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Vremea consolidarii

B Mario Brithimann

|
FIECARE LUCRU iSI ARE VREMEA LUI:
Cresterea isi are vremea ei, si
consolidarea isi are vremea ei.

O afacere noua trebuie sa creasca.
Sa creasca in rulaj, profit, experienta,
know-how si multe altele. in Romania,
multe companii au rate de crestere
fantastic de nalte. Acest lucru este
frumos, dar si periculos. Ritmul afacerii
devine mai rapid, si riscurile financiare
mai mari. Atunci cand instrumentele
de control nu sunt adaptate acestor
schimbdri, jocul ,de-a baba oarba”
poate sa traga in jos chiar si companii
infloritoare.

Companiile trec prin diferite etape
ale vietii, fiecare etapa avand nevoie de
o strategie proprie. Unii spun ca prima
generatie construieste o afacere, a

doua o mentine in viata, iar a treia o
ingroapa. Prezentarea e exagerats, si
bineinteles ca nu e permis sa se in-
tample asa.

Un model economic ceva mai
serios, academic, vorbeste de cinci
etape:

m Constructie. Aceasta este vremea
pionierilor. Sunt intreprinzatori
care incep o afacere cu multa
initiativa si putina teorie.
Problemele care apar se rezolva
pas cu pas.

m Crestere. Retetele pionierilor sunt
profesionalizate si multiplicate.
Ritmul de crestere se accelereaza.

= Diferentiere. incepe s se simta o
saturare a pietei si se dezvolta stra-
tegii speciale pentru nise de piata.

m Consolidare. Pentru cd exista
pericolul risipirii resurselor,
strategiile si procesele se
revizuiesc si se optimizeaza.

m Lichidare. Scopul afacerii a fost
indeplinit. Compania nu mai este
necesara si va fi lichidata.

Din pacate, in unele companii se
ajunge prea repede la etapa lichidare
din cauza unor greseli antreprenoriale.
Este pacat sa se ajunga aici, pentru ca
aceasta situatie se poate evita.

In practica antreprenoriala este
recomandat ca dupa fiecare din aceste
etape sa se implementeze o strategie
de consolidare. intreprinzitorul trebuie
sa reevalueze si sa adapteze viziunea,
strategia, piata, produsele, know-how-
ul si stilul de conducere. Stiinta
economiei ne pune la dispozitie

ETAPELE VIETII UNEI AFACERI

Constructie [ Crestere | Diferentiere [ Consolidare [ Lichidare
Caracteristicile pietei:
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nestructurata baza satisfacuta imitatiile
Rolul intreprinzatorului:
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instrumente foarte valoroase pentru

aceste procese. Puteti dobandi unele
instrumente si in cadrul seminariilor

ROMCOM-EMANUEL.

Etapele de consolidare pot constitui
pietre de hotar in istoria dezvoltdrii
unei companii si sunt semnul unei
abordari profesionale. Fiecare
intreprinzator trebuie sa isi faca timp
pentru a pune astfel de pietre de hotar.
Sugestia mea este sd va retrageti in
fiecare an cu o echipa mica timp de
cateva zile pentru a avea cateva
momente de liniste cu Dumnezeu, si
pentru a reflecta la aceste subiecte. Va
veti relua activitatea cu forte noi si cu
bucurie innoita.
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ROMCOM-EMANUEL impreuna

M Conf. Univ. Dr. Sebastian A. Vaduva
Universitatea Emanuel

|
CU CEVA VREME IN URMA, INTR-O
comuna din Romania, un presedinte de
colectiv care convocase o sedint3, si-a
inceput discursul intr-un mod interesant,
facand urmatoarea afirmatie: ,Ne-am
adunat impreund... ne-am adunat
fmpreuna... ca sa nu fim despartiti.”

Este cert faptul ca parteneriatul din-
tre ROMCOM si Universitatea Emanuel
nu este un parteneriat in care ne-am
adunat impreuna doar ca sa nu fim
despartiti. Atat Universitatea Emanuel
din Oradea cat si ROMCOM sunt insti-
tutii de sine statatoare care au o istorie,
o traditie si care au realizat foarte multe
lucruri pana in prezent; ambele sunt
institutii fondate pe baza principiilor
crestine si au ca si scop declarat pregati-
rea si echiparea oamenilor si sustinerea
comunitatii crestine din Romania.
Suntem convinsi ca prin unirea eforturi-
lor lor, cele doua institutii vor reusi sa
indeplineascad mult mai bine impreuna
slujba careia pana acum i s-au dedicat
in mod individual.

In acest articol dorim s& subliniem
rationamentul care a stat la baza
parteneriatului dintre ROMCOM si
Universitatea Emanuel din Oradea,
modul in care parteneriatul dintre
cele doua institutii va functiona si
care sunt pericolele si lucrurile pe
care trebuie sa le evitam.

De ce a fost initiat acest

parteneriat?

Ambele institutii, atit ROMCOM cat
si Universitatea Emanuel, sunt institutii
a caror misiune declarata consta in
transferul si gestionarea de mentalitate,
transformarea mentalitatii. Tinand cont
de statutul sdu de tara fost comunista,
Romania inca mai poarta reminiscen-
tele unei culturi si mentalitati deformate
de circumstantele prin care a trecut,
de sistemul ideologic care i s-a impus si
de regimul politic comunist care a fost
exercitat vreme indelungata. intr-un
asemenea context, cele doua institutii -
ROMCOM si Universitatea Emanuel -
s-au angrenat intr-un proces continuu
de transformare a acestei mentalitati
alterate.

Ambele institutii investesc in
oameni. Aceste investitii au un regim
special deoarece nu sunt investitii
menite sa duca la construirea unor
cladiri impunatoare, a unor institutii
extrem de puternice si bogate. Altfel
spus, nu sunt investitii in lucruri
materiale sau orientate doar spre
proiecte, ci sunt investitii in oameni.

Timp de mai bine de 15 ani,
ROMCOM a materializat acest tip de
investitii prin servicii de finantare,
training si consultanta oferite unui
numar mare de intreprinzatori. Cu
serviciile oferite de ROMCOM, acesti
intreprinzatori au avut posibilitatea
sa-si inceapa propriile afaceri, sa se
dezvolte, au generat noi locuri de
munca si au avut un impact pozitiv in
domeniul in care activeaza.

La randul sdu, de 16 ani Universi-
tatea Emanuel echipeaza din punct
de vedere spiritual si profesional
generatii de tineri care dau dovada
de integritate si excelenta oriunde
s-ar afla. In prezent absolventii Uni-
versitatii Emanuel activeaza in diferite
domenii in intreaga lume, prestatia si
marturia lor fiind foarte apreciata.

Ambele institutii prezinta un
sistem de sustinere. Avem convingerea
ca avantajele pe care fiecare din cele
doua institutii le prezinta pot fi maxi-
mizate prin intermediul acestui par-
teneriat, care va genera noi beneficii
atat pentru ROMCOM cat si pentru
Universitatea Emanuel. La baza
acestui parteneriat se afla sustine-
rea reciproca pe care cele doua
institutii o pot oferi si de care pot
beneficia.

Exista o reprezentantd in afard.

