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Succes garantat prin inovatie

M Christian Sartorius
SERVUS BUSINESS DEVELOPMENT

O
1 INOVATIA CA RESORT AL
SUCCESULUI

Sa iubesti ce e vechi cat se cere, dar sd te
dedici noului - asa a laudat Theodor
Fontane progresul. Inovatiile, descope-
ririle si dezvoltarile progresive sunt
motorul ce impulsioneaza economia.
Motivatia de a ocupa prin intermediul
produselor si al prestarii de noi servicii un
loc privilegiat pe piata tine in miscare
intreaga lume. Insd nu toate ideile au
garantia succesului, iar calea celor care
reusesc in viata este pavata de multe
esecuri. De exemplu, Thomas Edison a
iesit pe piata cu becul electric dupd 6000
de experimente istovitoare.

Rapiditate, o apreciere corectd a
nevoilor pietii, procese interne optime,
capitalul necesar si nu in ultimul rand
perseverenta sunt factorii ce decid ,topu
si ,coada clasamentului” in materie de
inovatie.
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Pentru a vorbi de inovatii nu este
intotdeauna nevoie de descoperiri noi.
Important este sa ai ideea potrivita la
momentul potrivit. Adesea ajunge sa-ti
ridici ochii din propria farfurie (sau sa
arunci o privire peste gardul vecinului)
ca sa-ti inlesnesti calea spre succes: nu
rareori se pot gasi solutii rafinate cu
tehnologii verificate din alte domenii.
Cine vorbeste despre inovatii se gandeste
la produse noi, prestari de servicii noi,
descoperiri si patente sau pietre de hotar
in istoria omenirii, cum ar fi descoperirea
rotii. Insd inovatiile nu se bazeaza nea-
pdrat pe concepte inedite (deschizatoare
de drumuri noi) sau pe dezvoltarea unor
tehnologii noi. Practica ne arata ca marea
majoritate a tuturor inovatiilor in materie
de produse si a optimizarii prestarii de ser-
vicii nu fac valva. La scara mica, ele au loc
zilnic: datoritd ideilor inovatoare, produse-
le existente devin mai simple, mai avanta-
joase din punct de vedere al pretului si
mai bune calitativ.

Pe piata globald, astfel de inovatii in
materie de produse sunt decisive. Produ-
sele si serviciile prestate trebuie aduse pe
piatd repede, cu un inalt grad de credi-
bilitate si la costuri mici, dar fara ca ele sa
sufere calitativ. Tehnologii din cu totul alte
domenii ofera adesea solutii simple. Ce
inseamna concret acest lucru putem ob-
serva din analiza urmatorului exemplu
practic. Cine se gandeste la mousul unui
computer cand construieste o masina de
cusut? Insd exact asta au facut inginerii
inovatori. Problema pe care au cdutat sd o
rezolve a fost adaptarea vitezei de cusut la
calitatile materialului de prelucrat. Asta
fnseamnad ca un senzor trebuie sd masoare
deplasarea materialului sub acul de cusut.
Exact aceeasi problema trebuie sa o rezol-
ve si mousul computerului: el masoara
propria deplasare raportat la suportul pe
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care se misca. Astfel, inginerii nu au tre-
buit sa inventeze un nou senzor, ci au
folosit senzorul standard din domeniul
informaticii. O solutie simpla cu riscuri si
cheltuieli minime.

2 INOVATIA PROCESULUI:
OPTIMIZARE iN SPATELE CULISELOR

Trei patrimi din conducerile occidentale
considerd ca inovatiile aduse produselor
constituie o parghie centrala a pozitiei lor
competitive. O importantd mai mare li se
atribuie doar concentrarii asupra compe-
tentelor esentiale si programelor de dez-
voltare si celor de scadere a cheltuielilor.
Insd pe langa inovatiile propriu-zise aduse
produselor, un mare potential economic il
au si optimizarile procesului de productie
si ale comportamentului in timpul acestu-
ia. Sau altfel spus, succesul pe piata al
unui produs este tot mai mult determinat
nu in primul rand de superioritatea teh-
nica a produsului, ci de capacitatea de a
forma deruldrile (,procesele”) interne
corespunzatoare. Concret, este vorba de
stimularea si folosirea continua a poten-
tialului colaboratorilor. Nu exista retete
simple ale succesului pentru gasirea unor
tehnologii potrivite. Procesul ideatic poate
fi insa sustinut prin procedee metodice si
diferite tehnici. Cel mai cunoscut exemplu
al unei astfel de generari ideatice este
furtuna de idei (,brainstorming”) sau
,cartografierea mintii* (,mind-mapping”) -
aceasta fiind cunoscutd in general doar ca
instrument de vizualizare. Daca insd
pentru un produs nou se prezintd un
caiet de sarcini ca ,mind map”, rezulta
brusc diferite asocieri care anterior nu au
fost evidente. Alte exemple sunt cadranul
morfologic si bionic. La cadranul morfo-
logic, parametrii descriptivi ai unei prob-
leme se trec pe una dintre axe, iar pe a
doua, posibilele solutii. Din matricea
formata rezulta o multitudine de solutii.

In cadrul bionicii este vorba de recu-
noasterea unor modele din natura ca
solutii de principiu ale unor probleme
tehnice. Astfel, fagurii apicoli au fost
modelul pentru construirea de celule
folosite in prezent in constructia de
avioane si automobile, dupd cum se poate
observa in urmatoarea imagine.

Fig. 1. Bionicd: Modelul din naturd pentru
construirea unei aplicatii in industria aliajelor
usoare (industria de avioane si automobile)

INOVATII iN DOMENIUL PRESTARII
3 DE SERVICII: PASUL SPRE

»LEGAREA CLIENTILOR"

Problemele ce preocupa managementul

promovadrii in prezent sunt urmatoarele:
a. pozitii de frunte pe pietele existente
b. profitabilitate crescanda
c. dezvoltare continug, de ex. prin
patrunderea pe piete noi (de ex., piete
geografice ca UE si Nafta) sau in
segmente de noi clienti

Aceastd problematicd este solutionata
treptat prin

o alcatuirea de retele intre ofertanti,

cei care presteaza servicii si clienti”

o oferte prin intermediul internetului

e hotline 24 din 24

e diagnostic computerizat la distanta

al produselor

Ideea de baza din spatele fiecarei
inovatii este urmatoarea: inovatiile fac
posibil un avantaj suplimentar de durata,
ce asigura o mica diferentiere a propriului
produs, respectiv a propriei prestari de
servicii comparativ cu latura concurenta.

Erodarea pretului incepe dupd lansarea pe piatd

“ Pret

Pret de
lansare

Curba de pret

Inceputul accesérii
produselor competitive

Y

Timp

Fig. 2. Importanta timpului de introducere a
produsului pe piatd: mecanismul scdderii pretului

Astfel, se consolideaza permanent
legatura cu clientii, iar sansele de
supravietuire, respectiv de dezvoltare a

propriei afaceri devin tot mai mari. O
importanta deloc neglijabila ii revine
perioadei de introducere a produsului pe
piatd. Dupd cum reiese din imaginea
alaturata (de A. Jungmeister), pretul de
vanzare scade deindata ce apare un
produs concurent pe piata. Cu cat un
produs este scos si introdus mai repede
pe piatd, cu atat pretul de vanzare poate fi
influentat mai mult de vanzator, si nu de
cumparator. Primul pe piata isi atrage
pana la 80% din castig!

4 MANAGEMENTUL INOVATIILOR

in zilele noastre, pretentiile de la puterile
de conducere cresc simtitor, inclusiv in
Romania. Din acest motiv, SERVUS
business development (Elvetia) in
colaborare cu ROMCOM (Romania) a
elaborat un nou seminar ce are ca tema
managementul inovatiilor. Pe parcursul
celor doua zile ale seminarului, membrii
managementului promovadrii (top-
management), ai managementului HR si ai
conducerii tehnice vor gasi rdspunsuri la
urmatoarele intrebari:

i. Ceesteinovatia?

ii. De ce e nevoie de inovatie?

iii. Care sunt cele mai bune strategii in

domeniul inovatiei?

iv. Ce influenta are inovatia asupra

structurii firmei?

v. Bench-Marketing: Cum procedeaza

cei mai buni?

vi. Cum implementez managementul

riscului in domeniul inovatiei?

vii. Exista o eticd in spatele inovatiei?

viii. Cum pot promova tintit in cadrul

afacerii mele inovatia produsului, a

procesului si a prestdrii de servicii ?

