerii obiectivelor dorite, abordand in
mod adecvat nevoile consumatorilor.

Este antreprenoriatul calea absoluta
asuccesului?

As prefera sa vorbesc in termeni relativi
pentru ca este nerealist sa legdm succesul
strict de antreprenoriat. Succes avem in
general atunci cand fiind pusi n situatii
provocatoare ne dovedim abilitatile
manageriale si obtinem rezultatele optime.
Indiferent de calea pe care o alegem, putem

demonstra oricand succesul prin muncd si
perseverenta.



Una dintre afacerile
dumneavoastra este in domeniul
suplimentelor nutritive. Care sunt
cele mai importante branduri pe
care le reprezentati, si care sunt
principalele probleme pe care
acestea le rezolva?

Revidox a fost primul produs care
m-a convins prin formula patentata
si mecanismul unic de actiune -
ncetinirea procesului de imbatranire
la nivelul fiecarei celule si sustinerea
imunitatii, fiind un adjuvant eficient
la tratamentul alopat pentru bolile
cronice, Tn special cele
neurodegenerative si
cardiovasculare.

A fost urmat de Obegrass, un alt
supliment alimentar 100% natural,
cu o formuld inovativd pe baza de
fibre cu rol prebiotic si antioxidanti,
cu rol de reglare a tranzitului
intestinal, oferind protectie si
imunitate digestiva.

n 2014 am lansat alte doui produse
care raspund unor nevoi larg
raspandite in lumea moderna in care
stilul de viata este complet schimbat
fata de acum 20 sau 30 de ani:
insomniile cronice si problemele
articulare.

Astfel, am lansat produsul Dormax,
un supliment nutritiv 100% natural
destinat eliminarii factorilor care pot
duce la perturbarea somnului,
asigurand astfel echilibrul psiho-
somatic al organismului. Prin
actiunea sinergicd a compusilor sai
(melatonina, mac californian,
valeriana, passiflora), Dormax ne
ajutd sa adormim mai repede, sa
avem un somn odihnitor, fara treziri
n timpul noptii, sa fim mai
productivi si sa ne putem concentra
eficient pe intreaga perioada a zilei.
Movial Plus este un supliment
nutritiv pentru nutritia articulara ce
asociaza acidul hialuronic si
colagenul hidrolizat cu rodia si

vitamina C, asigurand cresterea
calitatii vietii active a persoanelor cu
afectiuni articulare prin reducerea
durerilor si Tmbunatatirea
mobilitatii, avand efect dublu:
antiinflamator si analgezic. Ulterior,
la solicitarea specialistilor, am adus
si crema Movial, singurul produs
topic pentru articulatii pe baza de
acid hialuronic.

Asa cum am mai mentionat, in 2017
am luat decizia lansarii propriului
brand printr-o primd gama de
produse pentru ingrijirea si
mentinerea tenului acneic sau cu
tendinta la acnee Pharmacore®
Acne Control (cleanser, gel si
crema tratament, spray de corp,
masca hidratanta si supliment
nutritiv). Am pornit de la nevoia
unei game complete de produse
care sa trateze boala si sd reduca
semnificativ cicatricile post acnee,

care sa fie acceptatd usor de
adolescenti ca tratament (crema
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pentru fete si gel pentru baieti),
care sd acopere toate zonele
afectate de acnee (spray pentru
umeri si spate) si care impreuna cu
suplimentul nutritiv Pharmacore®
Oral sa asigure atat protectia si
tratamentul in/out al acestei
afectiuni cat si ritualul de Tngrijire a
tenului acneic sau cu tendintd la
acnee.

Anul acesta vom avea in portofoliu
un produs nou, inovativ, Sarcodyn,
un supliment nutritiv ce ajuta la
cresterea masei si fortei musculare,
primul si singurul tratament al
sarcopeniei in momentul de fata.

Despre suplimentele nutritive
auzimin spatiul public lucruri
foarte polarizate. Ce ar trebui
s stie un consumator pentru
a alege avizat un supliment
nutritiv?

Un consumator trebuie sd se
informeze corect privind importanta
sigurantei si eficientei suplimentelor
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alimentare cat si a alimentelor
consumate. Din pdcate traim intr-o
perioadad agitata si controversatd din
punct de vedere al calitatii si
sigurantei produselor alimentare.
Alimentatia din acest moment nu
mai asigura protectia necesard
organismului; acest lucru se
datoreaza atat scaderii calitatii cat si
modificdrii genetice a alimentelor.
Pe de alta parte, multitudinea de
suplimente alimentare fara dovezi
stiintifice de pe piata din Romania
care promit ,vise” poate speria orice
persoana fara cunostinte medicale.
Calitatea mea de medic a generat
strategia de promovare si
comunicare a produselor din
portofoliul Core Invest Health:
colaboram cu medici renumiti cu o
vastd experientad clinica, cu ajutorul
carora avem campanii de informare
privind importanta starii de
sdndtate, preventia si modalitatile Tn
care organismul nostru imbatraneste
si se imbolndveste.

Recomand consumatorilor sd ceard

sau sa caute dovezi stiintifice mai
ales in cazul falselor promisiuni pe
care le fac anumiti producatori sau
importatori de suplimente
alimentare.

Sunt suplimentele nutritive
"bune pentru toata lumea’?

Sunt suplimente nutritive care pot fi
utilizate de o gama larga de
consumatori, precum si cele pe care
le avem noi in portofoliul Core
Invest Health, dar consider ca
administrarea de suplimente trebuie
realizata personalizat in functie de
nevoile si obiceiurile alimentare ale
fiecdrei persoane. Pentru a ne putea
bucura de beneficiile acestora,
organismul are nevoie de
administrarea suplimentelor
alimentare, conform recomandarilor
medicale sau a celor din prospect.
Fiecare organism trebuie sa fie
sustinut prin nutrienti de calitate
garantatd de institutii de renume la
nivel international, a caror calitate
sd fie demonstrate prin studii
clinice, precum produsele pe care le
avem in portofoliu.

Care este cea mai importanta
satisfactie a dumneavoastr3,
odata ce ati reusit in lumea
afacerilor?

Cea mai importantad satisfactie
profesionala am obtinut-o in
momentul recunoasterii succesului
celor doud business-uri
administrate. Primul prag de vanzari
atins pe Core Invest Health mi-a
demonstrat justetea alegerii
produselor importate si rezultatele
care au urmat au atestat satisfactia
consumatorilor produselor din
portofoliul Core Invest Health. Sunt
recunoscatoare cd am oameni de
calitate ca si colaboratori si cred ca
reteta succesului in orice domeniu
consta in expertiza, cunostintele,
profesionalismul, perseverenta si
calitatea oamenilor care lucreaza in
acel business, asigurandu-i astfel
sustenabilitatea.
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Indemn antreprenorii si apeleze la juristi si
economisti pentru ale expune cit mai corect
avantajele si dezavantajele unei finantari

Interviu cu Cristina Cornaci,
Fondator si Director General, Avestis International

Asigurati servicii integrate in domeniul
recuperarii bunurilor si a creantelor.
Cum a decurs anul 2020 pentru
Avestis International?

Avantajul meu este cd, in decursul ultimilor
15 ani de activitate Tn acest domeniu, am
vazut multe modele de business care au
trecut prin diverse crize, unele fiind
pregatite si dezvoltandu-se armonios mai
departe, altele clacand la cel mai mic
cutremur. Consider cd sunt un manager
prudent si din fiecare criza prin care a
trecut compania Avestis de-a lungul anilor,
eu am fnvdtat, mi-am pregatit business-ul si
echipa de baza a companiei, astfel incat sd
putem face fata oricarei provocari.

Anul 2020 a fost un an bun pentru
compania noastra, desi contextul economic
si sanitar a fost unul defavorabil.

Din cauza crizei sanitare provocate de
pandemia Sars-Cov-2, am fost nevoiti sa ne
modificdm procedurile si strategiile de
lucru, dar ne-am adaptat noii realitati,
rezolvand probelemele pe mdsura ce
acestea apdreau. Pot spune ca anul 2020 a
scos ce este mai bun din noi, ca echipa, ne-
a fortat sa ne punem in evidenta talentele
si sd le aplicdm cu si mai multa artd in
sprijinul clientilor nostri, dar si a
debitorilor, grav afectati de declinul
economic.

S-a dovedit cd digitalizarea, chiar siin
domeniul juridic, joaca un rol deosebit de
important in functionarea sandtoasa a unei
companii si in Tnlesnirea proceselor.
Compania noastra foloseste incd din anul
2010 sisteme electronice avansate in
activitatea curentd, prin urmare nu am fost
nevoiti acum sa incepem digitalizarea
activitatii proprii, avand deja proceduri bine
puse la punct Tn acest sens. Prin urmare,
aceasta criza nu ne-a prins nepregatiti, ci
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dimpotriva, gata sa confruntdm orice
provocare, ajustand imediat procedurile la
noul sistem de lucru. Tn plus, echipa de
baza a Avestis este formata din oameni
foarte bine pregatiti, adaptabili si impreuna
cu care am implementat imediat proceduri
prin care sa ne desfasuram usor activitatea.
Desi a fost un an “altfel”, noi am continuat
si pe parcursul anului trecut sd ne
mentinem trendul ascensiv, sa ne
dezvoltam si ne mandrim cu rezultatele
realizate.

Ati lansat seria de conferinte online
Cafeneaua Juridica. Ce teme ati
abordat? Cine au fost vorbitorii? Cum
au fost primite aceste workshop-uri?

Sunt de parere ca munca in echipa este cea
care da cele mai bune roade si face sa gasim
cele mai bune solutii care conduc spre
cresterea sandtoasa atat a unei companii,
cat si a individului. Tocmai lipsa de
comunicare directd, intalnirile si dezbaterile
la care eram obisnuiti sa participam ca
juristi, ne-a determinat sa gasim o solutie
prin care sd punem in discutie subiecte
juridice incitante, chestiuni juridice cu care
ne confruntam in activitatea noastra, care
au o aplicare neunitard la nivelul instantelor
din tara, dar si subiecte propuse de clientii
sau colaboratorii nostri.

Initial, In cadrul conferintelor noastre online
intitulate ,,Cafeneaua juridicd” ne-am
adresat publicului larg, abordand teme din
realitatea juridicd. Treptat, Tns3,
participantii s-au diversificat, multi dintre
auditori fiind practicieni ai dreptului:
avocati, executori judecatoresti sau
practicieni in insolvent. In acest sens, ne-
am adaptat acestei categorii de auditoriu si
am abordat un limbaj mai strict din punct
de vedere juridic, iar proiectul nostru s-a

bucurat de un succes mult mai mare decat
ne-am fi asteptat.

Am initiat acest proiect cu o tema de
actualitate la momentul respectiv, si anume
facilitatea suspendadrii la plata a ratelor de
leasing si de credit, adoptata prin Ordonanta
de Urgentd a Guvernului nr. 37/2020.

Apoi am continuat cu o serie de evenimente
dedicate procedurii executarii silite, in care
am abordat toate aspectele legate de
executarea silitd directd, inclusiv pregatirea
termenului de executare si derularea
acestuia. Am continuat cu executarea
indirectd, cu un puternic accent pe poprire,
aceastda mdsura executionala fiind una
dintre cele mai des abordate masuri in
procesul de realizare a creantelor. De
asemenea, am abordat institutia validarii
popririi, punctand toate problemele cu care
creditorii se confrunta pe parcursul
executarii silite indirecte.

Am deschis ulterior o noua serie de
evenimente dedicate procedurii insolventei,
abordand teme diverse, de la deschiderea
procedurii, pana la comportamentul
contractului de leasing Tn aceastd procedura,
inscrierea la masa credala a creantelor
provenind din aceste tipuri de contracte si
am conchis acest ciclu cu atragerea
raspunderii patrimoniale pentru intrarea in
insolventa.

Preocuparea noastrd principala a fost aceea
de a prezenta cat mai practic aceste
proceduri, impdrtasind din experienta
noastra si expunand solutiile pe care le-am
gasit la rezolvarea problemelor cu care ne-
am confruntat. De asemenea, la fiecare
eveniment am cdutat sa trecem n revista
jurisprudenta relevanta tocmai pentru ca
am urmarit sa venim in sprijinul auditorilor
nostri cu exemple concrete, practice.

Pornind de la legislatia aplicabila si de la
doctrina juridica, am dorit sd atingem



mereu aceasta latura practica a
procedurilor juridice, cu rezolvarea
optima a problemelor pe care le-am
intdmpinat de-a lungul experientei
noastre in domeniul juridic.
Vorbitorii in cadrul Cafenelei Juridice

sunt colegii nostri, consilieri juridici
si avocati, iar multe dintre
evenimente le-am moderat eu
fnsami. De asemenea, am avut grija
sd dinamizam si sa condimentam
discutiile, avand ca invitati executori
judecdtoresti si practicieni in
insolventa, impreuna cu care am
dezbatut temele propuse.
Evenimentele noastre s-au dovedit a
avea priza la public, crescand
numarul auditorilor de la o editie la
alta, conferintele noastre bucurandu-

se, astfel, de un real succes.
Cum online-ul a devenit deja o

constanta in viata profesionald,
multe evenimente se vor desfasura
n acest format, astfel incat vom
continua, o datd pe luna, de la ora
11,00, sa organizam aceste dezbateri
alaturi de parteneri sau colaboratori,
profesionisti pe diferite segmente
juridice.

Ceimpact credeti cd va avea
amanarea ratelor la credite

(la banci si IFN-uri), facilitate
acordata de Executiv anul trecut,
care a fost prelungita siin

acest an?

Facilitatea instituitd prin Ordonanta
de Urgenta a Guvernului nr. 37/2020
si prelungita pe parcursul anului
2021 prin Ordonantd de Urgenta a
Guvernului nr. 227/2020 a

reprezentat efectiv o mana intinsa
unor debitori aflati in dificultate
economica.

Multe dintre companiile de leasing
si de credit pe care le reprezentam
au oferit clientilor solutii alternative
fatd de cele reglementate de OUG
nr. 37/2020, tocmai pentru a veni in
sprijinul lor si a-i ajuta sd
depaseasca momentele dificile.
Precizez ca facilitatea nu a fost
solicitatd de foarte multi debitori.
Chiar din nota de fundamentare a
Ordonantei de Urgenta a Guvernului
nr. 227/2020 rezultd ca aproximativ
14,7% din totalul creditelor au
beneficiat de suspendarea la plata a
ratelor, atat prin procedura
reglementatd de Ordonanta de
Urgentd a Guvernului nr. 37/2020,
cat si prin moratorii private.

Asa cum am avertizat inca de la
momentul adoptdrii Ordonantei de
Urgenta a Guvernului nr. 37/2020,
decizia de a accesa aceasta facilitate
trebuie luata cu foarte mare
precautie. Chiar daca, pe moment,
debitorul in cauza este scutit de la
plata ratelor, pe termen lung
efectele asupra sa nu sunt dintre
cele mai bune, deoarece dobanda
se capitalizeazd, cuantumul ratei va
creste exponential si implicit va
creste costul total al creditului.
Daca ar fi sa oferim un sfat, acela ar
fi ca numai debitorii a caror
activitate a fost grav afectata de
criza sanitara sa solicite aceasta
suspendare, ceilalti debitori
incercand sa achite, in continuare,
la scadenta, ratele de credit sau de
leasing.

O buna parte a dosarelor
instrumentate de specialistii
Avestis International provin din
contracte de finantare, leasing
sau credit. Ce recomandari aveti
pentru persoanele si companiile
care apeleazi la finantari?

Recomandarile vizeaza in primul
rand gestionarea prudentiala a

bugetului si preocuparea
permanenta pentru respectarea
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obligatiilor financiare asumate, pentru a
evita consecintele defavorabile pe care le
atrage neachitarea la scadentd a ratelor,
pornind de la aplicarea unor penalitati de
intarziere si ajungand pana la cea mai
severa sanctiune, aceea a rezilierii sau a
declararii scadentei anticipate a contractului
de leasing ori de credit.

Disponibilitatile banesti atrase din contracte
de credit sau de leasing contribuie intr-o
mare masurad la succesul unei companii sau
la bunastarea unei persoane fizice. Este insa
necesar ca fiecare decizie de accesare a
unei astfel de finantari sa aiba in vedere
proiecte cum ar fi diversificarea activitatii,
retehnologizarea sau extinderea pietelor.
Asadar, sa se urmdreascad cresterea
economicd pe termen lung, nu satisfacerea
unei cerinte aparente, care sa depaseascd
nevoile reale ale companiei sau a persoanei
respective.

Desigur, este recomandabil ca prospectarea
ofertelor de finantare sa se efectueze
temeinic, alegdnd-o pe cea mai avantajoasa
din toate punctele de vedere, si sa se aiba
in vedere costul real, total, al creditului.

Nu in ultimul rdnd, subliniez necesitatea
analizarii atente a clauzelor contractuale,
pentru constientizarea obligatiilor asumate
si 0 riguroasa respectare a lor.

n plus, indemn antreprenorii s3 apeleze la
juristi si economisti pentru a le expune cat
mai corect avantajele si dezavantajele unei
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finantari, consecintele nerespectarii
clauzelor contractuale, sa se asigure cd au
inteles pe deplin implicatiile unui astfel de
contract, deoarece, uneori o finantare
accesata oportunist poate fi mai
fmpovaratoare decat pare.

Aveti o colaborare stransa cu multe
banci si IFN-uri, intelegeti procedurile
si cultura organizationald a acestora.
Cum apreciati evolutia relatiei /
parteneriatului dintre aceste institutii
de credit si clientii lor?

Institutiile de credit si de leasing si-au
adaptat in permanenta ofertele,

pentru a raspunde cat mai bine cerintelor
clientilor lor.

Pe parcursul anului trecut, cererea de
finantare a fost usor diminuatd, mai ales pe
parcursul stdrii de urgenta.

S-a observat, insa, o amelioare in relatia
dintre institutiile de credit si de leasing si
clientii lor, datorata in principal diminuarii
costurilor finantarii (au scazut taxele si
comisioanele aplicabile finantarilor, precum
si ratele de dobanda).

Costurile mai scazute oferite, precum si
conditiile mai avantajoase, au determinat
numeroase companii sa creasca cererea de
finantare, adresatad atat institutiilor de
credit cat si companiilor de leasing.

Pe de altd parte, este de apreciat aplecarea

i

finantatorilor spre a oferi sprijinul
companiilor sau persoanelor fizice aflate in
dificultate de plata, prin oferirea de facilitati
de plata adecvate fiecarei cereri. Si aceasta
solicitudine nu s-a manifestat doar in
decursul anului 2020, ea a fost
implementata de multi ani de cdtre
finantatori, tocmai pentru a sprijini mediul
de afaceri.

Mentionez ca finantatorii nu urmdresc
rezilierea unui contract de leasing si
recuperarea bunului sau declararea
anticipatd a unui contract de credit
ipotecar. Din contra, dacd aceste contracte
nceteaza inainte de maturitate creaza un
dezechilibru major prin angajarea unor
resurse importante ce implica rezilierea,
recuperarea, valorificarea bunului ipotecat,
resurse umane si materiale care nu se pot
cuantifica direct, dar care se vor resimti
direct in sarcina debitorului si indirect in
costurile de finantare ulterioare.

Ati avut / aveti multe cazuride
recuperare a creantelor pe cale amiabila,
fara afinevoiti sa treceti la etapa
executarii silite?

Da, intotdeauna ne concentram pe
recuperarea amiabild, pentru a preveni
costurile suplimentare si chiar consecintele
mai putin pldcute asupra patrimoniului
debitorilor, pe care le implica procedura
executdrii silite.

Procedurile pe care le aplicam pentru
recuperarea pe cale amiabilad a creantelor
sunt diverse si atent implementate,
perfectionandu-ne in mod continuu
strategiile pe acest segment. Din portofoliul
dosarelor pe care le gestionam, 80% din
creante le recuperdm in etapa amiabila,
pentru restul de 20% fiind nevoiti sa apelam
la procedurile judiciare. De asemenea,
reprezintd o preocupare constantd pentru
noi cresterea numadrului de dosare pe care
sd le putem solutiona prin proceduri
amiabile.

Pentru un creditor deja impovarat de
valoarea creantei si a efectelor intarzierii la
plata a acesteia, orice cheltuiald in plus este
importanta. Procedurile judiciare implica un
volum semnificativ de resurse materiale,
aici vorbind despre procedurile de
formulare si gestionare a procedurii
executionale, cheltuielile si onorariul



executorului judecatoresc, diverse
taxe de timbru sau onorarii aferente
unor evaludri si expertize. De
asemenea, in ipoteza in care
debitorul formuleaza actiuni in
instantd, prin care contesta dreptul
creditorului, acesta din urma face
alte cheltuieli cu apararea, cu
expertize contabile, pentru ca, in
final, in cele mai multe cazuri, dupa
solutionarea unui litigiu care poate
dura si cativa ani, sa urmdrim un
debitor insolvabil, prelungind si mai
mult procesul de recuperare.

Am militat In permanenta pentru
solutionarea pe cale amiabild a
diferendelor, tocmai pentru a evita o
fmpovarare excesivd cu alte
cheltuieli care se suporta tot de
catre debitor, Tnsa sunt avansate de
creditorul deja pagubit.

Citesc sau aud pe diferite canale
media discutii in care cei care nu fsi
respecta obligatiile de plata sunt
tratati cu indulgenta si intelegere
pentru intarzierile repetate sau
pentru decizia de a stopa pldtile,
imbratisand orice initiativa
legislativa sau exceptie prin care
sunt scutiti total sau partial de
obligatiile de plata. Sunt de acord ca
exista situatii delicate care
indreptatesc apelarea la astfel de
programe insd, in viziunea mea,
acest lucru ar trebui sa constituie o
exceptie. Asa cum am mai
mentionat si anterior, astfel de
pdsuiri satisfac pe moment anumite
situatii, insa Tn viitor ar putea genera
consecinte mai putin placute pentru
cei care acceseaza astfel de facilitati.

Instantele sunt foarte ocupate

cu dosarele avand ca obiect
contenciosul administrativ si
fiscal. Cum vedeti interesul sefilor
de institutii publice in a avea
angajati care stapanesc bine
legislatia si procedurile,

pentru a preveni litigiile?

Intr-adevar, de-a lungul ultimilor ani
a crescut foarte mult ponderea
litigiilor avand ca obiect contenciosul
administrativ si fiscal.

Modificarile aduse Codului de
procedura fiscala, prin Legea nr.
295/2020, au fost salutate de
mediul de afaceri, deoarece este
reglementata posibilitatea
reexaminarii deciziilor de
solutionare a contestatiilor, in
anumite conditii, Tn scopul evitarii
unor proceduri judiciare costisitoare
si a degrevarii instantelor
judecatoresti. Astfel, organele
fiscale isi vor putea retrage propriile
decizii de solutionare, la cererea
contribuabililor, dacd vor aparea
precedente pozitive (cum ar fi
decizii contrare emise de Curtea de
Justitie a Uniunii Europene, de
Comisia Fiscala Centrald din cadrul
Ministerului Finantelor sau de inalta
Curte de Casatie si Justitie). Vom
urmari in continuare impactul pe
care aceste modificdri legislative
recente 1l va avea asupra practicii

judiciare, sperand sa scada numarul
de litigii, pe acest segment.

