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Definitii

In cadrul acestui raport, ,,afacerea de familie” este
definita ca acea afacere in cadrul careia:

1. Majoritatea actiunilor sau controlul acestora

este detinut/a de persoana care a fondat sau a
achizitionat firma (sau sotul/sotia, parintii, urmasii
sau mostenitorii directi ai urmasilor);

2. Cel putin un reprezentant al familiei este implicat
in conducerea sau administrarea firmei;

3. In cazul unei firme listate, persoana care a fondat
sau a achizitionat firma (sau familia acesteia) detine
25% din dreptul de vot prin capitalul de actiuni si
existd, totodata, cel putin un membru al familiei in

Metodologia studiului

Sondajul PwC din 2014 in randul afacerilor de
familie a luat In considerare companiile cu o cifrad de
afaceri mai mare de 5 milioane de dolari. 2.378 de
interviuri telefonice semi-structurate si chestionare
online cu factori de decizie (proprietari si directori
executivi) din cadrul afacerilor de familie din

peste 4o de tari la nivel global au fost derulate in
trimestrul al treilea din 2014 prin intermediul
Kudos Reasearch din Londra. Interviurile au fost
sustinute in limba locala de catre vorbitori nativi

si au durat in medie intre 20 si 35 de minute.
Rezultatele au fost analizate de catre Jigsaw

cadrul Consiliului de Administratie.

2.378

interviuri cu factori de decizie din
cadrul afacerilor de familie

din peste 40 de tari/regiuni

<[;

Research. In Roménia, au fost derulate 61 de

interviuri.
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Cuvant inainte

Noua economie - provocari multiple, prioritati diferite
Performanta
Provocdri si preocupari
Ambitii si prioritati
Internationalizarea afacerii

Inovatia in afacerile de familie
Mega-tendinte globale care vor transforma afacerile de familie
Afacerile de familie in era digitala

Implicarea familiei in afacere
Preocuparea pentru profesionalizarea afacerii
Implicarea membrilor familiei
Managementul conflictelor

Planificarea succesiunii

Rolul afacerilor de familie in economie si societate

Companii prezentate

MAVIPROD - IRUM - Afacerea care... ,trage si face”

Te-Rox Prod - De la o echipa de cativa oameni la lider de piata
ANA Hotels | ANA Pan - Generatia urmatoare

DAW Benta - Esenta calitdtii si a traditiei germane
Tudor-Alexandru Socea - Managerul, antreprenorul, investitorul

Electro Sistem - Tehnologii avansate, solutii personalizate. Sustinerea comunitatii
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Cuvant inainte

Segment stabil al economiei, afacerile de familie
reprezintd 70-90% din PIB-ul global si sunt un
barometru al sdndtétii economice si sociale. 35% dintre
companiile din Fortune 500 sunt afaceri de familie.

in ciuda mediului economic dificil, ingreunat de lipsa

de fortd de munca talentatd, de provocdrile legate de
inovatie si guvernanta corporativé, afacerile de familie
dau dovada de rezistenta si capacitate de adaptare.
Pentru a continua si creasca, afacerile de familie trebuie
sd inoveze continuu si séd-si profesionalizeze modul in
care 1si desfasoara operatiunile. Acestea sunt cateva
dintre concluziile celui de-al saptelea sondaj bienal PwC
pe un esantion global de 2.378 de proprietari si directori
de afaceri de familie din peste 40 de téri, inclusiv
Romania.

in acest context, cea de-a doua editie a raportului asupra

principalelor rezultate ale PwC Family Business Survey
pentru Romania aduce 1n atentie trei teme majore:

* Nevoia de profesionalizare devine din ce in ce
mai mult o preocupare centrala a afacerilor de
familie. Importanta profesionalizarii modului in
care acestea opereaza — de la sisteme si proceduri,
pana la conducerea companiei — a crescut fatéd de
editia anterioara a studiului, in conditiile accentuarii
presiunii asupra preturilor, cresterii costurilor si
influentei mega-tendintelor care schimb& mersul
economiei globale. Profesionalizarea afacerii trebuie
insotitd si de o ,,profesionalizare” a familiei si a
raporturilor acesteia cu compania.

Planificarea succesiunii. Exista o dinamica a
Hfactorului familie” care poate avea un impact major
asupra companiei, impact care pare s fie ignorat
deocamdaté de cétre o parte din afacerile de familie.

Alexandru Medelean
Director, Lider servicii
integrate pentru antreprenori
si afaceri de familie

Vasile luga
Managing Partner
PwC Europa de Sud-Est

Unul dintre aspectele principale in ceea ce priveste
factorul familie” se referd la abordarea succesiunii.
Antreprenoriatul romanesc parcurge una dintre cele
mai importante etape ale evolutiei sale din 1989 pana
in prezent — primul schimb de generatii. Aceasta
etapa se va finaliza fie cu pastrarea afacerii in familie
(transferul cdtre noua generatie), fie cu vanzdri si, din
pacate, chiar cu disparitia unor companii. Proportiile
acestor transformari sunt greu de anticipat, insa cu
sigurantd vom vedea povesti de succes dar si drame.
Din aceastd perspectiva, atat costurile cat si beneficiile
acestui proces se vor regasi in portofelul fondatorului
si, prin urmare, ele trebuie asumate cu mare atentie si
cu toata responsabilitatea.

Importanta inovérii. Afacerile de familie din
Romaénia considerd ca le este mai dificil sd fie
competitive in actualul context economic si sunt
constiente de nevoia de a tine pasul cu schimbérile
intr-un mediu din ce In ce mai fluid si disruptiv,

unde inovatia este cheia, Insd disponibilitatea
competentelor este limitatd iar competitia este tot mai
agresiva.

Cernute de crizd, cele mai multe afaceri de familie

din Romania se afld intr-un moment de schimbari
importante. Modul in care isi vor valorifica avantajele
si vor raspunde provocérilor, atat cele interne cat si
cele ale unei piete globale in care viteza schimbaérilor
depaseste orice previziune, va fi decisiv. Dorim sa
multumim tuturor antreprenorilor care au participat

la acest studiu si ne-au impartasit opiniile lor, esentiale
pentru demersul nostru de a oferi o perspectiva realista
asupra afacerilor de familie din Roménia.

A

Mihai Anita

Partener, Lider servicii de
audit pentru antreprenori
si afaceri de familie

lonut Simion

Partener, Lider servicii de
consultanta fiscala pentru
antreprenori si afaceri de familie



Afacerile de familie din

Romania
Profesionalizarea

49%

considerd nevoia de '
profesionalizare a afacerii

drept o provocare majord

in urmdtorii 5 ani

Inovatia

L 4

67% =

considerd necesitatea de a inova continuu
drept una dintre cele mai importante
provocdri in urmdtorii cinci ani

sunt de parere cd
organizatia trebuie
sd se adapteze la o
lume in care
tehnologia digitald
este omniprezentd

Implicarea familei si
externalizarea deciziei

0 au membri ai familiei care lucreazd in
0 companie pe pogitii de management

026 IMIMIM!
SOOI, o 70%
dar ()
au si persoane din afara familiei care sunt
in consiliul director sau detin actiuni

Noua generatie

48% VWV

pldnuiesc sd transfere atdt proprietatea cat

0 si conducerea organizatiei cdtre generatia
0 urmdtoare

au membri din cadrul generatiei O
urmdtoare care lucreazd in cadrul 3 l /0 w
companiei - :

isi propun sd transfere proprietatea cdtre

noua generatie dar sd angajeze management
profesionist extern

Planificarea succesiunii

considerd planificarea
3 0 % succesiunii drept o

provocare pentru

urmdtortii cinci ani

)

dar 6 1 0
nu au un plan de
succesiune pentru
niciuna din pogitiile
cheie de conducere
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Desi trei sferturi dintre afacerile de familie din Romdnia au
inregistrat cresteri in ultimul an financiar, antreprenorii
din tara noastrd sunt mai precauti decdt omologii lor la
nivel global in ceea ce priveste viitorul, ei fiind preocupati
mai ales de situatia economicd generald, atragerea fortei de
muncd tnalt calificate si de imperativul inovarii.

| [ ] (&) ( ]
Noua economie - provocari
multiple, prioritati diferite

¢ In ceea ce priveste perspectivele de
Performan,ta crestere pentru urmatorii cinci ani,
fn general, afacerile de familie din antreprenorii din Romania sunt insa
Romania sunt in forma relativ bund, mai rezervati decat omologii la nivel
circa trei sferturi (74%) dintre ele global: 75% dintre cei intervievati
declarand cd au inregistrat o crestere a isi propun sa-si dezvolte afacerea
cifrei de afaceri in ultimul an financiar, pe parcursul urmétorilor cinci ani
procent putin mai mare fatd de cel din (versus 85% global).

editia anterioara a studiului (71%). La
nivel global, procentul respondentilor
care au inregistrat o astfel de
performantd este mai mic, 65%.

Evolutia cifrei de afaceri

Ultimul an financiar Perspectivele de crestere - urmatorii cinci ani

Editia

Editia
2012/2013  [USKAR A0

N 269 61% ‘ 13%
Editia 25% 62% ‘,
2014/2015

Editia 15% - 74%
2014/2015

s|s

16% 69%
2012/2013

Editia Editia
2012/2013 | L ‘
Editia ® ® Editia o o
201472015 (Ll © 20142015 | 0
- . [ Crestere constanta
M Scadere [l Crestere [ Consolidare [ Crestere rapida si agresiva



O/ . . e Al
7 5 O dintre afacerile de familie din Roménia sunt
increzatoare in perspectivele de crestere pe urmatorii cinci ani

0 1 11 ani q mh a . . gz = PR
Astfel, 62% dintre respondentii roméni Procentul afacerilor de familie care isi propun o crestere rapida si agresiva in

se asteapta la o crestere constantd a
afacerii lor in urmatorii cinci ani, iar alti
13% mizeaza pe o crestere rapida si

urmatorii cinci ani

China I 57%
agresiva. Rezultatele sunt asemanatoare Orientul Mijlociu I 40%
cu cele evidentiate in editia precedentd a India T 40%
sondajului. Kenia I 32%
Rusia [N 23%
; o i 219
Pe plan global, 70% dintre companiile Af”g?ndz Sc;‘rg — go}/’
antreprenoriale sunt de parere ca gap . o
. N Australia [N 18%
afacerile lor vor creste constant in Noua Zeelands I 17%
urmatorii cinci ani, iar 15% isi propun sa Mexic Immmi17%
se dezvolte in mod agresiv, comparativ SUA I 16% -
cu 12% in editia anterioard a studiului. e Malaezia | FE 16% R
Ambitiile de crestere agresivd sunt mai Belgia _12‘;//0
A : 0 . Spania [N 14%
i/f‘(')lnup;at‘el 11(11 FIhma (57%), Orientul Romanis I 13%
ylocd stindia. Hong Kong I 13%
. g Olanda [N 12%
Doar 8% dintre antreprenorii din Turcia T 1%
Europa de Vest Isi propun un ritm rapid Peru I 11%
de dezvoltare, in timp ce in Europa de Ilanda [ 10%
Est procentul celor care mizeazi pe o Taiwan [ ~1|82/A)
crestere rapida si agresiva in urmaétorii Céana$a _gty ° Europa de Vest: 8%
cinci ani este de 18%. Iar in ansamblu, razilia [ 9% Europa de Est: 18%
84% di . . Marea Britanie [ 9% America de Nord: 14%
o dintre antreprenorii est-europent ltalia [ 8% America Latina: 13%
se asteapta la dezvoltarea afacerii lor. Suedia T 8% Orientul Mijlociu / Africa: 24%
Elvetia [ 6% Regiunea Asia Pacific: 22%
Dintre antreprenorii din Romania care Germania 5% '!ééril$ BEIQ: 2|’5d% o
se asteapti la cresterea vanzérilor, 93% Malta 5% (Brazilia, Rusia, India, China)
N R . . o W2% Tarile MINT: 14%
sunt Increzdtori ca o vor si obtine (95% Austria ° (Mexic, Indonezia, Nigeria, Turcia)

global).

In Olanda, 39% dintre afacerile de familie au inregistrat
scdderi in ultimul an financiar, in timp ce alte 39% au

consemnat cresterea cifrei de afaceri. La nivel european,
procentul respondentilor care declard cd afacerile lor au
crescut este de 58%, in timp ce in Turcia acesta este de 86%. In SUA,
95% dintre respondenti se asteaptd la cresterea afacerilor in urmdtorii

cinci ani.
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Principalele provocdri cu care se
confruntd afacerile de familie din
Romdnia sunt similare cu cele resimtite de
antreprenorii din intreaga lume: situatia
economicd, recrutarea personalului

cu abilitati cheie si nevoia de inovare
continud.

Daca in editia anterioara a sondajului
niciunul dintre antreprenorii

romani intervievati nu considera
planurile de succesiune la nivel de
management ca fiind una dintre cele

mai importante trei provocari din
interiorul organizatiei, anul acesta
procentul acestora (11%) este relativ
similar celui inregistrat la nivel
global si est-european (10%).

Provocdri si preocupari

Intrebati care sunt cele mai importante
trei provocdri din interiorul organizatiei
la care se asteapta In urmétoarele 12
luni, respondentii din Roménia afirma
cd sunt preocupati in primul rand, la

fel ca in editia precedentd a studiului,
de atragerea personalului cu abilitati
cheie (49%, in crestere cu 10 puncte
procentuale fata de editia anterioara).

Antreprenorii romani sunt preocupati de
reorganizarea companiei intr-o masura
mai mare decat omologii lor la nivel
global (39% versus 28%).

Dezvoltarea afacerii si a portofoliului de
produse reprezinta o provocare majora
pentru tot mai multi antreprenori. in
Romania si pe plan global, circa un sfert
dintre respondenti (23% si respectiv

25%) mentioneazd acest aspect, in
crestere fata de editia precedentd a
studiului (6% in Romania, 10% global).
Avansul este i mai accentuat in cazul
antreprenorilor din Europa de Est (de
la 3% la 29%). Acestia din urma sunt
preocupati intr-o masura apropiata
(27%) si de profitabilitatea afacerii
(doar 8% in Romania si 11% global).

Daca ne referim la cele mai importante
trei provocdri din exteriorul
organizatiei in urmaétorul an, cei mai
multi antreprenori mentioneaz4, la

fel ca in editia anterioara a studiului,
situatia de pe piata (conditiile pietei)

si incertitudinea din Zona Euro, 56%
in Romania si 63% la nivel global.
Politica guvernului si reglementarile
reprezintd o provocare in opinia a 38%
dintre respondentii din tara noastra (in
crestere de la 29% in editia precedentd),

Principalele provocari in urmatoarele 12 luni

Din interiorul organizatiei

Recrutarea reprezintd
una dintre cele mai
importante provocdri
in urmdtorul an

pentru 79% dintre respondentii

din Noua Zeelandd, 68% din

Canada §i 66% din Marea

Britanie (in crestere de la 47%

in editia precedentd a studiului).

Situatia de pe piatd este una

dintre provocdrile majore pentru

circa trei sferturi din afacerile

de familie din Italia (78%) si

Turcia (76%), in timp ce politicile

guvernamentale si reglementdrile

ii preocupd pe 61% dintre

respondentii din Rusia si 49%

din SUA. Rata de schimb valutar

este mentionatd de 32% dintre

afacerile de familie din Rusia.

I 49% 139% in editia
Recrutarea FEmm L 49%  2012/2013

. i I 399
Reorganizarea companiei ST g p s%

A o . I 23Y
Dezvoltarea afacerii si a portofoliului de produse _2 géi%

Disponibilitatea finantarii E‘%)%

_ 0,
Planificarea succesiunii -1101.yf’

I 10% \19% in editia 2012/2013
T 19%

Cash flow / controlul costurilor

Din exteriorul organizatiei

(. 56 %o
I 63%

I 38 % 1'29% in editia 2012/2013
P 33%

[ 28 %
P 32%

0,
Disponibilitatea resurselor financiare =21<§,A’

13%
13%

Exporturile / problemele de pe pietele externe =11121Z2

11% | 42% in editia 2012/2013

%
’ Romania
Global

Conditiile pietei / incertitudinea euro
Politicile guvernamentale si reglementarile

Competitia

Rata de schimb valutar=

Regimul fiscal E

10%

Pretul materiilor prime = 10%

,,Cresterea numdrului de angajati, instruirea lor si aprofundarea intelegerii din
partea acestora a sectorului nostru de activitate sunt cdteva din preocupdrile
noastre in urmdtorii ani.”



usor peste procentul de 33% la nivel
global dar sub cel est-european de 48%.
Competitia este consideratd o provocare
de catre 28% dintre proprietarii si
directorii afacerilor de familie din
Romaénia si circa o treime (32%) la nivel
global.

