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Cuvant inainte

Raportul nostru asupra principalelor
rezultate ale PwC Family Business
Survey in Romdnia transmite trei
mesaje centrale:

pentru economie: antreprenorii si
afacerile de familie aduc stabilitate
economiei §i reprezintd un important
motor de cregstere;

pentru antreprenori §i afaceri de
familie: principalele provocdri sunt
legate de cresterea afacerii, calitatea
angajatilor (recrutare, retentie,
pregdtire) si planificarea succesiunii;
pentru guvern: importanta si

rolul afacerilor de familie trebuie
recunoscute intr-o mai mare masurd.

Dincolo de viata Insdsi, existd alte cateva elemente vitale care tin lucrurile laolalta
in tesdtura complexd a lumii noastre. Cu forta lor hrédnitoare, temeinica si esential
creativa, familiile sunt unul dintre cele mai fascinante. De la familiile care au
creionat istoria politicd a lumii, pana la cele care au construit companii ce au
alimentat economia globald de-a lungul secolelor, viziunea si valorile lor patrund in
vietile noastre in feluri de care, de multe ori, nu suntem nici méacar constienti.

La PwC suntem dedicati intelegerii si consultdrii familiilor de antreprenori care au
fondat si au dezvoltat unele dintre cele mai mari companii private din Romania.
De la deschiderea primului nostru birou, acum mai bine de 21 de ani, le suntem
aproape si impartasim cu ei bucuria atunci cand viziunile lor curajoase prind viata.
Alaturandu-ne initiativei globale PwC Family Business Survey, construim un nou
punct de reper si oferim astfel antreprenorilor si afacerilor de familie o platforma
pentru a-si impartasi opiniile asupra tendintelor economice si asupra problemelor
specifice care le influenteazi cresterea. in acelasi timp, aceasta initiativi apare
drept o recunoastere si un semn de apreciere a rolului aparte pe care il joaca
afacerile de familie in definirea pozitiei Romaniei in dinamica economica globala.

Concluziile studiului ne arata cd afacerile de familie si antreprenorii sunt in
continuare increzatori in propria crestere pe parcursul urmatorilor ani. Sunt
puternici si ambitiile lor nu s-au spulberat in fata provocarilor generate de
incertitudinea economicd, in fata concurentei preturilor si a nevoii crescute de
inovare. Am aflat cd acestia au un puternic simt al identitdtii, sunt constienti atat de
avantajele, cat si de dezavantajele modelului lor de business, precum si de pozitia

pe care o au in piatd. De asemenea, ne uitam la cateva provocari specifice pentru
acest sector, cum ar fi expansiunea internationala, predarea stafetei cdtre generatia
urmadtoare sau solutionarea problemelor de familie care ar putea avea impact asupra
afacerii. Nu in ultimul rand, antreprenorii si afacerile de familie reprezintd un
important partener de dialog pentru guvern si ne bucuram sa 1i putem sustine in a-si
defini mai bine vocea prin intermediul unui prim raport de acest fel.

Echipa PwC este dedicatd consolidarii antreprenoriatului si afacerilor de familie

in Romania, fiind inspiratd in acest demers de determinarea cu care acestea
construiesc lucrurile de care ne bucurdm in fiecare zi. Multumim tuturor
respondentilor pentru contributia semnificativa la acest studiu si sperdm ca multi
altii ni se vor aldtura in editiile viitoare. Vd suntem recunoscdtori pentru ca realizati
lucrurile care ne imbogdtesc viata, pentru cd dumneavoastrd sunteti aceia care
reconstruiesc mereu Romaénia, etapa cu etapa.

Alexandru Medelean

Director, Lider servicii integrate pentru
antreprenori si afaceri de familie

PwC Romania

Vasile Iuga
Managing Partner
PwC Europa de Sud-Est.
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Ce diferentiaza afacerile de familie?

Atuuri si provocari

Indiferent de dimensiune, traditie, strategie sau de industria pe care o reprezintd, cele mai
multe afaceri de familie se definesc prin diferentele pozitive pe care le percep antreprenorii
fata de celelalte tipuri de afaceri (listate, guvernamentale, de stat etc.), dintre care cele mai
importante sunt:

Un proces decizional mai rapid si mai flexibil

Daté fiind natura lor relativ flexibila, afacerile de familie se considera mai agile decat companiile
multinationale. Se adapteaza mai repede la schimbari, reusesc sa identifice oportunitdtile si sa actioneze
mai prompt pentru valorificarea acestora.

In plus, investirea capitalului personal intr-o afacere de familie ofer4 din start o greutate mai mare
procesului decizional.

Mai multad implicare si responsabilitate

Atat proprietarii afacerilor de familie cat si angajatii acestora sunt mai implicati in activitatile firmei si
mai preocupati de rezultate, asumandu-si responsabilitatea atat pentru succese cat si pentru nereusite. De
asemenea, existd un angajament puternic al proprietarilor fatd de angajati, fata de clienti si fatd de
afacere in sine. Acest angajament se reflectd si in comportamentul personalului, care este mai loial si
ramane alaturi de afacere vreme mai indelungata.

Exista o responsabilitate crescuta fata de furnizori si fatd de clienti - reciproca fiind de asemenea valabild.
Astfel, afacerea de familie este parte din comunitatea locala.

O structurd de management mai simpld si mai putind birocratie

in cadrul acestor structuri, relatiile se desfisoara la un nivel mai personal. De cele mai multe ori, exista
un cerc restrans de management, iar informatia circuld direct, in absenta unor nivele intermediare.
Dinamica este generatd de familie, de afacere si de actionari, conducand spre o puternica etica bazata pe
reglementare si control social, ceea ce justifica preferinta afacerilor de familie pentru reguli nescrise in
defavoarea formalitatilor.

Un spirit antreprenorial dublat de creativitate si inovatie

Afacerile de familie trebuie s& se reinventeze continuu, chiar si numai pentru a tine pasul cu piata. Se afla
intr-o permanenta incercare de a gasi cele mai bune solutii si strategii pentru a se adapta schimbarii.

Aceasta pare a fi reteta castigatoare. Chiar si intr-un context economic nesigur, afacerile de familie din
intreaga lume par sa prospere (65% au inregistrat o crestere a veniturilor in ultimul an, in special in
Europa de Est, America Latind si Orientul Mijlociu).

crescutd deoarece traiul unor oameni depinde e remunerat, de reguld, dupd niste indicatori precisi pe termen
de munca ta.” scurt si foarte scurt (performante anuale, trimestriale), principala

rasplatd a businessurilor familiale este datd de cresterea

sustenabild pentru generatia urmdtoare.”



Afacerile de familie se confrunta cu o serie de provocari carora trebuie sa le faca fatd, dintre
care cele mai importante sunt:

Blocaje financiare

Accesul la capital si la finantare externd este considerat a fi una dintre principalele dificultati in
operatiunile unei afaceri de familie. Cu toate acestea, se pare cd afacerile au prosperat in ultimul an, in
ciuda contextului economic curent si a provocarilor aferente.

Atragerea si retentia talentelor

Una dintre provocarile principale in dezvoltarea unei afaceri de familie o reprezintd atragerea talentelor.
Afacerilor de familie nu numai cé le este dificil sd atraga oamenii potriviti culturii lor organizationale,
insd, de multe ori, se dovedeste dificild si integrarea acestora, precum si mentinerea motivatiei lor pe
termen lung.

Se pare cd multi dintre cei mai bine pregatiti potentiali angajati prefera s lucreze in companii
multinationale, considerate mai stabile si avand posibilitdti mai concrete de dezvoltare a carierei.

Succesiunea si transferul afacerii

Succesiunea si transferul afacerii atat in planul actionariatului, cat si al managementului implica, in
primul rand, confirmarea faptului ca urmatoarea generatie este pregatitd. Aceasta poate sa insemne si
validarea abilitdtilor necesare sau a varstei mostenitorilor ori a disponibilitatii acestora pentru a prelua
afacerea. Ca alternativa, se poate lua in considerare pastrarea proprietatii de citre familie, angajarea unui
nou management sau alte variante de a continua afacerea creatd cu atata pasiune.

Pana la urma, nu este vorba pur si simplu despre un transfer de putere, ci si despre un transfer de viziune,
atitudine si experienta.

Separarea afacerii de viata de familie

Conflictele pot apdrea cu precddere la momentul transferului catre noua generatie, in special daca nu
existd cadru prestabilit in acest sens. Conflicte interne, confuzie de roluri, asteptari nerealiste si un
amestec nedorit intre problemele personale si cele profesionale — toate acestea pot contribui la cresterea
potentialului de conflict.

Dat fiind faptul cd acest tip de organizatie poate include si membri din exteriorul familiei, pastrarea
problemelor de familie in afara afacerii poate deveni o provocare in sine. Un alt studiu PwC reliefeaza
faptul ca principala cauza a tensiunii si conflictelor in afacerile de familie este , strategia de viitor a
afacerii”, urmata de ,,performanta membrilor implicati in afacere”.

,Uzura morald” si lipsa de informatii in comparatie cu marile companii

Afacerile de familie risca sd devinad inchise in comunitatea lor si prea ancorate in problemele cotidiene. Cu
toate ca sunt mai flexibile si mai creative decat companiile multinationale, ele pot ramane in urma cand
vine vorba despre informatiile din piata si despre accesul la cele mai noi metode si instrumente de operare.

Toate acestea pot duce la cresterea tentatiei de a implica management extern ca solutie pentru a tine pasul
cu piata.

