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Analiza Termene.ro: Doar una dintre
5.500 de companii in Romania (145 in total)
areusit performanta de a creste

in fiecare an din 2008 pini in 2024

MIRCEA FICA,
Editor Coordonator

Un studiu exclusiv realizat de Termene.ro pe
baza datelor oficiale din perioada 2008-2024
dezvaluie o realitate statistica uimitoare:

din peste 800.000 de companii active din
Romania, doar 145 au reusit sa isi creasca
afacerile in fiecare an timp de 17 ani
consecutiv, mentinandu-se profitabile pe
intreaga perioada si depdsind pragul de

10 milioane de lei afaceri in 2024. Aceste
companii de elita reprezinta doar 0,02%

din totalul firmelor romanesti, dar impactul
lor economic este mult mai mare.
Performanta financiara spectaculoasa

Cifra de afaceri cumulata a acestor 145 de
companii a crescut exponential, de la 5,9
miliarde lei in 2008 la 56,6 miliarde lei in 2024
- 0 multiplicare de aproape 10 ori, echivalentd
cu o ratd de crestere medie anuala compusa
de 15%.

Profitul net cumulat prezinta o evolutie si mai
impresionanta: de la 185 de milioane de lei in
2008 la 4,2 miliarde lei in 2024, reprezentand
o multiplicare de peste 20 de ori si o rata de
crestere medie anuala de aproximativ 21%.
Pe parcursul celor 17 ani, aceste companii au
creat peste 39.000 de noi locuri de munca,
ajungand de la 21.000 angajati in 2008 la
60.000 in 2024.

DOMINATIA ANTREPRENORIATULUI
ROMANESC - DEDEMAN, CAMPIONUL
ABSOLUT AL PROFITABILITATII

Analiza profiturilor cumulate pe intreaga
perioada 2008-2024 plaseazd Dedeman SRL pe
primul loc cu 13,95 miliarde lei, depasind chiar
si Kaufland Romania (9,82 miliarde lei) in ciuda
unei cifre de afaceri mai mici - dovadd a unei
eficiente operationale superioare. Primele sase
companii - Dedeman, Kaufland, Alliance
Healthcare Romania, Fan Courier Express, IBM
Romania si Bilka Steel - au generat impreund
28,4 miliarde lei profituri cumulate,
reprezentand o concentrare remarcabild a
performantelor financiare.

Structura de actionariat dezvaluie o surpriza
pozitiva: 111 companii (76%) sunt
antreprenoriale romanesti, demonstrand ca
spiritul antreprenorial autohton poate genera
performante de nivel mondial. Companiile
strdine reprezinta aproape 17%, iar cele de stat
mai putin de 7% din total.

LHAceste date demonteazd mitul cd doar
multinationalele pot genera performante
sustenabile in Romdnia. Antreprenorii romani
domind categoric aceastd elitd economicd”,
explica lonut Bonoiu, Head of Content and
Clarity Termene.ro.

CAMPIONII PERFORMANTEI SI
REZILIENTEL DOAR 4 COMPANII DIN
ROMANIA AU CRESCUT CU MINIMUM
10% IN FIECARE AN

Chiar si in randul companiilor care au reusit sa
creasca an de an, exista un grup foarte restrans
care s-a detasat prin ritmul constant al
performantei. Doar 28 de firme au inregistrat o
crestere de minimum 5% in fiecare an, iar
dintre acestea doar patru au reusit sa
depaseasca pragul de 10% anual, in mod
sustinut. Liderul acestui grup este Autonom
Services, care ilustreaza cel mai bine ce
Tnseamna constanta in dezvoltare si capacitatea
de a mentine un ritm ridicat pe termen lung.
Analiza aratd si un alt aspect important:
diversitatea domeniilor in care activeaza aceste
companii. Ele acopera sectoare cheie ale
economiei — retail, IT, farmaceutic, utilitati si
logistica. Aceasta distributie pe industrii a
contribuit la rezilienta lor in fata celor trei mari
crize din ultimii 17 ani: recesiunea din 2008-
2009, pandemia din 2020-2021 si perioada de
inflatie si socuri energetice din 2022-2023.
Contributia lor in economie a devenit tot mai
vizibila. Daca in 2008 reprezentau doar 0,7%
din cifra de afaceri totala a companiilor din
Romania, in 2024 ponderea lor a ajuns aproape
de 2,2%. La nivel de angajati, impactul a crescut
de la 0,5% la 1,5%, iar in ceea ce priveste
profitul net, de la 0,4% la 1,9%.

Privind tabloul de ansamblu, se intelege cat de
dificil este sa obtii performanta sustinuta in
Romania. Din cele peste 800.000 de companii
active, aproximativ 12.500 au reusit sd creasca
cinci ani consecutiv. Cifra scade la doar 1.235
pentru zece ani. lar performanta de a creste

17 ani la rand, cu profit in fiecare an si afaceri
de peste 10 milioane de lei, a fost atinsa de
doar 145 de companii — adicd 0,018% din total.
Cu alte cuvinte, o singura companie din 5.500

reuseste sd intre Tn aceastd categorie de
excelenta.
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Noi putem face vietile oamenilor
mai drepte, mai demne, mai stabile

Interviu cu Dana Busini, Fondator, Dana Busini Law Office

Care sunt avantajele celor care
apeleazi la serviciile Cabinetului
dumneavoastra?

Facem tot posibilul ca cei care apeleaza la
serviciile noastre sa beneficieze de solutii care
Tmbina cunostintele solide si rigoarea juridica
cu o abordare empatica si pragmatica. Pentru
noi, este esential ca fiecare client sa fie
inteles nu doar din punct de vedere juridic, ci
si uman, astfel incat strategia sa fie adaptatd
la nevoile sale. Tn acest fel, fiecare persoana
sau companie pe care o asistam primeste
sprijin eficient in gasirea celei mai bune
rezolvari pentru situatia sa particulara.
Personal, consider ca satisfactia clientului fata
de munca si abordarea depusa este esentiala.
Doar atunci cand clientul simte ca a fost
ascultat, sprijinit si reprezentat cu
profesionalism, pot spune ca munca mea si-a
atins scopul.

Care sunt principalele calitéti
ale echipei de avocati din cadrul
Dana Busini Law Office?

Avocatii cu care colaborez sunt dedicati,
implicati si perseverenti. Pentru mine este
extrem de important ca aceste calitati sa fie
sustinute de respectarea unor standarde
profesionale inalte. Aceste standarde le-am
fnvdtat si aplicat in cei 20 de ani in care am
lucrat intr-o firma de avocatura de renume,
iar astazi ma asigur ca ele raman
fundamentul activitatii cabinetului meu.

V-ati specializat in dreptul civil,
dreptul comercial, dreptul
administrativ, dreptul muncii si dreptul
familiei. Care au fost principalele
provociri intalnite in aceste arii de
practica, in ultima perioada?

Dincolo de expertiza variatd in mai multe
ramuri de drept, ceea ce mad ajuta cu
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adevarat este structura mea de litigant.
Aceasta Tmi oferd o perspectiva diferitd de
cea a unui consultant strict specializat pe un
anumit domeniu si ma ajuta sd identific din
timp potentialele riscuri. Experienta in
diverse arii de practica Tmi permite sa am o
viziune de ansamblu si s descopar
conexiuni pe care, uneori, un specialist
concentrat doar pe o singurd zond nu le
poate observa.

Legat de principalele provocari, una dintre
cele mai mari in ultima perioada este faptul
ca multi clienti vin la avocat cu rdspunsuri
deja gasite pe internet. Informatiile nu sunt
nsa intotdeauna corecte, optime sau
adaptate situatiei lor concrete, iar rolul
nostru devine acela de a corecta perceptii
gresite si de a oferi solutia juridica justa. Tn
dreptul muncii, de exemplu, intalnesc
numeroase cazuri in care un simplu set de
instructiuni mai ferme din partea
angajatorului este perceput ca discriminare
sau hartuire. in zona comerciald, o
provocare frecventa o reprezinta situatiile
n care un colaborator sau un angajat se
muta la o alta companie imediat dupa
finalizarea contractului, iar acest lucru este
perceput de fostul partener ca o forma de
concurentd neloiala. Problema este
sensibild si nu poate fi etichetatd dupa
informatiile oferite de mediul virtual, pentru
ca trebuie gasit echilibrul intre libertatea de
muncad a persoanei si protejarea intereselor
legitime ale companiei, daca sunt implicate
informatii confidentiale sau know-how
strategic. In dreptul familiei, componenta
emotionald este intotdeauna o provocare
puternicd — rolul avocatului devine adesea
apropiat de cel al unui psihoterapeut,
pentru cd este nevoit sd gestioneze nu doar
aspectele legale, ci si echilibrul emotional al
clientului. Sprijinul trebuie oferit indiferent
de ord, pentru ca tensiunile personale nu

tin cont de program si pot izbucni in orice
moment.

Un avocat poate contribuila o decizie
ainstantei care sa marcheze

profund viata unui copil sau
echilibrul emotional al unei familii.
Cat timp dureazai, in medie,

un divort, la Tribunal?

Da, intr-un caz de dreptul familiei, rolul unui
avocat nu este doar sa apere doar drepturi
prevazute de lege, ci si valori umane
fundamentale: responsabilitatea adultilor si
siguranta copiilor, protejarea celor
vulnerabili, iubirea si respectul dintre cei
care, odatd, au impartasit o viatd comuna.
Experienta mi-a aratat ca fiecare caz este
unic, fiecare client poarta in el o poveste
complexa si adesea dureroasa, iar noi
putem face vietile oamenilor mai drepte,
mai demne, mai stabile. Uneori, victoria nu
inseamna o hotarare favorabil3, ci un
compromis echilibrat, o mediere reusita sau
o solutie care evita un razboi inutil intre
parinti.

Cat priveste durata unui divort, aceasta
variaza mult in functie de complexitatea
cauzei si disponibilitatea partilor de a
incheia un acord. Un divort prin acord se
poate finaliza la primul termen de judecata,
n timp ce un proces conflictual, cu
expertize si martori, se poate prelungi chiar
peste un an.

Cum apreciati calitatea expertilor
judiciari pe care judecitorii i au
la dispozitie?

Exista experti bine pregatiti, insa sunt
domenii unde nu exista experti judiciari,
astfel incat instantele sunt obligate sa
apeleze la specialisti din afara listelor
oficiale, ceea ce ridica probleme de
validitate si poate afecta celeritatea
procedurilor.

Se simte, asadar, nevoia unor specializari pe
arii noi sau foarte tehnice, precum
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domeniile financiar-bancar, IT sau
medical. in lipsa unei pregatiri
adecvate, exista riscul ca raportul de
expertiza sa nu raspunda in mod
pertinent si obiectiv intrebarilor
formulate de instanta.

n concluzie, este nevoie de un
mecanism riguros de evaluare a
expertilor, dar si de o investitie
serioasa in formarea si
perfectionarea lor. in absenta
acestor masuri, calitatea actului de
justitie ramane vulnerabila,
deoarece un raport de expertiza
deficitar poate conduce, in mod
direct, la solutii injuste.

Instantele sunt foarte ocupate
cu dosarele avand ca obiect
contenciosul administrativ
sifiscal. Cum vedeti interesul
sefilor de companii de stat

si de institutii publice in a avea
angajati care stapanesc bine
legislatia si procedurile,
pentru a preveni litigiile?

Intr-adevar, se observi o
preocupare mai accentuatd pentru
prevenirea litigiilor, si nu doar in
litigiile de contencios administrativ,
ci si in alte ramuri de drept (spre
exemplu, dreptul muncii).
Departamentele juridice si de
resurse umane ale companiilor si
institutiilor au inceput sa
implementeze programe menite sa
reduca riscurile, dar exista inca
deficiente majore de instruire si de
implementare. Problema principala
este ca instruirea angajatilor nu este
tratata ca o investitie strategica, ci
ca o formalitate bifata. Tn lipsa unei
pregatiri reale si continue, erorile
administrative sau procedurale
genereaza litigii care consuma timp,
bani si resurse atat pentru
institutii/companii, cat si pentru
instante.

E esentiala, in opinia mea,
colaborarea stransa cu avocatii
externi si specialistii din domeniu
care ar putea preveni multe dintre
conflictele care ajung in fata
instantei.

Cum percepeti apetitul
investitional ale companiilor
asistate, in aceste vremuri
tumultoase, marcate de criza
bugetara si de inflatie?

Cuvantul de ordine este prudenta.
Companiile analizeaza mult mai
atent riscurile si cauta stabilitate
legislativa si fiscala Tnainte de a lua
decizii de investitii. Totusi, exista si
domenii in care interesul rdmane
ridicat — tehnologie, energie verde,
servicii medicale.

Companiile cauta avocati

care s le inteleaga afacerea
siindustria, care sa ofere
consultantain zone care
depésesc sfera juridica, care sa
ofere servicii multidisciplinare
in domenii juridice multiple

si sa foloseasca mai eficient
tehnologia. Cat de mult a
schimbat tehnologia modul

de lucru al avocatilor si
comunicarea acestora cu
autoritdtile si clientii?

Tehnologia a revolutionat modul
nostru de lucru. Astazi avocatii pot
depune documente online, pot

organiza audieri prin videoconferinta

si pot comunica mai rapid si eficient
cu clientii prin intalniri online. De
asemenea, folosesc instrumente
digitale pentru managementul
documentelor si analiza riscurilor
juridice.

Cu toate acestea, implicarea umana
rdmane esentiald. Incd exista clienti
care isi doresc sa isi cunoasca
avocatul fata in fata, intr-o intalnire
la birou, si nu se multumesc cu o
discutie pe Teams.

Modul de lucru al avocatilor nu
poate fi ldsat exclusiv pe seama
tehnologiei. Exista riscul major ca,
pornind de la premise gresite sau de
la date incomplete, solutiile oferite
de algoritmi sa fie eronate. Spre
exemplu, intr-un dosar ce punea in
discutie modul de fabricare a unor
componente de armatura din otel-
beton, am considerat esential sa ma

H—

Pentru noi, este
esential ca fiecare
client s& fie inteles
nu doar din punct
de vedere juridic,
cisiuman, astfel
incat strategia sa fie
adaptata la nevoile
sale. In acest fel,
fiecare persoana sau
companie pe care 0
asistam primeste
sprijin eficient in
gdsirea celei mai
bune rezolvari
pentru situatia sa
particulara.

“H—

Dincolo de expertiza
variatd in mai multe
ramuri de drept,
ceea ce md ajutd

cu adevarat este
structura mea de
litigant. Aceasta mi
ofera o perspectiva
diferita de cea a unui
consultant strict
specializat pe un
anumit domeniu si
ma ajutd sa identific
din timp potentialele
riscuri.

deplasez personal la fabrica. Am
observat procesul de productie, am
discutat direct cu echipa implicata si
am analizat in detaliu aspectele
tehnice. O asemenea abordare mi-a
permis sa fac o comparatie
pertinenta cu fabricarea altor
produse similare si sa construiesc o
aparare solida. Nicio tehnologie sau
algoritm nu poate inlocui aceasta
experienta directad.
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in Romania, femeile sunt
puternic reprezentate in
profesia juridicd, inclusivin
pozitii de conducere, judecatori,
avocati, notari, profesori de
drept. Aduc doamnele echilibrul
necesar in aceste profesii?

Chiar daca femeile sunt puternic
reprezentate in profesia juridica,
acest lucru nu inseamnad cd au
calitati superioare barbatilor.
Echilibrul intr-o profesie atat de
complexd poate fi adus deopotrivd
de femei si de barbati. Ceea ce face
cu adevdrat diferenta sunt calitatile
profesionale, etica si nivelul de
implicare al fiecaruia. Pana la urma,
clientii cauta un avocat competent si
dedicat, nu un avocat definit prin
gen.

Ce sfaturi le oferiti doamnelor
avocat aflate lainceput de
cariera? Ce calitati sunt
necesare pentru un parcurs
profesional consistent?

Le-as spune sa aiba rabdare, sa
munceasca si sd inteleaga ca
succesul nu vine peste noapte.
Onestitatea, perseverenta si dorinta
de a invdta permanent sunt calitati-
cheie. In plus, le recomand s3 fsi
caute mentori si sa construiasca
relatii profesionale solide.

Judecitorii au fost si sunt
afectati de instabilitatea
legislativa accentuata. Aveti
sperante ca vom intra intr-o
stare de echilibru / normalitate
din acest punct de vedere?

SEPTEMBRIE 2025 @ 3k 11
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Nu doar judecatorii, ci si avocatii si
toti justitiabilii sunt afectati de
instabilitatea legislativd accentuata.
Modificarile frecvente creeaza
nesigurantad, prelungesc litigiile si
cresc costurile pentru toti cei
implicati. Este nevoie de o
regandire a procesului legislativ,
astfel incat sa existe mai multd
coerentd, consultare reala si
predictibilitate.

Inteligenta artificiala tine capul
de afis al stirilor in ultimii doi ani.
Cum credeti cd vainfluenta
Al-ul activitatea de zi cu zi
aavocatilor?

Inteligenta artificiala nu va inlocui
avocatul, dar cu siguranta va deveni
un instrument tot mai utilizat in
activitatea de zi cu zi. Al-ul poate
accelera procesul de identificare a
jurisprudentei relevante sau de
sintetizare a unor volume mari de
informatii, Tnsa rolul avocatului
rdmane esential.

Cred cu tarie cd analiza critica,
discerndamantul si empatia nu pot fi
fnlocuite de niciun algoritm. Din
acest motiv, este important ca
avocatii sa isi pastreze nealterate
abilitatile de rationament logic, de
interpretare si gandirea juridica
strategica proprie - calitati care vor
face diferenta.

Ce ar trebui si facd Executivul

pentru a sprijini mai eficient
companiile roméanesti?

n mediul de afaceri existd un nivel
ridicat de ingrijorare, determinat
atat de situatia politica, cat si de
lipsa fortei de munca.
Instabilitatea politicd, politica de
austeritate si devalorizarea leului
afecteazad direct activitatea
companiilor si influenteaza cadrul
legislativ si fiscal, care ar trebui sa
fie stabil, clar si predictibil. Pentru
a sprijini mai eficient companiile
romanesti este absolut necesard
reducerea impozitarii pe forta de
muncd si implementarea unor

programe de finantare eficiente si
accesibile pentru IMM-uri.
Totodatd, programele de sprijin,
ajutoare si stimulentele pentru
investitii trebuie sa fie
transparente, usor de accesat si
aplicate consecvent.

Ce asteptari si ce strategie
de dezvoltare aveti pentru
urmétorii ani?

Strategia este sa rdmanem aproape
de clienti, s mentinem cele mai
nalte standarde profesionale, sa
intelegem evolutiile din piata si sa
ne adaptam rapid la schimbari. Vom
colabora cu cei mai buni specialisti,
astfel incat sa oferim servicii pe

madsura asteptdrilor in cat mai multe

domenii juridice.

W—

Adevdrata mea

sursa de energie si
echilibru rdmane
timpul petrecut cu
copiii. Chiar si cateva
ore In familie reusesc
sa-mi aducd liniste si
sa-mi reincarce
bateriile.
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Ce hobby-uri aveti? Cum va
relaxati dupa o saptamana
intensa de lucru?

Pentru mine, relaxarea nu inseamna
neaparat pauze lungi sau weekenduri
libere, pentru ca munca face parte
constant din ritmul meu. Chiar sin
zilele de sambatd sau duminica am
ntalniri cu clientii. Totusi, adevarata
mea sursa de energie si echilibru
ramane timpul petrecut cu copiii. Chiar
si cateva ore in familie reusesc sa-mi
aduca liniste si s3-mi reincarce bateriile.
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Daca nu iti este frica,

inseamna ca joci prea mic

Interviu cu Andreea Popescu, Cofondator, Restaurantul Mellya

-
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intr-o piatd extrem de
competitivd, unde industria
HoReCa se reinventeazd
constant, curajul si
adaptabilitatea fac diferenta
intre supravietuire si succes.
Am stat de vorbd cu Andreea
Popescu, cofondatorul
Restaurantului Mellya,

un brand unic in cartierul
francez, pentru a descoperi
secretele unui business
construit cu pasiune, dar si
cu o viziune strategicd.

De ce ati ales domeniul HoReCa
si pe ce valori ati cladit
Restaurantul Mellya?

Am ales HoReCa pentru ca acest domeniu
fnseamna mai mult decat business — este
despre emotii, comunitati si amintiri create
pentru oameni. lar Restaurantul Mellya,
bazandu-se pe seriozitate, responsabilitate
si atentie la detalii, isi doreste sd atinga
exact aceste lucruri — cream povesti
impreuna cu clientii nostri.

n antreprenoriat, consider c4 este esential
a munci constant, Tn primul rand cu tine
nsuti. invétarea si dezvoltarea nu se opresc
niciodata, atat pe plan personal, cat si
profesional. Chiar si atunci cand apare frica
de esec sau, dimpotriva, cea de succes,
pentru mine este un semnal cd fac pasi
mari, ca indraznesc si ca imi depdsesc
limitele. Tmi place s& spun mereu «Dac3 nu
iti este frica, iTnseamna ca tintesti un nivel
prea mic.»



Care este profilul oaspetilor
Restaurantului Mellya?

Mellya este singurul restaurant de
evenimente din Cartierul Francez. Ne
adresam clientilor care cauta exclusivitate,
eleganta si profesionalism. Organizam
evenimente private — nunti, botezuri,
aniversdri — dar si petreceri corporate.
Publicul nostru este variat, dar ceea ce au in
comun clientii nostri este dorinta de calitate
premium, atat din punct de vedere
gastronomic, cat mai ales din punctul de
vedere al serviciilor.

De ce ati ales acest spatiu de pe Strada
Grigore Gafencu nr. 27, in Sectorul 1?

n HoReCa, vadul si pozitionarea sunt foarte
importante. Ne-am dorit o locatie in
Bucuresti pentru ca majoritatea
concurentilor sunt in afara orasului. Am ales
zona de nord, una dintre cele mai
exclusiviste, recunoscuta pentru
accesibilitate. Un avantaj suplimentar este
parcarea proprie, un element esential
pentru confortul clientilor. Acest lucru este
un avantaj atat pentru evenimentele
private, cat si pentru cele corporate.

Ce capacitate are Restaurantul
Mellya si ce evenimente organizati?

Capacitatea maxima a Restaurantului
Mellya este de 180 de persoane, ceea ce ne
permite sa acoperim o paleta variatd de
evenimente: nunti, botezuri, aniversari,
majorate, petreceri corporate, dar si
evenimente de tip clubbing. Flexibilitatea
spatiului si a echipei noastre face posibild
personalizarea fiecirui eveniment. in plus,
orice noud provocare este bine venita
pentru intreaga echipa.

Cu cat timp fnainte trebuie ficuta
o rezervare pentru un eveniment?

Nuntile se contracteazd, de reguld, cu un an
fnainte, pentru ca cererea este foarte mare.
Botezurile se stabilesc intre patru si sase
luni Tnainte, iar aniversarile si evenimentele
corporate pot fi rezervate chiar si cu o luna
fnainte. Aceasta planificare ne ajutd sa fim
mereu pregatiti si sa oferim servicii
impecabile.

Pe ce bucatdrie v-ati axat si cum
gestionati risipa alimentara?

Bucatdria noastrd are la baza specificul
romanesc, dar suntem flexibili. Pentru
evenimente corporate pregatim adesea
meniuri internationale — mexican, italian,
japonez. Echipa de bucatari este impreuna
de peste 10 ani, iar experienta lor ne
permite sa abordam orice paletd culinard.
in ceea ce priveste risipa alimentara,
aceasta este o adevarata incercare la nivel
global. Conform ONU, aproximativ 19% din
alimentele produse la nivel mondial sunt
irosite, iar in HoReCa procentul poate
ajunge la 15-20% la evenimente. Tn
Romania, studiile arata ca 73% dintre
restaurante se confruntd cu aceastd
problema. La Mellya am dezvoltat un
ecosistem de estimare si monitorizare, care

ne ajutd sd reducem cat mai mult pierderile.
in plus, intentionim s& ne afiliem unor
ONG-uri si sa colabordam cu proiecte precum
»,Banca de Alimente”, pentru a redirectiona
surplusul si a transforma responsabilitatea
noastra intr-un impact real pentru
comunitate.

Cum va motivati echipa si pe ce
abilitati puneti accent la recrutare?

Suntem o echipad unitd, lucram impreuna de
mult timp si am acumulat experienta
necesara pentru a ne scrie propria poveste.
Aceasta stabilitate este rara in HoReCa. Nu
am avut deficit de personal, dar atunci cand
integram colegi noi, pun accentul pe dorinta
de a lucra si de a se perfectiona. Pentru
mine, acest lucru si atitudinea conteaza mai
mult decat orice poate contine un CV. Cred
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cu tdrie cd oamenii motivati si pasionati pot
deprinde orice abilitate tehnica.

Pe aceasta cale le multumesc foarte mult ca
mi-au stat alaturi! Uneori pare incredibil
cum au trecut toti acesti ani. in primul rand,
sunt recunoscatoare pentru faptul ca am
pornit ca o tanara entuziasta, dar
neexperimentatd, aldturi de echipa mea, de
la care am invatat enorm in tot acest timp.
Ma surprinde in fiecare zi pozitia in care am
ajuns, dar, repet, sunt astazi aici alaturi de
si datorita lor. Dacd ar fisa o iau de la
capdt, mi-as dori exact aceiasi colegi.

Cum apreciati competitia in industria
evenimentelor?

n ultimii ani au aparut numeroase locatii de

evenimente. Este o dovada a dezvoltarii
pietei, dar si o provocare. Concurenta nu ne
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sperie, dimpotrivd, ne motiveaza sa fim mai
buni si mai vizibili. Este motorul care ne
Tmpinge spre excelentd. Tn acelasi timp, cred
ca inca ne revenim dupa pandemie.
Industria noastrd a suferit transformari
majore, iar aceste schimbari, dificil de
trecut pe moment, ne-au modelat foarte
frumos in timp. Ne-au facut mai rezilienti,
mai atenti la clienti si mai constienti de
importanta adaptabilitatii.

Care sunt impresiile clientilor?

Clientii apreciaza enorm decorul locatiei.
Am transformat un tavan cu tubulatura intr-
un concept spectaculos, «jungla din inima
Bucurestiului». Fiecare detaliu conteaza, iar
esteticul este esential in industria
evenimentelor. De asemenea, feedback-
urile clientilor pe partea de bucatdrie sunt

100% pozitive, iar acest lucru ne da
incredere ca vom rezista si ca vom continua
sd avansam pe piata. Clientii sunt incantati
si de flexibilitatea noastra culinard. La
degustdri personalizam meniurile in functie
de gusturi si plating. Trendul actual este
orientarea spre farfurii fine dining
minimaliste, lucru care ne inspird sa inovam
constant.

Care sunt responsabilitatile
unui antreprenor?

Consider ca antreprenoriatul presupune
lucrul constant cu propria persoand.
Antreprenoriatul este un job full-time, fara
concedii, fara weekenduri, dar este esential
sa pastram echilibrul intre munca si viata
personald. Multi dintre noi au tendinta sa
creeze o rutind bazata exclusiv pe munca,
ceea ce poate fi un aliat atunci cand
inseamna sistematizare, dar devine un
dusman daca te blocheaza.

Eu incd lucrez la aceastd parte de armonie si
sunt recunoscatoare ca pot pune sprijin pe
echipa mea in momente de criza. Atunci
cand ajungi la un nivel inalt profesional,
apare acest fenomen foarte frumos, al
rolurilor flexibile. Prin comunicare am
inceput, in timp, sa ne permitem si timp
personal pentru ca putem sa avem
incredere unii in ceilalti.

Ce sfat le oferiti tinerilor antreprenori?

Le recomand sa aiba curajul sa incerce,
chiar si atunci cand simt frica. Sa
construiascd totul din pasiune pentru ca
dsta este combustibilul care te tine la
suprafatda Tn momentele dificile, nu parerile
celor din jur care de multe ori au senzatia ca
sunt indreptatiti sa te tragd in spate.

Si cel mai important sfat este sd nu se
opreasca niciodata din invatare.
Antreprenoriatul este o scoald continug,
indiferent de cati ani de experienta ai.

Ce potential de crestere exista in
industria evenimentelor?

Evenimentele au frumusetea lor intrucat
creatia nu se opreste niciodata. Clientii vin
cu cerinte noi, urmeaza noile trenduri in
moda, decoratiuni sau meniuri, iar noi
trebuie sa crestem odatd cu asteptarile lor.



Industria este Tn continua schimbare, iar
adaptabilitatea este singura cale de a
rdmane relevant pe termen lung.

Cu ce furnizori colaborati?

Lucram atat cu furnizori locali, cat si cu mari
companii de pe piata internationala.
Credem in diversificare si in parteneriate
stabile, pentru a garanta calitatea si
continuitatea serviciilor.

Ce demersuri faceti pentru
ava extinde portofoliul de clienti?

Am avut proiecte si in afara Bucurestiului,
unde am recreat atmosfera Mellya. Tn viitor,
ne dorim sa extindem brandul in alte orase
sau chiar in alte tari, pastrand specificul
nostru unic. Consider ca brandurile HoReCa
pot fi exportate daca reusesc sd transmita
emotie si autenticitate prin servicii si spiritul
echipei, nu doar prin locatie.

Cat de importanta este digitalizarea
pentru business?

Digitalizarea este vitald. Avem sisteme
automate pentru e-mailuri, ceea ce
scurteaza timpii de raspuns pentru clienti.
Nu folosim roboti pentru apeluri telefonice,
pentru cd vrem sd pastram caldura
interactiunii directe, dar tehnologia ne ajutd
enorm. Mai mult, platformele de cdutare si
inteligenta artificiala, cum este OpenAl, fac
ca vizibilitatea noastra sa creasca si clientii
sd ajunga mai repede la noi.

Care este strategia de dezvoltare
pentru urmatorii ani?

