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Ziarul Financiar implineste
astazi 17 ani, varsta energiei
creatoare, si a ales sa
sarbatoreasca acest moment
aniversar printr-un supliment
cu povestile a 100 de tineri
antreprenori care au fost
prezenti in ultimii trei ani In
studioul ZF Live.

ZF Live este o emisiune
online de business difuzata pe
site-ul www.zf.ro in fiecare zi
de la 12.00 la 13.00.

Cei 100 de tineri antreprenori
sunt expresia unui val care
Incepe sa se contureze: noua
generatie a Intreprinzatorilor
romani.

Criza financiara
internationala din 2008 a

fost un soc pentru Roméania

si a determinat o scadere

a PIB-ului cu 10% in 2009

si 2010. Revenirea PIB-ului
s-a produs abia in 2015.
Interesant este ca intre timp
economia roméneasca a suferit
schimbari semnificative.
In doar sase ani,

sectorul IT&C a devenit la fel
de puternic in ceea ce priveste
valoarea adaugata in PIB ca si
agricultura sau constructiile.
Legata de aceasta evolutie,
cea mai mare schimbare in
aceasta perioada este aparitia
in business a unui val de tineri
antreprenori, majoritatea in
sectorul IT. Fortati poate si
de constrangerile prin care au
trecut multinationalele, tot
mai multi tineri intreprinzatori
au decis sa intre pe cont
propriu in afaceri.

Este limpede nsa ca sectorul
IT&C presupune mai putine
bariere de intrare in business.
Multe afaceri au Inceput
intr-o garsoniera, cu doua
computere, dar avand un
contract pentru un software
semnat, eventual pentru o
companie din Statele Unite.
Ziarul Financiar este o sursa
de date macroeconomice, scrie
zi de zi despre cele mai mari
companii de pe piata, dar in
ultimii cinci ani a inceput sa
aduca la lumina mici afaceri.
Firme de software care au
deja cateva milioane de euro
venituri, tineri antreprenori
care au deschis o
cafenea sau o bacanie,
sau familie care s-a
confruntat cu lipsa
unor materiale de
constructii de pe

piata si au decis sa faca
site-ul de ecommerce www.
neacaisa.ro, unde
sa gasesti ceea
ce ai nevoie
atunci cand vrei
sa, construiesti
sau sa renovezi o
locuinta.

Altii detin firme
de consultanta in resurse
umane, au infiintat

festivaluri
de film sau
ofera consiliere
pentru cei care
vor sa ia un credit.
Putini au ajuns

in productie. Sunt
exemple de tineri
antreprenori care fac
pantofi de alergare
sau tigla pentru
acoperisuri, dar in
general cea mai mare
parte dintrei ei au ales
un business de servicii.
Este de presupus
ca peste 25 de
ani din acesti 10
tineri antreprenori
macar unu sa
ajunga la
afaceri de
peste
100 de

milioane
de euro
sau, de
ce nu, un
miliard.

Dar cum au
inceput In urma
cu 25 de ani,
cei care astazi
detin afaceri de
zeci de milioane
de euro?

Suplimentul

ZF Future va
propune o

R ANTREPRENOR]

retrospectiva
asupra a
10 afaceri
pornite In
1998, anul
de start al
Ziarului Financiar,
in domenii diverse:
comert,
industrie

alimentara,
industrie sau
IT&C.
Romaéania
are nevoie
de o clasa

antreprenoriald puternica
pentru a face pasii necesari
spre dezvoltare si spre

iesirea din zona gri a Uniunii
Europene.

La 7.500 de euro PIB per
capita si 45% Inca mediu
rural, Romania nu a reusit sa
iasa n cei 25 de ani de dupa
Revolutie din subdezvoltare.
Polonia, Ungaria sau Cehia
sunt la 15.000 de euro PIB
per capita, fata de zona euro
la 40.000 de euro PIB per
capita.

Este putin probabil ca in
urmatorii 20 de ani sa fie
recuperata intarzierea istorica
a Romaéniei din punct de

vedere economic fata de Vest,
insa ritmul de recuperare

este dat si de capacitatea
capitalului autohton de a se
mobiliza.

Intrebarea este daci, odati
axele economiei - bancile,
energia, industria — cedate
catre capitalul strain,
Intreprinzatorii autohtoni vor
avea destula substanta sa
poata creste. Pur si simplu
modelul este sa se aseze in
jurul acestor mari companii
pentru a oferi servicii si apoi,
pe baza competentelor astfel
dobandite, sa creasca spre alte
zone sau regiuni geografice.
Roméania nu mai are cale de
intoarcere din modelul pe

care si l-a asumat in deceniile
trecute, adica integrare in "‘
Uniunea Europeana.

Noua
generatie de

tineri antreprenori
a folosit Intr-o mai
mica sau mai mare
masura instrumentele

puse la dispozitie de

aderare —finantare, libertatea
serviciilor, achizitia si vanzarea
de bunuri in tarile UE cu taxe
zero — pentru a creste.

Miza de acum ncolo este

sa-si gaseasca o voce si o
parghie pentru a influenta si
administratia publica, ramasa
in urma. Altfel, toata valoarea
adaugata creata in sectorul
privat se va risipi ca si pana
acum.

SORIN PASLARU,
REDACTORUL SEF AL ZF
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eneratia care vine din urmd. (e indicatori mogtenegte de la antreprenori
care au creat peste 2,0 mitioane de locuri de muncé in capitalism
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NUMAR MEDIU DE ANGAJATIIN PERIOADA 2008-2014

Restructurarea companiilor antreprenoriale se vede si in datele statistice,
care arata ca peste 720.000 de angajati au parasit firmele cu capital privat
romanesc in criza. Cu toate acestea, antreprenorii au ramas in continuare cel
mai mare angajator din mediul privat cu o pondere de 67% din salariati.
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NUMAR DE COMPANII CU AFACERI
MAI MARI CA ZERO

Romanii sunt cei care au nfiintat cele mai multe companii,
raportul cu multinationalele din economie fiind de 11-1.
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IFRA DE AFACERI (MLD. LEI)

Antreprenorii au afaceri de 510 mld. lei, aproape jumatate din
businessul total din economie. In Romania sunt numai 35 de
firme controlate de antreprenori care au trecut de 500 mil. lei in
2014, adica 15% din numarul total de companii care au trecut de

acest prag in economia romaneasca.
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Anul 2014 a fost cel mai bun pentru profitul net raportat de

ROFIT NET (MLD. LEI)
companiile antreprenoriale, cu un castig de 33 mld. lei. Spre
comparatie, acelasi indicator in cazul companiilor straine a
fost de numai 26 mld. lei.
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MARJA NETA (%)
Tn 2014, capitalul privat romanesc a avut si cea mai buni marja
de profit net din ultimii sapte ani, respectiv 6,5%.
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PUTERNICA, AMBITIOASA SI REZISTENTA

Asa ar putea fi caracterizats pe scurt noua generatie de antreprenori. Si daca ne uitam la cel mai important indicator, rata de supravietuire a companiilor de tip SRL-D (afaceri
pornite de tineri sub 35 de ani aflati la primul business), vedem ca sunt companii ndscute sa reuseasca. 97% din companiile SRL-D sunt Tnca n viata. Practic, din cele 24.000 de
firme create dn 2011incoace, doar 700 au capitulat, majoritatea au mers nainte. Bucurestiul, Clujul si Timisoara domina la capitolul pofta de antreprenoriat, dar sunt si surprize
precum Maramuresul sau Doljul, cu aproape 1.000 de tineri care au pornit de la zero Tn ultimii patru ani. De la ce cifre pornesc ei in businessul romanesc: marje de profit mai
bune decét ale multinationalelor, afaceri in crestere si procese de reorganizare care au lasat Tn urma companii mai competitive.

BISTRITA-
NASAUD
588

HUNEDOARA
437

CARAS-SEVERIN
128

ARGES

VALCEA 668

256
GOR)

321

MEHEDINTI
135

TELEORMAN
154

PIERDERI NETE (MLD. LEI)

Pierderile raportate anul trecut de capitalul romanesc au fost de 19 mld. lei,
cu 14 mld. lei mai mici fata de castigul net declarat.

m CAMPIONI LA
ANTREPRENORIAT: JUDETELE
CU PESTE 900 DE COMPANII
DE TIP SRL-D

m INTRE 500 SI 900 DE
COMPANII SRL-D

m SUB 500 DE COMPANII
SRL-D

BOTOSANI
230

SUCEAVA
248

VASLUI
HARGHITA 121

160

COVASNA

90 VRANCEA

183

GALATI
853

PRAHOVA TULCEA
537 119

DAMBOVITA

261

ILFOV

IALOMITA
604 T

129

BUCORESTI CALARASI
CONSTANTA
GIURGIU 752

170

SOLD PROFIT NET (DIFERENTA DINTRE PROFITUL NET
SI PIERDEREA NETA) MLD. LEI

SURSE: REGISTRUL COMERTULUI, DATE ROTUNJITE DE ZF

SURSE: REGISTRUL COMERTULUI, DATE PENTRU LUNA SEPTEMBRIE 2015



Conectat 24/7 la afacerea mea

DRAGOY PANATT, RED ANGLS

Dragos Panait a pariat in 2010 pe un
restaurant cu specific aparte, carnea
de vita argentiniana, si pana acum
s-a dovedit o decizie de succes, Red
Angus avand anul trecut afaceri de
2,8 mil lei, cee ace l-a convins pe
antreprenor sa deschida si a doua
locatie, tot in Bucuresti.

A fost o provocare la inceput
pentru ca In 2010 roméanii nu stiau
prea multe despre carnea de vita.
Noi am inteles Insa ce isi doreste

un client, si anume servicii cat

mai bune si o experienta culinara
nemaipomenita.”, povesteste
proprietarul celor doua restaurante.
Afacerile Red Angus s-au dublat
anul trecut, iar marja de profit este
undeva la 5-7%. in mod paradoxal,
cea mai mare parte a profitului
companiei vine din vanzarea de
bauturi, in special vin rosu.

Pentru Dragos Panait, bucataria este
cheia businessului de restaurante, cea
care dicteaza esecul sau succesul unei
afaceri, acesta fiind si motivul pentru
care a angajat un bucatar olandez
care are o stea Michelin si care
dicteaza meniul.

The Beef Club, al doilea restaurant,
deschis Tn acest an in apropierea
sediului Televiziunii Roméane, are un
concept diferit, mizand pe segmentul
premium dining, cu alt design,
preturi mai mari si alt meniu.
Pentru cele doua unitati, Dragos
Panait importa lunar circa o tona

de carne de vita din Australia si
Uruguay, inclusiv renumita Black
Angus.

Urmatorul pas in dezvoltarea

afacerii cu restaurante il constituie
restaurarea unei cladiri din 1900,
Casa Hrisicos, din Constanta, unde
va deschide un nou restaurant dupa
modelul The Beef Club.

Investitia se va ridica la

1 milion de euro.

pitani pe propriile lor cordhi

MARTI, 77 NOIEMBRIE 2015

POVESTILE UNORA DINTRE CEI MAI DINAMICI INTREPRINZATORI ROMANI SEAMANA. ANGAJATI PANA LA UN MOMENT
DAT SAU CHIAR DELOC, ACESTI TINERI AU PORNIT PE CONT PROPRIU INTR-O AVENTURA. EI SUNT CAPITANI PE
PROPRIILE LOR CORABII. SI-AU LANSAT DE MULTE ORI LA APA NAVELE FARA SA AIBA CURSUL DE MARINAR SAU FARA
SA STIE SATNOATE, DAR AU PRIVIT IN DEPARTARE SI AU RESPIRAT OXIGENUL LIBERTATIL.

FLORIN SUBTIRICY, «
NEXUS ELECTRONICS

Absolvent al Facultatii de
transporturi din cadrul Universitatii
Politehnice din Bucuresti, Florin
Subtirica a pus in 2006, impreuna cu
cativa parteneri, bazele firmei Nexus
Electronics, care a devenit ntre timp
unul dintre furnizorii importanti de
solutii software pentru monitorizarea
flotelor auto. Firma a activat

initial ca importator si distribuitor
de electronice, dar la un an dupa
Infiintare a dezvoltat sistemul Nexus
GPS Tracking. Cifra de afaceri a
ajuns la 1,5 mil. euro, cu 25% mai
mult decat anul trecut, iar numarul
de angajati a depasit pragul de 20.
Toate aplicatiile dezvoltate de

Nexus Electronics au pornit de la
ideile angajatilor companiei, nevoile
proprii sau cele ale prietenilor care
au intAmpinat probleme concrete in
afacerile lor.

In luna iulie a acestui an, firma a
lansat o aplicatie de monitorizare

a productivitatii la birou, numita
Enigma 365, care ,intocmeste”
rapoarte despre activitatea la
calculator a angajatilor, evaluand
perioada petrecuta pe site-uri utile
jobului versus perioada petrecuta pe
site-uri accesate in scop recreativ.
Pana in luna noiembrie, aplicatia
avea 24 de clienti si fusese instalata
pe 462 de calculatoare. Investitia s-a
ridicat la 90.000 de euro pe parcursul
unui an, Florin Subtirica estimand ca
suma va fi recuperatd in 12 luni de la
lansare.

In afari de acest proiect, Nexus
Electronics a dezvoltat o serie de
sisteme de monitorizare GPS, Zimplu
CRM sau monitorizare prin GPS a
telefonului.

« MIEATPAUN, ASCEND NETSOLLTIONS

Ascend NetSolution, firma in care
Mihai Paun este partener, a devenit
tot mai cunoscuta pe piata locala

a aplicatiilor mobile in ultimii ani,
dezvoltand o serie de produse pentru
platformele iOS si Android.

Firma a fost lansata in urma cu
patru ani si a scos pe piata patru
produse proprii, alte 15-20 de
aplicatii fiind dezvoltate pentru
clienti. Unul dintre cele mai mari
proiecte din 2014 ale companiei a fost
Oliviera — o platforma online pentru
livrarea de mancare la domiciliu,
disponibila atat in varianta web,

cat si In cea mobild. Oliviera a
pornit ca un proiect propriu, care

a fost cumparat ulterior de grupul
HelloHungry din Bulgaria.

O alta aplicatie cunoscuta este Star
Taxi, care a pornit tot ca un proiect
propriu al Ascend NetSolutions.
Anul trecut firma a avut afaceri

de circa 1,5 mil. euro. In afard

de aplicatiile mobile, Ascend
NetSolutions dezvolta si magazine
online, website-uri corporate si
aplicatii web. Compania are circa 40
de angajati, 70% fiind programatori
specializati pe dezvoltarea aplicatiilor
web si a celor pentru sistemele mobile
de operare iOS si Android.

Cel mai recent, dar si cel mai dificil
proiect, este Bringo, o aplicatie
mobila prin care userii pot comanda
produse de la magazine traditionale,
florarii, farmacii, livrarea facdndu-se
de livratori inregistrati in sistem, in
functie de zona si suma disponibila.
,Bringo este cea mai dificila aplicatie
dezvoltata de noi, mai grea decat
Star Taxi. Are 300.000 de linii

de cod si a fost o echipa de cinci
programatori seniori pentru cinci
luni.” Investitia pentru dezvoltarea
aplicatiei a fost de 200.000-250.000
de euro.

« DANEENE, MOVING BOXRELOCATION

Dani Ene, proprietarul Moving Box
Relocation, este un tanar antreprenor
care a pornit o afacere intr-un
domeniu inca putin dezvoltat in
Romaéania, dar pe care el pariaza cu
entuziasm: servicii de mutari pentru
firme si persoane fizice.

»Am terminat 2014 cu un rulaj de
40.000 de euro, la o marja de profit
de 70%. In primele sase luni din
acest an am urcat la 45.000 de euro
si estimez sa Inchei 2015 cu un rulaj
de 100.000 de euro”, povesteste

el. Tariful pentru mutari difera de

la un contract la altul, in functie

de perioada, volumul transportat,
distanta si alti indicatori. Moving Box
a derulat contracte atat in tara, cat si
in strainatate, cel mai dificil contract
de pana acum fiind in Indonezia.
Moving Box are cinci angajati
permanenti, restul fiind colaboratori.
Firma are un camion si doua masini
pentru evaluari, plus doua vanuri,

iar pentru contractele mai mari
externalizeaza serviciile. ,,Anul

. viitor sper si ajung la 150.000 de

~_ euro rulaj si un parc logistic
) mai mare. Initial inchiriam
masginile, externalizam tot.
Dar mi-am dat seama
ca este nevoie sa am o
masina proprie, la care
sa am acces oricand.”
Dani Ene a infiintat
firma in urma cu
cinci ani Impreuna
cu un partener,
care intre timp s-a
retras din afacere.
In cazul persoanelor
fizice, majoritatea
solicitarilor vin din
partea roméanilor
din Spania, Franta
sau Germania care
se intorc in tara. ,La
persoane fizice, 60%
sunt roméni care se
intorc in tara. Oameni
care au castigat bine in
strainatate si se intorc la o
viata mai linistita. Am avut
si un caz cu un roman care s-a
intors dupa patru luni, nu s-a
acomodat.”

ADRIAN PARASCHI,
STAND FOR DEVELOPMENT

Adrian Paraschiv a petrecut 18 ani
in lumea afacerilor, coordonand

si implementand proiecte de
transformare multilevel pentru
diverse companii, din pozitii

de management in HVB-Tiriac
Bank, Erste Bank-BCR, Romsys,
Oracle Financial Services si
Capgemini Consulting. In 2009 el

a devenit partener in firma Stand

for Development, specializata in
programe de training pentru echipele
de vanzari si management.

Cu afaceri de 3,2 milioane de lei anul
trecut, firma are n portofoliu peste
2.800 de zile de training livrate si
12.200 de participanti la programe in
Romaénia si Europa. ,Distractia nu
mai este un obiectiv decat In anumite
programe de teambuilding cu scopul
de a se cunoaste mai bine si de a
consolida compania. Preocuparea
principala a managerilor care aleg
programe de training pentru angajatii
lor este reprezentata de rezultatele
proiectului.” Adrian Paraschiv este
de parere ca piata de training trece
printr-o transformare, iar programele
care mergeau in urma cu doi ani

nu mai sunt cerute acum de clienti.
Printre programele derulate de

firma se numara cele de business
strategic thinking, mastering people
interaction, power management si
the practical coach. Antreprenorul
roman spune ca fortele de vanzari
care au succes sunt cele care lucreaza
simultant pe doud fronturi 100% din
timp. Pe cel al loializarii clientilor
traditionali si al cresterii in volum,
dar si pe cel al vanzarilor ,fresh
start” pentru clienti noi. Stand for
Development are peste 60 de clienti
companii, din domeniile bancar,
asigurari, automotive, pharma,
IT&C, agribusiness, telecom. In
timp, Adrian Paraschiv a formulat

o idee proprie despre efort: ,Singura
abilitate pe care ti-o dezvolti fara sa
faci nimic este incompetenta... pentru
celelalte este multa munca si pasiune
pentru performanta.”