Asigurati-va ca afacerea
dumneavoastra poate fi caracterizata prin
cuvintele rostite de Leif Edvinsson, CEO
suedez (Skandia Insurance Company Ltd):
,Oamenii invatd cat timp trdiesc.
Organizatiile traiesc cat timp invatd.”
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Sa strangem legaturile

Interviu cu Bird Rozdlia, viceprimarul Oradiei

asta nu e caracteristic doar Oradiei, ci
intregii tari. Oradea e relativ atenta la
agentii economici, fata de alte orase
din tara.

R - Cum ar putea fiintdritd
aceastd colaborare?

BR - Cred cd ar trebui sa consul-
tam mai des IMM-urile, reprezentan-
tii patronatelor cand elaboram stra-
tegii de dezvoltare economica pe
termen mediu si lung pentru ca,
pana la urmd, administratia ar trebui
sa fie si reprezentantul intereselor
lor. Ar trebui sa luptdam mai mult
pentru IMM-uri chiar si la stabilirea
impozitelor si taxelor locale si
nationale.

Vine din sectorul privat. A urcat fiecare treaptd in domeniul afacerilor, iar din
2001 este viceprimdrita Oradiei, responsabild cu coordonarea directiilor
economice si sociale, iar din 2004 si a Directiei Patrimoniu. A contribuit la
infiintarea Euroregiunii Bihor-Hajdu Bihar, fiind convinsd cd avem doar de
cdstigat din colaborarea cu vecinii intrati deja in UE. Tot de cdstigat avem si din
colaborarea dintre administratie si sectorul IMM, iar acum cautd punti de

legdturad intre cele doud parti.

M Daniela Stoica
ROMCOM

R - Proveniti din mediul de afaceri. Cum
se vede administratia locald din
cealaltd parte a baricadei?

BR - Din primarie, distanta de mediul
de afaceri e cam mare si nu e doar o
parere. Ar trebui sa existe o colaborare
mai buna intre cele doua parti care, pa-
na la urma, au aceleasi obiective: creste-
rea nivelului de trai, dezvoltarea comu-
nitatii intregi nu doar a unei entitdti. Nu
trebuie neglijat faptul ca suntem in pra-
gul integrarii in UE, indiferent cand va
avea aceasta loc, iar administratia locala
ar trebui sa sprijine mai mult sectorul
IMM pentru a fi competitiv pe noua pia-
ta. Fata de necesitati, nivelul de colabo-
rare intre cele doud parti e minim, iar

R - La ora actuald, impresia generald
e cd administratia e interesatd doar de
taxele si impozitele acestui sector, nu si
de dezvoltarea lui.

BR - Din pacate aveti dreptate, iar
administratia pierde o experienta
valoroasa necomunicand cu mediul
economic. Ar fi extrem de benefic, de
exemplu, sa avem un dialog permanent
cu firmele care au o vechime de 10 ani,
sa zicem, si care au demonstrat ca sunt
competitive pe piata interna si chiar
externa. Aceste firme au manageri buni,
ar avea ceva de spus in administrarea
orasului, a problemelor comunitatii.
Neexistand un dialog permanent intre
noi si agentii economici, pierdem aceas-
ta experientd, pierdem idei valoroase.
Sigur ar avea sugestii si solutii viabile la
multe probleme cu care se confrunta
administratia si pe care noi, din interior

nu le mai vedem, fiind coplesiti de ele,
interesati sa gasim fonduri pentru prob-
leme urgente, presante.

R - De unde ar trebui inceput pentru
remedierea relatiei, pentru incdlzirea ei?
BR - Din punctul meu de vedere,

solutia nu este diminuarea taxelor si
impozitelor locale. Administratia locala
traieste si rezolva probleme cu ajutorul
acestora. Ar trebui sa facem mai mult
pentru atragerea investitorilor. Pentru
orice investitor sprijinul administratiei e
0 garantie a succesului. Cred, de aseme-
nea, ca ar prinde foarte bine largirea
comisiilor de specialitate ale Consiliului
Local cu 2-3 experti din domeniul res-
pectiv. Acestia nu ar avea drept de vot,
dar ar putea prezenta pozitia societatii
civile si a specialistilor. Am propus acest
lucru in campania electorala din 2004.
Din pacate nu s-a materializat, deocam-
data, asa ca simt lipsa acestor voci din
exterior, care au si o alta viziune si
perspectiva asupra fenomenului. La
UDMR, am gasit o forma de sprijin
pentru IMM: editam periodic o brosura
cu informatii legislative, impozite si
taxe, locale si nationale, calendarul
impozitelor si taxelor locale etc.

R - Existd riscul ca acest dialog sd nu
se realizeze totusi?

BR- Da, dar atunci, noi am fi cei in
pierdere. Sectorul economic se dezvol-
ta, indiferent ca noi il sprijinim sau nu.
Intreprinzatorii stiu sa lupte si o fac cu
succes pentru ca ii obliga piata, concu-
renta tot mai acerba. Dar asta nu va face
din Oradea, sau din oricare alt oras, un
oras puternic, bogat. Ori acesta trebuie
sa fie scopul. Dar sper ca vom evita un
asemenea pericol. Cel putin in Oradea,
in perioada imediat urméatoare, vom
organiza mai multe cursuri si seminarii
pentru pregatirea intreprinzatorilor in
scrierea de proiecte si accesarea de fon-
duri guvernamentale si comunitare.
Recunosc ca aceste sume importante
de bani sunt greu de accesat, dar nu
imposibil, si dacd le avem la dispozitie
ar fi pacat sa le pierdem. De asemenea
vom incepe sa consultam sectorul IMM
pentru mai multe proiecte pe care vrem



sa le demaram. Pentru a avea succes,
experienta si perspectiva lor ne vor
prinde foarte bine. Poate vor observa
puncte slabe pe care noi nu le-am
sesizat, sau vor imbunatati anumite
puncte. Mai multi consilieri cu
experienta si validati de piatd nu pot
face decat bine, nu-i asa? Un lucru
foarte important, pe care noi ne ferim
sa-l spunem, este ca toti am intrat in
administratie fara experienta. Primul
mandat de regula il petreci invatand. Ar
trebui ca primele saptamani, prima luna,
dupa validarea in functie, primar,
viceprimari si consilieri sa urmeze
cursuri de administratie pentru a invata
despre ce e vorba, care sunt legile care
guverneaza acest domeniu. Altfel te
trezesti la jumdtatea sau sfarsitul
mandatului ca n-ai facut nimic din ce ai
promis in campania electorald pentru ca
ai promis lucruri ce nu tin de
administratie sau ca trebuia sa folosesti
alte parghii pentru realizarea
promisiunilor. Cel putin in cazul Oradiei,
echipa are deja experienta
administrativa si sper ca primaria va
deveni mai prietenoasa fata de acest
sector. Invatdam mult si de la colegii
nostri din Hajdu Bihar cu care
colaboram in cadrul Euroregiunii Bihor-
Hajdu Bihar. Eu sper ca in curand agentii
economici vor putea spune ca au in noi
un partener de dialog si un sprijin de
dezvoltare. Ce tine de noi si ce permite
legislatia vom face.