Daca schimbédm orizontul de timp si
ludm 1n considerare urmatorii cinci ani,
nevoia de inovare continud, contextul
economic general, instabilitatea pietei,
atragerea personalului cu abilitati
cheie, competitia acerba si globalizarea
accentuatd sunt mentionate ca fiind
principalele provociri pentru afacerile
de familie din Roménia.

Nevoia de inovare raméane o provocare
semnificativa in opinia celor mai multi
antreprenori §i importanta ei creste.
Inovarea continud este mentionatd de
67% dintre respondentii din tara noastra
(in crestere de la 55% in editia
anterioard) si de 64% dintre omologii la
nivel global.

Aproape doua treimi (64%) dintre
antreprenorii din Romania sunt de
parere cd situatia economica generala
va reprezenta o provocare importants,
opinie exprimata si de 56% dintre
respondentii la nivel global. Iar 58%
dintre afacerile de familie din Romania
considerd cd vor avea de infruntat in
urmatorii cinci ani si instabilitatea
pietei.

Se pare ca afacerile de familie au
invatat sd navigheze in ape tulburi, din
moment ce nevoia de inovare trece in
fruntea listei preocuparilor lor, dupa ce
in editia anterioara a sondajului cei mai

Doar 11% dintre afacerile de
familie din tara noastra percep
sistemul fiscal drept una dintre
cele mai importante trei provocari
din exteriorul organizatiei, un
procent semnificativ mai mic decat

cel din editia precedenta (42%),
insa 38% dintre antreprenori (in
crestere de la 29%) sunt preocupati
de politicile guvernamentale si
reglementari.

Principalele provocari in urmatorii cinci ani

- = A F D 7 % T 55% in editia 2012/2013
Nevoia constanta de inovare !

T 6%
Situatia economica generala ROy
' T 56 %
Atragerea talentelor I NN 56 1 48% in editia 2012/2013
e 1%
~ . . 56%
Razboiul preturilor N °6 %
5%
i ot mai internationalizet M 55
Mediul de afaceri tot mai internationalizat ?
T 339
. L . 51%
Retentia angajatilor cheie I 51 75
[ 8%
. . . . 49%
Nevoia de profesionalizare a afacerii I 9%
[ 0%
. . " 469
Nevoia de noi tehnologii I 695
T 419
; 41%
Controlul costurilor I 176
T 449
; o) M 35
Numarul de competitori ?
T 2%
il I 35%
Respectarea reglementarilor
T 429
- i I 30%
Planificarea succesiunii
[T 6%

orii M 28 %
Furnizorii
[ 6%

0
Conflicte intre membrii familiei 2%

119

multi respondenti (81% Romaénia, 66%
global) percepeau situatia economica
generala drept o amenintare majora.

Dupé nevoia de inovare, cei mai multi
antreprenori la nivel global (61%)
identificd atragerea de talente si
competente ca fiind o provocare majora.
Procentul este usor mai mic in Romania,
56% (dar in crestere de la 48% 1n editia
anterioard). Tot atatia antreprenori din
tara noastra (56%) considerd competitia
prin preturi drept o provocare cu care

se vor confrunta in urmatorii cinci ani,
procent apropiat de cel global (58%).

»Principala dificultate este datd de
intensificarea concurentei neloiale din
partea companiilor (romdnesti sau
multinationale) ce opereazd pe piata
noastrd.”

PwC Family Business Survey 2014/2015

‘ Romania
Global

Provocari din interiorul organizatiei

Provocari din exteriorul organizatiei

O provocare importantd
in urmdtortii cinci ani
pentru 74% dintre
participantii la studiu

din Elvetia, 72% din Turcia si 71%
din Canada o reprezintd atragerea
personalului cu abilitdti cheie.

Si retentia acestora ii preocupd

pe 76% dintre respondentii din
Turcia si pe 65% dintre cei din
Germania. Planificarea succesiunii
este mentionatd de jumdtate dintre
afacerile de familie din Brazilia,
45% din SUA si 44% din Canada.

,,O provocare importantd o reprezintd
mediul de afaceri dificil, afectat de
criza economicd si instabilitatea
politica.”
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Mediul de afaceri din ce in ce mai
internationalizat reprezintd un aspect
important si relativ nou pentru afacerile
de familie din Roménia. 56% dintre

Procentul afacerilor de familie care considera nevoia de profesionalizare a afacerii
drept o provocare majora in urmatorii cinci ani

respondenti il includ in lista provocarilor Taiwan I 73%
majore, fatd de 41% in Europa de Est. Rusia i 61%
Omologii la nivel global par a fi mai China [ 60%
familiarizati cu fenomenul globalizérii, Peru [ 58%
. : e . Turcia [ 54%

doar o treime dintre ei fiind preocupati .
d X reali ’ Belgia I 51%

€ aceasta realltate. Italia [ 51%

Orientul Mijlociu I 50%

Circa unul din doi respondenti din tara Romania N /9 %
noastri include in lista provocarilor Kenia [ 48%
instabilitatea politici (53%), retentia Mexic [ 47%

. ) 0 . Singapore [ 47%

angajatilor cheie (51%) sau nevoia de >
. N L Brazilia [ 46%
tehnologie noud (46%). Aproximativ o Hong Kong N 6%
treime dintre afacerile de familie (30% Malaczia I 44%
in Romania, 36% global) considerd Olanda [ 43% AR
planificarea succesiunii drept o Suedia [N 37% 40% Global \=%
provocare pentru urmétorii cinci ani. Elvetia I 32%
Doar 2% din respondentii din tara ncla £30
« c o .. Australia [T 34%
noastra percep conflictele intre membrii Austria I 34%
familiei drept o amenintare (11% la Marea Britanic M 30%
nivel global). IManda R 29%
Africa de Sud [ 29%
Nevoia de.profesionalizare a‘afacerii R Malta 228%/% Europa de Vest: 36%
este mentionata de aproape jumétate e;man!a _27<y° Europa de Est: 55%
(49%) dintre afacerile de familie din pama 7 America de Nord: 20%

A . fiind dint incipalel Noua Zeelanda [N 23% America Latina: 49%
Roménia ca fiind una dintre principalele SUA I 20% Orientul Mijlociu / Africa: 41%
provocari in urmatorii cinci ani. In Canada [119% Regiunea Asia Pacific: 44%
Europa de Est, aceastd necesitate este Tarile BRIC: 48%

Tarile MINT: 49%

perceputd si mai intens, 55% dintre
respondenti afirmand ca
profesionalizarea companiei reprezintd
o preocupare majora. Desi mai mic,
procentul la nivel global este totusi
considerabil, doud din cinci companii
fiind preocupate de profesionalizare.

Cele mai mari procentaje ale respondentilor care considera
profesionalizarea afacerii ca fiind o provocare majora se

inregistreaza in randul pietelor emergente, iar cele mai scazute sunt
in pietele mature din America de Nord si vestul Europei.




Ambitii si prioritati

Pragmatismul castiga in fata
sentimentelor: succesul companiei pe
termen lung, atragerea talentelor si
cresterea profitabilitétii reprezinta cele
mai importante obiective personale si de
afaceri in urmaétorii cinci ani.

Multe afaceri de familie au iesit din criza
mai puternice, 1nsd in acelasi timp au
disparut si multe businessuri bune,

care din pacate nu au avut capacitatea
de adaptare sau nu au anticipat
profunzimea si durata crizei.

Recesiunea si mediul de afaceri dificil 1i
fac pe proprietarii si directorii executivi
ai afacerilor de familie si gdndeasca
mai pragmatic. in termeni de obiective
personale si de afaceri pentru urmatorii
cinci ani, prioritatile lor principale sunt
enuntate clar: continuitatea si succesul
afacerii si, pentru a ajunge la acestea,
un interes sporit fatd de capitalul uman,
inovatie si profesionalism.

in general, aspectele comerciale

sunt prioritare. Astfel, cele trei
obiective cheie sunt asigurarea
viitorului companiei pe termen lung
(15,5% in Roménia si 16,2% global),
atragerea personalului competent
(11,4% Romaénia, 10,1% global)

si imbunatétirea profitabilitatii
(11,3% Romaénia si 13,7% global).
Aspectele legate de familie (crearea
de posturi pentru membrii familiei),
diversificare (noi produse, sectoare de
afaceri, regiuni geografice si piete) si
comunitatea locala sunt plasate mai jos
in ierarhia prioritatilor.

PwC Family Business Survey 2014/2015 - Principalele rezultate pentru Roméania
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Dr. ing. Andrei loan Oltean

La 30 de ani, Andrei loan Oltean este
Director Dezvoltare in cadrul Grupului
MAVIPROD - IRUM din Reghin. Este
absolvent al Universitatii Tehnice din
Cluj-Napoca, specializarea Tehnologia
Constructiilor de Masini (in limba
germana), cu o bursa de sase luni la
Universitatea Tehnica din Stuttgart.
Urmeaza apoi un master cu
specializarea Procese de Productie

- ; - Inovative si Managementul Tehnologic

‘ ’ DI (in limba germana) in cadrul Universitatii

l I : - ST Tehnice din Cluj Napoca, iar in 2012

- : - P taat et obtine titlul de doctor de la aceeasi
; - W e institutie.
.
Trage si face.
MAVIPROD - IRUM

Afacerea care... ,trage si face”

Parintii mei au infiintat in 1993 compania  Momentan nu cred ca se poate vorbi Procesul decizional a fost unul relativ
MAVIPROD. Numele vine de la Mircea, inca despre un schimb de generatii. simplu si rapid in momentul in care a
Andrei, Violeta iar PROD de la Prezenta mea in afacerile familiei aduce fost nevoie de luarea unei decizii
productie. Chiar daca am inceput cu un plus de viziune si cunostinte care sa urgente

activitati comerciale prin vanzarea de ajute la dezvoltarea acestora, pentru a

piese de schimb pentru utilaje agricole crea fmpreuna o echipd mult mai Consider ca afacerile de familie pot fi

si forestiere, visul tatalui meu era ca puternica. Totodata, incerc in mult mai flexibile fatéd de companiile
MAVIPROD s produci. De aceea, in permanents s dobandesc cat mai multinationale. Noi ne consultam zilnic
1998 périntii mei s-au hotarat sa multe informatii si cunostinte de latatal 1N ceea ce priveste deciziile in cadrul
achizitioneze pachetul majoritar de meu. Sunt inca la inceput, mai am foarte ~ companiei. In schimb, multinationalele
actiuni al companiei IRUM, fabrica de multe de inv&tat in afaceri. Oricum, vin cu procese mult mai bine puse la
tractoare forestiere cu o traditie de privesc cu optimism orice provocare punct, uneori cu sisteme de recrutare si
peste 40 de ani in acel moment, care pentru c& meseria pe care o fac, o fac training mult mai performante, generand
insa trecea printr-o perioad dificila. cu pasiune si mult suflet. oportunitati de cariera pentru tineri si

fiind o buna rampa de lansare.
Mi-am dorit sa ma implic in afacerile
familiei. De la bun inceput am stiut ca
asta vreau sa fac.

Din punct de vedere personal pot spune
ca am crescut impreuna cu cele doua
companii. Chiar daca am fost conectat
mereu cu afacerile familiei, am inceput
sa ma implic in mod direct din perioada
facultatii, atunci cand timpul imi
permitea.

Am crescut odata cu afacerile familiei,
iar cea mai mare provocare este sa
dezvolt in continuare ceea ce parintii
mei au creat. Modelul meu in business
este tatal meu si incerc sa ma ghidez pe
céat posibil dupa modelul german, care
mi se pare unul dintre cele mai bine
structurate.
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Grupul MAVIPROD - IRUM

in 1998, MAVIPROD preia IRUM S.A.
Reghin, unicul producator de
tractoare articulate forestiere (TAF),
incarcatoare frontale (IFRON) si alte
utilaje pentru exploatarea si
prelucrarea lemnului, fondat in 1953.
Dupa mai mult de 60 de ani, fabrica
de 175.000 m? din Reghin, judetul
Mures, este locul numit in continuare
sacasa’. Bazandu-se pe ,radacinile
adanci” si pe vasta experienta
acumulata, afacerea s-a extins rapid,
MAVIPROD devenind un furnizor de
top pentru o gama larga de utilaje
forestiere si piese de schimb, pe
pietele din Romania, Moldova si
Ungaria, cu 500 de angajati.
Operatiunile grupului s-au
concentrat pe dezvoltarea, productia
si serviciile dedicate utilajelor de
exploatare forestiera, la care in 2010

s-a adaugat domeniul utilajelor
agricole. MAVIPROD colaboreaza cu
producatori consacrati (Perkins,
MTW Belarus, Sauer-Danfoss,
Eaton, LUK, NAF, Cobo, Bibus etc.)
si dispune de o vasta retea de
service si piese de schimb.

Fiecare model nou vine dupa ani
intregi de proiectare virtuala, testare
si prototipare, in cadrul procesului
de dezvoltare, iar aproximativ 70%
din componente sunt de productie
proprie. Gama de produse cuprinde
in prezent tractoare articulate
forestiere, tractoare agricole,
funiculare, trolii si piese de schimb,
dar fabrica dispune si de centru de
prelucrari CNC, turnatorie, linie de
tratament termic, scularie, atelier de
sudura, vopsitorie si service.

Pentru a ne mentine rapiditatea si
flexibilitatea, este important sa ramanem
o afacere de familie; astfel putem pune
n practica ceea ce dorim sa dezvoltam
fn urmatorii ani. Avantajul nostru fata de
competitori, care in general sunt
companii multinationale, consta in
flexibilitatea si rapiditatea in relatia cu
clientii, reusind sa le oferim solutii mult
mai personalizate.

De asemenea, consider ca in domeniile
in care familia nu poate gestiona
profesionist anumite aspecte ale afacerii
este absolut necesara cooptarea in
cadrul companiei a unui management
profesionist extern.

Corectitudine, cinste, seriozitate -
acestea sunt lucrurile de baza invatate
de la tatal meu

Transpunerea valorilor familiei in
companie este foarte importanta. O
familie sanatoasa are la baza ei respect,

seriozitate, comunicare, corectitudine

— elemente care trebuie sa se
regaseasca in orice afacere. lar
impreuna cu familia suntem implicati in
mai multe proiecte sociale. Consider ca
principiile de mai sus au stat la baza
performantelor din ultimii ani ale afacerii
familiei.

Afacerile antreprenoriale sunt un lucru
benefic pentru Romania

Ma bucur ca auzim tot mai des de
afaceri private romanesti de succes.
Guvernul ar putea avea un rol mult mai
important in sprijinirea lor. Probabil ca
daca Guvernul s-ar implica in sustinerea
acestor afaceri la fel de mult ca in cazul
celor straine Romania ar fi mult mai
departe. Un element important este
gasirea de solutii concrete pentru
stimularea afacerilor de familie din
domeniile industrial si agricol. intr-un
cuvant, stimularea productiei interne din
cele doua segmente.

1993 la nastere la Reghin compania MAVIPROD
1998 MAVIPROD achizitioneaza fabrica de utilaje IRUM S.A. Reghin
1999
2002 MAVIPROD devine unic distribuitor al motoarelor Perkins in Romania
2004  Se deschide primul magazin MAVIPROD din tara
2004 IRUM vinde primul utilaj in Germania
2005 MAVIPROD devine unic distribuitor Perkins in Republica Moldova
2007
2009
2010 . : .
Ungaria. Se deschide un sediu la Budapesta.
2010 IRUM produce primul tractor agricol
2014 MAVIPROD ajunge la 14 magazine proprii in Europa de Est

Educatia formala, dezvoltarea abilitatilor
profesionale si managementul
profesionist au un rol foarte important in
succesul unei afaceri de familie

Educatia academica are un rol foarte
important in pregatirea oamenilor de
afaceri. In sectorul industrial este cu atat
mai importanta intrucét te confrunti
zilnic cu probleme care, fara o baza
teoretica solida, nu pot fi rezolvate cu
succes. Pregatirea academica temeinica
este punctul de unde trebuie sa inceapa
o cariera de succes. Cel mai important
lucru este ca tot ceea ce vrem sa facem
in viata sa fie facut cu placere si multa
pasiune.

