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Cuvânt înainte

Dincolo de viaţa însăşi, există alte câteva elemente vitale care ţin lucrurile laolaltă 
în ţesătura complexă a lumii noastre. Cu forţa lor hrănitoare, temeinică şi esenţial 
creativă, familiile sunt unul dintre cele mai fascinante. De la familiile care au 
creionat istoria politică a lumii, până la cele care au construit companii ce au 
alimentat economia globală de-a lungul secolelor, viziunea şi valorile lor pătrund în 
vieţile noastre în feluri de care, de multe ori, nu suntem nici măcar conştienţi.

La PwC suntem dedicaţi înţelegerii şi consultării familiilor de antreprenori care au 
fondat şi au dezvoltat unele dintre cele mai mari companii private din România. 
De la deschiderea primului nostru birou, acum mai bine de 21 de ani, le suntem 
aproape şi împărtăşim cu ei bucuria atunci când viziunile lor curajoase prind viaţă. 
Alăturându-ne iniţiativei globale PwC Family Business Survey, construim un nou 
punct de reper şi oferim astfel antreprenorilor şi afacerilor de familie o platformă 
pentru a-şi împărtăşi opiniile asupra tendinţelor economice şi asupra problemelor 
specifice care le influenţează creşterea. În acelaşi timp, această iniţiativă apare 
drept o recunoaştere şi un semn de apreciere a rolului aparte pe care îl joacă 
afacerile de familie în definirea poziției României în dinamica economică globală.

Concluziile studiului ne arată că afacerile de familie şi antreprenorii sunt în 
continuare încrezători în propria creştere pe parcursul următorilor ani. Sunt 
puternici şi ambiţiile lor nu s-au spulberat în faţa provocărilor generate de 
incertitudinea economică, în faţa concurenţei preţurilor şi a nevoii crescute de 
inovare. Am aflat că aceştia au un puternic simţ al identităţii, sunt conştienţi atât de 
avantajele, cât şi de dezavantajele modelului lor de business, precum şi de poziţia 
pe care o au în piaţă. De asemenea, ne uităm la câteva provocări specifice pentru 
acest sector, cum ar fi expansiunea internaţională, predarea ştafetei către generaţia 
următoare sau soluţionarea problemelor de familie care ar putea avea impact asupra 
afacerii. Nu în ultimul rând, antreprenorii şi afacerile de familie reprezintă un 
important partener de dialog pentru guvern şi ne bucurăm să îi putem susţine în a-şi 
defini mai bine vocea prin intermediul unui prim raport de acest fel. 

Echipa PwC este dedicată consolidării antreprenoriatului şi afacerilor de familie 
în România, fiind inspirată în acest demers de determinarea cu care acestea 
construiesc lucrurile de care ne bucurăm în fiecare zi. Mulţumim tuturor 
respondenţilor pentru contribuţia semnificativă la acest studiu şi sperăm că mulţi 
alţii ni se vor alătura în ediţiile viitoare. Vă suntem recunoscători pentru că realizaţi 
lucrurile care ne imbogăţesc viaţa, pentru că dumneavoastră sunteţi aceia care 
reconstruiesc mereu România, etapă cu etapă.

Vasile Iuga
Managing Partner
PwC Europa de Sud-Est.

Alexandru Medelean
Director, Lider servicii integrate pentru 
antreprenori şi afaceri de familie
PwC România

Raportul nostru asupra principalelor 
rezultate ale PwC Family Business 
Survey în România transmite trei 
mesaje centrale:

pentru economie:•  antreprenorii şi 
afacerile de familie aduc stabilitate 
economiei şi reprezintă un important 
motor de creştere;
pentru antreprenori şi afaceri de • 
familie: principalele provocări sunt 
legate de creşterea afacerii, calitatea 
angajaţilor (recrutare, retenţie, 
pregătire) şi planificarea succesiunii;
pentru guvern:•  importanţa şi 
rolul afacerilor de familie trebuie 
recunoscute într-o mai mare măsură. 
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Ce diferenţiază afacerile de familie?

Atuuri şi provocări

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

Un proces decizional mai rapid şi mai flexibil 

Mai multă implicare şi responsabilitate 

Dată fiind natura lor relativ flexibilă, afacerile de familie se consideră mai agile decât companiile 
multinaţionale. Se adaptează mai repede la schimbări, reuşesc să identifice oportunităţile şi să acţioneze 
mai prompt pentru valorificarea acestora.

În plus, investirea capitalului personal într-o afacere de familie oferă din start o greutate mai mare 
procesului decizional.

Atât proprietarii afacerilor de familie cât şi angajaţii acestora sunt mai implicaţi în activităţile firmei şi 
mai preocupaţi de rezultate, asumându-şi responsabilitatea atât pentru succese cât şi pentru nereuşite. De 
asemenea, există un angajament puternic al proprietarilor faţă de angajaţi, faţă de clienţi şi faţă de 
afacere în sine. Acest angajament se reflectă şi în comportamentul personalului, care este mai loial şi 
rămâne alături de afacere vreme mai îndelungată.

Există o responsabilitate crescută faţă de furnizori şi faţă de clienţi – reciproca fiind de asemenea valabilă. 
Astfel, afacerea de familie este parte din comunitatea locală. 

O structură de management mai simplă şi mai puţină birocraţie

Afacerile de familie trebuie să se reinventeze continuu, chiar şi numai pentru a ţine pasul cu piaţa. Se află 
într-o permanentă încercare de a găsi cele mai bune soluţii şi strategii pentru a se adapta schimbării. 

Aceasta pare a fi reţeta câştigătoare. Chiar şi într-un context economic nesigur, afacerile de familie din 
întreaga lume par să prospere (65% au înregistrat o creştere a veniturilor în ultimul an, în special în 
Europa de Est, America Latină şi Orientul Mijlociu).

În cadrul acestor structuri, relaţiile se desfăşoară la un nivel mai personal. De cele mai multe ori, există 
un cerc restrâns de management, iar informaţia circulă direct, în absenţa unor nivele intermediare. 
Dinamica este generată de familie, de afacere şi de acţionari, conducând spre o puternică etică bazată pe 
reglementare şi control social, ceea ce justifică preferinţa afacerilor de familie pentru reguli nescrise în 
defavoarea formalităţilor.

Un spirit antreprenorial dublat de creativitate și inovație

„Spre deosebire de companiile multinaţionale unde managementul 
e remunerat, de regulă, după nişte indicatori precişi pe termen 

scurt şi foarte scurt (performanţe anuale, trimestriale), principala 
răsplată a businessurilor familiale este dată de creşterea 

sustenabilă pentru generaţia următoare.”

„Diferenţa este dată de o responsabilitate 
crescută deoarece traiul unor oameni depinde 

de munca ta.”
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Afacerile de familie se confruntă cu o serie de provocări cărora trebuie să le faca faţă, dintre 
care cele mai importante sunt:

Blocaje financiare
Accesul la capital şi la finanţare externă este considerat a fi una dintre principalele dificultăţi în 
operaţiunile unei afaceri de familie. Cu toate acestea, se pare că afacerile au prosperat în ultimul an, în 
ciuda contextului economic curent şi a provocărilor aferente.

Atragerea și retenția talentelor

Succesiunea şi transferul afacerii

Una dintre provocările principale în dezvoltarea unei afaceri de familie o reprezintă atragerea talentelor. 
Afacerilor de familie nu numai că le este dificil să atragă oamenii potriviţi culturii lor organizaţionale, 
însă, de multe ori, se dovedeşte dificilă şi integrarea acestora, precum şi menţinerea motivaţiei lor pe 
termen lung.

Se pare că mulţi dintre cei mai bine pregătiţi potenţiali angajaţi preferă să lucreze în companii 
multinaţionale, considerate mai stabile şi având posibilităţi mai concrete de dezvoltare a carierei.

Succesiunea şi transferul afacerii atât în planul acţionariatului, cât şi al managementului implică, în 
primul rând, confirmarea faptului că următoarea generaţie este pregătită. Aceasta poate să însemne şi 
validarea abilităţilor necesare sau a vârstei moştenitorilor ori a disponibilităţii acestora pentru a prelua 
afacerea. Ca alternativă, se poate lua în considerare păstrarea proprietăţii de către familie, angajarea unui 
nou management sau alte variante de a continua afacerea creată cu atâta pasiune. 

Până la urmă, nu este vorba pur şi simplu despre un transfer de putere, ci şi despre un transfer de viziune, 
atitudine și experiență.

Separarea afacerii de viaţa de familie
Conflictele pot apărea cu precădere la momentul transferului către noua generaţie, în special dacă nu 
există cadru prestabilit în acest sens. Conflicte interne, confuzie de roluri, aşteptări nerealiste şi un 
amestec nedorit între problemele personale şi cele profesionale – toate acestea pot contribui la creşterea 
potenţialului de conflict.

Dat fiind faptul că acest tip de organizaţie poate include şi membri din exteriorul familiei, păstrarea 
problemelor de familie în afara afacerii poate deveni o provocare în sine. Un alt studiu PwC reliefează 
faptul că principala cauză a tensiunii şi conflictelor în afacerile de familie este „strategia de viitor a 
afacerii”, urmată de „performanţa membrilor implicaţi în afacere”. 

„Uzura morală” şi lipsa de informaţii în comparaţie cu marile companii
Afacerile de familie riscă să devină închise în comunitatea lor şi prea ancorate în problemele cotidiene. Cu 
toate că sunt mai flexibile şi mai creative decât companiile multinaţionale, ele pot rămâne în urmă când 
vine vorba despre informaţiile din piaţă şi despre accesul la cele mai noi metode şi instrumente de operare.

Toate acestea pot duce la creşterea tentaţiei de a implica management extern ca soluţie pentru a ţine pasul 
cu piaţa.

„Lipsa cunoştinţelor şi a informaţiilor de bază pe care 
companiile multinaţionale le au.”