—- |

BiRO ROZALIA

- s-a nascut in 13 mai

- 1989 absolva Universitatea
Babes-Bolyai, din Cluj-Napoca,
profil: economia industriei,
constructiilor si transporturilor
- 1986 profesor suplinitor

- 1990 intreprinzator

- 1995 director general TVS
Oradea

- din 2000 consilier local UDMR
- din 2001 viceprimar al Oradiei
— casatorita, doi copii
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Principii si metode de
a-ti promova
produsele si serviciile

M Sebastian Vaduva
SOLUTII AVANSATE

N SFARSIT SIMTI CA FIRMA TA A PRINS
aripi! Esti pe piatd de ceva vreme si deja
ti-ai cladit un nume. Oamenii din cartier
si chiar cei din oras incep sa te cunoascd
si sa-ti rasplateasca eforturile prin a-ti
cumpara produsele si prin a te recoman-
da si altora. Ai facut o noua investitie si
dintr-odata capacitatea de productie ti
s-a dublat. Produci mult mai mult decat
poti vinde... si acum ce urmeaza?

ti dai seama c& firma ta are nevoie
de o strategie de marketing noud si
eficientd. Scopul acestei strategii? Sa
vanda cat mai multe produse la cat mai
multi clienti, cat mai des! Intr-un cuvant
sa te promoveze. Acest articol va
incerca sa te ajute expunindu-ti cateva
principii esentiale in promovarea
produselor si serviciilor tale, precum si
instrumentele disponibile pentru a face
acest lucru.

PriNcIPIUL 1. GANDESTE PRIN
PRISMA CLIENTULUI, NU A TA

Multe firme sunt ,indragostite” de
propriile lor produse fara sa-si dea
seama ca acestea nu inseamna prea
mult pentru prea multi, sau mai rdu nu
sunt cunoscute de nimeni. Cred cd
primul pas in vanzarea unui produs este
sa identifici acele nevoi ale clientului tdu
pe care produsul tau le poate satisface.

PRINCIPIUL 2. VINDE BENEFICIILE
PRODUSULUI, NU TRASATURILE SALE

Clientul tdu - chiar daca sund dure-
ros — nu este interesat in produsul tau
decat in masura in care acesta rezolva
problemele sale. Clientul este interesat
de beneficiile pe care un produs i le
poate aduce si nu de trasaturile care te
entuziasmeaza pe tine.

PrINcIPIUL 3. NU Fil UN IMITATOR

Cele mai proaste strategii de
promovare sunt acelea care incearcd sa
imite pe altcineva. Orice client se
intreaba: de ce sa cumpar o imitatie
cand as putea avea originalul? De aceea
promovarea ta trebuie sa fie diferita,
poate chiar unica. Prin strategia ta de
promovare iti pozitionezi oferta in
mintea clientului intr-un loc unic si mai
avantajos decat concurenta ta.

PrincIPIUL 4. Fil RABDATOR

Promovarea este ca semanatul:
roadele nu se vad decat dupa cateva
luni. Multe firme sunt nerabdatoare
sa-si schimbe strategia la un timp foarte
scurt datorita lipsei de rezultate
imediate. Timpul minim de care este
nevoie sa promovezi un produs este
intre 3 si 6 luni, deci fii rabdator.
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PRINCIPUL 5. Fil CONSECVENT

Probabil ca deja ai inceput sd te gan-
desti la cum sa-ti promovezi produsele
si firma si este un lucru foarte bun. insd
trebuie sa te avertizez ca lipsa de consec-
ventd in acest domeniu se pldteste ne-
spus de scump! Odata inceputd o cam-
panie de promovare, ea trebuie conti-
nuata si dusa pana la capat. Mai mult
imaginea firmei tale trebuie sa aiba o
strategie total integrata si consecventd.
Totul in firma trebuie sa comunice un
mesaj unitar. De aceea sfatul meu este
sa gandesti foarte bine toate detaliile
strategiei si campaniei de promovare, ca
sa o poti duce pana la capat.

In continuare as dori s3 enumerdm
instrumentele pe care le avem pentru a
ne promova produsele si cateva sfaturi
despre felul in care le putem folosi. Ne
ddm seama ca nu toate instrumentele se
potrivesc la toate firmele, multe din
acestea depind de produs, de zona si de
buget, insa este bine sa fim informati.

PROMOVAREA TIPARITA

Cartile de vizitd sunt deosebit de
importante, atat designul, cat si calitatea
hartiei transmit calitatea firmei si a
produsele sale.

Antetul, facturile, plicurile si orice este
folosit in corespondenta firmei trebuie sa
fie consecvent cu designul cértilor de
vizita si cu imaginea totala a firmei.

Instrumentele de scris, brelocurile,
calendarele sunt instrumente destul de
ieftine ce pot fi cadouri din partea firmei
si al cdror scop este sd reaminteasca
clientilor de existenta firmei tale.

Reclamele in ziar, pagini aurii, afise pe
autobuze / tramvaie sau afise pe stradd,
din nou pot fi foarte eficiente insa tre-
buie sd transmita o imagine consecven-
td cu toate celelalte instrumente folosite
de firma ta. De regula se potrivesc doar
produselor de larg consum cu o
deschidere maxima pe piata.

Fluturasii si cupoanele sunt un
instrument deosebit de folositor intrucat
cu acestea poti masura impactul si

rezultatul campaniei tale de promovare.
Se folosesc in special pentru o stragie
focalizata pe o nisa restransa de clienti.

Brosurile, cataloagele si posterele te
pot ajuta sa comunici informatia tehnica
despre oferta ta, sunt mai durabile si pot
fi combinate cu instrumente electronice.

Revistele si jurnalele de specialitate au
deja o audientd prestabilitd (mecanici,
agricultori), dar sunt mai scumpe si de
un impact mult mai mare. De reguld se
folosesc pentru produse cu o marjd de
profit mare si 0 masa critica de
productie mica, preferabil produse la
comanda.

PROMOVAREA AUDIO-VIZUALA

Radioul este printre cele mai eficien-
te si ieftine metode de promovare si se
potriveste in special produselor de larg
consum. Promovarea prin intermediul
radioului este mai personala insa trebuie
focalizatd, legatd de un program, timp si
audienta specifica. Evenimentele pro-
motionale comunicate prin radio cla-
desc o relatie interactiva cu audienta ce
se poate dezvolta intr-o relafie de
prietenie si loialitate.

Televizorul este instrumentul
electronic cu cel mai mare impact si are
marele avantaj vizual. Perceptiile unui
om despre un produs sau serviciu sunt
de cele mai multe ori vizuale, iar prin in-
termediul televizorului sunt comunicate
intr-o atmosferd relaxantd folosind
mesaje scurte cu un impact maxim,
repetate cat de des posibil. Din nefericire
aceasta metodd de promovare este cea
mai costisitoare, insa nu in toate
cazurile.

Pagina web pe internet este probabil
metoda promovarii pe viitor. Pagina
web trebuie sa fie consecventa cu restul
imaginii companiei, trebuie s fie
innoitd cel putin lunar si sa fie cat de
interactiva posibil. Unele pagini web
deja sunt canale incredibile de
promovare si vanzare.

publicatie de informare ROMCOM

PROMOVAREA PERSONALA

Contactul personal este si va rdmane
cea mai eficienta metodd de promovare
a unui produs sau a unui serviciu.
Parerea si marturia unui client multumit
sunt mai valoroase decat 10 aparitii in
ziar sau la radio, INSA promovarea
tiparita si electronica il va ajuta pe acel
client multumit sa-si comunice
multumirea si cercului sau de influenta.

Implicarea comunitard te poate pune
in legatura cu cat mai multi potentiali
clienti si in acelasi timp vei fi informat
despre preferintele pietei, insa trebuie
facuta dintr-un interes autentic in
problemele comunitare.

Evenimentele speciale din firma ta sau
din comunitate pot fi combinate si
orchestrate cu initiativele mai sus
amintite. Acestea pot fi cupoane
gratuite, cadouri, cafea gratuita etc.
Ideea unui eveniment special este
crearea unui context sau pretext pentru
ca clientul tau sa-ti cumpere (sau sa
recumpere dupa cum este cazul)
produsele si serviciile tale.