Este extrem de important ca
angajatii din sectorul public sd
stapaneasca cat mai bine legislatia
si procedurile, pentru a evita orice
neglijentd. Consecintele fiecarui act
administrativ nelegal asupra
contribuabililor sunt dezastruoase.
Pentru a obtine anularea unui
asemenea act, contribuabilii sunt
nevoiti sa apeleze la litigii
costisitoare si anevoioase, a caror
solutionare se intinde pe o perioada
considerabild de timp.

Cum percepeti atitudinea
clientilor dumneavoastra fata

de perioada mare de timp in care
se solutioneaza dosarele de catre
instantele judecétoresti?

Perioada indelungata de solutionare
a litigiilor a reprezentat mereu un
motiv de nemultumire Tn randul
justitiabililor. Apreciem c3, de la
intrarea n vigoare a Noului Cod de
Procedura Civila, din 2013, perioada
de solutionare a inceput sa se
scurteze dar in continuare sunt
litigii ce treneaza de foarte mult
timp. Spre exemplu, avem litigii a
caror solutionare dureaza de mai
mult de 6 ani, desi au ca obiect
contestatii la executare, ce ar trebui
sd se judece in regim de urgenta si
cu precddere.

Este foarte greu ca trenarea acestor
litigii sa fie acceptatd de cdtre
clientii nostri, desi facem tot ceea
ce putem pentru a obtine solutii
favorabile, in termene rezonabile.
Consideram ca legislatia ne ofera
suficient suport pentru judecarea
cauzelor in perioade optime de
timp, Tnsa problemele vin din sfera
insuficientei dotdrilor instantelor
judecatoresti (personal redus si
spatiu restrans pentru organizarea
sedintelor de judecatd). Acestea
sunt, in mare parte, motivele
pentru care termenele de judecata
se stabilesc la perioade indelungate

de timp, ingreundnd solutionarea
cauzelor.
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Un business isi dovedeste caracterul
solid atunci cand este nevoit sa se
confrunte cu situatii deosebite

Interviu cu Mihaela Badescu, Managing Partner, Bidescu si Asociatii

Pandemia Covid-19 a stimulat
digitalizarea institutiilor, a mediului de
afaceri si a persoanelor fizice.

inacest context, se remarcaun
reviriment al criptomonedelor. Care sunt
n opinia dumneavoastrd, avantajele si
dezavantajele acestui sistem de plata?

Perioada inceputd la momentul la care s-a
declarat pandemia la nivel mondial a dus la
0 noud crestere exponentiald a pretului
principalelor criptomonede — Bitcoin,
Ethereum s.a.m.d.— cea mai spectaculoasa
dintre cele cunoscute fiind evolutia Bitcoin.
n martie 2020 pretul mediu de
tranzactionare a unui bitcoin era situat sub
4.000 euro, in august 2020 atinsese deja
pragul de 10.000 euro si a finalizat anul
2020 cu o valoare un pic peste 22.000 euro.
lanuarie 2021 a adus noi cresteri ale acestei
monede virtuale, pana la jumatatea lunii
deja sdrise de valoarea de 35.000 euro,
inregistrand in 10 luni o apreciere mai mare
de 900%.

Chiar daca la alt nivel, evolutia pretului celei
de-a doua clasate intre monedele virtuale,
Ethereum, a urmat un model similar, cu un
salt spectaculos la sfarsitul anului 2020 si
inceputul lui 2021. Modelul este stimulat
probabil de nevoia de a investi in asset-uri
necontrolate statal, limitate cantitativ, de
faptul cd bancile traditionale au devenit
nesigure si nu mai ofera dobanzi care sa
stimuleze depozitarea, iar investitiile in
titlurile de valoare, indiferent cd vorbim de
actiuni, obligatiuni/fonduri tranzactionate la
bursa (ETF), au devenit neprofitabile, atat
din cauza caderii libere a economiei, cat si
din cauza inflatiei, care face extrem de
dificil de obtinut randament investitional.
Principala preocupare devine astfel

prezervarea valorii intr-un context
decimant.
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Ajungem astfel la avantaje si dezavantaje.
Cred ca principalul avantaj este caracterul
descentralizat al sistemului si faptul ca nu
e controlat de autoritati monetare, precum
bancile — atat bancile centrale ca autoritati
de control, cat si bancile comerciale ca
institutii ce gestioneaza detinerile si
operatiunile monetare, obtinandu-se astfel
o independentad a sistemului si o
accelerare a tranzactiilor, care nu trebuie
sa fie operate si aprobate de o banca.
Cred cd al doilea mare avantaj consta in
reducerea probabilitatii de fraudd, avand
in vedere ca datele utilizatorilor nu sunt
publice (dar pot fi in unele cazuri solicitate
de cdtre platformele de trading), devenind
astfel aproape imposibild frauda prin furt
de identitate. Tot in ceea ce priveste
siguranta, tehnologia blockchain apare ca
fiind impenetrabild, singurul element cu
privire la care trebuie sd fie mai atent
utilizatorul 7l reprezinta propriul portofel
digital, care in teorie poate fi subiect al
unor atacuri cibernetice.

Tn ce priveste dezavantajele
criptomonedei, un element important cred
ca este reprezentat de volatilitatea lor, asa
cum spuneam evolutia este imprevizibild si
poate intr-un termen foarte scurt sa duca
utilizatorul de la agonie la extaz, dar si
invers, pretul criptomonedei fiind
influentat exclusiv de cerere si ofertd. Este
adevdrat cd exista similitudini — fard a
ajunge la a fi identice - cu investitiile pe
bursa, astfel ca pentru jucatori, obisnuiti
cu imprevizibilitatea evolutiei valorii
titlurilor tranzactionate in acest mod,
investitia Tn criptomoneda nu va fi oprita
de acest impediment. Volatilitatea este
fnsa un motiv de incetinire a extinderii
ariei de adoptie. Tot la capitolul

dezavantaje intrd si convertibilitatea
limitata, imposibilitatea de a plati oricarui

furnizor si de a realiza plati/tranzactii in
orice retea sau ireversibilitatea
tranzactiilor, anularea acesteia de catre
persoana care a initiat plata fiind
imposibila.

Uniunea Europeana a extins domeniul
de reglementare asupra furnizorilor de
servicii din domeniul criptomonedelor
si a furnizorilor de portofele digitale, in
incercarea de a asigura un cadru care sa
poata preveni spalarea banilor, dupi ce
fenomenul a atins cote ingrijordtoare

la nivel mondial. in Romania inci nu este
reglementata aceasta activitate,

bazata pe tehnologia blockchain.

Cum comentati?

in spatiul public a fost publicata si supusa
dezbaterii publice Propunerea de
REGULAMENT AL PARLAMENTULUI
EUROPEAN SI AL CONSILIULUI privind
pietele criptoactivelor si de modificare a
Directivei (UE) 2019/1937 a Parlamentului
European si a Consiliului din 23 octombrie
2019 privind protectia persoanelor care
raporteaza incdlcdri ale dreptului Uniunii,
care isi propune introducerea unui cadru
comun la nivelul UE. Este practic prima
reglementare la nivel european care fsi
propune legiferarea expresa a monedei
virtuale si care va deveni obligatorie in
toate statele membre. La acest moment o
legislatie specifica exista in Lituania sau
Estonia. in Romania singura referinta
specificd la criptomoneda se regdseste in
articolele 114 si 116 din Codul Fiscal,
modificate prin Legea 30/2019, si prin care,
incepand cu anul 2019 s-a statuat
impozitarea veniturilor obtinute din
transferul de moneda virtuala.

Odata cu adoptarea unei legislatii la nivel
European, piata criptomonedelor ar putea



sa capete din anumite perspective
mai mult contur si va incepe sa se
deruleze intr-un cadru legislativ
definit, probabil ca implicit va mai
creste si adoptia. Interventia unei
legislatii specifice ar putea sa mai
diminueze caracterul speculativ al
pietei, ar putea sd aducd o infuzie de
incredere n criptomonede din
partea unor potentiali investitori
care pana la acest moment nu au
marsat pe acest taram tocmai din
acest motiv, dar pe de altd parte s-ar

putea creea o alta serie de blocaje -
birocratice sau legale - care ar

putea infrana piata, cel putin intr-o
primd etapa sau ar putea afecta
nsasi esenta acestei inovatii,
ramane de vazut.

De principiu, sunt de acord ca un joc
trebuie sa se deruleze dupa reguli
clare si care se aplica tuturor
jucatorilor, teama mea este legatd
de faptul ca interventia legislativa
intr-un domeniu care, fara reguli,
pand la acest moment si-a gasit
propriul algoritm de functionare, ar
putea face mai mult rau decat bine,

cunoscuta fiind tendinta legiuitorilor
de a supra-reglementa.

“W—

Tehnologia
blockchain apare
ca fiind
impenetrabila,
singurul element
cu privire la care
trebuie sa fie mai
atent utilizatorul il
reprezintd propriul
portofel digital,
care in teorie poate

fi subiect al unor
atacuri cibernetice.

Tehnologia blockchain va fi
adoptata la scara largdin
intreaga economie globala pana
in 2025 siare potentialuldea
creste PIB-ul cu1,76 trilioane
dolariin urmétorul deceniu,
potrivit raportului global PwC"
Time for trust: The trillion-dollar
reason to rethink blockchain”.
Cine se teme de aceasta
tehnologie?

Nu cred cd se teme nimeni de
aceastd tehnologie, pe de-o parte
din cauza faptului cd desi
digitalizarea globala este in evolutie
accelerata, majoritatea lumii nu
constientizeaza ca digitalizarea
presupune migrarea multor
operatiuni in plan virtual, prin
intermediul blockchain, pe de altd
parte, cei care sunt deja familiarizati
cu aceasta tehnologie si deruleaza
operatiuni prin intermediul ei,
identifica tehnologia cu un mediu ce
prezinta sigurantd si transparenta a
acestor operatiuni. Nu in ultimul
rand, pana la interventia
modificdrilor legislative care, printre
altele, au in vedere si aspecte legate
de identitatea jucatorilor,
tehnologia blockchain a oferit o
anumitd anonimitate acelora care
au derulat investitii in scopuri
nelegitime. Acestia pot fi impactati
de legiferare, nu de adoptarea
extinsa a tehnologiei.

Care vor fi domeniile (sectoarele
economice) cheie de aplicare ale
blockchain?

in teorie, se pare ca destul de multe,
nsd nu sunt o specialista in
tehnologie.

Tn practic3, probabil ci interesul in
proiecte de tip blockchain il vor
manifesta insasi guvernele, inclusiv
n incercarea de pastrare a
controlului pe anumite paliere.
Sectorul bancar este si acesta foarte
interesat de evolutia acestor
tehnologii, care, pe de-o parte

madresc gradul de securitate, de care
acestea sunt foarte interesate, dar
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pe de alta parte si din cauza faptului cd
neadoptarea sistemului le poate atrage un
dezavantaj competitiv, urmand ca
extinderea gradului de utilizare al
criptomonedei sa le puna in mare dificultate
dacd nu se adapteaza.

n piat3 deja existd din cate stiu o serie de

proiecte cu mare diversitate, dezvoltate de
companii din varii domenii, pornind de la
companiile de IT, financiare, pana la
producatori sau retaileri de bunuri de larg
consum. Sunt Tnsad convinsa ca
oportunitatile si ariile de implementare ale
tehnologiei nici nu au fost inca integral
descoperite, iar cele identificate nu au fost
incd exploatate la potentialul lor maxim.
Posibil ca multe companii care vor
implementa tehnologia blockchain vor primi
in mod automat un hashtag de ,,companie
de incredere”. Poate ca intr-un viitor mai
apropiat sau mai indepdrtat, toate
companiile vor fi nevoite sa adopte
tehnologia sau sd iasd de pe piata.

Se pare cd suntem in plind perioadd de
reforme la nivel mondial, unii o numesc de
“reset”,
schimbgd, si nu doar din cauza
circumstantelor medicale, ci ca o evolutie

iar lumea, asa cum o stiam noi, se

naturald, pandemia fiind doar un trigger
care a accelerat trecerea intr-o noud epoca,
cea complet digitalizata.

Este de asteptat ca numarul firmelor
care apeleazi la procedura insolventei
sa creasca sustinut, in urmatoarea
perioadi. iImpértasiti aceasti prognozi?
in ce domenii vom avea mai multe
insolvente?

Domeniul si numarul societatilor care intra
n insolventa a fost permanent monitorizat
fn Romania, parca mai mult decat numarul
de companii nou deschise sau decat
numarul mic al companiilor care au cifra de
afaceri mai mare de un milion de euro si
profit... asta spune ceva!

Perceptia mea este ca nevoia de a realiza
statistici intervine atunci cand subiectul
statisticilor este sensibil, cand este de
interes pentru publicul larg sau cand
reprezint3 un fenomen. in ce priveste
insolventa, in Romania a devenit un
fenomen, care are la baza in multe situatii

cauze obiective, dar si cauze care se afld la
limita eticului.
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Aproape in fiecare an a existat un motiv
care a creat asteptarea unui val de
insolvente. 2020 a adus un element de
noutate doar prin prisma faptului ca motivul
ce ar putea induce noi incapacitati de plata
are la baza limitarea drasticd a activitatii

economice naturale, la o scara mondiala.
Este cert faptul cd toata lumea a fost
afectata de reactia politicului la
problematica Covid19, intr-o mdsura mai
mare sau mai mica. Observatiile mele
asupra portofoliului de clienti — asupra



carora am avut posbilitatea de
monitorizare directa — dar si asupra
pietelor din cadrul carora nu am
avut posibilitatea de a obtine
informatii ,la prima mana” nu au
dus la concluzia ca in perioada ce
urmeazd ne vom confrunta cu un
numar de insolvente exponential
mai mare decat in anii precendenti
si Tn mod cert aceste insolvente nu
vor avea la baza exclusiv restrictiile
actuale. Sa nu uitdm cd se inunda
piata cu bani nou tipdriti, pe
anumite paliere. Asta nu inseamna
cd pe fond foarte multi oameni nu
vor fi afectati negativ, pe multe
planuri, inclusiv financiar, lucrurile
acestea se intampla deja. Ceea ce se
intampla de fapt este un transfer
arbitrar de valoare, unii, deloc
putini, vor pierde si altii vor castiga.
Principalul domeniu afectat a fost
HORECA, insa intr-o masura sau alta,
unele companii care activeazd in
acest camp vor putea iesi cu bine
din aceasta experientd, avand in
vedere ca s-au aprobat si o serie de
ajutoare de stat privind acordarea
de finantare din fonduri publice
nationale si/sau din fonduri externe
nerambursabile, adica din bani
tipariti. Insuficient, se va sustine de
catre reprezentantii acestora, insa,
n opinia mea, o afacere condusa in
mod prudent, poate trece o
perioada de crizd dacd este si
ajutata. Orice business poate
»,merge bine” atunci cand are flux de
ncasari, chiar daca acest flux nu
este manageriat cel mai optim. Un
business isi dovedeste caracterul
solid atunci cand este nevoit sa se
confrunte cu situatii deosebite.

Si alte afaceri au primit ajutoare de
stat — IMM-urile beneficiazd de o
serie de granturi care au ca rol
acoperirea lipsei de lichiditati.
Companiile aeriene sau mass-media
au beneficiat de asemenea de
ajutoare menite sa acopere lipsa de
fncasari, in timp ce companiile care
doresc sa faca investitii in vederea
reprofilarii activitatii pot beneficia
de ajutoare de stat care sa fi ajute
n acest demers. Exista si alte masuri

destinate sustinerii activitatii
companiilor in dificultate - garantii
de stat acordate firmelor cu
expuneri mari sau imprumuturi
bancare garantate de stat, cu
dobanzi si comisioane subventionate
pentru firme mici si mijlocii.

Din fericire, sectorul
constructiilor a continuat sa
creascad, contribuind lao
reducere mai mica a PIB-ului. Se
anunta investitii masive in
infrastructura de transporturi, in
cea energetica si de comunicatii,
n educatie si sanatate. Au
companiile de constructii
suficienti angajati pentru
viitoarele proiecte?

SCA Bddescu & Asociatii este
implicata la nivel de consultanta
juridica in mai multe companii de
constructii. Din informatiile pe care
le am reiese ca exista de cativa ani
buni un deficit de resurse umane in
aceastd zona. Orice dezechilibre din
piata se regleaza prin pret. Deci
depinde de companii, de sub-
domenii, de zona geografica, de
moment, de cerere, de oferta
disponibila... dificil de generalizat.

Acum 20 de ani cele mai
puternice branduri la nivel global
aveau o vechime de peste 100 de
ani: General Electric, British
Petroleum si General Motors.
Astaziin top 10 sunt firme care nu
existau acum 20 de ani.in 2018,
UiPath a devenit primul ,unicorn”
infiintat de antreprenori romani,
adica a atins valoarea de un
milliard de dolari. Ultimele
estimari dau pentru aceasta
companie o valoare de

7 miliarde de dolari. Cumva
schimba procesul de digitalizare
atitudinea antreprenorilor si
activitatea companiilor pe care
le conduc?

Valorizarea companiilor a cdpatat
niste dimensiuni care uneori scapa
logicii economice. Este si efectul

&é

tiparirii de bani fara acoperire si
efectul inaspririi conditiilor de acces
n piatd in multe industrii, aspect
care slabeste competitia si
favorizeaza evolutii monopolistice.
Dincolo de aceste chestiuni, lucrurile
reliefeaza anumite tendinte:

Avand rate mari
de succes si
capacitateade a
identifica cea mai
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eficientd solutie
dintr-o situatie
datd, credibilitatea

continua diminuare a valorii
intermediarilor, deprecierea valorii
capitalului material si evolutia
proiectelor catre furnizarea de
utilitati profesionale la volume mari
si costuri mici, pe baza de
abonament, se cauta veniturile fixe,
recurente, stabile, obtinute cu
investitii mari si costuri de
mentenanta mici, uneori neglijandu-
se costul castigdrii de clienti, care e
subventionat de catre actionari
destul de mult timp.

este activul nostru
suport cel mai de
pret.

Cum aevoluat societatea
dumneavoastra de avocatura
anul trecut, care a fost marcat
de pandemie? Ce strategie de
dezvoltare aveti pentru
urmatoarea perioada?

n portofoliul nostru se regisesc atat
clienti stabili, care genereaza
venituri recurente, cat si proiecte
punctuale, cu clienti care revin
eventual ulterior cu noi spete.
Avand rate mari de succes si
capacitatea de a identifica cea mai
eficienta solutie dintr-o situatie
datd, credibilitatea este activul
nostru suport cel mai de pret si cred
ca am fost mai putin afectati. Tns3
realitatea este ca nu traversam o
perioada prea buna nici pentru
avocaturd, ca in toate domeniile.
Strategia noastra este practic sd
oferim valoare, sd ne asiguram cd e
perceputa de catre client, iar dacd o
vom putea oferi si in volume mari —
cu atat mai bine.

(1

SCA Bddescu & Asociatii este implicatd la nivel

de consultantd juridicd in mai multe companii de
constructii. Din informatiile pe care le am reiese

cd existd de cativa ani buni un deficit de resurse umane
in aceastd zond. Orice dezechilibre din piata se regleaza
prin pret.
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Ambitia noastra este de a deveni
firma de avocati a viitorului

Interviu cu Daniela Chiorean,
avocat partener, Chiorean Daniela Margareta — Cabinet de Avocat

Practicati avocatura de 14 ani,

timp in care tehnologia, stilul de lucru
si mentalitétile au evoluat foarte mult.
Care sunt principalele realizéri ale
dumneavoastra si ale echipei pe care
o coordonati?

n ultimii ani, piata serviciilor juridice a
trecut prin transformdri radicale datorate
reglementarilor tot mai complexe, a riscului
crescut Tn arii multiple, a evolutiei
economiei digitale si nu Tn ultimul rand a
presiunii continue privind reducerea
costurilor.

Pornind de la aceste date concrete
colectate din piata, pe fondul cresterii
cererii de servicii juridice, am obserant
nevoia unui nou tip de consiliere juridica,
care sa acopere 0 gama mai larga de
servicii. Achizitorii de servicii juridice cauta
n special avocati care sa le inteleaga
afacerea si industria, care sd ofere
consultanta in zone care depasesc sfera
juridica, care sa ofere servicii
multidisciplinare Tn domenii juridice
multiple si sa foloseasca mai eficient
tehnologia.

n acest context, consider c3 una dintre
principalele realizari ale cabinetului de
avocat alaturi de echipa pe care o
coordonez o constituie trecerea la un nou
tip de serviciu, care combina asistenta
juridica cu consultanta strategica din alte
discipline. Acest tip de consultanta nu este
oferit de foarte multe firme de avocati, la
acest moment. Clientii nostri vor sd venim
cu solutii noi, unice, acestea fiind exact
golul pe care dorim sa il umplem. Ambitia

noastra este de a deveni firma de avocati a
viitorului.
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Cum va impartiti intre responsabilitatile
de avocat si cele de manager,
antreprenor?

Avocatura este considerata mai degraba o
vocatie, nu o afacere, asa cum este vazut in
esentd antreprenoriatul. Cu toate acestea,
de cand am pornit la drum pentru
dezvoltarea unei firme de avocaturd, am
simtit din plin viata de antreprenor:
asumarea de riscuri, gasirea publicului-tinta,
necesitatea de a promova serviciile oferite
etc..

Imaginea ,antreprenorului workaholic” este
poate cea mai mare capcana care ni se
pregateste prin multe articole de pe
internet, speech-uri motivationale si carti de
dezvoltare personald. Aflam despre oamenii
care la inceputul afacerii nu au mai dormit

noptile, au muncit 24 de ore ca sa isi
lanseze ideea pe piata si considerand ca
aceasta este singura cale spre adevdratul

succes.
De fapt, in realitate, lucrurile stau mult mai
simplu: ai nevoie de o agenda cu obiective
si activitati foarte bine organizata, dinamica
si urmadritd cu maxima responsabilitate si
consecventa.

Cat de importanta este increderea,
credibilitatea si notorietatea
profesionala pe care o transmite
avocatul clientilor sai?

Dupad cum se poate observa, o firma de
avocati trebuie sa asigure servicii
diversificate si sa acopere o paleta extinsa
de activitati juridice.



As considera totusi cd specializarea
este premisa competentei
profesionale, motiv pentru care
fiecare membru din echipd are unul
sau doud domenii de expertiza.

n contextul in care ponderea
litigiilor a pdstrat o anumita
constanta in 2020, criza generata de
pandemie nu a avut repercursiuni
foarte mari asupra activitatii
cabinetului de avocat, in schimb
clientii nostri au fost afectati de
criza. Tn acest sens este sesizabild
schimbarea configuratiei litigiilor
care se deruleaza in fata instantelor
si Tn care asiguram asistenta si
reprezentare clientilor nostri.

n ultimul timp se poate remarca
multiplicarea conflictelor de drepturi
si interese intre angajati si
angajatori, diferendele sindicale,
cresterea numarului litigiilor intre
partenerii contractuali, generate de
lipsa unei indepliniri conforme a
obligatiilor de plata asumate,
precum si a societdtilor intrate in
insolventa.