Un alt scop pentru care parteneriatul
dintre cele doua institutii a fost rea-
lizat consta in provocarea lansatd
comunitatii cres-tine de a iesi din
matca. Universitatea Emanuel si
ROMCOM sustin propagarea valori-
lor spirituale si a principiilor biblice
stabilite si practicate de crestini si in
afara comunitatii crestine pentru a fi
o binecuvantare pentru societate.




Cum va functiona acest

parteneriat?

In primul rand trebuie subliniat
faptul ca nici ROMCOM, nici Univer-
sitatea Emanuel nu fsi vor pierde
identitatea, nici nu se vor contopi in
urma acestui parteneriat. Cele doua
institutii vor activa in continuare ca
si organisme independente, functio-
nand dupa legile si principiile actuale,
fara a-si modifica activitatea din
prezent.

Un aspect important al acestui
parteneriat este documentarea
tuturor activitatilor intreprinse in
scopul asigurdrii unei descrieri foar-
te detaliate a acestora. Astfel, un
principiu de baza al parteneriatului
incheiat il reprezinta documentarea
extrem de bine realizatd a oricarei
activitati. Obiectivul principal al
functionarii acestui parteneriat il
constituie trainingul, pregatirea si
educarea oamenilor, cu precadere
in domeniul afacerilor. Totusi, orice
alta initiativa lansata va fi documen-
tata in detaliu.

Directia strategica va fi revizuita.
Vrem sa ne asiguram ca atat ROM-
COM cat si Universitatea Emanuel
vor continua sa isi indeplineasca
menirea, chemarea si scopul pentru
care au fost create. Vom implini unii
fata de altii principiul biblic care ne
indeamna la veghere unii asupra
altora.

Va fi folosit un sistem de comuni-
care intre cele doua institutii. In cazul
in care apar neintelegeri, divergente
sau polemici vom comunica unii cu
altii. Dorinta noastra este de a avea o
comunicare deschisa si transparenta.
Acest lucru nu impune in mod implicit
acordul ideilor si opiniilor in toate
cazurile, insa dorim sa asigure o
comunicare deschisa in toate
circumstantele.

La ce sa fim atenti?

Judecand dupa precedentul creat
in cei 17 ani de al Revolutie, se poate
spune ca un asemenea parteneriat are
mai multe sanse de a falimenta decat
de a supravietui.

Suntem constienti cd oameni cu
planuri ascunse, oameni cu interese
duplicitare pot schimba sensul acestei
initiative. Avand in vedere toate aces-
te considerente, vrem sa ne asiguram
ca directia si valorile institutionale
stabilite initial vor fi pastrate. De ase-
menea dorim sa ne asiguram de
realitatea faptului ca atat ROMCOM
cat si Universitatea Emanuel sunt
doua institutii bine intemeiate pe
temelia Sfintelor Scripturi si nu pe alte
pareri sau principii care nu corespund
celor dintai. li multumim lui Dumne-
zeu ca ne-a adus pana aici si credem
ca El ne va calduzi in continuare.

in concluzie, ROMCOM si
Emanuel sunt impreuna. Sperdm ca
fn urmatorii ani rezultatele muncii
noastre sa fie cel putin la fel, daca nu
mai spectaculoase decat au fost pana
acum. Ne propunem si credem ca
putem fi o binecuvantare pentru
comunitatea oamenilor de afaceri
din Romania si nu numai. Dorim ca
parteneriatul inceput acum sd aduca
in primul rand slava lui Dumnezeu si
apoi beneficii tuturor celor implicati.

Bl Sebastian A. Vaduva

baza unor principii crestine.

mentalitatii acestora.

Un nou departament in sprijinul
intreprinzatorilor

»The Mario Brithimann Chair of Economic Development and
Poverty Eradication” este un nou departament deschis in cadrul
Facultatii de Management Griffiths a Universitatii Emanuel din Oradea
cu sustinerea Fundatiei ROMCOM, construit pe experienta ambelor
institutii si in special pe cea a domnului Mario Brithimann in calitate de
consultant, om de afaceri elvetian, vicepresedinte ROMCOM si unul din
initiatorii programului de training la ROMCOM.

,The Mario Brihlmann Chair of Economic Development and Poverty
Eradication” va fructifica experienta dobandita de domnul Mario
Brihlmann in ultimii 15 ani de activitate prin realizarea unor cercetari
de piata, precum si prin elaborarea unor materiale de management si
training pentru oameni de afaceri. Aceste resurse vor putea fi utilizate
de generatiile tinere din Romania si din alte tari din Europa de Est si
Asia pentru dezvoltarea economica durabila si eradicarea saraciei pe

Credem ca prin dezvoltarea unor materiale de studiu echilibrate, bazate
pe principiile Bibliei si pe metode profesionale de management, putem
facilita, la randul nostru, transferul de know-how catre intreprinzatorii
economiilor in curs de dezvoltare, si contribui la schimbarea
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IMM-urile pot deveni ,sumo” pe piata

Interviu cu prof. Univ. Dr. loan Petrisor Facultatea de Stiinte Economice, Universitatea de Vest, Timisoara

M Daniela Stoica
ROMCOM

R - Ce ar trebui sd facd o intreprindere
micd sau mijlocie pentru a deveni un
sumo in economie, nu din punct de
vedere al dimensiunilor, ci al fortei de a
rdmdane pe piata?

IP - Pentru ca un IMM sa fie o prezenta
stabila pe piata, sa fie sumo, asa cum
spuneti dvs, trebuie sd aiba, ceea ce se
cheama in lumea afacerilor, ,competente
distinctive”. Asta inseamna sa fie in ma-
sura sd rezolve problemele cu care se
confrunta in interior, dar mai ales in ex-
terior, in manierd inedita, inovatoare.
Asta inseamna ca rezolva cam acelasi
gen de probleme in variantd innoita fa-
ta de competitorii sdi de pe piata. Daca
reuseste acest lucru in raport cu firmele
concurente dobandeste, mentine, conso-
lideaza ceea ce se numeste ,avantajul
concurential durabil”. Problema de refe-
rinta e sa fie nu doar posesoarea unei
competente de baza, adica sa faca ceva
cum face toata lumea: motoare, textile,
carti sau orice altceva, ci sa aiba in modul
de a face toate aceste produse ceva ce i
da personalitate, distinctie. Asta ii da in
raport cu ceilalti competitori avantajul
concurential durabil, pentru ca doua
lucruri trebuie indeplinite: sa protejeze
originalitatea solutiei si sa-si dezvolte
inteligenta strategica. Trebuie sa obtina
semnalele in legdtura cu mutatiile care
au loc in domeniul sdu.

R — Deci asa se consolideazd.

IP — M-as feri sa folosesc acest termen.
Ma duce cu ideea la rigiditate, ori piata e
foarte schimbatoare, dinamica. Sunt adep-
tul ideii de flexibilizare, a ceea ce se nu-
meste intreprinderi agile, capabile sa se
adapteze in orice moment, in timp real,
cerintelor pietei. As accepta termenul de
consolidare doar in sensul ca factorii per-
turbatori care vin din mediul de afaceri
sau din interiorul firmei, prin intensitatea
lor, sa nu pericliteze firma.

R - Constat in ultima vreme foarte
multd neseriozitate in mediul de
afaceri. Cum pot evita IMM-urile
capcanele neseriozitdtii?