Tll CARE "TIN" FIRMA
rd: Cererea de cursuri de training e in crestere, dar foarte mica

RARES MANOLESCU, HUMAN INVEST

Rares Manolescu, consulting partner
Human Invest & managing director
Blanchard Romania, are la activ
10.000 de ore de training si 450

de ore de coaching, la sesiunile

lui participand peste 7.000 de
persoane. O activitate ce a pornit din
curiozitate, in perioada studentiei,

a devenit in timp o pasiune si una
din meseriile lui de baza. In prezent,
Rares Manolescu livreaza sesiuni

de leadership, sesiuni de team
coaching si workshopuri cu echipe de
management si lucreaza in sesiuni
de coaching unu-la-unu cu manageri
care au nevoie de el.

,In medie, numirul de participanti
la cursuri este de 15. Maximum
20% aplica ce au auzit, fard reveniri
ulterioare. Nu iti poti schimba
obiceiurile in doua zile. Poti avea
niste revelatii, dar pana la urma tot
practica conteaza”, spune trainerul.
Din pacate, de multe ori angajatul
care merge la curs nu are parte de
sprijin mai departe, in companie,
nu-l mai intreaba nimeni ce a
invatat, cum se poate aplica metoda
respectivi. In plus, nu intotdeauna
trimiterea la curs este corelata cu
nevoile si planurile de viitor ale
participantului. Cele mai dinamice
sectoare pe training sunt online-ul,
IT, comunicatiile, dar se vede interes
si din zona de productie si retail.

In opinia lui Rares Manolescu, in
urmatorii ani trainerul va activa tot
mai mult pe online, prin cursuri pe
internet si va trebui sa 1si adapteze
discursul si structura lectiilor pentru
a capta interesul unui alt tip de
audienta.

Rares Manolescu a primit in 2008
titlul de ,, Trainerul anului 20077,
pe baza voturilor multor sute

de profesionisti si manageri de
resurse umane din Romaénia, iar in
februarie 2009 a fost nominalizat
din nou intre primii cinci traineri

ai anului 2008. Anul 2011 i-a

adus nominalizarea pentru
,Coach-ul anului 2010.

RAZVAN CRISAN, CRENTIVE ST

La doar 29 de ani, Razvan Crisan
este coproprietarul cafenelei M60,
fondatorul festivalului Creative

Est din Bucuresti si al Asociatiei
Oricum, dar si al festivalului de
scurtmetraje ShortsUp. Investitia in
cafenea, Impartita cu un partener
francez, s-a ridicat la 80.000 de euro,
M60 fiind amenajata la parterul unei
cladiri cu o istorie de aproape 100 de
ani, In zona piata Amzei.

In luna octombrie, Rizvan Crisan a
participat la organizarea festivalului
Creative Est, un proiect menit sa
adune creativi din diverse sectoare,
arta, design, gastronomie, muzica,
new media, o platforma pentru
antreprenorii din domeniu.

»Am reabilitat o fosta fabrica in

\

in Cluj componente pentru Airbus *** T

sectorul bumbacului, in zona Timpuri Noi. Vrem sa aratam ce inseamna
creativul si ce pot face acesti oameni. De exemplu, sunt tot mai multe vanuri
cu produse culinare, o zona care nu este legiferata si care din aceasta cauza
poate functiona doar pe spatiu privat.” Creative Est are ca model festivalul
South by Southwest, organizat de 25 de ani in Austin, Texas, eveniment

care aduce anual 250 mil. dolari la bugetul orasului. ,,Cei de acolo spun ca
trebuie sa ne uitam la subiectele culturale si din punct de vedere economic,
antreprenorial. Sunt multi oameni in Roménia care au o meserie creativa,
dar fiecare sector, luat individual, nu are o contributie prea mare. Luate
impreuna, ele devin relevante pentru economie.”

Dintre industriile creative, IT-ul s-a pozitionat pana acum cel mai bine, avand
o contributie clara si majora in economie.

TEXTE DE ROXANA ROSU,

CRISTINA BELLU, ALEXANDRA MARCU, LUANA ROTARU

ALIN CHIRIAC, ADEABER ONLINE

Antreprenorul romén Alin Chiriac

a pus bazele Adfaber, o organizatie
care promoveaza tehnologia in
domenii precum educatie, sanatate
sau mediu cu scopul de a promova
schimbarea sociala. Proiectul reuneste
profesionisti din IT care doresc sa
invete companiile, ONG-urile si
oamenii simpli despre oportunitatile
generate de tehnologie.

Unul dintre cele mai cunoscute
programe ale organizatiei este Kids in
Tech, in care s-au inscris deja 80 de
cluburi cu peste 40 de copii fiecare.
,Fiecare copil ar trebui sa aiba acces
la cursuri de programare, marketing
digital, design grafic, PR online,

sau de dezvoltare de jocuri pentru
PC. Tutorialele folosite in cadrul
programului sunt animate si folosesc
personaje deja cunoscute de copii,
precum cele din Angry Birds, Plants
vs. Zombies sau Ana si Elsa din
Frozen. Cu ajutorul lor, cei mici fac
niste algoritmi si Invata programare.”
Alin Chiriac vrea sa impulsioneze
companiile din I'T sa se implice si sa
vina cu programe de formare pentru
cei mici. ,,Spre exemplu, sa vina o
companie care sa spuna ca pune la
punct dezvoltarea unei aplicatii pe
mobil si orice copil care parcurge
tutorialul poate sa isi faca propria
aplicatie dupa o luna. Dupa acea
luna, compania sa premieze copiii
respectivi, sa le ofere o bursa.”
Planurile Adfaber sunt ca programul
sa includa 100 de cluburi pana la
sfarsitul anului.
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[DANANECULY, GENESIS COLLEGIATE

Toana Necula a intrat in lumea
afacerilor pe zona de leasing, dar
dupa ce a devenit mama a descoperit
ca Invatamantul romanesc are mari
lipsuri si are nevoie de scoli private.
Asa ca In urma cu 15 ani a decis

sa deschida o unitate de acest tip,
scoala Genesis, cu o investitie initiala
de peste 1,5 milioane euro. Suma

a acoperit cladirea, infrastructura,
logistica si angajatii. Incasarile anuale
ale scolii se cifreaza la 800.000 euro,
la nivel de taxe, iar peste 50% merg
pe salariile profesorilor.

,Diferenta de salarii intre noi si stat
este de la simplu la dublu. Sunt si
profesori care au peste 1.000 euro,

la materiile principale, roména,
matematica, engleza. Ei sunt platiti
practic de parinti.” Taxa lunara
porneste de la 1.500 lei pentru
programul scurt de gradinita si
ajunge la 3.500 lei pe luna la clasele
de gimnaziu. ,,Obiectivul meu a fost
sa ajung la 300 de copii, cati avem
acum. Avem liste de asteptare. De
acum ne gandim la o strategie de
dezvoltare. Vreau sa deschidem alte
scoli. Dar nu as vrea sa o fac de una
singura.”

Toana Necula ar dori sa completeze
sistemul creat de ea si cu un liceu,
dar deschiderea unei astfel de unitati
presupune investitii de minimum

3 mil. euro, fata de un milion euro
pentru scoald si gradinita.

In prezent, scoala Genesis are 120 de
angajati, inclusiv profesorii part-time.
Primul pas a fost facut in 2010, cu
gradinita Junior, urmata in 2002

de scoala cu clasele I-IV, iar din
2007-2008 exista si clasele V-VIII.
Din octombrie 2010, Gradinita
Junior si scoala Genesis devin
Genesis Collegiate.

In paralel cu investitiile in educatie,
antreprenoarea este si proprietara
International Leasing, companie care
a cumparat Romexterra Leasing si
are in vedere si alte achizitii.

iiCredit, a marcat un castfg de 160% in euro din investitia in fondul imobiliar NEP| *** Dragos Di

ALINASTANCU, FERMIER ECOLOGIC

Alina Stancu este o tanara de 27 de ani, din Ialomita, care si-a propus
sa dezvolte o afacere de nisa, cu culturi agricole mai putin obisnuite in
Roménia. ,In 2014 am vandut aproape cinci tone de kale, in valoare de
10.000 de euro, pentru anul acesta estimam vanzari duble, iar in cinci
ani cred ca vom putea ajunge la 1 mil. de euro”, estimeaza ea. Tanara
antreprenoare s-a reprofilat pe cultura kalelor dupa ce in 2011 s-a lansat
intr-un business in agricultura prin cultivarea legumelor clasice precum

rosii sau castraveti Intr-un solar propriu.

»Ideea acestui business mi-a

venit In urma unui curs de antreprenoriat sustinut de Peter Barta, actualul
meu partener in acest business. I-am spus lui Peter ca nu sunt multumita
de productia pe care o aveam, iar el mi-a propus sa cultiv kale”, a spus
Alina Stancu. Tanara a preluat pasiunea pentru afaceri in agricultura de la
tatal si bunicul sau, pentru care acest sector a reprezentat principala sursa
de venit. ,Inainte de a incepe acest business am avut si alte joburi, inclusiv
in domeniul vanzarilor”. Pentru a finanta noua sa afacere, ea a accesat
fonduri europene si a obtinut o subventie de 40.000 de euro pentru linia de
productie, plus inca 20.000 de euro pentru o fabrica din capsule de kale,
bani care nu au fost inc# ridicati de aceasta. In prezent, sucurile si salata
din kale se gasesc in lantul de supermarketuri Mega Image. ,Preferam sa
cumpéaram semintele de kale din Anglia, Franta si Germania pentru ca, desi
se gasesc si in Romania, sunt putine si netratate, drept urmare se usuca

foarte repede”, spune Alina Stanciu.
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DANIEL DONICT, ARTESANA

Brandul de lactate Artesana, pus

pe picioare de sotii Alina si Daniel
Donici din Tecuci ( jud. Galati),

a ajuns la trei ani de la lansare sa
fie distribuit in retele de magazine
precum Carrefour, Cora, Auchan,
Mega Image si Billa, cei doi
antreprenori mizand pe afaceri de
1,2 milioane euro in acest an.

Ideea businessului le-a venit in

2012, dupa ce au vizitat o fabrica

de lactate din Spania si au gustat
produsele lor traditionale. Produsele
Artesana sunt facute dupa o reteta
spaniola.

Cei doi soti sunt de parere ca pentru
a putea castiga consumatori este
nevoie sa te diferentiezi la raft.
Astfel, au introdus pe piata jaurturi
in ambalaj de sticla, cu sigiliu, iar
in plus fac manual operatiunile de
umplere, etichetare, stantat sau
ambalat.

Primul contract mare a fost semnat
cu lantul de hipermarketuri Auchan,
dupa care micul producator a reusit
sa convinga marea majoritate a
retailerilor sa puna iaurturile si
branzeturile Artesana pe rafturile lor.
Artesana produce 60.000 de borcane
de iaurt pe luna, dar are in portofoliu
si branzeturi. Un alt pas pe care

vor sa 1l faca sotii Donici este acela
de a produce si distribui branzeturi
maturate.

Cei doi antreprenori din Galati spun
ca anul acesta firma lor va avea o
cifra de afaceri de 1,2 mil. euro, de
doua ori mai mult decat in 2014.
,La anul vrem sa ajungem la o cifra
de afaceri de 2 milioane de euro. Ne
gandim si la export.”

Pentru a pune pe picioare afacerea,
Alina si Daniel Donici au avut nevoie
de 1,2 milioane de euro, dintre care
500.000 de euro au provenit dintr-un
credit bancar, 250.000 de euro din
fonduri europene si restul de la
cunostinte.

VICTOR SERBAN, GLOBALART
PRODLCTION (GAP)

Stefan Ormenisan si Victor Serban
sunt doi tineri antreprenori care au
unit pasiunea pentru arta cu cea
pentru business si au pus pe picioare
o afacere cu tablouri si decoratiuni
interioare care va genera In acest an
venituri de un milion de euro. ,,Anul
acesta vrem sa incheiem cu 1 mil.
euro, in 2016 speram la 1,5 milioane
de euro, iar peste 3 ani trebuie

sa atingem 5 milioane de euro.
Produsele pe care le comercializam
au eticheta Made in Transylvania”,
povesteste Victor Serban. Cei doi

au pornit la drum in 2007, cu un
credit de 50.000 euro, GAP ajungand
sa exporte 1n 10 tari si sa aiba
contracte cu mari retele de bricolaj
din tara. ,,Am Inceput exportul in
2012 in Grecia si in Cipru, iar acum
exportam in 10 tari. O familie din
Occident are 30 de tablouri in casa si
le schimba in functie de anotimp.”
Firma Global Art Production are 35
de angajati, dar Stefan Ormenisan si
Victor Serban spera ca in curand sa
ajunga la 50 de salariati. Compania
isi desfasoara activitatea intr-un
studio de creatie si produce 150.000
de obiecte pe an. Oferta lor include
tablouri pentru hoteluri, reproduceri
din arta clasica, decoratiuni, perne,
abajururi pentru lampi si tapet.

,Un tablou costa intre 30 si 200-300
de lei, depinde de constructia lui”,

a declarat Victor Serban. Cei doi
antreprenori folosesc panza ca
suport si imprima modelele digital.
»Producem obiecte de calitate,
costurile de productie sunt mai mici
fata de tarile dezvoltate din Occident,
iar viteza noastra de reactie este

mai mare, astea sunt calitatile care
ne-au facut loc pe pietele externe”, a
spus Victor Serban. ,Peste 80% din
materia prima o importam din Tucia
sau Lituania.”
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CRISTIAN BADEA, MAVEN AUT

Cristian Badea impreuna cu doi
prieteni de-ai lui, Elvis Apostol si
Bobby Voicu, au fondat in urma cu
trei ani firma Maven Hut, mizand pe
apetitul utilizatorilor pentru jocuri
pe telefon si calculator. In prima
faza cei trei au obtinut o finantare
de la un investitor american, dupa ce
si-au prezentat proiectul, o varianta
de Solitaire la dublu, in cadrul unui
accelerator de afaceri din Dublin.

In prezent, firma are 30 de angajati
in Bucuresti, din care jumatate sunt
programatori, in timp ce boardul este
la Dublin.

»Eu am terminat Management la
ASE, partenerul meu Elvis Apostol
este IT-istul si Bobby Voicu este o
combinatie intre cele doua, el stiind
si tehnologie si economie. Tnainte de
a lansa Maven Hut dezvoltaseram si
alte jocuri. Stiam sa scriem cod, dar
nu sa aducem jocurile in piata.”

Cei trei au revenit in Romania
pentru a dezvolta echipa local,
promovand initial jocul pe Facebook.
Planurile de dezvoltare pe urmatorii
ani se Indreapta spre zona de mobile,
pe platformele Google Android

si Apple iOS, o piata cu 300-500
milioane de utilizatori potentiali, care
stiu deja mecanica de joc a Solitaire.
Firma a incheiat 1n aceasta vara o
tranzactie prin care a vandut marcile
a doud jocuri care generau 65% din
venituri. Potrivit lui Cristian Badea,
partea importanta a tranzactiei

este ca firma a reusit sa licentieze
codul din spatele jocurilor, ceea ce

le permite sa dezvolte noi jocuri

pe baza aceluiasi cod. ,Vanzarea
ne-a adus bani pentru finantarea
planurilor pe urmatorii ani.”

ALEXANDRU VELZL, FINANCELINK

Alexandru Veizu a decis in acest an
sa treaca din pozitia de angajat in
cea de antreprenor si sa foloseasca
experienta acumulata in zona de
leasing pentru o afacere pe cont
propriu in acelasi domeniu. Firma
Financelink, fondatd de el impreuna
cu Cerasela Boanca, si-a propus
intermedierea unor contracte de
leasing de trei milioane de euro in
acest an si un plus de minimum

30% anul viitor. Comisionul
perceput se ridica la 1% din valoarea
contractului, fiind suportat de
finantator. Financelink a intermediat
pana in prezent contracte in valoare
de 2,5 mil. euro si si-a propus pentru
anul viitor un avans de minimum
30%, in conditiile in care piata de
leasing are o evolutie foarte buna,

cu un plus de 25%. Peste cinci ani,
firma ar trebui sa ajunga la 10

mil. euro daca piata va continua sa
creasca. ,,Lucram cu toti finantatorii
si companiile de leasing. Targetam
transportatorii, domeniul medical,
industrial. In functie de indicatorii
financiari ai firmei facem o preanaliza,
si stim unde sa alocam fiecare

client. Cerem doua-trei oferte de
finantare si alegem. Daca banca

este convinsa ca el poate aduce si

alt business pe viitor, putem ajunge
si la Injumatatirea costurilor, la o
dobanda de 5%”, explici Alexandru
Veizu.

In general, firmele vor s& obtina
finantare pentru achizitia de
echipamente si aparatura, in
industrie, transporturi sau domeniul
medical, precum si pentru obtinerea
de lichiditati pentru investitii.
Avansul necesar se ridica la minimum
10% din contract. Cel mai mare
contract intermediat de Financelink
este pentru un aparat RMN

pentru un spital privat din nordul
Bucurestiului, la un pret de 700.000
de euro.

scal al .scaderilor de taxe" vine de fapt cu majorarn

(NTALIN FLOREA, WATCHSHOPRO

Piata de ceasuri din Romania depaseste 15-20 mil. euro, clientii magazinelor
de profil cumparand cateva sute de mii de bucati, nu doar pentru calitatile

ALINYSUDRIL, BABY ERESH 00D

Alina Sudriu si Antonia Condurovici sunt cele doua tinere care au pornit in
acest an o afacere mai putin obisnuita, cu mancare pentru bebelusi, pariind
pe nevoile parintilor ocupati, carora le ofera o alternativa la mancarea pentru
bebelusi pasteurizata.