La IRUM Reghin incepe un amplu proiect de retehnologizare si investitii in infrastructura

MAVIPROD continua dezvoltarea si ajunge la patru magazine proprii in tara

In urma investitiilor, IRUM detine una dintre cele mai moderne turnatorii de font4 si otel din tara
MAVIPROD devine unic distribuitor al motoarelor Perkins si al generatoarelor de curent FG WILSON in
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Internc,l,tlonahzarea Procentul exporturilor in total vanzari - valoare actuala si cresterea estimata
afacerii pentru urmétorii cinci ani

Afacerile de familie se asteaptd la o
internationalizare mai accentuatd a
Ansdri imi i i 57% B
vangdrilor. Proximitatea geograficd Singapore EI&Z £
Austria 5%
al directi Taiwan 6%
sunt esenfiale pentru direcfionared Hong Kong 0%
exporturilor. Spania 12%
Italia 9%
Procentul exporturilor in totalul Olanda 7%
vanzarilor afacerilor de familie din Belgia 7%
Romania riméne mic (16%, fati de Elvetia 4%
15% in editia precedenti a studiului), Turc!a 41 gl
. A . . Germania 6%
comparativ cu cel inregistrat la nivel .
0/ Trox . . India R W 6%
global (25%). Insé proprietarii si Kenia 10%
directorii executivi din tara noastra se Noua Zeeland 9% @
ast t5 la dubl ; A ) 25%+7% Global
steaptd la dublarea acestui procent in Suedia 4%
urmdtorii cinci ani, pané la o valoare Malaezia 9%
medie de 29%, mai mare decét cea Irlanda 5%
previzionata in editia anterioara Romania 14%
i A
(26%). Pe plan global, companiile Malta IERA a%
anticipeazi cresterea procentului , AL 10%
Orientul Mijlociu 13%

mediu al vAnzarilor in strdindtate pAna h
12 39% din cifra de afaceri P Africa de Sud KB ©7
a 32% din cifra de afaceri (prognoza - o

din editia anterioara pentru vanzarile Mexic EEZEEN 0%
internationale a fost de 30%). Marea Britanie 6%

Canada 7% Europa de Vest: 32% + 6%

In prezent, 72% dintre afacerile de Rusia 10% Eﬁgﬁ?:jf;g;ﬁﬁ :/1: (:f’(y

.1 . A . o . (] (]
familie din Romania care au rdspuns Australia 3% America Latind: 11% + 8%
la sondaj afirma cd au activitati de SUA 3% Orientul Mijlociu / Africa: 20% + 10%
export, usor peste procentul la nivel Brazilia 4% Reglinea AsliFactico 1% R6%

POt 107 peste pro . Térile BRIC: 13% + 6%

global (68%). Doar 2% se adreseaza Tarile MINT: 24% + 10%
in exclusivitate pietelor externe
(acelasi procent la nivel global). In
ceea ce priveste apetitul pentru vanzéri

internationale viitoare, respondentii

si traditia parteneriatelor comerciale

[l Exporturi curente [l Crestere in urmatorii cinci ani

0 »Recdstigarea increderii clientilor in produsele romdnesti devine o provocare
0 majord.”

dintre afacerile de familie din
Romadnia se asteaptd ca ponderea
exporturilor in totalul vanzdrilor
sd creascd in urmdtorii cinci ani
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din tara noastra sunt mai hotérati decat
omologii lor la nivel global: nu mai putin
de 90% dintre afacerile de familie din
tara noastra se asteaptd sa exporte in
urmatorii cinci ani, fatd de 76% la nivel
global. Procentul celor care prognozeaza
sd vanda la export intreaga productie in
urmatorii cinci ani raméane acelasi, 2%,
atat In Romania cat si la nivel global.

77% dintre afacerile de familie din
Romaénia se asteaptd ca ponderea
exporturilor in totalul vanzérilor

sd creasci In urmaétorii cinci ani,
comparativ cu 53% la nivel global si
64% 1n Europa de Est.

Se accentueaza tendinta afacerilor de
familie din Roménia de a-si concentra
exporturile in special catre tarile
invecinate sau cele care au o cultura sau
limbd asemanadtoare. Astfel, intrebati
care sunt tdrile sau regiunile in care se
asteaptd sa inregistreze cea mai mare
crestere a vanzarilor in urmatorii cinci
ani, afacerile de familie din Roménia
mentioneaza preponderent tari din
Europa (90%, in crestere de la 69%

in editia precedentd a studiului), in
special parteneri comerciali traditionali:
Ungaria 12%, Germania, Rusia si Italia
cate 10%.

La nivel global, cei mai multi dintre
respondenti (42%) mentioneaza Europa
ca fiind regiunea din care asteapta

cea mai mare crestere a exporturilor,
urmata de Asia Pacific 35% (regiune
nominalizatd de 7% din afacerile de
familie din Roménia) si Americile 34%
(mentionate de 2% dintre respondentii
din tara noastré).

Afacerile de familie din Roméania consideri cé vor

inregistra cea mai mare crestere a vanzarilor in
urmadtorii cinci ani preponderent in tdri din Europa
(Ungaria, Germania, Rusia, Italia).
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Roxana Cepalis

Absolventa a Academiei de Studii Economice,
Facultatea de Management Economic,
Roxana Cepalis a urmat un program de
masterat cu specializarea Managementul
Resurselor Umane in cadrul aceleiasi institutii.

in 2011 s-a aldturat echipei Te-Rox Prod, in
calitate de Director Comercial, iar din 2014
detine functia de Vicepresedinte. De
asemenea, incepand din 2013, este CEO si
actionar unic al Duotex Bebe, compania care

Te-Rox Prod

De la o echipa de cativa oameni la lider de piata

Ceea ce urma sa fie un esec s-a
transformat intr-o provocare pentru
mama mea

in anul 2000, mama mea, Doina Cepalis,
a cumparat fosta fabrica de in si canepa
Integrata S.A. din Pascani pentru ca a
visat mereu sa conduca propria fabrica.
Cu o tehnologie invechita, datand din
anii ’50, a inceput sa fabrice confectii
textile in sistem lohn, dar si fire de in si
canepa. Sase ani mai tarziu, odata cu
intrarea chinezilor pe piata europeana a
textilelor, fabrica a dat faliment, iar
atunci a fost momentul cand afacerea a
fost complet redefinita. Mama mea nu a
acceptat pierderea investitiei si
concedierea a 110 angajati si a gasit
aceasta nisa a producerii scaunelor
auto pentru copii.

Astfel, compania Te-Rox a fost infiintata
cu un capital de 10.000 de euro si a
inceput sa functioneze din aprilie 2007.
Cifra de afaceri a crescut de la 230.000
de euro in 2007 la peste 27 de milioane
de euro in 2013. in prezent, Te-Rox
produce pentru principalele lanturi de
magazine din Europa, precum Carrefour,
Kaufland, Lidl, Hartford sau Argos, iar

scaunele si accesoriile fabricate de noi
ajung in peste 60 de tari.

Céand eram mica, parintii ma luau cu ei
in calatoriile lor de afaceri pentru a
petrece mai mult timp impreuna

inca de atunci mi-au transmis ambitiile
lor, poate fara sa isi dea seama. Mi-am
dorit sa fiu antreprenor si imi doresc in
continuare. Nu simt ca a fost o decizie,
ci doar mersul firesc al lucrurilor. Am
decis sa urmez cursurile Academiei de
Studii Economice in loc sa aleg o
universitate din afara tarii tocmai pentru
a fi aproape de mama si pentru a ma
pregati sa preiau, la un moment dat,
conducerea companiei. Mama mea imi
este o prietenad apropiata dar in acelasi
timp este si modelul meu pe plan
profesional.

Anul acesta a adus companiei cateva
contracte noi cu clienti importanti din
China, precum si oportunitati de
extindere pe noi piete

Anul in curs este pentru Te-Rox un an al
provocarilor, deoarece dorim sa ne
extindem piata de desfacere, iar acest
lucru implica noi investitii si

detine magazinul online Bebetex.ro.

[EITE-ROX

A=

retehnologizarea partiala a productiei.
Noile contracte semnate ne aduc in
portofoliul de clienti companii mari din
China. Acestea sunt diferite de cele pe
care le avem in prezent cu piata din
Europa, in primul rand prin prisma
volumelor.

De asemenea, negociem in prezent noi
contracte cu furnizori din Brazilia.

Implicarea angajatilor reprezinta un
avantaj al afacerilor de familie

Cred ca o multinationald nu are aceeasi
raspundere in privinta angajatilor ca o
afacere de familie, mai ales una
condusa de doua femei, mama si fiica.
De exemplu, inchiderea unei unitati de
productie ar reprezenta o presiune
enorma prin prisma familiilor care ar
ramane fara venit. Acest lucru ne obliga
sa luam deciziile cu multa
responsabilitate.

Te-Rox a crescut de la 50 de angajati in
2007 la peste 1.000 in prezent. Oamenii
care au fost in companie de la inceput
formeaza o comunitate foarte stransa,
se simt ca intr-o familie, iar mama mea
si cu mine suntem apropiate de ei si le
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Grupul Te-Rox Prod

Grupul Te-Rox Prod, cu sediul central
in Pascani, produce scaune auto
pentru copii, huse, centuri de
siguranta si alte accesorii. Produsele
se fabrica sub licente Ferrari, Disney,
Fisher-Price, Nania etc., intr-o gama
variata de modele.

Compania a intrat pe piata
producatorilor de scaune auto in 2007,
incepand colaborarea cu cel mai mare
distribuitor de scaune auto din Europa,
grupul francez Team Tex. Cei 147 de
angajati produceau atunci huse pentru
scaunele auto.

in 2008, se infiinteaz4 sectia de
productie de centuri de siguranta
pentru scaunele auto, iar Th 2010
compania deschide puncte de lucru in
Roman si lasi. Anul urmator, Te-Rox

Prod investeste in fosta fabrica de
mase plastice din lasi, reusind astfel
sa produca intern intregul necesar de
piese din material plastic folosite in
asamblare si sa aiba capacitatea de
injectie a cocii scaunului auto.

in 2012, compania incepe colaborarea
cu BHS Impex din Botosani si
lanseaza pe piata scaunelor auto
propria gama de produse, MIGO. La
fnceputul anului urmator, Te-Rox Prod
reorganizeaza liniile de productie a
huselor auto, introducand tehnologii
noi de imprimare si sublimare.

Parte a Grupului Te-Rox Prod,
magazinul online Bebetex.ro
comercializeaza in Romania toate
categoriile de scaune auto pentru
copii, precum si alte accesorii.

cunoastem problemele. Astfel, unul din
lucrurile care ne motiveaza sa dezvoltam
afacerea este faptul ca in cadrul
companiei noastre lucreaza familii, sot si
sotie, sau chiar parinti si copii in unele
cazuri.

Ne dorim sa marim capacitatea de
productie si, din lider european pe
segmentul de fabricare a scaunelor auto
pentru copii, sa devenim lider mondial.
Viziunea noastra este una foarte simpla:
un produs de calitate livrat la timp
clientului este cartea noastra de vizita
pentru incheierea de noi parteneriate.

Lucrez in compania mamei mele de
patru ani, iar in ultimii doi ani am condus
si propria mea afacerea. Abia peste 7-8
ani as putea prelua afacerea familiei, dar
acum nu.

Tara noastra are nevoie de directii
generale coerente, sustinute de toate
guvernele, pentru ca noi, antreprenorii,
sa ne putem construi si dezvolta propria

afacere intr-un mediu economic stabil.
Businessul de familie romanesc trece
acum la a doua generatie, deci trebuie
promovate sustinut modele de succes
care sa ajute si sa motiveze prin
povestea lor generatiile de tineri
antreprenori.

Ca recomandare pentru tinerii manageri
si antreprenori, cred ca este foarte
important sa se hotarasca asupra a
ceea ce vor cu adevarat sa faca. Nu este
deloc simplu sa iti gasesti calea. Apoi,
trebuie sa creada in ceea ce si-au
propus sa realizeze si sa munceasca
pentru a ajunge acolo unde se viseaza.
Aceleasi sfaturi le-as da oricui vrea sa
inceapa o afacere.

O realizare personala de care ma simt
mandra este infiintarea Bebetex, propria
afacere de comert online. insa nu am
renuntat la functia mea din cadrul
Te-Rox. in noua companie sunt unic
actionar si iau singura deciziile. A fost un

pas important pentru mine sa-mi asum
intreaga responsabilitate, chiar daca
aceasta decizie a pus o mare presiune
asupra mea, prin frica de esec sau de a
nu ma ridica la nivelul asteptarilor
parintilor mei.

in privinta activitatilor cu impact social in
care sunt implicata, Bebetex a initiat
chiar in aceasta luna campania de
responsabilizare si constientizare
»Siguranta copiilor este prioritara”.
Astfel, au fost donate 130 de scaune
auto tuturor familiilor din judetul Vrancea
care au copii in plasament si dispun de
un autovehicul. Suntem constienti ca
aceste sisteme omologate de transport
pentru copii pot salva vieti si, pe langa
suportul direct pe care I-am oferit, dorim
sa ajutam tinerii parinti sa invete sa isi
protejeze copiii. Anul acesta avem in
plan extinderea campaniei la nivel
national.
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Ritmul schimbdrii se intensificd, iar inovatia este vitald.
Afacerile de familie inteleg cd noua ordine economicd este
tot mai disruptivd si mai fluidd §i cd trebuie sd tind pasul cu

schimbarea.

| [ J V,\ [ J [ ] [ J
Inovatia in afacerile de familie

Afacerile de familie din Romdnia
considerd cd trei dintre mega-tendintele
globale vor avea un impact major —
progresele tehnologice, schimbdrile la
nivelul puterii economice globale, precum
si deficitul de resurse si schimbdrile
climatice.

Schimbarile
demografice reprezintd
una dintre cele mai
importante mega-

tendinte pentru 78% dintre

afacerile de familie din Germania,

73% din SUA si 71% din Canada.
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Mega-tendinte globale
care vor transforma
afacerile de familie

in general, afacerile de familie din
Romania au aceeasi conceptie asupra
mega-tendintelor globale care vor
transforma In mod semnificativ mediul
de afaceri in urmatorii cinci ani ca

si respondentii de la nivel global,
punand accent mai mult pe progresele
tehnologice si redefinirea centrelor
puterii economice globale si mai
putin pe schimbérile demografice si
urbanizare.

Principalele rezultate pentru Romania
din sondajul anual Global CEO Survey
(editia 2014), realizat de PwC in randul
directorilor de companii, arata ca pentru
aproape toti respondentii din tara
noastra (92%) progresele tehnologice
vor avea un impact major asupra
afacerii. In mod similar, aproape patru
din cinci afaceri de familie din Roméania
(79%, procent identic cu cel global)
identifica progresele tehnologice ca
fiind una dintre cele trei mega-tendinte
globale care le vor remodela viitorul in
urmatorii cinci ani (65% 1n Europa de
Est).

Mediul de afaceri tot mai
internationalizat reprezintd o provocare
majora n urmatorii cinci ani, iar
afacerile de familie din Romania
intentioneazd sa-si dubleze procentul
de exporturi in cifra de afaceriin
acelasi orizont de previziune. In acest
context, peste trei sferturi (77%) dintre
proprietarii si directorii executivi ai
afacerilor de familie din tara noastra
mentioneaza schimbarea centrelor
puterii economice globale drept o mega-
tendintd cu potential de transformare

a afacerilor. 60% dintre respondentii

la nivel global si 48% in Europa de Est
declara cd vor resimti in viitor influenta
acestei tendinte.

Deficitul de resurse si schimbaérile
climatice reprezinta o altd mega-
tendintd importantd, perceputd de 56%
dintre respondentii din Romania si 52%
dintre omologii la nivel global.

Progresele tehnologice si schimbérile
privind procesul de redefinire a
centrelor puterii economice globale
sunt cele mai importante tendinte si
in opinia afacerilor de familie la nivel
global. Raspunsurile lor plaseaza pe a
treia pozitie schimbaérile demografice.



Aceastd mega-tendintd este mentionata
de 56% dintre respondentii la nivel
global, in vreme ce doar 43% dintre
omologii lor din tara noastra o includ pe
lista primelor trei tendinte care le vor
transforma afacerile.

Doud din cinci afaceri de familie sunt
de parere cd urbanizarea reprezinta
una din primele trei mega-tendinte cu
impact semnificativ asupra afacerilor.

De remarcat cd, dintre toate tarile
incluse in sondaj, China, Malta si
Romania inregistreaza cele mai mari
procente ale respondentilor care
considerd progresele tehnologice
drept cea mai importanta dintre cele
cinci mega-tendinte analizate. Astfel,
pentru 67% dintre afacerile de familie
din China, 52% din Malta si 50% din
Romania, progresele tehnologice
constituie prima optiune atunci cand
se solicitd sd se ordoneze tendintele
globale n functie de importanta.
Pentru schimbadrile la nivelul puterii
economice globale au optat 42%
dintre respondentii din Taiwan si

31% din Italia, in timp ce schimbarile
demografice sunt plasate pe prima
pozitie de catre 36% dintre afacerile de
familie din Germania.

Principalele mega-tendinte care vor
remodela afacerile de familie

Global

79%

‘. Romdnia

79%

Progresele tehnologice

77%

Schimbari la nivelul puterii
economice globale

56%

Deficitul de resurse si
schimbarile climatice

43%

Schimbarile demografice

39%

Urbanizarea

60%

2%

56%

40%

79%

dintre afacerile de familie din
Romania considerd progresele
tehnologice drept una dintre
cele trei mega-tendinte globale
care le vor remodela viitorul in
urmadtorii cinci ant
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In majoritatea lor, afacerile de familie
din Romdnia sunt pe deplin constiente de
importanta tehnologiilor digitale pentru
degvoltarea companiilor si recunosc
nevoia de adaptare la o lume tot mai
tehnologizatd.