IP — Am doua variante de raspuns la
intrebarea dumneavoastra. Una teore-
tica. Exista o teorie a contractelor. In faza
aceasta a dezvoltarii economiei noastre
e absolutd nevoie de contracte incheiate
intre parteneri, intre furnizori si benefici-
ari. In aceste contracte sunt precizate
clauzele cadru, iar in anexe o serie de
clauze de detaliu care particularizeaza
aspectele specifice a nevoilor pe care
beneficiarul le are, iar producatorul se
obliga sa le onoreze. A doua varianta de
raspuns. Daca in limbajul curent se spu-
ne: ceea ce nu interzice legea, in cazul
nostru clauza contractual, interzice bu-
na cuviintd. Transpus in management,
relatiile de afaceri, atunci cand nu sunt
neapdrat contracte incheiate, se merge
pe relatiile de incredere. Aceasta presupu-
ne ca partenerii sa aiba fiecare un crez, o
etica in afaceri, o etica profesionala. Din
pdcate, etica in afaceri, etica manageriala
e doar la inceput. Fac parte din manage-
mentul soft. Partea aceasta la noi are mul-
te carente. in acest management soft
intrd: comportamentul organizational,
comportamentul managerial, partea de
comunicare, partea de etica, tot ce inseam-
na potential uman. Din pdcate in siste-
mul nostru de valori partea aceasta e
foarte slab reprezentatd. Succesul in
afaceri isi are izvorul in mare masura in
partea aceasta soft, care la noi e subdez-
voltata sau nu exista.

R - Cat de mult sd se extindd o IMM?

IP — Dezvoltarea poate fi privita sub
doua aspecte: ca sa onoreze o cerere
existenta pe piatd, o cerere reald, sau
pentru a crea o nevoie noua. Fiecare
firma in parte va alege in functie de
aceste aspecte.

R - Sugerati IMM-urilor sd facd
afaceri cu statul? S-a discutat destul de
mult in ultima vreme pe aceastd temd.

IP- Se spune ca statul e cel mai prost
si mai risipitor actor economic. Daca
acceptam aceastd axiomd, nu are rost ca
o IMM sa deruleze afaceri cu statul, mai
ales daca vrea sa fi supravietuiasca afa-
cerea. Daca vrea sa se dezvolte, afacerile
cu statul sunt in majoritatea cazurilor
paguboase. Exista si mici exceptii, dar
asta e regula. Relatia cu statul e ,profita-
bild“ atunci cand se deruleaza in maniera
subterana, fie ca e vorba de o influenta
politica, fie e afacerea unui om politic sau
a cercului sau. Dar aceasta e o problema
de afaceri subterane, nu de afaceri
viabile, terane, dacd pot spune asa.

R - E deja un slogan cd ,omul e cel
mai de pret capital”. Cati dintre anga-
jatii unei IMM pot fi angajati cu ,pile”
si cdti pe baza profesionalismului?

IP — Raspunsul e simplu. Nu conteaza
cd cineva e rudd sau nu, ci cat de compe-
tentd e persoana respectiva in domeniul
meu de activitate si care sunt relatiile
formale, iar mai apoi informale dintre
angajator si angajat. Cand un angajat nu
e in mdsura sd rezolve competent, per-
formant sarcinile de serviciu trebuie pus
in afard. Intrebarea dumneavoastra are si
o conotatie de factura sociala. Daca firma
respectiva isi propune sa rezolve proble-
me sociale si fi dd mana, o priveste. Sa le
rezolve. Dar nu poate face asta la nesfar-
sit. Functia sociala e externalizata, e trans-
ferata comunitatii locale, nationale. Dupa
altii, de cand cu responsabilitatea sociala
a firmelor, se revine asupra acestei prob-
leme, dar numai in masura in care duce
in mod direct la succesul afacerii. De
exemplu: un angajator ii va da masina
personald unui angajat pentru a-si duce
copilul la gradinita, daca in acest mod
angajatul e mai linistit si va lucra mai
eficient. Dar aceste chestiuni sunt
personalizate pentru ca omul de afaceri
performant e sensibil intotdeauna si la
problemele sociale, daca are garantia cd
sunt factor de succes in afacerea sa.
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Industria ospitalitatii

Interviu cu Nicolae Rddulescu, presedintele Asociatiei Patronatelor

din Turismul Balnear din Romadnia

M Daniela Stoica
ROMCOM

|
R - Unde se afld turismul romdnesc, din

punctul dvs. de vedere, tindnd cont si de
experienta ca secretar de stat pe turism?
NR - Turismul romanesc a suferit
poate mai mult prin puzderia de secre-
tari de stat care s-au succedat si care nu
reusesc sa aiba o coeziune in ceea ce
priveste un concept despre turismul
romanesc $i nici nu au avut capacitatea
sa poate continua programele incepute
de mine si de cei dinaintea mea. Cred ca
in momentul de fata exista insa aceasta
premisa deosebit de importanta pentru
dezvoltarea turismului romanesc, care
nu s-a dezvoltat foarte mult si din cauza
slabei vointe politice. Turismul nostru se
afld tot intr-un con de umbra. E desenat
frumos pe hartie, dar nu se creioneaza
niste principii si un program coerent de
dezvoltare. incercdm si il articuldm noi,
asociatiile, patronatele impreund cu
noul secretar de stat Lucia Morariu, care
provine din randurile noastre, si are o
alta viziune, sa gasim o noud viziune de
dezvoltare. Faptul ca statul roman nu se
implicd in mod direct in promovarea
turismului si in dezvoltarea lui e unul din
punctele care ne tine in urma in raport
cu competitorii nostri maghiari, bulgari
si altii care au facut o echipa. Pentru ca
turismul e un sport de echipa. Daca la
turism un singur minister implicat nu fsi
face datoria, turismul nu merge. Turis-
mul trebuie sa fie un factor dinamic al
economiei nationale. Nu poate trdi in
afara economiei. Daca economia merge
bine si turismul trebuie sa mearga bine.

R - Turismul e de cativa ani buni
mai mult decat cazare si masd. Ce pot
oferi intreprinzdtorii romani din turism
in plus clientilor?

NR - Putine tari pot oferi ceea ce
avem noi. De exemplu o naturd nealte-
ratd. Romania are cateva

atuuri formidabile de care
inca nu stim sa profitam, nu
le stim vinde turistic. Ecotu-
rismul nu se misca foarte bine
Turismul balnear e tot in faza de
tatonari. Abia in ultima vreme Felixul a
inceput sa fie altfel, dupa investiiile
realizate de actionarul majoritar.
Zbaterile noastre la patronat nu sunt
insa suficiente. Eforturilor noastre
trebuie sa li se alature statul si
administratia locala. Degeaba am un
hotel sau o pensiune extraordinara,
daca nu am drumuri bune pentru a
ajunge acolo. Avem atractii care tin de
zona turismului special, si sper cd intre-
prinzatorii vor profita de ele. De exem-
plu avem peste 11000 de pesteri presa-
rate in diferite zone ale tarii, avem sali-
nele, avem cel mai mare numar de car-
nivore din Europa. Sunt bogatii fabu-
loase pe care nu le stim folosi, pune in
valoare, promova. Oamenii dau bani
seriosi in Europa pentru asa ceva. De ce
sa nu fi atragem la noi? Si sa nu uitam
Delta Dunatrii, unica, dar intr-o mediati-
zare prost gandita, iar cu acel Canal
Bastroe se va degrada.