Lucrdm la un proiect de catering cu daily
menus dedicate companiilor. Este o directie
fireascd de diversificare. Pentru noi este
foarte important sd fim permanent
actualizati cu cerintele pietei si investim in
marketing digital, folosind constant
feedback-ul clientilor pentru a ne
Tmbunatati serviciile. Un exemplu concret
este campania la care lucrdm acum, prin
care dorim sa informam clientii ca, desi
schimbarile de TVA afecteaza intreaga
industrie, am luat decizia ca pentru anul
urmator sd nu majoram preturile.
Considerdm cd aceastd stabilitate financiara

este o formd de respect fata de clienti si un
angajament de lungd durata fata de
comunitatea noastra.

Pe termen lung, eu Imi doresc ca dintr-un
cerc de cinci persoane, cel putin una dintre
ele sa fi apelat la Mellya pentru o nunta,
pentru un botez sau pentru un alt tip de
eveniment dintre cele mentionate. Atunci
m-as simti foarte implinita si as consider ca
am avut succes. Aceasta recunoastere
organicd este cea mai puternica forma de
marketing.

Ce mesaj aveti pentru autoritati?

Industria noastrd a fost afectata de
cresterile de taxe din ultimul an. Sperdam ca

pe viitor sa nu mai avem surprize de acest
gen si sd primim mai multa sustinere.
Antreprenorii au nevoie de stabilitate
pentru a construi pe termen lung.
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Suntem increzitori ci NN
varamane in fruntea industriei

Interviu cu Kuldeep Kaushik, CEO, NN Asiguriri de Viata

NN este o companie de servicii
financiare ce ofera produse de asigurari
si pensii. Care sunt principalele tipuri de
asigurari vandute de dumneavoastra?

La NN, ne concentrdm pe a furniza clientilor
nostri o protectie financiara reala si sustinere
n planurile lor de viitor. Portofoliul nostru de
produse este construit in jurul nevoilor
concrete ale oamenilor, asigurandu-ne ca
fiecare solutie raspunde unei nevoi
adevarate a clientilor nostri.

Portofoliul nostru include:

- Asigurari de Viata, care oferd protectie
financiard pentru familie, in situatii
neprevazute, precum si solutii de
economisire si investitie;

- Asigurari de Viata cu renta (anuitate)
pentru Copii, dedicate parintilor care doresc

-
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sd asigure un viitor educational stabil pentru
copiii lor;

- Asigurari de Sanatate, care acopera
costurile medicale si ofera access la servicii
de calitate, inclusiv pentru boli grave;

- Pensii Private Facultative, prin care
sprijinim clientii in construirea unui viitor
financiar sigur si previzibil.

Toate aceste produse sunt concepute ca
solutii reale, adaptate stilului de viata si
obiectivelor fiecarui client, astfel incat fiecare
decizie financiara sd aibd un impact pozitiv
pe termen lung.

Cum apreciati nivelul actual al
volumului de prime brute subscrise?

De multi ani, NN are o pozitie puternica pe
piatd. Suntem mandri sa fim lider pe piata

asigurarilor de viatd, precum si sa detinem a
patra pozitie in segmentul sdnatatii. in piata
pensiilor facultative, avem o cota de piata de
56% (potrivit raportului ASF din iulie 2025).
Aceste clasamente reflecta performanta
noastra constanta si increderea clientilor.
Privind Tnainte, anticipam o crestere
constantd a pietei asigurdrilor in urmatorul
deceniu si suntem increzdtori ca NN va
ramane in fruntea industriei, prin orientare
catre client si prin angajamentul fata de
excelenta.

Aveti un portofoliu de clienti extrem
de vast. Din ce sectoare economice
provin acestia?

Am observant o crestere a interesului pentru
asigurari in toate ariile si avem clienti din
sectoare diferite, de la antreprenori mici,
freelanceri si angajati in sectorul privat sau
public care doresc sa se asigure pe ei si
familiile lor, pana la companii care oferd
angajatilor lor protectie pentru viata si
sdnatate, ca parte a beneficiilor salariale.

Cum vedeti evolutia acestui domeniu
strategic pentru sinitatea financiara
aunei natiuniin tara noastra?

Datele recent publicate de UNSAR ne arata
cd Inca avem un deficit de protectie
semnificativ, care ajunge la 154.000 lei pe
familie. in acest context, asigurarea de viats
este o solutie potrivita pentru reducerea
acestui deficit, si putem observa cd oamenii
devin din ce in ce mai constienti de aceste
nevoi, reflectate prin interesul in crestere, ce a
dus, de asemenea, la 0 majorare de 20% a
pietei asigurarilor de viata pana la sfarsitul
anului 2024, comparativ cu 2023.

Sectorul asigurarilor de sandtate joaca un rol
din ce n ce mai important in consolidarea
bundstdrii financiare a Romaniei. Desi sistemul
public de sdndtate serveste drept bazg,



evolutia nevoilor si cresterea costurilor
medicale fi determina pe oameni si pe
companii sa caute o protectie suplimentara
prin asigurari private de sanatate.

Asigurarile de sanatate private completeazd
oferta din sistemul public prin oferirea unor
optiuni de ingrijire mai personalizate. Pe
masura ce constientizarea creste si asteptarile
se schimba, cererea pentru o acoperire
flexibila si de inaltd calitate se accelereaza.
Colaborarea intre institutiile publice si
asiguratori este esentiala pentru construirea
unui ecosistem de sandtate mai integrat si
reactiv. NN se angajeaza sd sprijine aceasta
evolutie prin produse inovatoare si solutii
digitale, garantand ca asigurarea de sanatate
ramane un pilon cheie al protectiei financiare
si stabilitatii pe termen lung.

Cat de importante sunt parteneriatele
pe care le aveti cu unii dintre

cei mai mari reasiguratori din domeniu,
prin care se realizeaza astfel un
management al riscului eficient, prin
aportul unei retele financiare globale?

Parteneriatele pe care le avem cu unii dintre
cei mai mari reasiguratori la nivel global
joacd un rol esential in strategia noastra de
gestionare a riscurilor. Aceste colaborari ne
ofera acces la un cadru solid de gestionare a
riscului si financiar, precum si la expertiza
liderilor internationali in domeniu,
permitandu-ne sd distribuim riscurile eficient
si sa ne protejam portofoliul impotriva
evenimentelor neprevazute.

n plus, NN beneficiaza de reasigurare intra-
grup prin NN Re, care valorificd expertiza
interna pentru a optimiza gruparea riscurilor
ntre tari. Aceastd abordare imbunatateste

stabilitatea costurilor, eficienta operationald
si accesul la servicii de reasigurare de inalta
calitate. NN Re ofera, de asemenea,
capabilitati avansate de stabilire a preturilor
si solutii inovatoare de transfer al riscurilor
pentru produsele garantate, pentru
acoperirea riscurilor (hedging) si pentru
riscurile extreme (tail risks), oferind valoare
adaugata clientilor.

Tn acelasi timp, acest lucru se traduce direct
printr-o incredere crescutd pentru clientii
nostri, care stiu ca se pot baza pe noi si
capacitatea noastra de a raspunde prompt si
responsabil. Practic, aceste parteneriate ne
ajuta sa fim mai rezilienti si mai bine ancorati
ntr-un context economic global dinamic.

Cum au evoluat cerintele clientilor
si complexitatea solicitarilor acestora?

T ultimii ani, cerintele clientilor au evoluat
semnificativ, reflectand o tendinta clara spre
personalizare, digitalizare si autonomie.
Clientii nu mai cauta doar produse
financiare, ci si experiente personalizate, si
accesibile. Ei doresc sa isi poatd gestiona
singuri asigurarile sau sa acceseze rapid si
online informatii relevante despre acestea.
in acelasi timp, clientii sunt mai bine
informati si mai constienti de nevoile lor,
solicitand flexibilitate si optiuni adaptate
stilului lor de viatd. Astfel, personalizarea si
digitalizarea au devenit esentiale pentru a
indeplini asteptarile unei generatii de
consumatori care apreciaza autonomia,
eficienta si accesul facil la servicii, iar NN
continuad sa investeasca in construirea de
solutii digitale care le permite clientilor nostri
sd se bucure de o experienta de calitate
fnalta.

Care sunt asigurarile cele mai
accesate online de citre clienti?

Cum vedeti evolutia distributiei online
versus traditional in acest an?

Pentru NN, canalul digital reprezintd un pilon
strategic atat in promovarea portofoliului de
asigurari si pensii facultative, cat siin
atragerea de noi segmente de clienti. in
ultimii ani, am inregistrat performante
remarcabile in generarea de trafic pe nn.ro,
fie cd vorbim despre surse organice, acces
direct sau campanii de marketing. Un
moment cheie a fost lansarea, la sfarsitul
anului 2024, a primului flux digital pentru
aderarea la pensia privata facultativd NN.
Primele sase luni dupd lansare confirma
potentialul acestui canal, cu rezultate
ncurajatoare care valideaza directia noastra
strategica.

Pensiile private facultative sunt, in prezent,
cele mai cdutate si achizitionate produse
online, asa cum reflecta atat tendintele de
cautare pe Google, cat si vanzarile generate
din leaduri digitale. Asigurarile de sdnatate
ocupa locul al doilea, aratand o crestere
constantd atat a interesului, cat si a
conversiilor. Asigurarea locuintei se afla pe
locul trei in ceea ce priveste vanzarile in
acest an, indicand o tendinta in crestere a
cererii din partea clientilor.

Pentru a doua jumatate a anului, ne
propunem sd extindem portofoliul de
produse disponibil prin canalul de Direct
Sales. Ne dorim in mod special sa
interactiondm cu clientii tineri, care prefera
interactiunile digitale si platformele self-
service. Cu solutii online disponibile 24/7, ne
propunem sd le oferim o experienta simpla si
rapida, adaptata stilului lor de viata.
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Pe ce segmente de asigurari urmariti
sa aveti o dinamica sporita, in
urmitoarea perioada?

Ramanem dedicati clientilor nostri din
segmentul asigurarilor de viatd printr-un
proces continuu de Tmbunatatire si adaptare
a produselor existente, astfel incat acestea sd
raspunda cel mai bine nevoilor si asteptarilor
pietei.

n acelasi timp, dezvoltdm solutii noi care
sunt relevante pentru generatiile noi de
clienti care cautd o protectie financiara
flexibila adaptata stilului lor de viata si
parcursului lor in viata. Ne concentram, de
asemenea, pe extinderea si consolidarea
portofoliului de asigurari de sanatate.
Lansarea produsului Premium Care Abroad —
al doilea produs de sandtate al NN dedicat
clientilor nostri de retail — a devenit rapid o
poveste de succes, confirmand directia
noastra strategica. Cresterea constantd a
pietei asigurarilor de sanatate reflecta o
nevoie reald, atat din partea familiilor, cat si
a companiilor, pentru solutii de protectie
cuprinzdtoare — de la preventie la o
acoperire extinsa pentru boli grave.

Ce considerati cd este necesar pe piata
asigurarilor pentru a creste protectia
financiara a oamenilor, companiilor

si institutiilor publice - si cum este
implicat NN in aceasta directie?

La NN, credem ca protectia financiara
durabild incepe cu educatia si
constientizarea, continud cu parteneriate
strategice si este intaritd prin actiuni pe
termen lung. De aceea, suntem activ
implicati in campanii si initiative care
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abordeaza atat nevoile actuale ale
comunitatii, cat si provocdrile viitoare.

La nivel local, investim in parteneriate pe
termen lung care genereazd un impact
pozitiv. Tn sectorul san&tatii, colabordm de
mai multi ani cu organizatii precum Inima
Copiilor si Autism Voice, contribuind la
imbunatatirea accesului la servicii medicale
esentiale pentru copii si tineri. Tn domeniul
educatiei financiare, sustinem burse pentru
studenti la The Entrepreneurship Academy,
pentru a ncuraja gandirea antreprenoriala
responsabild in randul tinerilor. Aceasta
abordare pe termen lung este, de asemenea,
inrddacinata la nivel de grup, unde sustinem
initiative globale precum Disaster Relief Fund
(Crucea Rosie), programe de educatie
financiard in colaborare cu Junior
Achievement, precum si proiecte axate pe
sanatatea mentald si rezilienta la stres a
generatiei tinere, aldturi de Salvati Copiii si
SOS Satele Copiilor.

in plus, credem ci este esential s3 aborddm
lipsa educatiei financiare in Romania
incepand din liceu si universitati. Tinerii de
astdzi reprezinta clientii si liderii de maine,
iar un sistem solid de protectie financiara
ncepe cu o societate care intelege
conceptele de risc, preventie si planificare pe
termen lung. Protectia reala vine atunci cand
investim Tn cunostinte, infrastructura si relatii
durabile cu partenerii care impdrtasesc
aceleasi valori. lar la NN, exact asta facem -
local si global.

Cum caracterizati nivelul concurentei
inindustria de asigurari?

Industria de asigurari din Romania este
competitiva si in continua evolutie, cu un

numar in crestere de jucatori care Tsi
diversifica portofoliile si investesc in
digitalizare pentru a raspunde mai bine
nevoilor clientilor.

Aceasta dinamica este beneficd pentru
clienti, deoarece stimuleaza inovatia,
transparenta si calitatea serviciilor. In acelasi
timp, ne provoaca pe toti sa fim mai agili,
mai orientati catre client si mai atenti la
evolutiile pietei.

La NN, vedem competitia ca pe un motor al
progresului. Ne diferentiem prin faptul ca
incepem intotdeauna de la nevoile reale ale
clientilor si construim solutii care ofera
valoare pe termen lung - fie ca vorbim
despre protectie financiara, sanatate sau
planuri pentru viitor.

Ce strategie de perfectionare
profesionald aveti pentru echipa
dumneavoastra?

Strategia noastra de dezvoltare profesionald
pentru 2025 reprezinta o abordare integrata
pentru pregdtirea oamenilor pentru viitor si
sustine atingerea obiectivelor
organizationale. Prin toate actiunile noastre,
construim cultura si abilitatile necesare
pentru a avea succes in cdlatoria noastrd de
transformare, Ambition 2027.

Ne concentram pe trei directii-cheie:

1. Leadership transformational: dezvoltam
manageri printr-o abordare diferentiata si
segmentatd, implicandu-i activ in
transformare. Este esential ca managerii
nostri sd aiba nivelul adecvat de maturitate si
abilitdti pentru a conduce, dezvolta si motiva
echipele lor, navigand cu succes prin
schimbare;

2. Initiative de invdtare orientate spre
imbunatatire: ne concentram pe dezvoltarea
abilitatilor pentru a imbunatati eficienta
personala, productivitatea si adoptarea
instrumentelor care sustin ambitiile de
automatizare si simplificare. Continuam sa
perfectionam abilitatile legate de inteligenta
artificiald, analiza si interpretare a datelor si
acompetentelor digitale, abilitdti IT, UX
(Experienta Utilizatorului) si CX (Experienta
Clientului) prin diverse cursuri de formare si
experiente de invdtare relevante.

3. Construirea unei culturi puternice prin
Learning Days si CAMPUS Days pentru a
incuraja invatarea colaborativa si a oferi mai
mult suport la locul de munca. Prin aceste



doua initiative, oferim Intregii organizatii un
spatiu dedicat dezvoltdrii, axat pe
principalele subiecte de imbunatdtire care
cresc eficienta indivizilor si a proceselor.
Learning Days este un nou concept prin care
cream mediul potrivit pentru invatare. Lunar,
dedicam o zi invatarii, iar angajatii au
flexibilitatea si autonomia de a se dezvolta in
domenii care contribuie la cresterea
productivitatii personale si profesionale.
Aceste zile de Tnvatare 1i motiveaza si fi
fncurajeaza sa-si imbunatdteasca abilitatile,
iar in acelasi timp, contribuim la crearea unei
culturi organizationale puternice, unde
dezvoltarea continud este incurajatad si
sustinuta.

Prin CAMPUS Days, raspundem celor mai
comune nevoi de formare ale colegilor
nostri, identificate dupd analiza nevoilor de
dezvoltare la nivel organizational. Oferim
sesiuni de dezvoltare bazate pe nivelurile lor
de competenta pentru a sprijini invatarea la
locul de munca printr-o retea internd de
mentori, experti in diverse subiecte, care
ofera solutii pentru provocarile specifice
legate de munca. Astfel, cream oportunitati
de invatare adaptate nevoilor specifice,
contribuind la cresterea eficientei.

in plus, avem platforme de elLearning si
retele interne si globale care oferd o gamad
larga de subiecte de interes pentru angajati.
Aceste platforme includ cursuri online,
webinarii, tutoriale video si resurse
interactive care acopera diverse domenii, de
la abilitati tehnice si digitale pana la
dezvoltare personala si leadership.

Retelele interne si globale faciliteaza
schimbul de cunostinte si bune practici intre
colegii din diferite departamente si Unitati de
Afaceri din cadrul Grupului NN, promovand

astfel colaborarea si inovarea. Aceste retele
includ forumuri de discutii, grupuri de lucru
si comunitdti de practica unde angajatii pot
impadrtdsi experiente si pot solicita sfaturi
pentru diverse provocari la locul de munca.
Prin toate acestea, avem un ecosistem de
fnvatare continud care sustine dezvoltarea
profesionald si personala a angajatilor nostri.
Astfel, ne asigurdm ca echipa noastra este
intotdeauna pregdtita sa facd fata
transformarilor si sa contribuie activ la
succesul organizatiei.

in ultimii ani, tot mai multe companii si
persoane fizice au apelat la asigurérile
de sdnatate. Ce potential de crestere
are acest segment, tinand cont de
nivelul la care suntem acum si de nivelul
statelor mature?

Segmentul asigurdrilor de sandtate are un
potential semnificativ de crestere in
Romania, mai ales in comparatie cu nivelul
actual de penetrare in raport cu pietele
mature din Europa de Vest. Cresterea de
aproximativ 25% inregistratd in 2024
confirma o tendinta solida si sustinutd,
determinata de o nevoie reala din partea
clientilor — atat persoane fizice, cat si
companii — pentru solutii de protectie mai
cuprinzdtoare.

Tot mai multe familii Tsi doresc siguranta si
predictibilitatea in ceea ce priveste
sdnatatea, iar companiile includ frecvent
asigurarea de sdnatate in pachetele de
beneficii pentru angajati ca un instrument de
retentie si motivatie.

Daca ne uitam la pietele dezvoltate, unde

asigurarea de sdnatate privata este o
componentd esentiala a sistemului social, in

Romania inca exista spatiu amplu pentru
dezvoltare. Cu o abordare strategica,
investitii Tn produse relevante si digitalizare,
acest segment poate ramane unul dintre
principalele motoare de crestere a industriei
de asigurari din urmatorii ani.

Sistemul de pensii private din Romaniaa
atins noi maxime istorice in acest an,
activele totale ale fondurilor depasind
pragul de 160 de miliarde de leiin luna
februarie, echivalentul a peste 9% din
PIB.n cea mairecenti evaluare a
Grupului de lucru al OCDE pentru
pensiile private (WPPP), Roméania a fost
apreciata pentru progresele inregistrate
n alinierea la standardele promovate de
organizatie, ceea ce confirma soliditatea
si maturitatea sistemului de pensii local.
Cereprezinta NN in ecosistemul de
pensii private din tara noastra?

Pentru noi, NN Asigurdri de Viata - cu o cota
de piata de peste 56% (conform raportului
ASF din iulie 2025) - este mai mult decét o
realizare: este o responsabilitate. Faptul ca
atat de multe persoane aleg sa Tsi
construiasca viitorul financiar alaturi de noi,
devenind participant la unul din fondurile de
pensii private facultative Activ sau Optim, ne
onoreaza, dar, mai presus de toate, ne
motiveaza sa fim mai buni in fiecare zi.
Vedem in aceastd incredere o obligatie clara:
de a oferi solutii relevante, transparente si
adaptate nevoilor clientilor nostri, intr-un
mod sustenabil. Investim constant in
simplificarea proceselor, in educatia
financiara si in dezvoltarea unei relatii
autentice cu fiecare client.

Aprecierea sistemului de pensii din Romania
la nivel international arata ca suntem pe
calea cea buna ca industrie. Pentru noi, acest
context este un apel de a continua sa
contribuim activ - prin produse bine
concepute, prin parteneriate pe termen lung
si prin sprijinirea oamenilor in decizii
importante pentru viitorul lor.
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Obiectivul nostru este sa facem
accesibil consumul de apa sigura

si de calitate

Interviu cu Florin Danila, Fondator si Director General, Cumpana 1993

-

Eh

® SEPTEMBRIE 2025

infiintatd in iulie 1993, Cumpina este
unul dintre cele mai longevive si
respectate branduri romanesti din
domeniul hidratarii. Ce patrimoniu are
compania in prezent - licente de
concesiune privind exploatarea apelor,
oameni, echipamente, masini
(distributie), site-ul propriu, etc.?

Adevaratul patrimoniu Cumpana nu se
rezuma la cifre, ci la ansamblul de resurse
care ne definesc: sursele de ap4d,
echipamentele, flota de distributie si camenii
dedicati.

Astdzi, compania opereaza trei unitati de
imbuteliere proprii, situate in regiuni diferite
ale tarii, si exploateaza sapte surse de apa
aflate pe terenuri detinute de companie,

cu inca trei surse aflate in cercetare.
Deservim peste 10.000 de clienti la nivel
national, atat persoane fizice, cat si companii,
la care sunt instalate mai mult de 30.000 de
dozatoare de apa si espresoare de cafea
proprii. Acest ecosistem este sustinut de o
echipa de peste 300 de oameni, care acopera
ntregul lant de servicii, de la productie si
logisticd, pana la livrare si service. Flota
logistica cuprinde peste 100 de autovehicule
utilitare si echipaje dedicate, care asigurd
distributia si mentenanta echipamentelor

pe intreg teritoriul tarii.

Pe langa infrastructura fizica, o dezvoltam
constant si pe cea digitala. Noul site aflat in
lucru va oferi o interfata moderna pentru
comenzi si suport, completand solutiile deja
active.

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

Valorile si principiile pe care s-a cladit brandul
Cumpdna sunt cele care ne ghideaza si astazi,



dupd mai bine de 30 de ani de
activitate.

n primul rand, orientarea citre client
si consumator. Tot ceea ce facem
porneste de la nevoia reala de
hidratare sigurd, de calitate, acasa si
la birou.

Al doilea principiu este imbunatatirea
continud. Investim constant in
tehnologie, Th oameni si in procese,
pentru ca serviciile si produsele
noastre sd fie mereu la cel mai inalt
standard.

Un alt pilon important este
transparenta. Am ales sd fim
transparenti in tot ceea ce facem:
fabricile Cumpana pot fi vizitate nu
doar de autoritatile de control care ne
viziteaza periodic, ci si de clienti,
concurenti, elevi in cadrul
programului ,Scoala altfel” sau oricine
doreste sa vadd procesul complet de
imbuteliere si standardele la care
lucram.

Nu Tn ultimul rand, responsabilitatea.
Avem responsabilitatea de a proteja

resursele de apd, de a respecta
angajamentele fata de clienti si
parteneri si de a contribui la o
comunitate mai sandtoasa si mai
sustenabila.

De unde provine apa pe care
ovindeti? Cat timp dureaza
exploatarea unuiizvor si ce
investitii implica?

Apa pe care o imbuteliem provine
exclusiv din surse naturale de
adancime, pe care le-am analizat
atent inainte de a incepe
exploatarea. in unele cazuri, am
realizat studii timp de peste doi ani,
iar in altele am preluat capacitati de
productie care dispuneau deja de
surse de apa de o calitate foarte
buna, unde am adus insa tehnologia
modernd necesara pentru
imbuteliere la standardele actuale.
Durata de exploatare a unui izvor
poate fi, practic, nelimitata, atata
timp cat acesta nu este afectat de

secetd severa sau de factori externi.
Cercetdrile noastre hidrologice,
desfdsurate pe toate sursele pe care
le operam, au aratat ca debitele si
proprietdtile apei s-au mentinut
stabile chiar si in anii cu canicula
extremd. Din acest motiv avem
convingerea cd resursele noastre de
apa vor continua sa functioneze si in
conditii climatice critice, chiar dacd
speram ca astfel de scenarii sa nu
devind o realitate.

n paralel cu exploatarea apelor de
izvor, am investit si in dezvoltarea
unor sisteme de filtrare de naltd
performanta pentru apa de retea.
Aceste solutii presupun investitii
semnificative, pentru cd sursele de
apa sunt foarte diferite si necesita
tratamente adaptate. Totusi, pentru
noi prioritatea este siguranta
consumatorului, chiar daca acest
lucru Tnseamna costuri mai ridicate.
Aici intervine responsabilitatea

noastra ca principiu fundamental al
brandului Cumpana.

SEPTEMBRIE 2025 ® 3k 23



24

Ce fabrici de imbuteliere aveti?
Unde se gasesc si ce capacitate au?

Cumpana detine trei fabrici de imbuteliere,
pozitionate strategic pentru a acoperi intreg
teritoriul Romaniei cu costuri optime de
distributie: una in judetul Illfov, una in Timis
si una in Salaj.

Fiecare fabricd are o capacitate de
productie de peste 5 milioane de bidoane
anual si este alimentata de cel putin doud
surse proprii de apa, astfel incat sa putem
asigura permanent necesarul pentru liniile
de imbuteliere.

Un aspect esential este cd oricare dintre
cele trei fabrici, utilizata la doar 50% din
capacitatea sa, ar putea acoperi necesarul
de apa pentru toti clientii nostri la nivel
national. Aceasta ne ofera un grad ridicat de
siguranta si continuitate, chiar si in situatii
neprevdzute sau de forta majora.

Acelasi principiu de redundanta si rezilienta
il aplicdm si in infrastructura informatica sau
alimentarea cu energie, astfel incat sa
putem garanta continuitatea serviciilor si
calitatea apei livrate indiferent de context.

Ce volume reusiti sa vindeti lunar?
Care sunt saptamanile / lunile cele mai
bune din punct de vedere al vanzarilor
si comenzilor?

Cumpana vinde anual peste 2 milioane de
bidoane, adica echivalentul a aproximativ
40 de milioane de litri de apa. Cele mai
aglomerate perioade sunt lunile de var3,
cand temperaturile ridicate cresc
semnificativ consumul de apa, chiar daca o
parte dintre clienti se afld in concediu. in
aceste perioade, comenzile depasesc media
obisnuitd, iar echipele noastre de productie
si distributie sunt mobilizate la maximum
pentru a asigura continuitatea livrarilor.

Ce tipuri de abonamente aveti, pentru
companii, institutii, persoane fizice
etc.? Care este costul mediu al unui
abonament?

Oferim o gama variata de abonamente,
adaptate nevoilor diferitelor tipuri de
clienti: companii mari si mici, institutii
publice, dar si persoane fizice. Obiectivul

nostru este sa facem accesibil consumul de
apa sigura si de calitate, fara ca acesta sa
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devina o povara financiara.

Din acest motiv, ne preocupam permanent
sa mentinem preturi cat mai mici si sa
dezvoltam echipamente moderne, cu
tehnologii performante, dar la un cost
rezonabil. Experienta noastrd de peste

30 de ani in domeniu ne permite sa
optimizam atat partea de productie, cat si
cea de distributie, astfel incat sa oferim cel
mai bun raport intre calitate si pret.

n ceea ce priveste costul mediu al unui
abonament, acesta variaza in functie de
tipul clientului si de consum, insa filosofia
noastrd ramane aceeasi: sa asiguram
hidratare sigurd, constanta si accesibila
pentru toti clientii nostri.

Sunteti parteneri constantila
evenimente sportive si muzicale,
asigurand apa pentru participanti.
Ce efort uman, logistic si financiar
implica acest tip de parteneriat?

Din spatele unui birou poate pdrea simplu,
dar in realitate fiecare parteneriat de acest
tip presupune o desfasurare de forte
impresionanta. Vorbim despre instalarea si
configurarea echipamentelor, livrarea si
distributia apei imbuteliate, precum si
despre asigurarea echipelor de service si
logistica pregatite sa intervina in orice
moment.

Dificultatea este cu atat mai mare cu cat
aceste evenimente au loc pe perioade
scurte, dar necesita mobilizare rapida si
eficientd maximd. Totusi, pentru noi este o
activitate asumata cu responsabilitate,

pentru cd ne dorim ca toti participantii sa
aiba acces la o apa de calitate.

Efortul nostru este unul complex: uman,
logistic si financiar, dar il consideram o
investitie In comunitate si in sanatatea
oamenilor. De aceea, continudam sa fim
prezenti constant Tn astfel de parteneriate,
care reflecta nu doar valorile noastre, ci si
dorinta de a sprijini evenimentele ce aduc
oamenii impreuna.

Pe langa apa, mai vindeti cafea, ceaiuri
si diverse accesorii. Ce produse
credeti ca se vor bucura de un interes
mai ridicat din partea consumatorilor,
in urmatoarea perioada?

Filosofia noastra este simpla: nu exista o
solutie de cafea pe care clientul sa o
doreasca si Cumpdna sa nu o poata
furniza.

De la solutiile super premium, precum
Starbucks, unde oferim o experientd unica
si recognoscibild la nivel global, la
Nespresso Professional, cu diversitatea si
calitatea selectiilor sale, si pana la optiuni
standardizate, adaptate bugetului si
preferintelor fiecarei companii, acoperim
intreg spectrul de cerinte.

Pentru perioada urmatoare, observam un
interes crescut pentru solutiile premium si
pentru produsele care ofera o experienta
diferentiatoare la birou. Cafeaua de
specialitate, ceaiurile de calitate
superioara si echipamentele moderne care
aduc un plus de confort vor castiga tot mai
mult teren.



Care este profilul clientilor
dumneavoastri Ce strategie
aveti pentru atragerea altor
clienti?

Cumpana exceleaza in segmentul
B2B, unde deservim companii mari
si mici, multinationale, institutii
publice si private. Aici personalizam
oferta in functie de nevoile fiecarui
client: de la volum si tipul de apa,
pand la echipamente si servicii de
mentenanta. Flexibilitatea si
adaptabilitatea sunt punctele
noastre forte.

n paralel, ne-am orientat si citre
segmentul B2C, un segment mai
aparte, dar cu o crestere evidenta in
ultimii ani. Oamenii cautd tot mai
mult siguranta si calitate in ceea ce
consuma acasa, iar noi ne dorim sa
fim prezenti in acest moment
important al vietii lor de zi cu zi.

in ce retele de retail sunt
prezente produsele Cumpana?

n prezent, produsele Cumpéna sunt
disponibile la nivel national in
reteaua de magazine Selgros si
suntem in discutii cu mai multi
retaileri importanti in vederea
listarii. Apa Cumpadna are proprietati
deosebite si credem ca meritd sa fie
cat mai accesibild pentru fiecare
consumator din Romania.

in ultimii ani a crescut foarte
mult vanzarea prin mediul
online. Ce investitii ati realizat
in platforma dumneavoastra
online?