»Am ales sa devin antreprenoare imediat dupa ce am nascut, astfel ca a
trebuit sa fac eforturi mari pentru a jongla cu timpul meu, pentru a-i oferi
celei mici tot ceea ce era mai bun. M-am gandit atunci de multe ori ca mi-ar
fi placut sa existe un serviciu care sa ma ajute sa economisesc timpul pe
care simteam ca 1l pierd cautand retete, alergand dupa cele mai proaspete
ingrediente si gatind, sa il pot petrece cu fetita mea”, spune Alina Sudriu.
Valoarea investitiei initiale in Baby Fresh Food s-a ridicat la 25.000 de euro
si a fost directionata In mare parte inspre dotarea labortorului propriu, dar si
catre marketing si PR.

Businessul este completat de productia de torturi fara zahar si produse de
catering pentru petrecerile copiilor. Cele doua antreprenoare au o tinta de
vanzari de 40 de portii/zi, cu o valoarea a incasarilor de 1.000 lei/zi, estimand
ca vor recupera investitia in trei ani.

Alina Sudriu este absolventa de ASE si are un master in Marketing Strategic.
A lucrat in domeniul consultantei imobiliare, iar in noiembrie 2012 a lansat
Grace Couture Cakes, primul atelier de cofetarie couture din Roménia, cu
venituri de 200.000 de euro anul trecut si 10 angajati.

lor practice, ci si ca o declaratie de stil, iar acesta este si motivul pentru care
pariaza Catalin Florea pe acest sector. ,Oamenii au inceput sa poarte ceasuri
si pentru aspect, nu neaparat pentru a sti cit este ora. Un singur client poate
cumpara mai multe ceasuri, unu pentru seara, unu casual, unu sport”, spune
proprietarul watchshop.ro, afacere pornita in urma cu patru ani cu o investitie
initiala de 80-100.000 DE euro. Catalin Florea si Mihai Patrascu, partenerul
lui, au ajuns la afaceri de 1 mil. euro si o marja de profit de 10-15%,
magazinul online vanzand anul trecut 15.000 de ceasuri. ,,Comertul online in
general este o zond care creste cu 20% pe an. Deja, marii retaileri de ceasuri
si-au deschis si ei magazine pe internet si clientii Incep sa prinda curaj.”
Proprietarii watchshop.ro reinvestesc tot profitul in dezvoltarea afacerii, firma
avand acum 20 de angajati. Catalin Florea spune ca perceptia ca un magazin
online implica mai putine cheltuieli este gresita, pentru ca acest tip de afacere
are nevoie de multa promovare si marketing pentru a atrage clienti.

JIntr-un magazin fizic ai cheltuieli cu spatiul, dar clientii vin singuri. In online
ai nevoie de promovare ca sa 1i aduci.” Watchshop.ro are un buget anual de
marketing de 100.000 de euro. , A trebuit sa convingem clientii ca ceasurile
sunt originale. Lucrdm cu toti importatorii, dar importdm si direct anumite
branduri.” Inainte de afacerea cu ceasuri, Florea a testat alte doua businessuri,
unu cu materiale reciclabile si un magazin de cartier.
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FLORINSTOIAN, YELLOWMENU

Pentru Florin Stoian lansarea unui start-up nu mai este de mult o noutate, el
trecand deja prin trei experiente de acest fel in ultimii ani. Primul pas a fost
cu aplicatia Star Taxi, lansata in 2012 cu alti trei parteneri, urmata de Mondo
Taxi, un produs similar implementat in Arabia Saudita, iar recent tanarul
antreprenor a decis s& schimbe domeniul, orientdndu-se spre piata de food
delivery, cu Yellow.menu.

»Am iesit din afacerea cu Star Taxi in 2013, apoi am lansat un proiect similar,
Mondo Taxi, dar am iesit si din el pentru ca este foarte greu pentru un
european sa se adapteze la cultura araba si sa faca naveta intre continente. Eu
si partenerul meu George Grama faceam cu randul. A fost un deal foarte OK,
l-am inchis si am primit o suma cu sase cifre, ca si la exitul de la Star Taxi”
Pentru Yellow.menu, startup lansat recent, investitia s-a ridicat pana acum

la 200.000 de euro si urmeaza o investitie de circa 100.000 de euro in flota,
respectiv 8-10 masini. ,,Vrem sa ajungem la 500 de comenzi pe zi, la o
comanda medie de 20 de euro. Asta Inseamna incasari anuale de 2,4 milioane
euro, la o marjd de profit de 20-25%.” Firma are o hala de productie de 250
mp in nordul Capitalei, toate procesele, de productie, livrare si plata, fiind
controlate de societate. Echipa este formata din circa 20 de persoane, din

care patru chefi si cinci ajutoare de bucatar. Florin Stoian spune ca un chef
ajunge si la un salariu de peste 2.000 de euro net pe luna. ,Vom lansa o
divizie separata de corporate, pentru ca exista cereri de la companii sa le ofere
angajatilor un meniu sanatos, ca incentive”.

DANISAL SALADBOX

Povestea Salad Box a inceput

in urma cu trei ani, brandul de
restaurante de tip fast-food cu
mancare sanatoasa fiind pus pe
picioare de mai multi antreprenori
din Cluj, Mures si Salaj. Printre

ei se afla si Dan Isai, absolvent al
Facultatii de stiinte economice si
fost director al unei sucursale a
bancii UniCredit din Cluj. El este in
prezent CEO al companiei. Tinerii
au inceput cu patru angajati si

cu un spatiu de opt metri patrati
si au ajuns la o retea de circa 40

de restaurante In Romania si in
strainatate. Salad Box s-a extins rapid in franciza in cele mai importante
orase din tara, dar si din afara. In prezent, pe plan extern, Salad Box are
doua restaurante in Ungaria si unu in Germania, la care antreprenorii vor sa
mai adauge cateva unitati in perioada urmatoare. Brandul Salad Box este
controlat prin patru firme: Salad Box, Bio Box, Strident Team SRL-D si
Emma Salad SRL-D. Ultima, cu afaceri de circa 1 milion de euro anul trecut,
este cea care detine primul punct de lucru al acestui brand, in Iulius Mall
din Cluj-Napoca, si drepturile privind francizarea brandului. Doar compania
Salad Box are afaceri de 8,3 milioane de lei (circa 2 mil. euro), insa toate cele
circa 40 de restaurante ale brandului au ajuns deja la vanzari de 15 mil. euro.
Investitia initiala pentru primul punct, mai mic ca dimensiuni, a fost de
aproximativ 20.000 de euro si este situat in Iulius Mall Cluj-Napoca, conform
informatiilor furnizate anterior de companie. Salad Box a ajuns la peste 500
de angajati.
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ARIAN SETTAN, HIT I

Dupa ce a invatat despre marketing
direct in Franta, Marian Seitan

a infiintat o companie de servicii
postale, Hit Mail, cuamparata recent
de Posta Franceza, antreprenorul
roman intentionand acum sa
investeasca 1n alte companii mici din
zona de servicii care au nevoie de
finantare si care pot sa creasca foarte
mult.

,Cred ca un antreprenor care vrea sa
iasa din afacerea pe care a cladit-o
trebuie sa intereseze bine in piata

si sa nu-1 accepte pe primul venit.
Sau sa cantareasca bine inainte de a
vinde primului doritor. De asemenea,
trebuie sa aiba un consultant bun pe
partea de legal. Asta pe mine m-a
ajutat foarte mult”, afirma Marian
Seitan, care a ramas sa conduca

din pozitia de director general
compania pe care a construit-o.

Anul trecut Hit Mail a avut afaceri
de 11 milioane de euro. Firma se
ocupa cu distributia de pliante in
cutia postala, comunicarea directa
utilizdnd baze de date, direct mail

si de e-mail. Fondatorul precizeaza
ca nu exista nicio alta companie pe
piata de servicii de marketing direct
care sa gestioneze toate canalele, dar
ca exista concurenti romani care se
ocupa doar cu un segment al acestui
domeniu.

Privind in urma, Seitan spune ca cele
mai mari provocari au fost de natura
tehnica, probleme de IT, dar ele se
schimba pe masura ce evolueaza
tehnologia. ,,La Inceput construiam
baze de date cu ajutorul plicurilor,
cand se organizau trageri la sorti, la
sfarsit ramaneam cu sute de saci de
plicuri pe care le prelucram.”

v

SORINMANICA, ORASUL FLORILOR

Sorin Manica (32 de ani), un
absolvent al Facultatatii de Filosofie
ce visa la o cariera de profesor, si-a
inceput activitatea profesionala inca
de pe vremea studentiei, lucrand insa
nu in Invatamant, ci in presa. Atras
mai tarziu de marketing si PR, si-a
indreptat atentia treptat spre zona de
online si comert electronic, ajungand
astazi, dupa o investitie de 40.000

de euro, proprietarul florariei online
Orasul Florilor. ,Am incercat mai
ales ca piata aceasta online este una
mica, adica noi o estimam undeva pe
la 2,5%. Astfel, pentru ca veneam din
zona de comert electronic am stiut

ce sa urmaresc pentru ca proiectul
meu sa iasa. Mie mi se parea

ca de pe piata lipseste o florarie
premium. Zona de mass-market e
ocupata de jucatori foarte puternici
si respectabili, dar eu cred ca mai

au de lucrat la estetic si exact pe
asta punem noi accent foarte mult”,
spune Sorin Manica. Pentru ca
floraria a fost lansata in februarie
2015 in urma unei finantari personale
de 40.000 de euro, antreprenorul
considera ca in prezent nu se poate
vorbi de profit, mai ales pentru ca
investitiile continua. Compania are
noua angajati permanenti dintre care
doi curieri n Bucuresti si Ilfov si doi
decoratori florari.
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[AURY ROGOJAN, BACRNIA RoD

Dupa 15 ani in care a lucrat

ca economist, Laura Rogojan

a simtit nevoia desprinderii de
statutul de angajat in favoarea
antreprenoriatului, astfel ca in
urma cu sase luni ea Impreuna cu
sotul sau Liviu Rogojan au pus
bazele unei bacanii in zona Pietei
Romane care comercializeaza doar
produse traditionale romanesti.

Mai mult, Bacania ROD are si o
gama de produse care ii poarta
numele, produse in gospodaria unei
familii din judetul Valcea, numai
din legume sau fructe proaspat
culese. ,,Ne-a luat cam un an sa
deschidem magazinul pentru ca am
vrut sa gasim producatori autentici
de branzeturi si de specialitati din
carne. Sunt produse naturale, motiv
pentru care nici nu au un termen
de valabilitate prea mare. Avem si
propria gama de produse, care sunt
realizate de o familie din Valcea

si cu produsele din gospodaria lor
sau, in cazul in care cererea este
prea mare, cu legume si fructe de
la alti mici producatori din zona”,
spune Laura Rogojan. In prezent,
Bacania ROD are doi angajati, care
se ocupa de vanzarea din magazin.
Cea mai mare parte a businessului
Bacania ROD se concentreaza

pe comercializarea produselor
traditionale romanesti iIn magazinul
fizic din Capitala, insa de curand
acesta a Inceput sa se indrepte si
catre zona de HoReCa. Prima lectie
pe care au invatat-o antreprenorii

a fost ca preferintele sezoniere sunt
mult mai puternice decat se asteptau,
romanii cumparand foarte putine
conserve vara. In plus, cheltuielile
cu investitiile au fost duble fata de
estimarile initiale, ajungand la circa
30-40 de mii de euro.
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THODOR BLIDTRUS, SOFTELLIGENC

Teodor Blidarus sl fratele lui au
lansat Softelligence in 2006, firma
ajugand anul trecut la afaceri de 1,4
milioane euro si pariind pe 2 milioane
de euro in 2015. ,Suntem o companie
care face software pentru business
in general. Avem niste specializari,
dar nu suntem o companie de nisa.
Am Inceput ca o companie de nisa,
cu servicii de web self service in
zona de servicii financiare dupa
care ne-am dezvoltat”, povesteste
Teodor Blidarus, managing partner
strategy & business development

la Softelligence. Cei doi frati au
inceput afacerea vanzand prima
data produsul catre BCR, apoi

la alte companii, iar practic toti
oamenii care aveau un cont sau

un contract de leasing la BCR
aveau posibilitatea sa se logheze la
o platforméa unde sa faca diverse
operatiuni, de pilda sa-si plateasca
facturile, sa vada penalizari, sa
scoata imputerniciri de iesire din
tara.

Pentru a sustine dezvoltarea
companiei, firma vrea sa ajunga 100
de persoane la finalul lui 2015. ,In
prima parte a anului, exportul de
software a reprezentat aproximativ
30% din cifra de afaceri a companiei.
Cele mai importante proiecte au
vizat dezvoltarea unor sisteme
complexe in zona de vanzari si
achiztii pentru clienti din Marea
Britanie, Suedia, Germania si
Austria”, a spus Teodor Blidarus.
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CARMEN GHERGHE, GEMSTORE

Dupa multi ani in zona corporatista,
Carmen Gherghe a decis sa
transforme pasiunea pentru pietre
pretioase intr-o afacere si a lansat
magazinul online GemStore, unde
vinde propriile bijuterii handmade.
,Voiam sa schimb ceva, jobul era
foarte stresant, munceam non-
stop, suna tot timpul telefonul, de
sarbatori, noaptea. Mi-au placut
mereu bijuteriile si nu gaseam ceva
care sa-mi placa in magazine, asa
ca am decis sa le fac eu, cu pietre
naturale.” Din pacate, Roméania nu
are o traditie In preluarea pietrelor

pretioase si toate materialele folosite de ea trebuie aduse din strainatate, de
la furnizori din Germania si Asia. ,Am gasit pietre brute foarte frumoase,
dar nu aveam ce face cu ele, nu aveam unde sa le tai, sa le slefuiesc si sa le

gauresc.” Anterior, Carmen Gherghe a lucrat multi ani in zona corporatista,

in telecomunicatii, conducand in cadrul Radcom departamentul responsabil

cu lucrari de infrastrutura pentru Orange. Vanzarile magazinului au crescut in
acest an cu 30% fatd de 2014, iar pentru a dezvolta afacerea Carmen Gherghe

vrea sa acceseze si fonduri europene.

ANDRET BOJITY, ROMANTAN BLSINESS CONSLIT (RCA)

Andrei Bojita a infiintat in 1991 compania Romanian
Business Consult, principalul furnizor si integrator

de solutii IT pentru retail si industria alimentara,

o companie care echipeaza 80% din casele
de marcat din Romania. , Toti retailerii
mari sunt clientii nostri, incepem de la
case de marcat, unde avem echipamente
si software fiscal. Am inceput devreme,
imediat dupa revolutie am Inceput cu cel
mai mare producator de cantare si din ‘
1995 am inceput sa lucram cu o firma

din Germania producatoare de case de
marcat”, spune Andrei Bojita. Primul
client multinational al RBC a fost Metro,
in 1995, iar in prezent gestioneaza
1.500-1.600 de unitati de retail, atat
modern, cat si traditional. RBC a atins

in 2014 o cifra de afaceri de 15,8 milioane
de euro, fiind si anul in care fondul de
investitii Oresa a intrat in actionariat

cu o participatie minoritara. Sediul
central al companiei este in Bucuresti cu
filiale in Cluj-Napoca, Timisoara, lasi si
Republica Moldova (Chisinau). Romanian
Business Consult are in prezent peste 110
angajati. Aproape 80% din afacerile RBC
provin din implementarea solutiilor I'T furnizate
de parteneri precum Wincor-Nixdorf, Bizerba,
Motorola sau Fujitsu pentru retailerii care activeaza
pe plan local - magazine alimentare, supermarketuri,
magazine de discount, magazine de tip ,,do it yourself”,

magazine de moda si companii de petrol si gaze. RBC are
in prezent in total aproximativ 120 de angajati, dintre care
circa 65% lucreaza in departamentul de suport tehnic. Echipa

A

diviziei de dezvoltare software numara circa 20 de persoane,

compania fiind Intr-o continua cautare de specialisti IT.

HORNTIUTEPES, BILKA STEEL

Horatiu Tepes a inceput afacerea
Bilka Steel in 2007, cand avea
doar 27 de ani, pariind pe o nisa
putin acoperita la acea vreme,

cea de tigla metalica, si ajungand
la afaceri de circa 30 mil. euro si
un profit de 2 milioane de euro
anul trecut. ,Lucram la compania
slovaca Rova, cand aceasta a

fost cumparata de concernul
suedez Lindab. Mi-am dat seama
ca planurile anuntate de noul
proprietar nu mi se potriveau.
Avusesem multa libertate de
decizie la Rova. Asa ca am decis sa
pornesc pe cont propriu.” Pentru ca
furnizorii companiei slovace nu au
vrut sa piarda piata romaneasca,
ei au decis sa continue sa isi vanda
produsele prin mica firma lansata
de Horatiu Tepes, care avea la acel
moment un capital social de 200 lei
si 2 angajati. ,In perioada de crizi
am avut o strategie opusa fata de

celelalte companii, care s-au speriat.

Eu am ales sa investesc si sa ma
extind pentru ca stiam ca este
cerere in piata. Am investit 200.000
euro intr-o linie de productie.”
Tanarul povesteste ca inca din 2005
in timpul liber se ducea si masura
casele si acoperisurile din Fagaras,
alaturi de alti doi angajati.
,Faceam un pachet complet de
service, de la evaluarea materialelor
pana la livrare in curte.” Acum,
planurile lui includ o noua unitate
de productie la Brasov, urmata de
deschiderea unor centre similare in
alte tari.
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DRAGOY GHEBAN, CATALIST SOLUTIONS

Dragos Gheban a absolvit Facultatea de contabilitate
in 2003 in cadrul Universitatii ,,Alexandru Ioan
Cuza” din lasi, iar din 2006 este managing partner

la Catalyst Solutions, o companie specializata in
activitati de consultanta in domeniul resurselor
umane. Firma are in portofoliu portalul de joburi
Hipo.ro, dar si evenimente de cariera organizate in
Roménia, cum ar fi Angajatori de TOP, Dev Talks,
Ghidul angajatorilor. Din 2006 pana in prezent,
Dragos Gheban a fost martor la toate schimbarile
pietei de recrutare, care a devenit tot mai dinamica.
»Fata de 2007-2008, anii de boom in care s-a recrutat
foarte mult pe absolut toate domeniile, in 2015

avem o piata in care se recruteaza mult, ca numar

de oportunitati de cariera suntem peste nivelul de
atunci, dar se remarca o concentrare mai mare pe
anumite industrii. Industriile dominante din piata
sunt industria auto, industria I'T si industria de
outsourcing impreuna cu centrele de servicii. Aici
sunt volume importante de recrutare si pentru marea
majoritate a companiilor exista o problema in a

gisi suficienti candidati”, a spus Dragos Gheban. In
noiembrie, peste 14.000 de vizitatori au participat

la ,,Angajatori de TOP”, eveniment in cadrul caruia
companiile au scos la concurs 4.000 de posturi.