„Provocările s-ar putea referi şi la faptul că 
relaţia de familie poate afecta afacerea. În special 

atunci când se produce o imixtiune neadecvată 
între mediul de faceri şi cel familial.”
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Afacerile de familie îşi cunosc punctele forte care le oferă un avantaj competitiv pe piaţă 

77% dintre respondenţii din România 
sunt de acord cu faptul că afacerile lor 
au un mai pronunţat caracter 
antreprenorial. Un procent similar 
(74%) consideră că afacerile de familie 
au capacitatea să se reinventeze, o 
percepţie semnificativ diferită faţă de 
cea înregistrată la nivel global (47%). 

52% consideră că afacerile de familie au 
tendinţa de a-şi asuma mai multe 
riscuri, un procent identic celor care 
consideră că acest tip de afacere are o 
abordare pe termen lung atunci când 
este vorba despre procesul decizional, 
13%, respectiv 32% nefiind de acord cu 
aceste ultime două aspecte.

Doar 19% ar spune că afacerile de 
familie sunt mai puţin deschise către un 
nou tip de gândire şi idei noi, în timp ce 
mai mult de jumătate dintre respondenţi 
cred contrariul.

Opinii despre afacerile de familie

Spirit antreprenorial

Capacitate de a se reinventa

Aduc stabilitate economiei

Joacă un rol important în crearea 
de noi locuri de muncă

Îşi asumă mai multe riscuri

Au o abordare pe termen lung în 
procesul decizional

Sunt mai puţin deschise către nou

3%

Dezacord

3%

3%

0%

13%

32%

52%

77%

74%

Acord

71%

68%

52%

52%

19%

71% dintre respondenţi 
consideră că afacerile de familie 
aduc stabilitate economiei.

„Atunci când faci antreprenoriat, prima ta calitate este 
capacitatea de a inova.”
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Transavia
Dezvoltarea unui lider de piaţă

Faptul că în întreg anul 1991 am 
produs atâta carne câtă producem 
acum în 4 ore spune totul despre 
evoluția companiei.

Începutul afacerii în 1991 a fost dificil, 

caracteristic antreprenoriatului post-

decembrist, însă obiectivele de business 

au fost stabilite curajos, iar tot profitul 

primilor ani a fost reinvestit. La început, în 

1991, aveam doar şapte angajaţi şi toate 

utilajele erau la mâna a doua. În 1993, 

am început achiziţionarea de utilaje noi, 

cu tehnică occidentală, iar afacerea deja a 

început să crească în paşi mai mari. După 

o perioadă intensă de investiţii, extindere şi 

retehnologizare (investiţii care totalizează 

peste 100 milioane euro), Transavia se află 

acum într-o perioadă în care se finalizează 

un plan de investiţii prin care toate diviziile 

grupului sunt calibrate astfel încât să se 

completeze perfect.

Compania a devenit astfel un lider 

incontestabil al pieţei cărnii de pasăre 

din România, având un model de afacere 

integrat, respectiv de creştere, procesare şi 

comercializare a produselor din pui. În spatele 

acestui succes stau cei aproape 1500 de 

angajaţi, o echipă solidă de management, 

investiţii constante şi un know-how propriu.

Ambiţia de a nu fi doar un alt jucător pe 

piaţă şi dorinţa de a avea mereu profit au 

caracterizat de la început ADN-ul afacerii 

Transavia. 

Pot să spun că, după 22 de ani de la 

înfiinţare, compania a crescut în permanenţă, 

şi-a diversificat portofoliul de produse şi 

a îmbunătăţit continuu calitatea acestora. 

Faptul că în întreg anul de activitate 1991 

am produs atâta carne cât producem 

acum în 4 ore spune totul despre evoluţia 

companiei. Valorile care au construit 

Transavia se regăsesc şi azi în activitatea 

companiei: disciplină, responsabilitate, 

competitivitate, deschidere la nou şi 

perseverenţă.

Creştere constantă chiar şi în criză

Modul cum am condus această companie 

şi felul în care oamenii au înţeles să îşi facă 

datoria a făcut ca toate provocările ce au 

apărut pe parcurs, inclusiv criza economică, 

să nu ne influenţeze major. Chiar dacă 

ultimii ani au fost foarte grei, din cauza 

schimbărilor economice, compania a crescut 

în permanenţă.

Regulile și familia sunt cheia 

Nu este niciun dezavantaj să lucrezi cu familia 

daca ştii să impui regulile, făcute în prima 

zi. Regulile, de altfel, sunt la fel pentru toţi 

angajaţii: foarte multă implicare, seriozitate 

şi putere de muncă. Afacerile de familie 

construite serios și dezvoltate perseverent 

în ani întregi de muncă au cel mai mare 

potențial, iar dacă există și legături solide de 

familie, atunci ele pot trece mai ușor testul 

anduranței în perioade de criză economică.

Planuri de viitor

Vom continua să dezvoltăm capacităţile 

de producţie, inclusiv creşterea terenurilor 

luate în exploatare pentru dezvoltarea 

diviziei vegetale. Piaţa internă continuă să 

fie principala noastră zonă de desfacere. 

Consumatorii români optează din ce în ce 

mai mult pentru carnea de pui în alimentaţie 

și caută produse de calitate, realizate în 

condiţii de siguranţă alimentară deplină, iar 

noi ne-am asumat misiunea de a aduce pe 

piaţă doar astfel de produse. Şi extinderea la 

nivel internaţional face parte din obiectivele 

Transavia, de aceea ne vom axa pe 

valorificarea fiecărei oportunităţi de acest fel. 

Rezultatele nu au întârziat să apară, deoarece 

în 2012, ponderea exportului în cifra de 

afaceri a grupului Transavia a depăşit 10%.

Transavia
Companie cu capital privat integral românesc, liderul pieţei româneşti a cărnii de pasăre. •	

Produce peste 55.000 de tone de carne pe an în facilităţile sale de producţie  •	

din Transilvania. 

Deţine 15 ferme de creştere pui de carne, două ferme de reproducţie şi două staţii de •	

incubaţie, o fabrică de nutreţuri combinate, două abatoare performante de industrializare 

a cărnii şi o fabrică de procesare a cărnii, precum şi două ferme vegetale. 

Produsele Transavia deţin certificările IFS (International Food Standard) şi BRC (British •	

Retail Consortium).

Dr. ing. Ioan Popa

Absolvent al facultăţii de zootehnie şi 

medicină veterinară din Cluj-Napoca, cu 

specializare în tehnologia de creştere a 

păsărilor, Ioan Popa lucrează în domeniul 

zootehnic de peste 25 de ani, reuşind 

astfel să îmbine meseria cu pasiunea. 

Înainte să îşi facă propriul business, Ioan 

Popa a lucrat şapte ani în industria cărnii 

de pasăre, ocupând diferite poziţii, de la 

şef de fermă şi inginer-şef până la poziţia 

de director general.
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Provocări şi ambiţii de viitor
Performanţă şi preocupări în organizaţie

În ciuda unei pieţe dificile şi a provocărilor pe care le-au întâmpinat, afacerile de familie 
din România sunt un motor de creştere economică

Majoritatea afacerilor de familie din 
România „cernute” de criză au 
înregistrat o creştere în anul precedent 
şi sunt încrezătoare că vor înregistra 
creşteri şi în următorii ani.

Pentru realizarea ambiţiilor 
de creştere, afacerile de 
familie din România trebuie 
să continue procesul de 
consolidare a guvernanţei 
corporatiste.

Creştere rapidă şi agresivă

13%

26%

13%

0%

16%

61%

71% 12%

16%

15%

2%

19%

69%

65%

Creştere

Consolidare

Reducere

Creştere constantă

Nicio modificare

Reducere

Într-o piaţă dificilă, afacerile de familie 
din România au avut performanţe bune 
în ultimul an, 71% dintre respondenţi 
obținând o creştere a afacerilor. Mai 
mult, proprietarii şi managerii acestor 
afaceri sunt destul de încrezători cu 
privire la perspectivele de creştere pe 
următorii cinci ani, 61% aşteptându-se la 
o creştere constantă, în timp ce 13% 
ţintesc o creştere mai agresivă. 

Aproximativ un sfert dintre afacerile de 
familie româneşti sunt mai degrabă 
precaute în ceea ce priveşte viitorul şi 
plănuiesc să îşi consolideze structura la 
nivelul curent al cifrei de afaceri.

Aceste rezultate sunt similare tendinţelor 
globale, 69% dintre respondenţi ţintind 
către o creştere constantă, organică, în 
timp ce 12% urmăresc strategii de 
creştere mai agresive. 

România Global

Evoluţia afacerilor de familie

Anul trecut Ţinta de creştere (următorii cinci ani)
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Antreprenorii şi afacerile 
de familie continuă să fie 
încrezători în BNR şi 
politicile sale.

Atunci când ne referim la provocările 
întâmpinate de către organizaţie, 
cei mai mulţi dintre proprietarii şi 
managerii afacerilor de familie se 
concentrează asupra factorilor externi, 
precum condiţiile pieţei (52%) sau 
accentuarea concurenţei (32%). 42% 
dintre respondenţi sunt preocupaţi de 
regimul fiscal şi 29% de reglementări 
şi politici guvernamentale. Într-o notă 
mai optimistă, preocupările legate de 
disponibilitatea resurselor financiare, 
presante la debutul crizei mondiale, par să 
se fi atenuat, doar 13% dintre respondenţi 
menţionând în prezent acest aspect.

De asemenea, pare să existe o încredere 
crescută în capacitatea Băncii Naţionale 
a României de a controla volatilitatea 
cursului de schimb, numai 16% dintre cei 
intervievaţi abordând această problemă, 
un procent similar celor preocupaţi de rata 
dobânzii.

Confruntându-se în continuare cu 
problema unor legături slabe cu pieţele 
externe şi cu o proporţie redusă a 
exporturilor, reflectată şi în cifra de 
afaceri, companiile de familie româneşti 
par mai puţin îngrijorate de criza 
economică europeană, doar 13% dintre 
respondenţi indicând acest factor drept o 
ameninţare.