In concluzie, tine minte c& fiecare din
aceste instrumente de promovare au un
timp si un sezon. Orice firma care
respecta principiile enuntate la
inceputul acestui articol va studia natura
umana si va sti cum sa orchestreze
instrumentele mai sus mentionate
pentru a-si atinge scopul de a a vinde
cat mai multe produse la cat mai multi
clienti, cat mai des.

D



Apa si viata

Interviu cu Liviu Neagoe, patronul SC Apa Vietii SRL

La prima vedere n-as spune cd omul blajin din fata mea, cu o expresie usor
resemnatd poate fi implicat in prea multe sau poate fi pasionat de prea multe.
Cadnd incepe sd vorbeascd, sunt surprinsa: nu inteleg cand mai are timp sa
respire si cdatd energie mai are. E imprdstiat in prea multe domenii, are prea
multe pasiuni. Cele mai mari: apa si viata, care sunt legate unele de altele.

R - Cum ati intrat in afaceri?

LN - Printr-o minune in actuala
afacere. in afaceri ins&, in 1991 cand am
decis sa plec de la Comtim. Lucram
acolo din 1983, eram cel mai bine platit
din cei 10.000 de angajati. , chiar daca
nu eram director. In cei 8 ani cat am
lucrat acolo, am automatizat forajele de
apa la cele sase fabrici din complex. in
1991, am hotarat sa lucrez pentru mine,
nu pentru altii. Doi ani am facut de
toate, de la reparat televizoare la
zugravit apartamente si tamplarie. In
1993, a avut loc un eveniment minor,
dar care mi-a schimbat viata. Am fost
solicitat sa repar un Volvo al unui
misionar american. Nici un service nu
reusise. Eu I-am facut, desi nu am nici o
pregatire, si era si primul Volvo in care
cotrobdiam. Misionarul mi-a dat doi
dolari. Doar doi dolari pentru asemenea
munca, dar... Dupa 6 luni, a adus in
Romania un proiect de forat apa pentru
satele sarace, cu utilajele necesare si un
inginer care m-a instruit doud luni. Mi-a
dat mie proiectul spre administrare
pentru ca ma multumisem cu doi dolari
pentru un reparat de Volvo. Era un

proiect finantat de USAID pe doi ani, cu
posibilitatea prelungirii cu inca unul.
Atunci am infiintat SC Apa vietii SRL, iar
in 1994 am infiintat a doua firma:
Tehnologii Apa Vietii, companie
romano-americana, care face masini de
forat. Am inceput sa fac fantani in
satele sarace din judetul Timis. Fiind un
proiect al guvernului american, am
lucrat foarte mult cu Consiliul Judetean
si cu primariile comunale. Trei ani am
dus o viata de vis. Am invatat abc-ul
afacerilor cu ajutor american si pe bani
americani, nu pe ai mei. Am participat
la diverse cursuri de instruire, multe in
Statele Unite, nu a trebuit sa ma ocup
de marketing, ci doar de ceea ce imi
placea: de fantani si viatd, pentru ca
peste tot unde am lucrat, dupa noi s-a
dezvoltat comunitatea respectiva.
Dupa incheierea proiectului am
constatat cd totul imi ramanea mie. Nu
citisem niciodata tot contractul. La
sfarsitul programului USAID am pasit in
viata reala de afaceri: banii nu mai
veneau la timp, eu trebuia sa caut
clienti, piese de schimb... A fost greu.
Dar am reusit sa mergem mai departe

si chiar s& ne dezvoltam. In cei trei ani
cat am derulat programul USAID, am
demonstrat ca suntem profesionisti, ca
lucrdm bine si repede. Primii clienti
dupa ce am ajuns pe picioarele noastre
i-am gasit cu ajutorul Consiliului
judetean si a primariilor pentru care am
lucrat. Ne-au facut cea mai buna
reclama. Dar am avut mari probleme cu
plata lucrarilor. Primdriile comunale au
bugete modeste, lucrarile pe care le
faceam noi erau platite din bugetul de
stat, banii veneau uneori cu cateva luni
intarziere. Doar Dumnezeu stie cum am
rezistat in perioada "97-2000.
Dezamdagirile legate de recuperarea
banilor, erau partial sterse de
dezvoltarea economica a satelor in care
am lucrat in Timis, apoi in Brasov, Arad,
Sibiu, iar acum si in Bihor. Apa aduce
viatd, ati observat? Viat4 si sanatate. In
perioada 2001-2004 a fost un program
guvernamental de introducere a apei in
mediul rural care ne-a prins foarte bine,
asa ca firma s-a redresat si dezvoltat.

R - Cand a intrat ROMCOM in
povestea dumneavoastrd?

LN - n 2003. Atunci am aflat despre
organizatie de la un client cdruia i-am
facut un foraj. Era romcomist. Asa am
ajuns sd iau primul credit in viata mea.
Dar nu creditul mi-a schimbat viata si
afacerea, ci seminariile. Mai fusesem la
seminarii in USA, dar primul seminar al
lui Mario Bruhlmann mi-a revolutionat
viata. Folosesc fiecare ocazie pentru a-i
invata pe altii ce am aflat atunci, nu
doar despre planul de afaceri, ci despre
viata si prioritati. 5Si ROMCOM a mai
facut ceva: mi-a suflat o afacere. Dupa
cursurile la care am participat in USA,
voiam sa fac seminarii pentru oamenii
de afaceri romani. Dar ROMCOM mi-a
luat-o inainte si o face mai bine.

R - Ceurmeaza?

LN - Bineinteles sa ne dezvoltam.
Deja am facut pasi in directia asta.
Datorita specificului afacerii noastre,
valabil de fapt pentru multi prestatori
de servicii, cand facem o lucrare,
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mergem cu tot calabalacul in curtea
clientului. De asemenea avem perioade
faste si perioade foarte grele. Am ajuns
la concluzia ca firma noastrd e ca un
om care sta intr-un picior, sau daca
vreti, se sprijind intr-un singur baston.
Asa ca ne-am diversificat activitatea.
Am inceput sa imbuteliem apa plata. E
altceva, dar un sprijin real pentru firma,
mai ales iarna, cand e perioada moarta
pentru foraje. Apa plata ne aduce
venituri tot mai importante, pentru ca
devine 0 moda si printre romani. Acum
urmeaza sa construim o hald mai mare
pentru imbuteliat apa in flacoane de la
0,5 la 20 litri. Si vreau sa lansam pe
piata un produs nou, o bautura
energizantd, la care lucrdm cu un
cercetator. Speram cd va avea impact
asupra clientilor nostri. Asemenea
bduturi sunt foarte cdutate in lume, iar

LIVIU NEAGOE

- s-a nascut la 6 decembrie 1961
- absolvent al Liceului Constructii
Timisoara si a diverse cursuri de
calificare in tara si in strainatate

- 1983-1991 angajat al Comtim
Timisoara

- 1991 - devine mic intreprinzator
- 1993 - administrator, apoi
proprietarul SC Apa Vietii SRL

- din 2003 partener ROMCOM

— casatorit, 3 copii

la ritmul tot mai stresant al vietii in
Romania...

R - Mai un pic si ne intergdm in UE.

LN — UE are doua taisuri pentru
intreprinzatorii romani. Pentru anumite
domenii suntem deja pregatiti, de
altele nici macar nu stim ca exista. Noi
am facut deja o majorare de capital in
avans, suntem in faza de implementare
a standardelor de management ISO
9000 si vom inregistra marca Apa Vietii
la OSIM. Dupa integrare s-ar putea sa
nu mai foram la fel de simplu, nu
datorita acordurilor de mediu, ci
datorita preturilor care vor creste foarte
mult. Dar inca sunt foarte multe sate
fara alimentari cu ap4, iar faptul ca
lucrdm cu tehnologie americana inca
de la inceput ne ajutd sa avem preturi
bune fata de concurentii nostri. Mai
vreau sa facem un centru de instruire al
sondorilor, recunoscut de Ministerele
muncii si educatiei. Majoritate firmelor
de foraj nu au personal calificat. Lipsa
calificarii va fi o problema in UE.

R - Faceti doar bani prin Apa vietii?