MARIS PASLARL ELEFIN

Marius Paslaru si Bogdan Brezoic
sunt doi tineri antreprenori din
Suceava care au investit 40.000 euro
in dezvoltarea Elefin, o aplicatie

prin care IMM-urile pot gestiona
mai usor cash-flow-ul si pot urmari
intrarile si iesirile de bani din firma.
,Gestionarea cash-flowului este
marea problema a IMM-urilor.
70-80% din micii antreprenori intra
in colaps pentru ca nu isi gestioneaza
bine banii. Daca un antreprenor

are nevoie de informatii, el suna la
contabilitate, dar dureaza ceva pana
afla situatia fondurilor si poate fi
prea tarziu ca sa repare o problema”,
spune Marius Paslaru. De aici le-a
venit ideea afacerii lansate de ei. Prin
intermediul aplicatiei, antreprenorii
pot urmari rapid circulatia banilor,
pot primi notificari si alerte si
programa plati. Jn aplicatie vezi In
timp real ce s-a primit de la furnizori
si ce ai tu de platit.”

Aplicatia este folosita pe baza

de abonament, intre 45 de dolari

si 98 de dolari pe luna. Cei doi
antreprenori vor si mute afacerea de
la Suceava la Brasov, considerand
mai avantajoasa aceasta locatie.
Echipa este formata din cinci oameni,
dar urmeazi si creasca la 11. In
viitor, tinerii vor sa iasa cu aplicatia
pe piata externa, inclusiv in Japonia,
tara in care Marius Paslaru mai
deruleaza cateva afaceri.

PETRU CHIRIAC, 11, PSSO

Petru Chiriac si-a petrecut aproape
jumatate din viata in industria
pantofilor si impreuna cu partenera
sa In business a creat unul dintre
cele mai cunoscute branduri de la
noi, Il Passo, care a ajuns astazi la o
retea de 18 magazine si la afaceri de
40 mil. lei. Drumul antreprenorului
s-a intersectat cu industria de
incaltaminte la scurta vreme dupa ce
a terminat Facultatea de Economie
si Administrarea Afacerilor din Iasi,
astfel are astazi in spate o istorie
de circa dou# decenii. In timpul
studiilor s-a angajat ca director
de vanzari pe zona Ardealului la
o firma producatoare de haine de
iarna, insa in scurta vreme a ajuns
director de vanzari pe zona de est
a tarii in cadrul producatorului de
incaltaminte Carmens. Reteaua are
in plan extinderea pe pietele externe,
dar si o unitate de productie, spune
Petru Chiriac. ,Vrem sa intarim
brandul in Romania, dar ne uitam
atent si la ce se intampla in Europa
si nu numai. Ne gandim sa deschidem
magazine in strainatate. Ne-am uitat
la Polonia, Slovacia, Germania, peste
tot” In ceea ce priveste unitatea de
productie, omul de afaceri apreciaza
ca cea mai mare problema este lipsa
meseriasilor. ,Ne gandim la o unitate
de productie la orizontul urmatorilor
cinci ani, in care sa producem pantofi
la nivelul celor din Italia. Unii
producatori din Romaénia pot asta,
deci putem si noi. In Roménia nu
este greu sa faci o fabrica in acest
moment, ca utilaje, ci problema
sunt oamenii. Nu gasesti
meseriasi”, a adaugat Chiriac.

ANDRET SUCIU, PRAS CONSULTING

Andrei Suciu si Paul Roman

s-au Intalnit in 1999 cand lucrau
amandoi la Connex, iar cativa ani
mai tarziu au pus bazele firmei Pras
Consulting, care ofera atat servicii
IT, cat si proiecte personalizate

pe nevoile companiilor. , Firmele
mici si mijlocii ar trebui sa opteze
pentru externalizarea activitatii

de IT, un abonament lunar pentru
aceste servicii pornind de la circa
300 de euro pana la 3.000 de euro
pentru o companie mare, de 500 de
angajati” Pe aceasta nisa au mizat
si cei doi tineri, avand peste 30 de
clienti pe acest tip de servicii. Pras
Consulting a incheiat 2014 cu afaceri
de 5,7 mil lei si un profit de 155.000
lei. In afars de prezenta locals,

cei doi au clienti si in Olanda si
Marea Britanie, planurile incluzand
cresterea contractelor de servicii pe
pietele externe, cu focalizare pe tari
din Europa. ,/ Tinta pe 5 ani este sa
avem mai multi clienti si mai multe
proiecte. Ar trebui sa vindem mai
mult serviciile noastre afara. Vrem sa
oferim produse personalizate pentru
clienti. Nu visam neaparat la SUA,
ci la tari din Europa, care sunt mai
aproape si pe care le cunoastem

mai bine”, a explicat Suciu. In
prezent, 75% din clientii noi vin pe o
recomandare.
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(RISTIAN LOGOFRTU, BITNETT SYSTEMS
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Cristian Logofatu si fratele lui, Mihai, au pus bazele in 2007 companiei
Bittnet Systems, prima firma de IT&C care a ajuns pe bursa de la Bucuresti
dupi ce s-a listat pe piata alternativi a bursei AeRo. In luna martie, Bittnet
Systems si Carpathia Capital au semnat un contract de vAnzare-cumparare
pentru 10% din capitalul social al Bittnet, la pretul de 150.000 de euro,
acesta evaluand valoarea intregii companii la 1,5 milioane de euro. Principalii
actionari ai Bittnet Systems sunt Mihai si Cristian Logofatu cu aproximativ
60%, Razvan Capa Tana cu aproximativ 20% si Carpathia Capital cu 10%.
Bittnet Systems este cel mai mare furnizor local de servicii de training
IT&C, cu o cifrd de afaceri de 8,2 mil. lei (circa 1,8 mil. euro) in 2014,
targetul fiind sa ajunga la 7 mil. euro in 2017. ,,Anul acesta ne-am propus si
depasim patru milioane de euro, in 2016 vrem sa depasim cinci milioane de
euro, urmand ca in 2017 sa atingem sapte milioane de euro”, spune Cristian
Logofatu. Compania furnizeaza servicii de training si de integrare IT, peste
70% din venituri provenind din zona IT. Cristian Logofatu a absolvit in 2003
Facultatea de Finante, Asigurari, Banci si Burse de Valori in cadrul ASE
Bucuresti, iar la master a studiat informatica aplicata si retele de calculatoare.



Am nevoie de solutii optime

pentru munca in echipa

AU CIRCY,
WL AEARAISLRD

Laura Curca si Vlad Sardescu, doi tineri cu experienta in vanzari, au infiintat in noiembrie
2014 ,7Ne(),kdlbd ro”; un magazin online cu plodube pentru casa si gladlna care asigura
echipamentele necesare pentru renovari, amenajari si constructii. ,,Noi vindem de la
materiale de constructii pana la produse de bricolaj. Vindem cam tot ce este nevoie pentru
o renovare/reamenajare n casa. Este o vAnzare consultativd, vindem produse si oferim

, spune Laura Curca. Cele mai cautate produse sunt
articolele de baie, obiectele din ceramica, calorifere si centrale termice. Nea Kaisa.ro
incearca sa se diferentieze de ceilalti mari competitori prin ,client service” de top. ,,Daca
clientul este In dubiu in privinta unui produs, ii recomandam produsul pe care l-au testat,
chiar daca acesta este mai ieftin”. Cei doi tineri au decis sa se dedice complet afacerii,
renuntand la joburile anterioare. in plus au in plan angajarea altor trei persoane.

consultanta in alegerea produsului”
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a doua malluri din Brasov si Timisoara *** A pomnit cu importul

[ON CODREANL, LEONIDAS

Ton Codreanu a intrat in businessul
cu praline in 2009 si detine un
magazin Leonidas In zona Dorobanti
din capitala, alte trei locatii

fiind deschise in franciza: una pe
Calea Victoriei din Bucuresti,

una in Brasov si o unitate in Iasi.
Investitia mtr un magazin Leonldab
este de circa 40.000 de euro, suma
care include si cash-flow-ul necesar
primei achizitii de ciocolata si pentru
cel putin sase luni de functionare.

In primele nous luni din acest

an, cifra de afaceri a magazinelor
administrate de Ion Codreanu a
crescut cu 45.000 de euro, adica

cu 20% fata de perioada similara a
anului trecut. Antreprenorul, care
detine master franciza pe acest
brand, vrea sa deschida si in alte
orase, mizand pe un avans de peste
20% a vanzarilor in volum in acest
an. El se declara optimist datorita
schimbarii mentalitatii clientilor, cat
si cresterii numarului de cumparatori.
,Constat o schimbare a gandirii
consumatorului. In 2009, cand

am deschis primul magazin erau
consumatori care deschideau usa si
intrebau: doar ciocolata aveti aici?”,
isi amiteste Ion Codreanu.

Mai bine de 60% din vanzarile
magazinelor Leonidas administrate
de Ton Codreanu in Roménia sunt
reprezentate de cadouri. Anul trecut,
magazinele au avut cumulat o cifra
de afaceri de 500.000 de euro.

r O"Gu uriase si-au intors ochii catre Roma

ANDREEX BOSTAN, FONDATORIL, CARU (U CAFEY

Andreea Bostan, o tanara in varsta de 28 de ani care lucreaza de mai multi
ani ca om de vanzari Intr-o companie, a decis sa isi deschida in paralel propria
afacere, o cafenea pe patru roti,in parteneriat cu prietenul ei, Radu Niculescu.
Caru’ cu Cafea este una dintre cele mai mici masini de pe piata, ingenios
echipata cu un esspressor profesional, capabil sa ofere o cafea proaspata

»n orice loc, pe loc”. ,Niciunul din noi nu avea experienta in zona cafelei,
prietenul meu fiind artist, dar ni s-a parut un concept foarte interesant si
potrivit pentru pia ta locala, care nu cred ca si-a atins nici macar jumatate
din poten tial”, spune Andreea Bostan. Businessul pe care cei doi antreprenori
l-au pus pe picioare in octombrie 2014 se bazeaza in prezent mai mult pe
contractele cu organizatori de evenimente, cum ar fi Romexpo, dar are si un
spatiu inchiriat in oras unde Caru’ cu Cafea (autoturismul Smart) stationeazi
pentru a servi corporatlstl sau tineri care tranziteaza zona respectiva. In
general, evenimentele standard la care participa cei doi antreprenori dureaza
pana in trei zile, pretul serviciilor barului mobil variind intre 150 si 450 de
euro. O cafea costa intre intre 5 si 10 lei.

DORIN BORESCL, ZPARALE.

Dorin Borescu a infiintat agen tia
de marketing afiliat ,,2Parale” in
decembrie 2008, aceasta devenind
intre timp cea mai mare retea de
afiliere din Romania, cu aproape 400
de clienti activi, si peste 38.000 de
afiliati, generand vanzari de peste
197 milioane de lei, de la infiintare
si pana acum. Agentia a inregistrat
anul trecut afaceri de aproximativ

7 milioane lei, in crestere cu

40%, odata cu cresterea numarului de clienti, a majorarii bugetelor alocate
campaniilor de marketing online si a avansului pietei locale de cumparaturi
online. ,, Anul acesta ne-am propus si avem 50% crestere, peste 10 milioane
de lei cifrd de afaceri. In momentul de fata ne mcntmcm la un profit minim
pentru ¢ vrem s reinvestim”, spune proprietarul agenmel 2Parale.Dorin
Boerescu a absolvit in 1991 liceul de informatica ,, Tudor Vianu” din Bucuresti
si a urmat mai multe cursuri online pe Corsera.org, o platform educationala
care are parteneriate cu diverse universitati de pe glob. Prima afacere a
infiintat-o in 1997, un magazine de print si design, care acum functioneaza ca
agentie de publicitate, de cand a vandut in 2013 toate actiunile sale actualei
echipe de management.

de Cod fiscal trebuie analizate cu grija *** Contractul cu fo

RALLCA BLINARL , LURE

Raluca Blanaru si Irina Stratini sunt
doua surori gemene din Buzau

care au completat legatura de
familie cu una de afaceri, crednd
impreuna brandul de moda Irenka,
devenit apoi Lure. Traducatoare de
profesie, cele doua tinere au decis sa
transforme pasiunea pentru haine de
calitate intr-o sursa de venit, mizand
pe o clientela mai elitista care alege
buticurile pentru hainele care se
comercializeaza un numar limitat

de exemplare, doar 2-3 bucati. Pe
langa productia de haine, ele sunt

si organizatoarele targului Cloud
No9, unul dintre cele mai importante evenimente din lumea modei romanesti,
dedicat creatorilor romani.

Antreprenoarele spun ca piata de fashion din Roménia este dominata de
marii retaileri internationali, care practica preturi aproape la jumatate fata
de producatorii autohtoni datorita capacitatilor mari de productie. ,Piata nu
este foarta buna, nu exista putere de cumparare. in plus, marii retaileri sunt
foarte competitivi, lumea prefera sa cumpere de la ei, pentru ca au preturi
mai mici fata de un butic, unde costurile de productie sunt mult mai mari”,
a spus Raluca Blanaru. Cele doua tinere antreprenoare lucreaza in prezent cu
doua croitorese si uneori colaboreaza si cu o fabrica.

!
ERE LA MODA

azi un tira de fashion in Centrul Vechi

ALINA TIPLEL, MERCE CHARITY BOUTIQUE

Merci Charity Boutique este o afacere nonprofit, infiintata in 2012 de doua
tinere din Bucuresti care au deschis in centrul vechi al Bucurestiului, o
ceainarie culturala caritabila, un anticariat cu decoratiuni si obiecte de

arta si un magazin cu haine si accesorii. Ideea lor de business este inedita,
fiind primul concept store caritabil din Romania care se bazeaza pe donatii.
»Avem un butic caritabil si o ceanarie, un butic unde poti dona obiectele de
care nu mai ai nevoie. Se pot dona haine, obiecte, car ti. Altcineva poate veni
si lua un obiect in schimbul unei donatii. De obicei cel care plateste are simtul
raspunderii. Unele produse au propunere de donatii, de exemplu suma minima
care se poate dona este de cel putin 5 lei” explica Alina Tiplea, una dintre
fondatoare. Cu fondurile obtinute, Merci Charity Boutique sustine cazuri
medicale, cat si diferite cazuri eomale inclusiv copii foarte talcntam sau copii
ale caror familii au venituri foarte mici. Alina Tiplea se ocupa de partea
manageriala, iar Daniela Stanciu este responsabila pe partea de comunicare si
strangere de fonduri.

RADU §1 DOINAVILCEANL, CONTENT SPEED

Radu si Doina Vilceanu au infiin tat in 2001 Content Speed, o companie specializata in dezvoltarea magazinelor online
si care in 2014 a avut venituri de aproape un milion de euro, In crestere cu circa 70%. Content Speed a fost prima
agen tie de comert electronic care oferea servicii de marketing, dar si sprijin logistic, magazinelor online. In ultimii 13
ani, Content Speed a dezvoltat in total peste 400 de magazine online, printre care se numara si branduri cunoscute ca
Diverta, Il Passo, QuickMobile, ZorileStore, Chicco, Flormar Cosmetics, Austral, Radox, Indesit, Ariston, Hotpoint,
OptiBlu si Vitacom Electronics. ,Pentru un magazin traditional, care are un brand cautat deja, e posibil ca investitia
in primul an sa fie 15.000-20.000 euro. Partea de dezvoltare a site-ului e un procent mic, mai mult e promovarea
online”, a explicat Vilceanu, care anul trecut a raportat afaceri de circa 950.000 de euro si 38 de angajati in medie.
Antreprenorul a studiat informatica, atat la nivel de licen ta, cat si master, specializandu-se pe dezvoltare de software.
,Cel mai greu de discutat cu consumatorul este pe sectorul alimentar, o zona unde abia acum incep sa se intample
lucruri. Cel mai frumos e In electro-retail, unde publicul e deja educat. Circa 25% din total retail e online in zona
asta. Nivelul tranzactiilor si toate procesele se intampla mult mai repede. Urmatorul domeniu unde vad foarte multa
efervescenta e zona de fashion, care are avantajul unor marje de profit bune”.

ANCAALUNGULESEL RAWCOCO

Anca Alungulesei, impreuna cu sotul si cu familia sa, au deschis in martie
2014 cofetaria RawCoco din zona Floreasca, in urma unei investitii de 50.000
de euro, suma care a acoperit amenajarea spatiului, bucataria, autorizatiile,
branding, ambalajele. Lunar, proprietarii aloca circa 1.000 de euro pentru
promovare. ,Avem 20 de clienti pe zi, targetul e de 30, cu un bon mediu de
100 lei. Am crescut mult si pe online, desi nu ne asteptam initial”, a spus
fondatoarea RawCoco. ,Dupa un an de la deschidere, avem incasari de
aproximativ 15.000 de euro lunar, doar din dulciuri, iar in timpul sarbatorilor
vanzarile cresc. Cofetaria raw-vegana Rawcoco vrea sa ajunga in acest an la
30 de clienti pe zi si un bon mediu de 100 lei, urmatorul pas fiind extinderea
si in alte orase in regim de franciza, a spus proprietara unitatii. Anca
Ahmgulesel s-a angajat pentru prima dati la 19 ani ca educatoare si a ramas
in sistemul public de educatie timp de opt ani, timp In care a absolvit o
facultate de stiinte politice si un master in administra§ie publica. De-a lungul
carierei a lucrat si in corporatii, in vanzari online, dar a condus si cateva
businessuri proprii in domeniul transporturilor si in sanatate.