Prin specificul activitatii,
interactionati cu investitori de
diverse nationalitati. Exista o
diferenta intre investitorii romani

si straini? Care sunt nevoile lor?

n general, clientii nostri indiferent
daca sunt investitori romani sau
strdini cauta solutii care depasesc
sfera strict juridica. Provocarile lor
sunt multi-dimensionale si au nevoie
de consultanti care sa inteleaga in
profunzime dinamica afacerilor si
impactul deciziilor pe probleme
juridice asupra altor arii ale
business-ului, mai ales in cazul in
care au operatiuni in domenii
juridice multiple.

Cu o arie de acoperire globalg, cu o
abordare multidisciplinara, alaturi de
experienta specializatd in domeniul
juridic si cunoasterea pietei din
Romania suntem foarte bine
pozitionati pentru a veni in
intdmpinarea nevoilor noi ale
clientilor nostri romani sau strani.
Atat cererea cat si bugetele pentru

servicii juridice sunt in crestere.
Conformarea cu reglementarile la
nivel global apare ca una dintre cele
mai mari provocari, pe langa nevoia
de a realiza mai multe cu resurse
mai putine.

Pe langad furnizarea de servicii
juridice specializate, investitorii
romani si straini se asteaptd ca
furnizorul lor de servicii sa
contribuie cu experienta dincolo de
sfera juridica si cu o diseminare
proactivd a cunostintelor. Tot mai
multi investitori straini ar angaja o
firma de avocati netraditionala.

in acest an se vor aniversa

25 de ani de cand a fost
promulgati Legea 8/1996, a
dreptului de autor si a drepturilor
conexe. Cum vedeti viitorul
acestui sector?

Sectorul dreptului de autor si a
drepturilor conexe va fi unul dintre
cele mai dinamice n viitorul

(1

Una dintre
principalele
realizdri ale
cabinetului de
avocat alaturi de
echipa pe care o
coordonez o
constituie trecerea
la un nou tip de
serviciu, care
combinad asistenta
juridica cu
consultanta

strategicd din alte
discipline.

apropiat. Este ceea ce se numegste
,proprietate intelectuala
tranzactionald“, aproape inexistentd
pe plan local pana in urma cu cativa
ani, dar care ia, treptat, amploare
mai ales datoritd succeselor
inregistrate de antreprenorii din IT.
Daca esti programator sau artist
vizual, grafician sau designer trebuie
sd stii ca Tn contractul de munca
trebuie sa existe o clauza de cesiune
a drepturilor patrimoniale de autor
cu privire la tot ce programezi sau
creezi pentru societatea respectiva.
Daca insa angajatorul nu semneaza
astfel de contracte, apar probleme
atunci cand un investitor se arata
interesat de achizitia totald sau
partiala a produsului creat. Cu toate
acestea, doar cateva firme din
Romania au actele in ordine.

Ce pasiuni avetiin afara
profesiei? Ce va preocupiin
afara acesteia? Mai exista timp
pentru asa ceva?

n ceea ce mé priveste, libertatea si
autonomia profesionala precum si
dorinta de a face ce imi place si de
a-mi putea organiza timpul cum
doresc, probabil ca au avut un
cuvant foarte important de spus in
alegerea profesiei de avocat. in
fond, avocatura prin excelentd este
o profesie liberald. Gasesc
interesanta profesia, gasesc util rolul
avocatului in societate si cred ca
indiferent cat de stresant va deveni
mai departe, tot vom ramane
ancorati trup si suflet in activitatea
pe care o facem. incd de la inceput
am Tncercat sa pdstrez un echilibru.
Tocmai prin prisma faptului ca am
descoperit flexibilitatea pe care ti-o
ofera o profesie liberald, in timp am
ncercat sd pastrez un echilibru intre
viata personala, intre hobby-uri si
viata profesionald. Acest echilibru,
de-a lungul timpului s-a consolidat si
Tmi oferd o stare personala foarte
buna. Astfel reusesc sd ma ocup si
de hobby-urile mele si de familie in
egala masurd si am grija sa nu apard
probleme in activitatea profesionala.
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Cum iti finantezi afacerea
la Bursa prin TradeVille

Articol de Mihai NICHISOIU, Business Strategist, TradeVille

Tn Romania anului 2021, companiile de
succes exploreaza pe scara tot mai larga
oportunitatea atragerii de resurse financiare
ieftine pe piata noastra de capital si listarea
la Bursa de Valori Bucuresti. Avantajele
atragerii de fonduri la Bursa sunt
numeroase si clare comparativ cu alte tipuri
de finantare. Totodata, avand o vechime de
peste 25 de ani pe piata noastra de capital,
TradeVille are experienta si expertiza
necesare asistarii companiilor de la primul
la ultimul pas al intermedierii obtinerii de
fonduri la Bursa.

Potrivit celor mai recente date disponibile,
in 2019 companiile romanesti au atras in
jur de 4,5 miliarde lei pe piata noastra de
capital, cifra reprezentand o pondere de 4%
din totalul surselor de finantare. in schimb,
atragerea de fonduri prin credite bancare s-
a ridicat la 20 miliarde lei (19% din total), iar
finantarea prin reinvestirea profitului a fost
de 53 miliarde lei (adica 51% din total).

Prin comparatie, in Statele Unite
aproximativ 80% din finantarea companiilor
este obtinuta pe piata de capital si doar
20% din imprumuturi bancare. Tn Europa,
piata de capital are o pondere de
aproximativ 20% din finantarea business-
urilor private. Desi semnificativ mai mica
decat in Statele Unite, cifra marcheaza
totusi o contributie de 5 ori mai mare decat
cea pe care o regasim deocamdata in
Romania.

Ponderea inca foarte micd a finantdrilor prin
piata noastra de capital se sprijina pe o
serie de mituri, ezitari si obiectii depasite
deja in economiile dezvoltate. Obiectia
potrivit careia Bursa este doar pentru
companii mari este combdatuta: Bursa de
Valori Bucuresti are segmente particulare
de listare create inclusiv pentru companii de

talie micd si mijlocie. Cele mai multe dintre
ofertele de actiuni si obligatiuni corporative
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prin care acest tip de companii au atras
finantare in ultimii doi ani au fost
suprasubscrise (unele dintre ele chiar in
prima zi a derularii ofertei).

La BVB sunt listate
peste 400 de companii

n prezent, la Bursa de Valori Bucuresti sunt
listate peste 400 de companii, din care 356
cu actiuni si 60 sunt emitenti de obligatiuni.
Capitalizarea cumulata a companiilor
romanesti listate era la finalul anului trecut
de 104 miliarde lei (peste 21 miliarde euro),
iar valoarea cumulata a emisiunilor de
obligatiuni listate depdsea 25 miliarde lei
(peste 5 miliarde euro).

Alta obiectie se referd la perceptia
dificultatii cu care companiile ar putea
atrage fonduri pe piata noastra de capital.
De fapt, spre deosebire de finantarea printr-
un credit bancar care implica o serie
intreaga de procese si evaludri frecvente,
obtinerea de capital la Bursa de Valori
Bucuresti poate fi facuta cu un efort minim
intr-o perioada relativ scurtd de timp, iar
resursele financiare pot fi atrase pe termen
lung.

Si totusi, in ciuda cifrelor si a obiectiilor
mentionate, interesul companiilor
romanesti pentru finantari la Bursa de
Valori Bucuresti creste in mod accelerat. La
fel de mult creste dorinta unei comunitati
tot mai largi de investitori de a-si plasa o
parte din economiile disponibile in actiuni si
obligatiuni corporative emise de companii la
Bursa. Cele doua fenomene care se
potenteaza reciproc sunt amplificate acum
de promovarea recenta a Romaniei in
categoria pietelor emergente de cdtre FTSE
Russell.

Pentru noua generatie de antreprenori si
business-uri romanesti, avantajele acestei

surse de finantare devin tot mai clare: poti
atrage bani rapid, cresti vizibilitatea
business-ului tdu si iti fidelizezi clientii,
angajatii si partenerii de afaceri.

lar prin TradeVille, debutul la Bursa devine
mai simplu. Atat in cazul atragerii de
fonduri prin plasamente de obligatiuni
corporative, cat si pentru listarea companiei
tale la Bursa de Valori Bucuresti, TradeVille
ofera suport si indrumare la fiecare pas
prin: realizarea documentatiei complete,
coordonarea efortului de comunicare
publicd, optimizarea deruldrii intregului
proces pana la transferul prompt al
resurselor financiare atrase.

De ce ai vrea totusi sa accesezi
finantare pe piata de capital?

Principalul avantaj consta in obtinerea de
capital ieftin pentru dezvoltare. Printre
altele, atragerea de resurse la costuri cat
mai mici este esentiald pentru intrarea
companiei tale pe noi piete si lansarea de
noi servicii si produse. Dar nu este vorba
doar despre bani.

Castigi vizibilitate in fata clientilor si a
partenerilor de afaceri intrucat beneficiezi
de publicitate gratuita si permanenta (ceea
ce, apropo, nu se intampla in cazul finantarii
traditionale prin credite bancare). Actionarii
iti pot deveni clienti, avand un interes
direct ca valoarea companiei listate la Bursa
sa creasca. De fapt, potrivit unor studii,
existd o probabilitate de 74% ca actionarul
tdu sd devina, de asemenea, clientul tau.
Relatia virtuoasa functioneaza si in sens
invers: clientii tai pot deveni actionari,
intrucat sunt deja convinsi de calitatea
serviciilor sau a produselor pe care le ofera
compania ta.

Vizibilitatea va creste nu doar in relatia cu
clientii si partenerii de afaceri. Business-ul
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tau va beneficia de feedback rapid
din partea actionarilor si a pietei,
inclusiv in legatura cu strategiile de
afaceri pe care le formulezi. Este un
feedback calitativ pe care compania
ta il va obtine cu un cost minim. Tn
plus, vei putea profita pe seama
experientei comune a celorlalte
companii listate la Bursa din arii
similare de activitate.

Prin obtinerea unor evaludri corecte
si continue de piatd, business-ul tau
va deveni mai credibil si va fi mai
bine vazut atunci cand vei dori sa
atragi alte tipuri de finantari (inclusiv
granduri nerambursabile si fonduri
europene) si in relatia companiei
tale cu bancile si alte institutii de
credit.

Un alt avantaj mai putin mediatizat
acum la nivel local, dar extrem de
important pentru viitor, este acela
ca listarea la Bursa iti va permite
achizitionarea unor companii
concurente. in loc s3 plitesti in
“cash” achizitia respectivad, vei putea
face acest lucru mult mai ieftin
utilizand propriile actiuni.

Nu Tn ultimul rand, prezenta la Bursa
este adesea sinonima cu un
management mai bun al gradului de

indatorare. Asta pentru cad unei
companii listate ii este mai facil sa

acceseze capitalul necesar fara a
creste neaparat gradul de
indatorare, de exemplu prin
emisiune de actiuni noi sau
obligatiuni sau prin convertirea unei
parti din datorie n actiuni (asa incat
creditorii devin actionari ai
companiei).

Cu peste 50% din plasamentele
intermediate la Bursa de Valori
Bucuresti si 100% ratd de succes in
2020, TradeVille este lider in
asistarea obtinerii de finantare pe
piata noastra de capital. Suntem
mandri sa spunem cd am reusit
debuturi extraordinare la Bursa,
MAMBricolaj fiind cel mai recent
exemplu Tn aceasta privinta.
Retailerul de materiale de mobila si
bricolaj a obtinut finantare printr-un
plasament privat de actiuni
suprasubscris Tn septembrie 2020 si
a debutat la Bursa de Valori
Bucuresti in ianuarie 2021 cu cel mai
mare rulaj intr-o prima zi de
tranzactionare din istoria pietei
AeRO. Atat plasamentul, cat si
listarea MAMBricolaj au fost asistate
de TradeVille.

Companiile pentru care TradeVille a
intermediat obtinerea de finantare
vin din arii foarte diverse de
activitate: ingradsaminte organice

&é

Expertiza TradeVille
in obtinerea de
finantare pentru
companii romanesti
pe piata de capital a
fost remarcatd la
gala de premiere a
performantelor
bursiere din 2020,
primind din partea
Bursei de Valori
Bucuresti premiul
pentru Cel mai activ
intermediar pe piata
primard a pietei
AeRO, alaturi de alte
doua trofee pentru
Brokerul anului pe
segmentul de retail
si Premiul pentru
inovatie In industria
de brokeraj.

(Norofert), tehnologie si servicii IT
(Bittnet Systems, iHunt Technology
si Safetech Innovations), agricultura,
mobild si bricolaj (Agroland si
MAMBricolaj), imobiliare (Impact
Developer & Contractor), precum si
banci si institutii financiare (Libra
Internet Bank si Patria Bank).
Destinatiile rundelor de finantare
pe care le-au accesat companiile
mentionate au fost la randul lor
extrem de diverse: de la dezvoltarea
business-ului pe piata internad la
extindere internationala (inclusiv in
SUA, asa cum a fost cazul la
Norofert); de la consolidarea pozitiei
dominante intr-o anumita arie de
servicii online (Bittnet Systems) la
sustinerea inovatiei in sfera celor
mai noi tehnologii de securitate
cibernetica (Safetech Innovations);
de la reinventarea pentru viitor
(agricultura digitala la Agroland) la
extinderea unor proiecte imobiliare
utilizand tehnologii sustenabile
(Impact Developer & Contractor).
Expertiza TradeVille in obtinerea de
finantare pentru companii
romanesti pe piata de capital a fost
remarcatd la gala de premiere a
performantelor bursiere din 2020,
primind din partea Bursei de Valori
Bucuresti premiul pentru Cel mai
activ intermediar pe piata primard a
pietei AeRO, alaturi de alte doud
trofee pentru Brokerul anului pe
segmentul de retail si Premiul
pentru inovatie in industria de
brokeraj.

n 2021 poti capitaliza pe seama
unui mix fast de circumstante si
factori. Romania este in sfarsit piatd
emergentd. Costul la care te poti
finanta prompt la Bursa este extrem
de redus si semnificativ mai mic
comparativ cu alte tipuri de
finantare. Nevoia investitorilor
pentru plasarea economiilor la
Bursa este intr-o crestere
accelerata. Si, aldturi de toate
acestea, TradeVille te poate ghida
cdtre atragerea de resurse
financiare pe piata noastra de

capital si un debut de succes la
Bursa de Valori Bucuresti.
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Solutionarea contestatiilor in
procedura de achizitie publica

Articol de Alina Mioara Cobuz Bagnaru, Partener Fondator, Cobuz si Asociatii

Achizitiile publice sunt un aspect esential al
investitiilor publice, facand parte din
economia actuala, in plina schimbare
legislativa.

n procedura de achizitie publici este
obligatorie respectarea urmatoarelor
principii': nediscriminarea, tratamentul
egal, recunoasterea reciproca, transparenta,
proportionalitatea si asumarea
responsabilitatii.

Exista mai multe probleme identificate in
procedura de achizitie publicd, de exemplu
in etapa de pregatire a documentatiei de
atribuire: a) atunci cand caietul de sarcini se

atunci cand operatorilor economici a caror
oferte nu au fost declarate castigatoare nu
li se prezinta suficient de clar motivele
respingerii, fapt care genereaza suspiciuni,
nemultumiri, urmate de contestatii in
instanta.

Legea 101/2016 precizeaza faptul ca
persoana care se considerd vatamata,
pentru a apela la procedura administrativ-
jurisdictionald, in fata Consiliului National
de Solutionare a Contestatiilor* trebuie sa
indeplineasca cumulativ urmatoarele
conditii: a) sa aiba calitatea de operator
economic (orice persoana fizica sau juridica,

dovedeste a fi de slaba calitate —
demonstrata printr-un numdr mare de
solicitdri de clarificari, contestatii, urmate
de masuri de remediere sau anulare a
procedurii; b) acest risc se mentine dacd se

de drept public sau de drept privat); b) are
sau a avut un interes in legdtura cu o
procedura de atribuire®; c) a suferit, sufera
sau risca sa sufere un prejudiciu ca o
consecintd a unui act al autoritatii

externalizeaza intocmirea caietului de

sarcini in baza unui serviciu de consultanta,
n conditiile Tn care receptia calitatii
acestuia este facuta de acelasi personal
nespecializat al autoritatii contractante; c)
de multe ori caietul de sarcini este copiat
din alte documentatii de atribuire, d)
personalul responsabil din autoritatea
contractanta manifestd superficialitatate in
respectarea termenelor legale, e) modelele
de contract, propuse prin documentatia de
atribuire nu contin suficient de multe clauze
contractuale care sa asigure autoritatea
contractanta pe intreaga perioada a
contractului si garantia de buna executie
pentru obtinerea unor rezultate ofertate si
asumate.

Totodata in etapa de evaluare a ofertelor
se manifesta doua categorii de
actiuni/inactiuni - a) evaluarea ofertelor se
efectueaza intr-o perioada foarte scurta?
sau, b) evaluarea ofertelor se face intr-o
perioada foarte mare3.

Chiar si in etapa de comunicare a
rezultatelor procedurii apar probleme
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contractante, de natura sa produca efecte
ori, ca urmare a nesolutionarii in termenul
legal a unei cereri privind o procedura de
atribuire.

in situatia in care un tert, altd persoans
decat un operator economic a suferit un
prejudiciu in urma unei proceduri de
atribuire a unui contract de achizitie
publicd, acesta va apela pe calea dreptului
comun pentru repararea acestui prejudiciu
la instanta de contencios administrativ, in
conditiile Legii nr. 554/2004, si nu pe calea
administrativ-jurisdictionald in fata
Consiliului National de Solutionare a
Contestatiilor.

Persoana care se considerd vatamata
formuleazd o singura contestatie, adresatd
fie CNSC-ului (procedura facultativd
administrativ-jurisdictionald), fie instantei
de contencios administrativ (procedura
dreptului comun)®.

Uneori insd putem fi in prezenta unei
pluralitati de contestatii, cand aceeasi
persoana care se considerd vatamata se
adreseaza cu aceeasi cerere atat CNSC-ului

cat si instantei de judecata’ sau cand, b) mai
multe persoane care se considerd vatamate
se adreseaza cu contestatii, fie CNSC-ului,
fie instantei de contencios-administrativ.

in acest caz instanta de judecaté pronunta
conexarea contestatiilor, solicitand CNSC-
ului transmiterea dosarului iar in termen de
10 zile de la primirea dosarului transmis de
catre Consiliu instanta va dispune citarea
partilor in vederea discutdrii conexarii
contestatiilor. Daca instanta nu pronunta
masura conexarii dosarului, va restitui
Consiliului dosarul transmis Tn cel mult 5 zile
de la pronuntare.

Instanta de judecata are intaietate
inraport cu CNSC

n concluzie, se constats c in ambele
situatii cand exista o pluralitate de
contestatii, instanta de judecata are
intdietate Tn raport cu CNSC-ul, indiferent
care dintre cele doud organisme au fost
sesizate mai intdi. Solutia aleasa de legiuitor
isi gdseste ratiunea in nevoia unei bune
administrdri a justitiei._

Practic, daca in acelasi timp s-ar solutiona
aceeasi contestatie sau contestatii diferite,
ambele deopotriva competente- adica
conflict pozitiv de competenta

s-ar pronunta solutii diferite, ceea ce ar crea
dificultati in practica.

Principiile procedurii de solutionare a
contestatiilor sunt urmatoarele: principiul
legalitdtii; principiul celeritdtii, principiul
contradictorialitdtii, principiul
disponibilitdtii, principiul asigurdrii dreptului
la apdrare, principiul impartialitdtii si
independentei®.

Pentru solutionarea contestatiei, sub
sanctiunea respingerii acesteia, persoana
care se considera vatamata trebuie sa
constituie, in termen de maxim 3 zile
lucratoare de la data sesizarii Consiliului o



cautiune, stabilita astfel: de regula este
2% din valoarea contractului, cu raportare
la pragurile valorice.

n cazul unei proceduri de atribuire
impdrtite pe loturi, cautiunea se raporteaza
la valoarea estimata a fiecarui lot estimat.
Cautiunea se restituie nu mai devreme de
30 de zile de la data rdmanerii definitive a
hotararii CNSC-ului. Consiliul se pronunta
asupra cererii de restituire a cautiunii, in
termen de 5 zile, printr-o incheiere. Este
important de mentionat cd autoritatile
contractante sunt scutite de la depunerea
cautiunii.

tart.2 alin (2) din Legea nr.98/2016
2 De reguld cand se depune o singura oferta.

0.U.G. nr.45/2018 a abrogat prevederile din
Legea nr.101/2016 referitoare la notificarea
prealabild, ca o conditie de admisibilitate a
formularii contestatiei®.

Prin urmare, persoana care se considerd

vdtamatd de un act al autoritatii
contractante poate sesiza direct CNSC-ul.

in solutionarea contestatiei, instanta
examineaza din punctul de vedere al
legalitatii si temeiniciei actul atacat si poate:
a) pronunta o decizie prin care il anuleaza in
tot sau in parte; b) obliga autoritatea
contractanta sa emita un act/sa adopte
masurile necesare restabilirii legalitatii,

cu indicarea clard si precisa a operatiunilor
care urmeazd a fi realizate de autoritatea
contractanta; c) anula procedura de
atribuire, Tn situatia in care nu este posibila
remedierea actului atacat.

in situatia Tn care contestatia vizeaz3
rezultatul procedurii de atribuire si se
dispune reevaluarea ofertelor, instanta va
indica Tn mod clar si precis limitele
reevaludrii, respectiv identitatea ofertelor
care fac obiectul reevaluarii, etapa/etapele
procedurii de atribuire vizatd/ vizate de
reevaluare si masurile concrete pe care le
va adopta autoritatea contractantd in cadrul
reevaludrii.

n concluzie, planificarea procesului de
achizitie publica este cruciala. Nerealizarea
adecvatd a acestui proces determinad erori
si probleme in etapa de derulare a
procedurii de atribuire si in implementarea
contractului.

n 2019 au fost depuse la Consiliul National
de Solutionare a Contestatiilor 2.803 de
contestatii. Conform unui raportat realizat
de CNSC, in 2019, 17,66% din contestatiile
formulate de operatorii economici au vizat
documentatiile de atribuire, in timp ce
82,34 % din contestatii au vizat rezultatul
procedurii de atribuire.

Rezultatul aplicarii recomandarilor si
masurilor de imbundtatire prevadzute de
legislatia in vigoare este acela al realizarii
in mod concomitent al interesului statului,
ca subiect de drept public, cat si al
interesului operatorului economic,

ca subiect de drept privat.

3 Atunci cand apar multe solicitdri, nu se intruneste comisia de evaluare, se asteaptd experti cooptati, sau se depun contestatii la CNSC sau la instante.