LN - Nu. Si eu si sotia mea suntem
convinsi ca trebuie sa facem parte din
castigul nostru celor care nu se pot
ajuta, sa-l onoram pe Dumnezeu, daca
vreti s-o spunem altfel. Am infiintat o
fundatie cu mai multe tinte. De luni
pana vineri, oferim o masa calda la 50
de varstnici nevoiasi. Sotia mea si
voluntari din biserica prepara mancarea
la sediu, iar apoi o ducem la doua
biserici din oras, care au sali de mese.
Parintii si bunicii aceia cu pensii mici,
pardsiti sau excrocati de propriii copiii
se bucura atat de mult masa aceea
calda. Cred ca rezistam pe piata si
datorita rugaciunilor si binecuvantarilor
cu care ne inconjoara in fiecare zi.
Impreuna cu USAID mai avem un
program de distribuire de vitamine,
alimente, jucarii si haine. Lucram cu
ONG-uri din aproape toata tara. Si un
alt program care mi-e foarte drag:
summer job. In fiecare vacanta de vara
pentru una doua luni aducem la
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fundatie cateva zeci de liceeni pe care ii
instruim in diverse meserii: dulgher,
zugrav, instalatori, sondori. Instruirea
teroretica si practica e urmata apoi de o
saptamand de tabara in care i invatam
despre viata, afaceri si morala crestina.
La incheierea cursurilor le dam o
recomandare sifi ajutam sa isi
gaseasca de lucru. Tinem legatura cu ei
si dupa ce sunt pe picioarele lor, in
fond sunt tot copiii nostri.

R — Cum se impacd familia cu
acest activism al dumneavoastra?

LN - Familia a avut un pic de suferit.
Din fericire pentru mine, am o sotie
foarte intelegatoare care mi-e ajutor
potrivit, nu piedica. Ea a stat cu copiii
acasa pana ce a absolvit cel mic clasa a
opta, iar acum e alaturi de mine. Ea se
ocupa de fundatie. Copiii ma vor mai
mult cu ei. Asta cred ca e problema
tuturor oamenilor de afaceri. Dac-as
lua-o de la capat, tot afaceri as face, dar
as fi mai atent cat timp acord familiei.
Din cauza asta m-am retras din anumite
activitati pe care le faceam in biserica,
de exemplu. Pentru nimic in lume nu
merita sa ne neglijam familia. Acolo ne
intoarcem de la afaceri, de la asistenta
sociala, de la orice.



Agricultura

GUVERNUL A INASPRIT DRASTIC AMENZILE
aplicate persoanelor fizice si juridice care
desfasoara activitati legate de cresterea sau
comercializarea animalelor sau produselor de
origine animala, fara respectarea normelor
sanitar-veterinare. In acest sens, Guvernul a
modificat HG nr. 984/2005 privind stabilirea si
sanctionarea contraventiilor la normele sani-
tar-veterinare si pentru siguranta alimentelor.
Hotdrarea adoptata in sedinta din 31 mai
stabileste cuantumuri diferentiate pentru
nerespectarea normelor sanitar-veterinare si
pentru siguranta alimentelor in cadrul unor
sisteme organizate de exploatare a animalelor,
comparativ cu nerespectarea acelorasi norme
in gospodariile populatiei.

l. Urmatoarele fapte se sanctioneaza cu
amenda de la 500 lei noi la 1.500 lei noi (de
la 5 mil. Ia 15 mil. lei vechi), in cazul in care
sunt savarsite la nivelul gospodariilor
populatiei, respectiv cu amenda de la 5.000
noi lei la 7.500 lei noi (de la 50 mil. la 75 mil.
lei vechi) in cazul in care sunt savarsite in
cadrul exploatatiilor de animale, targurilor,
centrelor de colectare, expozitiilor, bazelor
pentru achizitii si export de animale:

1. introducerea, fard documente sani-
tar-veterinare, a altor animale in efectivele
existente, exploatatii de animale sau
gospodarii ale populatiei ori in turmele
constituite pe pasuni, precum si neanuntarea
consiliilor locale in termen legal in vederea
fnscrierii in registrele agricole a oricaror
schimbari in efectivele de animale si a
produsilor obtinuti de la acestea;

2. absenta sau pastrarea
necorespunzatoare a Registrului de
exploatatie;

3. nepredarea marcilor de identificare
auriculard/ crotaliilor si/sau a pasapoartelor in
cazul bovinelor, de la animalele sacrificate sau
moarte;

4. neanuntarea imediata a medicului
veterinar despre suspiciunea sau aparitia unei
boli transmisibile la animale, precum si
instrdinarea sau neizolarea animalelor bolnave
ori suspecte de boalg;

5. neamenajarea si neintretinerea, conform

sa veterinare, a locurilor de

si stationare temporaré a animalelor

ri, cen olectare, expozitii, baze
ii rt de animale, statii de
rcare-debarcare si in alte spatii sau locuri

amenajate in aceste scopuri;

6. colectarea si folosirea in hrana
animalelor a resturilor menajere sau a
deseurilor si subproduselor de origine animala,
indiferent de provenienta lor, cu incélcarea
normelor sanitar-veterinare si pentru siguranta
alimentelor;

7. neinregistrarea animalelor in Registrul
agricol al primariilor de cdtre persoanele
desemnate, in termenele legale stabilite, sau
nepunerea la dispozitia autoritatii sanitare
veterinare si pentru siguranta alimentelor, la
cererea acesteia, a datelor privind miscarea
efectivelor de animale pe specii;

8. nerespectarea cerintelor veterinare
specifice prevazute de normele sanitar-ve-
terinare fn vigoare privind circulatia interna,
importul, exportul, tranzitul si comertul cu
deseuri sau subproduse de origine animala
care nu sunt destinate consumului uman.

Il. Urmatoarele fapte se sanctioneaza cu
amenda de la 1.000 lei noi la 2.000 lei noi
(de Ia 10 mil. la 20 mil. lei vechi), in cazul in
care sunt savarsite la nivelul gospodariilor
populatiei, respectiv cu amenda de la 7.500
lei noi la 10.000 lei noi (de la 75 mil. la 100
mil. lei vechi) in cazul in care sunt savarsite
in cadrul exploatatiilor de animale,
unitatilor care produc, prelucreaza,
depoziteaza sau valorifica produse
alimentare si produse destinate nutritiei
animale, unitatilor care prelucreaza,
depoziteaza sau valorifica medicamente si
alte produse de uz veterinar, precum si
unitatilor de colectare, neutralizare sau de
procesare a deseurilor de origine animala:
vor fi sanctionate:

1. nerespectarea masurilor de profilaxie
generald privind accesul in incinte,
imprejmuirea, amenajarea, intretinerea si
functionarea dezinfectorului rutier, vestiarului
sau filtrului sanitar-veterinar din exploatatiile
de animale, locurile de aglomerare a
animalelor, din unitatile care produc,
prelucreazd, depoziteaza sau valorifica
produse alimentare si produse destinate
nutritiei animale, precum si in unitdtile care
produc medicamente si alte produse de uz
veterinar, unitdtile de colectare, neutralizare

itii mai aspre pentru cresterea

sau de procesare a deseurilor de origine
animalg;

2. nerespectarea prevederilor legale
privind inregistrarea si pastrarea evidentelor
referitoare la animalele tratate, produsele
medicinale administrate, durata tratamentului
si perioada de asteptare, precum si nerespec-
tarea perioadei de asteptare pentru animalele
tratate si produsele obtinute de la acestea;

3. neexecutarea actiunilor de dezinfectie,
dezinsectie si deratizare necesare, precum si
efectuarea acestora in mod necorespunzator
sau utilizarea de produse interzise ori
neautorizate de autoritatile competente;

4. nerespectarea normelor si masurilor
sanitar-veterinare stabilite pentru pasunatul si
adapatul animalelor in scopul prevenirii sau
combaterii bolilor infectocontagioase si
parazitare;

5. neasigurarea echipamentului special de
protectie pentru personalul din exploatatiile
de animale sau din unitatile aflate sub restrictii
sanitar-veterinare, precum si neasigurarea
mijloacelor de decontaminare a
echipamentului;