R-Ceedefdcut?

NR - Acum la nivelul Autoritatii
Na-tionale de Turism se lucreaza la un
master plan care spe sa nu ramana
dupa aceea uitat intr-un sertar. Atat
statul, cat si autoritatile locale ar trebui
sa isi inventarieze resursele turistice, sa
le promoveze, sd le ajute sa ia un start
bun. Dorinta mea a fost ca Romania sa
aiba un minister sau o Autoritate Natio-
nalad a Turismului care sa coordoneze
unitar acest sector. Nu s-a putut nici
atunci, se pare ca nici acum.

R - Partea de wellness e incd
neglijatd in turismul nostru.

NR - Aveti dreptate. Noi, patronatul,
ne dorim sa scoatem turismul balnear
din zona strict medicala si, pe langa
cure si tratamente, sa dezvoltam servi-

ciile de SPA, wellness si conferinta. De
fapt pana acum cel mai mare boom in
turism I-a inregistrat turismul de confe-
rinte, dar trebuie sd ne ocupam si de
celelalte, iar turismul balnear, in acesta
lucrez, sa aiba rol preventiv, nu atat de
tratament. in Baile Felix aceste concepte
au prins viatd. Daca aceste concepte se
extind si in celelalte statiuni balneare,
tursmul romanesc intrd intr-o noud
etapa.

R - Cum vor rezista micii
intreprinzdtori din turism pe langd
colosii gen Felix, sau Covasna, unde
urmeazd sd se investeascd?

NR - Al lor e viitorul. Cine investeste
inteligent in turism are un viitor de invi-
diat. Daca vor sti sa faca proiecte, daca
vor sti sa studieze tendintele pietei, sa
ofere produse de calitate, ei au prima
sansa de dezvoltare pentru ca sunt mici
si agili pe piata. Daca vin cu un produs
turistic in care raportul calitate pret e cel
corect, vor atrage mult mai repede
clientii. Daca urmariti turistii straini, veti
observa ca acestia prefera pensiunile si
hotelurile mici pentru ca le ofera o serie
de avantaje si multa intimitate. Omul
trebuie sa stie de ce isi face acea pen-
siune, poate investeste si intr-un mic
SPA si trece la o alta etapa. Dar pentru
aceasta trebuie sa dezvoltam si o in-
dustrie a ospitalitatii. Pentru asta va fi
nevoie de un urias efort national pentru
a face o educatie pentru turism. lar pe
langa turismul propriuzis se pot dezvol-
ta afaceri conexe. Din turism se poate
trdi foarte bine si sper ca acest lucru sa
fie inteles cat mai repede de stat pentru
a-l ajuta, dar si de intreprinzatori pentru
ainvesti in el si a-| dezvolta.

ublicarte ge fnformare momeon _ ’



Intreprinzatori

Hora SAPARD cu ROMCOM

Interviu cu IOAN BEJUSCA, administratorul SC FRIGOFRUCT SRL, Sdlard

O afacere in lant e greu de visat si de realizat. Existd insd intreprinzdtori romadni care au avut curajul sd viseze si sd
realizeze asa ceva. Dupd ce I-am intdlnit pe domnul loan Bejuscd, am realizat cd avem deja ,,cdpsunarii” nostri, la noi
acasd. Am descoperit chiar mai mult: o familie de intreprinzdtori care face ce stie mai bine, in cazul de fatd agriculturd,
si care prin afacerea sa ne indulceste sdndtos zilele si oferd de lucru la zeci de oameni, intr-un sat care altfel nu ar avea
mari sanse de dezvoltare. O familie care nu s-a multumit doar sd cultive fructe si legume cdteva zile pe an, ci sd
integreze lantul afacerii cu depozite de frig si servicii de distributie cdtre consumatori. Pentru asta FRIGOFRUCT a intrat
si in hora Sapard, iar , strugurii” europeni culesi cu ajutorul ROMCOM s-au dovedit foarte dulci.

H Daniela Stoica
ROMCOM

R- Cand ati intrat in afaceri?

IB — Dupa absolvirea liceului am
lucrat o perioada la SNP Petrom. In
1997 am decis sa ma implic in
afacerile familiei, iar din 2003 sunt
administratorul FRIGOFRUCT.

R - De unde ideea acestei afaceri?

IB - Nu a fost ideea mea, ci a
unui prieten care lucreaza in Unga-
ria si distribuie produse alimentare
congelate. El voia sa faca ceva
similar in satul natal si ne-a ales pe
noi ca parteneri. Am inceput prin a
cultiva capsuni si zmeura pe cate
doua hectare. Dupa recoltare a
urmat congelarea si depozitarea

fructelor intr-o hala de frig.
Partenerul nostru s-a ocupat de
distributie. E foarte important sa ai
unde vinde ce produci. De fapt poti
produce orice, daca nu ai o piatd
pentru produsele tale, ajungi la
faliment. Capsunii si zmeura
produse la Salard au fost vandute la
inceput in Ungaria. Acum vindem
cea mai mare parte din productie pe
piata romaneasca.

R - Ati inceput prin forte proprii?

IB — Da. De fapt sunt implicat in
aceasta afacere impreuna cu socrul
si cumnatul meu. Aceasta e a treia
afacere in cadrul familiei, iar eu sunt
administratorul ei. Am inceput cu
forte proprii, iar profitul obtinut in
fiecare an |-am reinvestit.

R - Asa v-ati dezvoltat...

IB — Da. Reinvestind profitul ne-
am extins si dezvoltat. De la 4 ha de
teren, am ajuns la 40 ha cultivate,
proprietate personala sau in arenda,
si la mai multe tipuri de culturi. Am
ales culturile astfel incat sa putem
oferi de lucru oamenilor pe tot
parcursul anului. Dacd nu le
asiguram de lucru tot anul, fi
pierdem. Cu una sau doua culturi
asa se intampla. Dupa cdpsuni si
zmeurad, a urmat plantatii de mure,
afine, agrise, coacdze, porumb
zaharat si vinete. Culegem,
congelam si depozitam produsele
obtinute in functie de sezonul
fiecarei culturi. Am inceput cu 20 de
angajati, apoi am ajuns la 40, iar in
varf de sezon lucram si cu zilieri din
sat. In unele zile avem nevoie de
pana la 100 de oameni.

R - Cand a intrat ROMCOM in
afacerea dumneavoastra?

IB - La timpul potrivit. in anul
2000 a fost o seceta teribila si am
hotarat sa solicitam fonduri SAPARD
pentru achizitia de instalatii de
irigat. ROMCOM ne-a elaborat
proiectul si ne-a ajutat sa accesam
banii. Acum toate culturile noastre
sunt irigate prin sisteme de picurare
sau aspersie. Investitia facuta atunci
s-a dovedit un avantaj extraordinar.
Anul acesta am fi fost distrusi fara
instalatiile de irigat. Anul trecut am
ajuns la concluzia ca avem nevoie
de o hala frigorifica mai mare, asa ca




am apelat din nou la ROMCOM
pentru elaborarea unui nou proiect
SAPARD pentru achizitia unor
instalatii frigorifice. Fondurile
SAPARD au fost un avantaj foarte
mare pentru noi cu acel 50%
nerambursabil. Pentru primul
proiect am avut resurse proprii
suficiente pentru a finanta parte
noastra de 50% din valoarea
proiectului, dar la cel de-al doilea
proiect a trebuit sa luam un credit
bancar. Sper sa il rambrusam pana
la finalul anului.