4 CNSC este un organism independent cu activitate administrativ-jurisdictionald, competent sa solutioneze contestatiile cu privire la procedurile de atribuire a

contractelor de achizitie publica, a contractelor sectoriale si a contractelor de concesiune de lucrdri si concesiune de servicii prin complete specializate.
51n literatura de specialitate interesul era considerat ca fiind o lectie de exercitiu a unei actiuni judiciare. Interesul trebuie sa fie legitim (adicd s3 nu vina in conflict
cu legea), sa fie personal, (adica folosul practic sa il vizeze pe cel care recurge la forma procedurald), sa fie ndscut si actual (adica dacad cel interesat nu ar recurge

la actiune, s-ar expune la un prejudiciu).

6 Art.4 din Legea 101/2016 - Legea 101/2016 privind remediile si caile de atac in materie de atribuire a contractelor de achizitie publica, a contractelor sectoriale si
a contractelor de concesiune de lucrari si concesiune de servicii, precum si pentru organizarea si functionarea Consiliului National de Solutionare a Contestatiilor.

71n aceasta situatie are intaietate contestatia adresata instantei, prezumandu-se ci persoana in cauzi a renuntat la calea administrativ-jurisdictionala.

8 Art.15 din Legea 101/2016

%7n conformitate cu art.10 din Legea 101/2016, contestatia se formuleaza in scris si trebuie s& contind urmatoarele elemente: a) Numele si prenumele, domiciliul
sau resedinta, codul de identificare fiscala al contestatorului persoana fizicd, ori dupd caz persoane juridice, codul unic de inregistare, adresa de posta electronica;
b) denumirea si sediul autoritatii contractante; c) denumirea obiectului contractului; d) precizarea actului atacat al autoritatii contractante; e) obiectul
contestatiei; f) motivarea in fapt si in drept a contestatiei; g) mijloacele de proba pe care se sprijind contestatia; h) semnatura contestatorului persoana fizica sau
a reprezentantului persoanei juridice.
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CEZ Confort Asigurat - produsul
nostru unic care ne protejeaza clientii
impotriva impactului negativ

al COVID-19 sau al somajului

Interviu cu Ondrej Safar, CEO, CEZ Romania

Ati activat in Romania timp de sapte ani,
n perioada 2005-2012. Atunci ati
coordonat constructia Parcului
Fantanele-Cogealac, cel mai mare parc
eolian pe uscat din Europa. in 2018 ati
revenit in tara noastra, dupa
responsabilitati in Bulgaria si Turcia.

Ce schimbari ati sezizat in industria
energetica locala?

Sectorul energetic s-a dezvoltat semnificativ
din 2005, cand am ajuns in Romania pentru
prima datd. Calitatea retelei de distributie
mdsurata prin parametrii SAIDI si SAIFI se
imbunatateste de la an la an. Generatia
regenerabild joaca un rol din ce in ce mai
important Tn mixul de energie in toata
Europa. intrucat energiile regenerabile erau
supuse unui sistem special de sustinere,
acesta a creat presiune asupra pretului total
al energiei electrice de vanzare, care a
scdzut de-a lungul anilor in Europa incepand
cu 2008 si, de asemenea, a crescut
volatilitatea produselor pe termen scurt.
Aceastd scadere a preturilor de vanzare en-
gros a dus la descurajarea investitorilor in
unitati de noud generatie, cu exceptia noilor
regenerabile subventionate, iar Romania nu
a fost o exceptie in acest proces. In plus,
Romania a devenit mai conectatd la pietele
vecine.

Tn ultimii 2 ani (2017 - 2019), situatia a
fnceput sa se schimbe, preturile la energia
electricd au Tnceput sd creascd, in principal
ca urmare a cresterii preturilor certificatelor
de CO2, deoarece centralele pe carbune
sunt unitati de productie marginale. Situatia
este si mai evidenta n perioadele cu vant
scazut, cand este mai ieftin sa importi
energie din strdindtate decat sa operezi
centralele pe carbune din cauza pretului
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certificatelor de CO2.

Datoritd cresterii preturilor la energie
electrica si a dezvoltdrii tehnologiei, vom
incepe foarte curdand sa vedem noi
dezvoltari eoliene chiar si fara subventii. in
plus, companiile si clientii casnici vor
produce o parte din consumul de energie la
nivel local, inlocuind consumul, motivati
fiind atat de o abordare responsabila fata
de mediu, cat si de ratiuni economice de a
beneficia de energie mai iefting, si
dezvoltand o productie distribuitd.

Va fi 0 adevarata provocare pentru sectorul
energetic sa treaca prin aceasta
transformare cu succes din punct de vedere
al securitatii energetice, precum si in ceea
ce priveste aspectele economice ale unei
astfel de transformadri. Va fi cu adevdrat
important sa planificam foarte bine
disponibilitatea unitatilor de generare in
perioadele cu consumuri ridicate, precum in
timpul iernii sau in perioada de intretinere a
unitatilor de productie mare, precum si sa
investim Tn consolidarea retelei de transport
n toatad tara si in punctele de conectare cu
tarile vecine precum si sa cream contextul
potrivit pentru a atrage investitii in unitati
flexibile de generare. Romania nu este
singura tara care se confrunta cu aceste
provocari in regiune. Dar vad ca Romania
este una dintre cele mai bine pregatite tari
pentru a depdsi aceastd provocare cu
succes, trebuie doar sa treaca de la strategii
la implementarea acestora cat mai curand
posibil.

Cadrul de reglementare in schimbare este
un aspect important pentru sectorul
energetic, deoarece o abordare echilibrata
din partea autoritatilor este direct

conectata la predictibilitatea pe termen
lung a activitatii.

CEZ a decis sa vanda sapte dintre
subsidiarele sale romanesti grupul
australian Macquarie. Tranzactia
urmeaza si fie aprobata de Autoritatea
Europeana Antitrust si de Consiliului
Suprem de Aparare a Térii. Care au fost
principalele motive care au determinat
vanzarea?

Transferul activelor din Romania face parte
din strategia Grupului CEZ de a se concentra
mai mult pe piata interna, Republica Ceha si
tarile vecine si a retrage activele selectate
din alte tari. in urma strategiei aprobate in
Adunarea Generala a Actionarilor, CEZ
Group este Tn proces de vanzare a activelor
sale si Tn Bulgaria si Polonia. Grupul CEZ si-a
desfasurat procesul de vanzare in mod
transparent si a obtinut cea mai mare oferta
de la Macqurie Infrastructure and Real
Assets, unul dintre cele mai mari fonduri de
infrastructura din lume.

Veti rdmane activi pe piata din tara
noastra in domeniile trading de energie
si servicii energetice. Cati angajati
raman in grupul CEZ Romania

si ce strategie de dezvoltare aveti
pentru perioada urméatoare?

n Romania, avem in continuare
responsabilitatea de a asigura servicii in
care pot avea incredere toti cei peste

1,3 milioane de clienti CEZ.

CEZ va continua sa actioneze responsabil si
sustenabil pana la finalizarea tranzactiei. Ne
vom derula proiectele de investitii si
modernizare, vom continua sa dezvoltam
produse si servicii care sa raspunda nevoilor
clientilor nostri si vom continua sa
contribuim la o calitate mai buna a vietii in



comunitatile in care suntem
prezenti. Schimbarea actionariatului
nu va afecta n niciun fel negativ
operatiunile noastre.

De exemplu, am pregatit un produs
unic in sectorul energetic care
abordeaza foarte pragmatic doud
aspecte cheie pentru clientii nostri:
sdnatatea si stabilitatea locului de
munca. CEZ Confort Asigurat va
proteja clientii nostri impotriva
impactului financiar negativ in caz
de infectie cu SARS-CoV-2 sau somaj
pentru o perioada de pana la 6 luni,
fmpreunad cu alte beneficii legate de
facilitatile gospodariei.

La finalul anului 2019, volumul de
investitii realizate se ridica la
190.331,82 mii lei. Ca si procente
investitii realizate pana la finalul
lunii septembrie 2020: CAPEX
78,45%, PIF 60,73%. Am investit in
modernizarea statiilor 110/20 kV,
modernizarea retelei de joasa
tensiune si a bransamentelor
utilizatorilor prin scoaterea la limita
de proprietate, modernizarea liniilor
electrice subterane, etc. Aproximativ
60 milioane euro au fost investite
doar in programul SMART
TRANSFORMATION, program ce se
intinde pana in anul 2024. Si sunt
foarte fericit sa vdd ca noul
investitor, o companie foarte

experimentata in gestionarea
acestui tip de companii la nivel
mondial, este interesat de faptul cd
tot ceea ce am dezvoltat in 15 ani pe
piata romaneascd va continua sa
creasca in directia corecta in
favoarea clientilor nostri si a
Romaniei.

CEZ Group rdmane activ in Romania,
concentrandu-se pe activitatea de
trading de energie (CEZ Trade) si
servicii energetice (High-Tech Clima).

Potrivit Asociatiei pentru
Energia Inteligentd, peste 90%
dintre consumatorii casnici de
energie din Romania nu stiu ca
piata va filiberalizata complet de
la1ianuarie 2021, intrucat
autoritatile nu au informat
suficient populatia cd urmeaza
sa se intample acest lucru.

Cum vedeti acest proces de
liberalizare? Ce a facut CEZ
pentru a-si informa consumatorii
/ clientii?

n contextul eliminérii tarifelor
reglementate de furnizare energie
electricd de cdtre Autoritatea
Nationala de Reglementare in
domeniul Energiei (ANRE), furnizorul
CEZ Vanzare prezinta deja un
portofoliu larg de produse si servicii

H—

In ultimii 2 ani
(2017 - 2019)
preturile la energia
electricd au inceput
sa creascd, in
principal ca urmare
a cresterii preturilor
certificatelor de
CO2, deoarece
centralele pe
carbune sunt
unitdti de productie
marginale. Situatia
este si mai evidenta
in perioadele cu
vant scazut, cand
este mai ieftin s&
importi energie din
strdindtate decat sd
operezi centralele
pe carbune din
cauza pretului

certificatelor
de CO2.

si pregateste si alte oferte noi,
avantajoase si adaptabile nevoilor
clientilor sai. Toate produsele
noastre energetice sunt concepute
pentru a raspunde nevoilor si
caracteristicilor specifice ale
clientilor nostri, inclusiv produse cu
sau fara abonament lunar, servicii
de urgenta la domiciliu sau cu un
termostat inteligent inclus,
oferindu-le instrumentele pentru
gestionarea consumului de energie.
Pentru a incuraja contractarea
onling, in contextul epidemiologic
actual, CEZ Vanzare a dezvoltat un
produs online exclusiv CEZ Verde
Online, care oferd 100% energie
regenerabild, la un pret special. Si,
asa cum am mentionat anterior,
produsul nostru unic care ne
protejeaza clientii impotriva
impactului negativ al COVID-19 sau
al somajului: CEZ Confort Asigurat.

Grupul CEZ areusit sa atraga

50 de milioane de euro din fonduri
europene, pentru proiecte

de investitii. Despre ce proiecte
este vorba, concret?

Grupul CEZ in Romania si-a continuat
investitiile si in perioada de
carantind impusd de autoritdti in
2020, ca reactie la criza sanitara
produsa de Covid-19.

Una dintre cele mai importante
investitii, cu impact major in factura
clientului final, a fost trecerea la
sistemele inteligente de citire a
consumului de electricitate, dar vor
urma si altele, mai ales in digitalizare
si in pregdtirea angajatilor sa
foloseasca noile sisteme. Fondurile
europene sunt o solutie castigatoare
si pentru noi, si pentru clientul final,
avem deja 50 milioane de euro
alocate sau in proces de alocare din
fonduri europene pentru proiectele
de investitii. Distributie Energie
Oltenia a adoptat solutii digitale noi,
componente ale sistemului de
mdsurare inteligenta, testand si
implementand in aria noastra
operationala. Astfel, sistemul MDC
(sistem de colectare a datelor
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mdsurate) asigura colectarea datelor de la
mai multe tipuri de contoare inteligente si
va fi utilizat pentru administrarea a
aproximativ 450.000 de contoare
inteligente, atat ale utilizatorilor industriali,
agentilor economici mici, cat si ale
consumatorilor casnici. Totodata, sistemul
MDM (sistem de management al datelor
mdsurate) care va procesa datele a 1,4
milioane de contoare, dintre care 450.000
vor fi contoare inteligente, cu posibilitate de
extindere la 1,1 milioane de contoare
inteligente. Acesta asigurd procesarea
omogena a datelor, oferind DEO
posibilitatea de a analiza datele, si pe baza
rezultatelor, de a imbunatati nivelul de
calitate al serviciului de distributie a energiei
electrice, in beneficiul utilizatorilor. in
prezent, sistemele pilot atat pentru MDM
cat si pentru MDC sunt implementate,
demonstrand functionalitatea si
aplicabilitatea mediului de contorizare
inteligenta. Particularizarea sistemelor si
extensia functionalitatilor acestora se afla in
desfdsurare si sunt realizate in paralel cu
planul de implementare a contorizarii
inteligente la scara larga. Sistemul de
mdsurare inteligenta asigurd premisa
eficientizarii consumului de energie pentru
consumatorii din aria operationald DEO care
au montate contoare inteligente.

in viitorul apropiat vom vedea o crestere
masiva a numarului de prosumatori,

iar ei vor deveni o parte foarte
importanta a sectorului energetic.

Ce schimbdri va aduce acest fenomen
pe piata de energie electrica?
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O promisiune in plus,
O grija in minus

CEZ Confort Asigurat

Sectorul energetic este Tnaintea
schimbarilor semnificative, in care
utilizatorul final se va transforma din rolul
relativ pasiv al consumatorului in rolul de
membru activ al sectorului energetic - intr-
0 anumita perioadd consuma energie, in
alta perioada suplinind energia si poate
chiar sa stocheze energie. Si companiile
energetice traditionale ar trebui sa fie
pregatite pentru o astfel de schimbare si sd
sprijine clientul n caldtoria sa prin aceasta
tranzitie si fiecare dintre companiile
noastre lucreaza pentru a fi gata pentru
acel moment.

CEZ Vanzare, compania noastra de
aprovizionare, a devenit partener pentru
consumatorii nostri, ajutandu-i sd obtind
finantare pentru propria generatie, fie prin
programul fotovoltaic pentru gospodarii, fie
prin intermediul Electric Up care sustine
IMM-urile. Distributie Oltenia si-a adaptat
procedurile si termenele de racordare
pentru a raspunde cat mai prompt
solicitarilor de racordare la retea venite din
partea consumatorilor de energie care si-au
achizitionat instalatii de producere a
energiei electrice din surse regenerabile cu
o putere instalata de cel mult 27 kW pe loc
de consum.

Astfel, Distributie Oltenia a simplificat
documentatia necesara pentru emiterea
avizului tehnic de racordare, a redus
termenele de emitere a avizelor tehnice,
cele de incheiere a contractelor de
racordare, montare aparate de masura si de
emitere a certificatelor de racordare.
Totodata, din cauza contextului
epidemiologic din ultimele luni, toata

documentatia privind racordarea locurilor
de consum ale consumatorilor traditionali
precum si locurile de productie a energiei
electrice, detinute de prosumatori, a putut
fi depusad online la adresa de e-mail:
relatiiclienti@distributieoltenia.ro. Cu
siguranta numarul prosumatorilor va fi in
crestere, in perioada urmatoare, iar
Distributie Oltenia va sprijini consumatorii
in toate demersurile necesare.

CEZ are numeroase programe
de CSRin Romania. Care sunt cele
mai importante?

Toate proiectele noastre de responsabilitate
sociala se desfasoara sub umbrela
#energiepentrubine, prin care ne propunem
sa oferim comunitatilor mai mult. Aceste
lucruri sunt posibile prin investitiile pe care
le facem Tn zona noastrd operationald de
mai bine de 15 ani. Directiile prioritare ale
Grupului CEZ in Romania sunt: sanatate &
wellbeing, educatie, mediu si dezvoltare
regionala, iar pentru fiecare domeniu in
parte dezvoltam proiecte concept propriu
si proiecte in parteneriat cu reprezentantii
mediului ONG, institutii publice sau de
fnvatamant si cu autoritatile locale.

Toate initiativele noastre sunt foarte
importante pentru cad raspund unor nevoi
concrete, contribuie la dezvoltarea
societdtii sau promoveaza voluntariatul
intern si extern. Pot aminti proiecte ca:
Maratonul Olteniei (eveniment sportiv care
pune Ramnicu Valcea pe harta marilor
competitii de alergare si MTB), Ucenic
Electrician (program care sprijina formarea
noilor generatii de electricieni), CODE Kids
(proiect care incurajeaza dezvoltarea
abilitatilor digitale si codingul in bibliotecile
publice), Generatorii de Bine (competitie
interna prin care angajatii CEZ pot propune
si primi finantare pentru dezvoltarea unei
idei cu impact in comunitate), plantarile
organizate in ,,Luna Padurii”, Cule in Lumina
(program de recunoastere a rolului istoric
pe care culele I-au avut pentru dezvoltarea
culturala si sociala a comunitatilor de la
nordul Dundrii), campaniile desfasurate
pentru lupta impotriva virusului COVID-19
(sprijin pentru sistemul medical, tablete
oferite elevilor proveniti din medii

defavorizate, mese calde pentru grupurile
vulnerabile), etc.
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Investitiile si rezultatele pozitive
au determinat cresterea actiunilor
Transelectrica la Bursa de Valori Bucuresti

In ianuarie 2020 o actiune Transelectrica valora 19 lei, iar in ianuarie 2021 a trecut
de 27 de lej, fiind pe un trend ascendent. Este o dovada a faptului ca realizarile
investitionale au crescut increderea investitorilor.

Transelectrica a fost prima companie cu
capital majoritar de stat listata la Bursa de
Valori Bucuresti in cadrul programului

“O piatd puternicd - Dezvoltarea pietei

de capital”.

De la data listarii la Bursa de Valori
Bucuresti, 29 august 2006, si pand in
prezent, compania a suferit modificdri in
structura actionariatului. in prezent Statul
Roman, prin Secretariatul General al
Guvernului, detine 58,69% din actiuni, Tn
timp ce alti actionari au o pondere de
41,31% din capitalul social.

in primele noua luni ale anului 2020,
Transelectrica a obtinut un profit net de
152 milioane lei, dublu fata de cel din
primele trei trimestre ale lui 2019.
Veniturile operationale totale s-au ridicat la
1,664 miliarde de lei, cu 7% sub cele din
primele noua luni ale anului trecut, in timp
ce costurile operationale au fost de 1,262
miliarde de lei, in scadere cu 15%, pentru
aceeasi perioada de raportare.

“Planul de dezvoltare a retelei electrice de
transport pentru perioada 2020 - 2029 -
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coordonate principale”, cuprinde proiecte
de investitii in valoare totala de 5,67
miliarde de lei si include lucrdri ce au ca
scop retehnologizarea retelelor electrice de
transport existente, integrarea productiei
din surse regenerabile si a altor capacitati
de productie, cresterea capacitdtii de
interconexiune, siguranta alimentarii
consumului, precum si dezvoltarea
sistemelor informatice, de contorizare
inteligentd si de telecomunicatii si
infrastructura critica.

Transelectrica este recunoscuta pe plan
national si international ca o companie
puternicd, cu rol strategic pe piata de
energie electricd din Romania si un
participant important pe piata regionald de
electricitate. Transelectrica joaca un rol
activ, fiind parte a strategiei de siguranta
nationald prin asigurarea infrastructurii
necesare functionarii si dezvoltarii pietei de
energie electricd din Romania. Tn calitate de
Operator de Transport si de Sistem (OTS),
Transelectrica asigura siguranta in
functionare a Sistemului Electroenergetic

National (SEN) si imbundtatirea permanentd
a performantei tehnologice si adecvantei
Retelei Electrice de Transport (RET),
indeplinind standardele de calitate,
garantand, in acelasi timp, accesul
reglementat la reteaua electrica de
transport, in mod transparent,
nediscriminatoriu si echidistant pentru toti
participantii la piata.

REALIZAREA INVESTITIILOR
INTRA INTR-UN RITM
ACCELERAT. TRANSELECTRICA

A PUS IN FUNCTIUNE CU SUCCES
TRONSONUL LEA 400 KV ORADEA
SUD-NADAB

n cursul anului 2020 obiectivele prioritare
ale companiei au fost cele investitionale, iar
acest lucru se poate remarca doar la o
analiza a evolutiilor pozitive santierelor
aflate in lucru, in ciuda conditiilor
pandemice care au caracterizat mediul
economic al anului 2020. in aceast3 cheie,
un succes al companiei a fost
operationalizarea Liniei Electrice Aeriene
400 kV Oradea-Bekescsaba, care a
completat inelul de 400 kV al Romaniei in
zona de vest. Linia Electricd Aeriand 400 kV
Oradea Sud — Nddab a fost pusa in
functiune in luna decembrie, facand astfel
posibild intrarea in exploatare comerciald a
intregului tronson de 400 kV Oradea Sud —
Nddab — Bekescsaba (Ungaria). Investitia in
valoare de 4 milioane de lei a fost finalizata
cu sase luni nainte de termenul
contractual, lucrdrile fiind executate de
catre SC Electromontaj SA Bucuresti.
Realizarea acestui tronson de linie va
permite cresterea capacitatii
transfrontaliere cu Ungaria la 1000 MW.



,Operationalizarea Liniei 400 kV Oradea Sud
— Bekescsaba (Ungaria) reprezintd o reusitd
in ceea ce priveste securizarea alimentdrii
cu energie electricd in partea de nord-vest a
tarii, permiténd astfel o dezvoltare
economicd sustenabild a acestei zone, atdt
prin posibilitatea de racordare de noi
consumatori, cGt si de noi centrale de
productie din surse regenerabile. Aceastd
investitie are o contributie semnificativd la
cresterea sigurantei Sistemului
Electroenergetic National, la reducerea
costurilor cu managementul congestiilor de
retea si la reducerea consumului propriu
tehnologic. Unul dintre cele mai importante
beneficii este acela cd va permite
implementarea unor programe importante
de investitii si mentenantd majord in zond,
cu impact in imbundtdtirea performantelor
tehnice si a fiabilitdtii retelei electrice de
transport. Punerea in functiune a acestei
linii la jumdtatea perioadei contractuale a
fost posibild datoritd eforturilor si implicdrii
contractorului Electromontaj SA Bucuresti, a
echipei de specialisti ai CNTEE Transelectrica
SA, a autoritdtilor judetene si locale din
judetul Bihor si a Electrica SA. Le adresez
multumiri colegilor mei care au contribuit la
asezarea in linie dreaptd si la ducerea la bun
sfarsit a acestui proiect, precum si
constructorului care a inteles importanta
deosebitd a investitiei si a turat motoarele
la maximum. A fost un succes de echipd, un

rezultat al unei colabordri foarte bune cu
autoritdti si cu ceilalti operatori implicati.

Este dovada cd se poate!”, a declarat
Catalin NITU, presedintele Directoratului
CNTEE Transelectrica SA.