6. nerespectarea normelor si masurilor
sanitar-veterinare privind scoaterea din
gospodarii a animalelor bolnave de boli
transmisibile la animale si de la animale la om
si pasunarea acestora in acelasi loc cu animale
sdndtoase;

7. nedeclararea de catre detinatorii de
animale a obtinerii, prin fatare, cumparare,
donatie sau in alte moduri, a animalelor,
precum si instrainarea acestora fara
documentele prevazute de legislatia sanitar-
veterinara si pentru siguranta alimentelor.

lll. Urmatoarele fapte se sanctioneaza
cu amenda de la 2.000 lei la 3.000 lei (de la
20 mil. lei la 30 mil. lei vechi) in cazul savar-
sirii la nivelul gospodariilor populatiei, res-
pectiv cu amenda de la 10.000 lei la 20.000
lei (de la 100 mil. lei la 200 mil. lei vechi) in
cazul faptelor savarsite la nivelul exploata-
tiilor de animale, centrelor de colectare a
animalelor, unitatilor care produc, pre-
lucreaza, depoziteaza sau valorifica
produse alimentare si produse destinate
nutritiei animale, unitatilor care produc,
prelucreaza, depoziteaza sau valorifica
medicamente si alte produse de uz veteri-
nar, precum si unitatilor de colectare,
neutralizare sau de procesare a deseurilor
de origine animala:
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animalelor

1. neanuntarea Consiliilor locale,
comunale, orasenesti sau municipale inaintea
executarii tratamentelor chimice pentru
combaterea daunédtorilor vegetali la culturile
agricole, pomicole, silvice, de catre unitatile si
persoanele fizice care executa tratamente
fitosanitare;

2. neasigurarea colectdrii, inactivarii,
distrugerii si indepartarii deseurilor de
fabricatie, reziduurilor, solutiilor, pulberilor
toxice si a apelor reziduale, conform
dispozitiilor in vigoare, si/sau neaplicarea
masurilor de protectie pentru prevenirea
intoxicatiilor la animale;

3. nerespectarea masurilor stabilite de
autoritatile sanitar-veterinare si pentru
siguranta alimentelor competente privind
destinatia, industrializarea sau distrugerea
deseurilor de origine animala;

4. nerespectarea restrictiilor sanitare
veterinare in zonele de protectie
antiepizootica sau neaplicarea si nerespectarea
masurilor de profilaxie generala si specifica
dispuse de autoritdtile sanitar-veterinare si
pentru siguranta alimentelor competente, in
exploatatiile de animale si in unitatile de
procesare;

5. neefectuarea sau nerespectarea
perioadei de carantina profilactica si
neasigurarea conditiilor de izolare si de
supraveghere sanitar-veterinara a animalelor
provenite din import si a celor destinate
exportului;

6. introducerea de animale noi in loturile
constituite in incinta fermelor de carantind sau
a centrelor de colectare a animalelor;

7. neaplicarea si neexecutarea de catre
proprietarii sau detinatorii de animale a
masurilor de asanare a unor focare de boli
transmisibile, stabilite prin programe tehnice
speciale de catre autoritatea sanitar-vete-
rinard si pentru siguranta alimentelor
competents;

8. neamenajarea sau nerespectarea
cerintelor de intretinere si folosire a cimitirelor
pentru animale de companie, a crematoriilor
sau a altor mijloace pentru distrugerea
cadavrelor de animale, produselor confiscate si
a deseurilor de origine animald, precum si
utilizarea de vehicule necorespunzatoare sau
neautorizate de autoritatea sanitar-veterinara
si pentru siguranta alimentelor competents,
pentru transportul acestora;

9.1ncélcarea normelor sanitar-veterinare

privind conditiile de distrugere sau de
neutralizare prin procesare si de valorificare
sub forma de fainuri proteice a cadavrelor de
animale, produselor confiscate, deseurilor de
abator sau a altor deseuri animale, precum si
comercializarea sau folosirea acestora in
furajare cu incalcarea legislatiei in vigoare;

10. constructia si reamenajarea
obiectivelor zootehnice, de industrie
alimentara, de produse farmaceutice
veterinare, furaje si alte produse de uz
veterinar, schimbarea destinatiei sau
efectuarea oricaror extinderi ale acestora fara
a fi autorizate sanitar-veterinar si pentru
siguranta alimentelor prin emiterea aprobarii
sau, dupa caz, a autorizatiei de functionare;

11. neinstituirea masurilor de carantind in
termenele si in conditiile prevazute de
normele sanitar-veterinare si/sau
nerespectarea acestora in cazul bolilor
transmisibile supuse declararii oficiale si
masurilor de caranting;

12. iesirea/intrarea persoanelor sau
scoaterea/ introducerea unor animale si a
oricaror produse si materiale care pot
constitui vectori pentru bolile infecto-
contagioase ale animalelor, provenite din
zone sau obiective aflate in caranting, fara
autorizarea autoritafii sanitar-veterinare si
pentru siguranta alimentelor competente;

13. refuzul sau impiedicarea de catre
proprietarii ori detindtorii de animale a taierii
sau uciderii, dupa caz, a animalelor bolnave
ori suspecte de boli transmisibile la animale,
precum si a confiscarii si distrugerii
produselor si subproduselor provenite de la
acestea sau a altor obiecte contaminate, in
scopul lichidarii focarelor si prevenirii difuzarii
bolilor transmisibile supuse masurilor oficiale
de declarare si caranting;

14. efectuarea transportului animalelor si
al produselor de origine animala, al furajelor
si altor marfuri care pot constitui vectori ai
agentilor patogeni, cu incalcarea masurilor
dispuse de autoritatea sanitar-veterinara si
pentru siguranta alimentelor competents, in
cazul evolutiei unor boli transmisibile,
declarabile si carantinabile;

15. introducerea de animale sandtoase in
gospodarii sau in unitati unde nu au fost
efectuate actiuni obligatorii de
decontaminare dupa asanarea unor focare de
boli transmisibile si fara autorizarea autoritatii
sanitar-veterinare si pentru siguranta
alimentelor competente.

Agricultura

Succese
HE
“»

Biroul Regional de Implementare a
Programului Sapard - Satu Mare a
aprobat marea majoritate a
proiectelor de accesare a fondurilor
SAPARD realizate si depuse de
Departamentul de Consultanta al
ROMCOM, anul acesta. Din cele 26 de
proiecte depuse, 22 sunt deja
aprobate. Valoarea totald a
investitiilor este de cca 2 mil Eur.
Intreprinzatorii s-au orientat spre
apiculturd, culturi vegetale,
pomiculturd, plantatii de capsuni si
achizitionarea de utilaje agricole.
ROMCOM a oferit solicitantilor, din
Bihor si Cluj, consultanta, asistenta,
dar si scrisoarea de confort pentru a
accesa mai rapid programul SAPARD.
In 2005, ROMCOM a céstigat finantare
pentru 6 proiecte. in 2006, datorit3
mediatizdrii programului, dar si a
protocolului semnat intre ROMCOM
si BRISP Satu Mare, interesul
intreprinzatorilor a crescut foarte
mult. Programul SAPARD ofera
cofinantare pentru investitii realizate
in mediul rural, de la exploatatii
agricole - ferme vegetale si animale -
la servicii care contribuie la
dezvoltarea satului romanesc.
Fondurile SAPARD mai sunt accesibile
pana la sfarsitul anului 2006.

Pentru contact:

ROMCOM, Vali Popoviciu

0259 479 793, 0744 761 735
E-mail: vali.popoviciu@yahoo.com
sau office@romcom.ro




Proiect legislativ

N BIROUL L

LEGISLATIA IN MATERIA SOCIETATILOR
comerciale va fi modificata, in vederea
alinierii legislatiei romanesti la
standardele impuse de acquis-ul
comunitar, precum si pentru adaptarea
legislatiei interne la standardele O.E.C.D. in
materia guvernarii corporative.