”Provocdrile s-ar putea referi §l lafaptul CU ettt

relatia de familie poate afecta afacerea. In special ,Lipsa cunostintelor si a informatiilor de bazd pe care

atunci cdnd se produce o imixtiune neadecvatd companiile multinationale le au.”
intre mediul de faceri i cel familial.”
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Afacerile de familie 1si cunosc punctele forte care le oferd un avantaj competitiv pe piata

77% dintre respondentii din Romania 52% considerd cd afacerile de familieau  Doar 19% ar spune cd afacerile de

sunt de acord cu faptul cd afacerile lor tendinta de a-si asuma mai multe familie sunt mai putin deschise cdtre un
au un mai pronuntat caracter riscuri, un procent identic celor care nou tip de gandire si idei noi, in timp ce
antreprenorial. Un procent similar considera cd acest tip de afacere are o mai mult de jumatate dintre respondenti
(74%) considera cé afacerile de familie abordare pe termen lung atunci cand cred contrariul.

au capacitatea sa se reinventeze, o este vorba despre procesul decizional,

perceptie semnificativ diferita fatd de 13%, respectiv 32% nefiind de acord cu

cea Inregistrata la nivel global (47%). aceste ultime doua aspecte.

Opinii despre afacerile de familie

Dezacord Acord

Spirit antreprenorial 3%

Capacitate de a se reinventa 3% 27 S

Aduc stabilitate economiei 3%

Joaca un rol important in crearea 5
P 0%

de noi locuri de munca

Isi asuma mai multe riscuri 13%:52%
Au o abordare pe termen lung in 32% 52%

procesul decizional

Sunt mai putin deschise catre nou 52% 19%

71% dintre respondenti

considerd cd afacerile de familie
aduc stabilitate economiei.

LAtunci cand faci antreprenoriat, prima ta calitate este
capacitatea de a inova.”



Transavia

Dezvoltarea unui lider de piata

.

Dr. ing. Ioan Popa

Absolvent al facultatii de zootehnie si
medicina veterinara din Cluj-Napoca, cu
specializare in tehnologia de crestere a
pasarilor, loan Popa lucreaza in domeniul
zootehnic de peste 25 de ani, reusind
astfel sa imbine meseria cu pasiunea.
inainte sa isi faca propriul business, loan
Popa a lucrat sapte ani in industria carnii
de pasare, ocupand diferite pozitii, de la
sef de ferma si inginer-sef pana la pozitia
de director general.

Transavia

~

Faptul cd in intreg anul 1991 am
produs atdta carne cdtd producem
acum in 4 ore spune totul despre
evolutia companiei.

Tnceputul afacerii In 1991 a fost dificil,
caracteristic antreprenoriatului post-
decembrist, insa obiectivele de business
au fost stabilite curajos, iar tot profitul
primilor ani a fost reinvestit. La inceput, in
1991, aveam doar sapte angajati si toate
utilajele erau la mana a doua. in 1993,

am inceput achizitionarea de utilaje noi,
cu tehnica occidentald, iar afacerea deja a
inceput sa creasca in pasi mai mari. Dupa
o perioada intensa de investitii, extindere si
retehnologizare (investitii care totalizeaza
peste 100 milioane euro), Transavia se afla
acum intr-o perioada in care se finalizeaza
un plan de investitii prin care toate diviziile
grupului sunt calibrate astfel incat sa se
completeze perfect.

Compania a devenit astfel un lider
incontestabil al pietei carnii de pasare

din Romania, avand un model de afacere
integrat, respectiv de crestere, procesare si
comercializare a produselor din pui. in spatele
acestui succes stau cei aproape 1500 de
angajati, o echipa solida de management,
investitii constante si un know-how propriu.

Companie cu capital privat integral romanesc, liderul pietei romanesti a carnii de pasare.

Produce peste 55.000 de tone de carne pe an in facilitatile sale de productie

din Transilvania.

Detine 15 ferme de crestere pui de carne, doua ferme de reproductie si doua statii de

incubatie, o fabrica de nutreturi combinate, doua abatoare performante de industrializare

a carnii si o fabrica de procesare a carnii, precum si doua ferme vegetale.
Produsele Transavia detin certificarile IFS (International Food Standard) si BRC (British
Retail Consortium).

Ambitia de a nu fi doar un alt jucator pe
piata si dorinta de a avea mereu profit au
caracterizat de la inceput ADN-ul afacerii
Transavia.

Pot sa spun ca, dupa 22 de ani de la
infiintare, compania a crescut in permanenta,
si-a diversificat portofoliul de produse si
a imbunatatit continuu calitatea acestora.
Faptul ca in intreg anul de activitate 1991
am produs atata carne cat producem
acum n 4 ore spune totul despre evolutia
companiei. Valorile care au construit
Transavia se regasesc si azi in activitatea
companiei: discipling, responsabilitate,
competitivitate, deschidere la nou si
perseverenta.

Crestere constantd chiar §i in crizd

Modul cum am condus aceasta companie

si felul in care oamenii au inteles sa isi faca
datoria a facut ca toate provocarile ce au
aparut pe parcurs, inclusiv criza economica,
sa nu ne influenteze major. Chiar daca

ultimii ani au fost foarte grei, din cauza
schimbarilor economice, compania a crescut
in permanenta.

Regulile si familia sunt cheia

Nu este niciun dezavantaj sa lucrezi cu familia
daca stii sa impui regulile, facute in prima

zi. Regulile, de altfel, sunt la fel pentru toti
angajatii: foarte multa implicare, seriozitate

si putere de munca. Afacerile de familie
construite serios si dezvoltate perseverent

in ani intregi de munca au cel mai mare
potential, iar daca exista si legaturi solide de
familie, atunci ele pot trece mai usor testul
andurantei in perioade de criza economica.

Planuri de viitor

Vom continua sa dezvoltam capacitatile

de productie, inclusiv cresterea terenurilor
luate in exploatare pentru dezvoltarea
diviziei vegetale. Piata interna continua sa

fie principala noastra zona de desfacere.
Consumatorii romani opteaza din ce in ce
mai mult pentru carnea de pui in alimentatie
si cauta produse de calitate, realizate in
conditii de siguranta alimentara deplina, iar
noi ne-am asumat misiunea de a aduce pe
piata doar astfel de produse. Si extinderea la
nivel international face parte din obiectivele
Transavia, de aceea ne vom axa pe
valorificarea fiecarei oportunitati de acest fel.
Rezultatele nu au intarziat sa apara, deoarece
in 2012, ponderea exportului in cifra de
afaceri a grupului Transavia a depasit 10%.
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Provocari si ambitii de viitor
Performanta si preocupari in organizatie

In ciuda unei piete dificile si a provocarilor pe care le-au intAmpinat, afacerile de familie
din Romaénia sunt un motor de crestere economica

Majoritatea afacerilor de familie din
Romadnia ,,cernute” de crizd au

inregistrat o crestere in anul precedent
si sunt increzdtoare cd vor inregistra
cresteri si in urmadtorii ani.

Evolutia afacerilor de familie

Anul trecut Tinta de crestere (urmatorii cinci ani)

Crestere rapida si agresiva

Crestere - 13%
I 10 . 129

I 652 Crestere constanta
Nicio modificare I 6196

. 139 I 996

- 15% Consolidare
Reducere _ 26%

B 165 —
— o e

0%
Romania Global '
[ ] 2%
intr-o piat4 dificila, afacerile de familie Aproximativ un sfert dintre afacerile de
din Romania au avut performante bune familie romanesti sunt mai degraba
in ultimul an, 71% dintre respondenti precaute in ceea ce priveste viitorul si
. 095 obtinand o crestere a afacerilor. Mai planuiesc sd isi consolideze structura la
Pentru realizarea ambitiilor ’ C . . o )
: v mult, proprietarii si managerii acestor nivelul curent al cifrei de afaceri.
de crestere, afacerile de . . o
e 2.0 9 afaceri sunt destul de increzatori cu
familie din Romdnia trebuie - : L .
” q privire la perspectivele de crestere pe Aceste rezultate sunt similare tendintelor
sd continue procesul de T R ) o
. g urmatorii cinci ani, 61% asteptandu-se la  globale, 69% dintre respondenti tintind
consolidare a guvernantei . n . y R
corporatiste ’ o crestere constantd, in timp ce 13% cdtre o crestere constantd, organica, in
p ‘ tintesc o crestere mai agresiva. timp ce 12% urmaresc strategii de

crestere mai agresive.



Principalele provocari pentru afacerile de familie din Romania sunt, in general, similare cu
cele din restul lumii

Atunci cand ne referim la provocdrile
intampinate de cdtre organizatie,

cei mai multi dintre proprietarii si .
managerii afacerilor de familie se Conditiile pietei _ 52%
concentreaza asupra factorilor externi,

precum conditiile pietei (52%) sau regimul fiscal ||| T <2 %

accentuarea concurentei (32%). 42%

Provocari in urmatoarele 12 luni - din exteriorul organizatiei

dintre respondenti sunt preocupati de Concurenta _ 32%
si politici guvernamentale. Intr-o not#
mai optimistd, preocuparile legate de :
Rata de schimb valutar _ 16%
presante la debutul crizei mondiale, par sa
se fi atenuat, doar 13% dintre respondenti Rata dobanzii || I 16%

regimul fiscal si 29% de reglementari o
Politici guvernamentale/ 0
I 29 %
Reglementare !
disponibilitatea resurselor financiare,
mentionand In prezent acest aspect.