Lucrarile au fost demarate in luna august
2020 si au constat in realizarea a 14
fundatii, asamblarea si ridicarea a 15 stalpi
necesari pentru finalizarea tronsonului LEA
400 kV Oradea Sud — Nadab, aflat in
conservare din anul 2008, ca urmare a unor
dificultati legate in principal de procedurile
de expropriere. Investitia, care va asigura
cresterea capacitatii de interconexiune a
tarii si va contribui la completarea Inelului
de 400 kV al Romaniei, a fost reluatd in vara
acestui an dupa mai bine de 12 ani de
blocaje.

Proiectul Liniei Electrice Aeriene 400 kV
Oradea Sud — Bekescsaba (Ungaria), o
investitie totala de peste 87 de milioane de
lei, a fost dat in folosinta partial incepand
cu anul 2008 si anume tronsonul de dublu
circuit, LEA 400 kV Nadab — Bekescsaba
(Ungaria) cu o lungime de 60 de kilometri,
din care pe teritoriul Romaniei 22 de
kilometri, simultan cu LEA 400 kV Arad —
Nddab. Tronsonul LEA 400 kV Oradea Sud —
Nadab are o lungime totala de 72 de
kilometri.

TRANSELECTRICA SI-A CRESCUT
SEMNIFICATIV CAPACITATEA
TRANSFRONTALIERA

CNTEE Transelectrica SA, in calitate de
Operator de Transport si Sistem, asigura

incepand cu 1 ianuarie 2021 o capacitate
transfrontaliera semnificativa cu tdrile cu
care functioneaza interconectat — Bulgaria,
Ungaria, Serbia si Ucraina — de 2.800 MW la
export din Romania si de 3.000 MW la
import Th Romania.

Prin amplul program investitional in care s-a
angajat Compania, in urmatorii cinci ani,
aceasta capacitate transfrontaliera se va
dubla, ceea ce va permite dezvoltarea
pietelor de energie electricd cuplate la nivel
european, contribuind astfel la atingerea
obiectivelor Uniunii Europene, ,Piata
internd de energie electricd” si ,,Energie
curatd pentru toti europenii”.
,Consolidarea retelei electrice de transport
cu accent pe cresterea capacitatii de
interconexiune reprezintd unul dintre
obiectivele prioritare pe care ni le-am
asumat. Romdnia, prin Transelectrica, este
parte din reteaua electrica europeand si are
misiunea de a asigura atdt securitatea
energeticd nationald, cét si securitatea
energeticd europeand. Avem in derulare
investitii importante care vor contribui la
dublarea capacitatii transfrontaliere pdnd la
1 ianuarie 2026, astfel incdt sd fie in acord
cu cerintele europene. Tinta este de peste
5.000 MW*, a subliniat Catalin NITU,
Director General Executiv al CNTEE
Transelectrica SA.

La nceputul anului 2020, capacitatea
transfrontaliera asigurata de Romania se
situa Tn jurul valorii de 2.200 MW
export/import.
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Mediul de afaceri solicita ferm
guvernantilor sa faca o reforma
reala in administratie

Interviu cu dr. ing. Costica T. MUSTATA,
Presedintele Camerei de Comert si Industrie a Municipiului Bucuresti (CCIB)

Ce strategie de dezvoltare are Camera
de Comert si Industrie a Municipiului
Bucurestiin acest an?

Poate mai mult ca niciodatd, in actualul
context economico-sanitar, rolul nostru este
acela de a veni in sprijinul comunitatii de
afaceri, puternic fragilizatd dupa zece luni
de criza, cu raspunsuri si solutii viabile la
problemele sale, vechi si noi. Aceasta este
ideea care a stat la baza creionarii strategiei
noastre, axata pe trei directii principale.

n primul rand, vom promova, in continuare,
la nivelul Executivului, o serie de masuri
menite sd asigure lichiditati si finantari
necesare pentru buna functionare a
companiilor, in conditiile in care si anul
acesta va fi unul foarte dificil. in opinia
noastra, se impune, de exemplu,
simplificarea procedurii de compensare
reciprocd a creantelor. in ceea ce priveste
finantarile, credem cd este necesar ca cele
doua banci de stat, EximBank si CEC Bank,
sa fie stimulate sd ofere firmelor mai multe
produse dedicate, in conditii avantajoase.
De asemenea, consideram ca este nevoie de
simplificarea si clarificarea procedurilor
necesare pentru accesarea diverselor
programe guvernamentale, precum si de
automatizarea, pe cat posibil, a procedurilor
de evaluare a dosarelor depuse de
companii. Complementar, este necesara
scurtarea perioadei de procesare pentru
creditele bancare acordate in cadrul
diverselor axe de finantare.

n al doilea rand, datorit4 relatiilor foarte
bune pe care le avem cu membrii corpului
diplomatic acreditat in Romania, cu
diplomatii romani in strdinatate, dar si cu
organizatiile camerale partenere de peste
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hotare, chiar si in aceste conditii dificile,
avem capacitatea de a sustine
internationalizarea afacerilor companiilor
romanesti, atat prin organizarea de
evenimente dedicate, inclusiv in mediul
virtual, cu o puternica componenta B2B, cat
si prin acordarea de consultanta si asistenta
pe anumite proiecte concrete.

in al treilea rand, venim in sprijinul
comunitatii de afaceri bucurestene cu
servicii adaptate acestei perioade dificile,
furnizate atat la sediu, cat si online. De
exemplu, in perioada urmatoare, vom
continua sa acorddm atentie promovarii
ofertei membrilor nostri si nu numai, atat in
tard, cat si in strdinatate, prin toate
mijloacele care ne stau la dispozitie. Tn plus,
nu vom neglija activitatea de pregatire
antreprenoriala si de formare profesionald.

Dupa un an 2019 foarte bun pentru
mediul de afaceri, cu venituri si profituri
in crestere, anul trecut a fost marcat de
pandemie. Aveti un dialog permanent cu
firmele membre in CCIB. Care sectoare
economice au fost cele mai afectate?

Fara indoiald, cel mai afectat domeniu este
si va fi, in continuare, HoReCa. in 2019,
Capitala, care dispunea de circa 21.000
locuri de cazare, a avut peste 2 milioane de
turisti, mare parte straini, indeosebi pe
segmentele de city break (in crestere
continud de ani buni) si turism de afaceri.
Anul trecut, situatia s-a schimbat radical. De
exemplu, in perioada martie-octombrie
2020 (date disponibile), Capitala a
concentrat cumulat doar 238,6 mii sosiri in
unitatile de primire turistica, cu 84% mai
putine decat in perioada corespunzatoare a

anului 2019. Tn ceea ce priveste indicele de
utilizare netd a locurilor de cazare, de la
debutul pandemiei de Coronavirus, acesta a
fost cuprins intre 4,7% (aprilie) si 14,5%
(septembrie). Spre comparatie, in perioada
martie-octombrie 2019, indicatorul a variat
intre 42,5% (martie) si 51,5% (octombrie).
Din pacate, perspectivele nu sunt dintre
cele mai bune. Gradul de afectare al
domeniului este in continuare foarte mare,
pe fondul: lipsei de predictibilitate a
posibilitatii de a calatori, reducerii
veniturilor populatiei, modificarii
semnificative a comportamentului de
consum din cauza crizei coronavirusului,
mentinerii inchise a restaurantelor care nu
dispun de terasa. in Capitald, in HoReCa
lucrau Tnainte de pandemie circa 36.000 de
oameni, adicd circa 3% din populatia activa
a Bucurestiului. Din pacate, astazi unii sunt
in somaj tehnic de luni bune, altii si-au
pierdut locul de munca, iar cei care inca
lucreaza sunt demoralizati din cauza
incertitudinii care planeaza asupra acestui
sector si a veniturilor diminuate
semnificativ.

n opinia mea, HoReCa va fi sectorul cu cea
mai lenta revenire la nivelul de dinainte de
criza coronavirusului, intr-un orizont de
timp de cativa ani. Asa cum a facut-o pe
parcursul anului trecut, Camera
bucuresteana va continua sa ia pozitie ori
de cate ori va avea ocazia in vederea
sprijinirii membrilor sdi din acest sector.
Celelalte domenii nu au fost afectate in
mod semnificativ. De exemplu, in primele
11 luni ale anului 2020, volumul lucrarilor
de constructii a crescut, fata de perioada

similara a anului 2019, cu 19,3%, datorita
evolutiei favorabile a tuturor categoriilor de



constructii. Pe obiecte, constructia
de cladiri nerezidentiale a crescut cu
14,2%, constructia cladirilor
rezidentiale cu 20,4%, iar
constructiile ingineresti au
inregistrat o majorare cu 23,1%. In
aceeasi perioadd, desi productia
industriala a scazut cu 10,5% in
ansamblul ei, comparativ cu primele
11 luni din 2019, in industria
bunurilor de folosintd indelungata s-
a inregistrat o crestere cu 2,6%, iar
comenzile pentru acest sector au
fnregistrat o majorare cu 20,3%.

Cum apreciati masurile
guvernului de sprijin a mediului
de afaceri (credite garantate

si cu dobanda subventionata,
rambursari de TVA, somaj tehnic
acoperit etc.)? Se putea face
mai mult, in contextul unui
buget vlaguit?

Guvernul a elaborat o serie de acte
normative prin care a venit in
sprijinul comunitatii de afaceri, dar

din pacate nu a putut acoperi
efectele pandemiei prelungite de-a
lungul anului 2020. Aceste efecte au
avut un caracter dramatic pentru
unele sectoare, precum HoReCa. n
prima etapa a pandemiei, Executivul
s-a miscat destul de greu, dar in
timp a reusit sa se replieze, iar
sprijinul — sub diferite forme - si-a
facut fintr-o oarecare mdsura
efectul. Acordarea de microgranturi,
granturi pentru capital de lucru si
granturi pentru investitii, chiar daca
doar pe termen scurt, sunt vitale,
pentru cd, in lipsa lor, dificultatile
IMM-urilor in ceea ce priveste
desfasurarea activitatilor curente si
de investitii se pot accentua, cu
impact direct asupra veniturilor la
bugetul de stat, dar si asupra
cresterii ratei somajului. De
asemenea, amanarea la plata a unor
taxe si impozite, acoperirea platii
somajului tehnic, creditele cu
garantii de stat si dobanzi

subventionate au dat o ,gura de
oxigen” comunitatii de business si i-

&é

Perioada de

revenire a
economiei
romanesti va fi mai
lunga decat se
anticipa. O
retragere
prematura si
brusca a sprijinului
statului ar conduce
la un val de
falimente si, in
anumite situatii, la
pierderea a ceea ce
s-a castigat, cu
mult efort din
partea tuturor.

a permis sa-si continue activitatea si
sa-si recalibreze ,din mers”
afacerile.

Atat fondurile alocate de Guvern,
cat si cele ce vor fi primite de la
Uniunea Europeana (UE) in perioada
urmatoare, si aici ma refer la cele
aproximativ 80 miliarde de euro prin
Planul de Redresare
,NextGeneration EU” si din Bugetul
Multianual al UE 2021-2027, sunt
extrem de importante pentru
mediul de afaceri romanesc.

Este imperios necesar ca acest
sprijin acordat IMM-urilor si nu
numai s& continue. Tn conditiile in
care criza sanitara este departe de
final, perioada de revenire a
economiei romanesti va fi mai lunga
decat se anticipa. O retragere
prematura si brusca a sprijinului
statului ar conduce la un val de
falimente si, in anumite situatii, la
pierderea a ceea ce s-a castigat, cu
mult efort din partea tuturor.

Cum se implica CCIBin
sustinerea intregii comunitati de
afaceri din municipiul Bucuresti
si nu doar a membrilor sdi?

De exemplu, una dintre preocuparile
noastre constante o constituie
promovarea oportunitatilor
insuficient valorificate la nivelul
economiei autohtone. De pildd, in
opinia noastrd, industria
romaneasca are o sansd reala de
relansare si dezvoltare prin
operatiuni de offset. Din pdcate,
desi sectorul privat romanesc este
pregatit din punct de vedere tehnic,
tehnologic si al resursei umane sa
intre in acest domeniu, in acest
moment sunt putine firme implicate
efectiv in derularea unor contracte
ce contin clauze offset si vorbim in
special de subcontractare.

Pentru a schimba aceasta situatie, in
ultima perioada, unul dintre
obiectivele noastre a vizat
promovarea avantajelor aplicarii
Legii offset-ului la nivelul
companiilor membre, dar si
nemembre, precum si dezvoltarea
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unui dialog pragmatic si deschis intre
reprezentantii ministerului de resort si
comunitatea de afaceri pe tema valorificarii
acestor oportunitati.

Pentru a beneficia din plin de Legea offset-
ului (Polonia a demonstrat cd se poate!),
industriasii au nevoie de: asigurarea unui
cadru legal clar si usor de aplicat, in care
procedura de compensare sa se aplice la
toate contractele de import de tehnicd
speciala, functionarea eficienta a Oficiului
de Compensare pentru Achizitii de Tehnica
Speciald, dar si de promovarea constanta si
tintita a domeniilor prioritare ce beneficiaza
de derularea operatiunilor de compensare
si a modalitatilor de operationalizare a
contractelor cu clauza offset. De asemenea,
este nevoie de programe multianuale
coerente, a caror realizare sa fie urmarita cu
consecventa.

Sunt chestiuni pentru care militdm ori de
cate ori avem ocazia, pentru ca o astfel de
abordare ar conduce la: atragerea de capital
strdin, crearea de noi capacitdti de
productie si de noi locuri de munca,
reducerea decalajului tehnologic comparativ
cu tarile vestice, cresterea productivitatii in
industrie, cresterea competitivitatii
economiei romanesti, dar si la diminuarea
deficitului balantei comerciale.

CCIB are un Centru de Mediere
si o Curte de Arbitraj. Ce strategie aveti
pentru dezvoltarea acestor entitéti?

Siin ceea ce priveste medierea si arbitrajul,
am aplicat aceleasi reguli, ca in orice alt
domeniu al activitatii noastre: servicii de
foarte buna calitate, prestate in conditii de
sigurantd. Experienta si buna reputatie
profesionala de care se bucurad, in tara si in
strdindtate, mediatorii si arbitrii nostri
constituie o garantie solida pentru calitatea
prestatiilor oferite celor ce apeleaza la noi.
in plus, in actualul context epidemiologic,
ne-am asigurat cd echipele noastre pot
desfasura sedintele atat online, cat si in sali
cu o suprafatd generoasa, in care sunt
respectate toate regulile privind distantarea
fizica, fiind evitate astfel riscurile de
infectare generate de aglomeratia inerenta
din instante.

Observ cu bucurie cd din ce in ce mai multi
antreprenori aleg sa-si solutioneze
diferendele prin metode alternative. Pe
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langa motivele specifice, punctate anterior,
oamenii de afaceri incep sa pretuiasca la
justa lor valoare avantajele medierii si
arbitrajului. Reamintesc ca in ambele situatii
sedintele nu sunt publice, iar dosarul este
confidential, fiind evitate astfel eventualele
prejudicii de imagine si pierderile financiare
deloc de neglijat ce deriva din acestea. in
plus, perioada de timp necesara pentru
solutionarea litigiului si obtinerea unui titlu
executoriu este incomparabil mai redusa
decat in cazul in care se apeleazd la
instantd. De asemenea, costurile aferente
sunt substantial inferioare celor generate de
solutionarea conflictului prin procedura de
drept comun.

CCIB a organizat si organizeaza o serie
de cursuri si evenimente dedicate
mediului de afaceri. Ce plan de cursuri
aveti pentru acest an? Cum sunt privite
cursurile online?

Vom relua evenimentele din seria Business
Breakfast, in cadrul carora reprezentantii
mediului de afaceri au posibilitatea de a
intra intr-un dialog mai putin conventional,
dar eficient cu specialisti, consultanti si
politicieni de top, pe teme de interes,
precum: Legea offset-ului, impactul Brexit
asupra comunitatii de afaceri,
infrastructura, fiscalitatea, stabilitatea si
predictibilitatea legislativa, relocarea
capacitatilor de productie, problemele
energetice.

De asemenea, vom organiza workshop-uri i
seminarii de informare si constientizare cu
privire la acte normative care se afld in
dezbatere sau nou intrate n vigoare si care
au impact semnificativ asupra activitatii
firmelor. Vom continua sd organizam
cursurile de ,,Responsabil cu gestionarea
deseurilor” si ,Formare Responsabil cu
protectia datelor cu caracter personal”. in
ceea ce priveste organizarea online a
evenimentelor, face parte din ,,noua
normalitate”.

Ce beneficii are o companie care
este membra in CCIB?

As vrea sd fac o mentiune importanta:
conform statutului, membrii nostri dispun
de unele facilitati si avantaje, insa toate
firmele bucurestene care ni se adreseaza

sunt tratate in mod egal si sunt
reprezentate de Camera bucuresteana in
mod nediscriminatoriu.

Membrii nostri care au cotizatia achitata la
zi beneficiazad de reduceri de pand la 50% la
tarifele percepute de CCIB la majoritatea
serviciilor. La eliberarea certificatelor de
forta majora reducerile pot ajunge pana la
70%. De asemenea, companiile membre
beneficiaza de: pand la 24 de ore de
consultanta/an, in functie de nivelul de
cotizatie, includerea n Catalogul membrilor,
eliberarea de scrisori de recomandare catre
CCl partenere din strainatate pentru
acordarea de asistentd pe piata locald,
eliberarea de certificate pentru participarea
la licitatii in strainatate, promovarea ofertei
companiei, pe plan intern si extern, online si
offline, prin mijloace specifice.

Cum apreciati organizarea sistemului
cameral din Romania, in anul 2021?

Legea 335/2007 cuprinde o serie de
prevederi care astdzi nu mai corespund
realitatii, intereselor comunitatii de afaceri
si ale camerelor de comert si industrie. in
opinia Camerei bucurestene,
amendamentele aduse acestei legi trebuie
sd fie in concordanta cu tendintele
manifestate pe plan international si in
beneficiul destinatarilor finali, adica al
oamenilor de afaceri. Credem ca este
necesara cresterea importantei, locului si
rolului camerelor de comert si industrie
judetene si a municipiului Bucuresti ca
reprezentanti legitimi ai mediului de afaceri
n actualul context economico-social
national si international, inclusiv a
tendintelor de descentralizare a activitatii
economice. Si eu, si colegii mei din
conducerea CCIB ne exprimam intreaga
disponibilitate pentru un dialog pragmatic si
constructiv pe aceastd tema.

Foarte multe targuri, expozitii,
evenimente dedicate mediului de afaceri
nu s-au mai putut organiza fizic.

Ce impact a avut acest fenomen

asupra comertului exterior

al companiilor membre in CCIB?

Fara indoiala, anularea indeosebi a
manifestarilor expozitionale internationale a
influentat negativ exportul companiilor



romanesti, dar nu in mod
semnificativ. Multi organizatori s-au
repliat rapid, au trecut in online si
au pus accent pe serii de intalniri
B2B intre ofertanti si potentiali
clienti. Industria a mers mai departe,
nu cu motoarele turate la maximum
si nu in forma in care stiam noi, dar
a mers.

Daca ne uitam la datele disponibile
la nivelul Directiei Generale de
Statistica a Municipiului Bucuresti, in
perioada martie-august 2020,
exportul companiilor bucurestene s-
a diminuat cu 17% fata de perioada
similara a anului 2019, pe fondul
scaderilor abrupte consemnate in
lunile aprilie si mai, de 37%,
respectiv 33%. Practic, problemele
mari au fost in perioada de
lockdown.

Toaté lumea vorbeste despre
necesitatea reducerii aparatului
de stat (primarii, consilii judetene,
ministere, agentii de stat, regii si
companii cu capital majoritar de
stat). Va fi capabil noul guvern sa
faci o restructurare eficienta?

Paradoxal, daca comparam numarul
personalului angajat in aparatul de
stat din Romania cu cel din alte state
ale UE, vom constata ca Romania se
afla pe un loc codas si in acest caz.
Din pdcate, randamentul romanilor
ce-si desfasoara activitatea in
sectorul bugetar este de departe
mult mai scazut decat al colegilor
din UE, iar rezultatul muncii lor in
ansamblu se vede clar: birocratie
exagerata, lentoare, dezinteres etc.
Vreau sa fiu bine inteles, nu intreg
personalul bugetar poate fi
caracterizat astfel, dar per ansamblu
rezultatele nu sunt satisfacatoare si
nici pe departe cele asteptate de
populatie. Costurile aferente
personalului din aparatul de stat,
raportate la randamenul muncii
acestuia sunt foarte mari, iar o
crestere in continuare a numarului
de angajati la stat va deveni
imposibil de sustinut de catre ceilalti
contribuabili.

Daca noul guvern va fi capabil sa
faca o restructurare eficienta? Ma
tem ca nu. De fiecare datd, fiecare
guvern nou instalat la Palatul
Victoria a facut aceasta promisiune.
Tn final, s-a dovedit c3 nu s-a ficut
niciun fel de restructurare de fond,
numarul personalului bugetar
crescand de la an la an. Astfel, in
2018 erau 1,19 milioane de bugetari,
in 2019 - 1,22 milioane, pentru ca in
trimestrul patru al anului 2020 sa
ajungad la 1,24 milioane. Acelasi
trend crescator se inregistreaza si la
nivelul institutiilor din subordinea
ministerelor, in primarii, consilii
judetene, regii autonome si
companii cu capital majoritar de
stat. Desi guvernele au cheltuit
sume mari de bani pentru
digitalizarea activitatilor, birocratia a
ramas aceeasi.

Pe de alta parte, asa cum declara de
curand lonut Dumitru, economist-
sef al Raiffeisen Bank Romania:
“Salariile din sectorul public din
Romania, spre exemplu in
administratia publica, raportate la

salariul mediu pe economie, sunt cu
circa 70% mai mari, din acest punct
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Credem cd este
necesara cresterea
importantei,
locului si rolului
camerelor de
comert siindustrie
judetenesia
municipiului
Bucuresti ca
reprezentanti
legitimi ai
mediului de afaceri
in actualul context
economico-social
national si
international,
inclusiv a
tendintelor de
descentralizare a
activitatii
economice.

de vedere cea mai mare diferenta
din Europa”. Nu trebuie uitat ca in
zona bugetard, pe langd salariul de
baza, angajatii primesc o sumedenie
de beneficii care le rotunjesc
veniturile intr-un procent deloc
neglijabil.

De nenumarate ori, organizatia
noastra a luat pozitie in ceea ce
priveste decalajul existent intre
veniturile obtinute de angajatii din
sistemul bugetar si cel privat. Daca nu
se pastreazd un echilibru rezonabil
ntre acestea, este posibil a se crea un
derapaj economic din care se va iesi
cu greu si cu multe sacrificii.