Guvernul a aprobat in sedinta din 14
iunie un Proiect de Lege pentru modifi-
carea Legii nr. 31/1990 privind societdtile
comerciale si a Legii nr. 26/1990 privind
registrul comertului.

Principalele masuri propuse de proiec-
tul de act normativ vizeaza dezvoltarea
mediului de afaceri si facilitarea investitii-
lor strdine, prin crearea unor reglementari
competitive in materia administrarii so-
cietatilor comerciale, prin consolidarea
transparentei decizionale in cadrul si prin
asigurarea unei mai eficiente protectii a
drepturilor actionarilor.

Standardele impuse de acquis-ul co-
munitar in materia societatilor comerciale
au determinat substantiale modificari le-
gislative, noutatile aduse de proiectul de
Lege sub acest aspect vizand, in special
revizuirea clauzelor obligatorii ale
actului constitutiv.

Astfel, actul constitutiv al societatii in
nume colectiv, in comandita simpla sau
cu raspundere limitata va cuprinde:

a) datele de identificare ale asociatilor,
numele si prenumele, codul numeric per-
sonal, b) forma, denumirea si sediul social;

c) obiectul de activitate al societatii, cu
precizarea domeniului si a activitatii
principale;

d) capitalul social, cu mentionarea
aportului fiecarui asociat, in numerar sau
in natura, valoarea aportului in natura si
modul evaluarii. La societatile cu raspun-
dere limitatd se vor preciza numarul si
valoarea nominala a partilor sociale, pre-
cum si numarul partilor sociale atribuite
fiecdrui asociat pentru aportul sau;

e) asociatii care reprezinta si
administreaza societatea sau
administratorii neasociati, datele lor de
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\ti "Ire, put e li s-au conferit si
rmeaza sa le exercite impreuna

— -
“e"in cazul §ocieitétilor cu raspundere
limitata, daca au fost desemnati cenzorii
sau auditorul financiar, datele acestora de
identificare;

f) partea fiecarui asociat la beneficii si
la pierderi;

g) sediile secundare - sucursale,
agentii, reprezentante sau alte asemenea
unitati fara personalitate juridica -, atunci
cand se infiinteaza odata cu societatea,
sau conditiile pentru infiintarea lor ulte-
rioard, dacd se are in vedere o atare
infiintare;

h) durata societatii;

i) modul de dizolvare si de lichidare a
societatii.

In cazul societatii pe actiuni sau in co-
mandita pe actiuni, actul constitutiv va
cuprinde si clauze privind puterile, inclu-
siv cele de reprezentare, conferite admi-
nistratorilor, si, dupd caz, directorilor, daca
ei urmeaza sa le exercite impreuna sau
separat, numarul, valoarea nominala si
drepturile conferite fiecarei categorii de
actiuni, daca sunt mai multe categorii,
precum si orice restrictie cu privire la
transferul de actiuni.

Noile prevederi stabilesc, de aseme-
nea, ca societatea cu raspundere limitata
nu poate incepe activitatea comerciala
inainte de a fi varsat intregul capital social.

- revizuirea conditiilor care atrag
nulitatea societatii. Neprecizarea in actul
constitutiv a sediului societatii sau a
capitalului varsat nu mai constituie un
motiv pentru declararea nulitatii societatii
fnmatriculate;

- prevederi exprese in materia ras-
punderii pentru neindeplinirea forma-
litatilor de publicitate la constituirea
societatii si in cursul functionarii acesteia;

- crearea premiselor pentru consti-
tuirea arhivei electronice, pentru solici-
tarea/furnizarea de informatii din re-
gistrul comertului in format electronic,
certificat prin semnatura electronica,
pentru formularea cererii de
inmatriculare on-line;

- un nou concept in materia evaludrii
aporturilor in natura;

- reglementarea institutiei capitalului

autorizat;

- revizuirea clauzelor proiectului de
fuziune/divizare (inserarea unor clauze
prin care sunt identificate conditiile de
repartizare a actiunilor/partilor sociale
catre actionarii/asociatii societatii absor-
bite/care isi inceteaza existenta in socie-
tatea absorbantd, clauze prin care se
fixeaza data de la care tranzactiile efec-
tuate de societatea absorbita/divizata
devin ale societatii absorbante/benefici-
are — clauze care consolideaza protectia
acordata asociatilor/actionarilor si tertilor);

- clarificarea reglementarii institutiei
~desprinderii”

In ceea ce priveste adaptarea legis-
latiei interne la standardele O.E.C.D. in
materia guvernarii corporative, compo-
nentd a reformei legislative printre ale
carei elemente de noutate se numara:

- remodelarea structurii consiliului
de administratie: proiectul de lege ofera
societadtilor pe actiuni posibilitatea de a
opta intre doua sisteme de administrare:
unitar sau dualist; in primul dintre ele,
societatea este administrata de un con-
siliu de administratie, in cadrul caruia se
face distinctie intre functiile ne-executive
si cele executive; in cel de-al doilea, so-
cietatea este administrata de un directo-
rat si un consiliu de supraveghere;

- definirea functiei ne-executive si a
celei executive, exercitata in cadrul sis-
temului unitar de administrare a societa-
tii; fixarea cadrului legal al raspunderii
fata de societate a administratorilor ne-
executivi si executivi; stabilirea criteriilor
ce definesc independenta unui adminis-
trator ne-executiv; definirea rolului con-
siliului de supraveghere si al directora-
tului, a raporturilor dintre acestea, pre-
cum si dintre ele si adunarea generald a
actionarilor; revizuirea reglementarii
statutului administratorilor, delimitarea
statutului membirilor consiliului de supra-
veghere si ai directoratului consolidarea
protectiei acordate actionarilor, prin
modificarea conditiilor de convocare a
adunarii generale ordinare si extraordi-
nare. Pentru ca legea sd iasa in avantajul
dumneavoastrd este indicat sd luati le-
gadtura cu parlamentarii din circumscriptia

dumneavoastrd electorald pentru a face
modificarile necesare si dorite.
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Analiza

Companiile romanesti si provocarile BASEL Il

H Lect. univ. dr. Marcel Bolos
UNIVERSITATEA ORADEA
marcel@oradea.ro

|
REFORMELE SUNT DE ACUM OBISNUITE,
mai ales pentru agentii economici din
Romania, care odata cu trecerea de la
economia planificata in care companiile
jucau rolul unui prestator de servicii pentru
comenzile de stat la economia de piata au
trebuit sa infrunte o serie de reforme ce
si-au pus amprenta asupra modului de
comportament si gandire a micilor si marilor
intreprinzatori deopotriva.

Sunt pentru noi toti cunoscute rezulta-
tele reformei economice sub toate aspecte-
le sale: beneficiem de rigorile legitétilor
specifice pietei in care se confrunta, uneori
dureros, producatorii si consumatorii, dar si
de oamenii de afaceri, cu comportamentul
lor specific si stilurile manageriale, din care
avem de castigat cu totii pentru ca ei sunt
cei care asigura produsele si serviciile
necesare traiului zilnic.

Reforma economica a inceput in urma
cu mai bine de cincisprezece ani si continua
si azi, iar rezultatele acesteia se lasa tot mai
greu asteptate. Asistam acum la un nou act
pus in scena de catre specialisti, la care
companiile vor trebui sa faca fata cu succes.
E vorba de reglementarile BASEL Il care, desi
vizeaza bancile, au implicatii directe si
asupra companiilor.

Sa analizam pentru inceput istoria
comitetului de la Basel si functia pe care o

indeplineste Comitetul la nivel international.
Infiintat la finele anului 1974, comitetul este
format din guvernatorii bancilor centrale a
Grupului format din zece tari: Belgia, Cana-
da, Franta, Germania, Italia, Japonia, Luxem-
burg, Olanda, Spania, Suedia, Elvetia, Anglia
si Statele Unite ale Americii. Prima intrunire
a avut loc in luna februarie 1975, iar de
atunci comitetul se intruneste de patru ori
pe an, avand ca obectiv important activita-
tea de supraveghere bancara internationala,
Ccu respectarea a doua principii de baza:

m unul conform caruia nici o institutie
bancara sa nu ignore supravegherea
bancarg;

m celdlalt conform caruia supravegherea
bancara trebuie sa fie adecvata.