De asemenea, pare sa existe o incredere
crescutd in capacitatea Bancii Nationale
a Romaniei de a controla volatilitatea

Exporturi/probleme i P
de pe pietele straine _ 13%

Disponibilitatea
resurselor financiare

I 13%

cursului de schimb, numai 16% dintre cei

intervievati abordand aceastd problem4,

un procent similar celor preocupati de rata

dobanzii.

Antreprenorii si afacerile

Confruntandu-se in continuare cu ere o Y =
de familie continud sd fie

problema unor legaturi slabe cu pietele
externe si cu o proportie redusa a
exporturilor, reflectatd si in cifra de
afaceri, companiile de familie romanesti
par mai putin ingrijorate de criza
economicd europeana, doar 13% dintre
respondenti indicand acest factor drept o
amenintare.

increzdtori in BNR si
politicile sale.

- » o ... In ceea ce priveste provocarile din
Provocari in urmatoarele 12 luni - din interiorul organizatiei K . P §, p' . ..
.............................................................................................. lnterlorul Organlzatlel’ respondentl:ll

sunt preocupati de recrutarea si retentia

reorrare [ 309 Pro et 0 e
: proprietari si manageri ai afacerilor
Aeorganizarea companii | 32 et Tt do matic companii
dezavantaj fatd de marile companii
Capacitate de livrare a comenzilor _ 26% multinationale in competitia pentru cei
Cash flow/controlul costurilor _ 19%
Disponibilitatea finantarii || | A 16%

mai bine pregatiti angajati, in special
Planificare/optimizare fiscald _ 10%

din cauza diferentelor de salarizare sia
perspectivelor de dezvoltare a carierei.

32% dintre respondenti planuiesc

sd se concentreze pe reorganizarea
companiilor in urmadtorii ani, in timp

ce 26% sunt ingrijorati cu privire la
capacitatea de productie si abilitatea de
a face fatd comenzilor clientilor. Cel mai
presant aspect privind managementul
fluxului de numerar/controlul costurilor
pare sa fi fost cumva atenuat, numai
19% dintre respondenti mentionandu-I,
iar 10% concentrandu-se mai curand
asupra planificarii si optimizarii fiscale.

,,O provocare de bazd ramdne atragerea
oamenilor competenti si abilitatea de a
selecta angajati bine pregatiti.”
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Antreprenorii si afacerile de familie din Romania sunt foarte ingrijorati de situatia economica
generala si constientizeaza din ce in ce mai mult nevoia de inovatie continua si de atragere a

talentelor in organizatie

Provocari cheie in urmatorii cinci ani

Situatia economica generala

Nevoia constanta de inovare

»Razboiul” preturilor

Atragerea talentelor

Retentia personalului cheie

Respectarea reglementarilor

Nevoia de noi tehnologii

Planificarea succesiunii

Numarul de competitori

Distribuitorii

Conflicte in cadrul familiei

,Personalul sub-calificat si
dificultdtile in gdsirea unor angajati
bine-pregdtiti vor reprezenta
provocdri si in urmdtorii 5 ani.”

32%
32%

29%

23%

27%

45%

39

39%
37%

55%
62%

55%

59%

48%
58%

46%

45%

40%

Provocari din interiorul organizatei
Provocari din exteriorul organizatiei

. Romaénia

I Global

Intrebarea este dacd flexibilitatea, creativitatea si spiritul antreprenorial
care existd intr-o afacere de familie vor reusi sd se mentind in competitia cu
avalansa de proceduri si resurse venite din zona multinationalelor.”

Pentru urmatorii ani, afacerile de
familie din Romania 1si exprima
ingrijorarea fatd de situatia economica
generald, 81% considerand cd aceasta
este cea mai presanta problema.
Antreprenorii par sa fie constienti de
nevoia de inovare continua (55%) in

duce la cresterea presiunii asupra
preturilor (55%), in timp ce atragerea
si mentinerea talentelor in organizatie
ramane una dintre preocupdrile
centrale (mentionate de 48%, respectiv
45% dintre respondenti).

Pe de altd parte, se acordd mai putind
atentie aspectelor importante precum
elaborarea unui plan de succesiune

clar. Numai o treime dintre respondenti
a considerat acest fapt o provocare

cheie pe termen mediu, iar potentialele
conflicte de familie nu au fost nici méacar
mentionate 1n categoria provocarilor din
urmatorii cinci ani, ceea ce poate duce la
subestimarea unui risc real.



Betty Ice

= Fo

De la fasia de frontiera la constructia celui mai
mare jucator roman de pe piata inghetatei

Vasile Armenean si-a dorit atat de mult
libertatea, incét a incercat sa treaca de 3 ori
granita in lugoslavia in anii 80. A treia oara a
fost cu noroc si s-a stabilit in Austria. Acolo
a aparut si ideea infiintarii unei fabrici de
inghetata.

»Inspiratia mi-a venit de la o intamplare
banala. Un prieten care lucra in laboratorul
unui italian a facut o prostie si a distrus
masina principala de facut inghetata exact

in mijlocul sezonului. A venit la mine disperat
sa incerc o reparatie. Am reusit muncind o
noapte intreaga, iar drept recompensa, am
primit de la proprietar consumatie gratuita
pe termen lung. Astfel, am devenit mare
consumator de inghetata, chiar dependent.
Facéand si service mai departe la acest
laborator am invatat multe despre inghetata
si de aici a plecat totul. Bineinteles ca, privind
in urma, productia artizanala este banala
comparativ cu ce facem acum dar asa m-am
indragostit de inghetata.”

\ v
8sile Armenean, Proprietar si CEO %X Ice,

alaturi de familie si angajati , !

De la pasiune la constructia unei
afaceri

Povestea Betty Ice incepe in 1991, la Suceava,
acolo unde Vasile si Lacramioara Armenean
au infiintat o gelaterie artizanala numita dupa
fiica lor, Betty. Timp de 1 an de zile, cei doi
lucreaza singuri la aceasta afacere, facand
totul pe cont propriu, aprovizionare, productie
in laborator, vanzare etc.

Dupa alti doi ani, sotii Armenean au trecut la
productia industriala de inghetata, inchiriind un
mic spatiu de productie in Suceava, la o fosta
fabrica de conserve. Pana in 1996, firma isi
extinde distributia in toata regiunea Moldovei,
dupa care se infiinteaza filiale de distributie la
Medias (locul de nastere a lui Vasile Armenean),
pentru centrul tarii, si la Constanta, pentru
litoral, aceasta fiind cea mai mare piata pentru
consumul de inghetata din Romania. in prezent,
firma are 13 filiale de distributie, acoperind
intreaga tara, plus Ucraina si Republica
Moldova. De asemenea, firma isi deschide in
2007 prima gelaterie proprie, in prezent Betty
Ice operand 130 de astfel de gelaterii.

in 2002, dupa atingerea capacitétii maxime
de productie in spatiile existente, se
proiecteaza constructia unei noi fabrici de

la zero. Constructia acesteia incepe in 2004,
deschizandu-se treptat pe segmente, pana in
2009, cand este terminata integral.

in prezent, la capacitate maxima de productie
in sezon, Betty Ice are 700 de angajati si
ruleaza anual afaceri de 20 de milioane de
euro.

Factorul de succes

»~Am avut o strategie sanatoasa care implica
multe: investitii, investitii, investitii, cercetare,
strategie de vanzare, calitate la un pret corect
si multe altele. lar principalul avantaj al unei
afaceri de familie este flexibilitatea mai mare,
factor decisiv in conditii de criza.”

Ce urmeazd

sLucram la dezvoltarea retelei de distributie
in tarile din regiune si la gasirea unei solutii
alternative pentru a completa perioada de
extrasezon pentru inghetata.”
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Internationalizarea afacerii

Cu toate ca in prezent afacerile de familie genereaza venituri reduse din exporturi,
acestea sunt increzdtoare si ambitioase sd recupereze teren in urmatorii ani. Se asteapta
o accentuare a tendintei de internationalizare, indeosebi in relatia cu Europa.

Vanzari internationale actuale si cresterea acestora in urmatorii cinci ani (procent din

vanzarile totale)

Singapore
Hong Kong
Taiwan
Austria

Italia

Belgia
Danemarca
Turcia

Elvetia
Germania
Coreea de Sud
Finlanda
Grecia

India

Suedia

Irlanda

Malta

Franta
Romania
Orientul Mijlociu
Africa de Sud
Mexic

Marea Britanie
Rusia

Brazilia
Canada

SUA

Australia

. Exporturi curente

EEE S
K 7
8%
6%
EN -

3%

5%

29% + 6%
12% + 10%

Europa de Vest:
Europa de Est:

America de Nord: 8% + 2%
America Latina: 0% + 6%
Orientul Mijlociu/Africa: 14% + 6%
Regiunea Asia-Pacific: 36% + 6%
BRIC: 23% + 6%

. Crestere in urmatorii cinci ani

Destinatii de export pe regiuni in urmatorii cinci ani

Europa

Orientul Mijlociu/
tarile din Golf

Regiunea Asia-Pacific
Africa

America de Nord si
America de Sud

Nu

10

I 69 %6

B 10%
B 7%
Bl 7%

B 3%

7%

in timp ce exporturile genereaza
aproximativ o treime din PIB-ul anual al
Romaniei, companiile private nu par a fi
foarte conectate la piata externd, in
medie doar 15% din cifra de afaceri fiind
generata de exporturi, prin comparatie
cu media globala de 25%. Acest procent
este sub cel Inregistrat in tarile din
sud-estul Asiei, unde exporturile
genereaza uneori peste 50% din cifra de
afaceri sau fatd de cele din Europa de
Vest, unde companiile genereaza
30-50% din cifra de afaceri numai din
vanzarile cdtre export. Cu toate acestea,
existd si tari unde companiile private
sunt chiar mai putin conectate la pietele
straine, tdri care au piete interne extinse
si care sunt mult mai orientate cétre
interior, asa cum este cazul celor din
Statele Unite, Canada, Rusia, Brazilia si
Marea Britanie.