R - Nu regretati cd ati intrat in
hora SAPARD?

IB — Deloc. Anul acesta am folosit
instalatiile de irigat la capacitate
maxima. La Salard nu a plouat decat
o zi sau doua anul acesta, iar hala
de frig noua pe langa faptul ca face
parte din procesul nostru tehnolo-
gic aduce si bani. Are o capacitate
mai mare decat productia noastra
actuala de fructe si legume con-
gelate, fapt pentru care o parte din
spatiu e inchiriat unor firme pentru

I0AN BEJUSCA

- s-a nascut in 8 august 1976,
in Salard, jud. Bihor

- 1994 a absolvit Liceul Agricol,
Salonta, Bihor

- din 2003 administrator la SC
FRIGOFRUCT SRL Salard

- casatorit, un copil

I

ROMCOM

depozitare la frig. Hala cu instalatiile
de frig indeplineste standardele
europene impuse in industria ali-
mentarg, fiind verificata in timpul
procesului de realizare de
reprezentantii SAPARD.

R-Ceurmeaza ?

IB — Mai avem de realizat cateva
modificari la hale pentru a introdu-
ce standardul de calitate HACCP,
obligatoriu pentru industria ali-
mentara, conform normelor euro-
pene. Am inceput deja procesul de
implementare si pe sfarsitul anului
cred ca va fi deja gata.

R — Cum v-ati dezvoltat reteaua de
distributie a fructelor si legumelor
congelate?

IB — Nu ne-am ocupat foarte
mult de aceasta parte a afacerii.
Noi vindem direct catre depozite,
distribuitori si fabrici de conserve
din Oradea si din alte orase. Daca
atunci cand am inceput, piata ro-
maneasca nu era interesata foarte
mult de produse congelate, acum
situatia e complet diferitd. Romanii
cumpara tot mai mult aceste pro-
duse si intre timp s-au dezvoltat
fabrici de inghetatd, fabrici de con-
serve, cofetarii etc. Acestia sunt

clientii nostri principali. Schimbarea
obiceiurilor de consum ale cumpa-
ratorilor si iesirea industriei ali-
mentare din starea de letargie
contribuie semnificativ la cresterea
afacerii noastre.

R - Cum se raporteazd familia la
afacere?

IB — Din fericire bine. Am o sotie
intelegatoare care ma ajuta si ma
sustine foarte mult. Copilul nostru
intelege ca muncim pentru el si e
cuminte. lar socrul si cumnatul meu
ma inteleg foarte bine pentru ca si
ei sunt implicati.

R - Sunteti implicat in actiuni
sociale?

IB — Da. Ajutam in special scoala
si gradinita din sat cu fructe. Vrem
sa le oferim copiilor tot ce putem.
Deocamdatd nu ne-am extins spre
alte actiuni sociale, dar sigur o vom
face. Cea mai mare investitie sociala,
din punctul meu de vedere, sunt
locurile de munca pe care le-am
infiintat. In sat e foarte greu sa g&-
sesti de lucru si nu toti pot merge la
Oradea ca sa lucreze. Putina lume
vede acest aspect al afacerilor: lo-
curile de munca pot creste nivelul
de trai al oamenilor.
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Consultanta

Consolidarea: un fundament al cresterii

B Christian Sartorius
Servus Business Development

PROVOCARI MAJORE PENTRU VIITOR

La 1 ianuarie 2007, Romania a urcat pe
valul provocarilor — asa s-ar caracteriza cel
mai bine intrarea in UE pentru multe com-
panii si organizatii romanesti. Exporturile
lor sunt directionate in cea mai mare par-
te cdtre statele membre ale UE, Germania
si Italia fiind cei mai mari parteneri comer-
ciali ai tarii. Romania are, insa, un deficit
comercial semnificativ, cu o valoare a im-
porturilor care o depaseste cu 37% pe cea
a exporturilor.

Un studiu la nivel global realizat in anul
2006 de A.T. Kearney (SUA) a comparat
nivelul de globalizare in 62 de state. Ro-
mania ocupa o pozitie de mijloc (30).
Potentialul cel mai mare, pe de alta parte,
se afld in sfera tehnologiei conexiunilor
(cum ar fi serviciile de Internet si serverele
securizate), precum si in oportunitatile
legate de serviciile de telefonie si
calatorie. Un element pozitiv este de
asemenea cresterea PIB in cursul anului
2006: cu 7,7%, Romania este una dintre
economiile cu cea mai rapida dezvoltare
din Europa.

Pentru a continua sa creasca in acest
ritm, Romania trebuie sa-si consolideze
domeniul serviciilor publice pentru a
imbunatati si mai mult calitatea serviciilor
pe care le ofera consumatorilor sdi - fie ei
din interiorul sau din afara tarii.

Exact acelasi lucru este valabil pentru
orice companie si organizatie: cresterea
este obligatorie. Trebuie sa te asiguri insa
cd organizatia sau compania ta se dezvolta
in mod planificat, bine structurat si, deci,
sandtos, pe termen lung. Pentru a atinge
acest obiectiv, consolidarea reprezintd un
element fundamental al dezvoltarii fiecarei
companii.

Ce este consolidarea?

Termenul ,consolidare” este folosit
adeseori cu referire la pretul unei actiuni,
care dupa o crestere sustinuta tinde sa
aiba o traiectorie laterald sau descendentd
(procesul de consolidare a unei actiuni).

De multe ori vorbim de ,consolidare”
dupa preluarea sau fuziunea a doua com-
panii, cand rapoartele financiare trebuie
adaptate la un sistem financiar unitar.
Motivatia tine de dobandirea capacitatii de
a face o comparatie transparenta a rezul-
tatelor intre diverse divizii, companii sau
organizatii.

Un al treilea inteles foarte important al
termenului ,consolidare” se referd la ne-
voia de a consolida organizatiile, procese-
le, echipele si structurile unei companii
dupa o perioada de crestere. Acesta este
sensul asupra cdruia vom insista in articolul
de fata: cand anume trebuie sa consolidam
si ce anume va trebui sa facem in practica,
in calitate de lideri si manageri?

S& ne imagindm urmatoarea situatie: in
urma cu cativa ani, ati infiintat compania
pe care o conduceti in prezent. Sa presu-
punem cd ati inceput cu productia si des-
facerea unor produse cum ar fi textilele sau
produsele de panificatie sau ca ati oferit
servicii de consultanta sau suport IT.

Chiar la inceput, ati lucrat singur(d) sau
poate intr-un grup restrans. Cu timpul,
lucrurile au evoluat tot mai bine: clientii au
fost multumiti, produsul sau serviciul s-a
vandut bine, cifra de afaceri a crescut si ati
investit o buna parte din profit in achizitia
unor masini noi de cusut, a unui cuptor
nou de paine sau a unor echipamente IT
noi pentru a va imbunatati portofoliul de
servicii.