18
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67 O dintre afacerile de familie din Romdnia considerd
necesitatea de a inova continuu drept una dintre
cele mai importante provocdri in urmdtorii cinci ani

Afacerile de familie in
era digitala

Doud treimi (67%) dintre afacerile
de familie din Roménia considera
necesitatea de a inova continuu
drept una dintre cele mai importante
provocari in urmatorii cinci ani.

De asemenea, respondentii sunt
congtienti de faptul ca disponibilitatea
competentelor este limitata,
jumatate dintre ei (49%) afirmand
ca identificarea si recrutarea fortei
de munca 1nalt calificate reprezinta
0 provocare majora cu care se vor
confrunta in urmatoarele 12 luni.

In acest context, proprietarii si directorii
executivi ai afacerilor de familie inteleg
importanta tehnologiilor digitale pentru
succesul pe termen lung al companiilor
lor.

Astfel, 90% dintre afacerile de familie
din Romania (72% la nivel global)
recunosc ca vor trebui sd adapteze
organizatia pentru a valorifica
oportunitétile oferite de tehnologia
digitala si pentru a evita sé fie depasiti
de concurentii mai avansati din acest
punct de vedere. Iar pentru a atinge
acest obiectiv, 67% dintre respondenti
sunt de acord ca atragerea personalului
competent, care sd implementeze
conversia la digital, trebuie s reprezinte
o prioritate pe agenda de afaceri.
Recrutarea angajatilor talentati din
domeniul tehnologiei digitale este in
capul listei de prioritdti si pentru 43%
dintre proprietarii si directorii executivi
ai afacerilor de familie la nivel global.

Afacerile de familie si lumea digitala

4R Romdnia

90%

Organizatia trebuie sa se adapteze la o
lume in care tehnologia digitala este tot
mai prezenta

80%

Organizatia intelege beneficiile concrete
pentru afacere ale migrarii spre digital si
are un plan realist de masurare a acestora

77%

Trecerea la digital va sprijini demersul de
promovare si crestere a notorietatii
organizatiei

67%

Atragerea personalului competent care sa
implementeze conversia la digital este o
prioritate a organizatiei

,una dintre cele mai mari provocdri
va fi inovarea constantd, pentru a
cdstiga un avantaj in fata
concurentilor internationali.”



90% dintre afacerile de familie din Romdnia sunt de pdrere
cd organizatia trebuie sd se adapteze la o lume in care tehnologia

digitald este omniprezentd

Dintre toate tarile participante la sondaj,
in Roménia se inregistreazi cel mai
ridicat procentaj (80%, cu mult peste cel
global de 57%) al afacerilor de familie
care inteleg beneficiile tangibile pentru
organizatie ale migrarii spre digital si au
un plan realist de mésurare a acestora.
Tara noastra este urmata de alte piete

Procentul afacerilor de familie care declara ca inteleg beneficiile concrete ale
migrarii spre tehnologiile digitale si au un plan realist de masurare a acestora

Romania NN 30 %
China I 77%
Kenia [N 69%

India I 69%

Malaezia [N 69%

Mexic [N 67%
Taiwan I 67%

emergente.

Tot intr-o proportie ridicata (77%),

respondentii din Romania sunt de

acord cu afirmatia cé trecerea la digital
va sprijini demersul de promovare si
crestere a notorietdtii organizatiei (64%
la nivel global si 78% in Europa de Est).

Africa de Sud [N 63%
Noua Zeelanda [N 62%
Singapore [N 60%
Spania N 59%

Orientul Mijlociu [N 59%

Olanda N 59% ‘
Turcia I 55% &)
Australia NS 57% 57% Global
"""""" Austria B 56% e
Rusia N 55%
Hong Kong I 54%
Germania I 53%

Afacerile de familie din Romania

ar putea beneficia de faptul cd o

bund parte din aplicatiile si solutiile
software care stau la baza tehnologiilor
digitale sunt realizate in cadrul unor

companii antreprenoriale din Romania,
recunoscuti la nivel global pentru Suedia [ 53%
H 0,
expertiza si potentialul in domeniul IT. Elvetia I 53%
Peru [N 53%
SUA °8% E de Vest: 52%
Italia [N 539 UIHERE @IS W5 X208
Malta I 555; Europa de Est: 68%
4 o ° America de Nord: 48%
Brazn!a I 51% America Latina: 58%
Belgia NN 49% Orientul Mijlociu / Africa: 63%
Irlanda [N 45% Regiunea Asia Pacific: 64%
Marea Britanie [N 45% Tarile BRIC: 59%
Canada [N 38% Tarile MINT: 65%

PwC Family Business Survey 2014/2015 - Principalele rezultate pentru Romania 19



Am inteles ca antreprenoriatul nu este
un job de la 9 la 6, ci unul non-stop

Am crescut intr-o familie de
antreprenori. Cu toate ca parintii mei
munceau foarte mult, am reusit sa
petrec destul timp impreuna cu ei
pentru ca am fost mereu implicata in
ceea ce faceau, primind sarcini potrivite
varstei mele. Am inceput sa lucrez in
companiile familiei de la 9 ani, initial
servind la mese si ajutand in laborator,
n cadrul lantului de brutarii Ana Pan, iar
apoi la ANA Hotels, unde am trecut prin
toate departamentele pe durata a patru
veri. Dupa absolvirea liceului, am decis
sa plec la studii in strainatate. Am dorit
sa explorez domenii care m-au atras
atat prin prisma impactului pe care il au
asupra societatii, cat si prin provocarile
intelectuale: reforma administrativa, in
special in domeniul educatiei, dar si
consultanta strategica.

Mi-am dorit mereu o implicare in
afacerile familiei pentru ca ele fac parte
din ADN-ul meu. insa si mai mult am
vrut sa pot aduce o contributie
substantiala la dezvoltarea lor. lar acest
lucru s-a intdmplat si datorita pregatirii
si experientei pe care le-am dobandit
lucrand in America, in diverse industrii,
printre care si cea de ospitalitate, pentru
mari lanturi hoteliere precum Starwood
Hotels sau Hersha Hospitality.

Am inteles enorma responsabilitate a
unui antreprenor atat fata de clienti si
angajati, dar si fata de societate. Am
retinut ca responsabilul final pentru
bunul mers al companiei esti doar tu. Ca
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ANA Hotels | ANA Pan

Generatia urmatoare

: "r'-'.."l'

fara organizare si control lucrurile pot
derapa destul de repede. Am invatat sa
ma nconjor de oameni mai buni decat
mine, pentru ca numai o echipa de ,,A
players” poate sa performeze intr-o
piata din ce in ce mai competitiva.

Ma simt foarte motivata sa lucrez in
Romania, cu romani, pentru a
demonstra ca si in Europa de Est se pot
crea companii competitive, care sa
concureze de la egal la egal cu cele din
Vest

Am dorit sa preiau mai intai un business
pe care sa-l pot dezvolta intr-o perioada
scurta, cu capital relativ mic. lar acesta
a fost ANA Pan. Am luat cateva masuri
importante, care au dus la prima
crestere considerabila a companiei din
ultimii ani. Am adus o echipa de
management noua, cu experienta in
domeniu si dedicata schimbarii. Am
introdus un sistem de management al
calitatii si al imbunatatirii continue Tn
productie, precum si controale in
magazine, la care participa majoritatea
echipei de management dar si
personalul din productie, pentru a
cunoaste perceptia clientului. Am
infiintat echipe de cercetare-dezvoltare
in toate departamentele de productie,
care lucreaza impreuna cu echipa de
marketing pentru a identifica tendintele
pietei si pentru a crea produse pe
gustul clientilor. Am motivat personalul
prin alinierea salariilor la nivelul pietei si
prin introducerea unui sistem de
bonusuri. Am lansat un nou concept,
ANA Baking Co., un mix intre cafenea,
patiserie si bistro, de inspiratie

Alexandra Copos de Prada

Dupa o tripla specializare in Economie,
Finante si Economie Politica la Princeton
University, Alexandra Copos de Prada
s-a alaturat pentru doi ani firmei de
consultanta McKinsey & Company,
lucrand in Statele Unite, Dubai, Pakistan

si Marea Britanie, la Londra, in cadrul
unor proiecte pentru clienti din diferite
industrii. in 2009, a lucrat in administratia
Primarului Michael Bloomberg in New
York, pe reforma educationala. A preluat
conducerea operationala a programului
de training pentru directorii de scoli din
New York City, in cadrul Departamentului
de Educatie. In 2010, a luat decizia de
a-si continua educatia printr-un masterat
dual al Harvard University si Kennedy
School of Government, in administratie
publica, si un MBA in antreprenoriat la
Wharton, University of Pennsylvania. Tn
prezent este CEO & Chairwoman of the

Board, ANA Hotels si ANA Pan.

new-yorkeza. Obiectivul pentru
urmatorii cinci ani este ca ANA Pan sa
devina principalul retailer de produse de
brutarie si cofetarie artizanala, atat in
Bucuresti cat si in marile centre urbane
din tara, prin brandurile ANA Pan si Ana
Baking Co, la a caror pozitionare
diferentiata lucram in prezent. Ne-am
propus sa devenim un centru de
excelenta operationald, prin
implementarea principiilor Kaizen in
productie, precum si un centru de
excelenta in servicii, prin intermediul
Academiei de Training ANA Pan.

in martie 2014, am preluat si
conducerea ANA Hotels, principalul
motor al afacerilor noastre, o companie
matura cu echipe de management
profesioniste. in primul rand, am dorit sa
intelegem mai bine clientii pentru a




Grupul ANA

George si Cristiana Copos au
infiintat Cofetaria ANA in 1990, odata
ce ambii s-au vazut nevoiti sa-si lase
slujbele la stat din vremea
comunismului. Pe vremea aceea,
George se ocupa de achizitii, in timp
ce Cristiana lucra in laborator alaturi
de mari maestri cofetari de la Capsa,
pe care reusise sa-i atraga cu spiritul
sau antreprenorial. Intre timp, cei doi
au pus pe picioare un mic business
care importa produse casnice
(televizoare, aparate video,
aspiratoare), pe care inainte de 1990
putind lume le avea sau si le
permitea. Acest business a crescut
rapid devenind cea mai mare afacere
de acest fel din Roméania.

in 1995, familia si-a extins afacerile,
intrand in domeniul hotelier prin
achizitia Hotelului Flora, in prezent
Crowne Plaza, si ulterior a
Complexului Sport din Poiana
Brasov, Europa din Eforie Nord si
Athenee Palace Hilton din Bucuresti.
Au urmat ANA Imep, fabrica de
motoare electrice de la Pitesti, si
ANA Teleferic, operatorul de
transport pe cablu din Brasov si
Poiana Brasov. Odata cu trecerea
timpului, ANA Hotels a devenit cel
mai important brand hotelier
autohton, iar ANA Pan cea mai
recunoscuta marca de brutarie si
cofetarie din Bucuresti, cu peste 20
de magazine.

putea personaliza ofertele. Am continuat
sa monitorizam cheltuielile fiecarei
unitati hoteliere. Am initiat investitii de
peste doua milioane de euro. Am
demarat un proiect de management
hotelier prin care ANA Hotels sa poata
oferi astfel de servicii si unitatilor din
afara patrimoniului sau. Managementul
hotelier ne va da posibilitatea sa ne
diversificam operatiunile si sa dezvoltam
profesional, in interiorul companiei,
oamenii specializati in industria
hoteliera.

M-am implicat in afacerile familiei pentru
ca imi doresc mult ca acestea sa
creasca frumos si sa se dezvolte pe
termen lung. Cred ca experienta si
educatia dobandite de mine sunt un atu
pentru a dezvolta ANA Hotels intr-o
companie internationala in viitorul
apropiat. In intregul grup, modelul nostru
de business s-a bazat pe crearea pentru
piata romaneasca a unor produse de
calitate superioara, pe care clientii nostri
sa le aprecieze si sa si le poata permite.
Am fost primii care am dezvoltat un lant
hotelier de patru si cinci stele, ANA
Hotels, despre care consider ca este in
continuare cel mai bine cotat pe piata, in
mare parte datorita investitiilor de peste
100 milioane de euro si experientei
noastre de 20 de ani.

Un schimb de generatii se face treptat,
in ani, iar sotul meu si cu mine suntem
abia la inceput

Valorile familiei noastre, precum lucrul
bine facut, se regasesc cu siguranta in
modul in care ne gestionam businessul.
Sistemul meu de valori este bazat pe
excelenta, profesionalism, onestitate,
transparenta si respect fata de angajati
si clienti. Apreciez mult inteligenta
personalului. impreuna incercam sa
atingem excelenta, prin modul in care
lucram, comunicam, planificam.

intr-o oarecare masura ne-am pregétit
pentru schimbul de generatii, in sensul

ca discutam de mai multi ani despre
implicarea noastra in business. Pentru
decizii importante legate de afaceri ma
consult in special cu sotul meu, Diego.
El a absolvit economie, a lucrat in cadrul
Ministerului de Finante din Columbia, a
finalizat un MBA la Columbia University,
iar apoi a lucrat sapte ani la McKinsey. in
prezent, Diego conduce una dintre
afacerile noastre, unde are mult mai
multe provocari decéat mine.

Cele mai importante lectii pe care le-am
fnvatat din afaceri se refera la
rigurozitate, rabdare, planificare si
control. Pe langa acestea, alte doua
aspecte sunt esentiale pentru business:
sa las loc pentru inspiratie si inovatie,
cautand idei noi, chiar si in sectoare
complet diferite de cele in care activam;
sa-mi dedic timp si rabdare pentru a
dezvolta echipa, prin programe de
mentorat.

Referitor la dilema management din
interiorul familiei versus management
profesionist extern, cred ca cea mai
pregatita persoana, fie ea din interiorul
familiei sau din afara acesteia, ar trebui
sa fie cea care sa conduca businessul.

Avem nevoie de o profesionalizare a
micilor intreprinzatori care poate veni
numai printr-o educatie formala solida si
prin actiuni mai eficiente ale
administratiilor publice pentru
combaterea muncii la negru si a
concurentei neloiale

Am descoperit putine afaceri private
conduse la standardele vestice, cu
oameni bine pregatiti, care-si cunosc
jobul, industria si fac business corect.
Respect aceste companii si nu am dubii
ca se vor dezvolta frumos in anii
urmatori. ins& am descoperit mult mai
multe afaceri mici pentru care singurul
scop este supravietuirea de pe o zi pe
alta. Majoritatea lucreaza intr-o
economie paralela.

Acum cétiva ani, Canada era
considerata ca avand cel mai
antreprenorial ecosistem dintre toate
tarile G20. Cateva lucruri pot fi invatate
de la canadieni pentru a defini mai bine
rolul Guvernului in sprijinirea afacerilor
de familie. In primul rand, este necesars
dezvoltarea unor ,ecosisteme fertile”
prin lansarea unor initiative regionale de
incurajare a antreprenorilor, alinierea
programei scolare si a trainingurilor
vocationale la nevoile reale din
economie, parteneriate public-privat
pentru crearea de centre de cercetare-
dezvoltare, birouri pentru antreprenori
sflex-space” — o infrastructura comuna
care si-i aduci laolalt4. in al doilea
rand, se impune simplificarea birocratiei
si crearea unor relatii corecte si
transparente intre antreprenor si
administratia locala. ldeal, ar trebui
infiintate la nivel local birouri dedicate
care sa poata fi consultate de
antreprenori cu privire la pasii necesari
lansarii si dezvoltarii unui business.
Apoi, s-ar impune asigurarea unor surse
de finantare prin dezvoltarea unor piete
de capital dedicate intreprinderilor mici
si mijlocii, precum si masuri de sustinere
a antreprenorilor pentru accesul la
pietele de desfacere. Si nu in ultimul
réand, Guvernul trebuie sa sustina
dezvoltarea la nivel national a unor
programe de antreprenoriat si sa
popularizeze acest concept.

Acord o foarte mare importanta
educatiei formale si acumularii
experientei profesionale. Sustin proiectul
Aspire Academy, pe care I-am fondat
acum cinci ani, un program educational
care are ca scop identificarea,
dezvoltarea si conectarea tinerilor lideri
din Romania. Aducem laolalta profesori
de la Harvard, Stanford, Wharton,
INSEAD si antreprenori romani de
succes pentru a impartasi studentilor
experiente valoroase de leadership si
antreprenoriat.
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Succesul pe termen lung al afacerilor de familie inseamnd
profesionalizarea organizatiei, dar si a familiei. Se deschid
astfel noi optiuni si oportunitdti de dezvoltare.