Antreprenorii romani se aratd increzatori
in imbunétdtirea acestor rezultate, iar
estimarile privind exporturile indicéd o
crestere de pana la 27% din cifra de
afaceri in urmatorii cinci ani.

Afacerile de familie din
Romadnia sunt in topul celor

mai ambitioase tdri in ceea ce
priveste cresterea exporturilor
in urmdtorii 5 ani.

In ceea ce priveste destinatia
exporturilor, acestea nu sunt foarte
diversificate, 70% dintre respondentii
romani indicand Europa. A doua cea mai
importantd destinatie de export pentru
antreprenorii romani o reprezinta
Orientul Mijlociu si tarile din Golf
(10%), in timp ce Africa si regiunea
Asia-Pacific impart locul al treilea ca
destinatie pentru numai 7% dintre
respondenti.



Exista o serie de provocari legate de internationalizare, in special concurenta crescuta si
intelegerea diferentelor culturale

Din cauza distantei si nivelului redus Nivelul incd redus al exporturilor este

de cunoastere a pietei, numai 3% pus pe seama competitiei existente pe

dintre respondenti se indreapta citre  piefele stréine (28%) sipeprobleme :

Americi. Concentrarea exporturilor legate de intelegerea diferentelor . . .

romanesti in Europa reprezinta una culturale (21%). Unii antreprenori indica C’{fgi}:’}:; tz;g’sfl) tl;?rilolceaéﬁfn‘;?(ftlfcfligt;

dintre vulnerabilitdtile economiei dificultdti in gdsirea unor parteneri sau de lecis] A Tor di T
. N NN .A e legislatia tdrilor din afara Uniunii

noastre, care este in mare masura furnizori strdini de incredere si in Européne " de exemplu, o problemd

dependenté de evolutia pietei europene  livrarea unor produse si servicii de legc; td de aspec téle logistice.”

comune. De asemenea, existd si o calitate superioard (ambele 17%). lar ’

tendinta de a inregistra rate de crestere  aceasta ar putea indica faptul cd nu sunt

mai mici pe masura ce tarile europene inca indeajuns de pregatiti pentru

se luptd cu efectele programelor de provocarile ridicate de pietele strdine.

austeritate implementate la inceputul
perioadei de criza.

Cele mai mari provocari legate de internationalizarea afacerilor din Romania in urmatorii cinci ani

Competitia _ 28%
Intelegerea diferentelor culturale _ 21%
Identificarea unor parteneri adecvati _ 17%
Livrarea de produse/servicii de calitate _ 17%
Intelegerea/respectarea reglementérilor locale _ 14%
Provociri la nivel de marketing _ 14%
Provociri la nivel de personal _ 10%

,Principala dificultate o reprezintd intrarea pe o piatd
noud. Este foarte dificil, dintr-o perspectivd comerciald,
sd intri pe o piatd strdind, care are deja alti competitori.”
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Electrogrup

Nasterea unui campion in business prin inovatie
si investitia in educatie

Electrogrup este unul dintre marii jucatori pe
piata constructiilor de infrastructura energetica
si de telecomunicatii. Afacerile companiilor

din grup au crescut constant in ultimii 3 ani, in
ciuda crizei economice, ajungénd la o cifra de
afaceri de 75 de milioane de euro si o marja
sandtoasa de profit.

inceputurile Electrogrup tin de anii de tranzitie
postcomunista. Piata din acel moment
favoriza initiativele indraznete, iar eu am

facut pasul catre antreprenoriat in 1997,

dupa o experienta tehnica relevanta in piata
de energie, fiind dispecer la Dispeceratul
Energetic National si profesor asociat la
Universitatea Tehnica Cluj-Napoca.

Initial, compania a oferit consultanta
profesionala pe segmentul energetic si
lucrari in infrastructura electrica. Odata cu
emiterea primelor licente de telefonie mobila
in Romania, am vazut sinergia dintre industrii
ca o oportunitate de business: dotari comune,
specialitati apropiate, infrastructura comuna.
Exploatand conexiunile dintre domenii, am
dezvoltat un concept inovator - cross-sector
- care ne-a permis sa optimizam resursele,
sa eficientizam costurile, sa ne diferentiem in
piata in acest mod.

Anul 2000, a fost decisiv in dezvoltarea
companiei, prin intrarea in Electrogrup
a fratelui meu, Simi, care si-a reorientat
resursele financiare si energia in acest
business.

Teofil Muresan
Proprietar si CEO, Electrogrup

in urmatorii ani, domeniile de activitate

s-au diversificat si gradul de complexitate

a proiectelor abordate a crescut. Multe
dintre lucrari au fost realizate in premiera

in Romania: fibra optica pe retele de medie
tensiune sau in tehnologie OPGW pe linii de
inalta tensiune (2002), site-uri de telefonie pe
stalpii de inalta tensiune (solutie inregistrata
la OSIM in 2004), camere de telecomunicatii
in statii electrice de transformare - servind
nevoilor operatorilor telecom si a celor

din distributia de energie - optimizarea
mentenantei in infrastructura.

Sora noastra, Maria, ni s-a alaturat in 2002,
aducand expertiza sa juridica si abilitati in
inchegarea unei echipe de top si middle
management moderna si motivata.

Ulterior, am luat decizia sa separam

liniile de business in cadrul grupului in
companii diferite: Electrogrup — servicii de
infrastructura, Direct One — operator telecom,
care detine si seenow.ro, prima platforma
VoD si online live TV din Romania, integrata
multi-screen, Ten Gaz & Energy — producator,
distribuitor si furnizor de gaze naturale si
electricitate, WESEE - parcuri eoliene.

Hadrnicia, spiritul de echipd,
respectul pentru bundstare i lucrul
bine fdcut — valori ce stau la baza
culturii organizationale Electrogrup

Ne completam eu si fratii mei: daca eu
prefer sa gandesc afacerea in termeni de
viziune pe termen lung, Simi si Maria se
concentreaza pe aspectele practice de zi cu
zi si pe interactiunea cu echipa si motivarea
angajatilor Electrogrup.

Am crescut intr-o gospodarie rurala
romaneasca, in care sarcinile erau foarte clar
impartite si asumate de fiecare dintre noi.
Eram responsabili fiecare de prosperitatea
familiei. Am deprins de mici valori precum
harnicia, spiritul de echipa, respectul pentru
bunastare si pentru lucrul bine facut. Aceste
valori stau azi la baza culturii organizationale
Electrogrup.

Viziune pe termen lung

Avantajele mixului proprietate — management
— control detinut de un singur centru de
putere (familia) se refera la dezvoltarea
sustenabila a afacerii: viziunea si investitiile
sunt pe termen lung, iar lipsa unui conflict

de viziune si termen intre CEO si actionari,
stabilizeaza afacerea, chiar daca orizontul
profitului este mai indelungat.

Electrogrup se inscrie in aceasta viziune
pe termen lung, strategie ce constituie
fundamentul durabilitatii afacerii, chiar
intr-un mediu extrem de dinamic, ca

piata constructiilor de infrastructura.
Consider ca acesta este marele avantaj

in fata competitorilor. Alt avantaj e faptul
ca am investit in domenii in care ofeream
servicii pentru terti sau aveam competente
profesionale. Acest lucru a redus mult riscul
investitional.

in plus, fiind la prima generatie de ownership,
eventualele conflicte inter-generationale (in ce
priveste preferintele diferite pentru lichiditati
sau toleranta la risc) au fost pana in prezent
evitate in cadrul Electrogrup.

Investitie in educatie

Istoria dinamica a Electrogrup — in prima
faza, pionierat in cross-sectoring si

apoi dezvoltarea accelerata — a sustinut
dezvoltarea abilitatilor noastre de
management hands-on. Am invatat din

mers — de la partenerii nostri, pe masura
implementarii proiectelor si din noul mediu de
business romanesc. Pe urma am simtit nevoia
— ca multi antreprenori romani, cred — ca
pentru a creste o companie mijlocie spre una
de dimensiuni mari, am nevoie de mai multe
cunostinte in sfera afacerilor. Acest interes

si sustinerea familiei si a companiei au facut
posibil sa lipsesc un an din business si sa
urmez la zi cursurile Sloan Masters la London
Business School.

in plus, o preconizati extindere a business-
ului peste hotare face necesara o intelegere a
proceselor macroeconomice i cunoasterea
altor piete unde sa oferim servicii.