Provocări în următoarele 12 luni – din interiorul organizației

Provocări în următoarele 12 luni – din exteriorul organizației

Recrutare

Reorganizarea companiei

Capacitate de livrare a comenzilor

Cash flow/controlul costurilor

Disponibilitatea finanţării

Planificare/optimizare fiscală

Condiţiile pieţei

Regimul fiscal

Concurenţă

Politici guvernamentale/

Reglementare

Rata de schimb valutar

Rata dobânzii

Exporturi/probleme  

de pe pieţele străine

Disponibilitatea  

resurselor financiare

39%

32%

26%

19%

16%

10%

52%

42%

32%

29%

16%

16%

13%

13%

Principalele provocări pentru afacerile de familie din România sunt, în general, similare cu 
cele din restul lumii

În ceea ce priveşte provocările din 
interiorul organizației, respondenţii 
sunt preocupaţi de recrutarea şi retenţia 
personalului (39%), cei mai mulţi 
proprietari şi manageri ai afacerilor 
de familie considerând că au un 
dezavantaj faţă de marile companii 
multinaţionale în competiţia pentru cei 
mai bine pregătiţi angajaţi, în special 
din cauza diferenţelor de salarizare şi a 
perspectivelor de dezvoltare a carierei.

32% dintre respondenţi plănuiesc 
să se concentreze pe reorganizarea 
companiilor în următorii ani, în timp 
ce 26% sunt îngrijoraţi cu privire la 
capacitatea de producţie şi abilitatea de 
a face faţă comenzilor clienţilor. Cel mai 
presant aspect privind managementul 
fluxului de numerar/controlul costurilor 
pare să fi fost cumva atenuat, numai 
19% dintre respondenţi menţionându-l, 
iar 10% concentrându-se mai curând 
asupra planificării şi optimizării fiscale.

„O provocare de bază rămâne atragerea 
oamenilor competenţi şi abilitatea de a 

selecta angajați bine pregătiţi.”
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„Întrebarea este dacă flexibilitatea, creativitatea şi spiritul antreprenorial 
care există într-o afacere de familie vor reuşi să se menţină în competiţia cu 

avalanşa de proceduri şi resurse venite din zona multinaţionalelor.”

„Personalul sub-calificat și 
dificultăţile în găsirea unor angajaţi 

bine-pregătiţi vor reprezenta 
provocări şi în următorii 5 ani.” 

Pentru următorii ani, afacerile de 
familie din România îşi exprimă 
îngrijorarea faţă de situaţia economică 
generală, 81% considerând că aceasta 
este cea mai presantă problemă. 
Antreprenorii par să fie conştienţi de 
nevoia de inovare continuă (55%) în 
vederea menţinerii competitivităţii. La 
rândul său, creşterea competitivităţii 
duce la creşterea presiunii asupra 
preţurilor (55%), în timp ce atragerea 
şi menținerea talentelor în organizație 
rămâne una dintre preocupările 
centrale (menţionate de 48%, respectiv 
45% dintre respondenţi).

Antreprenorii şi afacerile de familie din România sunt foarte îngrijoraţi de situaţia economică 
generală şi conştientizează din ce în ce mai mult nevoia de inovaţie continuă şi de atragere a 
talentelor în organizaţie

Pe de altă parte, se acordă mai puţină 
atenţie aspectelor importante precum 
elaborarea unui plan de succesiune 
clar. Numai o treime dintre respondenţi 
a considerat acest fapt o provocare 
cheie pe termen mediu, iar potenţialele 
conflicte de familie nu au fost nici măcar 
menţionate în categoria provocărilor din 
următorii cinci ani, ceea ce poate duce la 
subestimarea unui risc real. 

Provocări cheie în următorii cinci ani

Situaţia economică generală

Nevoia constantă de inovare

„Războiul” preţurilor

Atragerea talentelor

Retenția personalului cheie

Respectarea reglementărilor

Nevoia de noi tehnologii

Planificarea succesiunii

Numărul de competitori

Distribuitorii

Conflicte în cadrul familiei

81%

55%

55%

48%

45%

45%

39%

32%

29%

23%

0%

66%

62%

59%

58%

46%

39%

37%

32%

40%

27%

9%

Provocări din interiorul organizaței
Provocări din exteriorul organizației

România

Global
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Betty Ice

Vasile Armenean, Proprietar şi CEO Betty Ice,  

alături de familie şi angajaţi

De la fâşia de frontieră la construcţia celui mai 
mare jucător român de pe piaţa îngheţatei

Vasile Armenean şi-a dorit atât de mult 
libertatea, încât a încercat să treacă de 3 ori 
graniţa în Iugoslavia în anii 80. A treia oară a 
fost cu noroc şi s-a stabilit în Austria. Acolo 
a apărut şi ideea înfiinţării unei fabrici de 
îngheţată. 

După alţi doi ani, soţii Armenean au trecut la 

producţia industrială de îngheţată, închiriind un 

mic spaţiu de producţie în Suceava, la o fostă 

fabrică de conserve. Până în 1996, firma îşi 

extinde distribuţia în toată regiunea Moldovei, 

după care se înfiinţează filiale de distribuţie la 

Mediaş (locul de naştere a lui Vasile Armenean), 

pentru centrul ţării, şi la Constanţa, pentru 

litoral, aceasta fiind cea mai mare piaţă pentru 

consumul de îngheţată din România. În prezent, 

firma are 13 filiale de distribuţie, acoperind 

întreaga ţară, plus Ucraina şi Republica 

Moldova. De asemenea, firma îşi deschide în 

2007 prima gelaterie proprie, în prezent Betty 

Ice operând 130 de astfel de gelaterii. 

În 2002, după atingerea capacităţii maxime 

de producţie în spaţiile existente, se 

proiectează construcţia unei noi fabrici de 

la zero. Construcţia acesteia începe în 2004, 

deschizându-se treptat pe segmente, până în 

2009, când este terminată integral. 

„Inspiraţia mi-a venit de la o întâmplare 

banală. Un prieten care lucra în laboratorul 

unui italian a făcut o prostie şi a distrus 

maşina principală de făcut îngheţata exact 

în mijlocul sezonului. A venit la mine disperat 

să încerc o reparaţie. Am reuşit muncind o 

noapte întreagă, iar drept recompensă, am 

primit de la proprietar consumaţie gratuită 

pe termen lung. Astfel, am devenit mare 

consumator de îngheţată, chiar dependent. 

Făcând şi service mai departe la acest 

laborator am învăţat multe despre îngheţată 

şi de aici a plecat totul. Bineînţeles că, privind 

în urmă, producţia artizanală este banală 

comparativ cu ce facem acum dar aşa m-am 

îndrăgostit de îngheţată.”

De la pasiune la construcţia unei 
afaceri

Povestea Betty Ice începe în 1991, la Suceava, 

acolo unde Vasile şi Lăcrămioara Armenean 

au înfiinţat o gelaterie artizanală numită după 

fiica lor, Betty. Timp de 1 an de zile, cei doi 

lucrează singuri la această afacere, făcând 

totul pe cont propriu, aprovizionare, producţie 

în laborator, vânzare etc. 

În prezent, la capacitate maximă de producţie 

în sezon, Betty Ice are 700 de angajaţi şi 

rulează anual afaceri de 20 de milioane de 

euro. 

Factorul de succes

„Am avut o strategie sănătoasă care implică 

multe: investiții, investiții, investiții, cercetare, 

strategie de vânzare, calitate la un preț corect 

și multe altele. Iar principalul avantaj al unei 

afaceri de familie este flexibilitatea mai mare, 

factor decisiv în condiţii de criză.”

Ce urmează

„Lucrăm la dezvoltarea reţelei de distribuţie 

în ţările din regiune şi la găsirea unei soluţii 

alternative pentru a completa perioada de 

extrasezon pentru îngheţată.”
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În timp ce exporturile generează 
aproximativ o treime din PIB-ul anual al 
României, companiile private nu par a fi 
foarte conectate la piaţa externă, în 
medie doar 15% din cifra de afaceri fiind 
generată de exporturi, prin comparaţie 
cu media globală de 25%. Acest procent 
este sub cel înregistrat în ţările din 
sud-estul Asiei, unde exporturile 
generează uneori peste 50% din cifra de 
afaceri sau faţă de cele din Europa de 
Vest, unde companiile generează 
30-50% din cifra de afaceri numai din 
vânzările către export. Cu toate acestea, 
există şi ţări unde companiile private 
sunt chiar mai puţin conectate la pieţele 
străine, ţări care au pieţe interne extinse 
şi care sunt mult mai orientate către 
interior, aşa cum este cazul celor din 
Statele Unite, Canada, Rusia, Brazilia şi 
Marea Britanie. 

Internaţionalizarea afacerii

Cu toate că în prezent afacerile de familie generează venituri reduse din exporturi, 
acestea sunt încrezătoare şi ambiţioase să recupereze teren în următorii ani. Se aşteaptă 
o accentuare a tendinţei de internaţionalizare, îndeosebi în relaţia cu Europa.

Europa

Orientul Mijlociu/ 

ţările din Golf

Regiunea Asia-Pacific

Africa

America de Nord şi 

America de Sud

Nu

Destinaţii de export pe regiuni în următorii cinci ani

Vânzări internaţionale actuale şi creşterea acestora în următorii cinci ani (procent din 
vânzările totale)

69%

10%

7%

7%

3%

7%

Singapore

Hong Kong

Taiwan

Austria

Italia

Belgia

Danemarca

Turcia

Elveţia

Germania

Coreea de Sud

Finlanda

Grecia

India

Suedia

Irlanda

Malta

Franţa

România
Orientul Mijlociu

Africa de Sud

Mexic

Marea Britanie

Rusia

Brazilia

Canada

SUA

Australia

60%

58%

49%

48%

43%

43%

41%

33%

32%

31%

28%

28%

27%

27%

27%

20%

18%

17%

15%

15%

14%

13%

11%

11%

9%

9%

7%

5%

 9%

 0%

 7%

 4%

 9%

 5%

 7%

 6%

 2%

 5%

 8%

 6%

 12%

 7%

 3%

 6%

 9%

 2%

 12%

 4%

 7%

 6%

 4%

 8%

 6%

 2%

3%

5%

Exporturi curente Creştere în următorii cinci ani

Europa de Vest:  29% + 6%

Europa de Est:  12% + 10%

America de Nord:  8% + 2%

America Latină:  0% + 6%

Orientul Mijlociu/Africa:  14% + 6%

Regiunea Asia-Pacific: 36% + 6%

BRIC:  23% + 6%

Afacerile de familie din 
România sunt în topul celor 
mai ambiţioase ţări în ceea ce 
priveşte creşterea exporturilor 
în următorii 5 ani.