Noul site Cumpana este aproape de
lansare si va integra o platforma
modernd, intuitiva si prietenoasa,
care sa raspunda nevoilor actuale
ale clientilor.

Suntem convinsi cd aceasta noud
platformad ne va apropia si mai mult
atat de consumatorii nostri
traditionali, cat si de viitorii clienti,
pentru care accesibilitatea si

rapiditatea in procesul de comanda
sunt esentiale.

Pe langa site, am investit si n solutii
digitale complementare, cum este
chatbot-ul din WhatsApp, prin care
clientii pot plasa comenzi sau
semnala sesizari in cateva secunde.
Aceste instrumente fac parte din
strategia noastra mai ampla de
digitalizare, prin care ne propunem
sd aducem produsele Cumpana cat
mai aproape de fiecare consumator.

Sunteti furnizor de incredere
pentru livrarea sistemelor
watercooler si a apei de izvor,
de o calitate desosebita, usor
alcalina (ph: 8.2), pentru orice
tip de afacere si sunteti prezenti
zilnic nu doar in companii ci si pe
mesele consumatorilor casnici,
in scoli, institutii, centre
comerciale, etc. Ce standarde si
certificari trebuie sa indepliniti
in acest domeniu?

ntr-un domeniu precum cel al
hidratarii, standardele si certificarile
sunt esentiale pentru a garanta
calitatea si siguranta produselor
oferite. Cumpdna respecta si este
certificata conform celor mai
importante norme internationale,
inclusiv in ceea ce priveste
managementul calitatii, sigurantei

alimentelor, protectiei mediului si
sanatatii si securitatii in munca.

Un aspect poate mai putin cunoscut
este faptul ca, in 2017, am realizat
Tmpreunad cu autoritatile sanitare din
Romania (Directia de Sdnatate
Publicd) un studiu dedicat calitatii
apei consumate prin intermediul
dozatoarelor pentru a contribui la
consolidarea si reglementarea
cadrului legislativ pentru aceasta
piata.

De asemenea, suntem onorati sa fim
Furnizor al Casei Regale a Romaniei,
o distinctie care confirma increderea
si respectul castigate in peste trei
decenii de activitate.

Recent ati lansat un parteneriat
strategic cu Borg & Overstrom,
producitor britanic de top

n solutii de hidratare premium
pentru spatiile de birouri.

Ce beneficii au aceste
echipamente?

Pentru noi, diferentierea fata de
competitie este o prioritate
permanentd. Multe actiuni din piatd
pot fi replicate rapid, insa
parteneriatul cu Borg & Overstrom
vine intr-un moment oportun
pentru a acoperi segmentele
premium si super premium,
adresandu-ne consumatorilor mai
exigenti.

Echipamentele Borg & Overstrom
aduc beneficii clare prin dotarile lor
avansate: apa carbogazoasa la
standarde premium, sisteme de
distributie prin senzori touch-free,
un design elegant si tehnologii
moderne care ridicd nivelul de
confort si experienta utilizatorilor.
in plus, vorbim despre echipamente
dotate cu sisteme patentate precum
DryChill®, ProCore® sau
SensorBeam®, care garanteazd
eficientd energetica, siguranta
maxima si o utilizare intuitiva.

Prin acest parteneriat, ne dorim sa
ne adresam si segmentului de clienti
care cautd nu doar apa de calitate,
ci si 0 experienta de hidratare
premium, completd si moderna.
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Prima tipografie care obtine certificarea
ESG, cu un impact semnificativ in
productia de ambalaje si standuri

de tip POSM Display din carton!

Interviu cu Dragos Balu, Director General Global Print

Ati finalizat demersurile pentru
obtinerea certificarii de sustenabilitate
si buna guvernanta a afacerilor ESG
(environmental, social and corporate
governance)?

Da, aici discutam de un deziderat extrem
de ambitios, pe care Tipografia Global Print
|-a setat inca din anul 2023. Pentru ca ne-
am dorit sa fim printre primele tipografii
care obtin certificarea ESG, toate
investitiile realizate Tn ultimii 5 ani au avut
in vedere diminuarea impactului asupra
mediului si crearea premiselor de
organizare corecta a activitatii personalului
angajat.

Ceea ce am putea sublinia, este faptul ca
aceste investitii si demersuri au fost

-
"
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realizate in mod voluntar, fiind cunoscut ca
se asteapta ca aceste standarde sa devina
un “must have” abia in 3-5 ani. Pentru
obtinerea certificarii ne-am focusat in
directiile de eficientizare a proceselor de
productie, de protectie a mediului natural
dar si social si nu in ultimul rand asupra
modului de organizare a intregului
business, dupa reguli de guvernanta
corporatista care respecta reguli de eticd
foarte clar definite.

Astfel, am reusit sa fim prima tipografie
din Romania care a obtinut certificarea
ESG. Punctajul obtinut a fost de 85 de
puncte din 100 posibile, ceea ce noi am
apreciat ca find o performantd notabild, in
special avand in vedere ca acest punctaj a
fost dobandit inca de la prima evaluare

anuala. Consideram cd desi au fost
realizate multe n acest sens, cu siguranta
mai sunt de parcursi pasi importanti, astfel
ncat sa putem atinge obiectivul propus
pentru evaluarea de anul viitor, acela de a
ridica stafeta in jurul bornei de 90 puncte.

Pentru a obtine certificarea ati
investit constant in eficienta
energetica si responsabilitate
ecologica. Ce surse de energie
electrica utilizati? Ce ne puteti spune
despre echipamentele folosite si
despre procesul de reciclare a
deseurilor?

Da, discutam de un plan complex de
actiune a cdrei implementare se intinde pe



mai multi ani si care impacteaza atat zona
de productie, dar in aceasi masura si
modalitatea de organizare a
managementului activitatilor curente.
Astfel, au fost obtinute certificarile I1SO
9001, 14001 si 18001, FOGRA si FSC COC,
certificare ce garanteaza utilizarea de
hartie si carton provenite exclusiv din surse
certificate si corect exploatate. Mai multe
detalii despre

certificari: https://www.tipografia-global-
print.ro/certificari-tipografia-global-print
Flota noastra de echipamente de productie
este formata din utilaje exclusiv noi,
produse de catre cele mai importante
companii din industria tipografica
(Heidelberg, Ricoh, Polar Mohr, Roland,
Durst, Horizon, Fuji, Mimaki, HP, Esko
Kongsberg, Elitron, etc.) si in general din
categoria flagship. Practic, au fost
schimbate toate utilajele de productie,
cele mai ,vechi” echipamente pe care le
utilizam fiind instalate in anul 2019.
Consideram acest aspect ca fiind un atuu
important, destul de rar intalnit Tn piata
tipografica locala si de natura sa asigure
realizarea de produse impecabile, dar in
conditii de eficienta energetica si implicit
in conditii de maxima competitivitate in
ceea ce priveste costul de productie.

Eficienta energetica a activitatilor noastre
este sustinutd si de productia de energie
electrica fotovoltaica, dar si de instalarea
de pompe de caldura.

Avand la dispozitie o astfel de dotare
tehnica si utilizand o suita de solutii
software ce aduc importante eficientizari,
precum pozitionarea optimad a designului
grafic in coala de tipar sau organizarea
workflow-ului de productie, rebuturile
tehnologice sunt reduse la minim. Pentru
fiecare tip de rebut tehnologic avem
contracte de reciclare semnate cu firme
specializate pentru reciclarea ecologica a
deseurilor.

Odatd cu instalarea masinii de presat si
balotat deseuri din hartie si carton, cu o
capacitate mare de procesare ce va putea
acoperi intreaga noastra productie, o sa
putem aduce importante eficientizari si cu
privire la amprenta de carbon aferenta
transportului necesar recicldrii.

Ce strategie de investitii aveti
n urmatorii ani?

n urmatorii ani ne dorim s accelerdm
ritmul investitiilor realizate, in special in

directia ambalajelor, atat din carton duplex,

cat si a POSM (Point of Sale Marketing)

display-urilor si ambalajelor din carton
ondulat. in acest sens, spatiul de productie
se mdreste la 2.800 mp si se va suplimenta
sistemul de productie energie electricd din
panouri fotovoltaice cu Tnca 200 KW.
Anul acesta a fost demarat un nou val de
investitii in linii de productie de circa 5
milioane de euro, care se adauga
investitiilor deja realizate n anii anteriori,
generand un total investitional de circa 10
milioane de euro. Ca parte a acestui nou
val de investitii, o sa avem:
1. Linie de productie ambalaje din carton
duplex si cartoane speciale, ce include:
- echipament CTP pentru realizarea
automatizata a placilor tipografice
- masina de tipar offset in format
70X100 cm, de ultima generatie, care
sa includa cele mai noi tehnologii si
cele mai avansate optiuni de operare
si automatizare
- stanta plana automata 70x100 cm, ce
va asigura un nivel de productivitate
de top
- alte 2 stante pentru finisari premium
precum folio metalic si embosare
- echipament automat de debavurare
- masina de format si lipit ambalaje de
mare vitezd — 400 m/min. Masina
beneficiaza de echipare si
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automatizare completd, astfel incat sa
asigure o foarte buna eficientizare a
tipurilor si a costurilor de productie. O
astfel de dotare poate scadea timpii
de setare de la 2-4 ore la sub 30 de
minute, ceea ce aduce un important
castig pentru productivitate si
optimizarea termenului de productie.
2. Linie automatizata de tdiere a hartiei si
cartonului, compusa din ghilotina cu
deschidere de 115 cm, lift alimentare
hartie sau carton in format 700x100 cm,
batdtor pentru alinierea perfecta a colilor
si pregatirea pentru taiere, la care se
adauga inca un lift eliminare produse
finite. O astfel de linie de tdiere reduce
semnificativ efortul operatorilor, fiind
cunoscut faptul ca tdierea este o activitate
ce presupune un efort fizic semnificativ.
3. Linie de productie ambalaje rigide
premium si de lux, ce va asigura o
capacitate lunara de productie de pana la
30.000 cutii.
4. Linie automatizata de stantare digitald in
format mare de 200x300 cm, compusa din
masa de stantare in regim de mare
productivitate, deservita de un robot
automatizat. Aceasta solutie unica in piata
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tipografica din Romania va asigura o
crestere exponentiald a capacitatii de
productie de ambalaje din carton ondulat,
dar n special de standuri de tip POSM
Display.

5. Masind de presat si balotat deseurile
tehnice din hartie si carton, cu o
deschidere generoasa de circa 100 x 200
cm. Aceasta presa de compactare va putea
sa deserveascd intreaga capacitate de
productie si totodata va aduce eficientizari
de pana la 80% a spatiului de depozitare, a
spatiului de transport si implicit a
amprentei de carbon aferente
transportului necesar reciclarii.

Folositi cerneald ecologica, pe baza
de api. Ce impact are acest lucru
asupra protectiei mediului?

Dupad instalarea primului printer din tara cu
cerneala ecologica pe bazd de apa DURST
P5 250WT si dupa obtinerea certificarii
FSC, Tipografia Global Print poate realiza
produse certificate ecologic, atat de
solicitate de catre companiile ce pun
accent pe responsabilitatea fata de mediu
si care isi doresc ca materialele sale de

promovare realizate din carton ondulat sd
poatd dovedi un impact minim asupra
mediului. Posibilitatea de a dovedi
impactul minim asupra mediului permite
companiilor preocupate de reciclare sa
transmitd consumatorilor din Romania un
mesaj ferm, un puternic statement de
brand privind etica de business si respectul
fatd de comunitate. Aceste practici de
business inregistreaza un trend de crestere
accelerata si urmeaza sa fie din ce in ce
mai importante n viitor. Astfel, putem
asigura o productie de ambalaje certificate
ecologic, dar si standuri POSM display,
certificate ecologic, dar asigura totodatd si
o rezistentd de pana la 25kg/polit3,
reciclabile si conforme oricarui standard de
mediu, inclusiv EUDR.

Printerul de format mare Durst P5 250 WT
utilizeaza cerneala ce detine multiple
certificari, printre care putem aminti
standardul UL ECOLOGO, standardul de
certificare REACH, standardul de certificare
TOSCA, standardul de certificare California
Proposition 65, standardul de certificare
“Swiss Ordinance for food packaging
requirements” (Ordonanta elvetiana
referitoare la cerintele pentru ambalarea



alimentelor), standardul de certificare
pentru materialele care intrd Tn contact cu
alimentele “Nestlé Standards on Materials
in Contact with Food, certificare pentru
“GMP-compliant Primary Food Packaging”.
Aceste standarde garanteaza faptul ca
cerneala este non-toxica, fara miros, nu
contine ftalati, alti plastifianti, metale
grele, fara chimicale daunatoare, fara
substante volatile, deci este sigura inclusiv
pentru produse care intrd in contact cu
alimentele. Pentru mai multe dedetalii
print ecologic:
https://www.forbes.ro/total-media-
anunta-instalarea-la-tipografia-global-
print-printerului-cu-cerneala-eco-pe-baza-
de-apa-du-rst-p5-250wt-362064

La ce produse asteptati sa aveti
o crestere a cererii, dupa obtinerea
certificarii ESG?

Nu acesta a fost scopul principal pe care
[-am urmarit prin realizarea demersurilor
pentru obtinerea certificarii ESG, ci
asezarea companiei noastre pe principii
fundamentale corecte si de natura sa
asigure o dezvoltare sustenabila si de lunga
duratd. Ca si produse, Tn mod special
ambalajele din carton duplex sau carton
ondulat, dar si standurile de tip POSM
display vor avea din ce in ce mai multe
conditionalitati de mediu de respectat.

Ce sfaturi le oferiti antreprenorilor
aflati lainceput de cariera? Ce calitati
sunt necesare pentru un parcurs
profesional consistent?

Sa gandeascd si sa programeze toate
actiunile avand in vedere inca de la
inceput, un plan pe termen lung. Astfel,
tot ceea ce vor intreprinde se va
fundamenta pe o mai buna decelare a
informatiilor si pe o cunoastere mai
aprofundata a domeniului in care doresc
sa performeze.

Drumul catre un business antreprenorial
de succes implica multiple calitati, dar
daca ar fi sa extragem esentialul, cred ca
acesta ar putea fi asumarea riscului prin
trecerea la actiune si perseverenta
indiferent de cate ori apare gandul de
renuntare.

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

si a stimula mediul de afaceri?

n acest moment capitalul romanesc este
regasit intr-un raport nepermis de mic.
Focusul reprezentantilor statului ar trebui
sa fie indreptat cdtre crearea premiselor
de dezvoltare a afacerilor cu capital
romanesc si da, fara niciun fel de retinere,
trebuie gandite mai multe si mai

consistente scheme de ajutor de stat,
programe de finantare bancara
subventionatd si de garantare a creditarii.
Nu Tn ultimul rénd, o foarte utila solutie ar
fi scdderea taxarii pe munca, aceasta fiind
printre cele mai mari din Europa, in
conditiile Tn care taxarea capitalului
(preponderent strdin) este una dintre cele
mai mici din Europa. Aceasta debalansare
reprezinta una dintre problemele
fundamentale actuale si da, trebuie
reglata prin parghii de stat, altfel capitalul
romanesc va fi in continuare fara mari
sanse de a atinge procente de 20-30% din
PIB, procent absolut normal si necesar.

globalprint

...it's all about timing
CONTACT -
TIPOGRAFIA GLOBAL PRINT:

email: office@globalprint.ro
tel: 0755.808.909
web: www.tipografia-global-print.ro
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Aceasta perioada de criza poate
fi ocazia unor super oportunitati

Interviu cu Luca Dragan, Managing Partner, Transfer Business

Aveti o experienta internationala de
peste 15 ani in Franta si Elvetia in M&A,
fuziuni si achizitii de afaceri, cesiuni de
afaceri, real-estate comercial si
industrial, evaluare de afaceri, atragere
de investitori. Ati participat lazeci

de tranzactii si dezvoltéri, asigurand
due-diligence al cesiunii. Va amintiti
care a fost prima vanzare de companie /
prima tranzactie la care ati contribuit?

Dupa incheierea Facultatii de Drept in
Romania am continuat studiile in Elvetia si
n Franta, acolo am ales specializarea in
Dreptului Afacerilor, mai exact pe
dezvoltarea, extinderea si scalarea lor, aici
am Tnceput prima data in Dreptul Francizei
si Tn Dreptul Societar. Am avut sansa sa
integrez Cabinetul Michel Kahn in domeniul
francizei, maestru care mi-a fost si profesor
la Universitatea din Strasbourg, apoi
cabinetul Michel Simond, specializat in
consultanta de cesiune de afaceri. Ambele
experiente m-au ajutat pentru cd
interventia noastra urmdrea integrarea
modelului economic, atat pe verticala, cat si
pe orizontala.

Amintirea primei tranzactii pe care am
condus-o a fost un fond de comert in
domeniul HoReCa cu tutungerie si presa, la
Strasbourg. Aceste locatii apartin unui
domeniu reglementat legal in Franta, prin
acordarea licentelor de exploatare limitate
la numarul populatiei, vorbim de licenta de
comercializare alcool, licenta pentru tutun,
totul controlat de serviciul vamal francez. n
Romania prima tranzactie pe am facut-o a
fost in Bucuresti, a fost vorba de un hotel-
restaurant situat in zona stadionului
Dinamo, se numea Nona Mia, era o afacere
de familie care apartinea unui cetatean
italian si sotiei lui.

Apoi am continuat cam in toate domeniile,

de la farmacii, clinici medicale, la agricultura
sau industrie prelucratoare.

e
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Cat dureazi, in medie, un proces de
due-diligence, care este obligatoriu
inainte de realizarea unei tranzactii?
Ce informatii si documente se
analizeaza?

Procedura de due-diligence este o etapa
importanta in transferul afacerilor si este
realizatd de cdtre cumpardtorul care
verificd realitatea datelor economice si
juridice transmise de cdtre vanzator. Ea se
realizeazd dupa momentul in care metoda
de calcul a pretului cesiunii a fost hotarata
de catre parti. De exemplu, daca partile au
hotarat sa vanda cu suma X, si daca
valoarea stocurilor, creantelor de incasat,
impreuna cu valoarea debitelor la furnizori
sau a altor datorii sunt conforme cu cele
puse la dispozitie de catre vanzator, atunci
acel pret se plateste n totalitate, daca nu,
atunci pretul va fi redus conform
rezultatelor raportului de due-diligence.

in situatia in care vorbim strict de persoana
vanzatorului, atunci 1i recomandam inainte
de luarea deciziei de vanzare sa isi realizeze
un audit intern, sa stie care ar fi punctele
de divergente inca de la nceput. Apoi mai
recomanddm sa-si faca o evaluare a afacerii
pentru a avea o proiectie reald a sumei pe
care o poate obtine si sa nu aiba asteptari
total nerealistice.

Multi proprietari de companii mici

sau mijlocii nu realizeaza importanta
evaluarii business-ului si se
aventureaza in procesul de vanzare
fara a avea o imagine clara despre
valoarea reald a afacerii lor. De ce este
importanta o evaluare riguroasa?

Asa cum spuneam fnainte, evaluarea
afacerii este foarte importanta. Ea trebuie
realizata de catre vanzator inainte de a
incepe orice fel de discutii despre vanzare.
Raportul de evaluare pe care noifl

redactam sub forma unui livrabil ii va oferi
acestuia o vizibilitate cat mai clard asupra
valorii companiei sale, iar asteptarile sale
vor fi cat mai realiste, fara sa se amdgeasca
pe el sau pe cei apropiati, cum ar fi familia.
Raportul de evaluare va sta si la baza
viitoarelor negocieri cu posibilii
cumparatori, investitori, carora li se va
prezenta situatia companiei si metoda de
calcul a valorilor rezultate, in acest fel
toata lumea va fi pregatita pentru
tranzactie.

Care sunt cele mai des intalnite
metode de evaluare?

Tn ceea ce priveste evaluarea, putem vorbi
de mai multe metode de evaluare n
functie de ce anume vindem: un activ?
fondul de comert? partile sociale?

Dacd vorbim de evaluarea unei companii in
integralitatea sa, metodele de evaluare ar
fi valoarea net contabild, EBIT sau EBITDA.
n cazul vanzérii unui activ, fie corporal, fie
necorporal el se va vinde dupd regula
valorii lui de piatd, cu respectarea regulii
contabile a valorii amortizarii ramase, insa
atentie la valoarea de piata, diferentele de
valori nu trebuie sa fie excesiv de mari,
altfel riscam ca la momentul unui control
sa fim obligati sa reintegram pretul.

n cazul vanzarii unui fond de comert,
regula este Tn continuare cea a pietei. De
exemplu in domeniul vanzarilor de
farmacii, cumparatorii au preferat
preluarea fondului comercial care integra
licenta de farmacie, vadul comercial si
stocul de marfa separat.

Tn cazul vanzarii partilor sociale sau a
actiunilor, regula este cea a valorii
nominale, Tnsa si aici trebuie sa facem
referire la o evaluare a companiei pe de-a
intregul ei. Astfel, dupa ce am agreat fie

metoda valorii activului net, fie EBIT sau
EBITDA vom Tmparti valoarea rezultata la



numarul de parti sociale emise de
societate pe numele detinatorilor.
Daca ne referim la evaluarea
societatii dupd valoarea net
contabila, Tnseamna ca societatea
valoreaza ceea ce detine, atat
active corporale cat si cele
necorporale, insa si aceste valori
trebuie actualizate dupa regula
valorii pietei. De exemplu, o ferma
agricola care detine 100 ha teren
cumparat acum 25 de ani la 1.000
euro per hectar, astdzi poate acest
teren valoreazd 100 ha x 10.000
euro = 1.000.000 de euro.

Daca aplicam regula EBIT, valoarea
companiei este data de rezultatul
brut Thainte de taxe si impozite, iar
daca aplicdm metoda EBITDA,
valoarea societatii este rezultatul
brut inainte de impozite si taxe plus

valoarea amortizarilor rdmase. La
ambele metode de evaluare se va

aplica un asa numit coeficient de
multiplicare care este diferit utilizat
n functie de domeniul de
activitate.

De exemplu, daca luam in analizd o
companie cu activitatea de comert,
retail, si avem o EBITDA de 100.000
de euro, adicd are un profit brut de
70.000 de euro plus 30.000 de euro
amortizare ramasa, atunci la cei
100.000 de euro vom aplica un
coeficient de multiplicare de 3 sau
5, iar valoarea rezultata va fi
100.000 x 3 = 300.000 de euro.
Sigur, toate acestea tin de
negocierile intre parti care vor
accepta un anumit coeficient de
multiplicare si de domeniul de
activitate. As vrea sa amintesc ca in
cazul activitdtilor legate de sanatate
si medicina se aplica un coeficient
de 7 sau 8, iar in cazul IT se aplica
un coeficient de 10.

in ultima perioadi sectorul
proprietétii industriale (care
include drepturile la marca,
desen industrial sau brevet
de inventie) a cdpéitat o
insemnaétate ridicata.

Ce importanta au aceste
active in evaluarea unui
business care va fi cumparat?

Marca sau marcile Tnregistrate,
fmpreund cu brevetele de inventie
sunt foarte importante in evaluarea
unei companii, ele individualizeaza
produsul si atrage clientela, oferind
garantia unui produs sau serviciu
autentic recunoscut de public si
beneficiind de notorietate. Vorbind
de evaluarea lor, noi in calitate de
cabinet de consultanta in fuziuni si
achizitii de afaceri facem apel la
experti evaluatori recunoscuti de
catre OSIM si ANEVAR, insd
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beneficiind de protectia unei marci notorii
si aplicarea coeficientului de multiplicare
va fi diferita.

Exista negocieri care nu se incheie
cu semnarea unui contract de
vanzare-cumpdrare a actiunilor.
De ce esueaza negocierile,

care sunt principalele motive?

Da, din pacate exista si astfel de situatii.
Motivele sunt atat obiective, cat si
subiective, sa nu uitam ca factorul uman
exista si in acest domeniu. Pot aminti cd din
cauza cedentului (vanzatorului) au fost
cazuri in care dupa ce a acceptat oferta, el
s-a razgandit dupa doua luni pentru ca si-a
imaginat cd poate obtine mai mult, asta a
cauzat investitorului o mare suparare pentru
ca incepuse procesul de due-diligence si
cheltuise deja multi bani. A mai fost un caz
n care vanzatorul a decedat, iar mostenitorii
au inceput o luptd pe seama companiei.
Motive care pot aparea din cauza
cesionarului (cumparatorului) au fost ca nu a
reusit sa adune toti bani necesari sau
abandonarea proiectului de cdtre un
co-asociat pe care se baza. A mai existat o
situatie obiectiva materializatd prin refuzul
proprietarului spatiului de a semna
contractul de inchiriere cu noul proprietar.

Cum vedeti acest segment

de business - M&A intr-o perioada
de crizd bugetara si economica,
n care multi antreprenori

se gandesc sd-si vanda afacerile?

Aceasta perioada de criza poate fi ocazia
unor super oportunitati, deoarece puterea
de negociere a cumparatorilor este mult
mai mare, insa trebuie sd ne uitam
intotdeauna la cifre, daca nu sunt
diferente majore intre ultimii ani ele pot fi
justificate, sa nu uitam ca aceste afaceri au
suferit si ca urmare a inflatiei, a pandemiei
sau a declansarii razboiului, deci istoricul
societatii este foarte important.

Oferiti asistenta si sprijin
proprietarilor de afaceri care doresc
sd vanda, prin identificarea si gasirea
unui investitor care si preia
activitatea din mers. Cum
functioneaza concret acest proces?
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Noi intervenim pentru orice mandat care
ne este cerut, in special de catre vanzatorii
care cautd un exit, dar si investitorilor care
urmaresc noi oportunitdti de achizitii.
Odatd ce avem semnat un mandat cu un
vanzator, alocam un consultant dedicat
fiecdrui dosar care va cduta un investitor
potrivit. incercdm sd nu prezentim
persoane fard bonitate si siguranta de a
realiza tranzactia. Mai oferim si o estimare
a afacerii sau putem sa redactdm rapoarte
de evaluare precise si individualizate.
Beneficiem si de relatii internationale cu
colegii din Franta, Elvetia, Spania, Italia,
Belgia, dar si cu cabinete partenere pentru
atragerea de investitori strategici. Avem o
platforma internet care este o vitrind de
promovare, dar asiguram intotdeauna
discretia si confidentialitatea datelor care
ar putea leza persoana clientului nostru,
altfel spus nu il supra-expunem, lucru care
ar dauna salariatilor si furnizorilor sai.

Care sunt sectoarele economice
unde au loc cele mai multe tranzactii?
Siin ce orase / regiuni din tara?

Sectoarele cele mai cdutate sunt cele din
HoReCa, apoi medical, educatie,
agricultura si productie. Ca si orase, intr-un
clasament ar fi Bucuresti, Cluj, Brasov,
Sibiu si lasi. Transilvania ar fi zona cu cele
mai multe tranzactii, dacd excludem
Bucurestiul.

Cum vedeti interesul antreprenorilor
romani pentru a se extinde
international, cumparand business-
uri din alte state?

Interesul antreprenorilor romani pentru
internationalizare este in crestere. Ma
bucur sa stiu ca Dedeman a achizitionat
Practiker in Grecia, ca Digi merge foarte
bine Tn Spania, iar lantul de cafenele 5 to go
- cu care am lucrat si lucrez - este in
extindere in Bulgaria si Republica Moldova.

Exista multe afaceri de familie

in Romania. Credeti ca fondatorii
asigura cu succes transferul afacerii
catre generatiile urmatoare?

Consider ca numarul afacerilor de familie
in Romania este mare, lucru bun avand in

vedere cd ele au fost printre primele care
s-au nascut si s-au dezvoltat. Prin aportul
fondatorilor a fost dezvoltat
antreprenoriatul, ei au creat sute de mii
de locuri de munca si au consolidat
capitalul autohton prin acumulare.
Problema transferului acestor afaceri
trebuie sa puna in garda proprietarii cu
mult timp Tnainte, fie prin formarea din
timp a unui mostenitor constient de
efortul facut de predecesori, fie de
pregdtirea unui management executiv cu
pastrarea controlului capitalului de cdtre
familie.

Din pacate noi avem multe dosare cu
proprietari in etate, chiar pensionati care
nu au reusit sa transmita afacerea catre
un membru al familiei, datoritd faptului ca
copiii au plecat din tard sau sunt ocupati
cu alte profesii. Avem un mandat de
vanzare a unei crame de vin din zona
Ardealului in care copiii proprietarului
sunt profesori si nu doresc / nu pot sa
preia afacerea pentru ca nu sunt
interesati, chiar dacd exista o echipa
completd care asigura muncile
desfasurarii activitatii de vinificatie.

n concluzie doresc s& mentionez 3 in
ceea ce priveste provocarile viitoare,
urmarim sd acoperim intreaga tard cu
colegi care sa sprijine antreprenorii locali
in luarea deciziei de cedare si transfer al
afacerilor. Ei vor asigura si toata
procedura de intocmire a dosarului,
cautarea unui investitor si redactarea
contractelor de vanzare, pentru ca munca
unui antreprenor de o viata sd fie
rasplatita. De aceea am lansat un
parteneriat cu cei care doresc sd devind
consultanti in transfer de afaceri si pe
care 1i asteptam sa se integreze in echipa
noastra.

Luca DRAGAN

Legal consultant

luca.dragan@transfer-business.com
0040.744.36 79 57






Am creat un mecanism functional
si durabil de integrare economica
a persoanelor cu dizabilitati

Interviu cu Dana Nuta, Director General, Ability HUB

Ability Hub este un grup de Unitati
Protejate, societati comerciale,
asociatii, patronate si alte tipuri de
entitéti cu activitati in Economia
Sociala. Aveti activitati de identificare,
consiliere si plasare a persoanelor cu
dizabilitati, dar si programe complexe
de mediere si mentinere a acestora pe
piata muncii. Cum apreciati nivelul

-
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de constientizare a problemelor
cu care se confrunta persoanele
cu dizabilitati in tara noastra?