Pregatirea personalului

Antreprenorii si afacerile de familie constientizeazad importanta angajatilor calificati pentru
succesul companiei lor pe termen lung

Opiniile sunt diferite atunci cand vine vorba despre nivelul de pregatire al absolventilor proaspat intrati pe piata muncii. Atitudinile

Europa de Vest: -4%
Europa de Est: -45%
America de Nord: -1%
America Latina: -20%

Orientul Mijlociu/Africa: -42%
Regiunea Asia-Pacific: 8%
BRIC: -13%

Taiwan | 33%
Eivetia | 25%

Finlanda | 22%
Hong Kong N 22%
incia - I 22%

Irlanda [ 17%
Grecia NG 15%
Germania [ 13%
Singapore |G 12%
Danemarca [ 8%
Malta [l 5%
Mexic [l 2%
SUA Hl 2%
Australia 0%
-5% Il Canada
-7% Il Belgia
-10% [ Suedia
-10% | Turcia
-14% I Austria
-14% | Orientul Mijlociu

-19% S Coreea de Sud

26% N Fante
309 I 't2/i:
-31% I ©ra7ila
429 I Romania
479 I Fusa
519 I \2rca Britanic
519 I A rica de Sud

Acord NET = proportia celor care sunt de acord cu afirmatia din care
se scade proportia celor care nu sunt de acord

Tinerii absolventi au

Dezacord Acord

abilitatile necesare 58% :i16% —> -42%

pentru piata muncii

Perceptia antreprenorilor si a afacerilor
de familie asupra nivelului de pregatire
al tinerilor care intra pe piata muncii in
sectoare specifice de activitate este
foarte polarizata la nivel mondial.
Astfel, procentele variaza de la cei din
tdri recunoscute pentru calitatea
sectorului educational, precum Taiwan

(33%), Finlanda (22%), Hong Kong
(22%) sau Germania (13%), pana la
procente aflate la polul opus, asa cum
este cazul pentru Coreea de Sud (-19%),
Franta (-26%) sau Marea Britanie
(-51%). Antreprenorii si afacerile de
familie din Roméania se incadreaza in
categoria celor nemultumiti de nivelul

de pregatire al tinerilor proaspat-intrati
pe piata muncii. Doar 16% dintre
respondenti considera cd tinerii au un
bun nivel de pregétire, in timp ce 58%
nu sunt de acord cu aceastd afirmatie.
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ModaTim

Ovidiu Sandor, Proprietar si CEO, ModaTim

Doza de cumpatare necesara

schimbului de generatii

inceputul activitétii mele ca antreprenor este
in buna parte legat de fabrica de confectii
ModaTim. Practic, pe locul acestei fabrici
din centrul Timisoarei, a fost dezvoltat City
Business Centre, cel mai mare proiect de
birouri din vestul térii. inca de la preluarea
conducerii ModaTim, am stiut ca era o
chestiune de timp péna cand fabrica urma sa
fie relocata. Una dintre optiuni a fost chiar sa
vindem terenul, insa ofertele pe care le-am
primit nu justificau valoarea lui. Prin urmare,
am hotarat sa construim noi. Asa s-a nascut
City Business Centre (CBC) Timisoara, un
proiect de birouri premiat, dezvoltat in 5
etape si care, anul trecut, a atras cel mai
important fond de investitii prezent in piata
imobiliara din Romania - NEPI.

Schimbul de generatii

in cazul nostru, businessul de familie este

cu precadere fabrica de confectii, ModaTim,
chiar daca vorbim in fapt de un model mixt,
fiind vorba de o firma unde noi detinem
pachetul cel mai important de actiuni, dar
care are aproximativ 400 de actionari. Fabrica
de confectii nu a fost doar sursa businessului
imobiliar, ci continua sa existe ca entitate de
sine statatoare. ModaTim este firma pe care

tatal meu a condus-o timp de peste 20 de ani,
e un mediu familiar in care pot spune ca am
crescut. in prezent, compania este condusa
de sora mea, Animona Hutu, dar suntem
amandoi implicati in consiliul de administratie.
De altfel, la momentul ,,schimbului de
generatii”, Animona era deja initiata de

ceva vreme de tatal nostru in activitatile
ModaTim; eu, insa, veneam de la Stockholm,
unde urmam studiile de doctorat. Fiind o
societate cu o istorie care incepe in perioada
comunismului, managementul ei a fost si
continua s fie 0 mare provocare. imi aduc
aminte ca principala provocare in momentul
in care am preluat conducerea fabricii, a fost
lupta cu o mentalitate adanc inradacinata

si putin competitiva. Practic, in primii ani
eforturile s-au indreptat catre transformarea
unei foste intreprinderi de stat intr-o firma
competitiva cu angajati implicati.

Cumpdtarea face diferenta

Unul din avantajele mele este, probabil, o
doza naturala de cumpatare in fata anumitor
yoportunitati”. Daca e sa ne referim la
activitatea imobiliara, trebuie mentionat

ca in anii de dinainte de criza parea foarte
tentant sa construiesti mult si dintr-o data,

insa in cazul CBC am ales sa mergem cu o
dezvoltare etapizata, ceea ce ne-a permis
o mai mare adaptabilitate la noile conditii
economice date de criza. Or, in acest caz,
cumpatarea poate sa fi facut diferenta. Pe
de alta parte, intorcandu-ne la ModaTim,
avantajele sunt date de faptul ca o firma
,de familie”, desi este suficient de flexibila
in procesul decizional, are o gandire pe
termen lung. Spre deosebire de companiile
multinationale unde managementul e
remunerat, de regula, dupa niste indicatori
precisi pe termen scurt si foarte scurt
(performante anuale, trimestriale), principala
rasplata a businessurilor familiale este data
de cresterea sustenabila pentru generatia
urmatoare.

Valori de familie si valori de afaceri

Relatiile de familie sunt in buna masura
influentate de gestionarea unui astfel de
business si vice-versa; or si aceasta este una
din provocari: trebuie gasit echilibrul corect
intre cele doua planuri. Noi am cautat mereu
o delimitare cat mai clara a rolului fiecaruia,
dar ne consultam in orice decizie cheie.

Valorile cu care crestem le ducem cu noi,
vrand-nevrand, in organizatiile pe care le
conducem. De exemplu, doar munca poate
duce la rezultate pe termen lung. Seriozitatea,
onestitatea, construirea unor relatii pe termen
lung bazate pe incredere si cumpatarea sunt,
de asemenea, valori cu care am crescut si
care se regasesc in businessurile in care sunt
implicat. Relatia valori — business se vede
mai pregnant intr-o firma de familie, amprenta
personala fiind una puternica in acest caz,
spre deosebire de o multinationala care

are deja o cultura organizationala proprie,
puternic imprimata, are reguli, ierarhii, moduri
de lucru care trebuie insusite de managerii ei.

Business-urile de familie s-au putut
replia mai flexibil, mai organizat si
mai repede la noile conditii de piatd

Desi formarea mea anunta un parcurs
academic sau, in orice caz, unul apropiat
domeniului cercetarii, am crescut intr-

un mediu in care se vorbea business si
management, fiind expus inca de mic la
diverse situatii cu care se confrunta un
business, ceea ce a inlesnit oarecum
preluarea afacerii atunci cand a fost nevoie.
Atunci cand de proiect te leaga atat de multe
lucruri si esti atat de expus la nivel decizional
ti se dezvolta atribute precum flexibilitatea

si iti creste gradul de adaptare. Cred ca
business-urile de familie s-au putut replia mai
flexibil, mai organizat si mai repede la noile
conditii de piata decat firmele foarte mari.



Implicarea familiei

Dilemele si provocarile celor trei cercuri de interese

Implicarea familiei, solutionarea conflictelor de familie si planificarea succesiunii reprezinta
elemente esentiale pentru asigurarea succesului in dezvoltarea afacerilor de familie si
transferul acestora cdtre o noud generatie

Afacerile de familie sunt adesea descrise ca interferente ale unui set de trei cercuri de interese (modelul Tagiuri si Davies*)

1. Investitorii externi

2. Managerii externi si personalul care nu detin actiuni

Actionarii . - . -
g 3. Manageri externi §i personalul care detin actiuni

4. Actionari din cadrul familiei care nu lucreazd in companie

5. Membrii familiei care nu lucreazd in cadrul companiei si nici nu
sunt actionari

6. Angajatii din cadrul familiei care nu sunt actionari

7. Actionarii membri ai familiei care si lucreazd in companie

2 Afacerea

8. Liderul de business, actionarul care detine controlul

*) Tagiuri, Renato and John Davis, ‘Bivalent Attributes of the Family Firm’,

Family Business Review. Volumul 9, Nr. 2, paginile 199-208, iunie 1996.

Implicarea membrilor familiei in afacere

Atunci cand este vorba de implicarea
familiei in afacere, un procent 8 0/ au membri de familie care lucreaza in companie
semnificativ dintre respondenti au deja 4 O 1a nivel de senior management
membri de familie care lucreaza in
cadrul firmei, la nivel de senior
management (84%), sau la alt nivel 7 1 0/ au membri de familie care lucreaza in companie,
(71%, comparativ cu 47% la nivel O in diverse roluri
global). 39% dintre respondenti au
membri de familie care nu lucreaza
pentru companie, insa care detin 3 0/ au membri de familie care nu lucreaza in
actiuni, in timp ce membrii de familie a 9 0 companie, dar care sunt actionari
10% dintre respondenti nici nu lucreaza
in cadrul firmei, nici nu detin actiuni, -
insa sunt recompensati in alte moduri. 1 0/. membri de familie care nu lucreaza in

0 /0 companie si care nu sunt actionari, dar care sunt

recompensati in alte moduri
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,Externalizarea” decizgiei

Afacerile de familie recunosc nevoia unei opinii externe la nivel de management

Uneori, afacerile de familie recunosc

nevoia unei opinii externe la nivel de _

management. 55% dintre cei inclusi in 0/. in Consiliu si membri din afara familiei
raportul nostru au in Consiliul director 5 5 /0

si membri din afara familiei, in timp ce _

32% dintre respondenti au actionari din

< . 0/. personal actionar din afara familiei
aceasta categorie. 3 2 /0 ¢

in plus, 6% iau in calcul ca in urmatorii -
cinci ani s& ofere actiuni unor membri 60/ dintre afacerile de familie sunt deschise sa ofere
din afara familiei. O  actiuni managerilor din afara familiei

Managementul conflictelor de familie

Afacerile de familie pot genera uneori Proceduri implementate pentru managementul conflictelor de familie

probleme de familie. AdBugAnd acest riscLa
volatilitatea pietelor si la presiunea

mediului de afaceri in general, devine

. < . . Masurarea si recompensarea |
evident faptul cé afacerile de familie au sirecompeneeres I 5
performantei

nevoie de mecanisme specifice pentru a

face fatd acestor situatii si pentru a intelegeri ale actionarilor _ 39%

supravietui. Cele mai multe dintre acestea
(52%) declar ca au adoptat proceduri de Consiliu de famiie | GGG 5
masurare si recompensare a performantei.
surare slrecompensare a perto e Masuri in caz de incapacitate F
uridicA ! I 6%
. . juridica si deces :
Unele dintre procedurile implementate '

sunt foarte specifice acestui tip de afacere, Mediator _ 26%

incluzand intelegeri ale actionarilor (39%),

crearea unui consiliu de familie (32%), Proceduri de intrare/iesire || RGN 192
stabilirea unor proceduri pentru situatii
neprevazute (26%), acceptarea unui Constitutie de familie _ 13%

mediator (26%), stabilirea unor prevederi

clare cu privire la intrarea si iesirea din Nicio procedura _ 29%

firma (19%), sau elaborarea unei
constitutii de familie (13%).