Antreprenorii români se arată încrezători 
în îmbunătăţirea acestor rezultate, iar 
estimările privind exporturile indică o 
creştere de până la 27% din cifra de 
afaceri în următorii cinci ani.

În ceea ce priveşte destinaţia 
exporturilor, acestea nu sunt foarte 
diversificate, 70% dintre respondenţii 
români indicând Europa. A doua cea mai 
importantă destinaţie de export pentru 
antreprenorii români o reprezintă 
Orientul Mijlociu şi ţările din Golf 
(10%), în timp ce Africa şi regiunea 
Asia-Pacific împart locul al treilea ca 
destinaţie pentru numai 7% dintre 
respondenţi. 
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Competiţia

Înţelegerea diferenţelor culturale

Identificarea unor parteneri adecvaţi

Livrarea de produse/servicii de calitate

Înţelegerea/respectarea reglementărilor locale

Provocări la nivel de marketing

Provocări la nivel de personal

Din cauza distanţei şi nivelului redus 
de cunoaştere a pieţei, numai 3% 
dintre respondenţi se îndreaptă către 
Americi. Concentrarea exporturilor 
româneşti în Europa reprezintă una 
dintre vulnerabilităţile economiei 
noastre, care este în mare măsură 
dependentă de evoluţia pieţei europene 
comune. De asemenea, există şi o 
tendinţă de a înregistra rate de creştere 
mai mici pe măsură ce ţările europene 
se luptă cu efectele programelor de 
austeritate implementate la începutul 
perioadei de criză.

Nivelul încă redus al exporturilor este 
pus pe seama competiţiei existente pe 
pieţele străine (28%) şi pe probleme 
legate de înțelegerea diferenţelor 
culturale (21%). Unii antreprenori indică 
dificultăţi în găsirea unor parteneri sau 
furnizori străini de încredere şi în 
livrarea unor produse şi servicii de 
calitate superioară (ambele 17%). Iar 
aceasta ar putea indica faptul că nu sunt 
încă îndeajuns de pregătiţi pentru 
provocările ridicate de pieţele străine.

„Cea mai mare provocare va fi dată 
de diferenţele culturale dintre ţări şi 

de legislaţia ţărilor din afara Uniunii 
Europene; de exemplu, o problemă 

legată de aspectele logistice.” 

„Principala dificultate o reprezintă intrarea pe o piaţă 
nouă. Este foarte dificil, dintr-o perspectivă comercială, 

să intri pe o piaţă străină, care are deja alţi competitori.” 

Cele mai mari provocări legate de internaţionalizarea afacerilor din România în următorii cinci ani

28%

21%

17%

17%

14%

14%

10%

Există o serie de provocări legate de internaţionalizare, în special concurenţa crescută şi 
înţelegerea diferenţelor culturale
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Electrogrup

Teofil Mureşan 

Proprietar și CEO, Electrogrup

Naşterea unui campion în business prin inovație 
şi investiţia în educaţie

Electrogrup este unul dintre marii jucători pe 
piaţa construcţiilor de infrastructură energetică 
şi de telecomunicaţii. Afacerile companiilor 
din grup au crescut constant în ultimii 3 ani, în 
ciuda crizei economice, ajungând la o cifră de 
afaceri de 75 de milioane de euro şi o marjă 
sănătoasă de profit. 

Începuturile Electrogrup ţin de anii de tranziție 

postcomunistă. Piaţa din acel moment 

favoriza inițiativele îndrăzneţe, iar eu am 

făcut pasul către antreprenoriat în 1997, 

după o experienţă tehnică relevantă în piaţa 

de energie, fiind dispecer la Dispeceratul 

Energetic Naţional şi profesor asociat la 

Universitatea Tehnică Cluj-Napoca.

Inițial, compania a oferit consultanţă 

profesională pe segmentul energetic şi 

lucrări în infrastructura electrică. Odată cu 

emiterea primelor licenţe de telefonie mobilă 

în România, am văzut sinergia dintre industrii 

ca o oportunitate de business: dotări comune, 

specialităţi apropiate, infrastructura comună. 

Exploatând conexiunile dintre domenii, am 

dezvoltat un concept inovator - cross-sector 

- care ne-a permis să optimizăm resursele, 

să eficientizăm costurile, să ne diferenţiem în 

piaţă în acest mod. 

Anul 2000, a fost decisiv în dezvoltarea 

companiei, prin intrarea în Electrogrup 

a fratelui meu, Simi, care şi-a reorientat 

resursele financiare şi energia în acest 

business.

În următorii ani, domeniile de activitate 

s-au diversificat şi gradul de complexitate 

a proiectelor abordate a crescut. Multe 

dintre lucrări au fost realizate în premieră 

în România: fibra optică pe reţele de medie 

tensiune sau în tehnologie OPGW pe linii de 

înaltă tensiune (2002), site-uri de telefonie pe 

stâlpii de înaltă tensiune (soluţie înregistrată 

la OSIM în 2004), camere de telecomunicaţii 

în staţii electrice de transformare - servind 

nevoilor operatorilor telecom şi a celor 

din distribuţia de energie - optimizarea 

mentenanţei în infrastructură. 

Sora noastră, Maria, ni s-a alăturat în 2002, 

aducând expertiza sa juridică şi abilităţi în 

închegarea unei echipe de top şi middle 

management modernă şi motivată.

Ulterior, am luat decizia să separăm 

liniile de business în cadrul grupului în 

companii diferite: Electrogrup – servicii de 

infrastructură, Direct One – operator telecom, 

care deţine și seenow.ro, prima platformă 

VoD şi online live TV din România, integrată 

multi-screen, Ten Gaz & Energy – producător, 

distribuitor şi furnizor de gaze naturale şi 

electricitate, WESEE – parcuri eoliene.

Hărnicia, spiritul de echipă, 
respectul pentru bunăstare şi lucrul 
bine făcut – valori ce stau la baza 
culturii organizaţionale Electrogrup

Ne completăm eu şi fraţii mei: dacă eu 

prefer să gândesc afacerea în termeni de 

viziune pe termen lung, Simi şi Maria se 

concentrează pe aspectele practice de zi cu 

zi și pe interacţiunea cu echipa şi motivarea 

angajaţilor Electrogrup.

Am crescut într-o gospodărie rurală 

românească, în care sarcinile erau foarte clar 

împărţite şi asumate de fiecare dintre noi. 

Eram responsabili fiecare de prosperitatea 

familiei. Am deprins de mici valori precum 

hărnicia, spiritul de echipă, respectul pentru 

bunăstare şi pentru lucrul bine făcut. Aceste 

valori stau azi la baza culturii organizaţionale 

Electrogrup.

Viziune pe termen lung 

Avantajele mixului proprietate – management 
– control deţinut de un singur centru de 

putere (familia) se referă la dezvoltarea 

sustenabilă a afacerii: viziunea şi investiţiile 

sunt pe termen lung, iar lipsa unui conflict 

de viziune şi termen între CEO şi acţionari, 

stabilizează afacerea, chiar dacă orizontul 

profitului este mai îndelungat.

Electrogrup se înscrie în această viziune 

pe termen lung, strategie ce constituie 

fundamentul durabilităţii afacerii, chiar 

într-un mediu extrem de dinamic, ca 

piaţa construcţiilor de infrastructură. 

Consider că acesta este marele avantaj 

în faţa competitorilor. Alt avantaj e faptul 

că am investit în domenii în care ofeream 

servicii pentru terţi sau aveam competenţe 

profesionale. Acest lucru a redus mult riscul 

investiţional.

În plus, fiind la prima generație de ownership, 

eventualele conflicte inter-generaţionale (în ce 

priveşte preferinţele diferite pentru lichidităţi 

sau toleranţă la risc) au fost până în prezent 

evitate în cadrul Electrogrup.

Investiţie în educaţie 

Istoria dinamică a Electrogrup – în prima 

fază, pionierat în cross-sectoring şi 

apoi dezvoltarea accelerată – a susţinut 

dezvoltarea abilităţilor noastre de 

management hands-on. Am învăţat din 

mers – de la partenerii noştri, pe măsura 

implementării proiectelor şi din noul mediu de 

business românesc. Pe urmă am simţit nevoia 

– ca mulţi antreprenori români, cred – că 

pentru a creşte o companie mijlocie spre una 

de dimensiuni mari, am nevoie de mai multe 

cunoştinţe în sfera afacerilor. Acest interes 

şi susţinerea familiei şi a companiei au făcut 

posibil să lipsesc un an din business şi să 

urmez la zi cursurile Sloan Masters la London 

Business School.

În plus, o preconizată extindere a business-

ului peste hotare face necesară o înţelegere a 

proceselor macroeconomice şi cunoaşterea 

altor pieţe unde să oferim servicii. 
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Acord NET = proporţia celor care sunt de acord cu afirmaţia din care 

se scade proporţia celor care nu sunt de acord

Dezacord

- 42%

Acord

Percepţia antreprenorilor şi a afacerilor 
de familie asupra nivelului de pregătire 
al tinerilor care intră pe piaţa muncii în 
sectoare specifice de activitate este 
foarte polarizată la nivel mondial. 
Astfel, procentele variază de la cei din 
ţări recunoscute pentru calitatea 
sectorului educaţional, precum Taiwan 

(33%), Finlanda (22%), Hong Kong 
(22%) sau Germania (13%), până la 
procente aflate la polul opus, aşa cum 
este cazul pentru Coreea de Sud (-19%), 
Franţa (-26%) sau Marea Britanie 
(-51%). Antreprenorii şi afacerile de 
familie din România se încadrează în 
categoria celor nemulţumiţi de nivelul 

de pregătire al tinerilor proaspăt-intraţi 
pe piaţa muncii. Doar 16% dintre 
respondenţi consideră că tinerii au un 
bun nivel de pregătire, în timp ce 58% 
nu sunt de acord cu această afirmaţie. 