Desi in ultimii zece ani s-au facut pasi vizibili
n directia incluziunii, nivelul de
constientizare ramane insuficient si inegal
distribuit. In continuare ne lovim de o
bariera esentiala: persoanele cu dizabilitati

nu percep anunturile de recrutare generale
din piata ca fiind adresate si lor, iar multi
recruitori si hiring manageri nici nu iau in
calcul ca aceste posturi ar putea fi accesibile
unor candidati cu dizabilitati.

Aceastd problema reflecta atat prejudecati,
cat si lipsa de educatie privind adaptarile
rezonabile. in Romania, diversitatea este
incd adesea privita ca un subiect secundar,
nu ca un avantaj competitiv. Prin
AbilityHUB, prin afilierea noastra la CONAF
si prin reteaua Federatiei Patronatelor
pentru Educatie si Antreprenoriat Social,
lucram constant pentru a schimba aceste
perceptii.

Initiativele noastre — de la platforma de e-
learning gratuitd pentru dezvoltare
profesionala, la aplicatia ZEN SPRINT cu
profesor virtual de educatie financiard —
demonstreazd cd persoanele cu dizabilitati
au potential si dorinta de implicare, dar au
nevoie de informatii clare, de canale
accesibile si de un cadru de sprijin. Nivelul
de constientizare creste, insd pana cand
mesajul ‘Acest loc de munca este si pentru
tine’ nu devine vizibil si autentic, Romania
risca sa iroseascad talent si resurse umane
valoroase.

Cate persoane cu dizabilitati exista
acum in Romania? Cati cetateni aflati
n aceasta situatie sunt angajati?

in ce domenii?

Conform celor mai recente date publicate
de Autoritatea Nationald pentru Drepturile
Persoanelor cu Dizabilitati (ANPDPD),
Romania are aproape un milion de
persoane cu certificat de handicap. Totusi,
nu exista statistici oficiale clare privind cate

dintre aceste persoane au efectiv drept de
muncd, cate lucreazd sau n ce conditii sunt



incadrate. Lipsa acestor date este ea insasi
o problema structurala: fara un tablou
exact, este dificil sa proiectam politici
publice sau sa masuram impactul real al
incluziunii.

in plus, legislatia si normele privind
fncadrarea in munca si capacitatea de lucru
sunt adesea neclare si dificil de aplicat. Din
punct de vedere fiscal, obligatia angajarii
conform Legii 448/2006 este interpretata de
autoritati ca fiind conditionata de ocuparea
unei norme complete de 8 ore/zi cu una sau
mai multe persoane cu dizabilitdti, fara a
tine cont de capacitatea lor de munca
individuald. Aceasta interpretare
distorsioneazd masiv procentul de 4% impus
angajatorilor mari si creeaza semne de
intrebare asupra modalitatii corecte de
aplicare a legii.

in lipsa unei evidente clare, estimarile
neoficiale sugereaza ca sub 10% dintre
persoanele cu dizabilitdti sunt integrate pe
piata muncii, in special in domenii precum
retail, servicii suport, IT, ambalare si
productie textild, activitati administrative
sau proiecte de economie sociala. Aceasta
situatie arata cat de urgent este sd
Tmbunadtatim transparenta datelor si cadrul
legislativ, pentru ca angajatorii si institutiile
sd poata colabora eficient in sprijinul unei
incluziuni reale.

Atireusit sa dezvoltati un sistem
propriu de identificare, evaluare,
consiliere si integrare a persoanelor cu
dizabilitati pe piata muncii. Care sunt
principalii piloni ai acestui sistem?

Modelul nostru, dezvoltat si perfectionat
incd din 2019, se bazeaza pe patru piloni
principali:

1. Identificare si evaluare — realizate de
recrutori specializati, multi dintre ei
persoane cu dizabilitati, care inteleg in
profunzime nevoile candidatilor si pot
evalua realist competentele lor.

2. Consiliere vocationala si formare
profesionald — prin sesiuni de pregdtire,
dezvoltarea increderii in sine si acces
gratuit la platforma de e-learning
AbilityHUB, unde beneficiarii pot
participa la cursuri adaptate de
dezvoltare profesionald si personala.

3. Integrare efectivd pe piata muncii —
colaboram direct cu angajatorii pentru

adaptari rezonabile (program flexibil,
tehnologii asistive, mentorat), asigurand
un proces de onboarding prietenos si
sustenabil.

4. Monitorizare si retentie — prin mentorat
continuu, evaludri periodice si sprijin
post-angajare, pentru mentinerea pe
termen lung a locului de munca si
dezvoltarea carierei.

Un rol esential in dezvoltarea si extinderea

acestui sistem |-au avut partenerii strategici

de la CNDR - Consiliul National al

Dizabilitatii din Romania, alaturi de reteaua

noastra de Unitati Protejate si organizatii

patronale. Prin colaborarea cu acesti
parteneri si prin implicarea comunitatii

AbilityHUB, am creat un mecanism

functional si durabil de integrare economica

a persoanelor cu dizabilitati, care dovedeste

ca antreprenoriatul social poate deveni un

model viabil de succes.

Ce procent din marii angajatori

(cei care au peste 50 de angajati),
integreaza in activitatea productiva
persoane cu dizabilitati?

Este dificil sa ofer un procent exact si
actualizat al marilor angajatori (cei cu peste
50 de angajati) care integreaza persoane cu
dizabilitati in activitatea productiva, din mai
multe motive pe care le explic imediat.
Totusi, pot sa pun la dispozitie date
relevante si observatii care ajutd la
intelegerea situatiei.
e Analize independente aratd o rata de
angajare a persoanelor cu dizabilitati de

aproximativ 7,3% (pentru persoanele cu
dizabilitati care nu au handicap grav) din
cei care ar putea lucra.

Legea prevede cd firmele cu cel putin 50
de angajati au obligatia legala de a angaja
persoane cu dizabilitati intr-un procent
de minimum 4% din totalul personalului.
Nu exista o statistica publica clara si
completa care sa arate cate dintre firmele
cu peste 50 de angajati respecta efectiv
acest procent de 4%.

Legislatia actuala solicita uneori ca
aceasta obligatie sa fie indeplinita pe
baza normei de 8 ore si a posturilor
vacante considerate ,adecvate” — adica
firmele trebuie sa ofere locuri cu norma
intreaga si posturi declarate
corespunzatoare pentru persoanele cu
dizabilitati. Aceasta interpretare limiteaza
aplicabilitatea.

Fluctuatiile statistice apar din cauze
precum: persoane care dobandesc
dizabilitatea in timpul vietii, persoane
care renunta la prelungirea certificatului
de handicap dupa ce si-au gdsit un loc de
munca stabil sau din motive
administrative, precum si schimbari de
ordin medical. Toate acestea modifica in

timp efectivul de persoane cu dizabilitati

,active” pe piata muncii si, implicit,

proportia realizata de angajatori.
Avand in vedere toate aceste aspecte,
consider cd procentul real al marilor
angajatori care integreaza in practicd
persoane cu dizabilitati in activitatea
productiva este semnificativ mai mic decat
4%. Desi legea impune 4%, foarte multe
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firme prefera sa plateasca amenzi sau sa
foloseasca alte mecanisme legale, in loc sa
integreze efectiv persoane cu dizabilitati.
Obiectivul nostru, prin programele
AbilityHUB si prin colaborarile cu parteneri
precum CNDR, este sa crestem acest
procent, sa transformam obligatia legala
intr-o practica normala, vizibila si sustinuta
de politici clare, date corecte si adaptari
reale in organizatii.

Unul dintre rolurile intreprinderilor
sociale de insertie este sa faca
tranzitia, dupa cativa ani, de launloc
de munca protejat la un loc de munca
pe piata libera a muncii. Ce facilitati au
companiile care angajeaza persoane cu
dizabilitati?

Companiile beneficiaza de scutirea de
impozit pe venit pentru angajatii cu
handicap accentuat sau grav, de
posibilitatea de a deduce achizitiile de la
unitati protejate pentru respectarea cotei
de 4% prevazute de Legea 448/2006 si de
acces la programe de consultanta si
training, precum AbilityEAP, care sprijina
procesul de integrare.

in plus, angajarea persoanelor cu dizabilitati
consolideaza imaginea de brand,
demonstreaza responsabilitate sociald si
contribuie la construirea unei culturi
organizationale incluzive. Prin retelele
noastre si parteneriatele cu CONAF,
Federatia Patronatelor pentru Educatie si
Antreprenoriat Social si CNDR, facilitdam
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vizibilitatea publica a companiilor implicate
si oferim suport pentru adaptarile necesare
la locul de munca.

Companiile cu mai putin de 50 de angajati
care angajeaza persoane cu dizabilitati nu
au obligatia cotei de 4%, dar pot beneficia
de subventii si stimulente financiare oferite
prin ANOFM sau prin programe
guvernamentale si europene dedicate
incluziunii sociale, care acopera partial
salariul sau costurile de adaptare a locului
de munca.

Aceste beneficii nu sunt doar fiscale sau
legale — ele ofera companiilor oportunitatea
de a atrage talente valoroase si de a
demonstra ca incluziunea este un avantaj
competitiv pe termen lung.

Cum se pot finanta
intreprinderile sociale?

ntreprinderile sociale pot fi finantate din
venituri proprii reinvestite (minimum 75%
conform legii), granturi europene, fonduri
guvernamentale dedicate incluziunii sociale,
achizitii responsabile din partea companiilor
si parteneriate strategice cu organizatii din
ecosistemul social.

La Ability HUB, sustinem si incurajam
antreprenorii aspiranti catre intreprinderi
sociale sa participe la programe de tip
incubator, similare celor dezvoltate de
Fundatia ,Alaturi de Voi”, care oferd
mentorat, formare si acces la resurse
esentiale pentru a-si transforma ideile n
afaceri sustenabile cu impact social real.

Unitatile protejate autorizate infiintate
in cadrul organizatiilor persoanelor cu
handicap, pot desfasura si activitati de
vanzari si/sau intermedieri, cu conditia
ca minimum 75% din profitul obtinut sa
fie destinat programelor de integrare
socioprofesionala pentru persoanele

cu handicap din organizatiile respective.
Cine monitorizeaza aceste procente?

Monitorizarea acestor procente revine
Autoritatii Nationale pentru Drepturile
Persoanelor cu Dizabilitati (ANPDPD), prin
structurile teritoriale, dar si prin obligatiile
de raportare asumate de organizatiile care
detin unitati protejate autorizate.

Este foarte important de subliniat c3,
potrivit legii, activitatile de vanzari si/sau
intermedieri sunt limitate si pot fi
efectuate doar intre unitati protejate
autorizate, nu de pe piata liberd, asa cum a
fost uneori gresit interpretat.

Modalitatea de reinvestire a minimum 75%
din profit trebuie detaliata in rapoartele de
activitate specifice ale asociatiilor sau
organizatiilor care desfasoard aceste
activitati de vanzari/intermediere
acreditate. Tn plus, exista obligatia
publicarii acestor rapoarte pe site-urile
proprii, iar linkul exact sau locatia
publicarii trebuie mentionat in rapoartele
anuale depuse la ANPDPD.

Aceste cerinte asigura transparentd,
responsabilitate si verificabilitate, protejand
atat beneficiarii, cat si integritatea
mecanismului unitdtilor protejate.



in Romania, afacerile cu impact social
(intreprinderi sociale, ONG-uri,
cooperative si fundatii) aveau
impreuna aproximativ 100.000 de
angajatiin 2024, potrivit unui raport

al Comisiei Europene. Care considerati
ca sunt principalele piediciin
dezvoltarea acestui tip de afacere?

Este foarte util de parcurs integral raportul
Comisiei Europene si sursele din care au fost
colectate datele pentru cifra de 100.000 de
angajati in 2024. Aceste rapoarte ofera un
context valoros, dar ele nu surprind
intotdeauna nuantele locale si provocarile
reale cu care ne confruntam pe teren.

Una dintre cele mai mari piedici este
perceptia generala fatd de produsele si
serviciile promovate ca fiind realizate cu
implicarea persoanelor cu dizabilitati: de
multe ori sunt considerate, fara o baza reala,
ca fiind de calitate mai scazuta. Aceasta
prejudecata erodeazd increderea consuma-
torilor si descurajeaza achizitiile etice.

A doua problema majora este legislatia
greoaie si lipsa de claritate in aplicare.
Reglementarile sunt adesea fragmentate,
iar lipsa de experienta in zona de business a
celor care evalueaza activitatile unitatilor
protejate si intreprinderilor de economie
sociala duce la interpretari rigide sau chiar
gresite. Un exemplu concret: o unitate
protejata nu poate trece in lista de
persoane cu dizabilitati angajate pe cineva
implicat in ofertare sau vanzari, desi fara
ofertare, vanzare, logistica si transport,

serviciile respective nu ar mai ajunge
niciodata la clienti — ar rdmane simple idei
intr-o vitrind. Aceasta arata cat de departe
suntem, uneori, de intelegerea
mecanismelor de piata care fac sustenabile
aceste structuri.

De asemenea, existd lipsa de viziune si
educatie publica insuficienta privind rolul
antreprenoriatului social in economie. Multi
factori de decizie inca vad aceste initiative
ca pe un element marginal, nu ca pe un
motor de incluziune si inovatie economica.
AbilityHUB intervine activ pentru a
contracara aceste perceptii prin campanii
de informare si constientizare, prin
parteneriate strategice cu organizatii
precum CNDR si CONAF, si prin crearea de
platforme de vizibilitate pentru produsele
si serviciile provenite din unitati protejate.
Organizam workshopuri si evenimente
demonstrative in care companiile pot testa
direct calitatea si profesionalismul echipelor
noastre. In plus, colabordm cu media si
comunitati de business pentru a ardta
exemple concrete de succes, demonstrand
ca incluziunea nu este doar o obligatie
legald, ci o oportunitate de inovare si
dezvoltare economica

Ce viitor are Antreprenoriatul social
in Romania, tinand cont de nivelul
de dezvoltare din statele europene,
siin special din tarile scandinave?

Sunt optimista. Tn ultimii ani, am construit
un ecosistem functional: AbilityHUB a

demonstrat cd integrarea economica a
persoanelor cu dizabilitati poate fi
sustenabild, iar sprijinul CONAF si al
Federatiei Patronatelor pentru Educatie si
Antreprenoriat Social a creat o platforma
puternicd pentru dialog cu factorii de
decizie.

Pe termen mediu si lung, antreprenoriatul
social va deveni un pilon important al
economiei romanesti, asa cum este deja in
tarile scandinave. Companiile incep sa
inteleaga ca responsabilitatea sociala este o
investitie, nu doar o obligatie.

Un aspect pozitiv este deschiderea tot mai
mare a companiilor catre accesarea
serviciilor de consultanta oferite de
profesionisti si temerari cu ani de
experienta Tn economia sociala. Aceastd
colaborare permite companiilor sa-si
alinieze strategiile de business cu
obiectivele de CSR, care deschid adesea usi
catre campanii relevante si parteneriate cu
impact real in comunitate.

Reteaua noastra de peste 30 de Unitati
Protejate Autorizate si peste 180 de
angajati cu dizabilitati dovedeste cd
impactul social si succesul economic pot
coexista si ca Romania are potentialul de a
deveni un exemplu regional in acest
domeniu.

Daca n Suedia, antreprenoriatul social este
integrat in strategiile nationale si
beneficiaza de parteneriate public-privat
bine finantate, iar in Franta exista
mecanisme fiscale si legale care sprijina
masiv intreprinderile sociale, in Romania
suntem abia la inceput de drum. Totusi,
dinamica actuala arata ca putem recupera
rapid decalajul daca implicarea mediului
privat si dialogul cu autoritatile vor continua
sd creasca.

All
7 o1

abilityhub

DATELE DE CONTACT:
Dana Nuta
0753117774
dana@abilityhub,.ro
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Sweet Moments a devenit un
partener de incredere pentru
Gale si evenimente corporate

Interviu cu Alina Raducan, Fondator, Sweet Moments

Sweet Moments a implinit
anul acesta 10 ani de cénd
transforma pasiunea pentru
cofetdrie intr-un brand iubit
de mii de clienti. Fondata de
Alina Raducan din dragoste
pentru deserturi si din dorinta
de a aduce bucurie prin
fiecare prdjiturd, cofetdria a
crescut de la un mic laborator
din cartierul copildriei ei la un
nume de referintd pe piata
evenimentelor premium din
Bucuresti si llfov. Cu deserturi
elegante, ingrediente
naturale si o echipd dedicatd,
Sweet Moments
demonstreazad cd traditia si
inovatia pot convietui
armonios, oferind experiente
dulci care lasd amintiri
frumoase.

Atifondat Sweet Moments
acum 10 ani. Care sunt valorile
si principiile pe care s-a cladit
business-ul dumneavoastra?

Am construit Sweet Moments acum 10 ani
din pasiunea mea pentru cofetarie si din
dorinta de a aduce bucurie prin deserturi
impecabile. Valorile noastre de baza sunt
calitate fara compromis, respectul pentru
client, creativitate si atentia la detalii.
Fiecare prajitura trebuie sa spuna o
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poveste, sa transmitd emotie. Am
insistat mereu pe ingrediente
premium, pe retete echilibrate si pe
un serviciu orientat catre oameni, nu
doar vanzari.

Prin ce se caracterizeaza stilul
dumneavoastri de leadership?

mi place s& cred cd am un
leadership participativ si motivant.
Sunt implicatd activ in productie, in
testarea retetelor, dar las echipei
libertatea sa propuna idei. Cred in
dezvoltare continud, investim in
traininguri, participam la cursuri si
ne fncurajam unii pe altii sa
crestem. Pentru mine, un lider bun
este cel care inspird si creeaza un
mediu Tn care oamenii se simt
valorizati.

Unde este amplasata cofetéiria
dumneavoastra? Care sunt
motivele pentru care ati preferat
acest spatiu / aceasta cladire?

Am ales initial un spatiu intr-un
cartier drag mie, locul in care am
copilarit si pe care il iubesc. A fost
important pentru mine sa incep
acest drum intr-o zona care imi
poarta amintirile si energia buna.
Chiar daca laboratorul Sweet
Moments este aici, livram si in toate
sectoarele Bucurestiului si in lifov,
folosind masini frigorifice proprii,
pentru a pdstra deserturile
impecabile pana la destinatie.

Cum se preiau comenzile
clientilor?

Lucram cu mai multe canale:
comenzi telefonice, e-mail, website
si aplicatii de livrare rapide. Clientii
corporate au conturi dedicate, cu
facturd lunara, in timp ce pentru
evenimente personalizate ne
intdlnim adesea in showroom pentru
a discuta designul deserturilor.

Care sunt impresiile clientilor
care va trec pragul? Ce le place
cel mai mult?

Cei care ne trec pragul spun adesea
ca fi cucereste echilibrul aromelor,
aspectul elegant al deserturilor si
faptul cd gasesc la noi si traditie si
reinterpretari moderne. Multi clienti
revin pentru platourile corporate si
pentru candy bar-urile tematice,
apreciind punctualitatea si
flexibilitatea noastra.

Contribuiti la buna organizare a
unor evenimente si Gale, prin
amenajarea unor candy bar-uri.
Care sunt provocarile in acest
segment?

Sweet Moments a devenit un
partener de incredere pentru Gale si

evenimente corporate. Amenajarea
unui candy-bar nu inseamnad doar

prdjituri gustoase, ci si design,
logistica impecabila si adaptarea la
tematicd. Provocarea este sa
pdstram standardele in conditii de
timp limitat si transport delicat, dar
experienta de pand acum ne-a
fnvdtat sa planificam fiecare detaliu.

Produceti torturi, prajituri,
platouri personalizate, candy-
baruri etc., folosind ingrediente
premium. Care au fost cele mai
solicitate produse, in acest an?

Realizam torturi, prajituri, platouri
personalizate si candy-baruri
folosind ingrediente naturale,
premium: unt de calitate, frisca

naturald, fructe proaspete, ciocolatd
belgiand. Credem ca un desert bun
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nu are nevoie de artificii chimice, ci
de respect pentru reteta si pentru
client.

Ce echipamente folositi in
laboratorul propriu?

Laboratorul nostru este complet
dotat cu echipamente moderne:
cuptoare profesionale cu convectie,
malaxoare performante, frigidere si
congelatoare industriale. Investim
constant in tehnologie pentru a
asigura consistenta si calitatea
produselor.

Ce echipa aveti in prezent?

n prezent echipa Sweet Moments
numara 8 cofetari si patiseri
talentati, 2 decoratori specializati in
design de torturi, personal logistic si
soferi pentru livrari frigorifice.
Suntem o familie in adevaratul sens
al cuvantului — ne sprijinim reciproc,
iar pasiunea pentru deserturi ne
uneste.

Care sunt responsabilitatile
pe care un antreprenor trebuie
sd le aiba mereu in vedere?
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Un antreprenor trebuie sa fie
pregatit sd ia decizii rapide, sa isi
asume riscuri calculate, si sa fie
mereu cu un pas inaintea pietei. in
cofetarie, asta inseamna sd cunosti
bine ingredientele, sa iti intelegi
clientii, sa iti formezi o echipa
puternica si sa nu faci rabat de la
calitate, indiferent de presiuni.

Care sunt ultimele trenduriin
acest domeniu?

Observ o orientare puternica spre
deserturi personalizate si retete
reinterpretate modern, dar cu
ingrediente naturale. Clientii cautd
experiente vizuale spectaculoase,
dar si arome echilibrate. De
asemenea, segmentul de
evenimente corporate creste, iar
candy-barurile tematice devin din
ce in ce mai complexe.

Cum apreciati competitia /
concurenta din industria
produselor de cofetérie?

Competitia este intensa si
sandtoasa. Exista multe cofetarii
talentate in Bucuresti, iar acest

lucru ne motiveaza sa inovam
constant. Pentru mine, competitia
este un catalizator — ne tine
vigilenti si ne inspird sa fim mai
buni.

Ce le recomandati
antreprenorilor care doresc
sd se aldture acestei piete?

Sa Tnceapa cu pasiune reala pentru
cofetarie si cu un plan solid. Sa fie
pregatiti pentru munca intensa,
investitii in echipamente si oameni
buni, si sa nu subestimeze
importanta brandingului si al unei
relatii autentice cu clientii.

Ce planuri de dezvoltare
aveti in viitor?

Pentru viitor, ne dorim sd ne
extindem gama de produse
premium, sa dezvoltdm o platforma
online mai interactiva si sa
deschidem un punct de vanzare
flagship in centrul Bucurestiului. De
asemenea, lucram la parteneriate
pentru evenimente de lux si la un

program de cursuri de cofetarie
pentru amatori si profesionisti.
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Orion Security - 15 ani de excelenta
in protectie si paza

Orion Security S.R.L. este un furnizor de top in domeniul serviciilor
de securitate, operand sub licenta IGPR - Directia de Ordine Public3,
cu numarul 1649/P/2010. Compania este un reper pe piata serviciilor

de securitate si paza in Bucuresti si pe plan national.

INVESTITII CONSTANTE
iN PROGRAME DE TRAINING

“Formarea si mentinerea angajatilor
reprezintd una dintre cele mai mari
provocdri ale industriei de securitate. Este
nevoie de instruire continud, adaptatd la
cerintele legale, dar si la evolutia
tehnologiei. De asemenea, retentia
personalului depinde mult de motivatie,
stabilitate financiard si posibilitdti de
dezvoltare profesionald. Noi investim
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constant in programe de training si
incercdm sd construim o culturd
organizationald bazatd pe respect si
responsabilitate, astfel incdt angajatii sd
rdmdnd motivati si implicati”, a subliniat
Anca Anghel, Director General,

Orion Security.

Un agent de paza si securitate se poate
specializa prin centrele de formare
autorizate de Ministerul de Interne, unde
urmeaza cursuri de calificare si
perfectionare.

TEHNOLOGIA ESTE ESENTIALA
N MUNCA DE ZI CU ZI

Tehnologia este esentiald in munca de zi cu
zi a angajatilor. Acestia folosesc

o Aplicatii de monitorizare si raportare in
timp real, care permit echipelor din teren si
dispeceratului central sa colaboreze eficient;
e Autoturisme moderne, dotate cu
sisteme GPS

“Comparativ cu statele dezvoltate, piata din
Romdnia are un potential semnificativ de



crestere”, apreciaza Anca Anghel,
Director General, Orion Security.
Subdomeniile cu dezvoltare
accelerata sunt:

o Securitatea cibernetica integrata
cu securitatea fizica, pentru
protectia completd a companiilor;
o Serviciile de monitorizare la
distanta (remote guarding), care
reduc costurile si cresc eficienta;

e Tehnologiile bazate pe Al si loT
aplicate in supraveghere;

o Consultanta si auditul de
securitate, domeniu tot mai cdutat
de marile organizatii.

Parteneriat permanent cu
autoritatile locale

Orion Security are o relatie de
parteneriat permanent cu
autoritatile locale si structurile de
ordine publica. Colaborarea se
realizeaza prin schimb de informatii,
participarea la planuri comune de
securitate si interventie, dar si prin
respectarea stricta a legislatiei in
vigoare.

PARTENERIATUL DINTRE
FIRMELE DE PAZA SI
SOCIETATILE DE ASIGURARI
VA DEVENI TOT MAI
STRANS

Anca Anghel considera ca
parteneriatul dintre firmele de paza
si societatile de asigurari va deveni
tot mai strans. “Companiile de
asigurdri se bazeazd pe reducerea
riscurilor, iar firmele de pazd au
expertiza practicd pentru a face
acest lucru. In viitor, pachetele
integrate de asigurare + securitate
ar putea deveni standard, oferind
clientilor o solutie completd si
eficientd”.

ESTE NEVOIE DE
ADAPTAREA RAPIDA
LA SCHIMBARILE
TEHNOLOGICE SI

LA NEVOILE PIETEI

“Institutiile care reglementeazd

sectorul si profesia de agent de pazd
au un rol esential in mentinerea

standardelor. In ultimii ani, s-au
fdcut pasi importanti in ceea ce
priveste claritatea cadrului legal si
supravegherea activitdtii. Totusi,
special in ceea ce priveste
uniformizarea procedurilor si
adaptarea rapidd la schimbdrile
tehnologice si la nevoile pietei”.

CU CE SE DEOSEBESTE
ACTIVITATEA DE
ASIGURARE A SECURITATII
FIZICE LA O SUCURSALA
BANCARA SITUATA IN
CENTRUL UNUI ORAS MARE
DE CEA DESFASURATA LA
UN SPATIU COMERCIAL?

Potrivit doamnei Anca Anghel, la o
sucursald bancara dintr-un oras
mare, accentul este pus pe
vizibilitate, reactie rapida si control
riguros al accesului, Tntr-un spatiu
cu trafic intens si risc ridicat. “In

schimb, intr-un magazin de tip
Mega Image sau Carrefour,
prioritdtile sunt prevenirea
furturilor din interior, monitorizarea
fluxului de clienti si protectia
perimetrald. Strategiile,
echipamentele si tipurile de
personal implicat diferd in functie
de specificul obiectivului”.

ESTE NECESARA O MAI
BUNA ARMONIZARE A
REGLEMENTARILOR

“Legislatia din domeniu este una
bine structuratd in ansamblu, insd in
practicd existd zone unde
interpretdrile pot genera confuzii.

O mai mare armonizare a
reglementdrilor si adaptarea lor la
realitdtile actuale (inclusiv partea de
securitate electronicd si digitald) ar
fi benefica. Clarificarea unor aspecte
privind responsabilitdtile intre
firmele de pazd si autoritdti ar spori

.l
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eficienta si increderea in sistem”, ne-a
declarat Anca Anghel.

CEA MAIMARE PARTE A
TEHNOLOGIEI VINE DIN SUA,
COREEA DE SUD, JAPONIA,
GERMANIA, CHINA SIISRAEL

n prezent, cea mai mare parte a tehnologiei
vine din SUA, Coreea de Sud, Japonia,
Germania, China si Israel. “Romdnia are
specialisti foarte buni in domeniul IT si existd
premise ca pe viitor producdtorii locali sd
ocupe un segment mai mare, mai ales in
zona de software, analizd video si solutii de
integrare. Acest lucru depinde mult de
sprijinul acordat inovatiei si parteneriatelor
internationale”, explica Anca Anghel.

PLANURI DE VIITOR

“Ne propunem sd investim constant in
training pentru angajati, tehnologii
moderne si procese de audit intern.
Promovdm o culturd a responsabilitdtii si a
perfectiondrii continue, iar parteneriatele cu
furnizorii de tehnologie si cu institutiile de
fnvdtdmant reprezintd o bazd solidd pentru
dezvoltare”, a evidentiat Anca Anghel.

-
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CUM SE POATE DEZVOLTA
INDUSTRIA DE SECURITATE?

Industria trebuie sa imbratiseze schimbarea
si sa integreze:

o Digitalizarea si inteligenta artificiala in
monitorizare;

o Servicii integrate (fizice, electronice si
cibernetice);

e Transparenta si comunicarea constanta
cu clientii, pentru a raspunde rapid noilor
nevoi;

o Flexibilitatea resurselor, pentru a putea
trece de la un tip de obiectiv la altul fara
pierderi de calitate.

CUM A FOST DEJUCATA
O TENTATIVA DE FURT

“Un exemplu relevant este o tentativd
complexd de furt la un magazin de tip
supermarket, unde sistemele noastre de
monitorizare si reactia promptd a echipajelor
au dus la prinderea in flagrant a suspectilor.
Operatiunea a implicat coordonarea in timp
real intre dispecerat, echipele de teren si
autoritdti. Acest caz a demonstrat eficienta
combinatiei dintre tehnologie de ultimd
generatie si factorul uman bine pregatit”.