Este de remarcat ca aproape o treime
dintre respondentii din Roménia au
declarat cd nu au implementat nicio
procedura de management al conflictelor

de familie. Un alt studiu PwC reliefeaza faptul ca principala cauzd a

tensiunii §i conflictelor in afacerile de familie este

»Strategia de viitor a afacerii”, urmatd de ,,performanta
membrilor familiei implicati in afacere.”
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Cdtre o noud generatie...

in privinta planurilor de viitor ale
afacerilor de familie, majoritatea
respondentilor (52%) iau in considerare
transferul afacerii de familie cédtre noua
generatie. 19% se gandesc la
transmiterea proprietatii catre noua
generatie, dar la aducerea unui
management profesionist, in timp ce
23% au in vedere vanzarea afacerii sau
listarea acesteia. Un procent redus
dintre respondenti (6%) nu stiu ce vor
face in viitor.

Mai mult de jumatate dintre afacerile de
familie romanesti incluse in raport
planuiesc sa transfere noii generatii atat
proprietatea asupra afacerii cat si
managementul. Preocuparile centrale
sunt acelea ca noua generatie nu va dori
sd se implice in management sau ca
noua generatie s-ar putea sa nu fie
pregatitd la timp pentru preluare.

Dintre cei care iau in considerare
vanzarea sau listarea companiei, 16% ar
alege sa deruleze o ofertd publica
initiala, acelasi procent ar opta pentru
vanzarea catre fonduri de investitii, in
timp ce 10% ar vinde catre alte
companii.

Este pentru prima datd in Romdnia cdnd
afacerile de familie trec printr-unul dintre

cele mai complexe procese: transferul
afacerii cdtre o noud generatie.

Afacerea si familia - planuri de viitor

Transferul proprietatii si managementului
catre urmatoarea generatie

Transferul proprietatii dar angajarea
unui management profesionist

Vanzare/listare

Nu stiu

Alta optiune

,Nu e niciun dezavantaj sd lucrezi cu familia,
daca stii sa impui regulile, fdcute in prima zi.”

. Romaénia

. Global
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o In 1994 Pele l-a numit
,,Cel mai bun fotbalist al

World Cup”, Johan Cruyff

,Cel mai bun decar din

Europa’, si era pe locul 4

in topul ,,Celor mai buni

fotbalisti din lume”
realizat de revista World
Soccer

Recunoscut drept cel mai

bun jucdtor romdn de

fotbal din toate timpurile

Viitorul suntem foi! |
Viitorii Campiong!

:';I?;

Pe termen mediu si lung, eu cred cd
Romdnia se va dezvolta foarte
frumos

Modelul este unic, fie ca este vorba de
business sau de sport: trebuie sa ai succes.
Eu am plecat de la gandul de a pune bazele
unei academii de fotbal, incepand de la
infrastructura, terenuri de fotbal de calitate
unde sa se antreneze copiii, juniorii si echipa
mare. La sport investesti in copii. Dam o
sansa copiilor.

Eu am gandit sistemul de joc, tipul de jucatori,
selectia jucatorului si metoda de antrenament.

in Romania evident ¢ nu se poate de azi pe
maine. E mai greu. E mai dificil. Dar acest
lucru nu ar trebui sa ne sperie, ci sa gandim
proiecte pe termen mediu si lung. Pe termen
scurt poti avea anumite neimpliniri. Dar pe
termen mediu si lung, eu cred ca Romania se
va dezvolta foarte frumos. Criza aceasta ne-a
facut sa intelegem ca trebuie sa stii sa faci
ceva. Inainte toti aveam multi bani. Criza ne-a
intrebat daca stim sa facem ceva, pentru ca
daca stim sa facem ceva, sigur nu murim de
foame. A avut rolul ei si aceasta criza.

Academia de Fotbal Gheorghe Hagi

Investitia in oameni si lectiile fotbalului de performanta

Ambitia face diferenta in viatd,
talentati sunt multi.

Vorba mea este: reuseste cine se scoala
devreme de dimineata si cine are pofta de
munca. Noi romanii suntem buni. Suntem
inventivi. Ne adaptam foarte repede. Ramane
insa sa ne organizam si sa ne disciplinam.
Aici stam cam prost. Trebuie sa ne recapatam
profesorii, oameni care sa formeze pe termen
mediu si lung proiecte. La noi nu este vorba
de reconstructie. Ci de a construi de la 0, cu
proiecte pe termen mediu si lung, minimum 5
ani si cu finalitate peste 10 ani.

Primul obiectiv a fost sa castigam piata din
Romaénia, dupa care usor-usor vom iesi si in
exterior. Am jucat cu Inter, cu Real Madrid, cu
Barcelona, cu Kashima din Japonia. Am facut
turnee de juniori vara. Suportam anumite
costuri. Dar asa ajung sa te respecte si sa te
cunoasca, iar daca vrei sa te respecte, trebuie
sa fii mai bun decat ei.




Ca orice business, vrem sa-| facem sa se
autofinanteze. in momentul de fata mai mult
investesc, avand un plan de investitii. Dar
exista semnale pozitive, am iesit deja in piata
si incercam acum sa ajungem in punctul in
care afacerea sa-si faca singura bugetul.

La mine este foarte clar, traiesc dupa reguli
si principii, atat in casa, cat si in strada. Pe
strada suntem toti egali si trebuie sa stii sa te
si dai deoparte.

in familie sunt principii personale, care pot

fi diferite in functie de familie. Dar la noi

in familie, la aromani, sunt pana la 100 de
oameni. Copiii trebuie sa stie sa-si respecte
rudele si parintii. In business fiecare trebuie
sa-si cunoasca functia. in familie nu exista
functii. Dar trebuie sa respecti anumite lucruri.
Desigur, te consulti numai cu ei cand iei
decizii in afaceri. Cu sotia in primul rand. Nu
ai cum altfel. Esti dependent de ei.

Un alt principiu de viata este ca pentru a
primi, prima data trebuie sa dai. Nu poti sa
ceri inainte de a da. Asta poate merge cand
vine vorba de cersit.

De obicei, incercam sa cream un colectiv care
este bazat pe astfel de valori. Pornind de la
talent, pana la ceilalti factori, precum: munca,
ambitie, organizare, disciplina. {i formam in
stilul acesta. Eu nu stiu care va fi viitorul Giga
Hagi. Eu nu formez un jucator, eu formez
foarte multi. Dovada ca avem 30 de jucatori
in circuitul echipelor nationale. Acesta este
obiectivul nostru, de a crea jucatori care sa
faca performanta. Cat mai multi. Bineinteles
ca dintre ei probabil vor fi exceptii, unicate.
Dar vom vedea, timpul o sa ne spuna.

Prin muncd iti creezi o carierd.
Gloria vine din ambitie

Aceste valori se transmit prin munca. Pentru
mine este foarte important sa ma trezesc
dis-de-dimineata si sa stiu ce am de facut.
De asemenea, printr-un fel organizat si
disciplinat. Prin munca iti creezi o cariera, iar
gloria vine din ambitie.

Cele 3 segmente pe care noi le-am neglijat in

Romania sunt: educatia, sanatatea si sportul.

Dar probabil ca la un moment-dat va trebui
sa le dam atentie pentru ca Romania trebuie
sa aiba si viitor, sa ne gandim ce va fi peste
10-20 de ani.

in aceste sdptdmani am avut intalniri la
Federatie cu ministrul (educatiei) si aici se
lucreaza, sa readucem motivatia copilului

de a face sport, incepand de la scoala, de la
primele clase. Pana la 14 ani este obligatoriu
sa faci sport. De la 14 la 18 ani, este
important sa faci sport. Daca dai la liceul cu
profil sportiv deja se cern valorile si talentele.
Dar sport trebuie sa faci intotdeauna pentru
ca este sanatate, e corpul tau.

Cdutati-i pe cei care spun
DA, SE POATE!

Trebuie sa fii alimentat intotdeauna de
optimism. Trebuie sa ai viziune. Toti suntem
importanti. Fiecare are rolul sau. Important e
sa dorim. Sa dorim, sd vrem, sa producem idei
si proiecte si sa nu-I mai ludm pe NU in brate.
Cautati-i pe cei care spun DA, SE POATE!