ANDRET BOTESCU, ATELIERELE PEGAS

Andrei Botescu este roméanul care
si-a propus sa repuna In miscare
rotile Pegasului, una dintre cele mai
indragite marci roméanesti. Tanarul

a readus pe piata locala cunoscutul
brand de biciclete, transformandu-si
pasiunea Intr-o mica afacere. ,Am
pornit ideea de la doua biciclete
Electra care mi s-au furat. Am

vrut sa cumpar ceva care nu iese in
evidenta pentru hoti. Apoi am cautat
o bicicleta Pegas, o bicicleta care sa
fie accesibila si am aflat ca nu se mai
fabrica. Si atunci m-am intrebat de
ce nu as putea sa fac eu treaba asta,
sa-mi construiesc o bicicleta sau un
business cu biciclete”, povesteste
Andrei Botescu. O bicicleta Pegas
costa 1.100- 1.300 de lei aproximativ,
iar asamblarea finala se face in
atelier. ,,/ Taiwanul are cea mai

mare industrie de biciclete la nivel
mondial, se fac 200 de milioane de
biciclete. Acolo se fac cadrele, saua

si ghidonul, care vin cu containerul”.
Timpul de productie este cam 4-5
luni, cu tot cu proiectare si transport.
Pentru acest an, Andrei Botescu si-a targetat vanzari de 2.500-3.000 de bucati. Cea mai scumpa bicicleta vanduta

a fost pe la 2.700 de lei. ,Vrem sa definim Pegas ca o bicicleta care se asocieaza cu cultura urbana de astazi, care se
identifica cu ce este in voga astazi”. Andrei Botescu a absolvit in 2004 masterul in domeniul sociologiei, in Suedia, la
Universitatea Lund si conduce afacerea ,,Ateleierele Pegas” din 2010.

Pegas: Anul trecut am vandut in jur de 1.500 de biciclete |
** Prima miscare de protest in administratie din timpul g

DANIEL SCARLAT, PANDYTOYS.A0

Daniel Scarlat este proprietarul site-ului de jucarii
pandytoys.ro si spera ca in acest an va avea,
incasari de un milion de lei. El vrea sa deschida

un magazin fizic al acestei marci, dar si a unor
unitati monobrand. ,Vreau sa fac din pandytoys.
ro un brand, sa fac o linie de produse. Investitia

ar fi undeva la 60-70.000 euro”, a declarat Daniel
Scarlat, proprietarul magazinului online de jucarii.
Site-ul pandytoys atrage circa 15-20 comenzi pe

zi In extrasezon, numarul urcand cu 40% inainte

1 Tunie si la 70-80 de comenzi de Craciun. Pentru
sarbatorile de iarna din acest an, proprietarul
mizeaza pe atingerea pragului de 120 comenzi pe zi.
Valoarea bonului mediu este de 200 lei, fara TVA.
Businessul de familie genereaza un profit de circa
30.000 euro pe an, in conditiile In care costurile cu firma de curierat reprezinta circa 30% din céstig. Firma are un
depozit la Cluj, de unde produsele sunt livrate in toata tara. Pandytoys.ro are o oferta de 10.000 de produse. in ceea
ce priveste posibilitatea de a deschide un magazin fizic, intr-un mall de exemplu, Daniel Scarlat considera ca principala
problems este nivelul ridicat al chiriilor. ,In trei ani vreau si am un magazin deschis” Inainte de a intra in afaceri,
Daniel Scarlat a lucrat pentru Domo si Flanco, primul pas pe cont propriu fiind cu un magazin online de electro-1T.
Piata era insa deja aglomerata pe acel segment si site-ul nu a adus Incasarile pe care le astepta el. Pe zona de jucarii a
pornit cu 300-400 de euro, plus un credit de 10.000 euro. ,,Circa 1.000 de euro pe luna se duc pe promovarea online.
Nu ne concentram pe reduceri, este important sa ai noutati.”

el Popov:cru si D:mbﬂe au adunat proﬁtun de 200 mil. lei dln mallul



Performanta

FLORINFURDUL LOGOPRINT & LOGOSIGNS

reau sa fiu lider de piata

nd vor avea angi
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Florin Furdui are 26 de ani, este originar din Piatra-Neamt si detine LogoPrint & LogoSigns, o firma de productie
publicitard cu doar 10 angajati si cu afaceri anuale de 900.000 de euro. A pornit businessul in 2009, cénd era inca
student, dupa ce lucrase initial intr-o agentie de publicitate. ,,Mereu am vrut sa lucrez pe cont propriu. In anul trei
de facultate am facut un site si am dat drumul la lucru, cu banii de chirie. Prima comanda a fost de la o firma de
catering, care a vrut sepci personalizate. Initial le faceam la comanda. Din primii bani am cumparat o presa de
tricouri si am inceput sa le imprim singur, intr-un apartament in care stateam cu alti patru colegi”, a spus Florin
Furdui. Antreprenorul considera ca piata de publicitate s-a schimbat in ultimii ani, accentul mutandu-se de pe print
pe online. Daca in urma cu zece ani o firma comanda 100.000 de flyere, acum comanda doar 10.000, iar restul banilor
ii aloca pentru online. ,Flyerele scad si oamenii prefera promovarea pe internet. Ne-am optimizat costurile foarte
mult. Am Invatat In criza sa calculez foarte bine cheltuielile.” Firma lui Florin Furdui, LogoPrint & LogoSigns, a fost
infiintata in 2008, atunci cand era student in anul al treilea la Electronica.

(&

FLORIN BLEJAN, FELICITAR0

Florin Blejan a lansat in februarie
aplicatia Felicitaro, care le

permite utilizatorilor sa trimita
vederi personalizate prin posta cu
pozele realizate cu smartphone-ul.
Felicitaro a Inregistrat in primele
doua luni de la lansare 4.000 de
descarcari si circa 750 de plati.
,Target-ul meu este sa ating pragul
de 60-70.000 de descarcari pana

la sfarsitul anului”, spune Florin
Blejan, dezvoltatorul proiectului.
,Vrem sa intram si pe pietele din
Polonia si Ungaria, cu tiparirea
directa a felicitarilor acolo, la o
tipografie locala. Deocamdata, avem
trimiteri din Franta in Canada,

de exemplu, pe care le printam

in Romania si le trimitem prin
posta. Pe termen lung, vrem sa ne
extindem si in alte tari, inclusiv SUA
si continentul asiatic”, a completat
el. Din suma platita de utilizatori,
castigul efectiv este de 1-3 lei, restul
banilor ajungand la integratorul

de plati, la tipografie, pe plicuri.
Planurile pentru viitorul apropiat
includ cresterea numarului de
template-uri disponibile si incheierea
unor parteneriate cu agentii de
turism, prin care clientii sa primeasca
un voucher pentru o felicitare cadou.
,Prima felicitare am trimis-o mamei,
la Slatina. Ideea mi-a venit gandindu-
ma ca eu In vacante nu trimiteam
niciodata felicitari. Mama si bunica
nu au Facebook si in calatoriile mele
imi era mereu greu sa caut felicitari,
sa caut posta locala, sa iau timbre”

(VTRLIN CAMPEANL, BRCI TN BAGATE

Catalin Campeanu, 36 de ani, de
profesie inginer, a pornit afacerea
Barci in Bagaje in 2008, ca urmare
a unei pasiuni din copilarie. Era
atunci implicat in conducerea unei
firme de productie publicitare, la
care a renuntat in 2011 pentru

a se dedica in totalitate afacerii

cu barci. ,,De mic mi-au placut
sporturile nautice si am fost atras
de sporturile de nisa care nu isi
gaseau corespondenta in sporturile
de performanta, precum raftingul.”
Barci in Bagaje se ocupa cu vanzarea
de caiace, canoe, barci mici de sailing
si echipamente aferente care pot fi
luate usor in masina si transportate
in orice parte a tarii sau chiar in
strainatate. Costurile pentru un
echipament pornesc de la 300 de
euro si ajung, pentru un echipament
premium, la 2.000-3.000 de euro.
»La nceput a fost foarte greu, doar
noi eram clientii nostri, doar noi
cumparam de la noi pentru noi. Am
crescut lent, dar promovarea pe care
am facut-o pana acum si-a aratat
roadele.” Compania Barci in Bagaje
a avut anul trecut o cifra de afaceri
de 700.000 de lei.

GABRIEL ALB, RARL CONFIT

Gabriel Albu a lucrat in domeniul
financiar In mai multe firme,

ultimul sau job fiind in industria
farmaceutica, dar in urma cu doi

ani el sl sotia au decis sa faca o
afacere proprie, cu una din pasiunile
lor. ,Am gasit in camara borcane

de dulceata pastrate timp de cinci
ani si au observat ca sunt in stare
buna. Asa ne-a venit ideea”. In iarna
anului 2013, au facut teste cu diverse
fructe, pentru a putea intelege mai
bine procesul de productie: timpii de
executie, calcule estimative privind
costurile si capacitatea de productie.
»HEvident ca rezultatele obtinute
atunci cand am Inceput productia
au fost diferite, dar testele ne-au
ajutat. Am studiat tehnologia pentru
productia industriald (singurele
materiale accesibile, intrucit pentru
productia artizanal-traditionala

nu am gasit niciun studiu tehnic

sau proces de productie)”, mai
spune antreprenorul. Mica fabrica
de dulceturi amenajata de ei se

afla in Sinesti, judetul Ialomita,

pe terenul unui prieten al familiei
Albu. Fructele sunt colectate de la
producatori locali, iar o parte sunt
luate en-gros din piata de fructe.

,In perioada de productie am avut
sase-sapte angajati, am lucrat si

noi si ne-a ajutat si baiatul nostru
cel mare. Dupa o perioada scurta,
am oprit productia, pentru ca nu
stiam cum vor fi vanzarile, ceea ce
s-a dovedit a fi o decizie corecta.”
Produsele Karl Confit se gasesc in
lantul Mega Image si intr-un magazin
online. ,,Probabil ca aici vanzarile vor
creste in timp, dar nu ne asteptam
s creasca spectaculos.” Anul trecut,
firma a produs 30.000 de borcane, la
Sinesti, Talomita.
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a """ Cristian Hostiuc, ZF: BNR a pus punct

GEORGE AGAFTTEL, HATRCARE. R0

George Agafitei a lansat in 2008
site-ul de accesorii, produse cosmetice
si de ingrijire a parului, haircare.ro,
si a ajuns la 850-1.000 de comenzi

pe luna, majoritatea de la femei,

cu venit mediu sau peste mediu.
Investitia initiala a fost de circa 1.500
euro. Business-ul online cu produse
cosmetice profesionale ajunge la
30-35.000 euro pe luni. In prezent,
cea mai mare parte din buget

este alocata pentru marketing si
promovare. ,,Bugetul mare se duce pe
marketing si promovare. Nu e destul
sa ai o platforma electronica.” Cosul
mediu de cumparaturi este de 150

de lei. Echipa este formata din sapte
oameni, din care trei pe logistica si
vanzari. Bugetul lunar de promovare
pe google este de 1.500-2.000 de euro,
a spus George Agafitei, fondator al
site-urilor haircare.ro si colorcare.

ro. ,In 2008 toats lumea se uitd la
eticheta de pret, acum toata lumea
intreaba de ingrediente. Se cauta o
balanta pret-calitate.”

RADU BALACEAN. FOODPANDARO

»A.S. Pushkin”, din  Moscova.

-

e N
0 —
[" .ETI“..-' el

g

Radu Balaceanu a lansat in urma cu doi ani platforma online Foodpanda,
specializata in comenzi de mancare si care acopera acum 450 de restaurante
partenere in 13 orase. Platforma are 22 de angajati. ,Vara ponderea
comenzilor de pranz creste la 60-70% din totalul zilnic, pentru ci seara
romanii manancd de multe ori la terase. Iarna, ponderea este de 50-50%
pranz-cina”, rezuma Radu Balaceanu comportamentul consumatorului
roman. Veniturile Foodpanda provin din comisionul aplicat la comanda
online. In prezent, 15% din comenzi se plitesc online, antreprenorul sesizind
o crestere cu 5% fata de anul precedent. ,Vrem sa crestem pe aceastd zona.”
El a punctat faptul ca piata de comenzi online si telefonice de méancare este
evaluata la 20 milioane euro, existdnd potential de crestere in urmatorii

ani odata cu evolutia buna a economiei. Anul trecut, Foodpanda Ro SRL a
raportat o cifra de afaceri de circa 168.000 lei (38.000 euro), potrivit datelor
de pe site-ul Ministerului de Finante. Radu Balaceanu este absolvent al
Facultatii de Relatii Economice Internationale din cadrul Academiei de Studii
Economice Bucuresti, bursier al Universitatii de Economie si Finante din
Sankt Petersburg, Federatia Rusa si al Institutului de limba si literatura rusa
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da Comarnic-Brasov nu se face: lipsa unui consens poltic®

MIFAT CRACIUN, LA TRENCLETE

Mihai Craciun este de profesie programator, insa de la inceputul acestui an

a devenit antreprenor. Urmandu-si pasiunea din copilarie, el a deschis in

luna februarie cafeneaua La Trenulete, un concept care are la baza un sistem
(compus din soft si componente electronice) care controleaza cateva trenulete
electrice ce preiau si aduc comenzile clientilor. Investitia Iui depaseste 50.000
de euro, jumatate din suma fiind folosita doar pentru inchirierea spatiului,
amenajarea lui si primele stocuri. ,,Eu am fost intotdeauna pasionat de
trenulete electrice, de mic. Am lucrat multi ani ca programator, inca o

fac in regim de freelancing, insa in 2003 am deschis un magazin online cu
trenulete electrice. Ajunsesem sa avem o retea si de atunci incepusem sa
cream sistemul, Insa criza ne-a afectat foarte mult, piata s-a prabusit, practic.
Si noi am gresit crezand ca recesiunea va dura putin. Pana la urma, am
inchis afacerea”, a spus Mihai Criciun. In prezent, toti peretii cafenelei sunt
inconjurati de sine, pe care se plimba cinci trenulete electrice. Fiecare masa
la care se asaza clientii reprezinta cate o statie, iar pentru a plasa comanda
acestia trebuie sa composteze un cartonas aflat pe masa in dreptul produsului

pe care il vor. Apoi, ei introduc biletul in locomotiva care vine la masa pentru

preluarea comenzii si apasa un buton pentru ca aceasta sa ajunga la barman.
Sistemul imita realitatea, astfel incat trenuletele se opresc la culoarea rosie

a semaforului, in intersectii, incetinesc daca este un alt tren in fata pe sina,
preiau comenzi facute in acelasi timp in functie de distanta cea mai apropiata
de statia lor de plecare si odata ce au primit ,unda verde” pleaca cu o mica
intarziere (asa cum ar pleca in mod normal un tren din statie).

MATHT STANESCU, LION SOUND
TECHNOLOGE

Aplicatia de sunet dezvoltata de
Lion Sound Technology (LST)

are aplicabilitate atat la nivelul
utilizatorului final, orice posesor de
smartphone, tableta sau alt device,
cat si la broadcasteri, producatori
de film, publicitate, muzica sau
gaming. Ideea start-up-ului le-a
venit celor cinci prieteni: Zoltan
Papp, Matei Stanculescu, Viorel
Pascale, George Toader si Andrei
Constantinescu si Impreuna au lansat
o aplicatie care le oferd utilizatorilor
posibilitatea de a asculta muzica,

de a se uita la un film sau de a juca
un joc, avand la dispozitie aceeasi
calitate a sunetului la castile audio
la fel de buna ca sunetul redat de
sistemele de tip ,surrounding”. Avand
ca background studii muzicale,
absolvent al Conservatorului din
Cluj, Zoltan Papp este implicat
direct in industria muzicala, fiind
compozitor si producator. Start-up-
ul ar avea nevoie de circa 700.000

de euro pentru a finaliza dezvoltarea
softului si integrarea tehnologiei in
hardware, Matei Stanescu spunand
ca sunt dispusl sa cedeze o parte din
actiuni pentru a obtine finantarea.
Dezvoltatorii au avut intalniri cu
reprezentanti ai industriei de film

de la Holywood, care au dorit sa
testeze aplicatia pentru filme, si spun
ca si cei de la Valve Corporation,
dezvoltatorii Counter-Strike, sunt
interesati.

ALIN COMSA, SELF TRUST ACADEMY

Self Trust Academy este o
companie de traininguri axate pe
vanzari, public speaking, leadership
si dezvoltare personala. Alin
Comsa spune ca ratia de randament
din vanzari prevede ca din 20 de
telefoane date sunt stabilite 5
intalniri, iar din 10 intalniri avute
cu clientii, un vanzator incheie 1,-
1.5 tranzactii. Fondatorul Self Trust
Academy considera ca este un lucru
firesc sa fii refuzat, exista o ratie

de randament. ,,Se poate intampla
insa sa dai de un grup de clienti
care te promoveaza de la unul la
altul si statistica nu mai e valabila.”
Alin Comsa spune ca vanzarea e

o arta, are la baza un sablon, asa
ca pentru un vanzator bun nu
conteaza ce vinde, masini, credite
sau imobiliare. ,Nu exista vanzator
innascut. Oricine poate deveni

un vanzator bun. Avem afinitati,
valori, cu care ne nastem, dar daca
nu le antrenam sunt egale cu zero.”
Atunci cand evalueaza potentialul
unui angajat de a fi bun vanzator,
Alin Comsa prefera ca acesta sa fie
casatorit, chiar sa aiba un copil,
pentru ca atunci este motivat sa
duca bani acasa, sa fie trecut de

30 de ani, sa aiba studii superioare
finalizate si sa mai fi lucrat undeva,
indiferent de domeniu. Din punct
de vedere subiectiv, este interesat
s& vorbeasca bine, sa fie coerent, sa
arate bine si sa fie atent la ce i se
spune.

BOGDANTUDOR, CLASS IT

Bogdan Tudor, absolvent al
Facultatatii de Automatica si
Calculatoare, este fondatorul
Class IT, o companie de software
si outsourcing infiintata in 2005.
Bogdan Tudor spune ca programarea
seamana in prezent cu un lego, iei
niste functii, proceduri, le legi intre
ele si iese o aplicatie informatica.
Pentru un astfel de job angajatul
nu trebuie sa coboare la un nivel
de programare de baza, sa stie
circuite, ci sa invete rapid un
limbaj abstractizat si sa conecteze
niste piese ca de lego. ,,Companiile
locale care livreaza pentru piata
din Roménia sunt mai specializate,
livreaza un serviciu mai bun pentru
clienti. Asta inseamna riscuri

mai reduse pentru furnizor”, a
adaugat acesta. Bogdan Tudor a
absolvit Universitatea Politehnica
din Bucuresti, a urmat un EMBA
in economie la KSU & Asebuss,
are o diploma In negociere de

la Harvard Business School si a
obtinut anul trecut si executive
degree in antreprenoriat de la
Sloan School of Management din
cadrul Massachusetts Institute of
Technology (MIT). in 2013, Class
IT opera cu 100 de angajati si

50 de colaboratori si avea o cifra
de afaceri de 3 milioane de euro.
»Multinationalele sunt bune, dar
trebuie sustinuti si antreprenorii
locali. E bine ca se dau ajutoare
de stat companiilor straine din IT,
dar trebuie sa fie sustinute si cele
romanesti, s nu fie o concurenta
incorrecta”.