Respectand aceste principii, Comitetul a
emis incepand cu anul 1975, o serie de nor-
me bancare, prima si cea mai semnificativa
fiind cunoscuta sub denumirea de BASEL I.

Esenta acestor reglementdri a constat, in
obligativitatea bancilor cu activitate interna-
tionald, de a-si constitui rezerve proprii in
limita a 8% din volumul creditelor acordate.
Criza asiatica care a culminat cu prabusirea
mai multor banci japoneze si din Asia de
Sud-Est a provocat reactia comitetului de la
Basel, astfel ca, reglementarile comitetului
trebuiau modificate.

In prezent asistam la implementarea
reglementarilor BASEL Il, care au la baza trei
principii referitoare la banci:

m Nivelul minim de capital propriu al
bancilor, va lua in considerare riscurile,
inclusiv pe cele rezultate din garantiile
debitorilor;

m Fiecare institutie de creditare (inclusiv
bancile) va fi supusa unui control regulat;

m Fiecare institutie bancara va asigura
transparenta asupra tuturor informatiilor
relevante pentru piatd.

La o prima analiza s-ar putea interpreta
ca aceste principii nu afecteaza clientii
bancii, insa realitatea este cu totul alta.

Si pentru ca majoritatea oamenilor de
afaceri de succes sunt interesati de apelarea
la credite, trebuie precizat ca respectand
regula: o banca este la fel de buna pe cat
sunt clientii ei, nu numai banca va fi
incadrata intr-o clasa de risc, ci si clientii,
creditele fiind acordate in baza acestor
riscuri.

in consecinta, fiecare companie va fi
supusa unei proceduri de rating standar-
dizate, aprobata de Autoritatea Nationala
de Control, ratingul fiind in cele din urma o
confirmare a bonitatii financiare de care
dispune agentul economic la momentul
creditarii.

Realizat de agentiile de rating agreate
sau de agentia rating intern a bancii, aceas-
ta va presupune aprecierea unor criterii,
printr-un sistem de note de la 1+6, in cate-
goria acestora incadrandu-se: managemen-
tul si calitatea acestuia, piata si raporturile
cu clientii, starea financiara, dar si evolutia
firmei de la ultimul bilant incheiat.

De retinut pentru agentii economici este
ca vor capdta importanta cuvenita
capitalurile proprii, dar si cifra de afaceri,
astfel incat alaturi de sursele imprumutate
de banca vor contribui semnificativ la
decizia de creditare si sursele proprii,
respectandu-se aceleasi principii de
cofinantare intalnite pana in prezent.

Daca fiecare companie creditata va
avea propriul rating, alaturi de banca sa,
va fi un bun reper pentru stackholderii fir-
mei de a aprecia pozitia si performanta
financiara la fiecare perioada de timp
analizatd, pentru a cunoaste puterea
financiara a acestora raportat la ceilalti
participanti pe piata.

Regula care ni se pare acceptatd intr-o
economie de piata este aceea potrivit careia
unei banci puternice confirmate de un ra-
ting bun i corespund clienti puternici al
caror rating este corespunzator, dar pentru
aceasta economia trebuie sd fie pregatita sa
ofere pe masurg, clienti si banci cu o pozitie
consolidata pe piata.

Metodologia de creditare si modul de
realizare a ratingului pentru banci si clienti
deopotriva, sunt de acum provocari pentru
specialisti, chemati sa implementeze cu
rigurozitate normele BASEL II.

Sa vedem ce va urma ! Speram noi o
economie competitiva pregatitd sa infrunte
dificultdtile integrarii in Uniunea Europeana.
Sa urdm succes celor care sunt chemati sa
depuna eforturi, dar si celor care trebuie sa
le indeplineasca si toate acestea pentru ca
stabilitatea macroeconomica nationala sa
nu fie afectata, iar traiul nostru zilnic sa fie
imbunatatit.
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PRO FAMILIA

Investitie in G+

B Anca Popovici
ROMCOM
anca.popovici@romcom.ro
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NE BUCURAM CA PUTEM REVENI CU
perspectivele de viitor pe care le avem
in cadrul fundatiei noastre.

In aceastd vara vom organizam o
noua tabara cu tinerii nostri cuprinsi in
programul clubului

G plus sectia maghiara si sectia
romana. Tabara va fi in localitatea
Budureasa. Pentru ca rezultatele sa fie
pe masura asteptarilor vom avea invitati
speciali: evanghelisti, psihologi,
profesori care vor fi impreuna cu noi
incercand sd le oferim acestor tineri
anumite principii si lectii care sa aiba un
impact puternic in vietiile lor.

Timpul dinaintea taberei este foarte
important pentru noi din mai multe
puncte de vedere si anume: pregatirea
spirituala de care are mare nevoie
fiecare dintre invatatori si o consideram
ca fiind cea mai importanta, pe urma
cea emotionala si fizica si nu in ultimul

rand pregatirea intelectuala.

Dorinta noastra este ca tabara pe
care 0 vom organiza si in acest an sa isi
atinga scopul si este foarte important sa
ne pregatim cat mai bine pentru a putea
fi cat mai eficienti si mai bine organizati.
Vrem sa punem la punct un program cat
mai bun colaborand cu o echipa de
lideri unita, astfel incat tinerii nostri sa
poata simti beneficiile acestei perioade
cat mai repede. Vrem sd fi ajutam sa
progreseze nu doar din punct de
informational, ci si
spiritual,
emotional si
psihologic.

Ceeacenoica
echipd ne-am
propus in cadrul
taberei din acest
an este stabilirea
unor relatii
sanatoase de
prietenie pe care
sa le putem avea
cueipeo
perioada lunga,
darsisale
subliniem importanta rugaciunii si
efectele pe care le poate avea pentru
fiecare tanar in parte.

Lucram foarte mult la organizarea si
pregatirea taberei, incercand sa
elaboram cat mai multe programe si
activitati captivante si placute astfel
incat tinerii nostri sa fie suficient de
ocupati pentru a nu se plictisi, dar
suficienti de liberi pentru a simti cu
adevarat ca sunt in vacanta de vara
printre oameni crestini maturi.

Noi credem cd vom avea parte de un
timp cu totul special si minunat pe care
il vom petrece impreuna si din care vom
putea invata multe lucruri folositoare

pentru viata, atat ei, la inceput de drum,
cat si noi care suntem cu cativa pasi
fnainte.

Pentru realizarea acestei tabere
avem nevoie si de sprijinul
dumneavoastra financiar sau material in
limita posibilitatilor, dar si de idei de
lucru cu adolescentii pentru a ne atinge
scopul, iar investitia in ei sé il onoreze
pe Mantuitorul nostru. Tabdra va avea
loc in perioada 17-30 iulie 2006. in
tabera vor fi cuprinsi 100 de tineri
proveniti din familii cu o situatie foarte
dificila.

lata ce spune, un participant al
taberei noastre din anii anteriori : ,Viata
mea ardta cam asa : nopti pierdute,
bduturd, neintelegeri acasd...mai aveam
putin pand la droguri. In aceasta tabdrd
am avut adevdrate lectii de viatd si pot sd
spun cd lucrurile intelese, activitdtile
organizate in tabard, mi-au schimbat
viata.”

Ne-am bucura sa putem oferi
impreuna posibilitatea schimbarii vietii
tinerilor la cea de-a 8 tabard anuald a
fundatiei noastre.

Pentru a ne putea contacta, va
oferim un numar de telefon : 0741-
013072, sau o adresd de e-mail :
anca.popovici@romcom.ro

Va multumim.

Cu deosebitd stimd,
Anca Popovici
Coordonator proiect tabere

Contul bancar

IBAN

RO30 CBIT 0510 1128 9200 1000
BANCA I. TIRIAC ORADEA
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