In acest timp ati angajat personal nou si
v-ati mutat activitatea intr-o cladire mai
mare sau intr-un birou mai reprezentativ.
Deodata, insa, lucrurile au inceput sd se
schimbe, la inceput insesizabil, dar apoi
intr-un ritm tot mai evident si mai ingri-
jorator o data cu trecerea timpului. Rezul-
tatele au fost poate frustrarea colabora-
torilor, scaderea gradului de satisfactie a
clientilor sau aparitia conflictelor. Consecin-
ta logica: cifra de afaceri mai mica, evolutie
negativa a fluxului de numerar sau calita-
te indoielnica a produselor. Si toate
acestea, chiar daca nu ati comis nici o
greseala evidenta.

Personal, ati continuat sa folositi ace-
leasi proceduri de luare a deciziilor ca sila
inceput (ati fost persoana care ia toate
deciziile importante in compania dumnea-
voastra), ati folosit aceiasi furnizori, poate
chiar ati crescut salariile colaboratorilor si
dumneavoastra personal ati muncit mai
mult ca inainte.

Va suna familiar ceva din cele spuse
pana acum? Daca da, sunteti unul dintre
liderii sau managerii care au cazut in
capcana consolidarii. Exista insa o veste
buna: daca lucrurile nu v-au scapat inca
total de sub control, mai puteti salva
situatia. Vestea proasta este: Daca dum-
neavoastra nu aplicati masurile adecvate
(si in timp cat mai scurt!), nimeni altcineva
nu o va face. Daca nu ati cazut in aceasta
capcana (inca), sunteti un norocos. Aveti la
dispozitie un model deosebit de practic
care vd poate ajuta sa evitati aceasta
capcana. lata cum arata acesta.

Cele patru faze in dezvoltarea unei
companii sau organizatii: Formare -
Agitare - Standardizare - Performanta

Tn mod inevitabil, v veti confrunta cu
patru etape diferite ale procesului de creare
si dezvoltare a oricarei echipe, companii
sau organizatii. Daca vreti s fiti pregatiti
sa faceti fata provocarilor, sa rezolvati cu
succes problemele, sa identificati solutiile
potrivite, sa planificati bine activitatea si sa
obtineti rezultatele dorite, va trebui sa par-
curgeti toate cele patru etape. Acest model




cu care veti face cunostinta in cele ce ur-
meaza se poate aplica la orice situatie in
care obiectivele cheie sunt formarea de
echipe si dezvoltarea liderilor.

1. Formarea

In primele faze ale dezvoltarii unei com-
panii/organizatii cu mai multi membri are
loc procesul de formare a echipei. Aceasta
se intalneste si afla care sunt provocarile,
lucrurile permise si cele nepermise,
prioritatile si obiectivele, pentru a putea
crea valoare adaugata. Membrii echipei
tind sa aiba un comportament mai mult
independent. Liderul ii poate motiva, insa
de obicei ei sunt neinformati si adeseori
dezinteresati cu privire la problemele de
fond si obiectivele generale. De multe ori
comportamentul lor este exemplar, dar
sunt focalizati pe nevoile lor personale.

Exista trei lucruri practice care pot de-
cide succesul acestei etape initiale de
dezvoltare:

B Managerii si liderii trebuie sa dea
indicatii clare in aceastd etapa. Nu
va pierdeti in discutii de ansamblu.

B Asigurati-va ca membirii echipei si
colaboratorii va inteleg viziunea si va
impartasesc obiectivele pe termen lung.

B impartasiti cu echipa cunostintele
pe care le aveti despre acest model in
patru etape. El fi va ajuta pe toti sa
inteleaga care sunt provocarile
care va asteapta.

2. Agitarea

Fiecare companie/organizatie va intra
apoi in etapa de agitare in care ideile vor
lupta pentru intdietate. Problemele de
echipa devin din ce in ce mai importante.
Cum va functiona echipa in mod unitar?
Care este modelul de conducere cel mai
potrivit (si mai bine tolerat)? Care va fi
metoda de rezolvare a conflictelor?

In unele companii, etapa de agitare
poate fi depésita destul de rapid. In alte-
le, in cele cu sanse mici de succes, organiza-
tia nu mai reuseste sa iasa niciodata din
aceasta etapa. Conflictele reprezinta o
componentad normala a acestei faze. Prin
urmare, intrebarea nu este dacd vor apdrea
conflicte, ci cdnd si cum le veti rezolva.

Etapa de agitare este necesara pentru
dezvoltarea unei companii. Probabil ca ea
va fi neplacuta si chiar dureroasa mai ales
pentru acei membiri ai echipei care au o
tolerantd redusa la conflicte. Fara inga-
duinta si rabdare, insd, echipa nu va
functiona. Aceasta etapa se poate dovedi

daunatoare pentru organizatie si va inhiba
motivatia angajatilor daca liderul va
permite lucrurilor sa scape de sub control.

Din experienta mea personald am con-
statat ca in aceasta etapa este vital sa fie
respectate trei principii practice:

B Conflictele sunt parte integranta a
acestei etape. Acceptati lucrul acesta! Nu
incercati sa le reprimati sau sa le evitati!
Asigurati-va ca rezolvati problemele de la
inceput

B Preocuparea pentru procesele interne:
Oamenii trebuie sa stie care le sunt indatori-
rile, competentele si responsabilitatile. Creati
structuri clare si transparente.

B Faceti-va timp pentru membri echi-
pei. Tineti usa mereu deschisa pentru dis-
cutii. In aceasta etapa, dezvoltarea echipei
trebuie sa fie o prioritate de prim rang
pentru orice lider.

3. Standardizarea

Incet, incet, coechipierii vor intra in faza
de conformare. Ei fsi vor ajusta comporta-
mentul unii in functie de altii, formandu-si
tipare de lucru care vor face ca muncain
echipa sa se desfdsoare intr-un mod mai
natural si mai fluent. Membri echipei vor
folosi structurile si procesele care s-au
ndscut in faza de agitare si le vor optimiza
pentru activitatea curenta. Ei vor cadea de
acord asupra regulilor si valorilor, asupra
metodelor si instrumentelor. Aceastd etapa
va permite crearea unui fundament pentru
dezvoltarea increderii intre membri, iar
nivelul de motivatie si performanta va
creste din nou.

Experienta in activitatea de consultanta
demonstreaza cd urmdtoarele reguli sunt
foarte importante in aceasta etapa:

B Nu incercati sa standardizati absolut
fiecare detaliu al activitatii. Acest lucru nu
este necesar si va ucide creativitatea si va
reprima dezbaterile sanatoase.

B Liderul ar trebui sd incerce o trecere
de la un stil de conducere impunator la
unul mai participativ. Profitati de increde-
rea care se formeaza in aceasta perioada si
sprijiniti dezvoltarea simtului personal de
raspundere. Cel mai bun mod de a face
acest lucru este prin delegarea de res-
ponsabilitati ctre angajati. Faceti aceasta
pas cu pas. Unul dintre efectele secundare
pozitive va fi urmatorul: in timp, agenda
dumneavoastra va fi mai putin incarcata
daca veti folosi acest instrument deosebit
de puternic al delegadrii! Dati-le angajatilor
sansa sa va surprinda in mod placut pe
masura ce vor avea tot mai multa libertate

Consultanta

si responsabilitate.