SIEFAN IORDACHE, FABRICA D CAFEN

Stefan Iordache si Carina Tanasescu,
cei doi antreprenori care au pornit
compania Fabrica de Cafea EXP,
vor sa duca businessul lor de nisa pe
bursa si sa incheie anul cu afaceri de
un milion de lei, fata de 180.000 lei
anul trecut. ,Avem contacte cu un
lant de magazine pentru a extinde
distributia, dar avem nevoie de o
investitie mare, de circa 250.000
euro, pentru cresterea capacitatii

de procesare si pentru stocuri. In
plus, vrem sa extindem distributia
in toate cele 17 magazine Selgros,
de la doua in prezent, si sa mergem
si pe segmentul de coffee-to-go,
pentru care suntem in discutii cu un
spatiu la Piata Unirii”, a spus Stefan
Tordache. ,,Importam cafea verde de
la distribuitorii internationali si o
prajim la noi in tara. Anul trecut, am
realizat o retehnologizare completa
si am achizitionat un cuptor de
prajire foarte performant din
Grecia. Fabrica de Cafea EXP este
o afacere de nisa, dedicata celor care
doresc sa consume cafea proaspat
macinata, din surse verificate si atent
selectionate. Firma lucreaza cu o
serie de distribuitori din Europa,
dar si cu ferme din Guatemala sau
Brazilia. Produsele sunt distribuite
in zona HoReCa (hoteluri si
restaurante), dar si in bacanii sau
magazine naturiste. Pretul pentru
100 de grame de cafea macinata
variaza de la 7 lei la 12 lei. ,Poti
avea cea mai buna cafea din lume,
dar daca nu urmezi pasii, daca nu o
prepari corect, nu iese bine” In anul
2014, firma avea 4 angajati.

Clientii mei sunt cei mai importanti
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CRISTIN OUTEANL,
LWVACOWAO

Cristina Olteanu, de
profesie economist,
este cofondatoarea
Lavacow.com, afacere
lansata in urma cu 2
ani. Lavacow.com este
prima casa de licitatii
de arta exclusiv online
din Europa de Est.
»Este un concept

nou. Cumparatorii
sunt din Romaénia,
dar si din alte tari
din Europa de Est.
Lucrarile sunt de

putea fi cel mai bun de dupa criza *** Arendasii iau toate te

asemenea din zona, din Polonia, Ungaria, Bulgaria, Cehia sau Romania.
Pe plan 1nternat10nal anul trecut licitatiile online au avut cam 6% din
piata de artd, in crestere de 25% fata de 20137, a spus Cristina Olteanu.
Spre deoseblre de alte case de llclta‘;u online dln strainatate, lavacow.

com le permite participantilor sa isi aleaga un avatar si sa participe la
licitatie dintr-o camera virtuala, ca intr-un joc video. Sesiunile de licitatii
au loc o data pe luna si, in general, la o sesiune participa 700 de persoane.
,2Numarul maxim de participanti a fost de 2.000”, a completat ea. Firma
are 2 angajati, iar in anul 2014 a avut o cifra de afaceri de 674 mii de lei.

DANIELTRUIC, VOLARO

Daniel Truicd, un antreprenor de 35 de ani, absolvent de Finante-Banci in
Sibiu, a pus in 2007 bazele unei afaceri online care se ocupa cu comercializarea
biletelor de avion pentru destinatii turistice, dar si cu rezervarile cazarilor.
Vola.ro, agentia de turism care la inceputul acestui an avea 61 de angajati,
vinde 11 000 de bilete pe luns. ,Imi dau seama c&, daci vindem 11.000 de
bilete pe luna, dacad ma duc la aeroport, exista o probabilitate foarte mare

s& ma intalnesc cu clientii mei. Dar, chiar si asa, ma simt extraordinar!” In

al doilea an de facultate, Danicl Trulca s-a angajat la o companie din Sibiu,
iar in al treilea an de facultatc a plecat in SUA cu un program de schimb
cultural. Tn 2002 a pus bazele unui proiect, IQads, un portal de publicitate
gandit impreuna cu un coleg. A plecat de la IQads doi ani mai tarziu si a
intalnit doi tineri polonezi care i-au devenit parteneri in alte doua proiecte:
Student Adventure si Vola.ro. ,Vola.ro s-a transformat in cel mai important
proiect din viata mea profesionald. Antreprenoriatul adevarat te consuma 24
de ore din 24. Daca nu te absoarbe, daca nu te consuma, daca nu te trezeste
noaptea, cel mai probabil n-o sa reusesti”, a spus Daniel Truica. In 2014, vola.
ro a avut o cifra de afaceri de 122 milioane de lei.

MADALIN DUMTRU CYBER SMIART DEFENCE

Firma Cyber Smart Defence a fost infiintata in urma cu trei ani de Madalin Dumitru, un tanar antreprenor
care lucreazi in domeniul IT-ului de peste 15 ani. In momentul de fati, el este actlonarul majoritar, restul
de 40% din capital fiind controlat de cei mai puternici trei hackeri din Roméania. ,,In mai putin de 48 de ore
reusim sa intram in infrastructuri despre care companiile credeau ca sunt foarte sigure la atacuri cibernetice.
Romanii nu sunt Invatati sa fie proactivi in zona de securitate a datelor. Chiar daca se intampla altor
companii, merg pe ideea ca lor nu li se poate intampla asa ceva si ca ceilalti au fost ghinionisti Nevoia de a
contracta solutii de securitate intervine dupa un incident, putini cer astfel de servicii inainte s3 se Intample

ceva”

. a precizat Midslin Dumitru. Una dintre conditiile de angajare la Cyber Smart Defence este aceea sa nu

fi fécut hacking pentru bani. Cyber Smart Defence are circa 10 hackeri angajati si un portofoliu de 20-30 de
clienti. Hackerii angajati aici opereaza un atac informatic asupra unei companii, in baza unui contract semnat
cu managementul, prin care acesta accepta spargerea serverelor pentru a vedea cat de vulnerabile sunt, iar

ulterior este livrat un raport extins de
10.000 si 100.000 euro, in functie
companiei. In anul 2014,

avut o cifra de afaceri

profit de 90.103 lei.

audit. Pretul unui contract variaza intre
de infrastructura informatica a
Cyber Smart Defence a
de 265.000 lei si un

ALEXANDRU PINTILIE, RCMEFTIN.RO

In 2006, Alexandru Pintilie, student la ASE, a pus bazele unei afaceri cireia
putini 1i dadeau sanse de supravietuire: vanzarea de RCA online. ,Am avut
ideea aceasta n 2006 eram student si incercam sa fac niste bani. Investitia
initiala a fost de vreo 700 de euro. La vremea aceea nimeni nu se g(xndea la
asa ceva, daca dadeai cautare pe Google dupa asigurari online, nu gaseai
nimic”, povesteste Pintilie. El a cumparat domeniul rca-ieftin.ro, o platform
pe care verifica tarifele majoritatea soferilor romani. Din 2006 si pana acum,
pe site au fost incheiate 200.000 de pohtc RCA. In 2014 rca-ieftin.ro s-a
transformat in pint.ro, o platforméa care ofera servicii auto complete, compania
avand o noua viziune si un nou nume. , Din estimarile noastre, credem ca
piata de vanzari pohtc pe internet este undcva la 15 milioane de euro, dar
creste. Piata totala de RCA este de 500 de milioane de euro in Romama In
Marea Britanie, peste 90% din polite se incheie online, iar in Ungaria peste
60% din polite sunt cumparate pe internet. ,Momentan, asigudrile cumpérate
online nu sunt mai ieftine. Majoritatea oamenilor platesc prin ramburs, cand
le este livrata polita. Costurile de livrare sunt foarte importante. Ar trebui
rezolvata aceasta problema, precum la vinieta: sunt camere care arata daca
este platita sau nu. Acele camere ar trebui sa fie folosite si pe RCA, plus ca
ar rezolva problema celor care circula fara asigurare valabild.” Anul trecut
vanzarile de polite RCA erau intermediate prin brokeri in proportie de
75-80%.

ANDRET CRETL, TCARD

Andrei Cretu (34

de ani) si Tulian
Circiumaru (32 de
ani) sunt doi tineri
antreprenori care au
intrat in business in
zona de consultanta,
dar au lansat apoi
Tcard, sistem care

le ofera angajatilor
posibilitatea de a intra
cu acelasi card la circa
200 de sali de sport
din Bucuresti si din
principalele orase din
tara. Cei doi au circa
8.000 de abonati si estimeaza pentru acest an o cifra de afaceri de 2 mil. euro,
dubla fata de anul anterior. »Clientii au acum acces la aproape 200 de sali

de sport, de dans sau studlourl yoga. Ideea ne-a venit acum mai bine de trei
ani, cand am Inceput sa semnam contracte individuale cu mai multe sali pe
care sa le unim intr-o retea. Daca esti din Bucuresti si ai o delegatie in Cluj,
ai acces si la toate salile din reteaua noastra din Clu] , explica Andrei Cretu,
unul dintre fondatori.

Tcard este oferit doar angajatilor companiilor cu care cei doi antreprenori au
semnat un contract. Printre cele 300 de companii cu care au semnat acorduri
pentru 7card se numéara Vodafone, A&D Pharma, eMag, P&G sau ING.
Companiile care semneaza astfel de contracte pot alege sa suporte o parte

din costurile cardurilor sau pot alege s transfere tot costul angajatului. In
Bucuresti, abonamentul pe o luna la toate salile acoperite prin 7card costa
intre 110 si 150 de lei, iar in orasele mai mari de prin tara pretul scade la
75-100 de lei. Andrei Cretu a absolvit Academia de Studii Economice din
Bucuresti in 2004 si are un MBA la Escuela Europea de Negocios din Spania.
Tulian Circiumaru este licentiat in Afaceri Internationale, tot la Academia

de Studii Economice din Bucurestl iar masterul l-a facut in Danemarca la
Copenhagen Business School. In 2013 a obtinut un MBA la IMD Business
School din Elvetia.
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ro, in scadere cu o treime *** O cincime din clientii IFN-urilor au probleme cu plata ratel

(ONSTANTIN CRACILN, DEVICEHLD

Constantin Craciun (dreapta), un tanar pasionat de informatica, a lansat in
urma cu un an impreuna cu doi prieteni, Ionut Cosoi sI Cristiana Bogateanu,
Devicehub. Net, un serviciu de cloud pentru solutii de tipul Internet of
Things (I0T), care le permite utilizatorilor si creeze servicii bazate pe
aceasta tehnologie, conectand prin internet echipamente hardware la sisteme
de analiza si de control la distanta. Start-up-ul a obtinut recent 80.000 de
euro finantare de la grupul german Deutsche Telekom, fondatorii anuntand

o schimbare de strategie. ,,Ne vom adresa in prezent doar segmentului B2B
(business to business)”. DeviceHub.net are in acest moment cinci clienti B2B,
dintre care majoritatea sunt fabrici, orientandu-se predominant spre industrie.
Serviciul poate fi utilizat pentru monitorizare inteligenta, gestionarea flotei,
industria medicala sau auto, automatizarea locuintelor, dispozitivele wearable
etc. ,Am avut clienti care aveau diferite prototipuri (produse) pe care voiau
sa le conecteze si sa le controleze pI‘lD internet si nu am gasit o platforma care
s& raspundi tuturor cerintelor asa ca ne-am gandlt sa o facem noi”. Dupa
circa 6-7 luni de la lansare fondatorii ajunsesera deja la 600 de utilizatori
activi, iar In prezent platforma are circa 1.200 de utilizatori din diferite tari
precum SUA, Filipine, Rusia, Spania, Italia, Franta sau India. Modelul de
business presupune plata unui abonament lunar de circa 10 dolari In cazul
micilor intreprinzatori — cei care vor sa isi dezvolte diferite dispozitive precum
cele ,wearable”, iar pentru companii se va percepe un cost de licentiere, la
care se va adauga un tarif pentru servicii de consultantd sau mentenantd, in
functie de cerintele si nevoile clientului.

MIREL BORODL, MULTTFINANTARE.RQ.

Mirel Borodi a creat in 2012
proiectul multifinantare.ro, o
platforma de finantare publica
(crowdfunding) care oferd
strat-up-urilor, in special celor
inovatoare din sectoare tehnologice,
posibilitatea de a strange capital in
mod transparent. ,Un start-up de
succes finantat prin crowdfunding
poate deveni dupa doi sau trei ani
o companie care sa bata la usa
Bursei de Valori Bucuresti, avand
un business validat si o experienta
de cativa ani ca societate pe actiuni
cu multl fondatori”, a declarat
Mirel BOl"Odl fondatorul platformei
multiﬁnantare.ro. Platforma de
crowfunding a pornit pe doua
segmente, de equity crowdfunding
si proiecte de tip rewards,
incercand sa acopere un gol

in zona finantarilor directe, de sub
100.000 euro. ,,Modelul roméanesc,
transpus in contemporaneitate, il
reprezinta actiunea de la sfarsitul
secolului al XIX-lea prin care, sub
indemnul «Dati un leu pentru
Ateneuy, societatea a contribuit

la construirea Ateneului Roman.
Internetul schimba modul de
interactiune dintre oameni, schimba
modelele de business si face mai
usoara, rapida si transparenta orice
actiune.” Tanarul antreprenor este
de parere ca Roménia are nevoie de
un cadru legal pentru functionarea
domeniului, fara de care nu se pot
aduce proiecte serioase in zona de
finantare participativa.
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ei in Capitala *** Ministrul justitiei: Nu se poate

BOGDAN PREDUSC, GETFITTER

Fondatorii Renovatio IT Solutions,
compania locala care dezvolta
aplicatii mobile si solutii software
pentru automatizari in gospodarii,
au infiintat un al doilea start-up,
aplicatia pentru fitness numita
Fittter”, care a fost acceptat in
cadrul acceleratorului american de
start-up-uri Tech Wildcatters din
Dallas, Texas. Pentru dezvoltarea
proiectului ,Fittter” - solutie
mobila prin intermediul careia
utilizatorii care merg la salile

de fitness pot avea un antrenor
personal direct pe smartphone,
Bogdan Predusca, unul dintre
fondatori, spune ca avut nevoie
de o investitie de cel putin 60.000
de euro. Start-up-ul , getFittter”
este evaluat in prezent la peste 4
milioane de dolari si se adreseaza
companiilor care pot sa le ofere
angajatilor acces la programe de
fitness personalizate, scopul fiind
de a imbunatati sanatatea acestora
prin sport.  Fittter vrea sa faca
oamenii mai sanatosi, vrea sa-i
educe in primul rand si sa le creeze
un mod de viata”, spune Bogdan
Predusca, CEO al getFittter.
Pentru moment aplicatia , Fittter”
este disponibila doar pentru
dispozitivele cu i0S, insa urmeaza
s fie lansata si varianta pentru
terminalele cu Android.



Beneficii

ROXANA PANTUROIU, JUICEIT

Roxana Panturoiu si Ana Radu, doua antreprenoare din Bucuresti cu o activitate de mai bine de zece ani in industria
publicitatii, si-au creat o afacere de productie de sucuri sanatoase obtinute printr-o tehnica speciala, inspirate de un
Ele au ajuns la venituri de 75.000 de euro in 2014 dupa un an
de functionare si tintesc dublarea afacerilor pana la sfarsitul anului. Juiceit este o afacere formata dintr-o unitate de
productie, un magazin online prin care se realizeaza livrari in Bucuresti si in tara, cat si din parteneriate cu sase spatii
HoReCa din Capitala. Panturoiu si Radu se cunosc din industria publicitatii, unde fiecare dintre ele a acumulat o
experienta de circa zece ani. Ele au investit in afacere aproximativ 40.000 de euro pana in prezent, directionand banii
spre utilarea unitatii de productie cu prese speciale, cumparate tot din SUA, o masina de livrare in Capitald, cat si in
frigidere si retete. Producgla medie ajunge la 80-100 de litri zilnic si se realizeaza in functie de comenzi.
Antreprenoarele si-au propus dublarea afacerii pana la finalul anului, axdndu-se pe vanzarile de sucuri lansate

la sfarsitul anului trecut, destinate tuturor consumatorilor, nu doar celor care urmeaza o reteta de detoxifiere a
orgam@mulul I%l propun sa se concentreze pe parteneriate cu magazinele, mai ales cele din zona cladirilor de birouri,

curs de nutritie urmat in Statele Unite ale Americii.

Beneficii pentru loialitate

si asistenta la fiecare pas

insa nu exclud nici dezvoltarea unui magazin fizic propriu.
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Electrocarbon Slatina au scazut cu 18% *** Allianz, afaceri ¢

CAMIL MOLDOVERNL, CONSYS

Camil Moldoveanu, un campion
mondial la arte martiale, a pus
bazele unei firme de externalizare

a serviciilor IT pentru firmele din
Bucuresti, care in prezent ii aduce
venituri de aproape jumatate de
milion de euro. Consys, fondata in
1992, colaboreaza in special cu casele
de avocatura, insa echipa de 12
specialisti IT din care este formata
contribuie si la dezvoltarea de noi
produse. ,,Activitatea secundara a
firmei presupune dezvoltarea unor
proiecte alternative pentru piata
globali. In prezent dezvoltim o
bratara care méasoara viteza si forta
loviturii, ofera feedback despre
loviturile cele mai puternice, ce ar
trebui Imbunatatit. Este un altfel de
antrenor”, a declarat Moldoveanu.
Investitia pentru dezvoltarea si
cercetarea bratarii a fost de aproape
30.000 de euro, insa antreprenorul
cauta surse de finantare pentru
crearea designului industrial si
punerea in vanzare a produsului la
nivel global. ,Patentarea produsului
consta in jur de 50.000 de euro

in cele patru tari unde vrem sa o
comercializam. Am ales Japonia,
Coreea si Rusia pentru traditia mare
in artele martiale si SUA pentru ca
este o piata generala, deschisa catre
orice”, a spus Moldoveanu.