SERVICIILE ORION SECURITY

e Pazd umana

e Pazd perimetrala

e Sisteme de securitate

e Evenimente

e Escortd VIP

e Analiza risc — securitate fizica

ORION")
'SECURITY

CONTACT ORION SECURITY

Soseaua Giurgiului, nr. 12, Spatiul 1, Parter,
Sector 4, Bucuresti
Telefon: 0762.307.773
Email: office@orionsecurity.ro
Web: www.orionsecurity.ro


https://orionsecurity.ro/contact/tel:0762307773
mailto:office@orionsecurity.ro,
http://www.orionsecurity.ro
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Schimbarea adevirata incepe

de la tinerele generatii

Interviu cu Narcisa Christiansen, Owner, Femieko

Narcisa, povestea Femi.Eko®
(https://femieko.ro/) ainceput oficial
lainceputul lui 2021, dar care a fost
momentul declansator in care ai decis
sa creezi produse menstruale
reutilizabile si ecologice?

Momentul a venit in perioada in care
alaptam. Cred cd atunci devii mult mai
atentd la ce pui in corpul tdu si la tot ce
atinge sanatatea ta si a copilului. Am
fnceput sa citesc si sa inteleg cat plastic,
cate chimicale si parfumuri inutile sunt in
produsele pe care le folosim luna de luna.
Si mi s-a parut absurd. De ce sa acceptam
asta? Mi-am dorit sa creez produse

-
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reutilizabile, din materiale certificate, fara
plastic, care sa nu interfereze cu sdnatatea
intima si, in general, cu sandtatea noastrad.

Misiunea Femi.Eko® este ,un corp
sanatos si o Planeta fericitd”. Cum se
reflecta acest principiu in procesul de
productie si in modul in care alegeti
materialele?

Produsele sanitare sunt al doilea cel mai
mare poluant din lume. Asta spune tot.
Daca stim asta, atunci societatea moderna
trebuie sa faca ceva diferit. Eu am simtit ca

rolul nostru este sa aducem pe piata
produse curate: reutilizabile, care prin

simplul fapt ca le folosesti ani la rand reduc
enorm de mult consumul, dar si produse de
unica folosinta facute altfel — din bumbac
100% organic, fara plastic pe piele, cu
membrana vegetald. Tot ce facem porneste
din acest principiu simplu: sandtatea femeii
si sanatatea planetei merg impreuna, nu
exista una fara cealalta.

Ce produse se aflad in prezentin
portofoliul Femi.Eko® si cum raspund
acestea nevoilor femeilor din diferite
categorii de varsta si contexte
socio-economice?

La noi totul este despre flow. Chiar si cutiile
noastre au fost gandite sa se lege intre ele
si sa creeze un singur flow. Pentru ca
menstruatia nu iarta pe nimeni, este o
nevoie reald si toate femeile — oricat de
diferite ar fi — sunt unite de acest flow.
Tocmai de aceea portofoliul nostru acopera
tot spectrul: avem cupe menstruale, discuri,
tampoane si liners, absorbante reutilizabile,
dar si chiloti menstruali, inclusiv pentru
not, care sunt bestsellerii nostri. Si mai
nou, am lansat si zona de dispensere
menstruale, pentru a duce accesibilitatea la
un alt nivel. Femi.Eko® este despre fiecare
femeie si despre faptul ca are nevoie de
solutii sigure, curate si adaptate vietii ei.

Produsele voastre sunt reutilizabile

si accesibile ca pret. Cum reusiti sa
mentineti acest echilibru intre calitate,
sustenabilitate si accesibilitate?

Adevarul este ca materialele curate si
testdrile serioase costd. Dar eu cred cu
toatd convingerea ca produsele sigure nu ar
trebui sa fie un lux. De aceea am construit
Femi.Eko® pe ideea de accesibilitate: sa
putem ajunge la toate femeile, indiferent de

venit sau educatie. Am ales sd lucram cu
putini furnizori, sa optimizam productia si sa



reducem costurile unde se poate,
tocmai pentru ca pretul sd ramana
corect. Prefer sd castig mai putin,
dar sd aduc aceste produse in
mainile cat mai multor femei, decat
sa fiu un brand exclusivist, pe care
si-l permit doar cateva.

in Romania, discutia despre
produse menstruale reutilizabile
esteinca lainceput comparativ
cu alte tari. Cum ati abordat
educatia publicului si
schimbarea mentalititilor?

Am inteles de la inceput ca fara
educatie nu putem schimba nimic.
De aceea, am colaborat cu cele mai
importante ONG-uri din Romania in
zona de menstruatie si educatie — Pe
Stop, lele Sanziene si Filia.

Am pus bazele unei platforme
dedicate adolescentelor, unde prima
menstruatie sa fie explicata simplu,

corect si fara tabuuri. In paralel, am
dezvoltat solutii de acces direct,
precum dispenserele menstruale, iar
proiectul nostru dedicat produselor
menstruale gratuite in scoli vine sd
ducd aceastd misiune mai departe:
sa oferim educatie si produse
menstruale sigure, unde conteaza
cel mai mult. Pentru mine,
schimbarea adevaratad incepe de la
tinerele generatii.

Care afost cea mai mare
provocare in lansarea si
cresterea Femi.Eko®: partea
de productie, distributia
sau mentalitatea pietei?

Cea mai mare provocare a fost
curajul de a veni cu ceva complet
nou, intr-o piata obisnuita cu
aceleasi produse de zeci de ani.
Cand spui ,,chiloti menstruali” sau
»disc menstrual reutilizabil”, femeile

ridica o spranceand si prima reactie
este scepticismul. Provocarea nu a
fost doar sa producem sau sa
distribuim, pentru cad nu era ceva
nou pentru mine, ci sa facem
femeile sa inteleagd ca existd
alternative mai sanatoase, mai
sigure si mai confortabile. Si asta am
facut prin testare, transparentd si
foarte multa educatie.

Locuiestiin Danemarca din
2016, dar activezi si pe piata din
Romania. Cum iti imparti timpul
si energiaintre cele doua téri si
cum difera modul in care femeile
din fiecare piatd reactioneazala
conceptul Femi.Eko®?

Pentru mine, Danemarca inseamna
acasa, stabilitate si echilibru.
Romania inseamna energie, familie
si emotie. Le combin zilnic si
calatoresc lunar, pentru ca simt ca
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am nevoie de ambele lumi ca sa construiesc
ceva relevant. In Danemarca vid cum
sustenabilitatea este parte din normalitate,
iar asta imi da validarea ca directia noastra
este corectd. In Romania simt entuziasmul
femeilor care descopera produse noi si
curajul lor de a le testa, chiar daca bariera
initiala e mai mare. Din acest contrast imi
iau energia: intr-o parte am confirmarea cd
suntem pe drumul cel bun, in cealaltd parte
am satisfactia de a vedea schimbarea cum
prinde radacini. Pentru mine asta nu e doar
munca, e un privilegiu — sa pot construi un
brand european, dar sa raman aproape de
ambele mele ,acasa”.

Care sunt principalele lectii de
business pe care le-ai invatat din
experienta antreprenoriatului
international?

Am fnvatat cd nu e suficient sd ai un produs
bun. Ai nevoie de rdbdare, de parteneri
implicati cu adevdrat, si nu Tn ultimul rand,
ai nevoie de bani ca sa scalezi. Am mai
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fnvatat cd, daca un produs sau un brand nu
iti aduce profitabilitate sau nu isi dovedeste
potentialul pand in anul doi, cel mai sanatos
este sd te opresti atunci cat inca mai poti.
Eu am dat fail de doud ori inainte, cu alte
branduri, si fiecare experienta m-a invatat
ceva si sunt cheia succesului de azi cu
Femi.Eko®. Si poate cea mai importanta
lectie: fa lucrurile pentru tine si pentru ca iti
aduce tie valoare, nu pentru validarea
altora.

Care au fost cele mai mari dificultati

cu care te-ai confruntat ca antreprenor
care gestioneaza un brand sustenabil
intre doua tari?

Cea mai mare provocare a fost sa pastrez
brandul consecvent, dar sa-l fac inteles in
piete foarte diferite. In Europa Central3
discutia se poarta in jurul validarii,
certificrilor si ecologiei. In Europa de Est, in
schimb, consumatoarele pun accent pe
partea medicala si pe pret. Aceasta dubla
realitate m-a obligat sa construiesc strategii

adaptate, dar fara sa schimb identitatea
brandului. in plus, in pietele externe
costurile sunt mult mai mari, iar ca sa fii
relevant trebuie sa scalezi cel putin de trei
ori in acelasi timp, ceea ce pune o presiune
pe targete. Aici cred ca se vede adevdrata
dificultate: sa gasesti resursele si curajul de
a creste, in timp ce rdmai fidel misiunii si
fara sa faci compromisuri extreme.

Cum vezi evolutia pietei produselor
sustenabile in urmatorii 5-10 ani,
atat in Romania, cat si la nivel global?

Femeile sunt tot mai educate si mai atente
la ce folosesc, pun presiune pe branduri si
nu mai accepta compromisuri. Asta va
schimba atat necesarul din piata, cat si
legislatiile: ingredientele vor trebui afisate
clar pe etichete, certificarile si testarile vor
deveni obligatorii, iar materialele
biodegradabile si sigure vor fi noul
standard. Cred ca vom vedea si masuri
pentru accesibilitate, prin taxe reduse sau
chiar gratuitate n scoli si spatii publice,
astfel incat sdnatatea intimd sa nu mai fie
un privilegiu. in 5-10 ani nu vom mai vorbi
despre sustenabilitate ca despre un trend, ci
ca despre normalitate.

Crezi ca tehnologia si inovatia in
materiale vor transforma semnificativ
produsele de igiena intima reutilizabile
in viitor? Dacd da, in ce directie?

Da, absolut. Studiile arata ca piata
produselor menstruale va fi, in urmatorii
ani, dominata de solutiile reutilizabile, iar
inovatia este motorul acestei schimbadri. La
Femi.Eko® am demonstrat deja acest lucru:
discul menstrual cu inel de extractie a avut
un succes urias si ne-a adus recunoastere
pentru ca a rezolvat o problema reala -
igiena. in plus, avem in curs de brevetare
straturile absorbante ale chilotilor
menstruali cu tehnologie antibacteriana, iar
Kit-ul Menstrual — un pachet complex ce
contine 2 tampoane, 3 absorbante si 4
proteje-slipuri intr-un singur pachet — aratd
ca si cele mai simple concepte pot fi
revolutionare atunci cand lipsesc de pe
piata. in total, avem peste 5 inovatii care, in
2025, ne-au adus recunoastere inclusiv prin
pozitia 7 la Innovation35, topul inovatiilor
realizat In Romania in 2025. Cred cd asta



arata foarte clar directia: produsele
viitorului vor fi tot mai sigure,
biodegradabile, fara plastic si fara
perturbatori hormonali, iar inovatia
— fie ca e un detaliu tehnic, fie un
concept simplu — este ceea ce misca
piata Tnainte sau poate schimba o
intreaga industrie.

Femi.Eko® a crescut intr-un
context global marcat de
pandemie si schimbari
economice. Care sunt planurile
tale pentru extinderea brandului
n urmatorii ani?

Ne-am setat obiective clare pe
urmatorii trei ani. Tn prezent,
Femi.Eko® este listat in peste 2000
de magazine si prezent in mai mult
de 12 tari din Europa, iar planul
nostru este sa dublam aceste cifre si
sd ne consolidam prezenta pe
pietele-cheie. Ne concentram pe trei

directii: extinderea distributiei in
retail, cresterea vanzarilor online si
dezvoltarea segmentului B2B prin
proiecte precum dispenserele
menstruale. in paralel, lucrdm intens
la dezvoltarea unor parteneriate
strategice si la lansarea unor inovatii
care sa ne diferentieze pe termen
lung. Pentru mine, succesul nu
fnseamna doar vanzari, ci si sd
construim o companie profitabila,
solida, cu o pozitionare puternicd in
Europa.

Daca ar fi sa transmiteti

un mesaj femeilor care vor

sd inceapa un business
sustenabil, dar se tem de esec,
care arfiacela?

Primul pas, cand vrei sd incepi un
business sustenabil, este sa identifici
unde lipseste ceva pe piatd, o nevoie
reald, si sd vezi daca tu rezonezi cu

ea. Daca nu exista aceastd
conexiune, foarte usor ajungi sa iei
decizii doar pentru rezultate
financiare, iar asta iti schimba
complet directia.

Frica de esec este fireasca, dar se
gestioneaza daca pornesti
pragmatic: testezi la scara mica,
vorbesti cu consumatori reali,
ajustezi continuu. Nu trebuie sa fie
perfect de la inceput, important
este sd fie construit pe ceva care
aduce valoare, raspunde unei nevoi
si imbunatateste ceva existent in
piata.

Pentru mine, ordinea corecta
ramane clara: mai intai te uiti la ce
este bine si abia apoi la ce se vinde.
Vanzadrile nu vin de la sine doar
pentru ca un business este
sustenabil, este nevoie de munca si
strategie, dar daca pornesti de la ce
vei lasa in urma, ai un fundament
solid pe care meritd sd construiesti.
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CSALB contribuie la mentinerea
atmosferei de incredere dintre
partile contractante

Interviu cu Liviu Fenoghen, Director CSALB

Centrul de Solutionare Alternativa a
Litigiilor in domeniul Bancar (CSALB) a
fost infiintat in anul 2015, ca urmare a
unei Directive europene si
intermediaza gratuit si in mai putin de
trei luni negocierea dintre consumatori
si banci sau IFN-uri pentru contractele

-
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97% dintre negocierile
desfasurate anul
acesta in cadrul
CSALB s-au incheiat
cuimpécarea partilor.

aflate in derulare. Cum este organizat
CSALBin prezent?

CSALB functioneaza ca si entitate
independentad, cu personalitate juridica,
non-profit, cu o structura flexibild, adaptata
nevoilor consumatorilor si comerciantilor, in

esentd, banci si IFN-uri. Avem un Secretariat
de procedura care primeste cererile
consumatorilor si faciliteaza comunicarea
dintre banci, consumatori si conciliatori. De
asemenea, exista si 0 componentd
administrativd a Centrului, care se ocupa de
buna functionare a acestuia si de partea de
comunicare & PR. Componenta esentiald
pentru analiza si solutionarea dosarelor
constituite este Corpul Conciliatorilor,
format din experti cu experientad juridicd si
financiard (avocati, fosti judecatori,
profesori universitari, economisti) care
gestioneaza efectiv negocierile dintre
consumatori si institutiile de credit.
Conciliatorii nu sunt angajatii Centrului SAL
Bancar. Procedura este rapida, transparentd
si se desfasoara aproape exclusiv online si
prin telefon, ceea ce aduce un plus de
eficienta. CSALB functioneaza ca o entitate
supld, cu doar 6 angajati, care gestioneaza
intreaga activitate operationald si
administrativa si are un organism colectiv
de conducere numit Colegiu de coordonare.

Negocierile dintre consumatori si banci
sau IFN-uri se fac prin conciliatori.
CSALB are un corp valoros de
conciliatori, specialisti cu o solida
experienta ca avocati, profesori
universitari sau fosti judecétori.

Ce conditii trebuie indeplinite pentru
ate aldtura Corpului Conciliatorilor?

Selectia este riguroasa si este de
competenta Colegiului de coordonare. Este
urmarita o experientd solida si de durata
(cel putin 10 ani la data selectiei) in drept,
economie si domeniul bancar, dar si o
reputatie profesionala impecabila.
Conciliatorul trebuie sa fie impartial si sa
demonstreze echilibru si abilitati evidente



de negociere. Nu este suficienta doar
pregatirea teoreticd, important este sd aiba
si abilitatea de a aduce partile la un acord
echitabil, printr-un dialog constructiv.
Aceste abilitati de conciliere s-au
perfectionat in cei aproape 10 ani de
activitate efectiva, iar rezultatele se vad.
Astfel, 97% dintre negocierile desfasurate
anul acesta in cadrul CSALB s-au incheiat cu
impdcarea pdrtilor, adica cu acceptarea
solutiei propuse de conciliatorii Centrului. Tn
2024 procentul a fost de 93% pentru tot
anul. Anul acesta, pana in luna septembrie,
avem doar 19 incheieri, adica negocieri in
care una dintre parti nu a acceptat solutia
propusa de conciliator. Este cel mai scazut
numar de la infiintarea CSALB, semn ca
solutiile propuse reusesc sa satisfaca atat
asteptdrile consumatorilor, cat si
disponibilitatea bancilor de a face anumite
concesii.

intre 2016 si 2025, aproximativ

4.800 de negocieri dintre consumatori
si banci s-au incheiat cu impéacarea
partilor. Care a fost suma medie
negociata intr-un dosar si care

afost valoarea totald a

sumelor obtinute ca rezultat in
negocierile consumatori-banci?

Sumele variaza in functie de complexitatea
si de particularitatile cazului, precum siin
raport de valoarea contractului de credit
renegociat. in medie, vorbim de o valoare a
beneficiilor pentru fiecare negociere de
aproximativ 3.000 de euro in anul 2024, dar
au fost si ani in care aceastd valoare medie
a fost mai mare, de aproximativ 5.000 de
euro. Au fost cazuri cand sumele rezultate
au fost de zeci de mii de euro sau de lei, iar
de la infiintarea CSALB pana la jumatatea
acestui an, sumele obtinute prin
intermediul concilierilor reusite au fost de
peste 15,5 milioane euro. Si aceste cifre
confirma ca dialogul este mult mai eficient
decat un proces clasic in instanta.

Cum apreciati deschiderea bancilor
si IFN-uri pentru aceasta procedura?

Daca la inceput au existat si rezerve din
cauza elementelor de noutate ale unor

astfel de proceduri de solutionare
alternativa a litigiilor, in prezent putem

spune ca toate institutiile de credit au
inteles utilitatea concilierii. Tot mai multe
bdnci recomanda chiar ele consumatorilor
sd apeleze la CSALB, pentru ca este o
metoda eficienta si rapida de rezolvare a
disputelor. Tn cazul IFN-urilor, lucrurile nu
arata deloc promitator. Practic, IFN-urile
aproape ca nu existd in materie de
solutionare alternativa prin intermediul
CSALB, dar mai rezolva amiabil, direct cu
consumatorii, unele cereri de complexitate
mai redusa cu care Centrul este sesizat de
cei din urmd. Anul acesta IFN-urile au
acceptat intrarea in doua negocieri, si doar
n una partile s-au inteles. De asemenea,
sunt si judecatori, de la diverse instante,
care recomanda partilor sa incerce
solutionarea alternativd a diferendelor cu
ajutorul unui conciliator CSALB. in perioada
2021 — 2025 sunt aproximativ 750 de
dosare care s-au aflat pe rolul instantelor de
judecata si care au fost solutionate prin
intermediul CSALB, judecdtorii luand act la
final de faptul cd partile s-au inteles/s-au
impdcat Tn afara instantei de judecatd.

Care sunt principalele beneficii

ale consumatorilor si ale creditorilor
care apeleazi la procedura concilierii
prin CSALB?

Pentru consumatori, beneficiile sunt clare:
procedura este asistata de un conciliator,
un specialist Tn domeniul financiar — bancar,
este rapida si confidentiald, precum si
gratuitd. In plus, se evita costurile unui
proces, durata acestuia si stresul aferent.
Pentru banci, avantajul major este
pastrarea relatiei comerciale cu clientul si
imbunatdtirea reputatiei printr-o atitudine
constructivd. Tn loc de un conflict de durat
si o situatie finald Tn care una dintre parti
castiga, dar cealalta pierde, obtinem o
solutie ,win-win”. Solutiile obtinute cu
ajutorul conciliatorilor CSALB contribuie la
mentinerea atmosferei de incredere dintre
partile contractante.

Care au fost cele mai des intalnite
solicitari ale clientilor, in relatia
cu bancile comerciale si IFN-urile?

Cele mai frecvente cereri vizeaza
renegocierea costurilor aferente creditelor

contractate: reducerea marjei de dobanda,
diminuarea ori chiar eliminarea unor
comisioane sau chiar reduceri ale sumei
principale imprumutate. Tn cazuri mai
complexe, bancile au acceptat chiar
stergerea partiald sau totala a datoriei, in
functie de particularitatile concrete ale
respectivului caz. Important este cd toate
aceste ajustari se fac prin negociere, astfel
ncat solutia finald sa fie echitabila si
sustenabild pentru ambele parti.

Ce consumatori se pot adresa CSALB?

Se poate adresa orice persoana fizica care
are o problema cu o banca sau un IFN, in
legatura cu un contract in derulare si nu ne
referim doar la contractele de credit. La
CSALB se primesc si solicitari in legatura cu
depozitele bancare, cu diverse operatiuni
de plata, in special cele facute in mediul
online ori chiar cereri referitoare la fraude
pe canale bancare si ale caror victime sunt
consumatorii. Din 2020 competentele
CSALB au fost extinse si pentru persoanele
juridice, insa doar pentru rezolvarea
problemelor legate de serviciile de plata si
de emiterea de moneda electronica.

Cum apreciati interesul persoanelor
juridice pentru procedura concilierii?

Competenta CSALB pentru problemele
companiilor este restransa la sfera
serviciilor de plata si a celor care decurg din
emiterea/utilizarea monedelor electronice.
Dar persoanele juridice au adresat si cereri
de renegociere a contractelor de credit,
cereri care, din pacate, deocamdata nu pot
fi solutionate prin intermediul CSALB din
cauza lipsei abilitarii legale a acestuia, desi
existd atat competenta necesara acumulatd
de cétre conciliatorii Centrului, cat si
mijloacele tehnice necesare, aplicatia fiind
pregatitd si pentru clientela reprezentata de
persoanele juridice.
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Vrem sa ne consolidam pozitia

pe trei directii - energie verde,
asigurari Cyber si polite de sanatate
interviu cu RAZVan RUSU, fondator Leader Team Broker

Pentruinceput va rugam sa ne spuneti
cateva cuvinte despre Leader Team
Broker. Cand a fost fondata compania
si cum este organizata in prezent?

Am fondat Leader Team Broker in 2006, din
dorinta de a profesa ceea ce am invatat in
facultate. Am facut parte din prima
promotie de Finante-Asigurari de la ASE si
am ales specializarea in asigurari pentru ca
acest domeniu m-a atras in mod special.
Dupa absolvire, in 1998, am facut practica
la ASIROM, cea mai veche companie de
profil din Romania, iar apoi m-am angajat la
ASIT (Asigurari lon Tiriac), actualul Allianz
Tiriac.

Acea etapd mi-a oferit o experienta
valoroasa si m-a inspirat sa imi creez
propria firma de brokeraj. Dar inca de la
fnceput am vrut sa fac lucrurile altfel: intr-o
piata dominata de produse standardizate,
am construit o companie bazata pe inovatie
si solutii personalizate, menite sa rdspunda
specificului fiecdrui client. Startul nu a fost
usor, pentru ca piata nu era pregatita
pentru modul nostru de lucru. Vindeam
doar cateva polite pe an, iar pentru a
sustine afacerea a trebuit sa am si un al
doilea job. Tnsd cu perseverent3 si
incdpdtanare, am reusit sa educam clientii
si, impreund cu partenerii asigurdtori, sa
lansam produse adaptate nevoilor
fiecaruia.

Am pornit cu doi oameni — eu si un fost
barman —, intr-un birou fara ferestre, la
subsolul unui bloc. Astazi, Leader Team
Broker are acoperire nationald, o echipa de
peste 80 de specialisti si parteneriate solide
cu cei mai importanti asiguratori locali si
internationali. Prin investitii constante n

digitalizare si in diversificarea portofoliului,
compania este astazi recunoscutd ca unul

-
"
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dintre brokerii de top specializati in solutii
complexe pentru mediul corporate si
industrii emergente, precum energia verde.

Care sunt principalele tipuri de
asigurari vandute de dumneavoastra?

Portofoliul nostru este foarte divers, insa
ne-am pastrat directia cu care am inceput
afacerea, aceea de a oferi produse
inovative, personalizate, adaptate fiecarui
tip de risc. Principalele linii de business
includ asigurdrile de sdnatate, raspunderea
civila profesionald, property, asigurdrile
industriale si produse de nisd pentru cele
mai diverse industrii, cu riscuri speciale.
Cele mai pe val in acest moment sunt
asigurarile IT&Cyber - pe care le vindem in
peste 24 de tari europene -, cele din
energie, cu accent pe energia regenerabild,
si asigurarile care se adreseaza marilor
proiecte de infrastructura. Leader Team
Broker este unul dintre putinii jucdtori in
piata care construieste pachete complexe
de asigurare, care protejeaza investitii mari,
proiecte strategice sau echipe manageriale.

Ati creat produse de asigurare

care se adreseaza investitorilor

si finantatorilor proiectelor

din energie verde. Cum functioneaza
aceste asigurari?

Sectorul energiei verzi este intr-o
expansiune rapida si are nevoie de solutii
financiare solide pentru a gestiona riscurile.
Asigurarile pe care le-am dezvoltat acopera
intreg ciclul de viatd al unui proiect:
dezvoltare, finantare, constructie, punere
in functiune si operare. Fiecare etapad are

riscuri specifice, de la constructie si montaj,
la echipamente de mare valoare, riscuri

climatice sau intreruperi ale activitatii,
pentru care oferim solutii dedicate. in plus,
finantatorii si bancile cer polite complexe
care sa protejeze investitiile, ceea ce face
ca produsele noastre sd devind esentiale
pentru bancabilitatea proiectelor.

Solutiile din oferta noastra sunt aliniate
cerintelor legislative europene, inclusiv
Directiva NIS 2, si sunt dezvoltate in
parteneriat cu asigurdtori internationali si
locali precum LLOYD's of London, Dual,
AXA, Swiss Re, Uniga, Colonnade si
Generali. Politele sunt sustinute de
sindicatele LLOYD's si garanteaza stabilitate
financiara si acces la capacitdti globale de
reasigurare. Avem expertiza si resursele
necesare pentru a gestiona proiecte atat in
Romania, cat si in alte state membre UE,
oferind acoperiri conforme cu legislatia
fiecdrei piete si adaptate particularitatilor
locale.

De asemenea, aveti asigurarea Cyber.
Cum au primit clientii acest produs?

Asigurarea Cyber este un alt produs al
nostru de un real succes. Am fost primii
care au adus Tn piata acest produs, Tnainte
de pandemie. Si desi, initial, a fost privit cu
scepticism, Tn ultimii ani - odata cu trecerea
tot mai multor afaceri si servicii in online -,
a devenit unul dintre produsele cu cea mai
mare ratd de crestere. Tot mai multe
companii constientizeaza riscurile asociate
atacurilor cibernetice, fie ca vorbim despre
furt de date, blocarea sistemelor sau
pierderi financiare. intr-o lume digitalizat,
n care aproape orice proces depinde de
tehnologie, protectia impotriva riscurilor
cibernetice a devenit esentiala si chiar

poate face diferenta intre succes si
faliment. Clientii au inteles rapid ca o politd



de tip Cyber nu acopera doar pierderile
directe, ci si costurile de recuperare,
suportul legal si reputational. Practic,
aceastd asigurare este o plasa de siguranta
pentru orice companie care vrea sa-si
securizeze viitorul si este din ce in ce mai
cautata.

Tn ultimii ani, tot mai multe companii si
persoane fizice au apelat la asigurarile
de sanatate. Ce potential de crestere

are acest segment?

Asigurarile de sanatate au un potential
urias Tn Romania. Romanii incep sa
inteleaga din ce in ce mai des ca o
asigurare privatd poate face diferenta intre
viata si moarte. Stiu ca este cinic ceea ce
spun, dar Tn contextul in care sistemul
public de sdanatate este supraaglomerat si
listele de asteptare pentru analize si
investigatii vitale se intind pe luni de zile,
iar lanturile de clinici si spitale private din
Romania sunt inaccesibile financiar multor
categorii de pacienti, o asigurare privata de
sanitate poate fi, intr-adevar, salvatoare. in
vestul Europei, peste 70% din populatie are
o forma de asigurare medicald, in Romania
abia incepem sa construim aceasta cultura.
Existd Tnsd interes, iar noi venim cu solutii
adaptate nevoilor fiecarui client. Segmentul
corporate ramane motorul principal de
crestere, tot mai multe companii incluzand
politele de sanatate in pachetele de
beneficii. Cererea din partea persoanelor
fizice este si ea in crestere, mai ales cd
exista pachete care asigura toti membrii
unei familii. Piata creste cu peste 15%
anual, iar in viitor cred ca asigurdrile de
sandtate vor deveni la fel de comune ca
cele auto.

Neglijenta in serviciu este in stransa
legétura cu raspunderea civila
profesionala si este una dintre cauzele
de atragere a acesteia. Din estimarile
dumneavoastra, unde se produc mai
multe cazuri de neglijenta in serviciu,
in mediul privat sau la institutiile
statului? Ce le recomandati sefilor de
companii si de autoritéti publice
pentru a reduce acest fenomen?

Neglijenta in serviciu poate apdrea siin
mediul privat, si in cel public, insa cred ca
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diferenta constd in impact. in
institutiile publice, efectele sunt mai
vizibile, pentru cd afecteaza direct
interesul cetatenilor. Companiile
private au, in general, mecanisme
interne sau polite de asigurare prin
care limiteaza pierderile si rezolva
rapid o problema generata de
neglijentd. Pentru cd tot am vorbit
despre asigurarea Cyber, o parte
semnificativa dintre atacurile
cibernetice se produc pe fondul
neglijentei sau al unor erori ale
angajatilor. Recomandarea mea
pentru liderii de companii sau sefii
institutiilor publice este sa
investeasca constant in training, in
responsabilizarea angajatilor si sa
impuna proceduri clare de
comportament la serviciu. De
asemenea, sd nu ocoleascd politele
de raspundere civila profesionald,
pentru ca ele nu doar ca acopera
riscurile financiare, ci si
disciplineaza organizatia printr-o
mai buna constientizare a
responsabilitadtilor si a riscurilor.

Aveti un portofoliu de
clienti extrem de vast.

Din ce sectoare economice
provin acestia?