Implicarea familiei in afacere

Preocuparea pentru
profesionalizarea
afacerii

Afacerile de familie intentioneaza sa
creasca mai repede, sd devina mai
profitabile, s se dezvolte pe plan
international, sd se diversifice i sd intre
pe piete noi, s gestioneze mai bine
riscurile sau sd inoveze mai eficient. Ca
sd reuseasca toate acestea, trebuie sa-si
structureze si sd-si disciplineze viziunea,
sd-si canalizeze energia si sd aduca in
organizatie capital uman competent.
Insa talentele nu pot fi puse in valoare
in mod optim, la intregul lor potential,
daca 1n interiorul companiei nu sunt
implementate sisteme si proceduri

care sa le permita sa se desfasoare la
capacitate maxima.

Tot mai multe afaceri de familie
apreciaza plusul de valoare adus

de managementul profesionist si
experimentat, desi recunosc cé le

este dificil sa gaseasca si sa recruteze
personal cu expertiza necesara, deoarece
afacerile de familie sunt adesea
percepute ca fiind mai problematice
decat alte tipuri de companii.

Atractia i retentia angajatilor talentati
continua sé fie o provocare, afacerile de
familie concurand cu carierele oferite
de marile multinationale. Atragerea
talentelor din afara organizatiei poate
fi realizatd mai eficient daca atuurile
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afacerilor de familie sunt promovate
corespunzétor — ele ofera o laturd umana
si un sentiment al apartenentei care

se regdseste din ce in ce mai rar in alte
tipuri de afacere.

Aproape doud treimi (64%) dintre
afacerile de familie din Roméania au in
consiliul director persoane care nu sunt
membri ai familiei, in incercarea de a
aduce in companie competente noi (55%
in editia precedentd a studiului). La
nivel global, intr-un procent aseméanétor
(65%), respondentii afirma ca au atras
in consiliul director persoane din afara
familiei.

34% dintre afacerile de familie (in
Romaénia si la nivel global) au oferit
actiuni in companie angajatilor care nu
fac parte din familie (fatd de 47% in
Europa de Est). De asemenea, alti 18%
dintre respondentii din tara noastra
(acelasi procent si la nivel global)
intentioneaza ca in urmaétorii cinci ani
sd ofere actiuni personalului care nu
apartine familiei (procent semnificativ
mai mare decat in editia anterioara, de
6%).

Externalizarea deciziei

64 /0 dintre afacerile de familie din Romania au in consiliul

director persoane care nu sunt membri ai familiei 1 55%in editia 2012/2013

34 /‘) au oferit actiuni In companie angajatilor care nu fac

parte din familie

1 8 /‘) intentioneaza ca In urmatorii cinci ani sa ofere actiuni

personalului care nu apartine familiei ™ 6%in editia 2012/2013



O atitudine de deschidere spre
exteriorul familiei este manifestata de
peste un sfert (28%) dintre afacerile

de familie din Romé&nia (29% la nivel
global), care au in companie atat
persoane din afara familiei care fac
parte din consiliul director, cat si
angajati non-membri ai familiei care au
actiuni.

Se observé o orientare mai mare a
afacerilor de familie din Roméania
spre motivarea unor persoane din
afara familiei, comparativ cu editia
precedentd. Astfel, in 70% dintre
afacerile de familie, persoane care nu
apartin familiei sunt in consiliul de
administratie sau detin actiuni (fata
de 55% in editia precedentd), procent
apropiat de cel inregistrat la nivel global
(69% global).

Nevoia de profesionalizare a familiei
Neavand experienta schimbului de
generatii, o parte din antreprenorii
romani au amanat consolidarea interna
sau restructurarea. Aceasta presupune
un plan de succesiune, implementarea
unor proceduri de gestiune a riscurilor
si constientizarea faptului cé protectia
internd a companiei impune sisteme
adecvate si nu se poate baza doar pe
oameni, fie ei chiar si rude apropiate.

Nu toate afacerile de familie au introdus
proceduri de lucru sau sisteme de
guvernantd corporativd. Spre deosebire
de corporatii, care au mecanisme de
protectie foarte bine puse la punct,
afacerile de familie sunt mult mai

vulnerabile in fata unor crize ce pot
surveni la un moment dat in cadrul
familiei.

Doar profesionalizarea afacerii in sine
nu mai este suficienta si trebuie insotita
de o abordare la fel de riguroasi a
raporturilor de familie, cu scopul de a
proteja interesul familiei si de a garanta
supravietuirea companiei.

Profesionalizarea familiei Inseamna
crearea unor proceduri pentru
reglementarea modului in care aceasta
interactioneazd cu afacerea. Sunt
incluse aici stabilirea unei infrastructuri
a procesului decizional si crearea unor
canale de comunicare oficiale care s le
inlocuiascé pe cele informale, demers
esential mai ales in perioadele dificile,
tensionate sau conflictuale. Uneori
afacerile de familie esueaza din cauza
problemelor de familie.

,Factorul familie”

Rolul familiei este acela de a asigura cea
mai buna conducere pentru companie,
iar un executiv din cadrul familiei s-ar
putea si nu fie intotdeauna alegerea cea
mai potrivitd. Pe de alta parte, viitorii
proprietari sau conducétori ai companiei
trebuie pregatiti din timp pentru
preluarea afacerii. Trebuie intretinute
relatii cu alte afaceri de familie in
vederea schimbului de experienta si
impartasirii lectiilor invatate. Spiritul
antreprenorial trebuie mentinut viu prin
acordarea unui spatiu suficient pentru
inovatie, fie ea venitd din interiorul sau
exteriorul familiei.

,,Dezvoltarea pe plan intern a competentelor angajatilor pentru a prelua posturi
cheie de conducere ramdne o preocupare de bazd pentru urmdtorii ani.”

PwC Family Business Survey 2014/2015

70%

dintre afacerile de familie din
Romadnia au persoane din afara
familiei care sunt in consiliul de
administratie sau detin actiuni,
fatd de 55% in editia 2012/2013

Circa trei sferturi dintre

afacerile de familie

din Spania, Suedia,

Elvetia si Olanda au
in consiliul director persoane din
afara familiei, in timp ce in Canada
st Australia procentul acestora este
mai mic, de 39% si respectiv 40%
(fatd de 58% in editia anterioard).
Mai putin de un sfert din afacerile
de familie din Canada, Germania,
Olanda (23%), Marea Britanie si
Australia (21%) au angajati din
afara familiei care detin actiuni. Pe
de altd parte, 60% dintre afacerile
de familie din Rusia au oferit
actiuni angajatilor care nu fac parte
din familie, in timp ce alte 25%
intentioneazd sd facd acest lucru in
urmadtorii cinci ani. In acelasi timp,
procentul afacerilor din aceastd
tard care au in consiliul director §i
membri din afara familiei a scdzut
de la 88% in editia anterioard la
65%.
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Implicarea membrilor
familiei

93% dintre afacerile de familie din
Roménia au membri ai familiei care
lucreazd in companie pe pozitii de
management (in crestere de la 84% in
editia precedentd), un procent similar
cu cel inregistrat la nivel global dar
mult superior celui din Europa de Est
(68%). O treime dintre respondentii din
tara noastrd declard ca au un numér de
trei membri ai familiei in conducerea
companiei.

Se remarcd o scadere importantd fatd

de editia anterioara a procentului
afacerilor de familie din Roménia in
care membrii familiei care nu lucreaza
in organizatie detin actiuni, deci
beneficiaza de ,,roadele” afacerii. Astfel,
doar 18% dintre respondenti afirma ca
au membri ai familiei care sunt actionari
dar nu lucreaza in cadrul companiei (in
scddere de la 39% 1n editia anterioard),
cu mult sub procentul inregistrat la nivel
global de 48%.
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Implicarea familiei in afacere

I T " 849% in editia 2012/2013
93 /0 dintre afacerile de familie din Roméania au

membiri ai familiei care lucreaza in companie pe pozitii de
management

I S | 71% i edifa 2012/2013
5196 st i cars e
0 au membri de familie care lucreaza in

companie, in diverse alte roluri

e | 39% in edifia 2012/2013
1 8 /0 au membri de familie care sunt actionari, dar

nu lucreaza in companie

; /() au membri de familie care nu lucreaza in

companie si nu sunt actionari, dar care sunt recompensati in
alte moduri

75% dintre afacerile de familie din Turcia, 70% din Spania, 60% din
SUA si 55% din Germania au membri de familie care detin actiuni
fdrd sd lucreze in companie.




Proceduri implementate pentru managementul conflictelor

intelegeri ale actionarilor I 49% .

Masurarea si evaluarea performantelor

Mecanisme de solutionare a conflictelor I 25%

32%

27%

Masuri in caz de incapacitate juridica si deces I 21%

idei iesire di I 209
Proceduri de intrare/iesire din afacere 202

Constitutie de familie M 11%
Mediator tert I 7%

Nicio procedurs NS 157

Managementul
conflictelor

Afacerile de familie din Romdania par sd
devind tot mai constiente de necesitatea
implementdrii unor proceduri formale
pentru a rezolva conflictele dintre membrii
familiei.

Afacerile de familie se concentreazd mai
mult pe elaborarea unor mecanisme
create sd solutioneze eventualele
conflicte din familie, pentru a diminua
efectul perturbator al acestora asupra
bunului mers al companiei. Astfel, 85%
dintre afacerile de familie din Roménia
afirmé ca au cel putin o procedura in
vigoare pentru a face fata conflictelor in
familie (procent apropiat de cel global
de 83%), o crestere importantd de la
71% in editia precedentd. Procentul este
semnificativ mai mic in Europa de Est
(67%).

In eventualitatea aparitiei conflictelor,
intelegerile Intre actionari devin o
solutie preferatd de tot mai multi dintre
respondentii din tara noastra. Astfel,
49% dintre afacerile de familie apeleaza
la aceastd procedura, fata de 39% in
editia anterioara. Si pe plan global,
aceste acorduri ale actionarilor sunt
prima optiune ca solutie de rezolvare

a conflictelor, 54% dintre respondenti
mentionandu-le.

Masurarea si evaluarea performantelor
(care in editia anterioara a ocupat
primul loc in functie de procentul
respondentilor care declarau cd au

33%
22%
27%

%

implementat-0) reprezintd o solutie
pentru rezolvarea conflictelor in opinia
a 48% dintre afacerile de familie din
Romania si 39% la nivel global. Se pare
ca, pentru respondentii din tara noastra,
consiliul de familie devine o alternativa
tot mai interesanta, acest mecanism
fiind mentionat de 46% dintre afacerile
de familie, in crestere de la 32% in
editia precedentd. Consiliul de familie
reprezintd o optiune pentru 32% dintre
respondentii pe plan global.

La nivel global, pe locul al treilea

intre procedurile in vigoare, in functie
de procentul raspunsurilor, se afla
elaborarea unor masuri pentru cazurile
de incapacitate juridica si deces (43%
dintre respondenti). Metoda nu este la
fel de populara in tara noastra, unde
doar 21% dintre afacerile de familie
afirmi ci au implementat-o. in Europa
de Est, procentul este inca si mai mic,
doar 14%. Si stabilirea clauzelor pentru
intrarea si iesirea din afacere este
utilizata doar de una din cinci afaceri de
familie din Romania, in timp ce pe plan
global o treime dintre respondenti o
mentioneaza.

Doar 11% dintre afacerile de familie
din tara noastrd declard cd au o
constitutie de familie, fata de 22% pe
plan global. Iar medierea de catre un
tert a conflictelor de familie se pare
ca nu-si dovedeste utilitatea n cadrul
organizatiilor din tara noastrd, din
moment ce procentul celor care o
folosesc a scazut de la 26% in editia
precedentd la 7%, mult sub valoarea
inregistrata la nivel global de 27%.

139% in editia 2012/2013

%

I —— A8%
39%

Consiliul de familic I 46%

132% in editia 2012/2013

43%

‘. Romania

{ 29% in editia 2012/2013

94% dintre afacerile de
familie din Germania
st Austria au proceduri
pentru solutionarea
conflictelor in familie, in timp ce
in Rusia 55% dintre respondenti
afirmd cd nu au nicio astfel de
procedurd. Intelegerile actionarilor
sunt mentionate de 88% dintre
afacerile de familie din Austria si
83% din Germania, iar mdsurile
in caz de incapacitate juridicd si
deces sunt utilizate de 76% dintre
respondentii din Germania si 75%
din Canada. In Spania, constitutia
de familie reprezintd o procedurd
implementatd de 76% dintre
participantii la studiu, iar consiliul
de familie este mentionat de 68%
dintre acestia. Medierea de cdtre
terti este utilizatd de 55% dintre
afacerile de familie din Olanda.

85%

dintre afacerile de familie din
Romania afirmd cd au cel putin
o procedurd in vigoare pentru a
face fatd conflictelor in familie,
fatd de 71% in editia 2012/2013

PwC Family Business Survey 2014/2015 - Principalele rezultate pentru Romania 25



Remus Aurel Benta

Absolvent al Liceului Unirea din Targu Mures,
specializarea chimie industriald, si al Facultatii

de Drept din cadrul Universitatii ,Lucian Blaga”

din Sibiu, Remus Aurel Benta, unul dintre cei mai
cunoscuti oameni de afaceri din judetul Mures, este
Director General al companiilor DAW Benta din
Romania, Bulgaria si Moldova.

De asemenea, este actionar sau administrator

la mai multe companii din diferite sectoare de
activitate: productie de materiale de constructii
si dezvoltare imobiliara, servicii de consultanta,
organizare de evenimente si industria alimentara.

DAW Benta

Esenta calitatii si a traditiei germane

Am crescut intr-un mediu in care se
vorbea despre business si management,
ceea ce mi-a starnit curiozitatea si
interesul si a facilitat implicarea mea

Am fost cooptat in afacerea familiei in
1994, in compania de constructii
Contranscom Benta. La indemnul tatalui
meu, am exersat spiritul antreprenorial
si in 1995 am investit intr-un laborator
de cofetarie si patiserie. in 2001, am
infiintat compania joint-venture DAW
Benta Romania, cu sediul central in
Séancraiu de Mures, din care detin 50%.
DAW Benta este importator, producator,
distribuitor si exportator de materiale
profesionale pentru finisaje in constructii
— marcile Caparol, Capatect, Alpina etc.
La momentul respectiv, compania
inaugura prima fabrica de vopsele din
Romania, la Targu Mures, aceasta fiind
si cea dintai unitate de productie a
vopselelor deschisa de concernul
german DAW in Europa de Est. in
prezent, compania are 251 de angajati,
iar 85% din cifra de afaceri este aferenta
productiei obtinute in Romania.

Afacerea s-a dezvoltat rapid in anii care
au urmat, prin lansarea conceptului
»Showroom Caparol”, deschiderea
centrului de instruire si vanzare si
inaugurarea centrului logistic din Targu
Mures. Anii 2005 si 2006 au adus
investitii majore — DAW Benta s-a mutat
intr-un sediu nou, pe o platforma de
40.000 m2, alaturi de centrul logistic si
noua fabrica de vopsele, si a deschis
fabrica de adezivi pentru sistemul de
termoizolatie Capatect. Tot in 2006,
ne-am extins pe pietele invecinate, in
Moldova si Bulgaria.
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M-am implicat in afacerile familiei, iar in
paralel am dezvoltat afaceri in domenii
conexe, dar si in alte industrii. In 2004
am pus bazele companiei EPS
Thermopor, producator de materiale
termoizolante pe baza de polistiren
expandat ignifug pentru constructii, si
am dezvoltat proiecte imobiliare in
Bucuresti si Targu Mures. Astazi,
compania RCB Development &
Consulting, din care detin 95%, dezvolta
unul dintre cele mai moderne proiecte
de birouri din Romania, o investitie de
peste 24 de milioane de euro.

Anii de criza financiara si declinul abrupt
din domeniul constructiilor au
reprezentat o provocare majora insa, in
ciuda conditiilor economice
nefavorabile, DAW Benta a continuat
planurile de dezvoltare. in 2008, am
deschis centrul logistic din Bucuresti. in
2013, am inaugurat o noua unitate de
productie a vopselelor Caparol pe
platforma din Sancraiu de Mures — un
proiect complex, co-finantat prin fonduri
europene, care a avut ca rezultat
cresterea capacitatii de productie
vopsele, cresterea capacitatii de stocare
a materiilor prime si a semifabricatelor,
precum si optimizarea productiei.

Totodata, serviciile oferite prin
intermediul magazinelor ,Caparol
Center” si showroom-urilor partenerilor
au evoluat de-a lungul anilor, de la
colorarea computerizata la asistenta
pentru lucrari sau inscrierea
meseriasilor in programe de instruire
complexa, teoretica si practica,
desfasurate la centrele de training din
Téargu Mures si Bucuresti, sau in alte
orase, impreuna cu partenerii locali.