(RINA ARSENIE, PARTENERIMINDIT

Irina Arsenie si Sergiu Negut, cei
doi fondatori ai MindIT, au gasit
in piata de HR o nisa pe care sa isi
construiasca un business profitabil,
cel de verificare a

CV-urilor angajatilor, un serviciu
care completeaza serviciile de
recrutare. In paralel, firma
activeaza si In zona de outsourcing.
,La etapa de verificare a

CV-urilor, un serviciu pe care

il oferim companiilor, verificam
practic daca un om a mintit sau
nu. Avem cateva sute de CV-uri
verificate In medie pe luna. Uneori
sunt verificari partiale si in acest
caz ajungem si la 1.000 de CV-uri”,
spune Irina Arsene. Ea a precizat
ca sunt situatii in care candidatii
mint cu privire la studiile sau
diplomele obtinute. Pentru a trece
de etapa de triere a CV-urilor, un
candidat ar trebui sa fie creativ si
autentic, dar sa nu minta si sa nu
exagereze.

Irina Arsene a absolvit Facultatea
de Automatica si a lucrat in cadrul
firmei britanice Computaris,
ajungand sa fie unul dintre
actionarii minoritari. In prezent, pe
langa Mindlt, ea mai este actionar
intr-o companie care ofera si servicii
de outsourcing pentru dezvoltare de
soft pentru clienti din Elvetia si din
SUA. Mindit este prima companie
din Romaénia care realizeaza
servicii de verificare a trecutului
angajatilor, fiind specializati pe
nisa verificarilor privind educatia

si experlenta profesionala. Printre
chentn MindIt se numara mari
companii internationale cum ar

fi: Samsung, Atos, Setfaninin.
organizatia Save the Children etc.

MARILS LZARESCU, TODAY'S

Marius Lazarescu este fondatorul

companiei ,,/Today’s”, o agentie

de marketing online care a fost
infiintata in 2005 si care are clienti
atat din piata autohtona, cat

si din cea internationala. Anul
trecut, firma a avut afaceri de

un milion de lei, bugetele media
gestionate ajungand la circa 6
milioane lei. Tanarul antreprenor
a pornit la drum cu un calculator,
masina personald si 1.000 de
dolari pusi la pusculita. Motto-

ul sau a fost ,niciun business

nu se face fara networking”, iar
relatiile pe care si le-a creat i-au
adus succesul. Acum este speaker,
membru fondator si presedintele
Asociatiei de Profesmmstl in
SearchEngmeMarketmg si membru
al celei mai mari organizatii de
networking B2B din lume, BNI.
Pentru a aparea in topul cautarilor
pe Google o firma plateste circa
50-80 de eurocenti pentru un

clic, ceea ce presupune un buget
lunar de campanie de 2-3.000 de
euro. ,Pentru o pizzerie de exemplu
noi recomandam circa 100 de euro
pe zi ca sa fie in topul cautarilor pe
Google. Un buget lunar recomandat
este de 2.000-3.000 euro”, spune
fondatorul agentiei. Rezultatele
unei campanii de promovare

pot sa apara imediat, chiar si a
doua zi, sau intr-o saptamana.

In plus durata unei campanii
depinde de forta de vanzari a
firmei. ,Promovarea ar trebuie sa
fie permanenta, ca un canal care
genereaza clienti” a adaugat el.
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isiu, F&4 Studio: 52% din vanzari se realizeaza online
ce detasat topul dividendelor preliminare, cu un randament de 13

MARIAN ALECSIU, ¥k STUDIO

F64 Studio, magazinul destinat pasionatilor de fotografie lansat de Marian
Dan Alecsiu - 50% si Dorina Daniela Becheru - 50%, a pornit dintr-o mica
afacere cu un laborator de developare foto si a ajuns la 130 de angajati, doua
sedii plus magazinul din centrul Bucurestiului. La inceputul anilor 2000,

cand piata laboratoarelor de developat a devenit din ce in ce mai aglomerata,
Alecsiu si-a orientat afacerea in alta directie si a devenit in urmatorii ani

cel mai mare jucator de pe acest segment de plata din Romaénia, cu afaceri

in crestere anul trecut, pe o piata in scadere. JIn 2014 am incheiat cu peste
21 milioane de euro vAnziri, inregistrand o crestere de aproximativ 9%
comparativ cu 2013. Tinta pentru anul in curs este de 25 milioane euro, cu
aproape 20% peste rezultatele de anul trecut”, spune Marian Alecsiu. Piata de
aparate foto si accesorii a Inceput sa se dezvolte in Romania dupa 2005, iar in
momentul de fata se ridica la peste 50 de milioane de euro. Desi vanzarile au
scazut odata cu aparitia smartphone-urilor, Alecsiu explica ca nu aceasta este
motivul principal al scaderii vanzarilor. ,,Daca ne referim la DSLR, putem
spune ca adevaratul adversar il reprezinta timpul. Astazi nu mai dispunem de
suficient timp pentru a-1 aloca acestui hobby” a concluzionat Alecsiu.

ALEVANDRL STANESCL.
KONDOR INVEST

Alexandru Stanescu, proprietarul
Kondor Invest, companie care
produce usi de garaj si sisteme de
umbrire, a pornit la drum in 2009,
in garajul unui prieten. Dupa un an
s-a mutat In alte doua spatii, iar din
2012 unitatea de productie este la
Urziceni, de unde poate livra rapid in Capitala. Compania mizeaza pe afaceri
de 2 mil. euro in acest an dupa ce inceputul anului a adus un avans de 10%
al businessului fata de perioada similara din 2014. Primii pasi in business i-a
ficut in 2007, cand a ipotecat casa bunicii pentru a obtine un Imprumut, si

a Inceput sa importe profiluri PVC din Bulgaria. Dupa un an, investitorul

s-a reorientat spre nisa rulourilor exterioare, initial cu game low-cost. Firma
are 21 de angajati in productie, dintr-un total de 40. Investitia totala

in hala de productie a fost de 500.000 euro, cele mai mari costuri fiind
generate de utilaje si stocuri. Kondor Invest produce pe ldnga usi de garaj,
copertine, screenuri, rulouri simple si rulouri transparente, produs pe care a
avut o crestere de 400% la vanzari anul trecut si a mai amenajat o sectie

de productie. Din acest an va produce si rolete textile si jaluzele plisate. Ca
urmare a caderii pietei imobiliare autohtone, Alexandru Stanescu a inceput sa
execute produse si pentru clienti din vestul Europei si s-a extins pe pietele din
Franta, Belgla Luxemburg Din totalul productiei, 10% merg la export, dar
tinta este sa depaseasca In urmatorii ani 50%. Tanarul a absolvit Facultatea
de Geografie din Capitala si a lucrat anterior pentru o scurta perioada in
turism si in cadrul Universitatii din Bucuresti.

*** Cresterea cu 20% a pietei de PC-uri, al doilea mare indicator pd
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prenor sa vanda bratari nautice de 10.000 euro/luna
Jege” al birourilor din Bucuresti *** TriGranit: Vrem sa reiuam d

MARIS STOIC, CONSTANTIN NAUTICS

Marius Stoica a absolvit jurnalismul si este pasionat de tot ceea ce are
legitura cu mediul online. In 2014 impreuns cu Lucian Gherghita a preluat
un business de productie si vanzare de bratari nautice. Una dintre primele
masuri luate de cei doi antreprenori a fost protejarea imaginii companiei si

a produselor. ,,Ambele sunt marci inregistrate, atat bratarile nautice, céat si
constantin nautics. Am vrut sa rezolvam cat mai repede aceasta problema
pentru a ne proteja, intr-un fel, de cei care ar putea fura ideea”, spune Marius
Stoica. Toate produsele sunt confectionate manual si sunt creatii originale.
Prin natura materialelor din care sunt construite, ele pot fi purtate tot
timpul, in conditii de umiditate, caldura sau frig extrem fara sa se deterioreze.
Investitia initiala a fost de 25.000 de euro, dar cei care se asteapta ca pana

la sfarsitul anului acesta sa fie recuperata. Antreprenorii se bazeaza in mare
masura pe social media, investind zilnic bani pentru ca postarile lor de pe
Facebook sa ajunga la cat mai multe persoane. Pana acum, aceasta strategie
s-a dovedit a fi corecta. ,,Cel mai mult ne promovam in mediul online, iar aici
ne bazam pe retelele de socializare, in special Facebook. 90% din vanzari se
realizeaza online, prin intermediul magazinului online, iar 10% prin magazine
partenere si participari la diverse targuri si expozitii”, spune Marius Stoica,
precizand ca bugetul de promovare se modifica in functie de cerere.

DRAGOS MARGL, ATRSTICKY

Dragos Margu si Catalin Neda sunt cei doi tineri antreprenori care au lansat
de curand aplicatia Airsticky, aplicatie prin care orice utilizator poate scrie
un mesaj intr-un anumit loc si oricine il poate citi pe mobil cand trece prin
zona, In raza a 500 de metri. Poti alege sa postezi mesaje cu parola daca

vrei ca acestea sa fie citite doar de anumite persoane sau daca vrei sa creezi
un joc de tipul ,treasure hunt” bazat pe indicii. De asemenea, poti alege sa
nu permiti comentarii la mesajele postate. Margu si Neda, cei doi fondatori

ai aplicatiei, au absolvit Teologia si au lucrat zece ani in case de productie si
televiziuni. ,Recent am intrat pe piata de aplicatii si jocuri. Desi nu suntem
programatori, noi am gandit si creat aplicatia alituri de cineva din China,
pentru ca noi nu avem experienta in zona de grafica”, spune Dragos Margu.
Antreprenorii isi doresc sa dezvolte aplicatia pentru a putea fi folosita in mai
multe scopuri. ,,Vrem ca firmele sa inceapa sa o foloseasca pentru a anunta
concerte, lansari de carte, evenimente caritabile. Aplicatia poate fi utila
pentru realizarea mai multor scopuri, inclusiv pentru a posta anunturi, pentru
a anunta intalniri, vanzari, inchirieri sau pur si simplu poate fi folosita in scop
personal”; spune Catalin Neda.

LIVIUSOUCA, HANSEN OFFICE DESIGN

Liviu Souca s-a lansat in afaceri pe
piata mobilierului de birou in 2003,
cand Tmpreuna cu Diana Blinda

a pus bazele firmei Hansen Office
Design. El a fondat compania dupa
ce anterior a lucrat ca manager in
cadrul Beverage Distribution Group,
o companie care produce si distribuie
bauturi premium. Antreprenorul

a absolvit o Facultate de drept,

insa spune ca a avut dintotdeauna

o pasiune pentru design, motiv
pentru care a ales sa fondeze un
business in acest domeniu. Souca
s-a orientat catre piata imobiliara
care la inceputul anilor 2000 era in
crestere. Initial a ales ca domeniu de
activitate designul de interior pentru
locuinte, dar ulterior a mers pe zona
de birouri.

,Primul client international,
producatorul elvetian de
medicamente Roche, a venit dupa
patru ani de business. (...) Factura a
fost in jur de 100.000 de euro”, spune
Souca, care conduce o companie cu
10 angajati. Hansen Office Design

a incheiat anul trecut cu afaceri de
1,9 milioane de lei (440.000 de euro),
potrivit datelor de la Ministerul
Finantelor, iar pentru 2015
antreprenorul mizeaza pe un rulaj
de 650-700 de mii de euro. ,;Anul
acesta, cresterea vine din clienti
existenti. Se pare ca businessurile
incep sa reinvie incet-incet. Cel mai
mare proiect de design de birouri

pe care l-am facut in ultimii ani a
fost pentru Intel Roméania, de 1,5
milioane euro, la care am lucrat
foarte multe luni, am luat multe
decizii si am implicat multi oameni”,
precizeaza antreprenorul.

& construiesti un brand de fashion in online

it de langa Ploiesti *** Romania pierde 2iinic 500.000 de euro pentru ca nu af

[UDOR POR,TUDOR POP

Tudor Pop, antreprenorul cu studii
in IT, si-a Inceput propria afacere cu
un magazin online pentru barbati,
dupa ce a remarcat ca pe piata
locala exista mai multe branduri
straine decat romanesti in acest
sector. ,,Acest business isi propune
sa dezvolte accesorii de fashion
barbatesc, astfel incat sa promoveze
modele cu design roménesc. Mi

se pare ca valorile roménesti nu

sunt suficient folosite, iar cultura
noastra nu este promovata in randul
tinerilor si al oamenilor de business
din Roméania”, spune Tudor Pop.
Antreprenorul a investit in afacerea
sa 45.000 de euro si 1si doreste sa o
dezvolte pana la un portofoliu de
minimum 12 categorii de produse.
Acesta estimeaza ca afacerea
inceputa in 2013 va ajunge pana la
sfarsitul anului la o cifra de afaceri
de 100.000 de euro. ,Estimam sa

ne apropiem de 100.000 euro si sa
dublam aceasta cifra anul viitor.
Atunci cdnd am pornit afacerea eram
mai optimist. Este greu sa penetrezi
mediul online avand in vedere
numarul de branduri prezente acolo”,
mai spune antreprenorul. Designul
butonilor pentru camasa este inspirat
din cultura Cucuteni sau infatiseaza
modele locale precum capul de bour,
prezent pe stema Moldovei, si sunt
create din argint masiv. Accesoriile
sunt executate in China si importate
apoi in Roménia pentru a fi vindute.



Tehnologie

ACERE BINE LEGATA

in business-ul pantofilor de marca

RADU JITARL, S-KARP

Radu Jitaru, antreprenorul care pune pantofii ,made in Brasov” pe rafturile
magazinelor Selgros si Decathlon, a 1nceput s produca pantofi pentru catarat
si apreschiuri in 1998, dupi mai multl ani in care a realizat confectii. In 2012
a lansat pe piata propriul brand de 1ncalpam1nte S-KARP.

Desi momentan circa 80% din productia de incéltaminte se realizeaza

in sistem lohn (pentru marile retele de magazine sub brandul acestora),
antreprenorul spera ca anul viitor sa ajunga sa produca sub brandul propriu
40% din pantofii care ies din masinile fabricii. Produsele realizate sub brandul
S-KARP sunt vindute in circa zece magazine specializate din tara si in cateva
magazine online, plus in reteaua Selgros. In sistem de lohn el lucreaza printre
altii cu retailerul de echipamente sportive Decathlon. Tn 2014, societatea care
produce si comercializeaza produsele S-KARP a obtinut o cifra de afaceri de
peste trei milioane lei si un profit de aproximativ 600.000 lei, potrivit datelor
de la Ministerul de Finante.

OUTAVIAN BADESCL, DELIVERY
SOLUTIONS

Octavian Badescu s-a lansat in
antreprenoriat in 2007, cand
Tmpreuna cu Lucian Baltaru a pus
bazele afacerii Sameday Courier,
companie specializata in livrarile de
colete In aceeasi zi atat in tara, cat
si In strainatate, in conditii speciale
de transport. Delivery Solutions a
fost prima firma care s-a listat pe
sistemul alternativ al bursei (AeRO),
odata cu relansarea acestuia pe 25
februarie. ,Listarea a dat o valoare
obiectiva, de piata, a companiei si

a adus o crestere de vizibilitate, de
credibilitate. A crescut numarul de
actionari, astfel ca responsabilitatea
pentru management si fondatori a
crescut, la fel si presiunea mai mare
de a avea rezultate”, a spus Octavian
Badescu. Antreprenorul recomanda
listarea la bursa pentru cei care

sunt interesati sa obtina o evaluare
obiectiva a businessului si pentru

cei care vor sa aduca un plus la
imaginea public&. In 2014, compania
a avut venituri de circa 1,6 milioane
euro, in crestere cu peste 50% fata
de anul precedent, in conditii de
profitabilitate. Pentru anul 2015
Sameday Courier estimeaza o cifra
de afaceri cuprinsa intre 2 si 2,5
milioane de euro si o rata a profitului
de doua cifre.

FLORIN CONSTANTIN, AGXECUTIVE

agricol dupa ce a petrecut mai multi
ani in functii de conducere in zona de

dezvoltarea acestei companii deoarece
a observat atat in calitate de recrutor,

acest sector In domeniul recrutarii si

in zona Marii Negre. ,,Companiile din
domeniul agriculturii au mari dificultati
in a gasi specialisti si manageri, in

conditiile In care facultatile de profil au

‘90, iar agronomii de la fostele CAP-uri

candidatilor”, spune Florin Constantin.

sector.”

Florin Constantin, fondatorul Agxecutive, a
ajuns sa se ocupe de recrutare in domeniul

agrobusiness. El a pus bazele si finanteaza

cat si de candidat cat de slab este servit

formarii profesionale tehnice si comerciale

fost aproape desfiintate la inceputul anilor

ies la pensie fara sa lase in urma succesori.