Opiniile sunt diferite atunci când vine vorba despre nivelul de pregătire al absolvenţilor proaspăt intraţi pe piaţa muncii. Atitudinile 
cu privire la acest subiect sunt mai negative în Europa de Est, Marea Britanie şi Africa de Sud.

Pregătirea personalului

Taiwan

Elveţia

Finlanda

Hong Kong

India

Irlanda

Grecia

Germania

Singapore

Danemarca

Malta

Mexic

SUA

Australia

Canada

Belgia

Suedia

Turcia

Austria

Orientul Mijlociu

Coreea de Sud

Franţa

Italia

Brazilia

România
Rusia

Marea Britanie

Africa de Sud

 33%

 28%

 22%

 22%

 22%

 17%

 15%

 13%

 12%

 8%

 5%

 2%

 2%

0%

 -5%

 -7%

 -10%

 -10%

 -14%

 -14%

 -19%

 -26%

 -30%

 -31%

 -42%

 -47%

 -51%

 -61%

16%58%

Antreprenorii şi afacerile de familie conştientizează importanţa angajaţilor calificaţi pentru 
succesul companiei lor pe termen lung

Europa de Vest:  -4%

Europa de Est:  -45%

America de Nord:  -1%

America Latină:  -20%

Orientul Mijlociu/Africa:  -42%

Regiunea Asia-Pacific:  8%

BRIC:  -13%

Tinerii absolvenţi au 

abilităţile necesare 

pentru piaţa muncii
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ModaTim

Ovidiu Şandor, Proprietar şi CEO, ModaTim

Doza de cumpătare necesară 
schimbului de generaţii

Începutul activităţii mele ca antreprenor este 

în bună parte legat de fabrica de confecţii 

ModaTim. Practic, pe locul acestei fabrici 

din centrul Timișoarei, a fost dezvoltat City 

Business Centre, cel mai mare proiect de 

birouri din vestul țării. Încă de la preluarea 

conducerii ModaTim, am știut că era o 

chestiune de timp până când fabrica urma să 

fie relocată. Una dintre opțiuni a fost chiar să 

vindem terenul, însă ofertele pe care le-am 

primit nu justificau valoarea lui. Prin urmare, 

am hotărât să construim noi. Așa s-a născut 

City Business Centre (CBC) Timişoara, un 

proiect de birouri premiat, dezvoltat în 5 

etape și care, anul trecut, a atras cel mai 

important fond de investiţii prezent în piaţa 

imobiliară din România - NEPI.

Schimbul de generaţii 

În cazul nostru, businessul de familie este 

cu precădere fabrica de confecții, ModaTim, 

chiar dacă vorbim în fapt de un model mixt, 

fiind vorba de o firmă unde noi deţinem 

pachetul cel mai important de acţiuni, dar 

care are aproximativ 400 de acţionari. Fabrica 

de confecții nu a fost doar sursa businessului 

imobiliar, ci continuă să existe ca entitate de 

sine stătătoare. ModaTim este firma pe care 

tatăl meu a condus-o timp de peste 20 de ani, 

e un mediu familiar în care pot spune că am 

crescut. În prezent, compania este condusă 

de sora mea, Animona Huţu, dar suntem 

amândoi implicaţi în consiliul de administraţie. 

De altfel, la momentul „schimbului de 

generaţii”, Animona era deja iniţiată de 

ceva vreme de tatăl nostru în activităţile 

ModaTim; eu, însă, veneam de la Stockholm, 

unde urmam studiile de doctorat. Fiind o 

societate cu o istorie care începe în perioada 

comunismului, managementul ei a fost şi 

continuă să fie o mare provocare. Îmi aduc 

aminte că principala provocare în momentul 

în care am preluat conducerea fabricii, a fost 

lupta cu o mentalitate adânc înrădăcinată 

şi puţin competitivă. Practic, în primii ani 

eforturile s-au îndreptat către transformarea 

unei foste întreprinderi de stat într-o firmă 

competitivă cu angajaţi implicaţi.

Cumpătarea face diferenţa

Unul din avantajele mele este, probabil, o 

doză naturală de cumpătare în faţa anumitor 

„oportunităţi”. Dacă e să ne referim la 

activitatea imobiliară, trebuie menţionat 

că în anii de dinainte de criză părea foarte 

tentant să construieşti mult şi dintr-o dată, 

însă în cazul CBC am ales să mergem cu o 

dezvoltare etapizată, ceea ce ne-a permis 

o mai mare adaptabilitate la noile condiţii 

economice date de criză. Or, în acest caz, 

cumpătarea poate să fi făcut diferenţa. Pe 

de altă parte, întorcându-ne la ModaTim, 

avantajele sunt date de faptul că o firmă 

„de familie”, deşi este suficient de flexibilă 

în procesul decizional, are o gândire pe 

termen lung. Spre deosebire de companiile 

multinaţionale unde managementul e 

remunerat, de regulă, după nişte indicatori 

precişi pe termen scurt şi foarte scurt 

(performanţe anuale, trimestriale), principala 

răsplată a businessurilor familiale este dată 

de creşterea sustenabilă pentru generaţia 

următoare.

Valori de familie şi valori de afaceri

Relaţiile de familie sunt în bună măsură 

influenţate de gestionarea unui astfel de 

business şi vice-versa; or şi aceasta este una 

din provocări: trebuie găsit echilibrul corect 

între cele două planuri. Noi am căutat mereu 

o delimitare cât mai clară a rolului fiecăruia, 

dar ne consultăm în orice decizie cheie.  

 

Valorile cu care creştem le ducem cu noi, 

vrând-nevrând, în organizaţiile pe care le 

conducem. De exemplu, doar munca poate 

duce la rezultate pe termen lung. Seriozitatea, 

onestitatea, construirea unor relaţii pe termen 

lung bazate pe încredere şi cumpătarea sunt, 

de asemenea, valori cu care am crescut şi 

care se regăsesc în businessurile în care sunt 

implicat. Relaţia valori – business se vede 

mai pregnant într-o firmă de familie, amprenta 

personală fiind una puternică în acest caz, 

spre deosebire de o multinaţională care 

are deja o cultură organizaţională proprie, 

puternic imprimată, are reguli, ierarhii, moduri 

de lucru care trebuie însuşite de managerii ei.

Business-urile de familie s-au putut 
replia mai flexibil, mai organizat şi 
mai repede la noile condiţii de piaţă 

Deşi formarea mea anunţa un parcurs 

academic sau, în orice caz, unul apropiat 

domeniului cercetării, am crescut într-

un mediu în care se vorbea business şi 

management, fiind expus încă de mic la 

diverse situaţii cu care se confruntă un 

business, ceea ce a înlesnit oarecum 

preluarea afacerii atunci când a fost nevoie. 

Atunci când de proiect te leagă atât de multe 

lucruri şi eşti atât de expus la nivel decizional 

ţi se dezvoltă atribute precum flexibilitatea 

şi îţi creşte gradul de adaptare. Cred că 

business-urile de familie s-au putut replia mai 

flexibil, mai organizat şi mai repede la noile 

condiţii de piaţă decât firmele foarte mari.
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Implicarea membrilor familiei în afacere

Atunci când este vorba de implicarea 
familiei în afacere, un procent 
semnificativ dintre respondenţi au deja 
membri de familie care lucrează în 
cadrul firmei, la nivel de senior 
management (84%), sau la alt nivel 
(71%, comparativ cu 47% la nivel 
global). 39% dintre respondenţi au 
membri de familie care nu lucrează 
pentru companie, însă care deţin 
acţiuni, în timp ce membrii de familie a 
10% dintre respondenţi nici nu lucrează 
în cadrul firmei, nici nu deţin acţiuni, 
însă sunt recompensaţi în alte moduri.

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

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

1. Investitorii externi

2. Managerii externi şi personalul care nu deţin acţiuni

3. Manageri externi şi personalul care deţin acţiuni

4. Acţionari din cadrul familiei care nu lucrează în companie

5. Membrii familiei care nu lucrează în cadrul companiei şi nici nu 
sunt acţionari

6. Angajaţii din cadrul familiei care nu sunt acţionari

7. Acţionarii membri ai familiei care şi lucrează în companie

8. Liderul de business, acţionarul care deţine controlul

Acţionarii

1

2

34

5 6

7/8

Familia Afacerea

Implicarea familiei

Dilemele şi provocările celor trei cercuri de interese

au membri de familie care lucrează în companie 
la nivel de senior management

au membri de familie care nu lucrează în 
companie, dar care sunt acţionari

au membri de familie care lucrează în companie, 
în diverse roluri

au membri de familie care nu lucrează în 
companie şi care nu sunt acţionari, dar care sunt 
recompensaţi în alte moduri

84%

71%

39%

10%

Implicarea familiei, soluţionarea conflictelor de familie şi planificarea succesiunii reprezintă 
elemente esenţiale pentru asigurarea succesului în dezvoltarea afacerilor de familie și 
transferul acestora către o nouă generație

Afacerile de familie sunt adesea descrise ca interferenţe ale unui set de trei cercuri de interese (modelul Tagiuri şi Davies*)
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Afacerile de familie pot genera uneori 
probleme de familie. Adăugând acest risc la 
volatilitatea pieţelor şi la presiunea 
mediului de afaceri în general, devine 
evident faptul că afacerile de familie au 
nevoie de mecanisme specifice pentru a 
face faţă acestor situaţii şi pentru a 
supravieţui. Cele mai multe dintre acestea  
(52%) declară că au adoptat proceduri de 
măsurare şi recompensare a performanţei.

Unele dintre procedurile implementate 
sunt foarte specifice acestui tip de afacere, 
incluzând înţelegeri ale acţionarilor (39%), 
crearea unui consiliu de familie (32%), 
stabilirea unor proceduri pentru situaţii 
neprevăzute (26%), acceptarea unui 
mediator (26%), stabilirea unor prevederi 
clare cu privire la intrarea şi ieşirea din 
firmă (19%), sau elaborarea unei 
constituţii de familie (13%).