A fost nevoie sa ne adaptam
comportamentul in business evaluand
mai mult riscurile decat oportunitatile,
precum bancile

Principala problema pe care am
fntdmpinat-o in ultimul an a fost o piata
foarte volatila, la care solutia pentru
companiile care aveau probleme era
intrarea in insolventa, antreprenorii
incercand astfel sa gaseasca o solutie
de redresare. Fiind o afacere de familie
ne-a fost mai usor sa fim flexibili si sa
ne repliem la conditiile de piata. Cred ca
avantajul afacerilor de familie consta in
procesul decizional mai rapid si mai
flexibil, viziunea pe termen lung, precum
si in faptul ca sunt mult mai implicate si
au o altfel de responsabilitate, atat
pentru angajati cat si pentru comunitate.




DAW Benta

Din 2001, DAW Benta reprezinta in
Romania concernul german DAW,
lider in Germania pe piata finisajelor
pentru pereti. Gama de produse
fabricate si comercializate acopera
sectorul vopselelor lavabile de
interior si exterior, amorse, tencuieli
structurate, lacuri si lazuri, tapete si
produse decorative speciale,
vopsele pentru pardoseli, sisteme de
nuantare computerizata pentru
vopsele, lacuri si tencuieli.

Compania Deutsche Amphibolin-
Werke von Robert Murjahn este unul
dintre cei mai mari producatori din
Europa in domeniul vopselelor si
materialelor de finisaj in constructii.

DAW Germania este o afacere de
familie cu o traditie de 120 de ani.
Unitatea de productie Caparol din
Ober-Ramstadt este una din cele
mai moderne si inovative fabrici de
productie pentru vopsele
profesionale, utilizand tehnologii
revolutionare care protejeaza mediul
inconjurator. Extinderea grupului
DAW in Europa si Asia a demarat la
inceputul anilor 1950, cand
compania a inceput sa selecteze
parteneri de incredere care sa
distribuie si sa produca local gama
standard de produse Caparol.
Astazi, produsele sale sunt prezente
in circa 30 de tari.

Schimbarile sunt o constanta a
activitatii, iar inovatia este esentiala
pentru supravietuirea unei companii

Ne propunem sa dezvoltam un vast
portofoliu de produse si marci pentru a fi
prezenti pe segmentele viabile ale pietei,
atat cea a utilizatorilor profesionisti, cat
si cea de retail. Un alt obiectiv este sa
consolidam reteaua de parteneri care
beneficiaza de produsele grupului DAW.
Numele Caparol este considerat pe plan
european o garantie a calitatii si
competentei, remarcandu-se prin
diversitate si prin adaptarea la cele mai
moderne tehnologii si exigente. Am
incercat sa transferam in Romania cat
mai mult din experienta de piata a
concernului din Germania. in cei 13 ani
de activitate am reusit sa fim
recunoscuti in Romania pentru solutiile
de top si produsele de cea mai buna
calitate.

Mizam foarte mult pe importanta
factorului uman care alaturi de
tehnologie reprezinta principalii factori
care stau la baza dezvoltarii afacerilor
noastre

Resursa umana este cel mai puternic
capital. Avem personal cu experienta pe
piata nationala si regionala si cei mai
buni oameni care lucreaza in cercetare,
dezvoltand propriile patente, formule,
produse si sisteme. Din 2012, echipa
noastra a pus bazele Comunitatii
Profesionistilor Caparol din Romania,
care aduce laolalta peste 700 de mesteri
din toata tara, un parteneriat care
confera garantia unei calitati
incontestabile, a unei largi palete de
servicii si a unui suport tehnic
consistent.

Consider ca educatia si formarea
profesionala sunt factori strategici
pentru succes. Este necesar ca angajatii
nostri sa fie pregatiti pentru provocarile
actuale si viitoare din cadrul companiei,

asa incat acestia participa la cursuri de
instruire in scopul imbunatatirii
performantei profesionale.

Am fost invatat de mic sa muncesc si
sa-i apreciez pe cei care lucreaza

Existd o compatibilitate intre cultura
organizatiei pe care o conduc si valorile
mele personale. in gestionarea afacerilor
si in relatiile de familie am incercat si imi
place sa cred ca am reusit sa gasesc un
echilibru corect. Ne consultam in familie
cu privire la orice decizie strategica de
business. lar in ceea ce priveste dilema
management din interiorul familiei
versus management profesionist extern,
vad solutia intr-o formula dualista: in
conducere sa fie implicati atat membri ai
familiei cat si profesionisti din afara
acesteia.

Sistemul de valori si principiile dupa care
ne ghidam in gestionarea afacerilor
includ: munca si respect, calitate si
corectitudine. Respect si pretuiesc
diversitatea opiniilor celorlalti si dreptul
lor la individualitate. Preocuparea pentru
asigurarea unei calitati superioare
reprezinta baza activitatii noastre zilnice.
Suntem receptivi la asteptarile si nevoile
clientilor, evaluam si imbunatatim
constant produsele si serviciile. Actionez
etic si corect in activitatea mea de zi cu
zi, iar deciziile mele si relatiile cu colegii,
furnizorii, partenerii, clientii, dar si cu
concurentii sunt ghidate de principii.
Subscriu principiului fundamental de
concurenta sanatoasa si loiala ca factor
cheie pentru crestere si dezvoltare.

Viata este prea scurta si trebuie traita
frumos, iar frumos ihseamna, in primul
rand, sa te uiti la aproapele tau si sa faci
bine

Sunt constient de faptul ca implicarea in
comunitate si dezvoltarea de
parteneriate cu aceasta sunt necesare,
iar sa impartasesti cu altii ceea ce ai
inseamna sa-ti iubesti aproapele.

Aceasta presupune nu doar bani, ci si
implicare personala. Sustin proiecte
sociale si educative, de exemplu prin
intermediul Asociatiei Benta care sprijina
integrarea in societate a copiilor fara
parinti.

Cred ca afacerile private din Romania
sunt momentan in suferinta si resimt o
mare tensiune, dar in acelasi timp au
perspectiva de crestere

Una din prioritatile Executivului ar trebui
sa fie dialogul real cu mediul de afaceri,
tradus in actiuni care sa asigure un
climat mai stabil, predictibilitatea
businessului, asigurarea accesului la
finantare.

Recomand tinerilor antreprenori si
manageri sa fie consecventi in a-si urma
visul. Sa-si gestioneze emoitiile si sa nu
le fie frica sa piarda.

Succesul unei afaceri are la baza un
cumul de factori, cel mai important fiind
echipa. Se adauga flerul si talentul
intreprinzatorului, educatia si experienta
acestuia, inteligenta si carisma,
profesionalismul si capacitatea sa de a
crea, mentine si valorifica relatii.

CAPAROL
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Planificarea
succesiunii

Mediul antreprenorial din Roméania a
ajuns in cel mai important moment din
istoria de 25 de ani a capitalismului
romanesc - primul schimb de generatii.
Fondatorii trebuie sd decida daca
pastreazd businessul in familie sau dacé
il vand. Comparativ cu tdri dezvoltate,
in care afacerile de familie se afla,

de exemplu, la al cincilea schimb de
generatii, antreprenorii din tara noastra
detin mai putind experientd in a realiza
in mod eficient acest proces. Partea
buni a lucrurilor este cé afacerile de
familie din Roméania pot beneficia de
experienta tdrilor dezvoltate, analizand
multiple ,studii de caz” si adaptandu-le
la particularitatile propriilor afaceri.

Abordarea profesionald a succesiunii
este un element vital pentru succesul
viitor al organizatiilor. Afacerile

de familie trebuie sd ia in serios

acest aspect, altfel riscand chiar
supravietuirea companiei. Un atu care
ar putea fi folosit in acest demers este
faptul cd exponentii noii generatii

ai familiei sunt deja prezenti in
organizatie, multi dintre ei in functii de
conducere.

in patru din cinci afaceri de familie din
Romania membri din cadrul generatiei
urmétoare lucreaza in cadrul companiei,
procent mult peste cel inregistrat la
nivel global (55%) si in Europa de Est
(54%). Circa trei sferturi (77%) dintre
respondentii din Romania afirma

cd membri de familie din generatia
urmatoare detin pozitii de management
(43% la nivel global). Dintre acestia,
28% mentioneaza cd nu mai putin de
trei membri din noua generatie fac parte
din conducerea companiei (6% global).
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Implicarea noii generatii in afacerea de familie

43%

&

P77 Q) e tacert co i i Fomn
0 dintre afacerile de familie din Romania au

membri ai familiei din generatia urmatoare care lucreaza in
companie pe pozitii de management

44 /() au membri de familie din noua generatie care

lucreaza in companie, in diverse alte roluri

15% aomerincoramiea |
0 au membri de familie din noua generatie care

sunt actionari, dar nu lucreaza in companie

5 /() au membri de familie din noua generatie care nu

lucreaza in companie si nu sunt actionari, dar care sunt

recompensati in alte moduri

Referindu-se la urmétoarea generatie
de membri ai familiei, respondentii
afirma cd exponentii acesteia sunt
evaluati corespunzator chiar daca
apartin familiei, cd acestia trebuie

sd se straduiascd si mai mult pentru
a-si demonstra competenta in cadrul
organizatiei, precum si cd noua
generatie a familiei nu a beneficiat de
niciun tratament preferential datorita
acestui statut. intr-un mediu economic
extrem de dinamic, puterea de adaptare

80%

In patru din cinci afaceri de
familie din Romdnia membri
din cadrul generatiei urmdtoare
lucreazd in cadrul companiei,
fatd de 55% la nivel global si in
Europa

Succesiunea devine o preocupare tot
mai importanta pe agenda afacerilor de
familie din Romania

11%

dintre afacerile de familie din
Romania considera planurile de
succesiune ca fiind una dintre cele
mai importante trei provocari din
interiorul organizatiei in
urmatoarele 12 luni

30%

dintre afacerile de familie din
Romania considera planificarea
succesiunii drept o provocare pentru
urmatorii cinci ani



a generatiei tinere poate fi un mare
avantaj pentru succesul pe termen lung
al afacerii, iar viziunea si strategia noii
generatii ar putea constitui o noua
paradigma pentru afacere. Dincolo

de conducerea efectivi a afacerii,
exponentii tinerei generatii trebuie

sd invete continuu si sd se dezvolte
profesional si personal, pentru a deveni
lideri inspirationali precum périntii lor.

Doar 15% dintre afacerile de familie din
tara noastra ofera actiuni membrilor
din noua generatie a familiei care nu
lucreazd in companie, procent mai mic
decét la nivel global (23%), insd mai
mare decét cel inregistrat in Europa de
Est (8%).

Schimbul de generatii

Aproape jumatate (48%) dintre afacerile
de familie din Roméania planuiesc

sd transfere atat proprietatea cat si
conducerea organizatiei cdtre generatia
urmatoare, procent mai ridicat decat

cel global de 40%, dar in usoara scadere
fata de editia precedentd (52%).

Poate din cauza ingrijorarii ca noua
generatie nu va dori sa se implice in
management sau cd este posibil ca
aceasta sa nu fie pregatita la timp pentru
preluarea conducerii, aproape o treime

dintre respondenti (31% in Romania,
32% global) se gandesc la transmiterea
proprietatii citre noua generatie,

dar la angajarea unui management
profesionist din afara companiei.
Procentele sunt in crestere fata de editia
anterioara a studiului (19% in Romania,
25% global). Aceasta tendintd subliniaza
nevoia unui nou set de competente in
randul generatiei urmatoare, precum si
necesitatea profesionalizarii modului
de operare a familiei pentru a transfera
cu succes conducerea companiei citre
managementul extern.

Alegerea uneia dintre aceste optiuni de
transfer al proprietatii este influentata
de o serie de factori, cum ar fi: calitatea
succesorului (gradul de pregatire,

atat personal cét si profesional),

varsta succesorului (in multe situatii,
succesorul este prea tandr pentru a
prelua afacerea), optiunea de carierd a
succesorului (unii decid sd urmeze alte
profesii, nu sa preia afacerile familiei)
sau relatia dintre generatii.

,Generatia urméatoare trebuie sa fie
capabila sa se adapteze noilor cerinte
ale pietei si sd cheltuiascd intelept.”

Printre tdrile in

care se inregistreazd

procente mai mict

decdt la nivel global
ale afacerilor de familie in care
membri ai familiei din generatia
urmdtoare lucreazd in companie
pe pogitii de management se
numdrd Olanda (24%), Australia
(26%), Elvetia (29%), Suedia
(33%), SUA (35%) si Germania
(39%). In Statele Unite, in 45%
dintre companii membri de
familie din noua generatie sunt
actionari insd fdrd sd lucreze in
cadrul organizatiei.

Afacerea si familia - planuri de viitor

Transferul proprietatii si managementului

catre generatia urmatoare

Transferul proprietatii catre noua generatie dar | 31% 1 19% in editia 2012/2013

angajarea unui management profesionist extern

Vanzare (catre un fond de investitii, o alt: [N 11% | 23% in editia 2012/2013

companie sau echipa de management) / listare 20%

. 8%
Nu stiu I 8%

8%

Alta optiune W 2%

1%
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Elementele emotionale ale transferului cdtre noua generatie sunt cele
care creeazi semne de intrebare asupra reusitei demersului si includ

mai multe aspecte:

dorinta antreprenorilor de a transfera controlul companiei citre
copiii lor trebuie sa fie insotita de dorinta copiilor de a se implica

in afacere;

procesul de invatare al noii generatii trebuie s aiba o solida
fundamentare academica, dar si practica, iar mentorii si
programele de dezvoltare sunt, de asemenea, importante;

este esential rdspunsul companiei fata de transferul controlului
catre generatia mai tanara pentru a asigura premisele unui proces
sustenabil. in acest sens, o solutie pentru antreprenori ar putea

fi formalizarea succesiunii sub forma unui ,,plan de afacere” in
care sa fie incluse diferite scenarii, precum si etapele concrete de
realizare a acestui plan.

58% dintre afacerile
de familie din Austria
si 53% din Canada
intentioneazd

sd transfere proprietatea si

managementul cdtre generatia

urmdtoare. In Brazilia, circa
jumdtate dintre respondenti
(52%) afirmd cd vor transfera
proprietatea cdtre noua generatie
in paralel cu angajarea unui
management profesionist extern.

In schimb, 53% dintre afacerile de

familie din China, 50% din Rusia

si 38% din Australia opteazd
pentru vdnzare/listare.
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In cazul celor care decid sa transfere atat
proprietatea cat si managementul cétre
noua generatie, un rol foarte important
il joaca pregétirea succesorilor, atat cea
academica cat si experienta practica,

de exemplu implicarea directa in
afacere. Noua generatie 1n afacerile de
familie din Roménia este bine instruita
la nivel academic (de exemplu, prin
absolvirea unor universitati strdine de
prestigiu), dar cu siguranta are nevoie
de o expunere mai intensa la realitatea
mediului de afaceri local. De aceea, este
de recomandat ca parintii, fondatorii
afacerii, si le ofere succesorilor

ocazia de a se implica direct si fara
menajamente, lasandu-i sa dobandeasca
propriile experiente, succese si esecuri,
asa cum si ei au facut-o la randul lor.

Continuitatea afacerilor de familie dupa
»exitul” complet al fondatorilor depinde
in primul rand de capacitatea noii
generatii de a duce mai departe povestea
de succes a afacerii. In al doilea rand,
este important sa existe, concomitent, o
viziune de afaceri i o strategie coerenta,
o echipd de management experimentata,
inchegaté si de incredere, o structura
organizationala flexibila, dublate

de viteza de adaptare la schimbarile
mediului de afaceri. Si nu in ultimul
rand, prosperitatea pe termen lung a
afacerii este conditionatd de planificarea
succesiunii catre a treia generatie — un
subiect de mare importantd chiar dintr-o
faza incipienta.

in acest moment, se pare ca afacerile

de familie din Roméania nu mai sunt

asa de interesate sa vanda sau sd se
listeze. Se remarca o scadere, de la

23% 1n editia precedentad la 11%, a
procentului afacerilor de familie din
tara noastra care iau in considerare
vanzarea sau listarea companiei, in timp
ce procentul global a crescut usor de la
17% la 20%. Cu toate acestea, nu trebuie
exclusa posibilitatea ca antreprenorii
romani sd ia in considerare ofertele de
cumpdrare - totald sau partiala - daca
pretul este unul atractiv sau daca exista
variante interesante de colaborare cu
potentialii investitori. Similar, listarea la
bursa poate deveni o alternativa pentru
afacerile de familie din tara noastra in
incercarea de a se dezvolta si de a face
fata competitiei.

In Europa de Est peste un sfert (26%)
dintre afacerile de familie intentioneaza
sd vanda compania sau sd o listeze.



Succesul succesiunii

Un plan de succesiune eficient trebuie
pregatit si implementat cu mai multi

ani inainte de momentul transferului
efectiv. In realizarea acestui plan trebuie
implicati deopotriva proprietarul/
fondatorul afacerii, familia, dar si
managementul companiei.