Pentru ca oferta noastrd de
asigurari este foarte vasta, si
portofoliul de clienti este
diversificat, ceea ce ne-a ajutat sa
rezistam si in perioade de
volatilitate economicd. Avem clienti
din energie, IT, constructii,
transporturi, sanatate, agricultura,
servicii financiare, industrie grea. Ce
am observat n ultimii ani este o
crestere semnificativa a cererii de
asiguradri venita din partea
companiilor de tehnologie si a celor
din energie verde. Aceasta
diversitate ne oferd nu doar
stabilitate, ci si 0 perspectivda ampla
asupra riscurilor cu care se
confrunta diferite industrii.

Cum au evoluat cerintele
clientilor si complexitatea
solicitarilor acestora?

Tn urma cu 10 ani, majoritatea
clientilor cdutau produse
standardizate, la preturi accesibile.
Astazi, discutiile sunt mult mai
aplicate, companiile cer solutii
personalizate, acoperiri
internationale, oferte de produse
integrate. Tn acelasi timp, gradul de
educatie financiara a crescut mult,
iar clientii Tnteleg mai bine
diferenta dintre o asigurare de
bazd si una complexa. Asta ne
obligd sa fim mereu cu un pas
fnainte, sa inovdam si sa aducem
produse noi pe piata, care sa
raspunda nevoilor tot mai diverse
ale clientilor nostri.

Pe ce segmente de asigurari
urmariti sa aveti o dinamica
sporitd, in urmatoarea
perioada?

Vrem sa ne consoliddm pozitia pe
trei directii - energie verde,
asiguradri Cyber si polite de
sanatate, pentru cd aici vedem o
crestere semnificativa a cererii in
ultima perioada si credem ca
acestea sunt motoarele viitorului.
n paralel, vom continua sa
dezvoltam solutii pentru industrii
cu riscuri speciale, cum este
sectorul medical sau infrastructura
critica.

Ce considerati ca ar trebui
facut in piata de asigurari
pentru a creste protectia
financiara a companiilor,
persoanelor fizice si a
institutiilor publice?

Cred ca cel mai important element
atunci cand vorbim despre
cresterea gradului de protectie
financiara a romanilor este si mai
multa educatie financiara. S-au
facut pasi importanti in ultimii ani,
insd atat timp cat oamenii incd
percep asigurarile ca pe o
cheltuiald, nu ca pe o investitie Tn
siguranta, mai avem de lucru.
Educatia financiard ar trebui
dublatd de un cadru legislativ si
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fiscal stabil, care sa stimuleze
dezvoltarea sectorului, in special
pe zona de sdndtate si de
raspundere civild. Si nu in ultimul
rand, este nevoie si de digitalizare
acceleratd, care sa permita
clientilor un acces usor si rapid la
produse, oferte si solutii de daune.

Cum caracterizati nivelul
concurentei in industria
de asigurari?

Pe principiul concurenta te face
mai bun, ca in orice domeniu, si in
asigurdri o concurenta intensa este
foarte sanatoasa pentru piata in
ansamblu. Existd cateva sute de
brokeri activi in Romania, ceea ce
face ca “razboiul” dintre noi sa se
poarte nu doar pe pret, ci si pe
calitatea serviciilor, iar marele
castigator este clientul care, in
final, are acces la solutii mai bune,
la preturi competitive.

Ce strategie de perfectionare
profesionala aveti pentru
echipa dumneavoastri?

Spuneam la inceput ca am pornit la
drum cu incd un angajat, care nu
era specializat pe domeniul
asigurarilor. Drumul a fost
anevoios, iar marele meu regret
este cd nu am recrutat de la
inceput oameni specializati pe
asigurari. Cu siguranta drumul spre
succes ar fi fost mai scurt si mai
putin bolovdnos. Am invatat din
asta si acum stiu cd succesul
depinde Tn proportie covarsitoare
de competenta echipei. De aceea,
investim constant in traininguri,
certificdri internationale si
programe de dezvoltare
profesionald. Participam periodic la
cursuri dedicate fiecdrei industrii in
care activam si incercam, prin
stimulente atractive, sa pastram
oamenii cei mai buni, in care am
investit. Cred cu tdrie cd doar prin
educatie continuad putem mentine
nivelul de excelentd pe care ni-l
dorim.






Turism cu sens: Cum a transformat
Mihaela Caluser calatoriile
in experiente memorabile

Interviu cu fondatoarea WENS Travel

Mihaela Caluser are aproape 30 de ani de experientd in domeniul
turismului. In urmd cu 28 de ani, a fondat la Cluj-Napoca WENS
Travel, agentie recunoscutad in prezent pentru abordarea
personalizatd a fiecdrui client si crearea de experiente de caldtorie
memorabile. Drumul sdu este o poveste despre pasiune, viziune si
dorinta de a transforma fiecare caldtorie intr-o experientd
autenticd, plind de sens personal si valoare culturald.
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WENS Travel a fost fondata in 1997.
Cum au evoluat cerintele turistilor
in ultimii ani?

Cand am pornit la drum, piata era dominatd
de sejururi standard si vanzarea de bilete de
avion, intr-o formula clasica de turism ,,de
masa”. Astazi, lucrurile aratd complet
diferit: oamenii cautd experiente
personalizate, preferd grupurile mici, pun
accent pe responsabilitate si aleg ritmul de
,Slow travel”
este mai importanta decat bifarea rapida a
obiectivelor.

Pandemia a accelerat aceastd schimbare: a
adus nevoia de siguranta si predictibilitate,
dar si dorinta de flexibilitate, posibilitatea
de a modifica sau anula planurile fard stres.
Tot atunci, multi au redescoperit natura si
proximitatea, au cdutat retreaturi in sate

, unde descoperirea autentica

pitoresti, experiente gastronomice locale
sau city-breakuri alternative. A aparut si
nevoia de suport constant, 24/7, de acces
digital rapid si consultantd personalizata.
Si pe segmentul corporate regulile s-au
schimbat. Tntalnirile nu mai sunt simple
obligatii, ci experiente care aduc valoare
echipelor: de la motivare si creativitate,
pana la wellbeing si componenta de
bleisure. Evenimentele MICE (Meetings,
Incentives, Conferences, Exhibitions) ajuta la
construirea culturii unei organizatii, sunt
locuri unde oamenii se reconecteaza si
gdsesc inspiratie.

Care au fost destinatiile externe
ale turistilor, in primele 8 luni ale
anului 2025?

n primele opt luni ale acestui an, am
observat cateva directii in preferintele
turistilor nostri. Asia ramane fn top, cu



Japonia ca destinatie-vedetd in sezoanele
de primavara si toamna, atunci cand natura
si traditiile ofera un spectacol unic. Apoi
Vietnam, Cambodgia si Thailanda atrag
turistii prin experiente autentice, explorarea
n grupuri mici si interactiuni reale cu
localnicii. Tn Africa, principalele destinatii
sunt Kenya si Africa de Sud pentru safari,
peisaje spectaculoase si experiente inedite
alaturi de comunitatile locale. Europa
ramane nsa principala atractie pentru multi
dintre clientii nostri: Grecia este favorita
verii, cu sejururi pe litoral si insule, Italia si
Portugalia au fost alese pentru city-break-
uri si gastronomie, iar destinatiile nordice,
precum Norvegia si Islanda, sunt preferate
pentru peisaje impresionante si experiente
de tip ,bucket list”, pe care fiecare calator
vrea sd le bifeze macar o datd in viata.

Ce orase, statiuni si destinatii
prefera turistii straini in regiunea
Clujului / in Transilvania?

Cand vorbim de incoming, cele mai multe
trasee incep din Cluj-Napoca, care a devenit
hub cultural si punct de plecare firesc pentru
explorarea Transilvaniei. Orasul cucereste
prin energia lui cosmopolita, festivalurile de
renume si viata culturald vibrantd, iar de aici
turistii aleg excursii de cate o zi catre
obiective spectaculoase si usor accesibile:
Salina Turda impresioneazad prin galeriile sale
subterane, Cheile Turzii atrag prin trasee de
drumetie spectaculoase, iar zona Rimetea-
Coltesti, din judetul Alba, isi pastreaza
farmecul autentic: case traditionale albe,
munti de poveste si mese simple, pregatite
din produse locale.

Dincolo de natura si patrimoniul rural,
vizitatorii strdini sunt fascinati de istoria si
arhitectura oraselor transilvanene. Alba
lulia, cu Cetatea Alba Carolina, Sibiu, cu
aerul sau central-european si muzee in aer
liber, sau Sighisoara, singura cetate
medievala locuita din Europa, devin repere
obligatorii. lar castelele si ansamblurile
nobiliare, precum Castelul Banffy de la
Bontida, adauga un plus de magie. De cele
mai multe ori, turistii combina tururile
istorice cu experiente de natura accesibila,
se bucura de gastronomie locald
reinterpretata si iau parte la ateliere de
mestesuguri, de la ceramica si tesaturi, pand
la gdtit sau broderie.

Atilansat la inceputul lunii

iulie 2025, in satul Plaiesti, comuna
Moldovenesti, la aproximativ

40 de minute de Cluj-Napoca, conacul
Quo Vadis, o proprietate boutique,
destinata evenimentelor private si

corporate. Ce beneficii au oaspetii?

Conacul Quo Vadis este amenajat intr-o
fostd casa parohiala restauratd cu grija,
fnconjurata de livada si gradina. Este un
spatiu potrivit pentru evenimente private si
corporate, care pune accent pe conexiunea
dintre oameni, ritm lent si apropierea de
natura. Experientele pe care le propunem
la conac sunt variate: reuniuni de
management, teambuildinguri in natura,
lansari de produs, sesiuni strategice si
workshopuri de creativitate sau retreaturi
de wellbeing, degustari de vinuri locale si
cine tematice, ateliere creative de
ceramica, workshopuri gastronomice.
Mi-am dorit un spatiu care respira istorie si
traditie, dar este modern si surprinzator de
relaxant, capabil sa gazduiascd evenimente
neconventionale si ,de suflet”. Ce am
realizat pana acum la Pldiesti este doar
prima etapa a unui proiect mai amplu, care
presupune ca, in anii urmatori, sa
construim sapte unitdti de cazare
independente. Quo Vadis va deveni astfel o
destinatie integratd, care sustine economia
locala si promoveaza valorile autentice
rurale si mestesugurile pe cale de
disparitie.

Prin aceasta proprietate, inconjurata
de o livada generoasa, sarbatoriti
gastronomia traditionald, sprijiniti
producitorii locali si creati conexiuni
reale intre oaspeti. Prin ce se distinge
domeniul dumneavoastra?

Prin filosofia ,,sophisticated simplicity”, Quo
Vadis cultiva un rafinament discret, prezent
atat in design, cat si in experientele oferite.
Totul porneste din atentia pentru detalii:
furnizori locali atent alesi — vinuri de la
crame de familie, produse de sezon din
gospodarii locale — si ritualuri culinare
reinterpretate, care transforma retete
traditionale in povesti gastronomice
contemporane. Mai exact, oamenii si
povestile locului devin centrul experientei,
invitand la o trdire autentica si fara graba.

Astfel, fiecare eveniment, fie ca este privat
sau corporate, devine memorabil.

Ce pachete de servicii si oferte aveti
pentru companii si persoane fizice?

De-a lungul timpului, WENS Travel a devenit
un partener de incredere pentru companiile
care cautd solutii complete si memorabile.
De la teambuildinguri tematice, unde
natura, mestesugurile si gastronomia locald
creeaza un cadru autentic de conectare,
panad la evenimente de strategie si
management desfasurate in atmosfera
exclusivistd de la Quo Vadis sau oriunde in
lume, fiecare proiect este gandit pentru a
stimula creativitatea si pentru a aduce
oamenii mai aproape unii de altii. La
acestea se adauga conferinte si programe
de motivare, care imbina logistica
impecabila cu experiente locale autentice.
n zona de business travel, avem tot mai des
solicitari de tip bleisure, prin care o
deplasare de afaceri se transforma intr-o
experienta completd, cu extensii de relaxare
sau activitati dedicate insotitorilor.

Pe zona de leisure, portofoliul include
circuite in grupuri restranse, atat in
destinatii din Europa, cat si in cele exotice,
unde accentul cade pe confortul explorarii
si pe valoarea cultural a experientei. in
plus, prin parteneriatul exclusiv cu Intrepid
Travel, WENS aduce in Romania programe
internationale in limba engleza, cu grupuri
mici, ce pun accent pe turism responsabil si
pe contactul direct cu localnicii. Pentru
clientii individuali, agentia dezvolta sejururi
personalizate, adaptate intereselor
fiecaruia: de la gastronomie si vin, la natura,
drumetii sau descoperiri culturale.

WENS Travel a devenit din acest an
partener exclusiv al Intrepid Travel
din Australia, cel mai mare operator
de turism de aventura din lume.
Cum apreciati evolutia acestui
segment — turismul de aventura?

Parteneriatul exclusiv cu Intrepid Travel
confirma apetitul tot mai clar al turistilor
romani pentru aventura responsabila.
Calatoriile in grupuri mici, cu impact redus
asupra mediului si beneficii directe pentru
comunitati, devin criteriu esential in
alegerea vacantelor. Am observat o cerere
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in crestere pentru rutele din Asia si America
Lating, unde turistii cauta experiente care
Tmbinad trekking-ul usor cu natura, intalnirile
autentice cu localnicii si gastronomia
traditionala.

Acest segment este in crestere in Romania
si ne asteptdm sa creasca si mai mult in
urmatorii ani. Fiind unicul reprezentant
Intrepid in Romania, oferim acces la peste o
mie de itinerarii din peste o sutd de tari, de
pe sapte continente, in grupuri restranse de
12-14 persoane, alaturi de ghizi locali.
Potentialul este mare, iar beneficiile pentru
turisti sunt clare: costuri cu 30-40% mai mici
decat daca ar merge pe cont propriu si, mai
ales, conexiuni autentice cu oameni, culturi
si locuri noi.

Fenomenul ,bleisure” (combinatie
intre ,business” si leisure”),

sau calatoriile combinate, castiga
teren, cu o crestere notabila a
numadrului de angajati care isi aduc
insotitori in calatoriile de afaceri.
Cum vedeti interesul companiilor

si al antreprenorilor pentru acest tip
de turism?

Interesul pentru bleisure a crescut vizibil in
ultimii ani. Daca odinioara caldtoria de

business Insemna strict intalniri, agenda fixa
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si apoi zbor Tnapoi acasd, astdzi vedem din
ce in ce mai des extensii de weekend,
prezenta partenerilor sau a familiei si chiar
mici experiente locale incluse direct in
program: un pranz intr-o cramd, un tur
ghidat de o ord prin centrul vechi sau o cind
tematicad.

Motivatiile clientilor sunt foarte clare: pe
langa partea de retentie si recompensare a
angajatilor, exista un accent tot mai
puternic pe wellbeing, echilibru intre viata

WENS TRAVEL

n 1997, WENS Travel era specializatd in
vanzarea de bilete de avion, dar apoi s-a
extins rapid, oferind organizare de
evenimente corporate si pachete turistice
menite sd transforme cdlatoriile in
experiente memorabile. in prezent,
agentia ofera o gamd variata de servicii,
de la vacante personalizate, sejururi
standard si cdlatorii de grup, pand la
pachete exotice si city break-uri, inclusiv
cu plecare din Cluj-Napoca. WENS Travel
are 27 de angajati si un portofoliu
impresionant: peste 195.000 de itinerarii,
11.500 de calatorii de afaceri si 29.000 de
clienti. In 2024, agentia a inregistrat

profesionala si cea personala si, desigur, pe
eficienta, pentru ca o singurd deplasare
atinge doua obiective. La WENS, am
anticipat fenomenul si am creat produse
dedicate de bleisure, in care combinam
rigurozitatea travel management-ului cu
experiente autentice, create impreuna cu
furnizori locali. n felul acesta, delegatiile de
business nu mai sunt doar ,,un drum
dus-intors”, ci prilej de conectare,
descoperire si chiar relaxare.

venituri de 10 milioane de euro, serviciile
B2B generand 70% din venituri, iar cele
B2C, 30%.

WENS Travel
Str. Clinicilor, nr. 39, Cluj-Napoca
Tel: 0264.590.748
E-mail: travel@wens.ro
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Noi facem preventie,
care este cel mai important
aspect al securitatii

Interviu cu Nicolae Molnar, Fondator, PGC SECURITY EXPERT

PGC SECURITY EXPERT este un reper
pe piata serviciilor de securitate si

consultantd in Transilvania. Care sunt
principalele servicii oferite clientilor?

Manageriat de Securitate Fizica (se referd la
gestionarea si verificarea tuturor operatiunilor
de securitate din cadrul societatii, inclusiv ale
sistemelor de paza existente, intocmirea
documentatiei obligatorii legale din punct de
planuri de paz3, proiecte, REPREZENTARE IN
CAZUL CONTROALELOR din partea organelor
competente etc).

Consultanta de Securitate (privind toate
operatiunile si echipamentele de securitate
din cadrul societatii, optimizarea

-
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echipamentelor in functie de activitatea
societatii).

Evaluare de Risc la Securitatea fizica
(iIntocmirea documentatiei obligatorii legale
din punct de vedere al evaluarii de risc etc).
Audit, consultanta si implementare GDPR -
protectia si securitatea datelor cu caracter
personal (in cadrul societatii).

Manageriat Securitatea Informatiei (se
referd la procedurarea, alinierea, protejarea
securitatii cibernetice si a informatiilor
sensibile din cadrul societatii).

Responsabil NIS (managementul
incidentelor de securitate, asigurarea
securitatii retelelor si sistemelor
informatice, asigurarea cerintelor minime
de securitate).

Audit de Securitate Cibernetica (NIS) -
evaluarea implementarii cerintelor minime
de asigurare a securitatii retelelor si
sistemelor informatice.

Servicii Membru CSIRT (impus de Directiva
NIS 2 incepand cu 17.10.2024)

Formator - Esti interesat ca angajatii/
subalternii tdi sa nteleaga notiunile de
securitate (de securitate fizicad/paza, GDPR,
securitatea informatiilor si securitatea
cibernetica- partea de procedurare ti
preventie).

Noi iti oferim posibilitatea organizarii de
cursuri interne pentru constientizarea si
intelegerea masurilor de securitate pentru

toate nivelurile angajatilor (de la simplu
angajat si pana la top management).



Este mai simplu sa previi incidentele
de securitate, decat sa le tratezi.
Este mai simplu ca oamenii sa
inteleaga minime notiuni de
securitare si abordare a eventualelor
incidente, decat sa intre in panica si
sd accentueze aceste incidente.

Aveti un portofoliu de clienti
extrem de vast. Din ce sectoare
economice provin acestia?

Clientii vin din urmdtoarele domenii:
medical, IT, productie, retail etc.

Care sunt cele mai mari
provocitri cu care se confrunta
companiile si institutiile in
privinta securitétii fizice?

Cea mai mare provocare este
capacitatea clientilor de a intelege
cd noi luam masurile care le sunt lor
necesare pentru desfasurarea
activitatii in mod optim si sigur.

Noi nu suntem implicati in firme de
paza care recomanda servicii
avantajoase pentru ei in primul
rand, ci recomandam optimizarea
masurilor de securitate umane si
optimizam costurile pentru a face
pasul catre evolutia la securitatea
elctronica si cibernetica, dubland
madsurile cu echipaje de interventie
umana la semnalizarea sistemelor
de securitate electronice.

Sunteti un evaluator de risc cu
mare experienta. in ce consti o
evaluare de risc? Dar un audit de
securitate la un client sau laun
potential client?

Evaluarea de risc consta in
identificarea vulnerabilitatilor
actuale ale clientilor si gasirea
solutiilor pentru imbunatatirea,
reducerea si diminuarea pagubelor
n cazul incidentelor de securitate.
Auditul de securitate este mai
complex decat o evaluare de risc si
necesita cunoasterea in detaliu a
operatiunilor si procedurilor de

securitate ale clientului, dar de
asemenea este posibilitatea de a

identifica deficiente majore si a
Tmbunatdti calitatea serviciilor de
securitate existente, daca si clientul
intelege si doreste asta.

Ce potential de crestere exista
pe aceasta piatd, avand in
vedere nivelul statelor
dezvoltate? in ce subdomenii
considerati cd putem avea o
dezvoltare accelerata?

n Romania si Europa de Est piata
este total diferita fatd de statele
dezvoltate.
in statele dezvoltate aceastd nevoie
de Securitate ulterioard este cu mult
mai micad decat in zonele
mentionate la inceput, deoarece ei:
- inteleg altfel conceptul de
Securitate;
- Au o cultura de “onestitate”
inoculata de la o varsta frageda;
- Au conducatori de companii,
firme, ministere, care inteleg
conceptul de Securitate foarte
bine si sunt de acord cu investitiile
din stadiul incipient al dezvoltarii
lor;
- inteleg foarte bine importanta
reducerii riscurilor indiferent de
natura fizica sau ciberneticd si
inteleg ca investitiile in prima faza

sunt mai mari dar se amortizeaza
pe parcurs si chiar aduc beneficii
materiale, in timp.
La noi, in majoritatea cazurilor
conteaza pretul cel mai mic si o
carpeala a sistemelor de Securitate
si sa nu ia amenda din partea
Politiei.

Cat de greu este sa formezi si sd

oo A

mentii angajatii in acest sector?

Foarte greu, deoarece sunt foarte
putini angajati care doresc sa faca
lucrurile corect si majoritatea lor
ncearca sa faca pe plac clientilor si
nu reusesc sa impuna calitatea
serviciilor.

Cum colaborati cu autorititile
locale pentru asigurarea
securitatii obiectivelor stabilite?

De cele mai multe ori aceste
“autoritati” nu vad cu ochi buni
serviciile noastre, ei au impresia ca
au inventat “coada la prunad” si au
impresia ca ei le stiu pe toate si le
este mai usor sa dea amenzi decat
sd previna incidentele.

Noi facem preventie, care este cel
mai important aspect al securitatii
(fizice, cibernetice etc.) si datoritd
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preventiei noastre si a implementarii
procedurilor si echipamentelor de
securitate, ei nu mai au “stres” cu clientii
pentru care lucrdm noi.

Firma are 18 ani de experientd in aceste
servicii de consultanta si manageriat de
securitate fizica si nu am luat nicio amenda
din partea autoritatile locale pentru
serviciile prestate de noi.

Cum vedeti viitorul parteneriatului
dintre firmele de consultanta si
societétile de asigurari?

Este vital acest parteneriat, deoarece,
firmele de asigurari inainte de a incheia
asigurarea, ar trebui sd stie care este
situatia actuald a securitatii entitatilor cu
care vor incheia contracte si riscul lor poate
fi cuantificat in functie de asta.

PREGATIRE SI EXPERIENTA

e Securitate fizica (consultanta si
manageriat)

e Securizarea informatiilor

e Evaluare risc la securitatea fizica

e GDPR

e Securitatea cibernetica

e Responsabil NiS

e Membru CSIRT

e Si FORMATOR, pentru formarea unei
culturi de securitate la nivelul
angajatilor clientilor pe care ii avem.

e Ca si profesie sunt JURIST din 1997,
iar din 2014 Consilier Juridic Definitiv.
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Unde se poate specializa
un manager de securitate siun
consultant in securitate fizica?

Sunt cateva societati in Romania
specializate Tn aceste meserii care formeaza
specialistii Tn acest domeniu. Dar sunt si mai
multe societati care fac aceste cursuri “pe
banda rulanta” si nu se concentreaza decat
pe cooptarea cursantilor si incasarea banilor
pe facturile emise.

Tncet si sigur, prin asociatiile existente din
domeniul nostru de activitate, se “vor
cerne” specialistii fata de “oportunistii” care
fac cursurile pentru a da bine la CV.

Ce asteptari aveti pentru evolutia
acestei profesii, tinand cont de
impactul tehnologiei si de exigentele
clientilor?

Domnul Nicolae Molnar a avut onoarea
sd fie pe Coperta 1 in prima editie a revistei
Club Antreprenor (septembrie 2020)

Am asteptdri mari datorita evolutiei
tehnologiei in domeniul securitatii
electronice si a Al.

Inteligenta artificiald este buna in
domeniul nostru, dar nu suficienta pentru
a lua madsurile corecte in toate situatiile
“de pe teren” existente, desi unii clienti au
incercat aceste facilitati Al si rezultatele au
fost indoielnice.

Inteligenta artificiala + omul specialist in
securitate face minuni pentru clienti =
love.

Care sunt domeniile de securitate
pentru care oferiti servicii?

Dupa 33 de ani de experienta in domeniul
securitatii private, din care 30 de ani in
servicii de paza, monitorizare si transport
valori am trecut pe partea de consultanta
si manageriat al serviciilor de securitate (le
faceam in paralel in ultimii ani, deoarece
imi aduceau satisfactii profesionale) si m-
am specializat si in celelalte domenii
conexe care pot oferi servicii complete
clientilor:

e Securitate fizica

e Securizarea informatiilor

e GDPR

e Securitatea cibernetica

e Responsabil NIS

e Membru CSIRT

¢ si FORMATOR, pentru formarea unei

culturi de securitate la nivelul angajatilor

clientilor pe care ii avem.

EXPERIENTA NOASTRA,
GARANTIA SIGURANTEI
DUMNEAVOASTRA

Este cu mult mai ieftin si previi,
decit sa tratezi evenimentele
de securitate.

Www.pgcsecurity.ro


https://www.pgcsecurity.ro/

Kaufland Roméania anunta
simplificarea procesului
de achizitii pentru listarea
producatorilor locali

Kaufland Romania simplifica procesul de
achizitii dedicat exclusiv producatorilor locali
si regionali, pentru a sprijini accesul acestora
pe rafturile magazinelor sale.

Noua abordare strategicd prevede crearea
unei structuri cu achizitori dedicati
sortimentului local si regional, care vor lucra
direct cu furnizorii si i vor sprijini in procesul
de listare, de la cantitati, ambalare si pand la
certificari sau standarde de calitate.
Sortimentul va fi impartit in doua
macrocategorii, fiecare achizitor urmand sa
gestioneze cate un segment, in stransa
colaborare cu achizitorii de categorii deja
existente.

Producatorii locali interesati de colaborare
sunt invitati sa trimita oferta de produse
folosind adresa de email
regionalitate@kaufland.ro.

Furnizorii locali vor avea acum posibilitatea sa
livreze direct in magazine, fara a trece prin
depozitul central — o schimbare care reduce
birocratia si ofera mai multa flexibilitate.
Totodata, Kaufland a simplificat partea de
contracte, punand la dispozitia furnizorilor
informatii clare privind documentatia
necesard, volumele si standardele de calitate.
,,Am decis sa alocam achizitori dedicati
acestui proiect pentru ca ne dorim sa fim un
real sprijin pentru furnizorii mai mici, care
poate nu sunt inca pregatiti sd livreze in
formatul de retail mare. Simplificarea
procesului de contractare si ghidarea pas cu
pas le ofera sansa de a-si face produsele
cunoscute clientilor nostri. Obiectivul nostru
este sd avem furnizori reprezentativi in
fiecare oras, pentru ca stim cat de important
este pentru clienti sa regaseascd in
magazinele noastre produsele familiare din
comunitatea lor,” a declarat Oana Lungu,
Director Executiv Achizitii Kaufland Romania
si Republica Moldova.

Prin aceasta initiativd, Kaufland isi propune sa
extinda gama de produse locale disponibile
pe rafturi, de la panificatie si prajituri
proaspete - unde reteaua este deja bine
acoperita in fiecare magazin fiind listati 1-2
producatori care livreaza local - pana la
lactate, mezeluri, vinuri, legume si fructe de
la mici fermieri. Flexibilitatea procesului
permite listarea furnizorilor in unul sau mai
multe magazine, in functie de notorietatea si
capacitatea lor de productie, cu posibilitatea
ca, In timp, acestia sa creasca organic si sd
devina furnizori nationali.

n mod uzual pentru listarea producétorilor in

magazinele Kaufland este importanta

respectarea urmatorilor pasi:

1. Saindeplineasca cateva conditii obligatorii:
coduri EAN, ambalare adecvata, livrare in
baxuri si navete conforme cu standardele
de livrare si expunere la raft;

2. Sa trimitd oferta completd la

regionalitate@kaufland.ro, insotita de
mostre;

3. Echipa de achizitori analizeazd oferta si
revine cu feedback acolo unde este
identificatd oportunitatea de a colabora;

4. Verificarea documentelor si certificdrilor
necesare;

5. Listarea in sistem si stabilirea livrarilor.

n 2024, valoarea achizitiilor Kaufland de la

furnizorii locali a depasit 2,93 miliarde de

euro, reprezentand peste 80% din totalul
cheltuielilor cu furnizori. Astfel, 65 de centi
din fiecare euro cheltuit la casele de marcat

Kaufland merg direct catre afaceri din

Romania. Compania are un portofoliu de

peste 19.500 de articole, iar peste 85%

dintre alimentele comercializate sunt de

origine romaneasca. Tn anul in care
sdrbatoreste 20 de ani de activitate pe piata
locala, Kaufland marcheaza si o contributie
solidd in economie: peste 15,6 miliarde de
lei investiti In Romania si peste 6,3 miliarde
de lei contribuiti la bugetul de stat sub
forma de taxe si impozite, doar in ultimii

10 ani.
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Acesta este momentul perfect
pentru ca antreprenorii
vizionari sa ni se aliture

Interviu cu Alexandra Boros, Co-Founder si CMO

si cu Victor Tanvuia, Co-Founder si CTO la SQB Robotics

Cand ati decis sa fondati compania
SQB Robotics, in ce context?

Ce pregitire aveti si unde ati lucrat
pana atunci?

Decizia de a fonda SQB Robotics a venit
dintr-o necesitate concreta, o frustrare pe
care am trdit-o direct ca antreprenori.
Povestea noastrd este una a
complementaritatii: eu, Victor Tanvuia, am
un background tehnic solid in software si
hardware, programez de la 11 ani iar
Alexandra Boros, aduce o experientd

valoroasa de peste un deceniu in retail,
marketing si customer experience,

-
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dobandita in companii multinationale de
top din Europa, precum Value Retail.
Contextul a fost urmatorul: gestionam un
magazin local specializat, un business care
ajunsese la un punct de saturatie.
Cresteam, dar eram blocati geografic.
Solutia logicd parea extinderea, insa ne-am
lovit de un zid de provocari: costurile
exorbitante ale unui nou spatiu, dificultatea
de a gasi personal de incredere si
incertitudinea profitabilitatii unei noi
locatii. Atunci a aparut intrebarea care a
stat la baza SQB Robotics: Cum putem
decupla vanzarea de prezenta fizica a unui
angajat si de constrangerile unei locatii

fixe? Am vrut sa credm o solutie care sd
ducd produsele mai aproape de client, nu
invers, si care sa reduca costurile
operationale. Am realizat ca, pentru a
supravietui si a prospera in retailul modern,
trebuie sa inovezi radical. Asa s-a nascut
ideea unui magazin complet autonom.