300 de jucatori

15 echipe pentru toate grupele
de varstd, incepdnd cu cei de
sapte ani

Bazad de antrenament completd
la Constanta, cu noud terenuri,
pe aproape sapte hectare

In cei patru ani de existentd, a
dat mai bine de 30 de jucdtori
la loturile nationale, la toate
categoriile de vdrstd, inclusiv
patru jucdtori in Nationala
mare
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Relatia cu societatea si cu guvernul

Afacerile de familie si societatea

Managerii si proprietarii afacerilor de Cu toate ca proprietarii si managerii
familie considera ca firmele lor au o firmelor private se considera generatori de
identitate distinctd pe piatd, definitd de  stabilitate si creatori de locuri de munca,
valori unice si durabile. Astfel, 84% acestia simt cd rolul nu le este recunoscut si
dintre respondenti afirma ca fac tot ceea  apreciat indeajuns de cétre autoritatile

ce le sta in putintd pentru a-si pastra publice. Acest sentiment este impartéasit de
angajatii, in timp ce 77% declara cd au majoritatea antreprenorilor la nivel global,
un sentiment de responsabilitate fatd de  insd in Romania aceastd perceptie este cu
cresterea ratei de angajare in zonele in mult mai puternica. 81% dintre

care 1si desfasoara activitatea. De respondenti declard cad guvernul ar trebui
asemenea, responsabilitatea se extinde sd recunoasca intr-o mai mare masura

si prin dorinta de a sustine initiative importanta afacerilor de familie. Doar

locale ale comunitatii, contribuind astfel —antreprenorii din Grecia au un si mai
la dezvoltarea generala a regiunii in care  puternic sentiment de instrainare fata de

; . N Afacerile de familie din
se afla. structurile administrative.

Romdnia considerd cd au
set de valori puternice §i o

responsabilitate crescutd
fatd de personal si de
initiativele comunitdtii.

Opinii cu privire la afacerile de familie si societate

Dezacord : Acord Net
Pastrarea angajatilor, chiar si in :
g s 6% 84% +789%
perioade mai dificile :
Reponsabilitate fata de cresterea ratei de 6% 770 +71%

angajare in zonele in care opereaza

Responsabilitate fata de sustinerea 10% 77% +67%

initiativelor locale ale comunitatii

Cultura/valorile organizationale sunt mai :
B . 3% +68%
puternice decat in alte tipuri de afaceri Y



KOSAROM

O cale spre performanta, de la Stat la privat

Lucian Apostol
Presedintele Grupului de Firme KOSAROM

Povestea KOSAROM incepe in urma cu mai
bine de 20 de ani cand majoritatea salariatilor
atelierului de prelucrare a produselor din
carne din Pascani a preluat prin privatizare
compania, fiind prima societate din industria
alimentara din Romania privatizata prin
Programul Pilot de Privatizare al Guvernului
Romaniei, elaborat cu asistenta Uniunii
Europene. De-a lungul timpului, compania

a ajuns sa dezvolte un model integrat de
afaceri, de la fabrici de nutreturi, pana la
combinate de procesare a carnii de pui si
de porc, devenind un jucator important pe
piata produselor din carne si un exportator
important in tari precum Anglia, Irlanda,
Spania, Germania, Italia, Grecia si Cipru.

Cum a gjutat structura
actionariatului companiei, in care
majoritatea angajatilor sunt
totodatd si actionari, la dezvoltarea
Kosarom?

Modalitatea de privatizare pentru care

a optat echipa manageriala a influentat
semnificativ destinele viitoare ale afacerii.
Gratie procedurii de privatizare aplicate,

cei mai multi salariati au devenit actionari.
Prin aceasta s-a creat baza economica de
convergenta a intereselor personale si temelia
satisfacerii lor, credndu-se, intre salariati
precum si intre acestia si echipa manageriala
interdependente de tip ,familial”, bazate pe
constientizarea faptului ca binele fiecarui
salariat este conditionat de dezvoltarea
afacerii in conditiile si pe baza cresterii
performantelor tehnice, economice, de mediu
si manageriale.

Dezvoltarea afacerii a fost posibila ca

urmare a ,spiritului de familie” ce a animat
activitatea la nivelul intregului Grup, a relatiilor
de rudenie existente intre diferiti salariati, a
calitatii actului managerial si a sistemului de
valori si principii promovate de conducere.

Relatiile de familie si dinamica acestora

au constituit permanent suportul necesar
pentru implicarea totala a membrilor sai in
actul managerial al afacerii, fapt deosebit de
benefic pentru dezvoltarea si profitabilitatea
acesteia, iar sfera de cultivare a valorilor
specifice familiei a fost extinsa la dimensiunea
intregii afaceri. Ca urmare, s-a generat si
sustinut sentimentul de incredere si spiritul
de solidaritate la nivelul colectivitatii, este
stimulata mandria apartenentei fiecarui
salariat la colectivul KOSAROM, se
potenteaza eforturile facute de catre fiecare
pentru indeplinirea atributiilor pe care le are.

Activitatea manageriala din intreaga
perioada de existenta a afacerii, inclusiv cea
desfasurata de noua generatie, de top si
middle manageri, s-a bazat consecvent pe:

e Capacitatea de a intelege trecutul, de a
distinge obiectiv intre ce a fost bine si ce
nu a dat satisfactie, valorizand elementele
pozitive;

e Priceperea de a deslusi prezentul, justa
apreciere a oportunitatilor si evaluarea
riscurilor;

e Curajul de a ,programa” viitorul,
considerandu-l, chiar in conditiile dificile
provocate de criza si incertitudinile
economice, nu ca pe o fatalitate, ci ca pe
o imensitate de oportunitati.

Care credeti ca este explicatia reugitei
Kosarom?

Succesul afacerii se datoreaza modului in
care a fost gandita aceasta, motivatiilor care
i-au mobilizat pe initiatorii sai, eforturilor

si chiar sacrificiilor care le-a facut intregul
personal, fie ca vorbim de personalul operativ
sau de cel managerial. Ea s-a dezvoltat
continuu, printr-un program de investitii
foarte amplu a carui valoare depaseste 50 de
milioane de euro numai in ultimii 5 ani.

Cum vedeti rolul Guvernului in
sprijinirea afacerilor de familie?

Daca masurile din Programul de guvernare
vor fi indeplinite, iar economia romaneasca
va deveni autentic functionala, nu exista
sbariere” de natura sa blocheze afacerea
sau infaptuirea obiectivelor pe care ni le-am
propus. Elaborarea unui Program strategic
national pentru dezvoltarea economiei
agroalimentare pentru un orizont lung de
timp (15-20 de ani), acompaniat de masuri
adecvate privind piata, creditul si fiscalizarea
productiei agroalimentare, ar spori
considerabil sansele de succes ale acestui
sector.
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Relatia cu guvernul

Afacerile de familie considera ca autoritatile ar trebui sa le recunoasca intr-o mai mare

masura importanta

Confruntandu-se cu un mediu de
creditare dificil, intrucat bancile sunt
mai retinute, iar companiile private sunt
reticente in a se lista, antreprenorii simt
ca statul ar trebui sa joace un rol mai
activ in facilitarea accesului la finantare.

Proprietarii si managerii de firme ar dori
sd vada initiative din partea guvernului
pentru usurarea poverii fiscale prin
aplicarea de exceptii pentru taxarea
profitului in cazul profiturilor
reinvestite. De asemenea, acestia si-ar
dori simplificarea, predictibilitatea si
stabilitatea legislatiei si o reducere a
birocratiei. O altd solicitare pentru
guvern s-ar referi la oferirea de
sustinere pentru accesarea de noi piete
prin garantii de stat, dar si sustinere
pentru dezvoltarea afacerii, networking
si activitdti de marketing.

Reprezentantii afacerilor de familie si-ar

dori imprumuturi de stat sau credite
fiscale pentru achizitionarea de noi
tehnologii care le-ar permite sa 1si
creasca productivitatea si sd faca fata
mai bine competitiei.

in plus, antreprenorii locali resimt
inadecvarea sistemului educational
romanesc la piata muncii si se arata
nemultumiti de calitatea scdzutd a
pregatirii noilor absolventi. 58% dintre
proprietarii si managerii afacerilor de
familie au declarat ca tinerii nu au
abilitatile potrivite pentru a aduce
valoare adaugatd angajatorilor si
afacerilor acestora.

*Acord net privind recunoasterea de catre guvern a importantei afacerilor de familie

Europa de Vest: -9% Orientul Mijlociu I 34%
Europa de Est: -53% Malta NN 31%
America de Nord: -11% Elvetia INNNINGGE 25%
America Latina: -5% Singapore NG 24%
Orientul Mijlociu/Africa:  -12% Mexic NN 22%
Regiunea Asia-Pacific: -4% Turcia NN 21%
BRIC: -13% Canada NN 16%
Austria I 10%
India I 8%
China/HK Il 4%
Suedia Il 3%
-7% I Germania
-13% I Belgia
-13% I Taiwan
-18% I Brazilia
-19% I Coreea de Sud
-21% I |rlanda
-22% I Danemarca
-26% I A ustralia
-26% I Finlanda
-31% I  SUA
-40% I talia
-42% I  A\frica de Sud
-42% I \/\area Britanie
-43% I Rusia
-48% I Franta
-68% I Romania
-70% I  Girecia

*Acord NET = proportia celor care sunt de acord cu afirmatia din care se scade proportia celor care nu sunt de acord

»,Scdderea contributiilor sociale, acces mai
facil la finantare, reducerea birocratiei si un
sistem fiscal mai transparent.”