Printr-o abordare potrivita a succesiunii,
concretizata intr-un plan coerent de
transfer al afacerii, antreprenorii pot
evita costuri importante, atit materiale
cét si pe plan personal, iar afacerea
poate prospera in continuare. 39%
dintre respondentii din tara noastra
afirma cd au un plan de succesiune
pentru anumite posturi cheie de
conducere, insa in doar 13% dintre
cazuri aceste planuri sunt solide si
documentate, procent usor mai mare
decat cel inregistrat in Europa de

Est (8%). Pe plan global, putin peste
jumaétate (53%) dintre afacerile de
familie au proceduri de planificare

a succesiunii pentru unele functii de
management. Cu toate acestea, numai
16% dintre proprietarii si directorii
executivi intervievati declard ca au
implementat un plan robust si detaliat.

Doar 11% dintre afacerile de familie
din Romania au pus la punct un plan de
succesiune pentru toate pozitiile cheie
din conducere, insa cele mai multe
organizatii (61%) nu au elaborat niciun
astfel de mecanism pentru a face fata
acestei eventualitati.

Intrebati dacé si-au ales deja succesorul,
62% dintre respondentii din Romania si
63% dintre omologii la nivel global au
raspuns ca nu.

61 % dintre afacerile de familie din Romdnia nu au un plan de

succesiune pentru niciuna din pogzitiile cheie de conducere

Planificarea succesiunii rdmane o
problema serioasa, cireia afacerile de
familie trebuie sa-i acorde o importanta
maxima si de care este recomandat sa se
ocupe cu aceeasi seriozitate si energie
ca in cazul celorlalte aspecte ale afacerii.
Fara aceste planuri, atent fundamentate
si puse pe hértie, toati afacerea este
supusa riscului.

Fiecare tranzitie are caracteristicile ei si
nu existd o ,retetd” de succes. Eficienta
unui asemenea transfer consta in crearea
unei retete potrivite, prin combinarea si
dozarea inteligenta a unor ,ingrediente”
care pot conduce spre succes: implicarea
tinerei generatii in conducerea
companiei si transferul de cunostinte
prin activitatea nemijlocita aldturi de
parinti sau de management in cadrul
diverselor proiecte si initiative, existenta
unei structuri operationale care s
asigure functionarea fard deviatii majore
pe durata tranzitiei, asigurarea unui
suport consultativ — fie de catre parinti
pe o anumiti perioadd dupa retragerea
lor din conducerea executiva, fie de cétre
un mentor sau un grup de persoane de
incredere. Toate acestea sunt activitati
care necesita planificare, timp si

resurse, atdt in cadrul organizatiei,

cat si in familie. Pe 1anga cele de mai
sus, asigurarea unei structuri juridice

si fiscale flexibile pentru un asemenea
transfer este un alt aspect extrem de
important, care ar trebui analizat si
planificat din timp pentru a gestiona in
mod rezonabil interesele tuturor partilor
implicate.

Planul de succesiune

4R Romdnia

39%

dintre afacerile de familie afirma ca au un
plan de succesiune pentru anumite
posturi de conducere

13%

dintre afacerile de familie declara ca au
un plan de succesiune care este solid si
documentat

76% dintre afacerile
de familie din
Austria, 70% din
Germania §i 66%
din SUA au planuri de succesiune
pentru posturile de conducere.
28% dintre respondentii din
Germania afirmd cd aceste
planuri de succesiune sunt
solide si documentate, procente
apropiate inregistrandu-se in
SUA (27%) si Elvetia (25%).

,Una dintre provocdrile afacerii noastre se referd la stabilirea unor proceduri
interne detaliate in urmdtorii ani in ceea ce priveste succesiunea.”
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Tudor-Alexandru Socea

Licentiat al Facultatii de Stiinte Economice si Gestiunea Afacerilor din cadrul Universitatii
Babes-Bolyai Cluj-Napoca, Tudor-Alexandru Socea a absolvit programul MBA al MIP -
Politecnico di Milano. Apoi a urmat cursuri de pregatire in cadrul unui program executiv de

Project Finance al London Business School.

in 2005, imediat dup& terminarea facultatii, s-a angajat in cadrul EnergoBit Prod, mai

intai ca asistent comercial si de marketing, iar apoi ca manager al punctului de lucru din
Constanta. Ulterior a devenit coordonatorul departamentului comercial al companiei clujene.
lar incepand cu 2011, a preluat conducerea uneia dintre societatile grupului, fiind in prezent
Executive Manager al EnergoBit ESCO.

Totodata, este Presedintele Consiliului de Administratie al Polaris Medical, complexul din
apropierea orasului Cluj-Napoca care va asigura servicii complete si integrate de recuperare
medicala. De asemenea, este membru al consiliului director al Konsalnet Romania, prezenta
pe piata de servicii de cash in tranzit, si unul dintre fondatorii Centrului de Resurse pentru
Eficienta Energetica (CREE) - o initiativa privata constand intr-o platforma interdisciplinara
dedicata imbunatatirii calitatii mediului inconjurator.

Tudor-Alexandru Socea
Managerul, antreprenorul, investitorul

Am hotarat sa intoarcem in economia
romaneasca banii castigati, chiar daca
oportunitatile bune se gaseau foarte
greu

Am inceput sa lucrez in EnergoBit de
cand eram in liceu, mai ales pe timpul
verii, cu joburi simple dar care mi-au
dat posibilitatea sa inteleg compania,
sa cunosc oamenii, sa ma familiarizez
cu produsele si pietele carora li se
adreseaza. Consider experienta in
cadrul EnergoBit o adevarata scoala,
iar sansa sa lucrez cu cei trei fondatori,
fiecare cu un stil unic de leadership,

a fost si este o mare oportunitate de
a invata foarte multe lucruri. Am ales
sa lucrez pentru compania in care
tatal meu este co-proprietar in special
datorita lui, pentru ca a facut un
steasing” foarte bun. Nu m-a incurajat
sd ma alatur companiei, ci m-a lasat
sa-mi doresc cu adevarat acest lucru.
Nu s-a implicat in deciziile mele privind
cariera si nici in cele de afaceri, iar eu
am apreciat foarte mult ca mi-a dat
libertate totala.
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Afacerile de care ma ocup acum

au aparut dupa ,exitul” partial din
EnergoBit al familiei. Ne-a trebuit mult
curaj sa iesim din zona noastra de
confort si sa investim in diferite sectoare
de business, altele decéat energia — unde
ne simteam ,acasa”.

Abordarea pe care o am in business
este mai mult a unui investitor

Trebuie sa recunosc faptul ca nu am
profilul unui antreprenor, asa cum este
de pilda tatal meu, de la care am invatat
foarte multe. in timp ce el are un spirit
mai vizionar, eu consider ca sunt mai
priceput in a identifica antreprenori cu
idei foarte bune, afaceri cu potential de
dezvoltare, in care eu sa pot contribui
cu experienta si expertiza, anticipand
perspectivele pe termen lung si
investitiile care sunt necesare pentru a
creste valoarea companiei. in prezent,
multe din provocarile si oportunitatile
afacerilor din Romania sunt de fapt
probleme pe care unii din investitori
incearca sa le transfere altora. Marea
sprovocare” este sa poti face diferenta

ntre un business cu potential real de
dezvoltare si unul perdant din start.

Nu am pornit de la ideea sa-mi
construiesc un brand propriu, de
afacere sau de antreprenor, ci

mai degraba m-am concentrat sa
identific o nevoie de piatd, sa incerc

sa o ,,servesc”, iar rezultatul sa fie o
consecintd a muncii asidue. Pe de alta
parte, este o experienta unica sa incerci
sd te descurci singur intr-un business,
comparativ cu situatia in care lucrezi
impreuna cu alti asociati. Fara discutie,
simti fiecare presiune a afacerii in toate
incheieturile, dar aceasta este partea
»fun” in business. Totodata, cred ca

n toate afacerile presiunile sunt de
aceeasi magnitudine la un moment dat,
diferenta fiind facuta de natura lor si de
modul in care liderul le poate face fata.

Cred, poate idealist, ca etica in
business nu poate sa dispara

Practicand rugby in perioada liceului,
mi-am insusit si incerc sa pun in
practica multe din valorile pe care



acest sport le promoveaza. Ma refer la
Hfair-play” si la respectul fata de angajati
si competitori. Ma implic in sustinerea
rugby-ului clujean pentru a perpetua
valorile foarte puternice ale acestui
sport prin tinerii care il practica. Unul
din principiile dupa care ma ghidez este
acela de a impartasi celorlalti, in cadrul
organizatiei dar si in comunitatea de
business, know-how-ul pe care I-am
acumulat si cele mai bune practici

de afaceri. Si orientarea catre client
reprezinta unul din elementele care ma
preocupa. Tin foarte mult ca fiecare
client sa aiba o experienta de calitate si
continuu imbunatatita.

in fiecare dintre afacerile in care sunt
implicat, experienta pe care o acumulez,
autoperfectionarea si impactul pozitiv
in societate pe care compania il are pe
termen lung reprezinta elementele care
imi dau energie. Motivatia mea vine mai
ales din impactul pe care il are afacerea
asupra calitatii vietii oamenilor, intr-un
context durabil si cu efecte vizibile in
ceea ce priveste bunastarea semenilor
nostri.

in orice business exista perioade dificile
care doar cu o pasiune desavarsita si
cu o consecventa foarte riguroasa pot fi
depasite

Capacitatea de inovatie, flexibilitatea si
asumarea de riscuri confera afacerilor de
familie, mai ales celor de nisa si celor de
mici dimensiuni, un avantaj competitiv
fata de corporatii. Cunosc insa si

modul in care se desfasoara lucrurile in
multinationale, avand ocazia sa lucrez

in mediul corporatist, prin implicarea in
proiecte in cadrul unor companii precum
Alstom Transport Italia, ABB Italia si
EnergoBit dupa preluarea de catre
fondul de investitii. De pilda, unele dintre
marile plusuri pe care le au corporatiile
sunt cele privind modul de bugetare

si planificare, precum si procesul
decizional in investitii. Totusi, cei care
fac business stiu ca nu exista o reteta
castigatoare, chiar daca urmezi anumiti
pasi si chiar daca ai fler, experienta

sau ,relatii”. Pentru ca un business sa
aiba succes, cred ca este nevoie si de

o conjunctura favorabild, acest lucru
fnsemnand locul, momentul si oamenii
potriviti, dar mai ales este nevoie de
multa pasiune din partea liderului.

Limitele profesionale ale antreprenorului
sunt adesea bariera principala in calea
dezvoltarii unor afaceri

Cu siguranta, valorile familiei se
regasesc in toate afacerile noastre. Ne
consultam permanent in cadrul familiei
si iIncercam sa mentinem un echilibru
intre viata personala si cea profesionala,
mai ales in contextul in care intre

noi exista diferente mari de varsta,
preocupdri sau pasiuni.

Cat priveste dilema management din
interiorul familiei versus management
profesionist extern, cred ca nu exista

o singura varianta ,,corecta”, ci una
particularizata pe profilul de business
al familiei. ins3 liderii adevarati lasa
ego-ul la o parte si au curaj sa conduca
afacerile asistati de profesionisti, nu
doar de unii singuri.

in acelasi timp, consider ca nicio familie
nu este pregatita cu adevarat pentru
schimbul de generatii. Spun asta
deoarece in prezent dinamica mediului
de business este atat de mare incat
oricat de mult te-ai pregati, intotdeauna
esti cu un pas in urma. Pentru ca
schimbul de generatii sa fie unul reusit,
in primul rand trebuie ca succesorii sa
isi doreasca sa preia afacerea si, la fel
de important, s& munceasca si sa se
pregateasca mult ca sa poata face acest
lucru.

Mediul de business din Roméania s-a
maturizat mult si a reusit destul de
repede sa se adapteze pietelor si
practicilor globale

Totusi, unele metode si practici de
afaceri sunt deocamdata adaptate

doar la suprafata de catre manageri,
comportamentul cultural mostenit din
perioada anilor 1990 fiind inca cel care
predomina. Pe de alta parte, observ la
nivelul afacerilor nou infiintate si a celor
de dimensiuni mici foarte multa initiativa,
inovatie si curaj, mai ales in zona IT.
Consider ca aici exista un potential
enorm si avem, ca tara, o mare sansa
sa transformam acest lucru intr-un
avantaj competitiv, la nivel global. in
schimb, observ o foarte mare prudenta
din partea investitorilor cu experienta
si cu putere financiara in a sustine

noi initiative care pot crea o valoare
adaugata mai mare.

in ceea ce priveste Guvernul, cred

ca rolul acestuia este de a asigura un
mediu de business stabil si predictibil
pe termen mediu si lung. De asemenea,
scutirea de taxe pe profitul reinvestit
sau facilitatile fiscale pentru crearea de
locuri de munca cu siguranta ar putea
sa impulsioneze foarte mult activitatea
antreprenoriala din Romania.

Am invatat ca atunci cand gresesc sa
zambesc si sa extrag cat mai multe
fnvataminte din fiecare experienta

Le-as recomanda tinerilor manageri

si antreprenori sa indrazneasca si sa
aiba curaj. Sa isi spuna ca ,there is no
box” si ca regulile jocului pot fi oricand
schimbate. Sa vasleasca contra vantului
si sa nu urmeze directia in care se
indreapta toti ceilalti. S& munceasca
mult, sa fie perseverenti, iar atunci cand
nu mai stiu in ce directie sa o apuce, sa
faca o pauza si sa-si asculte instinctul.
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Rolul afacerilor de familie in
economie si societate

Ce diferentiaza
afacerile de familie

Afacerile de familie din Romdnia sunt
constiente de rolul important pe care il
joacd in economie.

Intrebati ce diferentiazi afacerile de
familie de celelalte tipuri de organizatii,
respondentii din Romania considerd ca
detin anumite avantaje-cheie, precum
viteza procesului decizional, spiritul
antreprenorial, mésurarea succesului
dincolo de crestere si profit, precum si
asumarea riscurilor.

Afacerile de familie din Roméinia se
considerd mai agile. Marea majoritate
(93%) a celor intervievati declard ca
procesul decizional este in general
mai simplu si mai rapid. Procentul
este semnificativ mai mare decét cel
inregistrat la nivel global (69%).

in editia anterioara a studiului, spiritul
antreprenorial era cel mai des mentionat
diferentiator al afacerilor de familie. in
aceeasi proportie, 77%, respondentii din
Romania considera in prezent ca tipul

de afaceri pe care il conduc da dovada
de un pronuntat caracter antreprenorial
(fata de doar 59% la nivel global).

Pentru o afacere de familie, succesul
nu se rezuma la ritmul de crestere a
cifrei de afaceri si la rata profitului.
Trei sferturi dintre afacerile de familie
din Romaénia afirma cd masurarea
succesului in cadrul organizatiei are si
alte fatete.

Contextul actual dificil, suprapus

peste natura intrinseca a acestui tip de
organizatii, face ca afacerile de familie
sd-si asume mai multe riscuri decat
celelalte tipuri de companii. 70% dintre
respondentii din tara noastra sunt de
acord cu aceasti trasaturi definitorie,

procent in crestere fatéd de editia
precedentd (52%) si aproape dublu fata
de cel inregistrat la nivel global (38%).

in aceeasi idee a adaptirii continue
pentru asigurarea succesului pe
termen lung, doua treimi (67%)

dintre respondentii din Roméania sunt
de péarere cé afacerile de familie au
capacitatea sd se reinventeze cu fiecare
noua generatie.

Marea majoritate a afacerilor de familie
din Romaénia (89%, in crestere de la
71% in editia anterioard) considera ca
acestea aduc stabilitate economiei. Rolul
de generator de stabilitate economica
este evidentiat intr-o mai micd masura
in perceptia respondentilor la nivel
global (73%). De asemenea, aproape
trei sferturi (72%) dintre cei intervievati
in tara noastrd recunosc rolul important
al afacerilor de familie in crearea de noi
locuri de munca.

Diferentiatori ai afacerilor de familie

Procesul decizional este mai simplu si mai rapid . 69%

I 89% 1 71% in editia 2012/2013
e 73%

Dau dovada de mai mult spirit antreprenorial B 59%

I —— 75 %
e 711%

o . ~ . g &~ 0,
Joaca un rol important in crearea de noi locuri de munca =72A’

Aduc stabilitate economiei

Masoara succesul diferit, si dincolo de profit si crestere

93%

77%

78%

Tsi asuma mai multe riscuri _W 70% 1 52% in editia 2012/2013
? T 38%

67%

i i ]
Au capacitatea de a se reinventa o 56%

Au o abordare pe termen lung in procesul decizional e 55%

Au rezistat bine pe timpul crizei =(y502%
Beneficiaza mai greu de relansarea economica GGG 44 %
(din cauza dificult&tilor in accesarea capitalului) T 34%

ot i = I 28 %
Sunt mai putin deschise catre nou O 36%

‘. Romania
Global

929% dintre respondentii din Germania si Olanda sunt de pdrere cd afacerile de familie aduc stabilitate economiei.
86% dintre participantii din Germania considerd cd afacerile de familie mdsoard succesul dincolo de profit si crestere.
In majoritatea lor, afacerile de familie din Spania (100%), Germania si Austria (92%) sunt de pdrere cd joacd un rol

important in crearea de noi locuri de muncd. 88% dintre respondentii din Germania, 85% din Elvetia si 84% din Austria

afirmd cd afacerile de familie au o abordare pe termen lung in procesul decizional.