Mediul de afaceri solicitd ferm
guvernantilor sa facd o reforma
reald Tn administratie, sa
dimensioneze corect toate
institutiile din subordine, iar
productivitatea sa creasca la nivelul
personalului similar din UE. Nu este
de acceptat ca cei din mediul privat,
care muncesc, platesc taxe si
impozite si stau la baza dezvoltarii
economiei Romaniei sd aiba salarii
net inferioare celor care lucreaza in

administratie, intr-un etern “dolce
far niente”.
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Am decis sa investim in propria
scoala de imobiliare

Interviu cu Cosmin Lupan, Fondator si Manager General Capital Imobiliare

Atifondat agentia imobiliara in anul
2015. Cluj-Napoca este renumit pentru
piata saimobiliara extrem de dinamica,
pe toate segmentele - rezidential,
birouri, comercial, birouri, terenuri,
spatii industriale, etc. Cum ati
caracteriza gradul de maturitate

la care a ajuns astizi aceasti industrie,
in orasul de pe Somes?

Aveti dreptate, este o piatd dinamica.
Referitor la maturizarea ei, cred ca e
suficient sa ne uitam la ce-si doreste clientul
care are o nevoie imobiliara si la ce ofera
agentiile imobiliare si intelegem ca
fenomenul e in continua desfasurare.
Industria imobiliard pe partea de
consultanta e foarte slab reprezentata; cu
exceptia catorva branduri internationale,
prezente si in Cluj-Napoca, piata sufera de o
forma nociva de tranzactionare, in opinia
mea, intermedierea. Cred ca acest aspect
explica imaginea negativa pe care o are, in
general, agentul imobiliar in societate.

Aici
poti
sa fii tu!

. CAPITAL
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Cum este organizata agentia
dumneavoastra? Care sunt
departamentele care merg cel mai bine?

Suntem organizati pe mai multe
departamente. As incepe cu un sistem
propriu de relatii clienti, nu secretariat, e o
diferenta; acest departament vine in
sprijinul brokerului imobiliar pe tot ce
fnseamna partea administrativa in relatia cu
clientii, spre exemplu, arhivarea
contractelor si merge mai departe cu:
preluarea cererilor, programarea
vizionarilor in orarul sdu. As continua cu un
departament financiar, nou creat; acesta
vine Tn sprijinul cumpardtorului in vederea
creditdrii proprietatii identificate, fara
costuri suplimentare, totul pentru
accelerarea obtinerii unei finantari in cele
mai avantajoase conditii. De asemenea,
brokerul imobiliar, in organizatia Capital
Imobiliare, beneficiaza de o persoana
dedicatd foto&video, un profesionist care,
prin experienta sa, oferd o prezentare de

IMOBILIARE

AW prseity

N

calitate imobilelor din portofoliul brokerului
si al agentiei. Recent, am decis sa investim
n propria noastra scoald de imobiliare care
sa formeze brokerul imobiliar, sa ofere
servicii de calitate si sa-l ajute sa obtind
rezultate in cel mai scurt timp. As incheia cu
departamentul de management care ofera
unitate membrilor organizatiei, ajutd la
integrarea echipei, rezolva posibilele
dispute si se ocupa de extinderea
organizatiei.

Cum vedeti relatia vanzator / locator
si agent imobiliar, agentie?

E important sa intelegem cad la fel cum un
avocat n instanta nu poate reprezenta
interesele ambelor parti, nici in industria
imobiliard nu se poate ca un broker
imobiliar sa ofere servicii ambelor parti
implicate intr-o tranzactie. Astfel spus, noi
venim pe piatd cu un model hibrid, ce este,
de altminteri, practicat cu brio in industria
de real estate din vest. Mai mult, trainerul

ey |

-
& ¢
— ’




nostru s-a alaturat recent proiectului
Capital Imobiliare, dupa o
experienta faina de peste cinci ani in
Londra ca broker imobiliar, intrucat
viziunea noastra se suprapune, in
mare parte, cu modelul occidental
de raportare la serviciile imobiliare.
De ce hibrid? La fel ca in industria
auto, unde trecerea de la diesel la
electric a fost mai anevoioasa, si in
imobiliare trecerea de la
intermediere la reprezentare
exclusiva vine prin reprezentarea
unei singure parti in tranzactionare,
model pe care noi il propunem cu
succes in piata clujana. Suntem
agentia cu cele mai multe listari
comision zero la cumpardtor sau
locatar, mult peste competitie, si,
dacd ne uitdm pe portalurile de
profil, insumam mai multe anunturi
comison zero decat toate celelalte
agentii la un loc.

Cum vedeti atuncirelatia
cumparator / locatar si broker
imobiliar, agentie?

E simplu, esti cumparator sau
locatar, nu platesti comision.

Cum credeti ca vor evolua
preturile (inchiriere si vanzare)
bunurilor imobilare din regiunea

dumneavoastri in anul 2021?

Pe partea de inchirieri situatia este
un pic mai delicata; cum majoritatea
oamenilor lucreaza de acasd,
facultatile sunt in regim online, multi
s-au intrebat de ce sa locuiasca in
Cluj-Napoca. Pe acest segment piata
a suferit o cddere, de 10% si 15%,
apreciem noi. Dacd, de exemplu,
fnainte de pandemie un apartament
cu 2 camere n bloc nou, cu parcare
subterana, costa in medie 450 euro,
acum poate gdsesti proprietdti si la
380 euro. Ins3, in ultima perioadd,
au crescut cererile cetdtenilor
straini, pe fondul preconizarii
inceperii studiilor cu prezenta fizica
a studentilor de la Medicing, e de
vazut si deciziile celorlalte Facultati
si evolutia pandemiei in general. Mai

mult, e o buna perioada sa faci un
update daca nu esti multumit de
locul denumit acasa.

Pe partea de vanzari situtia nu e cu
mult diferitd fata de ce era pre
pandemie; unele surse indica chiar si
o crestere a preturilor cu
aproximativ 2%. Putem observa,
totusi, cd acum e nevoie de mai mult
timp pentru a tranzactiona o
proprietate; dacd inainte de
pandemie o proprietate se
tranzationa, in medie, in 30 de zile,
n trimestrul 4 din 2020 am ajuns sa
avem o medie de 75 de zile pentru

vanzarea unui apartament.
In contextul de mai sus, as

mentiona, pentru cei care doresc sa
se orienteze spre o cariera in

industria imobiliara, ca e o perioada
prielnica sa faca acest pas, iar,
pentru cei care sunt in industrie, ca
brokeri imobiliari, ca e un bun
moment sa ofere consultantd, sa
ofere valoare clientilor lor, sa le
reprezinte interesele, fie exclusiv, fie
pe modelul nostru hibrid. Cu cat
apele sunt mai tulburi, cu atat e
nevoie de mai multa viziune.
Aduceti asta clientilor vostri si veti
castiga mult mai mult decat un
comison, veti primi apreciere,
recomandari si veti face business de
calitate.
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Artistul floral Teodora Moruzanu preia
comenzi din Braila, Galati si Bucuresti

Dupa o cariera de 12 ani in invatamant, curiozitate fara margini toate atlasele
unde am fost profesor titular de limba si botanice care-mi ieseau in cale.
literatura romana, am avut curajul sd aleg o

reconversie profesionald si si ma indrept iINCURAJAM

spre meseria de fleurist (artist florar). PRODUCATORII LOCALI

Este o pasiune la care am visat inca din anii

copilariei, pe vremea cand ingrijeam florile Am ales sa lucrez pe cont propriu in micul
din gradina bunicii si cand rasfoiam cu o meu atelier, propunand clientilor mai ales

florile autohtone cu varietati mai rar intalnite
pe pietele mari de desfacere, provenite in
principal de la producatorii locali, o gama
extrem de largd de servicii si produse, de la
pachete complete pentru nunti, botezuri,
aniversari, pana la aranjamente cu tematica
deosebita pentru sarbatori si zile festive si
chiar mici bijuterii florale.
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Pentru toti cei care cred ca meseria de
fleuriste este doar « la vie en rose », le
spun ca a fi florist Tnseamnd sa ai si o
foarte buna conditie fizica: sa lucrezi mereu
in frig, sa porti mereu greutati (lazile de
flori, structurile de compozitie, suporturile
pline de apa), sa iti placa sa te trezesti
foarte devreme dimineata si sa lucrezi

Adresa de mail: teo_moruzanu@yahoo.com
Tel: 0753 869 780

pana in miez de noapte, sa fii un bun
bricoleur, sa rezisti la stres, caci
aranjamente florale sunt produse fragile si
pline de surprize.

Atunci cand esti designer fleurist al unui
eveniment, lucrezi intr-un stres permanent,
intrucat toata pregatirea este concentrata
intr-un timp extrem de scurt in care trebuie

Contact Teodora Moruzanu

sd te asiguri ca florile vor ramane deschise
atat cat trebuie pentru intreaga zi.

Dar toate acestea nu au egal in fata satis-
factiei clientilor si a imensei multumiri pe care
o vezi in ochii lor |a final. Este un sentiment
unic care ma copleseste si imi da curajul sa
continui, sa vreau sa transcriu si alte povesti
de viata in limbajul minunat al florilor.

Facebok: Teodora.Moruzanu
Site: www.iubimflorile.ro
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Cu pionieratul nostru in incilzirea
de joasa temperatura cu pompe de cildura,
clientii isi asigura eficient confortul termic

Interviu cu Sebastian Havasi, Administrator, Havasi Instalatii

Sunteti o afacere de familie, cu sediul in
Satu-Mare. Ce v-a determinat sa va axati
pe acest sector (energie)?

Asa s-a intamplat, sa fiu eu interfata
companiei noastre Havasi Instalatii, in acest
context. in realitate, bazele afacerii au fost
puse de tatdl meu, loan HAVASI, secundat de
mama mea, Dorina-Valeria HAVASI, pe partea
administrativd. Dar ca sd revin la subiectul
intrebdrii: este un sentiment minunat cand
vezi pe fata clientilor bucuria pe care o trdiesc
atunci cand le pornesti caldura pentru prima
data in casa. Si asta am trait-o de nenumarate
ori in copilarie, nu doar eu, ci si fratele meu,
Emanuel HAVASI, cand mergeam pe santiere
cu tati. Dezvoltarea a fost organica. Totul a
inceput din nevoia imediatd a oamenilor de a-
si asigura incdlzirea in cdmine. Fiind o afacere
de familie, niciunul dintre noi nu este strain
de munca pe santier si de activitatile practice
pe care le presupune breasla.

Asadar, asocierea noastra cu energia este
oarecum tangentiald, insa activitatea noastra
are un impact semnificativ asupra consumului
energetic al unei locuinte si al intregului
sector care tine de asigurarea confortului
termic in cladiri, dacd e sa privim in
ansamblu. Prin activitatea noastra, ii ajutam
pe clienti sa consume mai putina energie in
cladiri si sa o utilizeze mai eficient. Daca este
sa pornim de la faptul ca incalzirea, racirea si
apa calda menajera sunt cei mai mari
consumatori de energie intr-o cladire, atunci,
da, suntem axati pe sectorul energetic.

Cum este organizata echipa pe care
o coordonati?

Sa nu va asteptati la o organigrama. Acelea
sunt doar pe hartie. Fiind o afacere de
familie, o sa ne gasesti prinsi pe oricare
dintre noi in tot felul de activitati si rutine
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zilnice. Si multe dintre acestea sunt total
opuse prin natura lor. Ba la contabilitate cu
persoanele responsabile, ba la consiliere cu
clientii in etapa de fezabilitate, ba cu
proiectantii pentru identificarea solutiilor
optime, ba cu producdtorii la cursuri de
formare, ba cu meseriasii pe santier pentru
punerea in opera sau chiar si la interventii
minore. Tinem pixul Tn mana tot la fel de
bine precum tinem si moxul. Asta prezinta
credibilitate si pentru clienti, deoarece
inteleg cat este de important ca
antreprenorii sa cunoasca nu doar partea de
comercializare si de proiectare, ci si partea de
executie intr-un mod foarte aplicat. De altfel,
multi clienti asta si cautd sa vada intr-o echipa
de instalatii inainte sd-si incredinteze
ncdlzirea clddirii pe mainile lor.

Sigur, deoarece nu poti sd fii prezent peste
tot in acelasi timp apreciem foarte mult
profesionalismul celor cu care lucram direct
n firmad: de la contabili la oamenii in care ne
incredem pe santier. Si clientii apreciaza
aceasta flexibilitate de care putem sa dam
dovada in activitdtile noastre. Mai ales in
contextul in care urmeaza sa resimtim cu totii
un deficit sever pe piata fortei de munca,
clientii prefera intreprinderile unde
proprietarii sunt implicati in fiecare etapa de
realizare si pot duce la capdt proiecte chiar si
pe cont propriu. Ne bucuram deocamdata de
o capacitate de retentie a angajatilor si chiar
ne lduddm cu instalatori care sunt cu noi in
firma de peste 15 ani.

Dacd, in dezvoltarea companiei, va veni un
moment n care va trebui sa fim la costum si
cravatd, inseamna cd vom fi blocati la birou si
prinsi in alte treburi administrative ale firmei.
Desi, la cat este de adictiva aceastd
polivalentd a activitatii pe care o desfasuram,
mai degraba cred ca vom fi in salopeta in

spatele unui birou sau ca vom fi in salopeta si
biroul va fi unul mobil.

Ce momente cheie au existat
n dezvoltarea societatii?

Pentru noi, dezvoltarea a fost mereu o
consecinta a curiozitdtii noastre constante
in domeniu si a adoptdrii timpurie a
tehnologiilor si tehnicilor hidraulice de
ultima generatie. La aceasta se adauga si
clientii care au avut incredere in puterea
noastra de a finaliza lucrdrile in conditiile
optime.

Un moment de cotiturd in dezvoltarea
afacerii noastre de familie a fost adoptarea
ncalzirii in pardoseald prin anii ‘90. Pe
atunci - si acum, de fapt, mai exista aceasta
perceptie gresitd - toata lumea stia ca
pentru a fi cald in casa, corpul de incélzire
trebuie sa frigd. La treizeci de ani de atunci
incd mai vedem temperaturi pe tur la
calorifere de aproximativ 50°C, desi si cu
27°Cin suprafete radiante se poate incalzi
practic orice cladire. Imaginati-vad atunci ce
spuneau cunostintele clientilor care veneau
sa vada santierul unde se instala incdlzire in
pardoseala. Am avut clienti descurajati care
au vrut sd le instalam si calorifere pe langa
incdlzirea in pardoseala: ,Daca nu merge, o
sa folosim radiatoare.” Evident ca nici nu le-
au montat, nici nu a fost nevoie ulterior sa
le monteze. Acum avem sistem tacker,
avem placd cu nuturi, avem panouri de
pardoseala in sistem uscat. Atunci am
inceput cu sistemul rudimentar de plasa de
fier beton pe care prindeam teava de
pardoseala cu sarma si peste care se turna
sapa, totul executat manual. Si sunt sisteme
care functioneaza si in ziua de azi.

Cel de-al doilea moment-cheie a fost
introducerea pompelor de caldurd prin anii
2000. A fost o urmare naturala care reflecta
evolutia din Vest in domeniul instalatiilor de

incdlzire. Deja cunosteam toate
dedesubturile incalzirii in pardoseala, a
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incdlzirii cu suprafete radiante, si
eram pregatiti sa deschidem o noud
ramura lucrativa: incdlzirea cu
energie regenerabila folosind pompe
de caldura. A fost un moment in
care vetustul se lovea de nou: nu
doar cd publicul general nu cunostea
aceasta noud modalitate de
incadlzire, rdcire si de preparare a
apei calde, ci si reactiile din partea
celor cu pregatire in domeniu au
fost destul de nasoale: de la ,Asa
ceva nu existd.” pana la ,Asa ceva
nu are cum sa functioneze n vecii
vecilor.”, cu nuantele de gri intre.
nsd, adevarul este cd nimic nu
ramane la fel pentru o eternitate. Si
Editura Stiintificd anii ‘70 care oricat
de venerabila ar fi fost in anii ‘70,
ar cam trebui Tnlocuita Tn cercul
expertilor cu o editie de data
recentd. Dar am avut clienti care,
dupa ce au vazut fiabilitatea acestor
sisteme in Vest, si-au dorita sa
experimenteze chiar ei insisi
beneficiile pe care le aduc pompele
de caldura in orice instalatie de
incalzire, numarandu-se astfel
printre primii din Romania cu astfel

CONECTEAZA CU

PANOURI FOTOVOLTAICE

de sisteme de incalzire. Intuitia ne
spunea atunci cd pompele de
caldura vor constitui un val
semnificativ in domeniu si eram
constienti atunci cand am luat
aceastd decizie ca este mai bine sa
fii pe val incd de la inceput, decat sa
ncepi sa Tnveti sd noti cand valul
deja-ti bate in ceafa. A fost un risc
pe care ni l-am asumat atunci si care
de multe ori ne-a pus 1n ipostaza de
a pierde activitate lucrativa din
cauza ca beneficiile tehnologiilor cu
pompe de caldurd inca nu sunt
suficient de bine intelese in
Romania.

Aveti un parteneriat cu
PicoEnergy, companie austriaca
care produce pompe de caldura.
Care sunt avantajele acestor
echipamente?

Parteneriatul cu producatorul
austriac de pompe de caldura
PicoEnergy este unul robust si are in
centrul sdu exceptionalitatea acestor

produse austriece, pe de o parte, si,
pe de altd parte, cunostintele si

&4

Piata de pompe de
cdldura s-a
diversificat in
ultimii ani, atat ca
solutii, cat si ca
producatori.
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experienta pe care le-am acumulat
n tara noastra. Pe langa
exclusivitatea de comercializare aici
in Romania, suntem prima alegere a
pionierului austriac pentru
implementarea de solutii cu pompe
de cdldura PicoEnergy in Europa de
Est. Sigur, exista si riscuri atunci
cand alegi o relatie comerciala
exclusivd. Unul dintre riscuri este
acela de a pierde activitate lucrativd
atunci cand mizezi pe un singur
brand care este de varf tehnologic,
pentru simplul fapt cd nu tot timpul
cea mai buna solutie este si cea mai
ieftind in faza de implementare.
Evident, in faza de exploatare, ratele
de amortizare o aratd ca suntem cea
mai ieftina solutie pentru incdlzire,
ricire si apa caldd menajera. insd nu
toti s-au invatat sa analizeze pe
termen lung aceste costuri de
investitie si de exploatare. Totusi,
mizam pe faptul ca rolul de
promotor activ al solutiilor
PicoEnergy pe care ni-l asumam in
Romania compenseaza si va

continua sa compenseze acest risc
aducand beneficii palpabile lund de
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lund pentru clientii nostri care aleg solutiile
PicoEnergy.

Piata de pompe de caldura s-a diversificat in
ultimii ani, atat ca solutii, cat si ca
producatori. Ins3, putini sunt acei
producatori care reusesc sa ofere tehnologii
care sa acopere toate sursele de energie ce
pot fi exploatate pentru incalzire, racire si
apa caldd menajera intr-o cladire anume.
Majoritatea ofera tehnologii pentru
exploatarea aerului ca sursa de energie.
Pentru multi producatori un aparat de aer
conditionat nu este diferit de o pompa de
caldura aer-apa. Tn realitate, un producitor
care comercializeaza doar pompe de
caldurd poate arata ca este o diferentd
enorma, atat constructiv, cat si ca
tehnologie de automatizare si control.
Aceste aspecte specifice se traduc mereu in
fiabilitate si eficienta crescute.

Ca solutii, reusim sa oferim clientilor
tehnologii specifice de extractie a energiei
din mediul inconjurator folosind pompele
de cdldura PicoEnergy. Aerul ca sursd de
energie nu este deloc neglijat de liderul
tehnologic austriac. Din contra, eficienta si
fiabilitatea in operare a celor doua modele
principale de pompe de cdldura PicoEnergy,
ECOAIr Premium in versiunea split si ECOAir
Compact in versiunea monobloc sunt de
varf de gama, gratie atat specificului
constructiv care permite extragerea a cat
mai multa energie gratuita din natura, cat si
automatizarii de control care permite
eficientizarea permanenta si dinamica a
parametrilor de functionare, integrarea cu
panourile fotovoltaice si solare, integrarea
cu sistemele BMS de management a
cladirilor si monitorizarea de la distanta. Pe
langa colectorii de suprafata cu antigel,
sondele de adancime cu antigel si pompele
de cdldura apa-apd, tehnologiile specifice cu
care ne mandrim sunt tehnica vaporizarii
directe si sondele de adancime cu CO2
patentate de M-TEC, compania-sora a
pionierului PicoEnergy. Pe acestea le facem
disponibile in Romania printr-o retea de
parteneri competenti atent selectati si care
au fost special pregatiti pentru a instala
pompele de caldura PicoEnergy cu astfel de
tehnologii.

Pompele de cdldurd sunt singura modalitate
prin care se poate reduce simtitor consumul

de energie primara intr-o cladire pentru
incdlzire, racire si apa calda menajera. Nu
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stim ce va aduce viitorul, dar putem spune
ca in tranzitia energeticd pe care am inceput
sd o experimentdm si in Romania, eficienta
energetica a cladirilor este data in proportie
covarsitoare si de aparatul de incalzire. La
gaz, este nevoie sa se asigure atata energie
primard cat este necesarul de incalzire al
cladirii, pierderile de caldura si pierderile
termice in procesul tehnologic. Mai mult, la
incdlzirea cu aparate de incdlzire complet
electrice raportul este de sub 1:1. Ambele
solutii au raport subunitar. La panourile
solare, prepararea apei calde si aportul la
incdlzire sunt posibile la capacitate maxima
exact atunci cdnd nu avem nevoie de ele,
adicd vara cand avem nevoie de rdcire. Cu
panourile solare, disponibilitatea maxima
nu coincide temporar cu necesarul termic
maxim Tn cladiri. Doar daca folosesti o
pompa de caldura poti sd acoperi pand la
85% din necesarul termic al cladirii din surse
regenerabile (aerul, apa sau solul) cu un
aport de minimum 15% energie electrica,
care poate fi asigurat din productie verde
cum ar fi cea fotovoltaica. Mai mult, aceasta
energie facuta disponibild cu pompele de
caldura este accesibild oricand si la orice
ora, nefiind conditionata de un anumit prag
minim de intensitate a radiatiei solare.
Potentialul este enorm. lar cu estimarile pe
care le dau specialistii in domeniu, se
asteapta ca pana in 2050 cifra medie de
eficienta sa se dubleze de la 4,5 cat e media
de piatd, la 9. Cu activitatea de pionierat a
producatorului PicoEnergy suntem acum
peste aceasta medie si credem ca vom fi si
n 2050. Totodata, cu reglementarile
europene si a celor din statele din Vest, pe
care ne asteptam ca Romania sa le imite, se
va putea deschide larg calea catre acest
potential pentru fiecare locuinta. Tn Vest,
subventiile pentru modernizarea cladirilor
prin implementarea de pompe de caldura
sunt Tnsotite si de restrictii severe cu privire
la utilizarea gazului metan pentru incdlzire,
asa cum este cazul Olandei si, recent, cazul
Frantei. In acest context, pompele de
caldurd raman singura tehnologie care oferd
armonie cu natura, sustenabilitate si
eficientizare energetica. Totodatad, diferenta
majora dintre PicoEnergy si alte solutii cu
pompe de cdldura este ca noi propunem un
concept energetic nu doar un aparat de
ncdlzire mai economic n functionare. Acest
concept energetic se bazeaza pe

sustenabilitate, armonie cu natura,
eficienta, maximizarea autoconsumului din
fotovoltaice si, cel mai important, mult
visata independenta energetica.