Este de remarcat că aproape o treime 
dintre respondenții din România au 
declarat că nu au implementat nicio 
procedură de management al conflictelor 
de familie.

Managementul conflictelor de familie

Proceduri implementate pentru managementul conflictelor de familie

Măsurarea şi recompensarea 

performanţei

Înţelegeri ale acţionarilor

Consiliu de familie

Măsuri în caz de incapacitate 

juridică şi deces

Mediator

Proceduri de intrare/ieşire

Constituţie de familie

Nicio procedură

52%

39%

32%

26%

26%

19%

13%

29%

Uneori, afacerile de familie recunosc 
nevoia unei opinii externe la nivel de 
management. 55% dintre cei incluşi în 
raportul nostru au în Consiliul director 
şi membri din afara familiei, în timp ce 
32% dintre respondenţi au acţionari din 
această categorie. 

În plus, 6% iau în calcul ca în următorii 
cinci ani să ofere acţiuni unor membri 
din afara familiei.

au în Consiliu şi membri din afara familiei

au personal acţionar din afara familiei

dintre afacerile de familie sunt deschise să ofere 
acţiuni managerilor din afara familiei

„Externalizarea” deciziei

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

55%

32%

6%

Un alt studiu PwC reliefează faptul că principala cauză a 
tensiunii şi conflictelor în afacerile de familie este 
„strategia de viitor a afacerii”, urmată de „performanţa 
membrilor familiei implicaţi în afacere.”
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Este pentru prima dată în România când 
afacerile de familie trec printr-unul dintre 
cele mai complexe procese: transferul 
afacerii către o nouă generaţie.

În privința planurilor de viitor ale 
afacerilor de familie, majoritatea 
respondenţilor (52%) iau în considerare 
transferul afacerii de familie către noua 
generaţie. 19% se gândesc la 
transmiterea proprietăţii către noua 
generaţie, dar la aducerea unui 
management profesionist, în timp ce 
23% au în vedere vânzarea afacerii sau 
listarea acesteia. Un procent redus 
dintre respondenţi (6%) nu ştiu ce vor 
face în viitor.

Către o nouă generaţie…

Dintre cei care iau în considerare 
vânzarea sau listarea companiei, 16% ar 
alege să deruleze o ofertă publică 
iniţială, acelaşi procent ar opta pentru 
vânzarea către fonduri de investiţii, în 
timp ce 10% ar vinde către alte 
companii.

Afacerea şi familia - planuri de viitor

Transferul proprietății și managementului 

către următoarea generaţie

Transferul proprietăţii dar angajarea  

unui management profesionist

Vânzare/listare

Nu ştiu

Altă opţiune

52%
41%

19%
25%

23%
17%

6%
12%

0%
5%

Mai mult de jumătate dintre afacerile de 
familie româneşti incluse în raport 
plănuiesc să transfere noii generaţii atât 
proprietatea asupra afacerii cât şi 
managementul. Preocupările centrale 
sunt acelea că noua generaţie nu va dori 
să se implice în management sau că 
noua generaţie s-ar putea să nu fie 
pregătită la timp pentru preluare.

România

Global

„Nu e niciun dezavantaj să lucrezi cu familia, 
dacă știi să impui regulile, făcute în prima zi.”
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Academia de Fotbal Gheorghe Hagi
Investiția în oameni și lecțiile fotbalului de performanță

Pe termen mediu şi lung, eu cred că 
România se va dezvolta foarte 
frumos

Modelul este unic, fie că este vorba de 

business sau de sport: trebuie să ai succes. 

Eu am plecat de la gândul de a pune bazele 

unei academii de fotbal, începând de la 

infrastructură, terenuri de fotbal de calitate 

unde să se antreneze copiii, juniorii și echipa 

mare. La sport investești în copii. Dăm o 

șansă copiilor.

Eu am gândit sistemul de joc, tipul de jucători, 

selecția jucătorului și metoda de antrenament.

În România evident că nu se poate de azi pe 

mâine. E mai greu. E mai dificil. Dar acest 

lucru nu ar trebui să ne sperie, ci să gândim 

proiecte pe termen mediu şi lung. Pe termen 

scurt poţi avea anumite neîmpliniri. Dar pe 

termen mediu şi lung, eu cred că România se 

va dezvolta foarte frumos. Criza aceasta ne-a 

făcut să înţelegem că trebuie să ştii să faci 

ceva. Înainte toţi aveam mulţi bani. Criza ne-a 

întrebat dacă ştim să facem ceva, pentru că 

dacă ştim să facem ceva, sigur nu murim de 

foame. A avut rolul ei şi această criză.

Ambiţia face diferenţa în viaţă, 
talentaţi sunt mulţi.

Vorba mea este: reușește cine se scoală 

devreme de dimineaţă şi cine are poftă de 

muncă. Noi românii suntem buni. Suntem 

inventivi. Ne adaptăm foarte repede. Rămâne 

însă să ne organizăm şi să ne disciplinăm. 

Aici stăm cam prost. Trebuie să ne recăpătăm 

profesorii, oameni care să formeze pe termen 

mediu şi lung proiecte. La noi nu este vorba 

de reconstrucţie. Ci de a construi de la 0, cu 

proiecte pe termen mediu şi lung, minimum 5 

ani şi cu finalitate peste 10 ani.

Primul obiectiv a fost să câştigăm piaţa din 

România, după care uşor-uşor vom ieşi şi în 

exterior. Am jucat cu Inter, cu Real Madrid, cu 

Barcelona, cu Kashima din Japonia. Am făcut 

turnee de juniori vara. Suportăm anumite 

costuri. Dar aşa ajung să te respecte şi să te 

cunoască, iar dacă vrei să te respecte, trebuie 

să fii mai bun decât ei. 

În 1994 Pele l-a numit  • 
„Cel mai bun fotbalist al 
World Cup”, Johan Cruyff 
„Cel mai bun decar din 
Europa”, şi era pe locul 4 
în topul „Celor mai buni 
fotbalişti din lume” 
realizat de revista World 
Soccer 

Recunoscut drept cel mai • 
bun jucător român de 
fotbal din toate timpurile
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Ca orice business, vrem să-l facem să se 

autofinanţeze. În momentul de faţă mai mult 

investesc, având un plan de investiţii. Dar 

există semnale pozitive, am ieşit deja în piaţă 

şi încercăm acum să ajungem în punctul în 

care afacerea să-şi facă singură bugetul. 

La mine este foarte clar, trăiesc după reguli 

şi principii, atât în casă, cât şi în stradă. Pe 

stradă suntem toţi egali şi trebuie să ştii să te 

şi dai deoparte.

În familie sunt principii personale, care pot 

fi diferite în funcţie de familie. Dar la noi 

în familie, la aromâni, sunt până la 100 de 

oameni. Copiii trebuie să ştie să-şi respecte 

rudele şi părinţii. În business fiecare trebuie 

să-şi cunoască funcţia. În familie nu există 

funcţii. Dar trebuie să respecţi anumite lucruri. 

Desigur, te consulţi numai cu ei când iei 

decizii în afaceri. Cu soţia în primul rând. Nu 

ai cum altfel. Eşti dependent de ei. 

Un alt principiu de viaţă este că pentru a 

primi, prima dată trebuie să dai. Nu poţi să 

ceri înainte de a da. Asta poate merge când 

vine vorba de cerşit. 

De obicei, încercăm să creăm un colectiv care 

este bazat pe astfel de valori. Pornind de la 

talent, până la ceilalţi factori, precum: muncă, 

ambiţie, organizare, disciplină. Îi formăm în 

stilul acesta. Eu nu ştiu care va fi viitorul Gigă 

Hagi. Eu nu formez un jucător, eu formez 

foarte mulţi. Dovadă că avem 30 de jucători 

în circuitul echipelor naţionale. Acesta este 

obiectivul nostru, de a crea jucători care să 

facă performanţă. Cât mai mulţi. Bineînţeles 

că dintre ei probabil vor fi excepţii, unicate. 

Dar vom vedea, timpul o să ne spună.

Prin muncă îţi creezi o carieră. 
Gloria vine din ambiţie

Aceste valori se transmit prin muncă. Pentru 

mine este foarte important să mă trezesc 

dis-de-dimineaţă şi să ştiu ce am de făcut. 

De asemenea, printr-un fel organizat şi 

disciplinat. Prin muncă îţi creezi o carieră, iar 

gloria vine din ambiţie.

Cele 3 segmente pe care noi le-am neglijat în 

România sunt: educaţia, sănătatea şi sportul. 

Dar probabil că la un moment-dat va trebui 

să le dăm atenţie pentru că România trebuie 

să aibă şi viitor, să ne gândim ce va fi peste 

10-20 de ani. 

În aceste săptămâni am avut întâlniri la 

Federaţie cu ministrul (educației) şi aici se 

lucrează, să readucem motivaţia copilului 

de a face sport, începând de la şcoală, de la 

primele clase. Până la 14 ani este obligatoriu 

să faci sport. De la 14 la 18 ani, este 

important să faci sport. Dacă dai la liceul cu 

profil sportiv deja se cern valorile şi talentele. 

Dar sport trebuie să faci întotdeauna pentru 

că este sănătate, e corpul tău.

300 de jucători• 

15 echipe pentru toate grupele • 
de vârstă, începând cu cei de 
şapte ani

Bază de antrenament completă • 
la Constanţa, cu nouă terenuri, 
pe aproape şapte hectare

În cei patru ani de existenţă, a • 
dat mai bine de 30 de jucători 
la loturile naţionale, la toate 
categoriile de vârstă, inclusiv 
patru jucători în Naționala 
mare

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

Trebuie să fii alimentat întotdeauna de 

optimism. Trebuie să ai viziune. Toţi suntem 

importanţi. Fiecare are rolul său. Important e 

să dorim. Să dorim, să vrem, să producem idei 

şi proiecte şi să nu-l mai luăm pe NU în braţe. 