B |n aceasts etapa ati putea incepe
chiar sa desfasurati activitati sociale, mai
relaxante, cu echipa. Sarbatoriti victoriile
impreuna cu coechipierii, scoateti-i la o
cina in oras atunci cand au atins un
obiectiv important.

4. Performanta

Scopul fiecdrei companii este sd atinga
faza de performanta. Intr-o organizatie cu
performante ridicate, echipele pot functio-
na unitar si si pot atinge obiectivele cu
eficacitate, fara conflicte inutile. in aceast
etapa, membrii echipei au devenit deja in-
terdependenti. Ei isi pot indeplini responsa-
bilitatile si pot oferi sprijin colaboratorilor
lor atunci cand este nevoie; sunt angajati
competenti, autonomi si capabili sa ia
decizii in domeniile in care activeaza. Stilul
de conducere care trebuie folosit cel mai
des este cel participativ; simtul raspunderii
la angajati este la un nivel ridicat, lucru
care influenteaza in mod hotarator proce-
sul de luare a deciziilor, iar echipa va putea
lua singurd aproape toate deciziile care tin
de operatiunile curente.

In aceasta etap3 trebuie avute in vedere
urmatoarele aspecte:

B Coechipierii bine instruiti si responsa-
bili sunt cheia succesului oricdrei organiza-
tii sau companii. Tratati-i ca factori esentiali
si incercati sa nu i pierdeti in favoarea unui
concurent. impiedicati-i sa-si construiasca
propriile imperii in cadrul organizatiei, dar
indemnati-i sa-si impartaseasca cunostin-
tele si experienta cu ceilalti.

B Asigurati-va ca angajatii inteleg di-
rectia in care doriti sa dezvoltati compa-
nia. Intalnirile regulate, in care stabiliti
impreuna cu echipa care sunt masurile si
pasii necesari pentru atingerea obiective-
lor generale, reprezintd un bun instrument
de management pe care il puteti folosi in
aceastd etapa.

B Acceptati faptul ca o companie tre-
buie sa treacd de mai multe ori prin aceste
patru faze. Nu va permiteti dumneavoastra
si oamenilor dumneavoastra sa va obis-
nuiti cu succesul si astfel sa ajungeti lenesi
si increzuti. Dupa cum spunea Andy Grove,
director executiv timp de multi ani la In-
tel, ,Succesul contine samanta esecului”.

Experienta multor companii (a majori-
tatii companiilor elvetiene) demonstreaza
cd acest model poate sprijini dezvoltarea
unor companii foarte performante. El va
poate ajuta sa va pregatiti pentru
provocarile care va asteapta.
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ROMCOM in Galati

ROMCOM in Galati

H Vlad Mihut
ROMCOM

INCEPAND CU LUNA IUNIE,
ROMCOM INVEST - divizia de
consultanta din cadrul ROMCOM - a
deschis un birou in orasul Galati,
prin care va oferi servicii de
finantare, consultanta, si training
intreprinzatorilor din acest oras.
Acesta este al doilea birou regional
deschis de ROMCOM INVEST de la
inceputul acestui an, dupa ce in luna
martie a inceput sa functioneze
biroul de consultanta ROMCOM din
Suceava.

ROMCOM va lucra la Galati in
parteneriat cu HOPE International, o
organizatie americana specializata in
microfinantare. ROMCOM si HOPE
fmpartasesc aceeasi viziune cu privire
la dezvoltarea initiativei private pe
baza principiilor crestine de etica. in
cadrul acestui parteneriat, ROMCOM
va administra fonduri de la HOPE din
care va acorda intreprinzatorilor din
Galati credite pentru proiecte de
afaceri. Creditele vor avea o valoare
de pana la 25.000 Euro si vor fi
acordate pe o perioada de panala 5
ani pentru a finanta investitii in
afaceri de productie, servicii si
agricultura.

Pe langa finantarea din fonduri
proprii, ROMCOM va facilita accesul
intreprinzatorilor din Galati la credite
si alte produse financiare bancare.
ROMCOM lucreaza in parteneriat cu
sapte din bancile comerciale cele mai
active pe segmentul intreprinderilor
mici si mijlocii, si poate gasi pentru
fiecare intreprinzator pachetul de
finantare optim la una din aceste
banci partenere. in acest proces,
consultantii ROMCOM vor lucra cu
intreprinzatorii la intocmirea
dosarelor de finantare si vor tine
legatura cu banca pentru a urmari

obtinerea rapida a finantarii.

De asemenea, ROMCOM va oferi
consultanta intreprinzatorilor din
Galati pentru accesul la fonduri
nerambursabile de la Uniunea
Europeand. In 2006 ROMCOM a
fntocmit cu succes 50 de proiecte
SAPARD in valoare de peste 4
milioane Euro. Consultantii ROMCOM
se vor implica in toate fazele
proiectului, de la intocmirea
documentatiei de finantare pana la
pregdtirea cererii de platd, asa incat
intreprinzatorii sa poata beneficia de
fondurile post-aderare.

Nu in ultimul rand ROMCOM fisi
propune sa transfere in Galati
experienta de peste 15 ani in
domeniul instruirii intreprinzatorilor
prin seminarii de afaceri profesionale
organizate cu traineri romani si
straini. Elaborarea planului de afaceri,
marketing si leadership vor fi printre
primele seminarii organizate de
ROMCOM in Galati in perioada
urmatoare.

O parte din profiturile obtinute de
ROMCOM INVEST Galati vor fi donate
organizatiei Cuvantul intrupat (Word
Made Flesh), o organizatie crestina
care lucreaza cu copiii strazii si orfani
din Galati.

ROMCOM INVEST Galati

BN
"y ROMCOM

FINANTARE :* TRAINING :* CONSULTANTA

Str. Domneasca Nr. 13, Bl. L, Ap. 166 / mobil: 0749 158 586 / email: galati@romcom.ro
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B Anca Popovici
PRO FAMILIA

NE BUCURAM CA VA PUTEM
fmpartdsi noi experiente traite de
echipa noastra in ultima vreme. in
perioada 27-28 Aprilie 2007, Fundatia
PRO FAMILIA, a organizat o conferinta
pentru misionarii din proiectul Misiune
cu Viziune, un proiect de sprijinire a
activitatii de misiune in zone aride
pentru Evanghelie. Prin acest proiect
sprijinim 10 misionari din judetele
Bihor, Dambovita, Calarasi, Olt,
Harghita, Covasna, Maramures, Arad,
Cluj, care si-au dedicat viata slujirii lui
Dumnezeu intr-un mod aparte si dificil
in tara noastra. Scopul conferintei a
fost pdrtasia cu colegi de misiune,
impartdsirea experientelor traite in
munca de misiune si reimprospatarea
spirituald. Misionarii nostri ne-au
impartasit experinte minunate,
succese, probleme si provocari ale
lucrarii si ne-au dat adevarate lectii de
credinta. Fiind vorba de o intalnire a
misionarilor, nu au lipsit momentele de
inchinare prin cantece in limbile celor
pe care ii misioneaza si rugaciunea. Pe
langa acest proiect, Fundatia PRO
FAMILIA este implicata in actiuni pe
care vi le-am mai prezentat in paginile
revistei noastre, cum ar fi: Generatia +,
care acorda suport spiritual, emotional
si intelectual tinerilor cu varsta cuprin-
s& intre14 si 23 de ani. In lunile Aprilie
si Mai , Daniel si Valentin Moza, doi
tineri din cadrul Generatiei +, au facut
un pas important pentru viata lor
spirituala si sociala, botezandu-se si
marturisind ceea ce a facut Dumne-
zeu in vietile lor.