SQB Robotics face parte din
acceleratorul Rubik Hub din Piatra
Neamt. Cat de dificila a fost selectia?

Da, programul de accelerare de la Rubik
Hub, finalizat in decembrie, a fost o etapa
esentiald in dezvoltarea noastra. Selectia a
fost competitiva, fiind alesi dintr-un grup de
peste 100 de start-up-uri din Europa
Centrala si de Est. Cred ca dificultatea, dar si
succesul nostru Tn acest proces, au venit din
natura atipicd a proiectului. in peisajul start-
up-urilor din Romania, dominat de solutii
software, proiectul nostru de manufacturing
a iesit in evidenta. Faptul ca dezvoltdm un
produs fizic, tangibil, care integreaza
hardware, software si roboticd, ne-a
pozitionat ca un proiect de pionierat.

Acolo am beneficiat de mentorat de talie
mondiald, am avut acces la o retea
internationald de experti si am putut valida
si rafina modelul nostru de business la un
nivel la care nu am fi ajuns singuri. Trecerea
prin Rubik Hub ne-a confirmat ca suntem pe
drumul cel bun si ne-a pregatit pentru
urmatoarea etapa: scalarea.

De asemenea, ati castigat locul I,
la Atena, in cadrul finalei StartSmart.
Cum stati cu finantarea proiectului?

Castigarea primului loc la Atena, in cadrul
finalei acceleratorului organizat cu sprijinul



MIT, a fost o validare extraordinara a
viziunii noastre la nivel international. Chiar
dacd ai incredere in produsul tau,
recunoasterea venita din partea unei
institutii de prestigiu iti oferd o confirmare
incontestabild. Premiul de 10.000 de euro a
fost o prima infuzie de capital extern, dar
importanta strategica a constat in atragerea
atentiei investitorilor.

n prezent, suntem in etapele finale de a
inchide o runda de finantare de tip pre seed
n valoare de 500.000 de euro. Aceastd
investitie este esentiald pentru a executa
urmatoarea faza a strategiei noastre:
extinderea retelei Proximart. O parte din
fonduri va fi alocatd pentru dezvoltarea
magazinelor operate de noi, iar cealaltd, la
fel de importantd, va sustine lansarea
programului nostru de parteneriat. Prin
acest program, oferim antreprenorilor si
retailerilor posibilitatea de a adopta acest
model de business revolutionar, sub
umbrela Proximart, beneficiind de
tehnologia noastra ,la cheie”.

in ce stadiu este SQB Container?
Cat timp ati lucrat la aceasta
solutie robotica?

Solutia noastra a necesitat peste doi ani de
munca intensd, de la concept la prototipul
pe care il avem astazi — un produs matur,
testat si pregdtit pentru scalare rapida.
Procesul a fost plin de provocari, pentru ca
atunci cand inovezi, adesea ,,nu stii ce nu
stii”. Au fost nenumarate iteratii, nopti
nedormite si o cdutare continuad a solutiei
ideale, care sa imbine perfect utilitatea,
fiabilitatea si un cost de productie eficient.
Acum, cu tehnologia validatd, intrdam in cea
mai interesanta etapa: extinderea retelei.
Lansam trei magazine — unul in Bucuresti si
doua n Brasov — care vor servi drept centre
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de excelentad si vor demonstra potentialul
modelului. Acesta este momentul perfect
pentru antreprenorii vizionari sd ni se
alature. Cautam activ parteneri care doresc
sa adopte o locatie Proximart, sa preia un
business ,la cheie’ si sa devina pionieri ai
retailului automatizat in comunitatile lor.
Este o invitatie deschisa de a face parte
dintr-o retea care redefineste comertul de
proximitate.

Care sunt principalele beneficii
pentru proprietarii containerelor
si pentru consumatori?

Propunerea noastra de valoare este clard si
puternicd pentru ambele categorii.

Pentru Consumatori: Beneficiul principal
este accesibilitatea totala. Oferim un
magazin de proximitate deschis non-stop,
24/7, unde pot gasi o gama variata de pana
la 400 de produse unice — de la scutece si
sampoane, la ingrediente pentru o masa
completd. Experienta de cumparare este
rapidd, digitald si fara frictiuni: comanzi pe
ecran, platesti cu cardul si robotul iti
livreazd produsele in sub un minut. Fard
cozi, fard interactiune inutila.

Pentru Parteneri (Proprietarii
magazinelor): Aici avantajele sunt
transformationale:

e Reducere de pana la 90% a costurilor
operationale: Acesta este cel mai puternic
beneficiu. Eliminam complet costurile
salariale, cea mai mare povara a retailului
traditional.

e Independenta fata de forta de munca:
Nu mai exista probleme legate de recrutare,
training sau fluctuatie de personal. O singura
persoana poate gestiona aprovizionarea
pentru 20 de astfel de magazine.

e Eficienta si flexibilitate: Avand doar

15 mp, magazinul poate fi amplasat

SQB ROBOTICS
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oriunde —in cartiere rezidentiale,
campusuri, spitale, zone industriale. Dacd
o locatie nu performeaza, poate fi relocata
cu usurintad.

e Control total si venituri pasive:
Activitatea poate fi monitorizata de la
distantd, iar magazinul genereaza venituri
24/7, chiar si in timpul noptii sau de
sdrbatori. Este un model de business care
ofera nu doar profit, ci si libertate.

Ce capacitate de productie
aveti in prezent?

Capacitatea noastra actuala este de

10 unitati pe luna, un ritm care ne permite
o crestere constanta si predictibila. Acest
proces este, desigur, dependent de factori
precum disponibilitatea materiei prime,
insd lanturile noastre de aprovizionare
sunt deja optimizate pentru a sustine acest
ritm. Pe masura ce cererea va creste si
reteaua de parteneri se va extinde, suntem
pregatiti sa ne mdrim capacitatea de
productie pentru a satisface cererea pietei.

De ce aveti nevoie pentru
a va dezvolta, in urméatorii ani?

Odatad cu inchiderea rundei de finantare,
principala noastra nevoie se transforma
din resursa financiard in executie
strategica si parteneri de calitate. Avem
deja Tn echipa oamenii tehnici necesari
pentru a scala productia si detinem o hala
de productie pregatita.

Momentul este perfect. Piata de retail se
confrunta cu presiuni enorme — cresterea
costurilor, lipsa personalului —iar
consumatorii cer mai multa convenienta.
Solutia noastra raspunde direct acestor
nevoi. Asadar, ceea ce cautam acum sunt
partenerii potriviti: antreprenori vizionari,
proprietari de magazine care vor sa faca
pasul spre viitor si care inteleg
oportunitatea unicd de a se aldtura retelei
noastre in aceasta faza incipienta.
Dezvoltarea noastra in urmatorii ani va fi
direct legata de calitatea si succesul
partenerilor pe care ii vom atrage alaturi
de noi.

Pentru a afla cum puteti adopta un
magazin Proximart, trimiteti un mesaj

la hello@sqgbrobotics.com sau sunati la
0775 160 822.
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Wedding Planner — meseria
care iti aduce si zambete,
si venituri serioase

Interviu cu Dana Rosu, wedding planner
si mentor pentru viitoarele organizatoare de nunti

Dana, cum este viata
de wedding planner?

E ca un mix de comedie romantica si
thriller. Ai lacrimi de fericire la dansul
mirilor, dar si momente in care alergi dupa
soferul de candy bar care a gresit nunta.
ns& tocmai asta face meseria fascinanta:
este plind de imprevizibil, dar si de
satisfactii.

Care a fost cea mai amuzanta
situatie la o nunta?

Unei mirese i s-au desfacut pantofii inainte
sd intre in sald. Mirele, foarte relaxat: ,Nu-i
problema, eu m-am cdsatorit cu tine, nu cu
pantofii.” Am transformat momentul intr-
unul spectaculos, cu intrare in sandale.
Povestesc asta mereu si cursantelor mele —
ca sa inteleagd ca la nunti trebuie sa fii
pregdtita pentru orice.

Dar cea mai stresanti?

Cand tortul a rdmas uitat la cofetarie. Tn 20
de minute am creat un ,tort fals” din
prdjituri si flori. Invitatii au crezut cd asa a
fost planul! Exact asta le spun viitoarelor
wedding planners la curs: nu exista ,nu se
poate”, exista doar plan B, Csi D.

Ce aiinvdtat dupa sute de nunti?

Ca nunta e ca un spectacol live — nu exista
buton de pauza. lar wedding plannerul e
regizorul din culise. Si aici intervine marea
provocare: cum te formezi pentru a avea
sange rece, umor si solutii rapide? Asta
predau la cursurile mele — cum sa fii omul
care aduce liniste in mijlocul haosului.

-
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Multi se intreaba:
se castiga bani din asta?

Da, si inca bine. Un wedding planner
poate castiga intre 2.000 si 5.000
euro lunar, cu 10-12 nunti pe an.
Diferenta fata de un job de birou?
Ai libertate, lucrezi cu oameni
fericiti si creezi momente unice.
Tocmai de aceea, cursurile mele
pun accent si pe partea de business:
cum sa calculezi onorariul, cum sa
negociezi cu furnizorii si cum sa ai
un venit stabil.

De ce ai decis s faci si cursuri
de wedding planner?

Pentru ca meseria asta e prea
frumoasd ca sa ramana un mister.
Cand am inceput, am Tnvatat totul pe
propria piele, cu multe greseli si
nopti nedormite. Acum le ofer
cursantelor mele un drum scurtat:
pasi clari, exemple reale si strategii
testate. Ele nu mai pierd ani cautand
singure, ci In cateva luni sunt
pregdtite sa organizeze primele lor
nunti.

Cursurile tale dureaza 12 luni
(un an), ceea ce este neobisnuit
in piata. De ce ai ales acest
format?

Pentru ca am vrut sa fac exact
opusul cursurilor scurte, unde nveti
putina teorie, primesti o diploma
frumoasa si... apoi ramai singurad,
fara sa stii ce sa faci la o nunta
reala. Meseria de wedding planner
nu se fnvata intr-un weekend. Ai
nevoie de timp ca sa treci prin toate
etapele: bugete, negocieri, furnizori,
coordonarea zilei nuntii, situatii de
criza.

De aceea, cursul meu dureaza un
an: pentru ca fiecare cursanta sa
aiba timp sd invete pas cu pas, sa
aplice in proiecte reale, sa greseasca
sub supravegherea mea si sa iasd
pregatitd cu adevdrat. Nu doar cu
teorie, ci cu experienta practica. Stiu
sigur ca, la final, pot organiza
singure o nuntd de la Ala Z.

Cum vezi viitorul meseriei de
wedding planner in Romania?

Cred ci suntem abia la inceput. in
ultimii ani, mirii au inceput sa
inteleaga cat de important e sd aiba
pe cineva care sd le coordoneze
nunta. Si e loc urias de crestere. Tot
mai multe cupluri cautd
profesionalism, claritate si eleganta.
Asta inseamna cd viitoarele wedding
planners care incep acum sunt exact
la momentul potrivit: valul abia se
ridica.

Cum reactioneaza cursantele
cand isi dau seama de
amploarea meseriei?

La nceput sunt coplesite: ,Wow, e
mult mai mult decat decoratiuni si
flori!”. Apoi, cand aplica primele
lectii, isi dau seama ca pot. Si asta e
cea mai mare satisfactie: sa le vad
cum trec de la ,,nu stiu daca pot” la
,am organizat prima mea nuntd si a
fost un succes”

Care este sfatul tiu
pentru cineva care viseazi
la aceasta meserie?

Sa nu se gandeascd prea mult. Daca
simti cd iubesti frumusetea, emotia

si organizarea, fa primul pas. Nu
existd moment perfect, exista doar
curajul de a incepe. lar cursurile
mele exact asta fac: iti dau curajul,
instrumentele si increderea de care
ai nevoie.

Daca ar fi sd rezumi
intr-o fraza meseria ta?

Wedding planner = psiholog pentru
miri + manager de proiect +
magician cu bagheta invizibila.
Concluzie:

Meseria de wedding planner este o
combinatie rara de emotie,
creativitate si business. E frumoasa,
profitabila si aduce o satisfactie
uriasa. lar daca vrei sa pornesti pe
acest drum, acum exista o
scurtatura: cursurile dedicate
viitoarelor wedding planners.

CONTACT

Telefon 0748.060.896
Mail: hello@danarosu.ro /
dana.rosu24@gmail.com

Site: www.danarosu.ro
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Cum prinde viata metalul

Interviu cu Dan Rosu, Fondator, Feromatic

in spatele unora dintre cele mai cool restaurante, cafenele si magazine
din Cluj, Sibiu, Oradea si Bucuresti se afld un nume comun: Feromatic.
Dan Rosu si echipa lui transformd metalul dintr-un material rece si

industrial intr-o parte esentiald a atmosferei. Am stat de vorbd cu

Dan ca sd afldm cum reuseste sd dea viata metalului si de ce tot mai

multe locatii de referintd ii poartd amprenta.

Dan, cum reusesti sa imbini metalul - un
material perceput ca rece siindustrial -
cu locatii pline de atmosfera si emotie?

Pentru mine, metalul nu este rece. Are o
personalitate aparte si o versatilitate
incredibila. Poate s fie dur si solid, dar
poate sa fie si fin, elegant, chiar cald. Totul
tine de felul in care 1l lucrezi, de texturi, de
combinatiile cu lemn, sticld sau lumin. intr-

un restaurant, de exemplu, o balustrada sau
un corp de iluminat din metal nu sunt doar

-
"

® SEPTEMBRIE 2025

piese tehnice — devin parte din poveste.
Secretul e sa vezi dincolo de material, sa
vezi ce emotie poate transmite.

Am vazut ca multe spatii de referinta
din taréd poarta amprenta Feromatic:

in Cluj - Panemar, Chios, Zama,
Klausenburg; la Sibiu - Hug the Mug;
Piata 9- la Oradea; in Bucuresti-
Steam, Secretist -Calea Victoriei si asa
mai departe. Cum ai ajuns sa fii prezent

in atatea locatii importante?

Da, este adevarat, toate aceste spatii au
fost proiecte la care am lucrat cu bucurie
si responsabilitate. Tin minte cad atunci
cand am realizat primele lucrari pentru
Panemar, am simtit pentru prima data cd
metalul Tncepe sa fie privit altfel. Nu mai
era doar materialul rece, de rezistentd, ci
devenea parte din identitatea locului.
Pentru mine a fost un moment in care
am inteles cd ceea ce facem lasa o
amprenta vizuala si emotionald. Lumea
a Tnceput sa vada Tn metal nu doar
functionalitate, ci si frumusete, caracter,
atmosfera. Si asta a schimbat tot:
oamenii au inceput sd ne caute nu doar
pentru executie, ci pentru ideile si
solutiile pe care le aduceam.

De acolo, prin recomandari si colaborari
cu designeri si arhitecti, am ajuns in tot
mai multe locatii. Fiecare proiect a fost o

confirmare ca metalul poate spune
povesti si poate da viata spatiilor.



De ce crezi ci te aleg oamenii pe
tine si echipa ta, cand sunt atatia
furnizori de metal pe piata?

Cred cd pentru combinatia dintre
seriozitate si creativitate. Noi nu
doar executam o comanda, ci intram
in povestea clientului. 1i intrebam:
,Ce vrei sa simta omul cand intra
aici?” Si apoi cautam solutia din
metal care se potriveste.

Si mai e ceva: livram ce promitem. La
timp. Tn lumea constructiilor si
designului, asta face diferenta. Multi
clienti ne spun: ,,Dan, cu voi dorm
linistit, stiu ca lucrarea e gata la timp
si bine facuta.” Asta e cel mai mare
compliment.

Care este proiectul care ti-a
ramas cel mai aproape de suflet?

Toate au ceva special, dar primul
Panemar modernizat a fost un punct
de cotiturd. A fost prima data cand
am simtit ca intrdm intr-o liga
superioara, ca facem design de top
pentru branduri mari. Si am invatat
atunci o lectie importanta: fiecare
detaliu conteazd. De la modul in care
e sudata o muchie pana la felul in
care cade lumina pe o piesa
metalicd.

Metalul este asociat cu
rezistenta si duritatea. Cum
reusesti sd-l faci elegant si cald?

Totul e despre context. Daca pui o
structura metalicd simpld intr-o hal3,
0 sa para rece si rigida. Dar dacd o
combini cu lemn, cu lumina calda si
o pui intr-un restaurant, brusc
capata viata. Metalul e cameleonic:
poate fi brutalist sau sofisticat,
minimalist sau opulent. Rolul meu e
sa descopar fata potrivita pentru
fiecare spatiu.

Care e procesul tdu atunci
cand primesti un nou proiect?

n primul rand ascult. intreb ce fsi
doreste clientul, ce atmosfera vrea
sd transmita spatiul. Apoi discutdm

cu designerul sau arhitectul, cautdm
inspiratie si alegem Impreund
solutiile. Abia dupd aceea intra in joc
echipa si tehnologia.

E un proces in care creativitatea
merge mana in mana cu precizia.
Trebuie sa fii artist, dar si inginer. Si
tocmai asta face meseria atat de
interesanta.

Dan, ai ajuns sa fii vazut ca un
nume de referinta in domeniu.
Multi spun: «Daca nu stie cine
safaca olucrare complicata,
solutia sigur e la Dan Rosu,

la Feromatic, Cluj». Cum ai
castigat aceasta reputatie?

Cred ca prin perseverentd si prin
refuzul de a spune ,,nu se poate”. De
multe ori vin la noi proiecte pe care
altii le-au respins ca fiind ,,prea
complicate” sau ,,imposibile”. Pentru
mine, asta e provocarea care ma
motiveazd cel mai tare. imi place s
gasesc solutii tehnice si estetice
acolo unde altii vad doar probleme.
Si mai e ceva: fiecare lucrare pe care
o livram devine cartea noastra de
vizita. Daca faci treaba bine, oamenii
te recomanda mai departe. Asa am
ajuns sa fiu acel ,nume de referintd”
— pentru cd de fiecare datd am

demonstrat ca ne putem ridica la
nivelul oricdrei provocari.

Cum vezi viitorul Feromatic si al
designului cu metal in Romania?

Cred ca suntem intr-un moment
excelent. Tot mai multe restaurante,
cafenele si magazine inteleg ca
oamenii nu vin doar pentru
produsul in sine — vin pentru
experienta. Vor un spatiu cu
personalitate, unde sa se simtd bine.
Metalul, folosit cu inteligentd, poate sd
dea identitatea acelui loc. Poate sd fie
elementul ,wow” care ramane in
mintea clientului. Si aici Feromatic are
un rol important: sa aducem in
Romania design la standarde
internationale, dar cu amprenta locala.

.Dacai ar fi sd rezumi meseria ta
intr-o fraza?”

Fac metalul s& spund povesti. I
imblanzesc si il fac parte din viata
oamenilor, nu doar din structura
unei cladiri.

FEROMATIC

CONTACT

Telefon 0756.46.11.09
Mail: contact@feromatic.ro / feromaticsrl@gmail.com
Site: www.Feromatic.ro

SEPTEMBRIE 2025 e &

69


mailto:contact@feromatic.ro
mailto:feromaticsrl@gmail.com
http://www.Feromatic.ro

Fiecare par transformat
este o mici opera de arta

Interviu cu Mihai Despina, Hair Artisan, Trainer & The artisans Founder

Ce v-a determinat sa alegeti
aceasta profesie - hairstilist?
Cum a fost inceputul? Unde a fost
prima tunsoare realizata?

Nu eu am ales aceastd profesie, ci ea m-a
ales pe mine, pe cand aveam doar 14 ani.
A fost un inceput aparte: dimineata
mergeam la cursuri, iar dupa-amiaza la
scoald, plind de curiozitate si entuziasm.
Prima mea tunsoare? Evident, a fost pe

e
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mama. Ea a fost mereu modelul meu —
pentru tunsori, culori si orice experiment
legat de coafor. Cu ea am avut curajul sa
ncerc totul pentru prima data.

Cate ore munciti intr-o zi normala?
Cat de dificil este sa stati atata timp
in picioare?

Tntr-o zi normala lucrez cam 9-10 ore, dar
sunt si zile in care ajung la 12, chiar 14-15

ore. Si da, exista si zile mai scurte, de 7-8
ore... foarte rare, dar exista! Statul atata
timp n picioare nu e deloc usor, iar dovada
sta coloana mea, dupa doua operatii — ea ar
putea scrie o carte despre ce inseamnad
meseria de hairstylist.

Care au fost cele mai mari satisfactii
pand acum? Ce a stat la baza
succesului de care va bucuratiin
prezent?

Cea mai mare satisfactie a mea, chiar si
dupa 24 de ani de meserie, rdmane aceeasi:
sa vad o clienta fericita, care poarta mandrd
ceea ce am creat pentru ea. Pentru mine,
fiecare pdr transformat este o micd operd
de artd pe care ea o duce mai departe. lar la
baza succesului meu au stat mereu doua
lucruri simple, dar esentiale: rabdarea si
perseverenta.

Cat de utile sunt recomandarile
clientelor in aceasta profesie?

Recomandarile clientelor sunt extrem de
valoroase. Ele nu doar cd ajuta business-ul
sa creasca, dar sunt si cea mai frumoasa
confirmare ca ne facem treaba bine. Pentru
noi conteazd enorm, pentru ca atunci cand
o clientd vine din recomandare, stim cd deja
are incredere Tn noi, stie cate ceva despre
cum lucram si chiar a vazut rezultatele in
parul celei care ne-a recomandat.

Cum procedati in cazul in care o clienta
isi doreste un anumit tip de coafura sau
o anumita culoare de pér, dar stiti de la
buninceput ca nui se potriveste?

La inceput mai cddeam si eu in capcana
asta: clienta isi dorea ceva, eu faceam exact
asa, iar la final ea nu era multumita si eu ma
simteam la fel. Am fnvatat Tnsd cd nu
functioneazd asa. Acum discut deschis de la



inceput, explic ce implica dorinta ei si daca
simt ca nu o avantajeazd, vin mereu cu o
alternativa apropiatd de ce isi doreste. Daca
nsa stiu sigur ca rezultatul nu ar ardta bine,
nu merg mai departe cu acea lucrare —
pentru cd, inevitabil, ar duce la
nemultumire.

Ce produse si echipamente folositi
in activitatea de zi cu zi?

Davines - Frumusete sustenabila

in salon folosim exclusiv produse Davines,
un brand italian recunoscut la nivel
international pentru calitate si respect fatd de
natura. Toate produsele sunt non-toxice,
biodegradabile, fara sulfati, parabeni sau
silicon, realizate pe baza de ingrediente
naturale si cu ambalaje sustenabile. Sunt
blande cu parul si scalpul, dar si prietenoase
cu planeta. Pentru mine, asta conteaza
enorm: sd pot oferi clientelor nu doar un
rezultat frumos, ci si unul sanatos, pe termen
lung. lar in ceea ce priveste aparatura, aleg
mereu cele mai noi si mai performante
tehnologii, care protejeaza firul de par in timp
ce oferd rezultate impecabile.

Ati participat la cursuride
perfectionare in Franta, Marea Britanie
si Italia. Cum apreciati scoala
romaneasca de beauty, comparativ

cu cea din statele dezvoltate ale
Uniunii Europene?

Tn ultima perioad, cursurile de beauty din
Romania s-au ridicat la nivelul celor din
afara, iar acest lucru se vede clar in
rezultatele pe care le obtinem. O
confirmare frumoasa este chiar faptul ca am
multe cliente care locuiesc in tari precum
Anglia, Italia sau Franta, acestea aleg sa
revina periodic la mine pentru a-si face
parul. Cred cd asta spune totul despre
calitatea scolii romanesti si despre nivelul la
care am ajuns.

Care sunt ultimele trenduriin acest
domeniu? Ce tehnici se folosesc acum?
Ce tip de coafuri sunt mai solicitate?

n prezent, trendurile merg tot mai mult
spre naturalete. Culorile sunt mai apropiate
de nuanta naturald a parului, suvitele sunt
mai fine, cu treceri delicate, fara contraste

puternice sau linii dure. Se evita suvitele
groase si evidente, iar coafurile de
eveniment urmeaza acelasi principiu: lejere,
fluide, cu un aspect relaxat, dar elegant.
Practic, totul se indreapta catre frumusetea
fireasca si rafinata, nu catre look-urile
ncdrcate si finisate rigid.

Ce sfaturi aveti pentru mentinerea
sanatatii parului vopsit?

Pentru un pdr vopsit sanatos, cheia este
ngrijirea constantd, nu doar vizita la salon.
Recomand folosirea unui sampon delicat,
special pentru par colorat, care protejeaza
culoarea si nu o estompeaza. Apoi, foarte
important este tratamentul hidratant —
masti si balsamuri care repara si hrdnesc
firul de par. Protectia termica nu trebuie sa
lipseasca atunci cand folosim foehnul, placa
sau ondulatorul, iar uleiurile de par oferd un
plus de strdlucire si protectie. Nu in ultimul
rand, sfatul meu e sd evitati produsele
cumparate haotic din online si sa folositi
doar produse profesionale recomandate de
hairstylist, pentru ca ele fac cu adevarat
diferenta pe termen lung.

Atiremarcat recent o inovatie

in domeniul hairstyling-ului pe care
atiincercat-o si o considerati mai
eficienta?

Cea mai recentd inovatie pe care am
descoperit-o si pe care o folosesc este o

tehnica speciala de decolorare, care ofera
un rezultat extrem de natural si, in acelasi
timp, rezistent in timp. O consider foarte
eficientd nu doar pentru mine, ca
hairstylist, ci mai ales pentru cliente si
pentru bugetul lor: cu aceastd tehnica,
parul aratd bine chiar si 9 luni sau chiar un
an, fara sa fie nevoie de reimprospatari
dese.

Ce sfaturi ati oferi unui tanar /
unei tinere care doreste
sd devina hairstilist?

Primul sfat pe care l-as da ar fi rabdarea. in
primul an, partea financiara nu ar trebui sa
fie o prioritate — acela este momentul in
care inveti bazele meseriei si iti construiesti
fundatia. Dacad ai rabdare si perseverenta,
tot ce investesti atunci se intoarce inzecit
mai tarziu. O spun din propria experientd.

Sunteti si trainer. Cam cati tineri
pregatiti intr-un an?

n prezent predau doar cursuri de
perfectionare — mi-ar fi placut sd existe timp
si pentru cursuri de baza, dar programul nu
imi permite. Tin aproximativ 4 seminarii pe
an, la care participa in jur de 10-15
persoane, deci pregatesc cam 50-60 de
hairstilisti anual. imi place s3 rdman in
contact cu ei si dupa seminar, sa impartasim
idei, retete si secrete din meserie, pentru cd
fnvatarea nu se opreste niciodatad.
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Obiectivul nostru este sa cream
un lant de valoare cat mai
sustenabil si ancorat in Romania

Interviu cu Laura Piscuc, Director General, Regivero

Sunteti un brand romanesc care se

ocupa cu productia si comercializarea

de produse profesionale pentru par.
Cum a fost inceputul firmei?
Cu ce obiective ati plecat la drum?

Am pornit cu un obiectiv clar: sa construim

un brand romanesc de produse
profesionale pentru par, la standarde

internationale, dar accesibil consumatorilor

din Romania. Dincolo de performanta
produselor, am dorit sa reddm increderea
oamenilor care se confruntd cu probleme
legate de sandtatea parului si sd readucem
speranta prin solutii eficiente si sigure.
ncé de la inceput, am definit directia
noastra prin cateva principii clare:
dezvoltare continud, excelenta si
integritate. Ne-am propus sa depdasim
constant asteptarile clientilor si sa oferim
produse cu rezultate garantate, bazate pe
concentratii ridicate de ingrediente
naturale active. Regivero nu este doar
despre frumusete, ci si despre
responsabilitate — fatd de oameni, fatd de
comunitate si fata de mediu. Astazi,
credem ca tocmai aceste valori ne
diferentiaza si ne apropie de obiectivul
nostru: ca 9 din 10 clienti sd recomande
produsele noastre mai departe.

Cum functioneaza exact

procesul de fabricatie a produselor
dumneavoastra? Ce echipamente
si utilaje folositi?

Procesul nostru de fabricatie respecta cele
mai riguroase standarde de calitate din
industrie si este aliniat normelor GMP
(Good Manufacturing Practice). Fiecare

etapa este atent monitorizatd — de la
selectia ingredientelor, majoritatea

-
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provenite din surse internationale cu
reputatie solida, pana la productia propriu-
zisd in Romania si testarea produselor in
laboratoare independente din UE.

Lucram cu linii moderne de fabricatie
complet automatizate, care ne permit sa
asiguram consistentd, siguranta si eficienta
la fiecare lot produs. in paralel, investim

continuu in tehnologii si cdutam tot mai
multi furnizori locali pentru a integra
resurse romanesti in procesul de productie.
Pentru noi, nu conteaza doar sd avem
echipamente performante, ci si sa
garantam ca fiecare produs Regivero
indeplineste promisiunea noastra
fundamentald: satisfactie prin excelenta.



Formula initiala a produselor
dermatocosmetice a fost
Tmbunatatita constant prin
colaborarea cu cercetéatori
romani si internationali. Care
suntingredintele folosite la
fabricarea produselor de par?

Ingredientele provin din surse sigure,
majoritatea naturale, atent
selectionate pentru eficienta lor
doveditd. Folosim extracte vegetale,
vitamine, proteine hidrolizate si
ingrediente active brevetate,
combinate in concentratii ridicate,
astfel incat fiecare produs Regivero
s& ofere rezultate vizibile si sigure. In
spatele fiecarei formule std un
echilibru intre stiinta si natura, care
aduce incredere si eficienta celor
care se confruntd cu probleme ale
parului.