Căutaţi-i pe cei care spun DA, SE POATE!
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Afacerile de familie din 
România consideră că au 
set de valori puternice şi o 
responsabilitate crescută 
faţă de personal şi de 
iniţiativele comunităţii.

Relația cu societatea şi cu guvernul

Afacerile de familie și societatea

Managerii şi proprietarii afacerilor de 
familie consideră că firmele lor au o 
identitate distinctă pe piaţă, definită de 
valori unice şi durabile. Astfel, 84% 
dintre respondenţi afirmă că fac tot ceea 
ce le stă în putinţă pentru a-şi păstra 
angajaţii, în timp ce 77% declară că au 
un sentiment de responsabilitate faţă de 
creşterea ratei de angajare în zonele în 
care îşi desfăşoară activitatea. De 
asemenea, responsabilitatea se extinde 
şi prin dorinţa de a susţine iniţiative 
locale ale comunităţii, contribuind astfel 
la dezvoltarea generală a regiunii în care 
se află.

Opinii cu privire la afacerile de familie şi societate

Păstrarea angajaţilor, chiar şi în 

perioade mai dificile

Reponsabilitate faţă de creşterea ratei de 

angajare în zonele în care operează

Responsabilitate faţă de susţinerea 

iniţiativelor locale ale comunităţii

Cultura/valorile organizaţionale sunt mai 

puternice decât în alte tipuri de afaceri

6% 84%

6% 77%

10% 77%

3% 71%

+78%

+71%

+67%

+68%

Cu toate că proprietarii şi managerii 
firmelor private se consideră generatori de 
stabilitate şi creatori de locuri de muncă, 
aceştia simt că rolul nu le este recunoscut şi 
apreciat îndeajuns de către autorităţile 
publice. Acest sentiment este împărtăşit de 
majoritatea antreprenorilor la nivel global, 
însă în România această percepţie este cu 
mult mai puternică. 81% dintre 
respondenţi declară că guvernul ar trebui 
să recunoască într-o mai mare măsură 
importanţa afacerilor de familie. Doar 
antreprenorii din Grecia au un şi mai 
puternic sentiment de înstrăinare faţă de 
structurile administrative. 

Dezacord Acord Net
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KOSAROM

Lucian Apostol 

Preşedintele Grupului de Firme KOSAROM

O cale spre performanţă, de la Stat la privat

Povestea KOSAROM începe în urmă cu mai 
bine de 20 de ani când majoritatea salariaţilor 
atelierului de prelucrare a produselor din 
carne din Paşcani a preluat prin privatizare 
compania, fiind prima societate din industria 
alimentară din România privatizată prin 
Programul Pilot de Privatizare al Guvernului 
României, elaborat cu asistenţa Uniunii 
Europene. De-a lungul timpului, compania 
a ajuns să dezvolte un model integrat de 
afaceri, de la fabrici de nutreţuri, până la 
combinate de procesare a cărnii de pui şi 
de porc, devenind un jucător important pe 
piaţa produselor din carne şi un exportator 
important în ţări precum Anglia, Irlanda, 
Spania, Germania, Italia, Grecia şi Cipru. 

Cum a ajutat structura 
acţionariatului companiei, în care 
majoritatea angajaţilor sunt 
totodată şi acţionari, la dezvoltarea 
Kosarom? 

Modalitatea de privatizare pentru care 

a optat echipa managerială a influenţat 

semnificativ destinele viitoare ale afacerii. 

Graţie procedurii de privatizare aplicate, 

cei mai mulți salariaţi au devenit acţionari. 

Prin aceasta s-a creat baza economică de 

convergenţă a intereselor personale şi temelia 

satisfacerii lor, creându-se, între salariaţi 

precum şi între aceştia şi echipa managerială 

interdependenţe de tip „familial”, bazate pe 

conştientizarea faptului că binele fiecărui 

salariat este condiţionat de dezvoltarea 

afacerii în condiţiile şi pe baza creşterii 

performanţelor tehnice, economice, de mediu 

şi manageriale. 

Dezvoltarea afacerii a fost posibilă ca 

urmare a „spiritului de familie” ce a animat 

activitatea la nivelul întregului Grup, a relaţiilor 

de rudenie existente între diferiţi salariaţi, a 

calităţii actului managerial şi a sistemului de 

valori şi principii promovate de conducere.

Relaţiile de familie şi dinamica acestora 

au constituit permanent suportul necesar 

pentru implicarea totală a membrilor săi în 

actul managerial al afacerii, fapt deosebit de 

benefic pentru dezvoltarea şi profitabilitatea 

acesteia, iar sfera de cultivare a valorilor 

specifice familiei a fost extinsă la dimensiunea 

întregii afaceri. Ca urmare, s-a generat şi 

susţinut sentimentul de încredere şi spiritul 

de solidaritate la nivelul colectivităţii, este 

stimulată mândria apartenenţei fiecărui 

salariat la colectivul KOSAROM, se 

potenţează eforturile făcute de către fiecare 

pentru îndeplinirea atribuţiilor pe care le are.

Activitatea managerială din întreaga 

perioadă de existenţă a afacerii, inclusiv cea 

desfăşurată de noua generaţie, de top şi 

middle manageri, s-a bazat consecvent pe:

Capacitatea de a înţelege trecutul, de a •	

distinge obiectiv între ce a fost bine şi ce 

nu a dat satisfacţie, valorizând elementele 

pozitive;

Priceperea de a desluşi prezentul, justa •	

apreciere a oportunităţilor şi evaluarea 

riscurilor;

Curajul de a „programa” viitorul, •	

considerându-l, chiar în condiţiile dificile 

provocate de criză şi incertitudinile 

economice, nu ca pe o fatalitate, ci ca pe 

o imensitate de oportunităţi.

Care credeţi că este explicaţia reuşitei 
Kosarom?

Succesul afacerii se datorează modului în 

care a fost gândită aceasta, motivaţiilor care 

i-au mobilizat pe iniţiatorii săi, eforturilor 

şi chiar sacrificiilor care le-a făcut întregul 

personal, fie că vorbim de personalul operativ 

sau de cel managerial. Ea s-a dezvoltat 

continuu, printr-un program de investiţii 

foarte amplu a cărui valoare depăşeşte 50 de 

milioane de euro numai în ultimii 5 ani. 

Cum vedeţi rolul Guvernului în 
sprijinirea afacerilor de familie? 

Dacă măsurile din Programul de guvernare 

vor fi îndeplinite, iar economia românească 

va deveni autentic funcţională, nu există 

„bariere” de natură să blocheze afacerea 

sau înfăptuirea obiectivelor pe care ni le-am 

propus. Elaborarea unui Program strategic 

naţional pentru dezvoltarea economiei 

agroalimentare pentru un orizont lung de 

timp (15-20 de ani), acompaniat de măsuri 

adecvate privind piaţa, creditul şi fiscalizarea 

producţiei agroalimentare, ar spori 

considerabil şansele de succes ale acestui 

sector.
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Confruntându-se cu un mediu de 
creditare dificil, întrucât băncile sunt 
mai reținute, iar companiile private sunt 
reticente în a se lista, antreprenorii simt 
că statul ar trebui să joace un rol mai 
activ în facilitarea accesului la finanţare.

*Acord net privind recunoașterea de către guvern a importanței afacerilor de familie

*Acord NET = proporţia celor care sunt de acord cu afirmaţia din care se scade proporţia celor care nu sunt de acord

Orientul Mijlociu

Malta

Elveţia

Singapore

Mexic

Turcia

Canada

Austria

India

China/HK

Suedia

Europa de Vest:  -9%

Europa de Est:  -53%

America de Nord:  -11%

America Latină:  -5%

Orientul Mijlociu/Africa:  -12%

Regiunea Asia-Pacific:  -4%

BRIC:  -13%

Germania

Belgia

Taiwan

Brazilia

Coreea de Sud

Irlanda

Danemarca

Australia

Finlanda

SUA

Italia

Africa de Sud

Marea Britanie

Rusia

Franţa

România
Grecia

 34%

 31%

 25%

 24%

 22%

 21%

 16%

 10%

 8%

 4%

3%

 -7%

 -13%

 -13%

 -18%

 -19%

 -21%

 -22%

 -26%

 -26%

 -31%

 -40%

 -42%

 -42%

 -43%

 -48%

 -68%

 -70%

Opinii privind activitatea autorităţilor

Proprietarii şi managerii de firme ar dori 
să vadă iniţiative din partea guvernului 
pentru uşurarea poverii fiscale prin 
aplicarea de excepţii pentru taxarea 
profitului în cazul profiturilor 
reinvestite. De asemenea, aceştia şi-ar 
dori simplificarea, predictibilitatea și 
stabilitatea legislaţiei şi o reducere a 
birocraţiei. O altă solicitare pentru 
guvern s-ar referi la oferirea de 
susţinere pentru accesarea de noi pieţe 
prin garanţii de stat, dar şi susţinere 
pentru dezvoltarea afacerii, networking 
şi activităţi de marketing. 
Reprezentanţii afacerilor de familie şi-ar 
dori împrumuturi de stat sau credite 
fiscale pentru achiziţionarea de noi 
tehnologii care le-ar permite să îşi 
crească productivitatea şi să facă faţă 
mai bine competiţiei. 

84% +47%

-8%

-10%

-40%

13% +71%

-42%

-68%

-71%

16%58%

13%81%

13%84%

Ar trebui să faciliteze accesul la finanţare 
pentru afacerile de familie 

Tinerii absolvenţi au abilităţile necesare 
pentru piaţa muncii

Recunosc importanţa afacerilor  
de familie

Depun eforturi pentru a ajuta afacerile de 
familie să supravieţuiască/să se dezvolte

Dezacord Acord
Net

GlobalRomânia

„Scăderea contribuțiilor sociale, acces mai 
facil la finanțare, reducerea birocraţiei şi un 

sistem fiscal mai transparent.” 

În plus, antreprenorii locali resimt 
inadecvarea sistemului educaţional 
românesc la piaţa muncii şi se arată 
nemulţumiţi de calitatea scăzută a 
pregătirii noilor absolvenţi. 58% dintre 
proprietarii şi managerii afacerilor de 
familie au declarat că tinerii nu au 
abilităţile potrivite pentru a aduce 
valoare adăugată angajatorilor şi 
afacerilor acestora.