34




Afacerile de familie si
societatea

Afacerile de familie din Romdnia
continud sd aibd un puternic simt al
responsabilitdtii fatd de societate.

Avand ferma convingere cé atat familia
cat si societatea trebuie sa beneficieze
de succesul actual al companiei si de
mostenirea acesteia, afacerile de familie
sunt puternic ancorate in mediul social
si contribuie semnificativ la dezvoltarea
generala a regiunilor in care activeaza.
Astfel, patru din cinci afaceri de familie
din Romania depun toate eforturile

de care sunt capabile pentru a-si

pastra angajatii chiar si In perioade
economice mai dificile. De asemenea,
aproape trei sferturi (74%) dintre
respondenti declara ca au un sentiment
de responsabilitate fata de cresterea
ratei de angajare 1n zonele in care isi
desfasoara activitatea.

in ciuda anilor dificili de criza
economicd, proprietarii si directorii
executivi ai afacerilor de familie din
Romaénia raman aproape de comunitatea
locala, considerand ca sunt responsabili
pentru dezvoltarea societdtii. 72%
dintre respondenti afirma ca se implica
si sprijind initiativele comunitatii din
care fac parte. Insi la nivel global,

87% dintre
respondentii din
Italia, 85% din
Elvetia si 83% din
Germania considerd cd afacerile de
familie se simt responsabile fatd de
cresterea ratei de ocupare in zonele
in care isi desfdsoard activitatea.
86% dintre afacerile de familie
din Spania si Elvetia si 83% din
Germania sunt de pdrere cd valorile
si cultura organizationald sunt mai
puternice decdt in alte tipuri de
afaceri. Tarile in care se remarcd o
scddere semnificativd fatd de editia
anterioard a procentului afacerilor
de familie care afirmd cd se simt
responsabile sd sustind initiativele
comunitatii sunt Canada (de la 91%
la 71%), SUA (de la 81% la 66%) si
Marea Britanie (de la 64% la 45%).

se observa o scddere a procentului
respondentilor care declard ca sustin
initiativele locale ale comunitatii, de la
70% in editia anterioard a studiului la
59%.

Cultura si valorile afacerilor de familie
sunt mai puternice decat cele ale

altor tipuri de organizatii. Cu aceasta
afirmatie sunt de acord 74% dintre
respondentii din Romania si 73% la
nivel global.

Mostenirea afacerii

Etica si valorile reprezintd componente
importante ale mostenirii l[dsate de
proprietarii afacerilor de familie din
Romania. Seriogzitatea, corectitudinea,
stabilitatea si respectul sunt valori
esentiale care trebuie sd treacd din
generatie in generatie, aldturi de buna
reputatie a afacertii.

Pentru familie mostenirea inseamna
prosperitatea noii generatii, in timp ce
pentru comunitatea locald mostenirea se
poate traduce printr-o economie locala
mai dezvoltatd si mai multe locuri de
munca.

In ceea ce priveste afacerea in sine,
actuala generatie de proprietari si
directori executivi considerd cd o buna
mostenire Inseamnd o organizatie
puternicd, stabild, cu angajati valorosi
si cu potential de crestere, in paralel cu
péstrarea principiilor de eticd, respectul
pentru munca si mentalitatea de
supravietuitor 1n orice conditii.

,,Cea mai importantd mogtenire este o
companie puternicd, ce recompenseazd
oamenii §i comunitatea, care
imbunadtdteste standardele de viatd
pentru angajati si familiile lor, care
creeazd un model de urmat in industria
in care activeazd si care reprezgintd un
etalon pentru comunitate.”

Responsabilitatile afacerilor de familie
in societate si in comunitatea locala

4R Romania Global
80% 72%

Depun toate eforturile pentru pastrarea
angajatilor, chiar si in perioade mai
dificile

74%  76%

Se simt responsabile fata de cresterea
ratei de ocupare in zonele in care isi
desfasoara activitatea

74% 73%

Considera ca valorile si cultura
organizationala sunt mai puternice decat
n alte tipuri de afaceri

72% 59%

Se simt responsabile sa sustina
initiativele comunitatii din care fac parte

89%

dintre respondentii din Romdnia
considerd cd afacerile de familie
aduc stabilitate economiei

80%

dintre afacerile de familie din
Romadnia afirmd cd fac tot ce le
std in putintd pentru a-§i pdstra
angajatii in perioade dificile
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Miklos Blasko

Dupa ce a absolvit Facultatea de Stiinte Economice, sectia Managementul Firmei, a Universitatii
Babes-Bolyai Cluj-Napoca, Miklos Blasko a urmat studii aprofundate de Strategii si Politici de
Marketing si Management in cadrul aceleiasi institutii, precum si un curs de Management Competitiv
la Codecs (Open University, Marea Britanie). in perioada 2002-2005 a coordonat departamentul de
dezvoltare software al EBS Romania, iar intre 2005 si 2007 a fost manager al departamentului de
testare software din cadrul Endava Cluj-Napoca. incepand din 2008, este Director Adjunct al Electro
Sistem Grup, coordonator al activitatilor de aprovizionare, vanzari si controlling.

Electro Sistem
Tehnologii avansate, solutii personalizate.

Sustinerea comunitatii

Doresc sa construiesc viitorul acestui
business alaturi de tatal meu, care va
ramane implicat in afacere ani buni
de acum incolo, iar ulterior sa merg
mai departe pe directia pe care am
conturat-o impreuna

Afacerile familiei noastre au fost initiate
si dezvoltate de antreprenorul Stefan
Blasko, tatal meu. Este genul de afacere
ce are ca fundament efortul sustinut al
initiatorilor acesteia, care pentru multa
vreme au fost nu doar proprietari, ci

si manageri, proiectanti de produse,
experti financiari si negociatori in
relatia cu partenerii strategici. Astazi,
desigur, afacerea are structuri dedicate
care i permit cresterea si adaptarea

la conditiile pietei, insa toate acestea
nu ar fi existat fara implicarea totala a
proprietarilor.

Faptul ca am crescut intr-o familie

de antreprenori nu a insemnat o
educatie diferita de cea primita de
copiii unor parinti de alta profesie sau
ocupatie. Am fost tinut departe atat
de grijile financiare pe care le implica,
fara indoiala, afacerile la inceput de
drum, dar si de rasfatul stereotipizat
n expresia ,,copil de bani gata”. Sper
ca am mostenit atitudinea pozitiva si
deschiderea fata de schimbare, precum
si responsabilitatea in asumarea
deciziilor, atat de necesare in lumea
antreprenoriatului.

Sunt implicat in afacerile familiei din
2008, cand am hotarat impreuna cu
sotia mea sa ne intoarcem la Baia Mare,
orasul natal al amandurora, venind din
Cluj, unde am ramas dupa terminarea

facultatii, in 2000, si unde am avut o
carierd de 7 ani in domeniul IT.

Implicarea in afacerile familiei a venit
atat pe fondul dorintei mele de a

lucra in cadrul companiei, céat si ca
urmare a asumarii responsabilitatii

in ceea ce priveste asigurarea
continuitatii businessului. Tns& in cariera
profesionald am pornit la drum pe cont
propriu, in afara afacerii familiei, acest
lucru permitandu-mi sa ma dezvolt
profesional cat mai natural, fara salturi
peste anumite etape, lucru care poate
s-ar fi intAmplat daca m-as fi implicat
in businessul familiei imediat dupa
finalizarea studiilor. Fratele meu, care
este specialist IT si performeaza intr-o
companie din Japonia, nu este implicat
in afacere si nici nu ar putea fide la o
asemenea distanta. Tn putinele ocazii
in care reusesc sa ma intalnesc cu el,
discutam despre noi, familiile noastre
si proiectele personale, mai mult decat
despre afacerea familiei.

Cu riscul de a suna a cliseu, toate
provocarile pot fi transformate in
oportunitati

Pe de-o parte, este vorba de provocari
din exteriorul companiei, in contextul
prezentei pe o piata dinamica, cu

multi jucatori, atat in ceea ce priveste
concurenta, beneficiarii, organismele
de reglementare, intr-un domeniu in
care progresele tehnologice obliga la o
permanenta adaptare. Pe de alta parte,
exista si provocari interne, ce decurg
tocmai din implicarea intr-un business
de familie, unde produsele, structurile,
procesele decizionale poarta amprenta

ELECTRO SISTEM

electro sistem grup

personalitatii tatalui meu. Tot in
aceasta categorie as mai putea adauga
provocarea care decurge din pregatirea
mea universitara, de economist,

intr-o structura manageriala formata
preponderent din ingineri.

Un factor de succes care a contribuit
semnificativ la dezvoltarea afacerii este
pozitionarea companiei pe piata, oferind
solutii flexibile si adaptate cerintelor
clientilor. Am reusit sa identificam acea
nisa de piata in care avem anumite
atuuri in fata concurentei autohtone si
am devenit mai degraba parteneri decat
concurenti in relatia cu marile corporatii.

Cred in etica in afaceri, in crearea
de parteneriate si in rasplatirea
performantei

Valorile din cadrul familiei se regasesc,
fara indoiald, si Tn modul in care ne
gestionam afacerea. Daca ar fi altfel,
probabil ca ar fi vorba de niste false
valori. Lucrez alaturi de tatal meu de
peste 7 ani. Transferul de experienta
are loc in special prin implicarea mea
in cat mai multe domenii ale afacerii,
mai degraba decét prin practica
mentoringului. in acest context, ideile
privind dezvoltarea afacerii sunt
integrate n procesul decizional al unui
stil de management la granita dintre
democratic-consultativ si democratic-
participativ. Mai pe roméaneste, ideile
sunt analizate si acceptate ori respinse
n cadrul unei relatii de tip sef-subaltern,
dar la nivel de top-management. Cred
ca exista premisele pentru ca schimbul
de generatii sa nu afecteze continuitatea
si succesul afacerii noastre, insa vom
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Electro Sistem Grup

Din 1996, Electro Sistem furnizeaza
solutii integratoare pentru intregul
sistem de comanda si distributie a
electricitatii, acoperind cele mai
variate cerinte privind alimentarea cu
energie electrica. Compania
baimareana proiecteaza si produce
anvelope (incinte) prefabricate
echipate — complet personalizate si
livrate ,la cheie”: posturi de
transformare (circa 600 pe an, in
diverse configuratii si pentru aplicatii
variate), puncte de alimentare,
anvelope pentru invertoare, precum
si anvelope pentru aplicatii speciale.
De asemenea, Electro Sistem
produce o gama larga de celule

electrice de medie tensiune, tablouri
electrice de joasa tensiune si
echipamente pentru retele electrice
aeriene. Electro Sistem detine cinci
capacitati de productie structurate
pe ateliere specializate, care fi
permite sa abordeze o productie cu
caracter flexibil, atipic, pentru o
gama variata de repere. Atat
componentele cat si produsul final

sunt atent testate, iar probele-tip
pentru toate produsele noi sunt
realizate in laboratoare atestate
international, precum IPH Berlin sau
laboratoarele Siemens din Frankfurt.
Electro Sistem Grup exporta in
Ungaria, Slovacia, Cehia, Ucraina,
Germania, Anglia, Franta, precum si
in alte state din Europa, Orientul
Mijlociu si Africa.

putea sti cu siguranta abia dupa ce
acest schimb va fi avut loc.

O afacere de familie este eminamente o
constructie pe termen lung

Pentru dezvoltarea unei afaceri cred in
constructiile pe termen lung, fara insa
ca acest lucru sa insemne neglijarea
oportunitatilor care apar in piata. Nu
urmarim realizarea de profituri atractive
pe termen scurt, ci mai degraba
dezvoltarea durabil3. in acelasi context,
spre deosebire de marea majoritate a
competitorilor nostri, in deciziile noastre
nu trebuie sa tinem cont de dorintele si
asteptarile actionarilor ori ale pietei de
capital.

O afacere de familie vine cu avantajele si
dezavantajele ei. Pe de o parte, trebuie
sa te gestionezi din resursele financiare
pe care le ai la dispozitie (surse proprii si
atrase, dar si cele generate si garantate
de afacere), neexistand (in mod asumat)
posibilitatea atragerii de fonduri externe,
care ar schimba structura capitalului si
deci statutul de ,,afacere de familie”. Pe
de alta parte, beneficiezi de avantajele
unui proces decizional mult simplificat si
al implicarii majore a proprietarilor.

Managementul profesionist extern

poate fi o alternativa, mai ales atunci
cand familia doreste sa se detaseze de
conducerea unei companii pentru a-si
diversifica portofoliul de afaceri, pentru a
se implica intr-o afacere noui. ins3 este
o provocare in a gasi un management
profesionist de incredere, in conditiile

in care intr-o afacere de familie deciziile
strategice sunt de obicei luate de familie.

Probabil afacerile private ar trebui sa
urmeze si ele principiul legii Pareto —
80% dintre businessurile din Roméania sa
reprezinte afaceri private ori de familie,
acoperind 20% din piata. Nu stiu daca
in Romania sunt atinse aceste cifre.
Investitorii straini vin si pleaca, afacerile
private raman. Guvernul are un rol
important in sprijinirea intreprinderilor
mici si mijlocii, precum si a start-up-
urilor, multe afaceri de familie intrand

n aceste categorii. Sprijinul acordat
poate fi de ordin fiscal, precum si prin
debirocratizare.

Sunt cateva lucruri importante pe care
le-am Tnvatat din afaceri: nevoia de
pregatire continud, schimbarea privita
ca oportunitate si nu ca pericol, precum
si faptul ca decizia/actiunea bazata

pe informatii incomplete este adesea
mai importanta decét asteptarea unor
informatii detaliate. Educatia formala,
dezvoltarea abilitatilor profesionale si
managementul profesionist sunt fara
indoiala necesare dezvoltarii si cresterii
unei afaceri de familie. ins& din pacate,
in Romania, studiile universitare (cel
putin cele economice) sunt excesiv

de teoretice, cu aplicatii practice
aproape inexistente, motiv pentru care
majoritatea absolventilor de facultati cu
profil economic nu sunt pregatiti pentru
debutul in cariera profesionala.

Exista o multitudine de proiecte cu
impact social, cultural si sportiv in care
compania Electro Sistem este implicata

Din 2009, compania editeaza anual cate
un album de arta fotografica avand ca

teme traditia, istoria, cultura si peisajele
remarcabile oferite de Baia Mare si de

intreaga zona de nord-vest a Romaniei.
Albumul din 2014 este o monografie

a scolii de pictura de la Baia Mare.
Lansarea s-a facut in cadrul ,,Zilelor
Electro Sistem” si a fost insotita de o
expozitie de pictura de patrimoniu, iar

a doua zi evenimentul a continuat cu

o sesiune de comunicari stiintifice in
domeniul energetic. infiintat in 2004,
Clubul Sportiv Electro Sistem, cu sectii
de orientare sportiva, atletism si schi,
afiliat Federatiei Romane de Orientare,
domina de cativa ani competitiile de
orientare pe schiuri din Romania.

Electro Sistem sustine financiar echipa
baimareana de handbal masculin H.C.
Minaur, precum si Academia de Handbal
Minaur. De asemenea, compania

sprijina diverse actiuni ale scolilor si
universitatilor bdimarene. in timp ce in
cazul corporatiilor responsabilitatea
sociala este adesea o ,necesitate”, un
element de comunicare in constructia
imaginii, afacerile de familie isi asuma
implicarea in comunitate intr-un mod mai
altruist, incercand sa dea Thapoi ceva din
ceea ce comunitatea din care provin le-a
oferit in decursul anilor.

e
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Contacte

Alexandru Medelean

Director

Lider Servicii integrate pentru
antreprenori si afaceri de familie
+4 021 225 3614
alexandru.medelean@ro.pwc.com

Mihai Anita

Partener

Lider Servicii de audit pentru
antreprenori si afaceri de familie
+4 021 225 3898
mihai.anita@ro.pwc.com

Ionut Simion

Partener

Lider Servicii de consultanta fiscala
pentru antreprenori si afaceri de
familie

+4 021 225 3708
ionut.simion@ro.pwc.com

Ionut Sas

Director

Servicii de consultanta fiscald pentru
antreprenori si afaceri de familie

+4 021 225 3403
ionut.sas@ro.pwc.com
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