Cine sunt clientii dumneavoastra?

Pentru rezidential, majoritatea clientilor
sunt clienti unici care au agonisit cu greu
pentru a-si eficientiza incalzirea in locuinte
folosind cele mai moderne solutii. Putini
sunt acei clienti rezidentiali care ajung sa Tsi
construiascd o a doua locuinta. Dar chiar si
acestia ne aleg din nou pe noi. Fascinatia cu
incdlzirea in pardoseala este un cult in sine,
iar cea pentru pompele de caldura
PicoEnergy de asemenea. Asadar, in
domeniul nostru prea putin vorbim despre
clienti recurenti in principal din cauza
naturii activitatii: odata lucrarea incheiatg,
ne vedem cu clientul doar la mentenantele
periodice.

La comercial si industrial, toti clientii nostri
sunt Tntreprinderi mici si mijlocii. Este un
strat al antreprenoriatului romanesc pe care
il cunoastem, noi insine fiind tot o
intreprindere de talie micd. Aici este foarte
important contactul personal si faptul ca
majoritatea antreprenorilor din acest strat
au un parcurs comun in dezvoltarea
afacerilor pe care le detin: toti au inceput
de jos prin multa munca si dedicare, apoi s-
au dezvoltat organic, fara sa aiba neaparat
strategii megalomanice ascunse de
monopolizare a pietei in activitatea lor.
Exista o satisfactie pe care doar acesti
antreprenori o inteleg atunci cand fsi
presteaza serviciul la cel mai inalt nivel si
vad bucuria clientilor care beneficiaza de
serviciile lor sau se bucura de produsele lor.
Si aici ne incadrdm si noi. Suntem strdini de
tot ceea ce inseamna mediul corporatist de
nalt nivel cu iconicele sale sedinte si
meetinguri interminabile si, uneori,
neproductive. Ne axam pe productivitate.
Ne place sd credem cd suntem oameni de
actiune, asa cum se vad majoritatea
antreprenorilor romani din Mittlestand (n.r-
intreprinderile mici si mijlocii din tdrile
vorbitoare de limbd germand, in special in
Germania, Austria si Elvetia). Tot asa, nu
avem strategii secrete de organizare a unei
invazii a pompelor de caldurd in Romania,

dar ne bucuram enorm mpreuna cu
partenerii nostri zonali atunci cand prestam



la un nivel cat mai fnalt si atunci
cand reusim sd punem clientii pe
calea independentei lor energetice.

Ce garantii au aceste pompe de
caldura? Cum decurge activitatea
n centrul de service?

Aceasta este iardsi o discutie pe care
ne place sd o avem cu oricine ne
intreabd. Durata de viatd a unei
pompe de caldura este de 15-20 de
ani daca se exploateaza aerul ca
sursé de energie. In cazul pompelor
de caldura geotermale sol-apa si
hidrotermale apd-apd, durata de
viatd este de pana la 30 de ani.
Faptul ca avem unitati in Austria care
nca functioneaza in parametri
optimi de peste 35 de ani pe aer
este, mai degraba, o exceptie decat
o reguld, durata de viata fiind
influentata de conditiile de
exploatare si de specificul fiecarei
aplicatii.

Durata de viata, insd, este diferita de
perioada de garantie. Pe garantia
statutara pe care o oferim in
Uniunea Europeana nu cred ca are
rost sa insistdm. in schimb, pentru a
oferi siguranta si liniste clientilor
nostri, producdtorul oferd pachete
personalizate de garantii de pana la

10 ani pentru componentele interne
ale pompei de caldura, fiind singurul

producdtor care oferd o garantie asa
de generoasa. Gratie tehnologiei de
control de la distanta, pompa de
caldura poate fi monitorizata de
catre client, de cdtre partenerul
competent, de cdtre echipa de
service, precum si de catre
tehnicienii PicoEnergy din Austria.
Astfel, se poate observa orice iesire a
pompei de cdldura din parametrii
optimi de functionare si se stabileste
cursul de actiune: este suficienta o
interventie online sau este necesara
o interventie fizica. Comunicarea
dintre noi si tehnicienii PicoEnergy
din Austria este extrem de
importanta. in majoritatea cazurilor,
interventiile online vizeaza primul
sezon de incdlzire cand functionarea
pompei de caldurd trebuie adaptatd
la comportamentul termic al cladirii
n care este instalata: ajustarea
optima a diagramelor de incalzire,
verificarea temperaturilor optime pe
tur in functie de temperaturile
interioare dorite etc. Ca interventie
fizica, de obicei ne deplasam la fata
locului de multe ori pentru a strange
0 conexiune care picura, pentru a
completa apa in instalatie, pentru a
adauga echipament suplimentar care
sd-i extinda functiile pompei de
caldura. Daca este vorba de asistarea

clientului pentru setarea
temperaturilor ambientale sau a altor

parametri de functionare la cererea
acestuia, pastram legdtura cu clientul
atat online, cat si telefonic.

Nu prea putem vorbi de un centru
de service pentru cd aceasta nu se
aplicd pentru natura activitatii
noastre. N-am avut incd situatii, dar
n cazul s-ar intampla sa se
defecteze echipamente ce tin de
pompa de caldurd revenirea la
situatia initiala are loc prin
remedierea defectului sau inlocuirea
echipamentului la fata locului de
catre echipa noastra sau de cdtre
partenerii competenti.

Ce hobby-uri aveti? Cumva
relaxati dupa o saptamana
intensa de lucru?

Ne-ati prins. Ca sa putem vorbi de
hobby-uri, trebuie, mai intai, sa
putem vorbi de timp liber. Si acesta,
din pacate, este extrem de limitat.
Totusi, daca este sa ne gandim
idealist la ce ne-ar placea sa facem
n timpul liber si la ce apucam din
cand n cand sa facem in timpul
liber, activitatile outdoor sunt prima
alegere. Sa ne luam pe rand: tati,
atunci cand prinde ocazia, se retrage
la proiectul lui de suflet care este
spatiul de agrement Balta Havasi pe
care il administreaza mama mea,
Dorina-Valeria HAVASI. n principal,
trebaluieste. Cred cd e un raspuns
de inertie la intensitatea cu care
decurg lucrurile la Havasi Instalatii.
Sau merge la vanatoare. Eu cu
fratele meu, Emanuel HAVASI, mai
iesim la escaladd prin Maramures
sau prin Apuseni. Ne mai place sd
iesim cu masinile de teren pe tot
felul de dealuri si terenuri
accidentate, ca duminica seara sa
asteptdm linistiti Inceputul de
saptamana. Aceste activitati au loc
in cazurile ideale. De cele mai multe
ori nsa ne trezim cd ne ocupam
chiar si la sfarsit de saptamana de
tot felul de treburi administrative pe
care le-am amanat in zilele
lucratoare. Dar atunci cand faci ceea
ce-ti place, nu te mai deranjeaza ca
esti mereu prins.
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Multe remoreci si carucioare din
aeroporturile europene sau din zona
golfului Persic sunt facute la Huedin

Interviu cu loan Vadeanu,
Fondator si Presedinte al Consiliului de Administratie, Mecanica Huedin

Ce ati gasit in companie, in anul 2007,
cand ati preluat activele Mecanica
Huedin, care produce dulapuri metalice,

copertine, bene, constructii sudate, etc.?

Preluarea Agromec Huedin a fost o provocare
pentru noi. Dupa mai bine de 35 de ani de
experientd manageriald in Cluj la SC MAFIR
SA, fosta intreprindere Unirea I, am luat
decizia, alaturi de colegul Remus Murgoi, sa
punem bazele unei noi companii specializata
n prelucrari metalice. Agromec Huedin era la
anul 2007 firma mostenitoare a unor active
dedicate productiilor agricole, parte a
vechiului model de agricultura colectiva. Era
evident un capdt de drum pentru acest tip de
activitate productiva, cu atat mai mult cu cat
relatia dintre parcul tehnologic si activitatea
agricola era deja compromisa.

Stiam care sunt atuurile locatiei dar si
punctele slabe ale fostului Agromec. Profilul
tehnic fiind unul de orientare agricola a fost
nevoie de o retehnologizare pentru a putea
intra in zona de competitivitate a
confectiilor metalice.

Ce investitii ati realizat, in acesti 13 ani,
impreuna cu ceilalti actionari?

ncé de la inceput am fost sub auspiciile
unei zodii norocoase. Am avut sansa de a
avea n fostul Agromec oameni cu dorintd
de adaptare la noul model de societate
comerciald. Pe de alta parte din Cluj am
reusit sa capacitam persoane tehnice, fosti
angajati ai firmelor in care am lucrat
impreund, care ni s-au aldturat.

Pentru a putea intra pe piata produselor
prelucrate mecanic si a fi competitivi a fost
obligatoriu sa investim in tehnologizare.
Daca la inceput primele echipamente au
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fost second hand, pe parcurs ne-am
orientat cdtre echipamente moderne noi.

Cum va motivati si stimulati echipa
de angajati?

Parte din echipa a fost deja sudata la Cluj,
angajatii cunoscandu-se de la firma unde, o
perioadd de timp am lucrat impreuna. Am
reusit sa crestem echipa si sa o pastram
unitd, printr-un management care, fara lipsa
de modestie, s-a dovedit unul de succes. lar
dovada este faptul cd, inclusiv in anul 2020
care s-a dovedit a fi imprevizibil, echipa de
la Mecanica Huedin a ramas compacta.

in ce mod au fost / sunt afectati clientii
dumneavoastra de aceastd pandemie?

Efectul pandemiei asupra firmei noastre s-a
materializat printr-o usoard scadere a
solicitarilor si, cel putin in prima decadad a
anului trecut, o imprevizibilitate a
comenzilor. Acest lucru s-a datorat firesc
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unor semne de intrebare pe care inclusiv
partenerii nostri strdini si le-au pus in
privinta evolutiei economice globale. Din
primele semne ale anului 2021, s-ar parea
ca perspectivele sunt optimiste, clientii
nostri au deja planuri de afaceri concrete
pentru intreg anul in curs.

Care sunt produsele cele mai solicitate?

Cele mai solicitate produse sunt cele de
confectie metalica si cele de prelucrare
metalica unde interventia umana este
indispensabild. in relatia cu partenerii
straini, pretul manoperii din Romania este
ncd un criteriu puternic de eligibilitate.

Care sunt principalii clienti din
Romania? Ce strategie aveti pentru
atragerea altor clienti?

n Romania lucrdm in special pentru
Energobit, unul dintre principalii
producatori de echipamente electrice din



tara noastrd, iar in rest comenzile pe piata
interna sunt ocazionale. Credem ca in anii
de activitate de pana acum am reusit sa ne
construim o carte de vizita care sa ne
recomande. Poate acesta este motivul
pentru care suntem contactati pentru
activitati productive, in special din
strainatate, fara a investi deloc in marketing
si publicitate.

Realizati si exporturi, ati avut si aveti
contracte cu firme prestigioase

din stradinatate. Care au fost cele mai
importante proiecte la care ati lucrat
pentru clienti externi?

Avem colaborari constante cu firme
specializate Tn activitati agricole in Franta,
cu firme specializate in echiparea cu
macarale a furgonetelor si mai recent, am
dezvoltat o relatie frumoasa tot cu o firma
din Franta specializata in comercializarea de
remorci pentru aeroporturi de pasageri si
de marfd. Desi pe produsele noastre este
trecut numele firmei revanzatoare din
Franta, suntem bucurosi ca multe remorci si
carucioare din aeroporturile europene sau
din zona golfului Persic sunt facute la
Huedin.

Cea mai recenta colaborare cu o firma
occidentala are ca obiect producerea unui
utilaj — lift pentru centrele de reparatii auto
din Germania. Este vorba de un lift
pneumatic folosit la ridicarea masinilor de
pana in 3,5 tone greutate la o indltime de
maxim un metru. Productia noastra
cuprinde confectionarea in intregime a
subansamblelor metalice, vopsirea lor si
asamblarea lor impreuna cu echipamentele
pneumatice. Este un produs complex care
ne-a solicitat rdbdarea si tocmai de aceea
suntem bucurosi ca intram in al doilea an de
productie pe acest model.

in ultimii ani a fost o efervescenti pe
toate segmentele pietei de constructii -
rezidential, birouri, industrial, logistic,
retail, hoteluri, etc. Putem spune

cd piata imobiliara din tara noastra

este una matura?

Subiectul este in afara preocuparilor
noastre, Mecanica Huedin nu are colaborari
pe segmentul productiei metalice pentru
piata imobiliara.

Cum vedeti evolutia in urmatorii ani
aacestei industrii, tinand cont de
potentialul ei de crestere, de tranzactiile
realizate in ultimii doi ani, de nivelul
actual al preturilor si de cererea
clientilor?

Pentru a fi competitiv, segmentul
confectiilor metalice, la fel ca alte sectoare
industriale, are nevoie sa tind pasul cu
nivelul tehnologic al firmelor de varf. Orice
intarziere in acest sens, incetineste nivelul
de performanta si te indeparteaza de zona
de competitivitate. Partenerii strdini cautd
firme capabile sd ofere seriozitate, produse
ireprosabile la preturi cat mai competitive.
Romania este o piata in dezvoltare, iar
ducerea la bun sfarsit a proiectelor care
combina forta de munca romaneasca cu
performantele unor utilaje de ultima
generatie, poate fi o reteta a succesului.

Cum apreciati conditiile oferite
investitorilor locali si straini
de catre administratiile locale

side catre Executiv?

Din partea autoritatilor locale din Huedin
am avut mereu un sprijin total si o
deschidere fata de orice proiect comun. Din
pacate, din partea administratiei centrale
nu ne-am bucurat de niciun sprijin concret
care sa incurajeze si sa sustind investitiile

autohtone. Recent o analizd a Camerei de
Comert Cluj ne-a situat pe primul loc pe
judet ca firmad specializata in confectiile
metalice, lucru care ne onoreaza si ne
ambitioneazd sa ne continuam traseul
inceput.

Cum percepeti nivelul de fiscalitate
in industria constructiilor? Considerati
cd ar maifi nevoie de alte facilitati?

Considerdam oportun ca Guvernul Romaniei
sa sprijine firmele romanesti care au investit
capital si fac performanta in sectoarele lor
de activitate. Spre deosebire de alte firme
straine, profitul companiei noastre este
investit pe mai departe in firma si in
Romania.

Care este strategia pe termen mediu
silung a companiei? V-ati gandit
sa accesati fonduri europene?

Proiectul firmei noastre pe termen lung este
strans legat de nivelul de performanta, iar
pentru performanta raspunsul std in
tehnologizare. Fondurile europene pot
aduce acel capital necesar pentru a putea
tine pasul cu nivelul tehnic solicitat de piata.
Desi pand acum am fincercat fard succes sa
accesam granturi guvernamentale, luam in

calcul depunerea de dosare pentru
fondurile europene.
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RedBill - solutia pentru
raportarea facturilor neincasate
si colectarea creantelor

Sunt multe surse de stres pentru un
antreprenor, dar partenerii de afaceri care
intarzie platile sunt un cosmar. Dacd ai o
firma stii la ce ma refer.

La toate noptile in care nu poti sa dormi
fiindca stii cd n-ai suficienti bani in cont
pentru salarii sau pentru taxe sau pentru
ratele la banci sau, pur si simplu, ca sa-ti
dezvolti afacerea asa cum vrei. Si asta
pentru cd unul sau mai multi clienti nu au
platit la timp facturile. Sigur, i-ai contactat si
au promis ca vor achita in timp util, dar se
vor tine de cuvant?

Din nefericire, practica lui “lasd cd n-o fi foc
dacd il mai amdn un pic”, ”lasd cd n-o sta in
banii de la mine” este incd des intalnita in
mediul de business si cu precadere in
antreprenoriat.

n zona de microfinantare sau de IMM-uri
sunt foarte multi cei care trateaza lucrurile
mult mai relaxat decat ar trebui, adicd aleg
sd nu prea ia in serios prevederile
contractuale cu privire la termenele de
plata.

Prin urmare, ne-am gandit cum putem ajuta
la insanatosirea relatiilor de business.
Primul pas a fost sa dezvoltam un nou
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serviciu pe platforma Termene.ro: RedBill -
Biroul facturilor neincasate. in a doua
etapa, am devenit parteneri cu KRUK
Romania, una dintre companiile cele mai
serioase n materie de colectare amiabila a
creantelor.

DE CE SA RAPORTEZI iN REDBILL
FACTURILE NEINCASATE

n RedBill, poti sa faci 3 operatiuni utile in

activitatea companiei tale:

1. Verifici daca un actual sau potential
partener de afaceri are facturi neplatite
catre alti furnizori. Ca urmare, ai
posibilitatea sa formulezi clauze
contractuale care sa te protejeze.

2. Raportezi companiile care nu ti-au platit
la timp facturile. Confidentialitatea este
asigurata, adica numele companiei care
raporteaza un datornic nu este afisata. In
plus, tu decizi daca faci public numele
clientului raportat sau doar il notifici in
privat.

3. Dai in colectare amiabila creantele. Nu-
ti mai bati capul cu recuperarea banilor
de la clientii care nu-ti platesc la timp, ci
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fi lasi pe oamenii specializati de la KRUK
sa se ocupe de asta. Afli exact costurile
colectdrii cu ajutorul Calculatorului
Termene si stii in timp real statusul
facturilor date in colectare.
La sfarsitul lui ianuarie, erau peste 2900 de
facturi neincasate raportate in RedBill, cu o
valoare totala de peste 7,2 milioane de
euro. Facturile care au fost achitate, de-a
lungul timpului, in urma raportarii in RedBill
insumeaza peste 964 de mii de euro.
Peste 700 de utilizatori Termene.ro au
raportat in RedBill facturi neincasate de la
aproape 1200 de firme, dintre care aproape
300 au platit cel putin o factura dupd
raportare, iar aproape 180 de firme si-au
platit integral datoriile.
Pe de alta parte, peste 180 de companii au
trimis in colectare catre partenerii nostri de
la KRUK Romania un total de aproape 950
de facturi neincasate la termen.
n functie de vechime, cele mai multe
companii care si-au trimis creantele in
colectare sunt pe piata de peste 10 ani,
respectiv 88 de astfel de firme au trimis
spre colectare 567 de facturi.
in functie de cifra de afaceri, cele mai multe
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solicitdri de recuperare a creantelor vin de
la companii situate intre 1 si 5 milioane ron,
respectiv 56 de astfel de firme au trimis
catre KRUK Romania 400 de facturi cu
termenele de platd depasite.

in functie de domeniul de activitate, cele
mai multe facturi, respectiv 286, au fost
date in colectare de companii care se ocupa
de comertul cu ridicata si cu amdnuntul. Pe
locurile 2 si 3 ca numar de solicitdri de
recuperare a creantelor se afla firmele din
domeniul informatii si comunicatii si
industria prelucratoare.

Dacd facem un clasament al numdrului de
firme care si-au trimis facturile neincasate
n colectare in functie de domeniul de
activitate, cele mai multe sunt companiile
din comert cu ridicata si cu amanuntul,
urmate de transport/depozitare si de
industria prelucratoare.

COLECTAREA AMIABILA
A CREANTELOR

0 economie sandtoasa presupune cd
schimbul reciproc de marfuri si prestarea de
servicii se desfasoara in conditii de calitate.
Strategia colectarii amiabile de creante
mizeaza pe tiparul omului care vrea sa
returneze banii datorati. Un studiu facut de
KRUK Romania pentru a intelege
comportamentul celor care depasesc
termenele de platd arata ca, oricat de
avansata ar fi datoria, romanii sunt, in
majoritate, de buna credinta si vor sa o
achite.

“Este important pentru noi sa fim alaturi de

mediul de afaceri romanesc, sa incercam sa
oferim solutii de colectare care sd
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imbunatdteasca cash-flow-ul firmelor,
reintroducand astfel in circuitul economic
lichiditatile de care este atat de multa
nevoie.”, spune Tomasz Ignaczak, director
general KRUK Romania.

Pentru Termene.ro, parteneriatul cu KRUK
Romania este incd un pas spre un one-stop
shop pe care 1l pregatim pentru firmele care
activeaza in sectorul B2B.

“Impreuna cu KRUK Romania, am reusit s3
dezvoltam rapid o solutie automatizata prin
care firmele Tsi eficientizeaza mecanismul
de incasare. Prin urmare, managerii si
antreprenorii castigd timp intrucat nu mai
sunt preocupati de Tncasarea facturilor, au
mai multi bani datorita colectarii rapide prin
colaborarea cu un jucator important al
pietei de management al creantelor si se
pot baza pe predictibilitate intr-un mediu de
afaceri plin de provocari”, a declarat Adrian
Dragomir, fondator al Termene.ro.

MONITORIZAREA
PROPRIILOR FACTURI

Un beneficiu important al utilizatorilor
Termene care folosesc RedBill este accesul
la statistici actualizate Tn timp real despre
situatia propriilor facturi. Odata trimise in
colectare, poti sa urmdresti in orice
moment evolutia si stadiul facturilor in
cadrul procesului de recuperare.
Principalii indicatori statistici la care ai acces
n RedBill sunt:

e numadrul facturilor raportate cu termen

depasit
e media zilelor de intarziere a facturilor

restante
e stadiul colectarii

RedBill, 26 ianuarie 2021

® suma totala recuperata
e numadrul facturilor contestate de cdtre
debitor

n cadrul procesului de colectare, oamenii
specializati de la KRUK Romania contacteazd
debitorul, Ti amintesc scadenta si obtin o
promisiune de plata.
Tot procesul respecta Regulamentul pentru
Protectia Datelor cu Caracter Personal
(GDPR). Debitorul este notificat prin e-mail
sau prin SMS ca a fost raportat in RedBill, ca
existd o facturd care nu a fost incasata si i
se oferd un link unde poate vedea factura si
toate datele creditorului. Procedura este
digitalizatd cap-coadd, pana la incasarea
banilor.
Cu cat se stabileste mai repede un dialog cu
debitorul, cu atat mai repede se poate
solutiona situatia care a dus la neplata. Sunt
cazuri in care e vorba de neintelegeri, de
produse sau servicii care nu au fost primite
sau nu au fost satisfacatoare. Dar sunt si
cazuri in care debitorul nu are niciun motiv
sa amane plata si totusi o face, iar
creditorului ajunge sa-i fie jena de
nerusinarea datornicului. in ambele situatii
este beneficd interventia unui mediator.

COMISIONUL PENTRU
COLECTAREA CREANTELOR

Platesti comisionul de colectare numai daca
iti recuperam banii.

Comisionul de succes se calculeaza in functie
de numadrul de zile intarziate peste termenul
de platd. Acest termen este calculat din
momentul in care factura este preluata de
catre KRUK si poate fi diferit de momentul in
care ai incarcat factura in RedBill (din cauza
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ANALIZE ECONOMICE

Biroul facturilor
neincasate

verificarilor pe care trebuie sa le facem
manual si a zilelor libere).