Daniel Moza marturiseste: Am 21 de
ani si sunt student anul 2 la facultatea
de inginerie. Prin harul lui Dumnezeu

m-am ndscut siam
crescut intr-o familie
de crestini baptisti.
Incd de mic am fost
dus la biserica, am
participat la
intalnirile de la
Generatia Plus,
taberele organizate
de catre ei, unde am
aflat despre
dragostea nespus de mare a lui
Dumnezeu fata de mine, prin faptul ca
El a fost gata sd meargd pana la Calvar
ca sa moara in locul meu, ca eu sa pot
sd trdiesc. Desi am auzit des aceste
lucruri despre Dumnezeu, Satan a
cautat o fisurd prin care sa-mi spund ca
sunt prea tanar pentru a lua o decizie
atat de importanta pentru viata mea,
asa ca am amanat mult timp acest
lucru.

Pentru o perioada de timp am fost
plecat departe de cei dragi si mai mult
ca niciodata ma simteam singur si fara
nici un sprijin, simteam un gol imens in
sufletul meu, simteam ca ceva lipseste
din inima mea. In acel moment i-am
cerut lui Dumnezeu sd-mi vorbeasca,
am deschis Biblia la lov 22: 21 unde
scria:’ Imprieteneste-te dar cu
Dumnezeu si vei avea pace, te vei
bucura astfel iarasi de fericire’. Doar
atunci am putut intelege pe deplin ca
golul din inima mea avea forma lui
Dumnezeu, deoarece oricat am
incercat sa il umplu cu alte lucruri nu
eram pe deplin multumit. Daca inainte
imi era frica sa dau un raspuns la
intrebarea: ,Dacd ar fi s mor unde mi-
as petrece vesnicia?’, acum pot sa spun
din toata inima mea si cu deplina
convingere: ,Vino Doamne Isuse”. Imi
pare tare rau ca nu am luat aceasta
decizie mai inainte sa pot trai aceasta
minunta pace si bucurie in sufletul
meu. In taberele organizate de cétre
Fundatia Pro Familia am aflat

PRO FAMILIA

raspunsuri la multe intrebari ale vietii.
Intr-o seard auzind chemarea facuts
de liderul nostru sa venim la Isus sd ne
predam viata, nu am mai putut ezita si
am ridicat mana sus, chemandu-L pe
Isus in viata mea si acceptandu-L ca
Domn si Mantuitor, rugandu-ma pe
urma cu echipa de lideri pentru
aceasta decizie pe care am luat-o.
Meritd sa se mai organizeze tabere
pentru ca acolo aflam multe lucruri
despre viata si despre Dumnezeu, chiar
si dacd unul singur se intoarce la Isus
Cristos. Pot sa spun ca acum sunt un
om fericit, implinit si un om ale carui
prioritati au fost schimbate de Cristos.
Dacd inainte nu aveam un scop bine
definit in viatd, scopul pentru care
vreau sd trdiesc de acum este Isus
Cristos. Cheama-| si tu pe Isus Cristos
In viata ta.

Este extraordinar sa vedem tineri
care si-au predat viata in Mana Celui
Atotputernic, Care ne transforma si
face mari minuni si azi, in oameni si
prin oameni.

Urmatorul numar al revistei noastre
va aparea abia dupd tabara de vara pe
care o vom organiza si anul acesta
pentru adolescentii si tinerii din
cluburile Generatia +.

V& multumim anticipat pentru
sprijinul pe care ni-l veti oferi pentru
organizarea acestor tabere si asteptam
sa va impartasim minunile pe care le
vom trai.



Finantare

Mai multe credite de la ROMCOM

H Vlad Mihut
ROMCOM

INTRAREA ROMANIEI iN UNIUNEA
Europeana a adus cu sine numeroase
oportunitati de afaceri pentru intre-
prinzétorii romani. Intrucat aceste
oportunitati au nevoie de finantare,
la ROMCOM facem tot ce este posibil
pentru a raspunde nevoilor de finan-
tare ale intreprinzatorilor, asa cum am
facut-o si pana acum.

Tn perioada 1992-2006, ROMCOM a
finantat 882 proiecte, in valoare totala
de 11,3 milioane CHF. Practic, intregul
fond de care dispune ROMCOM este
alocat in credite si, pe masura ce clientii
le ramburseaza lunar, fondul nou este
utilizat pentru alocarea de noi credite.

In 2007, ROMCOM a incheiat parte-
neriate de finantare cu COOPEST (Bel-
gia) si HOPE International (Statele Unite)
pentru a creste fondul de credite. Astfel,
putem raspunde mai prompt solicitarilor
dumneavoastra de finantare, iar incepand
cu luna iunie, printre clientii noi care pot
solicita finantare se numara si intreprin-
zatorii din judetul Galati.

Creditele sunt derulate prin Societa-
tea de Microfinantare IFN ROMCOM SA,
valoarea maxima a unui credit fiind de
25.000 Euro echivalent RON. Termenul
de rambursare a unui credit este de
pana la 5 ani (60 luni), cu o perioada de
gratie de maxim 6 luni. ROMCOM per-
cepe un comision de acordare de 2%
din valoare creditului, care include cos-
turile de evaluare a garantiei. Dobanzile
anuale percepute sunt de 10-12%, si se
calculeaza la valoarea creditului acordat.

Pentru creditele de investitii ROMCOM
solicita o garantie imobiliard, iar pentru
creditele pe termen scurt garantiile sunt
flexibile.

Indiferent daca lucrati in productie,
servicii sau agricultura, dacé aveti nevo-
ie de un credit de investitii pe termen
lung sau de un credit pentru nevoi cu-
rente, daca aveti experienta in afaceri
sau acum va ganditi sa incepeti o afa-
cere, la ROMCOM vom gdsi impreuna
o solutie pentru finantarea proiectului
dumneavoastra.

Aveti o oportunitate de afaceri care
necesita finantare? Contactati acum
unul dintre consultantii de credite de
la ROMCOM la tel. 0259 479 793 sau
scrieti pe adresa office@romcom.ro si
fmpreund vom pune lucrurile in
miscare.

Credite ROMCOM
c . Credite pentru intreprinzatori Credite pentru intreprinzatori
aracteristici din productie si servicii din agriculturs
ale creditului
Credit de Credit pe Credit de Credit pe
investitii termen scurt investitii termen scurt
Valoarea maxima Echivalent 35.000 RON Echivalent 35.000 RON
25.000 Euro 25.000 Euro
Moneda creditului RON RON RON RON
Dobanda anuala (flat) 10% 12% 10% 12%
Comision de acordare 2% 2% 2% 2%
Termen maxim de 60 luni 12 luni 60 luni 12 luni
rambursare
Sistem de rambursare Plati lunare Flexibil Plati lunare Flexibil
Perioada de gratie 3 luni - 6 luni -
Comision de rambursare 3% 3% 3% 3%
anticipata
Garantie Imobiliara Flexibila Imobiliara Flexibila
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