Opinii

ind activitatea autori

Ar trebui sa faciliteze accesul la finantare
pentru afacerile de familie

Tinerii absolventi au abilitatile necesare
pentru piata muncii

Recunosc importanta afacerilor
de familie

Depun eforturi pentru a ajuta afacerile de
familie sa supravietuiasca/sa se dezvolte

: Net
Dezacord éAcord Roménia  Global
+71%  +47%
-42% 8%
-68%  -10%
71%  -40%



Ivan Patzaichin - ROWMANIA

De la Colanul de Platina la canotca si

antreprenoriat social

Rowmania este o idee de a mea de o viata,
aceea de face ca Romania sa fie cunoscuta
ca destinatie de rowing. E un fel de brand de
tara care mizeaza pe potentialul Romaniei

ca destinatie eco. Dar Rowmania este

mai mult decét atat; este un program de
antreprenoriat, o miscare pentru dezvoltarea
comunitatilor din Delta Dunarii pornind de

la cultura locala. Se vorbeste mult despre
Delta, despre potentialul pe care il are pentru
turism, dar inca nu exista un program serios.
in orice plan de dezvoltare a Deltei sunt doua
lucruri care ar trebui sa mearga mana in
mana: zona sa isi dezvolte oferta turistica, dar
si locuitorii sa aiba ceva de castigat de aici.
Aceasta e gandirea din spatele proiectului de
antreprenoriat social, Rowmania, si al barcii
pe care am construit-o si pe care o propun
ca vehicul verde, ecologic, pentru rezervatiile
naturale — Canotca. Am inventat canotca in
2010, si am lansat-o o data cu Rowmania.
Este o barca cu vasle facuta local, mai
usoara si mai sprintena decat lotca, un fel de
bicicleta a apelor. O data cu canotca vrem sa
readucem la viata mestesugul marangozilor,
mesterii de barci de lemn. in al doilea rand,
Rowmania inseamna turism eco, bazat pe
vaslit, si asa se pot crea locuri de munca
pentru oamenii din Delta. Delta este a lor si ei
trebuie sa poata trai omeneste, la ei acasa,
din turism facut cu intelepciune si respect
pentru natura.

Sd nu renunti la luptd, chiar dacd
toate sunt impotriva ta. Aceasta este
lectia utild pentru un antreprenor

Era cumva de datoria mea sa intorc Deltei
ceva din ceea ce mi-a oferit. Cu acest

gand am pornit Rowmania. Am adunat in
preajma mea oameni care gandesc la fel ca
mine si care vor sa faca ceva de bun simt
pentru turismul din Romania. Trecerea la
antreprenoriat nu a fost usoara. Desi stiu ce
am de facut, sunt lucruri pe care si eu am
nevoie sa le invat, zi de zi. Dar pentru mine
este bine, pentru ca sunt mereu in cautarea
unei provocari.

Prima dificultate, cand faci antreprenoriat,
este de a gasi investitori. Companiile si
institutiile au apreciat de la inceput proiectul
Rowmania pentru inovatie si pentru ca

ar putea avea un impact pozitiv asupra
comunitatii. Miscarea Rowmania ar putea
contribui si la construirea unei strategii
nationale de turism eco. insa ceea ce le face
inca sa ezite in a ni se alatura fara rezerve
sunt lipsa exemplelor de bune practici, a
reglementarilor clare cu privire la turism eco,
si, nu in ultimul rand, chiar experienta de
antreprenoriat social. Ei bine, aici eu simt

ca pot sa compensez cu ceea am invatat
din experienta mea de sportiv: stiu cum e
sa nu renunti la lupta, chiar daca toate sunt
impotriva ta. Asta e o lectie utila pentru un
antreprenor!

In 2009, Ivan Patzaichin impreund cu Teodor Frolu
pun bazele miscdarii ROWMANIA, un demers original
de antreprenoriat social care vizeazd resuscitarea

meseriilor traditionale din zona Deltei Dundrii si
promovarea turismului ecologic

O legenda a sportului olimpic.
A participat la 10 olimpiade, la
5 in calitate de sportiv sila 5 in
calitate de antrenor.

Castigdtor a 7 medalii
olimpice, dintre care 4 de aur
si 3 de argint, iar din postura
de antrenor al lotului national
de caiac-canoe a cdstigat peste
150 de medalii la competitiile
olimpice, mondiale si europene

In 1990, Comitetul Olimpic
International ii decerneazd cea
mai inaltd distinctie, Ordinul
Olimpic ,,Colanul de Platind”

Atunci cdnd faci antreprenoriat,
prima ta calitate este capacitatea de
ainova.

Doar daca reusesti sa privesti lucrurile
dintr-un unghi nou, poti sa deblochezi
energiile pozitive ale oamenilor, locurilor,
naturii. Si cea mai importanta experienta

pe care am preluat-o din sport si care

mi se pare ca isi gaseste locul perfect in
antreprenoriatul social, este rolul echipei.
Nu poti sa fii puternic de unul singur: ai
nevoie de indrumare, de sprijin, ai nevoie

sa poti conta pe ceilalti. Sportul are acest
merit extraordinar de a arata, prin echipa, ca
solidaritatea nu este un concept abstract, ci
chiar o reteta a performantei.
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E nevoie de o largire a conceptului de
antreprenoriat social si de finantare

intreprinderile sociale care contribuie la
insertia sociala si profesionala a categoriilor
dezavantajate sunt foarte importante. Dar
noi credem ca merita incurajate si sustinute
legislativ si acele forme de business locale
care asigura conservarea unor traditii, a
patrimoniului material si imaterial al unei
comunitati. De cele mai multe ori, economia
locala inseamna si ca problemele si solutiile
sunt mai bine cunoscute de oameni decat
de stat. Nu e nevoie ca statul sa se ocupe
singur de tot: strategie, cheltuirea banilor,
dezvoltarea de infrastructura etc. Uneori e
mai simplu sa lasi oamenii sa isi gandeasca
singuri proiectele, iar preocuparea la nivel
guvernamental ar trebui sa fie aceea de a
debloca bani. Dar nu doar pentru start-up-
uri. Unul dintre cele mai importate momente
intr-un business nou vine imediat dupa ce
ai definit produsele sau serviciile, si este
marketingul. Ar fi nevoie de un program

de granturi mici oferite de guvern pentru
antreprenori care sa fie finantati in diverse
stadii ale proiectului, de exemplu pentru
promovare prin expunerea internationala a
unor produse locale.
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Viitor efervescent pentru ROWMANIA

Vrem sa reusim sa realizam acea retea de

10 centre de ecoturism in Delta, care sa fie
echipate cu canotci si sa ofere, cu adevarat, o
experienta turistica unica. in 2013 continuam
cu doua proiecte mari de infrastructura —
Triunghiul ecoturismului (Mila 23-Crisan—
Caraorman) si Centrul de promovare a
destinatiilor de ecoturism la Biblioteca
Nationala in Bucuresti. O sa continuam si
cresterea festivalului nostru traditional de la
Tulcea, Rowmania Fest, care nu se adreseaza
doar celor pasionati de barcile cu vasle, ci
este de fapt o modalitate de promovare a
,Deltei turistice si culturale”. Anul acesta, la
cea de a treia editie a festivalului, vom include

|

si o etapa din Circuitul National de Triathlon.
Un alt proiect de suflet pe care il pornim in
acest an este legat de pierderea unei traditii
in Delta, aceea de a da campioni la canotaj.
Este evident ca in zilele noastre copiii nu

mai vaslesc, nu le mai place sa vasleasca.
Asa ca o sa demaram un nou proiect marca
Rowmania, intéi in Delta si apoi si in alte
orase — centre de initiere in sporturi nautice.
Nu in ultimul rand, am vrea sa ducem o idee
in cateva dintre orasele mari ale Romaniei,
cele cu apa navigabila: campania ,,Descopera
Rowmania”, mini-festivaluri de weekend, in
care oamenii sa se bucure de apa, de natura,
de vaslit. Vaslitul e cel mai frumos dintre
sporturi. Nu trebuie sa ma credeti pe cuvant,
veniti si am sa va arat!

Foto Dragos Lumpan



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 fiscala pentru
antreprenori si afaceri de familie

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

Daniela Pavlovici

Manager — Marketing & Comunicare
Servicii integrate pentru antreprenori si
afaceri de familie

+4 021 225 3589
daniela.pavlovici@ro.pwc.com

Multumiri

Aceastd primd editie a PwC Family
Business Survey pentru Romania a fost
coordonatéd de Daniela Pavlovici si
Alexandru Medelean. Dorim de
asemenea sd multumim urmatorilor
colegi pentru contributia adusa:

Mihai Anita
Mihnea Anastasiu
Cezar Catargiu
Florin Cerna
Radu Enescu
Simona Iftimescu
Cristina Pau
Ionut Sas

Ionut Simion
Calin Taut
Cristian Tomescu

Definitii

in cadrul acestui raport, ,afacerea de familie” este definitd ca acea afacere in cadrul céreia:

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 exista, totodata, cel putin un alt membru al firmei in cadrul Consiliului de Administratie.

Metodologia raportului

1,952 de interviuri telefonice semi-structurate cu factori de decizie din cadrul afacerilor de familie din 28 de tari la nivel
global, au fost derulate in T3 2012, prin intermediul Kudos Research 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
Research. In Romania, au fost derulate 31 de interviuri dintr-un numar de 120 de companii selectate Si propuse.
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