Pot fi trimise n colectare orice facturi cu
valoare peste 100 ron, iar comisionul este
calculat in functie de zilele de intarziere, fara
sd depinda de suma care trebuie colectatad.

CAT TE COSTA FACTURILE
NEPLATITE LA TIMP

Costurile facturilor platite cu intarziere sunt
mai mari decat par la prima vedere. Un
contabil va face calculul folosind ratele
platite pentru banii imprumutati, rata
rentabilitatii companiei si alti indicatori
similari. Nu este gresit, doar incomplet. Un
calcul complet trebuie sa includa:

e Discounturile pe care esti nevoit sa le
dai pentru a aduce bani din vanzari, in
locul celor din livrari.

e Costul discounturilor viitoare, pentru
ca atunci cand dai un discount mare
unui client, el va tinde sa astepte un
tratament similar la urmdtoarele
achizitii pe care le va face de la tine.

e Costul vanzarilor pierdute pentru ca ai
ncercat sd fortezi inchiderea Tnainte ca
potentialul client sa fie pregatit sa
cumpere.

e Costul discounturilor pe care vei fi
nevoit sa le oferi clientilor care vor afla

ae ©® FEBRUARIE 2021

ce conditii comerciale favorabile ai dat
altora.

e Deteriorarea moralului fortei de
vanzari care e nevoita sa negocieze
dintr-o pozitie dezavantajoasa.

e Deteriorarea moralului tdu, pentru ca
nu esti robot si astfel de situatii te
afecteaza.

CUM SCAZI EFECTUL FACTURILOR
NEINCASATE LA TERMEN

Probabil ca nu vei putea elimina cu totul

astfel de situatii, dar sunt cateva masuri pe
care le poti lua ca sa le raresti semnificativ:

e Gestioneaza-ti mai bine cash-flow-ul.
Programeaza-ti cu atentie cheltuielile
si veniturile si lasa o zona tampon.

e Creeaza-ti o varianta de rezerva: fie un
fond de rezerva constituit din
economii, fie o linie de credit, astfel
fncat sa nu mai fie nevoie sa te salvezi
prin discounturi disperate.

® Monitorizeaza comportamentul de
plata al clientilor — bun-platnic/rau-
platnic — si prognozeaza veniturile de
la acestia in functie de
comportamentul lor de plata
demonstrat in trecut.

e Monitorizeaza situatia clientilor-cheie
folosind o platforma de business

intelligence: lichiditate, solvabilitate,
dosare in instantd, mentiuni in presa,
facturi raportate pentru neplata.

® Fa-ti o procedurd de contactare a
clientilor si reamintire a termenelor de
plata; declanseaza din timp actiuni de
colectare a creantelor.

e Include in contract, pe langa penalitati,
si avertismentul ca dupa X zile de
intarziere vei apela la servicii de
colectare. in felul acesta clientii nu vor
putea sa-ti reproseze daca ii vei
raporta pentru neplata si vei angaja o
agentie de colectare.

Solutiile pe care le-am dezvoltat la
Termene.ro permit companiilor sd identifice
oportunitatile de afaceri si sd evalueze
corect riscurile unor noi parteneriate.
Utilizatorii platformei noastre au acces la
informatii complete despre partenerii de
afaceri, obtinute din surse oficiale si
actualizate in timp real, care constituie
fundamentul unor afaceri predictibile si al
relatiilor de business stabile si oneste.
Grupul financiar international KRUK este
liderul industriei de management al crean-
telor din zona Europei Centrale, unde acti-
veaza de peste 20 de ani, si unde, in prezent,
desfasoard operatiuni in 9 tari europene:
Polonia, Romania, Spania, Cehia, Slovacia,
Italia, Germania, Luxemburg si Malta.
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Afaceri predictibile

www.termene.ro | contactatermene.ro | 0344 803 100 / 0746 074 290
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O singurd platformd, toate datele
despre companiile romanesti!

+ Verifici orice firmd& din tard
+ Gasesti partenerii de afaceri potriviti
* Monitorizezi portofoliul de clienti si furnizori

Informatiile exacte din surse oficiale stau la baza
afacerilor predictibile si stabile.
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PIATA PRESEI si ¥ clubanirepnrenorlie

organizeaza

Cercetare Siinovare
in medicina si farmacie

28 ianuarie 2021

Conferinta in sistem online, prin ZO0OM

Parteneri: il ngh'TECh &D r.

systems & Software

*% ARPIM
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Leahu

DEENTAL TLINVES

Sanatatea viitorului
se va sprijini pe cercetare

Sanatatea viitorului se va sprijini pe cercetarea in sectorul medicamentelor,
vaccinurilor si digitalizarii, a subliniat Diana Paun, Consilier Prezidential,
Departamentul Sanitate Publica, Administratia Prezidentiald, in cadrul
dezbaterii online Cercetare si inovare in sanitate si med1c1na organizate de
publicatiile Piata Presei si Club Antreprenor, in 28 ianuarie 2021.

Partenerii evenimentului au fost HTSS; Clinicile Dr. Leahu; ARPIM; Omniasig;
VEGO Holding; Apa Kangen - Enagic.

IREYATIA SALVEALA VIET)

VIENNA INSURANCE GRoup [OE AN

“Noua paradigmd este cd trebuie sd ne setdm
pe cercetare si pe inovare. Inovarea este cel
mai important vehicul care ne permite sd
implementdm rezultatele stiintifice, sd ne
transformdm cunostintele si expertiza, ideile in
principal, pentru a satisface nevoile si cerintele
oamenilor. Domeniul medical este unul de
mare progres. Romdnia a parcurs un an
extrem de dificil, sistemul medical a reusit sd
treacd cu brio peste momente critice, de crizd.
Avem medici extrem de profesionisti si
dedicati”, a evidentiat Diana P3un. in opinia

[EPIELOrIC o FEBRUARIE 2021

acesteia, vaccinul anticovid apdrut intr-un
timp atat de scurt este o confirmare a
progreselor pe care cercetarea medicald le-a
facut in ultima perioada.

Consilierul prezidential spera ca populatia
Romaniei sa se convinga sa se vaccineze,
pentru ca este una dintre cele mai sigure cai
spre normalitate. “Aceasta crizd ne-a oferit
oportunitatea de a privi cdtre viitor.
Cercetarea este sansa pe care tara noastrd o
are pentru a se profila pe trendul european.
Trebuie sd ne resetdm agendele digitale”.

PATRU
DIRECTII MAJORE

Potrivit Dianei Paun, agenda de relansare a
sanatatii in contextul pandemic trebuie sa ia

in considerare patru directii majore:

1. Reorientarea si accelerarea investitiilor
digitale ca rdspuns la nevoile pacientilor;

2. Utilizarea inteligentei artificiale pentru a
Tmbunatati modelele de sanatate;

3. Dezvoltarea infrastructurii tehnologice;
4. Cresterea agilitatii institutionale.
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Digna Loteta Paun

“Doresc sd trdiesc ziua in care pacientul
cdnd se trezeste dimineata sd fie avertizat in
timp real care sunt riscurile la care se va
supune dacd va consuma medicamente,
tigdri, alcool, etc. Astdzi se opereazd cu
roboti, iar un medic care se afld la distantd
poate opera cu succes un pacient fard a-1
vedea fatd in fatd”, a mai spus Diana Paun .

PPP SI ANTREPRENORIAT
MEDICAL

Este nevoie de asumarea unui parteneriat
public-privat si de promovarea
antreprenoriatului medical. Dezvoltarea
vaccinului anticovid a insemnat o
colaborare intre companiile pharma si
Comisia Europeana, parteneriat care a
stimulat ritmul dezvoltarii cercetarii
medicale, a explicat Diana Pdun.

DR.IONUT LEAHU, FONDATOR
SICEO, CLINICILE DR. LEAHU -
STOMATOLOGIA ROMANEASCA
ESTE LA NIVEL MONDIAL

Stomatologia romaneasca este la nivel
mondial cand vine vorba de dotari si de

Dr.jonut Leahu
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protocoalele pe care le utilizam, a apreciat
Dr. lonut Leahu, Fondator si CEO, Clinicile
Dr. Leahu. “In ultimii ani am vdzut peste
50.000 de pacienti si putem sd iesim cu niste
studii clinice fdrd prea mari bdtdi de cap.
Pentru asta avem nevoie de acest
parteneriat public-privat. Universitdtile se
concentreazd pe toatd zona de cercetare, in
privat, momentan, nu avem cum sd sustinem
aceastd zond. Noi avem date, informatii,
statisticd, rezultatele muncii depuse de
echipa noastrd”.

Scopul meu este ca reteaua de clinici pe care
o conduc s3 devin o institutie. Tmi doresc ca
standardele de excelentd sa ajungd
standarde de normalitate, pentru binele
pacientilor, a afirmat Dr. lonut Leahu.

El a remarcat parteneriatul pe care clinica sa
il are cu Universitatea Titu Maiorescu din
Bucuresti. Clinicile Dr. Leahu asigura 36 de
locuri pentru rezidentii la stomatologie,
pentru specializarile in parodontologie,
ortodontie si ortopedie dento-facialg,
chirurgie stomatologica si maxilo-facialg,
chirurgie dento-alveolard, protetica si
endodontie. Pregdtirea se desfasoara in
cabinete dotate cu echipamente medicale
de ultima generatie, sub indrumarea a zece
specialisti care activeaza deja in echipele
pluridisciplinare ale Clinicilor Dentare Dr.
Leahu.

LUCA MILITELLO, CEO, GRUPUL
MONZA ROMANIA - PACIENTII
TRIMISI IN STRAINATATE POT FI
OPERATI iN ROMANIA

“Noi trimitem in strdindtate copii cu
patologie congenitald. O interventie costd in
jur de 30.000 de euro. Nu ii trimitem aici, in
tard, la Monza, Sanador, etc. De ce? Noi

Luca Militello

CEO, Grupul Monza Romania

putem sd-i tratdm aici. Statul romdn preferd
sd-i trateze in strdindtate, in loc sd-i trateze
in Romdnia”, a declarat Luca Militello,

CEO, Grupul Monza Romania.

Acesta a amintit ca Grupul Monza este
prezent in tara noastra de 10 ani, iar in luna
februarie se va deschide al patrulea spital,
unul oncologic, in parteneriat cu Grupul
Enayati.

“Sistemul de sdndtate romédnesc are nevoie
de o inovatie din punct de vedere cultural, al
structurii. Sistemul medical de sdndtate din
Romdnia este in colaps. Pandemia Covid a
scos in evidentd problemele structurale care
sunt demult si care nu se rezolvd doar cu
investitii sau cu fonduri europene. Se rezolvd
printr-o reformd structurald profundd, care
trebuie sd porneascd neapdrat de la
parteneriatul public-privat”, a sustinut Luca
Militello. El a amintit ca Grupul Monza a fost
singurul spital privat care a intrat ca suport
covid, in aprilie 2020. “Avem cea mai mare
sectie de terapie intensivd. Fiecare dintre noi
poate contribui la schimbarea sistemului de
sdndtate. Nu este corect si etic sd apeleze la
aceste servicii premium doar acei pacienti
care au bani”, a mai spus Luca Militello.

ANA GAVRILA, RETAIL PHARMA
DIRECTOR, HTSS - FARMACIILE AU
RAMAS PERMANENT ALATURI DE
PACIENTI

Farmaciile au ramas permanent alaturi de
pacienti in aceasta perioada de pandemie, a
subliniat Ana Gavrila, Retail Pharma
Director, HTSS.

Ea a evidentiat faptul ca la facultatile de
medicina si farmacie nu exista cursuri de
informatica. ,Specialistii se trezesc in
farmacie cd trebuie sd lucreze cu sisteme
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informatice, sisteme de gestiune, de
management contabil, care sd-i ajute in
ajustarea stocurilor, in comunicarea cu
pacientii. Am reusit sd facem parteneriate cu
Universitdtile de medicind si farmacie. In
cadrul unor discipline precum
Managementul farmaciei le explicim
viitorilor profesionisti ce aplicatii si sisteme
informatice ar trebui sd utilizeze. Dupad anii
de Facultate si de Rezidentiat, principalul
instrument cu care au de a face este
calculatorul”, a subliniat Ana Gavrila.

,In ultimul an am deschis farmacii online,
ne-a ajutat si legislatia care a permis acest
lucru. Am dezvoltat solutia de telemedicind
prin care pacientul si medicul sunt la un
telefon distantd. Si existd si imagine. Am
acordat consultantd partenerilor nostri, prin
E-learning, explicGndu-se avantajele
solutiilor informatice pe care le punem la
dispozitie. Deschiderea a fost senzationald.
Noua generatie de farmacisti s-a adaptat
foarte bine, dar am remarcat si deschiderea
generatiei mai vechi”, a explicat
reprezentantul HTSS.

“In HTSS am ficut o prioritate din a ne
sprijini partenerii si clientii sa implementeze
solutii de actualitate precum DataKlas
eMedical un serviciu de telemedicind
dezvoltat impreuna cu medici si pentru
acestia, DataKlas iThink solutia de analiza
predictivd ce anticipeaza comportamentul
clientilor, DataKlas eCommerce platforma
pentru magazine online, ce poate fi
functionala in doar 10 zile! Am implementat
deja cateva proiecte complexe, iar echipa
noastra a facut fata cu success tuturor
provocarilor intdmpinate.

Un canal nou de retail farmaceutic este
reprezentat de vendomatele specializate.
Astfel le-am oferit clientilor vendomatul
PharmaShop24, un sistem modular ce

A% cluban(reprENor.00 e FEBRUARIE 2021

permite combinarea a doua sau mai multe
vitrine, cu module interactive ce permit
interactiunea cu clientii si cu sisteme de tip
safebox pentru depozitarea comenzilor
primite telefonic / online in farmacie”, a mai
spus Ana Gauvrila.

UN MEDICAMENT TREBUIE
UTILIZAT DOAR ATUNCI CAND
iSI DOVEDESTE EFICACITATEA SI
SIGURANTA iN ADMINISTRARE

Dumitru Lupuleasa, Presedintele Colegiul
Farmacistilor din Romania a subliniat ca un
medicament trebuie utilizat doar atunci cand
isi dovedeste eficacitatea si siguranta in
administrare. “Am vdzut cd in aceastd
perioadd se vorbeste mult de o anumitd
grabd cu care ar trebui imbrdtisate tot soiul
de molecule, tot soiul de medicamente. Nu,
un medicament pdnd nu isi dovedeste, pe
ldngd eficacitate, sigurantd in administrare
nu trebuie utilizat”, a explicat specialistul.

Tn legdtura cu cercetarea din Romania, a
addugat el, trebuie avute n vedere mai ales
medicamentele generice, “care trebuie privite
corect pentru cd, desi ele sunt recunoscute ca
echivalente terapeutice, existd o serie
intreagd de pdreri din partea pacientilor, din
partea medicilor, din partea farmacistilor
legate de anumite semne de intrebare vizavi
de eficacitatea genericelor, de faptul cd
acestea nu reprezintd decdt o copie”.

“Toate activitdtile de cercetare si dezvoltare
pot influenta calitatea medicamentului. De
aceea ea trebuie controlatd printr-un proces
de productie pe nivel vertical, trebuie sa
avem siguranta utilizdrii unor substante
active si a unor excipienti care sd aibd
puritate maximd, iar formuldrile sunt
diferite de cele existente pe piatd pentru un
anumit medicament, care presupun

scurtarea de la sintezd pénd la diverse
lucruri, astfel incdt practic de la idee pdnd la
medicament sd stim cd trebuie fdcuti niste
pasi extrem de corecti la care avem o
valoare addugatd care este extrem de

<

importantd”, a afirmat presedintele
Colegiului Farmacistilor din Romania.

TOT MAIPUTINE STUDII CLINICE

Dan Zaharescu, directorul executiv al
Asociatiei Romane a Producatorilor
Internationali de Medicamente (ARPIM), a
evidentiat cd numarul studiilor clinice aflate
n derulare a scazut la mai putin de jumatate,
fata de 2008-2009, in conditiile in care
acestea au o valoare de investitie directa in
economia Romaniei.

“Dacd ar fi sd ajungem la nivelul mediei
europene de studii clinice pe suta de mii de
locuitori, potentialul Romdniei ar fi undeva la
800 de milioane de euro pe an investitii
directe, care ar fi facute de cdtre companiile
farmaceutice in studii clinice. La ora actuald
suntem undeva in jurul a 70 de milioane de
euro pe an. Practic, am putea sd crestem de
zece ori investitiile directe in studii clinice.
Investitiile producdtorilor de medicamente in
Romdnia ar putea sd reducd sub o formd sau
alta deficitul balantei comerciale a Romdniei
pe medicamente”, a declarat Dan Zaharescu.
Potrivit acestuia, deficitul anual cu
medicamente este de aproximativ 2 miliarde
de euro (17% din totalul deficitului
comercial).

Acesta a addugat ca studiile clinice reprezinta
si 0 oportunitate pentru pacientii romani de
a avea acces la medicamente inovative.

“Si domeniul studiilor clinice manifestd un
declin accentuat in ultimii zece ani. Acest
declin este cauzat in primul rand de
problemele administrative legate de
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autorizarea studiilor clinice. (...) Teoretic,
cadrul legislativ existd, este foarte riguros si
foarte stufos si aplicat cu scrupulozitate.
Problema care se pune este cd, desi legea
spune cd autorizarea unui studiu trebuie sd
se facd in 60 de zile de la depunerea
dosarului pentru autorizare, in Romdnia
este in jurul a 300 de zile in medie, dar
avem situatii cdnd autorizarea se face si la
400, chiar 450 de zile de la depunerea
dosarului”, a explicat reprezentantul ARPIM.

BUGETUL ASIGURARILOR DE
SANATATE NU ESTE SUFICIENT
PENTRU NEVOILE PACIENTILOR

Cristian Hotoboc, Presedintele Patronatului
Furnizorilor de Servicii Medicale Private
(PALMED) a facut o paralela intre conditiile
de tratament de la unitdtile medicale de
stat si private, apreciind ca pacientii ar
trebui Tngrijiti la fel, doar ca este nevoie de
o “restructurare reald a sistemului public”.
“Trebuie sd facem o datd pentru totdeauna
o analizd eficientd si sd vedem ce spitale
trebuie consolidate si reorganizate si
Impreund cu sistemul privat sd facem intr-
adevdr un sistem medical care sd
functioneze si sG nu mai avem aceste
discutii de fiecare datd intre stat si privat.
Pentru acest lucru este nevoie de finantare”,
a subliniat Cristian Hotoboc.

El a facut referire si la faptul ca bugetul
asigurdrilor de sandtate nu este suficient
pentru nevoile pacientilor.

“Ceea ce facem noi este sd ne mintim de ani
de zile cG medicina nu costd nimic si cd
statul Tti garanteazd accesul fdrd niciun fel
de cost la tratamentele medicale. Este total
gresit, nu este asa. Nici mdcar in spitalele de
stat nu se intdmpld acest lucru. Pdrerea
mea este cd trebuie sd realizdm odatd

Cristian Hotoboc
Presedinte, PALMED
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pentru totdeauna cd medicina costd”, a
spus presedintele PALMED.

VIRGIL PROFEANU, CEO, VEGO
HOLDING - CONSTRUCTIA UNUI
SPITAL POATE DURA 7-8 ANI

Virgil Profeanu, CEO si fondator VEGO
HOLDING, grup de companii cu experinta
vasta in proiectarea de investitii publice si
private, a mentionat ca din pacate, in
Romania nu s-au facut multe spitale in ultimii
20 de ani. Actuala Coalitie de la Palatul
Victoria si-a asumat, prin programul de
guvernare, investitii masive in sanatate,
constructia a 10 spitale noi, inclusiv
maternitati, reabilitarea a 25 de spitale
judetene si a 110 spitale municipale si
ordsenesti. Virgil Profeanu s-a aratat destul
de sceptic ca pana la finalul anului 2024
toate aceste investitii asumate de Guvern vor
fi duse la bun sfarsit.

“Un studiu de fezabilitate pentru constructia
unui spital nou se poate face in 4 luni, un
studiu tehnic se poate realiza in 6 luni,
executia unui spital se poate face in 24 de
luni. Lansarea unei licitatii pentru un Studiu
de Fezabilitate dureazd 2 luni, contestatiile,
pdnd la semnarea unui contract pentru studiu
mai dureazd intre doud si sase luni, dupd care
se mai pierde timp cu gdsirea sursei de
finantare (de la buget, din finantare
europeand etc), poate sd mai dureze incd
vreun an de zile. Urmeazd apoi licitatia pentru
proiectul tehnic, mai nou se merge cu
proiectarea tehnicd la pachet cu executia, iar
aici pdnd la organizarea licitatiei propriu-zise
mai trec 2-4 luni plus contestatiile, intre 2 si
12 luni. Si uite asa din ceea ce credeam la
inceput cd dureazd 3-4 ani de zile de fapt
dureazd 7-8 ani”, a explicat Virgil Profeanu.
Potrivit domniei sale, problema este sistemicd

si de legislatie. “Cel putin pentru structura
medicald ar trebui sd existe o scurtare a
procedurilor. Pe IGngd aceste proceduri
tehnice legate de investitii, la majoritatea
investitiilor e nevoie si de realizarea unui plan
urbanistic zonal. Dacd vorbim de Bucurest,
aici trebuie sd ludm in calcul cam un an de
zile, in alte orase poate dura pdnd la 3 ani de
zile. Si uite asa ajungem la 10 ani de zile de la
ideea unei investitii si pdnd cdnd avem o
investitie materializatd”, a subliniat Virgil
Profeanu. Conform acestuia, lucrurile pot fi
mai scurte dacd s-ar opta pentru
modernizarea unitdtilor medicale existente
pentru cd exista cladirile, iar studiile de
fezabilitate si proiectele tehnice se pot face
mult mai repede.

COMPANIILE DE ASIGURARI -
UN VECTOR DE DEZVOLTARE
AL SISTEMULUI DE SANATATE

“Companiile de asigurdri, care practicd sub
o formd sau alta asigurdrile de sdndtate,
sunt un vector de dezvoltare al sistemului de
sdndtate, dar din pdcate, lucrurile s-au
miscat in pasi extrem de mici din cauzd cd
nu a existat niciodata un parteneriat public-
privat. Sistemele au functionat complet
paralel, s-au dezvoltat complet paralel.
Chiar am simtit o oarecare incrdncenare de
a pdstra inchis ermetic sistemul asigurdrilor
de sdndtate de stat”, a remarcat Oana Stan,
Director Adjunct, Directia Subscriere
Corporate Non-Auto, OMNIASIG Vienna
Insurance Group. Aceasta considera ca “ar
trebui sd facem o mai mare presiune pe
autoritdti, eventual sd solicitdm crarea unor
grupuri de lucru cu autoritdtile pentru cd
este evident cd existd extrem de multd
expertizd, extrem de mult konw-how in zona
privatd care ar putea fi folosita”.
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