Cu ce furnizori locali colaborati?

Ne dorim ca dezvoltarea Regivero sa
meargd mana In mana cu sustinerea
antreprenoriatului local. De aceea,
lucram deja cu furnizori romani
pentru ambalaje, cutii, logistica si
testare de laborator si cdutam
constant solutii pentru a integra tot
mai multe resurse locale Tn procesul
nostru de productie. Chiar daca
anumite ingrediente de top vin din
afara tarii, obiectivul nostru este sa
credm un lant de valoare cat mai
sustenabil si ancorat in Romania. Este
modul nostru de a contribui la
cresterea economiei locale si de a
demonstra ca un brand romanesc
poate construi excelenta la standarde
internationale.

Care sunt pilonii conceptului
Regivero?

Conceptul Regivero se bazeaza pe
calitate, inovatie si responsabilitate,
oferind formule eficiente si sigure, cu
ingrediente naturale active
concentrate care asigura rezultate
vizibile si garantate. Diferentiatorii
nostri — garantia satisfactiei,
concentratia ingredientelor si atentia

dedicata fiecdrui client prin
consultanta si suport — fac ca
Regivero sa fie unic pe piata
dermatocosmeticelor.

Ce certificari internationale
aveti pentru produsele
dumneavoastra?

Produsele Regivero respecta cele mai
nalte standarde europene de calitate
si sigurantd. Toate formulele sunt
testate dermatologic in laboratoare
independente din UE si au la baza
rapoarte de stabilitate fizico-chimica
si microbiologicd, care confirma ca
produsele noastre sunt sigure, stabile
si eficiente pe termen lung.

De asemenea, am realizat studii de
eficacitate si challenge tests care
certifica faptul ca formulele noastre
nu doar ca respecta standardele, ci si
ofera rezultate vizibile clientilor. in
total, gama Regivero detine sapte
certificari si rapoarte de calitate,
ceea ce demonstreaza
compatibilitatea dermatologicd,
puritatea si eficacitatea produselor.
Pentru noi, calitatea este cel mai
sincer limbaj: fiecare produs lansat
pe piata este dublu validat — atat
prin stiinta si teste riguroase, cat si
prin experienta clientilor care il
recomandd mai departe.

Care sunt cele mai
solicitate produse
si ce beneficii au acestea?

Cele mai cdutate sunt sampoanele si
tratamentele anti-cadere si
regenerare. Ele combind ingrediente
active care stimuleaza foliculii de par
si fortifica firul de la radacing,
oferind rezultate vizibile intr-un timp
scurt si o experientd profesionald
chiar acasa.

Cat de mult conteazi imaginea
personald in antreprenoriat?
Cat de importanta este
increderea, credibilitatea si
notorietatea profesionala pe
care o transmite un antreprenor
clientilor sai?

Imaginea personala este esentialg,
pentru ca un brand reflecta valorile
oamenilor din spatele lui.
Credibilitatea si increderea se
construiesc prin transparenta,
consecventa si profesionalism. Ca
antreprenor, transmit aceeasi grija si
seriozitate pe care le investim in
dezvoltarea produselor Regivero.

Care sunt principalele
provociri si oportunitati

pe piata de dermatocosmetice
din Romania?

Piata de dermatocosmetice din
Romania combina provocari si
oportunitati. Provocarile vin din
reglementari stricte, concurenta
acerba si nevoia de adaptare rapida
la preferintele consumatorilor.
Totusi, exista oportunitati reale:
cererea pentru produse naturale si
sustenabile creste, piata se extinde,
iar inovatia in produse specializate
poate face diferenta. Antreprenorii
care investesc in cercetare,
sustenabilitate si adaptare la nevoile
consumatorilor sunt cei care vor
transforma aceste oportunitdti in
succes.

Ce sfaturi aveti pentru
antreprenoriin crestere
si dezvoltare?

Investiti constant in inovatie si
calitate, ascultati nevoile clientilor si
sustineti comunitatea locala. Un
brand puternic nu se construieste
doar prin produse, ci prin increderea
si loialitatea pe care le castiga in
randul consumatorilor.
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JYSK deschide un nou magazin
in Baia Mare si ajunge la 158
de magazine in Roméinia

Retailerul scandinav de mobilier si produse pentru casd JYSK a inaugurat joi, 18 septembrie
2025, un nou magazin in Baia Mare. Retailerul ajunge, astfel, la o retea de 158 de magazine
in Romdnia. Noul magazin din Baia Mare este amplasat pe Strada Vasile Lucaciu nr. 163

si este cel de-al treilea magazin JYSK din oras.

JYSK Baia Mare Lucaciu are o suprafata
totala de 1220 mp si va functiona de luni
pand sambdta intre orele 10:00 — 20:00 si
duminica intre orele 10:00 — 18:00.
“Ultimele luni au fost foarte pline pentru noi
din punct de vedere al deschiderilor. Am
inaugurat patru magazine noi in doar doud
luni. latd cd in luna septembrie, care
inseamnd si inceputul anului financiar in
JYSK, continudm extinderea retelei noastre
cu un al treilea magazin in Baia Mare. Aici
suntem prezenti inca din primul an de
activitate in Romdnia, Baia Mare fiind cel
de-al treilea oras in care JYSK a deschis un
magazin, in anul 2007. Acum, pe ldngd
magazinele din Bulevardul Bucuresti si
Bulevardul Unirii, care acoperd zonele de
vest si centru-sud ale orasului, vom avea si
un magazin in nordul localitdtii, astfel incat
clientilor sd le fie usor sd ne viziteze,
indiferent unde locuiesc”, spune Iraida
Paiuc, Sales and Marketing Manager JYSK
Romania si Bulgaria.

Pentru a sarbatori deschiderea noului
magazin, JYSK a organizat un eveniment
special in ziua inaugurdrii, pe 18 septembrie
2025, incepand cu ora 10:00. Clientii au fost
primiti in magazinul JYSK Baia Mare din
strada Vasile Lucaciu cu multe surprize,
muzicd, baloane si reduceri speciale de
pana la 75%.

“Suntem nerdbddtori sd 7i primim pe clienti
in noul magazin si sperdm sd devenim un
loc pe care il vor vizita des atunci cand au
nevoie de produse pentru locuintele lor.

Cu ajutorul colegilor din celelalte magazine,
avem acum o echipd de asistenti de vanzare
bine instruitd si pregdtitd sd ajute oricand
cu informatii si sugestii. Avem, de
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asemenea, un magazin bine pus la punct,
modern si bine aprovizionat, si o multime de
oferte speciale de deschidere, la preturi
excelente”, spune Catdlina Bogdan, Store
Manager JYSK Baia Mare Lucaciu.

PRETURI SPECIALE
DE DESCHIDERE

Clientii care vor vizita magazinul in prima
saptamana de functionare, intre 18 si 24
septembrie 2025, vor gasi in magazinul JYSK
Baia Mare Lucaci oferte speciale de
deschidere la peste 2000 de articole.

Din campania speciald de oferte, care este
valabild doar in noul magazin, fac parte
produse din toate categoriile disponibile in
magazin: saltele, plapumi, perne, lenjerii de
pat, mobilier de interior, decoratiuni si
textile pentru casa.

in oferta de deschidere sunt incluse, de
asemenea, produse pentru birou, potrivite
atat pentru scolari, cat si pentru cei care
lucreaza de acasa. De exemplu, scaunul de
birou KASTBJERG din imitatie de piele, cu
inaltime reglabila, are o reducere de 60%,
iar biroul SVANEKE cu inaltime reglabild si
reglare electrica are o reducere de 42%.



Analiza Storia: tranzactiile imobiliare
au crescut in august pentru a patra
luna consecutiv, potrivit ANCPI

n Romania au avut loc in luna august
aproape 14.400 de tranzactii imobiliare cu
unitati individuale, in crestere cu 5%
comparativ cu perioada similard din 2024.
Bucuresti a raportat o crestere cu 15%, la
aproape 4.500 de tranzactii. Agentia Nationala
de Cadastru si Publicitate Imobiliara (ANCPI) a
publicat datele despre tranzactiile imobiliare
realizate la nivel national in august 2025.
Astfel, numarul de tranzactii cu unitati
individuale a fost de aproape 14.400, in
crestere cu 4,9% comparativ cu august 2024.
Cu aceastd ocazie, august 2025 a devenit a
patra luna consecutiva in care numarul
tranzactiilor este in crestere si a doua cea mai
buna luna dupa iulie 2025.

Cresterea procentuald s-a temperat insa
comparativ cu avansul de 17% inregistrat in
julie 2025, ca urmare a intrarii in vigoare a
noii cote standard de TVA de 21% pentru
orice tranzactie imobiliara. In acelasi timp,
datele Storia arata cd, in august, preturile
apartamentelor au fost cu 12% mai mari
decat in aceeasi perioada a anului trecut, in
timp ce interactiunile dintre cumparatori si
vanzatori s-au redus usor, ceea ce sugereaza
o prudenta mai mare din partea
cumpardtorilor, in contextul cresterii
preturilor. Spre deosebire de cele mai multe
luni din acest an, piata imobiliara din
Bucuresti a avut o evolutie semnificativ mai
buna decat media nationald. Pentru Capitala,
ANCPI a raportat aproape 4.700 de tranzactii,
ceea ce reprezintd o crestere cu 15,3%
comparativ cu august 2024, adica tripla
comparativ cu media nationala.

Pe de altd parte, cu exceptia Bucurestiului,
doar alte doua piete imobiliare majore au
raportat cresteri: lasi (+12,2%) si Constanta
(4,9%). Tn rest, numarul de tranzactii a scizut
n Brasov (-0,4%), Timis (-2,6%), Cluj (-9,5%) si,
mai ales, in llfov (-14,8%). lasi si lifov au avut
circa 650 de tranzactii, in timp ce restul

judetelor mentionate au raportat in general
ntre 700-800 de tranzactii.

PIATA IMOBILIARA
IN PRECEDENTELE 3 LUNI
ALE ANULUI

Pentru o comparatie mai relevanta a evolutiei
recente a pietei imobiliare, datele ANCPI aratd
cd in precedentele trei luni pentru care existd
informatii, adica iunie - august 2025, la nivel
national au avut loc aproape 44.500 de
tranzactii, in crestere cu 9,7% comparativ cu
perioada iunie-august 2024.

Datele agregate indica o crestere a numarului
de tranzactii pentru vara acestui an pe toate
pietele imobiliare majore ale tarii. Bucuresti
este lider detasat cu 12.900 de tranzactii si o
crestere cu 5%, de doud ori mai mica decat
media national3. intre timp, lasi a raportat o
crestere cu 27%, la aproape 2.300 de
tranzactii, in timp ce in Constanta tranzactiile
au crescut cu 23%, la peste 2.700. n Cluj, vara
a adus cu 12,1% mai multe tranzactii, in timp
ce in llifov cresterea a fost cu 6,8%. Ambele
judete au raportat aproximativ 2.500 de
tranzactii.

PIATA IMOBILIARA IN PRIMELE
OPT LUNI ALE ANULUI

Cele patru luni consecutive de cresteri au adus
piata imobiliara din Romania pe teritoriu
pozitiv pentru prima oard de la inceputul
acestui an. Astfel, in primele opt luni ale
anului, in tara noastrd au avut loc 106.200 de
tranzactii, cu 0,4% peste nivelul raportat in
perioada similara a anului trecut.

Dintre acestea, 30.000 de tranzactii au avut
loc in Bucuresti, care a inregistrat insa cu 4%
mai putine tranzactii comparativ cu ianuarie-
august 2024,

Constanta a devenit a doua piatd imobiliard a
tarii, cu aproape 6.800 de tranzactii si o
crestere cu 22% prin care a depdsit judetul
Cluj, acolo unde cresterea a fost cu aproape
11%, la 6.500 de tranzactii. Timis a inregistrat
de asemenea peste 6.000 de tranzactii, insa
judetul a raportat o scadere cu 2,5%.

in contrast cu situatia din Bucurest, judetul
lifov a inregistrat o crestere cu 4,8%, in timp
ce n Brasov numarul de tranzactii a scazut cu
7%. Ambele judete au raportat circa 5.700 de
tranzactii.

Dintre principalele judete ale tarii, lasi a
nregistrat cea mai accentuatd scadere: -21%,
la aproximativ 4.800 de tranzactii cu unitati
individuale.

AUTORIZATIILE
DE CONSTRUIRE iN IULIE 2025

La randul sdu, Institutul National de Statisticd
(INS) a publicat recent datele despre
autorizatiile de construire emise de
autoritatile publice locale in cursul lunii iulie.
Astfel, autoritatile au emis aproape 3.700 de
autorizatii de construire, cu 5,4% peste nivelul
raportat in iulie 2024. Cresterea medie a
provenit insa de la mediul rural (2.600 de
autorizatii, +9%), in timp ce mediul urban a
raportat o scadere cu 2%, la 1.100 de
autorizatii.

Pe de alta parte, in mediul urban s-a
nregistrat o crestere semnificativa cu 57% a
suprafetei autorizate, la 619.000 de metri
pdtrati, ceea ce reprezinta un record lunar
pentru 2025 si sugereaza autorizarea unor
proiecte imobiliare mai mari. in mediul rural,
suprafata autorizata a crescut cu 9,5%, la
427.000 de metri patrati. Prin urmare, la nivel
national, cresterea a fost cu 33,5%, la peste
un milion de metri patrati.
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Turul Romaniei s-a terminat
cu 0 adevarata sarbatoare
ciclisti in centrul Capitalei

O caravana formatd din 150 de ciclisti, 90
de masini si 25 de motociclete a strabatut
830 de km la Turul Romaniei, cea mai
importanta competitie ciclista autohtona,
organizata Tn perioada 10 - 14 septembrie,
de Federatia Romana de Ciclism, impreuna
cu Agentia Nationald pentru Sport si Auchan
Romania, partener principal co-organizator.
Pe langa spectacolul sportiv de elita, in
orasele gazdd au avut loc 7 curse de masa,
pentru amatori de toate varstele, la care au
participat peste 1000 de copii si aproape
700 de pasionati peste 16 ani. Cea mai mare
participare a fost inregistratd in Capitala,
unde peste 1200 de fani ai ciclismului si-au
scos bicicletele si au onorat prin pedalat
sosirea Turului Romaniei.

La startul editiei cu numarul 57 a Turului
Romaniei s-au prezentat 25 de echipe -
patru din Romania, cate trei din Ungaria,
Italia si Austria, doua din Germania si cate
una din Statele Unite ale Americii, Polonia,
Bulgaria, Spania, Bahrain si Cehia, plus
echipele nationale ale Romaniei, Poloniei,
Greciei si Turciei.

Format din 5 etape, Turul Romaniei a
inceput la Craiova, a ajuns pentru prima
datad in istorie la Slobozia si a revenit in
localitdti cu traditie precum Ramnicu

-
"
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Valcea, Pitesti, Brasov si Buzdu. Astfel,
,Mica Bucld” a propus incd o editie ce a
imbinat performanta sportiva cu
promovarea unor zone cu potential turistic
si cultural deosebit. Fiecare etapa a Turului
Romaniei 2025 a pus in valoare zone

reprezentative pentru cultura si natura tarii:

Horezu — simbol al ceramicii romanesti,
Topoloveni — recunoscut pentru magiunul
sdu traditional, Voinesti — ,,inima livezilor
din Dambovita”, Masivul Bucegi — una
dintre cele mai apreciate destinatii
montane, Lacul Siriu sau noul pod peste
Dunare de la Braila. Finala de la Bucuresti a
adus si ea 0 premiera istorica: circuitul a
parcurs integral Calea Victoriei.

»Sunt bucuros cd am ajuns cu bine la finalul
unei editii care a pus in valoare zone
superbe din Romania, dincolo de
performantele celor 150 de rutieri. De
asemenea, md bucur cd am reusit,
fmpreund cu minunata noastra echipd, sa
organizam n paralel cele 7 evenimente
conexe, printre care noua cursa a
amatorilor din Bucuresti, unde s-au inscris
cca. 650 de entuziasti ai ciclismului. Le
multumesc partenerilor nostri de la Auchan
si Agentia Nationald pentru Sport, dar si
celor peste 150 de membri ai echipei de

organizare, fara de care n-am fi putut pune
pe picioare acest proiect. Privim optimisti
spre 2026, cand speram sd venim cu un alt
traseu epic pentru sportivi si publicul
nostru”, spune Catalin Sprinceana,
Presedintele Federatiei Romane de Ciclism.
,Turul Romaniei din acest an ne-a
demonstrat inca o data forta extraordinard
a sportului de a uni oameni, comunitati si
valori. A fost, fara indoiala, cea mai buna
editie de pand acum — o editie in care am
vazut energie, pasiune si performanta la cel
echipelor implicate de la FRC, Auchan si
parteneri, dar si sportivilor care au facut un
spectacol de exceptie! Ne bucuram ca
suntem parte din poveste si ca am putut
contribui la un eveniment care devine, de la
an de an, un veritabil motiv de mandrie
nationald, un vector important pentru
brandul de tard.” - Tiberiu Danetiu, Director
Corporate Affairs and Retail Media Auchan
Romania, coordonator proiect Turul
Romaniei din partea Auchan.

Clasamentul general al editiei cu numarul
57 a Turului Romaniei a fost castigat de
italianul Cesare Chesini, de la echipa MBH
Bank Ballan CSB, care a fost lider si in
clasamentul celui mai bun tanar sub 23 de
ani, iar vedeta editiei a fost irlandezul Seth
Dunwoody, de la echipa Bahrain Victorious
Development Team, lider in nu mai putin de
trei clasamente: al cataratorilor, al
sprinterilor si in clasamentul pe puncte. Cel
mai bun roméan, Mattew-Denis Piciu, de la
MENtoRISE Teem CCN, a facut o figura buna
si Tn clasamentul general, unde s-a clasat pe
locul 5.

PODIUM CLASAMENT GENERAL:

1. Cesare Chesini (MBH Bank Ballan CSB)
2. Colin Stissi (Team Vorarlberg)
3. Alvaro Sagrado (llles Balears Arabay)



CASTIGATORI TRICOURI
SI TROFEE:

e (Clasament general: Cesare Chesini (MBH
Bank Ballan CSB)
e Clasament pe puncte: Seth Dunwoody
(Bahrain Victorious Development Team)
e Clasament cdtaratori: Seth Dunwoody
(Bahrain Victorious Development Team)
e Clasament sprinturi: Seth Dunwoody
(Bahrain Victorious Development Team)
e Cel mai bun tandr U23: Cesare Chesini
(MBH Bank Ballan CSB)
e Cel mai bine clasat roman: Mattew-Denis
Piciu (MENtoRISE Teem CCN)
e Cea mai buna echipa: lllles Balears
Arabay
Pentru a Tncuraja mersul pe bicicleta si un
stil de viata sanatos, editia din acest an a
inclus sapte curse de masa, gratuite, pentru
pasionatii de ciclism de toate varstele: 4
curse ale copiilor in Ramnicu Valcea, Buzau,
Slobozia si Bucuresti si, in premiera, 3 curse
pentru pasionatii de peste 16 ani: King of
the Mountain (Pasul Dichiu), King of the City
(Slobozia) si King of the Capital (Bucuresti).
Participarea din ce in ce mai numeroasa la
cursele de copii (peste 1000, in ciuda
faptului ca 2 dintre curse au fost in timpul
saptamanii) si la cele dedicate ciclistilor
peste 16 ani (aproape 700, cu un record de
peste 400 de participanti in Capitala),
reflecta nu doar apetitul pentru competitii
de acest fel, ci si cresterea fenomenului
ciclist in Romania.
Din acest punct de vedere, Turul Romaniei
este un vehicul extraordinar de promovare
a ciclismului in rdndul maselor, pentru ca se
desfdsoard pe un ,stadion” de sute de km si
ajunge la fiecare editie n alta parte a tarii.

lar cifrele din “bucataria” turului confirma
cd avem de-a face cu un eveniment unic:
e 180 de oameni in echipa de organizare
e 440 de oameni, 90 de masini si 25 de
motociclete n caravana Turului

1.200 de camere de hotel inchiriate
7.800 litri de apa

7.250 litri de benzina

e 5.500 metri de garduri

e 1.500 metri de banda intinsa pe traseu
Turul Romaniei 2025 a fost transmis in
direct de Prima Sport 3 si a putut fi urmarit,
de asemenea, pe www.turulromaniei.ro,
precum si pe paginile de Facebook Tour of
Romania si Auchan Romania. De asemenea,
au fost difuzate rezumate zilnice pe
programul TVR 1.

Sponsorii evenimentului: YoPro, Rexona,
Clear, Pedigree, M&M'’s, Stay Strong,
Cristim, Orange, Elit, Pizza Guseppe, Pepsi,
Home Garden, Delikat, Born Winner,
Hochland, Mondelez, Gold Nutrition.
Partener mobilitate: Petrom

Masina oficiala: Suzuki

Apa oficiala: Dorna

Partener tehnic: Bellotto

Parteneri media: Prima Sport (partener
principal), TVR

DESPRE TURUL ROMANIEI

Inspirata de Turul Frantei, publicatia
»Revista Automobild” a organizat, in 1910,
Circuitul Munteniei, pe ruta Bucuresti-
Sinaia-Targoviste-Bucuresti, Tnsa competitia
a fost pusa pe pauza 3 ani mai tarziu, din
cauza Primului Razboi Mondial. Tn 1934,
ziarul ,,Sportul Zilnic” a reluat ideea,
organizand prima competitie ciclista
nationala - Turul Romaniei, supranumita si
»,Mica Bucla”. Competitia figureaza in
calendarul Uniunii Cicliste Internationale din
2008, iar din 2019 este organizata in
parteneriat cu Auchan Romania. Mai multe
informatii despre Turul Romaniei 2025 pe:
www.turulromaniei.ro si pe pagina oficiald
de Facebook: https://www.facebook.com/
tourofromaniaofficial.
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ISSLS 2025: sportul sidreptul,
impreuna pentru o tanara
generatie de specialisti

Complexul Sportiv National Izvoru
Muresului din judetul Harghita a gazduit
intre 27 si 31 august 2025, International
Summer Sport & Law School (ISSLS),

cu tema ,,Dreptul in sport”.

O scoala de vara interdisciplinara.
Evenimentul a adus impreuna profesionisti
din domeniul sportului, specialisti ai
dreptului sportului si studentii facultatilor
de drept din Bucuresti, Cluj-Napoca,
Timisoara, Oradea si Alba-lulia.

Parteneri si organizatori. Scoala de vara
ISLS (International Summer Law School) a
fost organizata de Societatea Romana de
Cercetare pentru Afaceri Publice si Private
(SOROCAPP) pentru prima data acum 18 ani
prin initiatorul si sustindtorul ei, conf. univ.
dr. Raul Felix Hodos, avocat si practician in
insolventd. Pentru a doua oara succesiv
SOROCAPP a organizat, pe langa
manifestarea de traditie — ISLS si ISSLS -
evenimentul dedicat dreptului in sport.
ISSLS este organizata in parteneriat cu
Agentia Nationald pentru Sport (ANS),

Federatia Romana de Fotbal (FRF) si
Academia de Fotbal Viitorul Cluj. Club
Antreprenor si Ziarul Pozitiv au fost
parteneri media.

Studentii ISSLS au beneficiat de prezenta
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reputatilor practicieni ai domeniului Adrian
Stangaciu, director juridic al FRF, avocatul
Paul Ciucur, vicepresedinte al Comisiei de
Audiere de pe langa Agentia Nationald Anti-
doping, Gabriela Andreiasu, director al


https://ziarulpozitiv.ro/
https://www.linkedin.com/search/results/all/?keywords=%23adrian&origin=HASH_TAG_FROM_FEED
https://www.linkedin.com/search/results/all/?keywords=%23paul&origin=HASH_TAG_FROM_FEED
https://www.linkedin.com/search/results/all/?keywords=%23gabriela&origin=HASH_TAG_FROM_FEED

Agentiei Nationale Anti-Doping (ANAD).
Adrian Stangaciu si Paul Ciucur au deschis
lucrarile cu prezentarea cadrului general, a
specificitdtii domeniului, a jurisdictiei
sportului, a contractelor de activitate
sportiva si a modului de organizare si
structurare a entitatilor din sport.

Atelierul de dezvoltare personala sustinut
de Adnana lonescu Stinga de la Academia
de Fotbal Viitorul Cluj s-a centrat pe schema
de stabilire in mod corect a obiectivelor,
pornind de la o analogie intre performanta
sportivului si strategia de succes a oricarui
profesionist.

Gabriela Andreiasu a facut o prezentare
comprehensivd a cadrului general al
controlului doping, care a fost urmata de
simularea sedintei in fata Comisiei de
audiere, unde studentii ISSLS au avut
libertatea de a-si construi singuri spetele.
Constantin-Florin Sari, Public Policy and
Social Responsibility Manager in cadrul FRF,
a vorbit despre sustenabilitate in fotbal,
inclusiv despre cazurile de huliganism,
intalnite frecvent in cazul competitiilor
forbalistice.

"De invdtat am avut cu totii, informatiile
despre reglementdrile in sport sunt mai greu

EALETNENE]

accesibile, iar specialistii pot fi numdrati pe
degetele de la mdini. Mesajul nostru merge
mai departe: sd fim informati si sd
transmitem informatia celor care au atdta
nevoie de ea! Le multumesc tuturor celor
care s-au aldturat acestui proiect pentru
votul de incredere acordat! Si pentru efortul
lor! Tl citez pe liantul nostru, Thomas
Moldovan, vicepresedintele ANS: SPORTUL
este cel mai bun ambasador. Noi, din
dreptul profesiei noastre, sd il sprijinim!”, a
subliniat dr. Mihaela Mocanu, avocat,
amfitrionul si totodata managerul
evenimentului.
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Abonament 12 luni
1a Club Antreprenor

Va propunem sa va abonati la Club Antreprenor
(revista tiparitd + articole pe site + evenimente si networking).

Promovare eficienti, networking real, idei noi gi colaboriri pe termen lung.

Pentru urmatoarele 12 luni abonamentul la Club Antreprenor este urmatorul.
Abonament integrat 12 luni: 3.000 de lei + TVA

Beneficiile abonamentului:

e Un articol / lund (1x12) publicat pe clubantreprenor.ro si pe retelele
de socializare.

¢ Un articol / interviu de o pagind intr-o editie a revistei tipdrite
Club Antreprenor, la alegere. Sunt 9 editii / an (februarie, martie,
aprilie, mai, iunie, septembrie, octombrie, noiembrie si decembrie).

e Un premiu la una dintre Gale, la alegere. Sunt 9 Gale pe an,
lansarea revistei se face in cadrul Galei.

¢ Sugestie - Premiul ar trebui sd fie la Gala unde se lanseazd revista
in care va fi publicat articolul / interviul dumneavoastrd.

e Acces fizic (in audientd) la toate evenimentele organizate
de Club Antreprenor. Aveti si acces la prezentdrile vorbitorilor
si la inregistrarea video integrald a conferintelor si a Galelor.

o Diseminarea postdrilor abonatilor in social media (Facebook si
Linkedin).

Despre Club Antreprenor

Echipa Club Antreprenor editeazi revista tiparitd Club Antreprenor. In perioada 2020-2024 publicatia a avut
o aparitie trimestriala - martie, iunie, septembrie si decembrie. Din februarie 2025 am trecut la un format cu
9 editii pe an (februarie, martie, aprilie, mai, iunie, septembrie, octombrie, noiembrie si decembrie).

Fiecare editie se lanseaz in cadrul unei Gale. Reprezentantii companiilor care sunt prezente in revisti
au ocazia si se conecteze cu alti antreprenori. Conceptul nostru este unul integrat - promovare in revista
tiparita, pe site-ul clubantreprenor.ro si pe social media + Networking la Gala (unde participa de obicei
100-120 de invitati).

De asemenea, detinem site-ul clubantreprenor.ro (cu peste 35.000 de cititori unici lunar si domain rating 49).
Site-ul clubantreprenor.ro contribuie la dezvoltarea unei culturi a antreprenoriatului in tara noastra, cultura
bazata pe inovatie, viziune, tenacitate, gandire pozitiva, educatie financiard, educatie juridica si educatie civica.
Site-ul clubantreprenor.ro se distinge prin calitatea articolelor, analizelor si interviurilor publicate. Totodat4,
pentru a veni in sprijinul antreprenorilor, organizam conferinte B2B axate pe diverse domenii: constructii, achizitii
publice, concurentd, deseuri / mediu, exporturi, transporturi si infrastructura, energie, fiscalitate, agricultura,
medicina si farmacie, proprietate intelectuald, criminalitate ciberneticd, turism, insolvent, etc.

- © SEPTEMBRIE 2025


http://clubantreprenor.ro/

Forumul de management
sireciclare a deseurilor -
Editia a V-a, 16 octombrie 2025

Club Antreprenor si Ziarul Pozitiv va invita sa luati parte, joi, 16 octombrie 2025,
la cea de-a V-a editie a Forumului de Management i Reciclare a Deseurilor.

Evenimentul se va desfasura intr-un cadru simbolic pentru mediul de afaceri romanesc -
Aula Carol I, aflatd la etajul al doilea al Palatului Camerei de Comert si Industrie
a Municipiului Bucuresti, cu sediul pe Strada Ion Ghica, nr. 4, Sector 3, Bucuresti.

Agenda:

09,00 -09,30:
09,30-11,30:
11,30 -11,50:
11,50 -13,30:

13,30 - 14,30:

Inregistrarea participantilor & Networking
SesiuneaI (dedicata Sistemului de Garantie-Returnare)
Pauza de cafea & discutii cu presa & Networking

Sesiunea a II-a (dedicatd managementului de zi cu zi al deseurilor
si companiilor de salubritate si de reciclare a deseurilor)

Lunch & Networking

Contact pentru parteneriat i inregistrare
Mircea Fica, Fondator, Club Antreprenor
0732.903. 216

mircea.fica@clubantreprenor.ro


https://www.clubantreprenor.ro/
https://ziarulpozitiv.ro/
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