Relația cu guvernul

Afacerile de familie consideră că autorităţile ar trebui să le recunoască într-o mai mare 
măsura importanța
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În 2009, Ivan Patzaichin împreună cu Teodor Frolu 
pun bazele mişcării ROWMANIA, un demers original 
de antreprenoriat social care vizează resuscitarea 
meseriilor tradiţionale din zona Deltei Dunării şi 
promovarea turismului ecologic 

Rowmania este o idee de a mea de o viață, 

aceea de face ca România să fie cunoscută 

ca destinație de rowing. E un fel de brand de 

țară care mizează pe potențialul României 

ca destinație eco. Dar Rowmania este 

mai mult decât atât; este un program de 

antreprenoriat, o mișcare pentru dezvoltarea 

comunităților din Delta Dunării pornind de 

la cultura locală. Se vorbește mult despre 

Deltă, despre potențialul pe care îl are pentru 

turism, dar încă nu există un program serios. 

În orice plan de dezvoltare a Deltei sunt două 

lucruri care ar trebui să meargă mână în 

mână: zona să își dezvolte oferta turistică, dar 

și locuitorii să aibă ceva de câștigat de aici. 

Aceasta e gândirea din spatele proiectului de 

antreprenoriat social, Rowmania, și al bărcii 

pe care am construit-o și pe care o propun 

ca vehicul verde, ecologic, pentru rezervațiile 

naturale – Canotca. Am inventat canotca în 

2010, și am lansat-o o dată cu Rowmania. 

Este o barcă cu vâsle făcută local, mai 

ușoară și mai sprintenă decât lotca, un fel de 

bicicletă a apelor. O dată cu canotca vrem să 

readucem la viață meșteșugul marangozilor, 

meșterii de bărci de lemn. În al doilea rând, 

Rowmania înseamnă turism eco, bazat pe 

vâslit, și așa se pot crea locuri de muncă 

pentru oamenii din Deltă. Delta este a lor și ei 

trebuie să poată trăi omenește, la ei acasă, 

din turism făcut cu înțelepciune și respect 

pentru natură.

Ivan Patzaichin – ROWMANIA
De la Colanul de Platină la canotcă şi 
antreprenoriat social 

Să nu renunţi la luptă, chiar dacă 
toate sunt împotriva ta. Aceasta este 
lecția utilă pentru un antreprenor

Era cumva de datoria mea să întorc Deltei 

ceva din ceea ce mi-a oferit. Cu acest 

gând am pornit Rowmania. Am adunat în 

preajma mea oameni care gândesc la fel ca 

mine și care vor să facă ceva de bun simț 

pentru turismul din România. Trecerea la 

antreprenoriat nu a fost ușoară. Deși știu ce 

am de făcut, sunt lucruri pe care și eu am 

nevoie să le învăț, zi de zi. Dar pentru mine 

este bine, pentru că sunt mereu în căutarea 

unei provocări.  

Prima dificultate, când faci antreprenoriat, 

este de a găsi investitori. Companiile și 

instituțiile au apreciat de la început proiectul 

Rowmania pentru inovație și pentru că 

ar putea avea un impact pozitiv asupra 

comunității. Mișcarea Rowmania ar putea 

contribui și la construirea unei strategii 

naționale de turism eco. Însă ceea ce le face 

încă să ezite în a ni se alătura fără rezerve 

sunt lipsa exemplelor de bune practici, a 

reglementărilor clare cu privire la turism eco, 

și, nu în ultimul rând, chiar experiența de 

antreprenoriat social. Ei bine, aici eu simt 

că pot să compensez cu ceea am învățat 

din experiența mea de sportiv: știu cum e 

să nu renunți la luptă, chiar dacă toate sunt 

împotriva ta. Asta e o lecție utilă pentru un 

antreprenor! 

O legendă a sportului olimpic. • 
A participat la 10 olimpiade, la 
5 în calitate de sportiv și la 5 în 
calitate de antrenor.

Câştigător a 7 medalii • 
olimpice, dintre care 4 de aur 
şi 3 de argint, iar din postura 
de antrenor al lotului naţional 
de caiac-canoe a câştigat peste 
150 de medalii la competiţiile 
olimpice, mondiale şi europene

În 1990, Comitetul Olimpic • 
Internaţional îi decernează cea 
mai înaltă distincţie, Ordinul 
Olimpic „Colanul de Platină”

Atunci când faci antreprenoriat, 
prima ta calitate este capacitatea de 
a inova.

Doar dacă reușești să privești lucrurile 

dintr-un unghi nou, poți să deblochezi 

energiile pozitive ale oamenilor, locurilor, 

naturii. Și cea mai importantă experiență 

pe care am preluat-o din sport și care 

mi se pare că își găsește locul perfect în 

antreprenoriatul social, este rolul echipei. 

Nu poți să fii puternic de unul singur: ai 

nevoie de îndrumare, de sprijin, ai nevoie 

să poți conta pe ceilalți. Sportul are acest 

merit extraordinar de a arăta, prin echipă, că 

solidaritatea nu este un concept abstract, ci 

chiar o rețetă a performanței. 
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Viitor efervescent pentru ROWMANIA

Vrem să reușim să realizăm acea rețea de 

10 centre de ecoturism în Deltă, care să fie 

echipate cu canotci și să ofere, cu adevărat, o 

experiență turistică unică. În 2013 continuăm 

cu două proiecte mari de infrastructură  – 

Triunghiul ecoturismului (Mila 23–Crișan–

Caraorman) şi Centrul de promovare a 

destinațiilor de ecoturism la Biblioteca 

Națională în București. O să continuam și 

creșterea festivalului nostru tradițional de la 

Tulcea, Rowmania Fest, care nu se adresează 

doar celor pasionați de bărcile cu vâsle, ci 

este de fapt o modalitate de promovare a 

„Deltei turistice și culturale”. Anul acesta, la 

cea de a treia ediție a festivalului, vom include 

și o etapă din Circuitul Național de Triathlon. 

Un alt proiect de suflet pe care îl pornim în 

acest an este legat de pierderea unei tradiţii 

în Deltă, aceea de a da campioni la canotaj. 

Este evident că în zilele noastre copiii nu 

mai vâslesc, nu le mai place să vâslească. 

Așa că o să demarăm un nou proiect marca 

Rowmania, întâi în Deltă şi apoi şi în alte 

oraşe – centre de iniţiere în sporturi nautice. 

Nu în ultimul rând, am vrea să ducem o idee 

în câteva dintre orașele mari ale României, 

cele cu apă navigabilă: campania „Descoperă 

Rowmania”, mini-festivaluri de weekend, în 

care oamenii să se bucure de apă, de natură, 

de vâslit. Vâslitul e cel mai frumos dintre 

sporturi. Nu trebuie să mă credeți pe cuvânt, 

veniți și am să vă arăt! 

E nevoie de o lărgire a conceptului de 
antreprenoriat social şi de finanţare

Întreprinderile sociale care contribuie la 

inserția socială și profesională a categoriilor 

dezavantajate sunt foarte importante. Dar 

noi credem că merită încurajate și susținute 

legislativ și acele forme de business locale 

care asigură conservarea unor tradiții, a 

patrimoniului material și imaterial al unei 

comunități. De cele mai multe ori, economia 

locală înseamnă și că problemele și soluțiile 

sunt mai bine cunoscute de oameni decât 

de stat. Nu e nevoie ca statul să se ocupe 

singur de tot: strategie, cheltuirea banilor, 

dezvoltarea de infrastructură etc. Uneori e 

mai simplu să lași oamenii să își gândească 

singuri proiectele, iar preocuparea la nivel 

guvernamental ar trebui să fie aceea de a 

debloca bani. Dar nu doar pentru start-up-

uri. Unul dintre cele mai importate momente 

într-un business nou vine imediat după ce 

ai definit produsele sau serviciile, și este 

marketingul. Ar fi nevoie de un program 

de granturi mici oferite de guvern pentru 

antreprenori care să fie finanțați în diverse 

stadii ale proiectului, de exemplu pentru 

promovare prin expunerea internațională a 

unor produse locale. 

Foto Dragoș Lumpan

Foto Victor Mușat
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Această primă ediţie a PwC Family 
Business Survey pentru România a fost 
coordonată de Daniela Pavlovici şi 
Alexandru Medelean. Dorim de 
asemenea să mulţumim următorilor 
colegi pentru contribuţia adusă:

Mihai Aniţa
Mihnea Anastasiu
Cezar Catargiu
Florin Cerna
Radu Enescu
Simona Iftimescu
Cristina Pau
Ionuţ Sas
Ionuţ Simion
Călin Tăut
Cristian Tomescu

În cadrul acestui raport, „afacerea de familie” este definită ca acea afacere în cadrul căreia:

1. Majoritatea acţiunilor sau controlul acestora este deţinut/ă de persoana care a fondat sau a achiziţionat firma (sau 

soţul/soţia, părinţii, urmaşii sau moştenitorii direcţi ai urmaşilor);

2. Cel puţin un reprezentant al familiei este implicat în conducerea sau administrarea firmei;

3. În cazul unei firme listate, persoana care a fondat sau a achiziţionat firma (sau familia acesteia) deţine 25% din dreptul 

de vot prin capitalul de acţiuni şi există, totodată, cel puţin un alt membru al firmei în cadrul Consiliului de Administrație.

Metodologia raportului
1,952 de interviuri telefonice semi-structurate cu factori de decizie din cadrul afacerilor de familie din 28 de ţări la nivel 

global, au fost derulate în T3 2012, prin intermediul Kudos Research din Londra. Interviurile au fost susţinute în limba 

locală de către vorbitori nativi şi au durat în medie între 20 şi 35 de minute. Rezultatele au fost analizate de către Jigsaw 

Research. În România, au fost derulate 31 de interviuri dintr-un număr de 120 de companii selectate şi propuse.

Contacte
Mulţumiri

Definiţii
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