Rezultatul? Angajatorii din acest sector sunt
nevoiti sa ofere majorari salariale de 20-30%
pe an si duc o lupta acerba pentru atragerea

Pentru consultantii in recrutare, dar si pentru
agricultura in general, este o mare problema faptul
ca facultatile nu pregatesc profilurile de absolventi
de care au nevoie companiile. Multe companii apeleaza
la specialisti din strainatate sau organizeaza stagu de

pregitire, formand oamenii la locul de munci. In plus,

sunt multi candidati care vin din retail, foarte buni la vanzari,
si revolutloneaza sectorul de agrobusmebb Ei aduc in 1ndustrle
notiuni putm aplicate anterior in domeniu, legate de campanii,
promotii, pachete si co-branding. ,,Avem inclusiv bancheri care vin in

onectat la ultimele tehnolo
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MARILS BALACEANL, LENDRISE
MARKETPLACE

Compania Lendrise a fost fondata
in august 2014 de Marius Balaceanu
si Toan Cora (fosti colegi in cadrul
Oracle Roménia). Béldceanu se
ocupa de partea de investitii si
business plan, in vreme ce loan Cora
este responsabil cu zona operationala.
Recent, cei doi au lansat In Roméania
proiectul-pilot al unei platforme

de Imprumuturi online, prin care
clientii locali pot solicita si primi
finantare direct de la investitori
americani. Platforma urmareste
evolutia creditului, impreuna cu
parteneri din Roménia, banci sau
IFN-uri, functionand ca o piata pe
care se Intélnesc investitorii si clientii.
Pentru situatiile de default, compania
a incheiat parteneriate cu firme

de recuperare de creante. Lendrise
intentioneaza sa atraga un prim
investitor financiar pana la sfarsitul
acestui an, valoarea companiei
ridicAndu-se in acest moment la

un milion de dolari. Compania

este Inregistrata in Delaware, nsa

are sediul in Palo Alto, California.
Inainte de a infiinta Lendrise
Marketplace, Ioan Cora a lucrat la
Thomson Reuters, Oracle, Capgemini
si HP Romaénia, in timp ce Marius
Balaceanu are studii de IT si a lansat
in trecut o serie de startup-uri pe
baze de date, in Romania si Belgia.
in prezent lucreaza si la un
proiect de voice printing In

SUA.

ele la sase luni *** Bucurestiul are 97.000 de salariati b

LAURENTIUMATACHE, MTASH MEDIA

Laurentiu Matache, tanarul de 31 de ani care a pus bazele conceptului
Delegato a decis sa-si infiinteze propriul business in 2013, cand a infiintat
Matash Media. Sub umbrela Matash Media existd in momentul de fata
douii produse: microjoburi.ro si Delegato. In vreme ce microjoburi.ro este
o platformi de promovare a serviciilor prin care firmele si freelancerii
gasesc clienti noi in fiecare luna, Delegato este o aplicatie pentru
smartphone prin care angajatii deleaga treburile personale unor operatori
dedicati. Membri fondatori ai aplicatiei Delegato sunt Laurentiu Matache
si Adrian Teampau, iar investitia initiala depaseste 12.000 euro. Cei doi
vor continua sa investeasca pentru dezvoltarea activitatii, in echipamente
si operatori.Tanarul antreprenor spune ca Delegato raspunde unor nevoi
reale cu care marii angajatori se confrunta in mod constant. Clientii-tinta
pentru Delegato sunt corporatiile cu peste 400 de angajati de la periferia
Capitalei. ,,Pe termen mediu, vrem si atingem in Bucuresti o cotd de 90%
pe piata corporatiilor cu peste 400 de angajati.”

blat *** Cash-ul din'econornie bate un nou reco

(RISTINA POSTOLACH, BIGAHR

Cristina Postolache a infiintat
Big4HR un business cu activitati
1n domeniul resurselor umane, in
2009, dupa 17 ani de experienta
mai ales in zona telecom, dar si in
outsourcing si vanzari. Din 2007

a lucrat in consultanta pe resurse
umane. ,Am inceput in plina
criza, am decis ca este momentul sa
lucrez pentru mine. Incepuse criza si
nimeni nu mai raspundea la telefon.
Situatia este complet diferita acum.
Oamenii au acceptat ca nu mai e
criza, ca aceasta e noua realitate.
Unii inca asteapta sa vada ce se
intampla, altii au decis sa se miste”,
spune antreprenoarea.

Firma are o baza de date de 7.000
de candidati si in 2014 a atins o
cifrd de afaceri de un milion lei. In
cazul BigdHR, cel mai bine plasat
candidat a primit un salariu de
6.000 de euro pe luna net, intr-o
companie din domeniul farma.

MIHAT DUMITRESCL, CROSSPOINT

Mihai Dumitrescu a infiintat compania de consultanta
imobiliara Crosspoint, care intermediaza vanzarea mai
multor proprietati de lux din Capitala, in urma cu 10 ani
impreuna cu Matei Codrin, care se ocupa de sectorul de
investment banking. Compania are de altfel doua divizii,
una de investment b(mkmg si una de real estate. Firma
are 3.000 de proprietati in portofohu n ultimii zece ani
valoarea totala a tranzactiilor derulate fiind de peste

150 mil. euro. Inci din timpul liceului, Mihai Dumitrescu
a Intreprins diverse activitati pentru a castiga bani de
buzunar, insa primul job serios l-a avut in timpul facultatii
unde, sub supravegherea tatalui sau, a administrat fabrica
de péine a familiei. Antreprenorul a absolvit Facultatea de
Relatii Internationale din cadrul Universitatii
Romano-Americane. Acesta defineste succesul ca fiind un
mix Intre cunoasterea calitatilor personale, Increderea in
acestea, pasiune pentru ceea ce faci si foarte multa munca.
Compania a intermediat In acest an tranzactii in valoare
de 2,5 mil. euro. Proprietatile vindute fiind amplasate in
cadrul unor proiecte imobiliare rezidentiale aflate in etape
off-plan (in curs de constructie). Proiectele imobiliare noi
se pozitioneaza pe segmentul premium si sunt amplasate n
zona de nord a Bucurestiului, o zona locuita de clientii cu
venituri mari.

rt de investitori? *** Concesiunea Comamlc-arasov a picat® ia
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RADUTIU,NO EXIT

Radu Tiu a decis sa renunte la o cariera corporatista si sa-si Incerce norocul
in antreprenoriat in urma cu un an, cdnd impreuna cu un prieten, a conceput
si dezvoltat No Exit, un business cu jocuri interactive de societate In care
paricipantii sunt inchisi cu acordul lor intr-o camera (escape room) decoraté
in concordanta cu o tema aleasa. ,,Sunt un fost corporatist, de la 18 ani
mi-am creat drumul in marile corporatii. Am inceput in call center, apoi am
mers catre management de proiect si achizitii. Am inceput la Connex, pe
urma Zapp si Cosmote. Apoi am primit o oferta mai buna de la Vodafone,
unde m-am ocupat de departamentul de real-estate si administrativ. Ideea
de antreprenoriat s-a conturat in noiembrie 2014, cand m-am gandit la acest
business. Suntem doi asociati in firmé, proiectul a fost gandit 100% de noi,
este original, am ncercat ca ideile noastre sa nu semene cu alte idei din alte
escape-uri”, spune Radu Tiu.

In Roménia sunt 81 de camere de escape, Bucurestiul fiind pe locul doi in
Europa, dupa Budapesta. Majoritatea firmelor care au escape room-uri

sunt localizate in cladiri vechi, interbelice, unde functioneaza bine pentru

ca decorul se potriveste cu ideea de joc. Proiectul No Exit a necesitat

o investitie de 6.000 de euro, care ar putea fi recuperata in 6-8 luni de la
deschidere (1 iulie 2015 -n. red.), conform declaratiilor facute de Radu Tiu.

VATET TONESCL, GARGANTUA

Matei Ionescu este de profesie
arhitect si primul business
pe care l-a construit a fost in
domeniu. Apoi, s-a extins in
publicitate, iar in 2009, cand
criza Incepea sa isi arate coltii,
a pariat pe HoReCa, pentru
ca, spune el, romanii beau si
mananca si de tristete, si de
fericire.
Astazi, antreprenorul detine
doua restaurante si o sala
de evenimente sub brandul
Gargantua, dar si businessul
de livrare la domiciliu
Pizzicato. Cele doua restaurante si sala de evenimente au avut anul
trecut afaceri de peste un milion de euro. ,,Cel mai greu in administrarea
unui restaurant este rutinarea, faptul ca trebuie sa te duci in fiecare zi
acolo, ca atunci cand lumea termina serviciul, la ora 6, tu abia Incepi,
ca nu ai Revelion, nu ai Craciun, nu ai weekend”, spune Matei Ionescu.
Pentru brandurile Gargantua si Pizzicato, antreprenorul apreciaza
ca dezvoltarea se va face intensiv, nu extensiv: nu vor fi deschise
localuri noi, ci vor fi imbunatatite rezultatele celor deja existente.
Dupa ce a absolvit Facultatea de Arhitectura antreprenorul a lucrat
in consultanta in arhitectura, avand pe lista de clienti atat companii
private mari, cat si institutii guvernamentale Apoi, a inceput sa
dezvolte si pr oiecte individuale, printre care, aminteste el, un proiect
readentlal pe malul lacului Floreasca Compama de arhitecturd o mai
are si astiizi, insil aceasta a trecut in plan secundar, la fel si businessul de
p10(1110t10 publicitara dezvoltat incepand cu 1994.

ADRIAN SARBU, BENEFIT ONLINE

Adrian Sarbu si Stelian Bogza si-au propus sa ajunga pana la sfarsitul anului
la o cifra de afaceri de 200.000 de euro din propria platforma, Benefit Online,
care ofera beneficii extrasalariale celor 22 de firme si celor peste 7.000 de
angajati cu care colaboreaza. Cei doi tineri au fondat compania in 2013, in
urma unei investitii initiale de 50.000 de euro din fonduri proprii, directionata
aproape in mod egal spre sistemele IT si de continut, care asigura un numar
suficient de furnizori pentru diversificarea optlunllol angajatilor. In momentul
de fata, platforma ofera sapte beneficii deductibile fiscal si anume: asigurari de
sanatate, pensii private, traininguri, tichete de masa si de vacanta, transportul
de acasa pana la serviciu. ,,Mai negociem pentru clientii nostri oferte speciale
pentru celelalte zone de beneficii, precum fashion&beauty, reduceri la diverse
magazine, reduceri la sali de spor, reduceri spa&wellness, reduceri la diverse
abonamente, reviste”, spune Adrian Sarbu. Cei doi antreprenori vor sa ridice
numarul colaborarilor la 15.000. La sfarsitul anului acesta Adrian Sarbu
si Stelian Bogza vor avea in jur de 2 mil. euro administrati, iar anul viitor
sper sii ajungs la 4-6 mil. euro, buget pe care compania il pune la dispozitie
angajatilor.



Vreau oferta cea mai buna p
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UNEI BRUTARII DI

INES DE SUCCES

ba rata de crestere a stocului de birouri *** Roml

MONICR ALIMAN, PAIN PLAISIR

Monica Aliman s-a decis sa
porneasca pe calea antreprenoriatului
in 2012, cdnd impreuna cu Irina
Stancescu, o romanca cu studii de
gastronomie si patiserie la Paris, si
cu britanicul Tom Rees au pus bazele
afacerii Pain Plaisir. Pregatirea
aventurii a durat noua luni, iar

in aprilie 2013, cei trei au reusit

s& inaugureze brutaria cu specific
frantuzesc. ,Am investit 200.000 de
euro si planul este sa ne recuperam
banii in trei ani. Pentru deschidere
am luat un credit de 60.000 de

euro de la banca, iar restul a venit
din resurse proprii.”, spune Monica
Aliman. Cei trei au ales sa produca
paine dupa retete frantuzesti pentru
ca In momentul actual exista putine
tipuri de péine care sa se Inscrie in
standardele unor brutari-patiseri
scoliti in Franta. ,,Multi clienti sunt
straini, francezi, pensionari care nu
au un venit mare, dar care cumpara
cate putin in fiecare zi. Sunt oameni
cu varste cuprinse intre 25 si 60 de
ani, cu venituri medii si peste medie,
care au o doza de deschidere fata de
nou si care apreciaza lucrurile facute
corect.”

Planul de dezvoltare al afacerii
vizeaza un lant de magazine cu
spatiu dublu de productie si patru
magazine de desfacere.

"AIN MANAGEMENT
[ — "
|

(RISTIAN BISA, BUSINESS
MANAGEMENT TECHNOLOGIES

Cristian Bisa s-a lansat ca
antreprenor in domeniul consultantei
in management cu mai bine de sase
ani In urma, anterior lucrand in
companii de consultanta precum
McKinsey sau Olyver Wyman.

El este absolvent al Facultatii de
contabilitate si informatica de
gestiune in cadrul ASE (unde a
obtinut si o diploma de doctorat

la Facultatea de relatii economice
internationale), iar in 2007 a
absolvit cursurile unui MBA la Duke
University. Compania pe care o
administreaza se numeste Business
Management Technologies. Aceasta
detine si platforma de consultanta
manageranticriza.ro. In opinia lui
Bisa, pentru a intelege si pentru

gasi bOhltll pentru problemele unei
companii, cei care vor sa actioneze
precum un consultant In management
trebuie in primul rand sa se uite la
ce se Intampla pe piata respectiva

la nivel international, apoi la nivel
regional, dupa care sa poarte discutii
cu managerii din industrie pentru a
intelege piata locala. Apoi urmeaza
o etapa in care se face ,zoom in” in
interiorul companiei pentru a intelege
procesele de business, dupa care se
trece la ,zoom out”, o etapa pentru
identificarea factorilor de influenta la
nivelul companiei.

ANDREE MICL, AVINS

Andreea Micu detine Impreuna cu parintii, Valeriu si Cristiana Stoica,
podgoria Avincis din zona Dragasani. ,,Avem 40 de hectare plantate sio
recolta ideala ne asigura 150.000 de sticle de vin. Anul acesta am avut un pic
emotii cu seceta, dar ploile au venit la timp si cred ca vom ajunge la circa
120.000 de sticle. Anul trecut a fost foarte prost, secetos, si am facut doar

jumitdto din productie, cam 70.000 de sticle.”

Andreea Micu este de profesie

avocat, in tradetia familiei, parintii ei fiind fondatorii casei de avocatura
Stoma&Asocmtu Imi place foarte mult avocatura, nu te poti pthlbl de ea.
Ma ocup de arbitraje mtcrnaglondle in construc‘gu siderurgie, de marci si de
concurenta. Sunt avocat de litigii in primul rand si uneori am dosare comune
cu tata”. Podgoria este o mostenire de familie, pe domeniul Vila Dobrusa

din Dlagaiam care a dpartmut strabunicilor. ,, Toti banii din avocaturd au
intrat In aceastd investitie. Businessurile cu vin nu aduc profit asa repede ca
alte afaceri. E o afdcere ‘de familie, de suflet, si o reinventare a unei afaceri de

acum 100 de ani”.

In prezent, Andreea Micu se ocupd mai ales de promovare,

urmand sa preia in viitor si alte aspecte ale businessului, coordonate de
parintii ei. In general, pretul de crama porneste de la 20 lei cu TVA pentru
vinurile entry level si ajunge la 40 de lei un vin alb premium si 70 de lei
unul rosu. Cupajul vedeta al podgoriei costa 100 de lei. Practic, mare parte
din costurile producatorllor reprezinta ambalajul, care aJunge si la 30-40%
din pret. ,, Continuam sa investim anual. Incasirile acopcra cam 85% din
cheltuieli. Este o investitie pe termen lung, din pasiune”.
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PACE NICOLAU, TAVERNA RACILOR

La doar 27 de ani, Paul Nicolau

a pus bazele unei afaceri cu raci,
»Premium Raci”, pornind de la o
idee gasita pe Google, care In prezent
genereaza venituri de un milion de
lei pe an. ,Am cautat pe Google idei
de afaceri in agricultura si am ajuns
la raci, unde m-am si oprit. Tatal
meu mi-a adus un rac de la pescuit
si am Inceput sa ma documentez.
Nu aveam de unde ,,sa fur” meseria
din Romaénia si am Incercat sa

invat de la europeni”. Tanarul

a intrat pe o nisa neexploatata

in Roménia, cu o crescatorie de

raci, Intr-un lac din localitatea
Izvoarele din judetul Giurgiu. Tn
prezent afacerea ,Premium Raci”
este formata, pe langa crescatorie,
dintr-un restaurant in Bucuresti,
Taverna Racilor, contracte cu
hypermarketuri si cu o firma din
Belgia. Investitia antreprenorului

s-a ridicat la aproximativ 150.000

de euro. Dupa ce a renuntat la trei
facultati si o perioda de cinci ani in
care a coordonat echipe de vanzari
in servicii de telecomunicatii pentru
RCS-RDS, Romtelecom, Nextgen

si UPC, Nicolau a simtit chemarea
catre antreprenoriat. A trimis
e-mailuri catre alte firme din Europa,
in urma carora cererea de crustacee
a ajuns la cateva tone. Avea sa afle
ulterior ca specia de rac care creste
natural in baltile din Romania, racul
nobil” (Astacus Leptodactylus), este
printre cele mai cautate de catre
europeni.

ADRIAN'SIMION, GUIDO COFFEE

Adrian Simion a deschis impreuna
cu un partener in luna iulie a anului
trecut, pe strada Mihai Eminescu
din Capitala, o prajitorie de cafea,
in care au investit in jur de 60.000
de euro. In prezent, businessul
infiintat de ei - Guido Coffee - a
ajuns sa livreze cafea prajita din
boabe aduse din Etiopia, Brazilia,
Kenia, Columbia sau Mexic pentru
sapte cafenele si restaurante din
Bucuresti, printre care M60 din
zona Piata Amzei si restaurantul
Stradale din zona Piata Presei
Libere. Pe langa linia de business
orientata catre HoReCa, Guido
comercializeaza si cafea in regim
,take away”, avand, in medie,

35 de clienti care trec pragul
prajitoriei in fiecare zi pentru a
lua cafea la pachet. Antreprenorul
precizeaza ca, in prezent, brandul
Guido functioneaza pe doua firme,
una dedicata zonei de business to
business, iar cealalta persoanelor
fizice care intra in prajitorie (deci
zonei de retail). De asemenea,
Guido organizeaza si cursuri de
preparare a cafelei, la care au
participat in ultimul an in jur

de 300 de persoane. Una dintre
companiile pe care opereaza
Guido - Artisan Coffe Roastery

- a avut afaceri anul trecut de
aproape 30.000 de euro. Planurile
antreprenorului vizeaza extinderea
capacititii de productie a cafelei/
prajire a boabelor de cafea, si
extinderea portofoliul de cafele.

DESPINASIADRIAN HOINARL, DIE BIENE MAJA

Despina si Adrian Hoinaru au parasit mediul corporate pentru a-si deschide o
gradinita privata cu predare in limba germana, la care sunt inscrisi in prezent
70 de copii, inclusiv in programul after-school. Die Biene Maja a fost fondata
in 2007, pe o piata in care cererea pentru acest tip de servicii a existat
dintotdeauna. ,,Germana este o limba foarte grea, pe care, daca nu o inveti cat
esti mic, mai tarziu, cand vei avea si alte preocupari, este foarte greu sa o mai
prinzi la un nivel la care sa te poti folosi de ea”, a spus fondatoarea gradinitei.
Investitia initiala a fost de 125 de mii de euro si a constat in inchirierea unui
sediu, in amenajarea lui si in plata salariilor angajatilor. Salariile pe care le
primesc angajatii gradinitei variaza de la 500 de euro pentru un program part-
time, la 1.000 de euro pentru un post full-time, In timp ce la o gradinita de
stat un invatator primeste un salariu de 1.000 lel pe luni. Inainte de a infiinta
aceasta gradinita, Despina Hoinaru a lucrat 8 ani in asigurari, iar sotul sau,
Adrian Hoinaru a lucrat 12 ani in banking si in sisteme de leasing. Ca planuri
de viitor, cei doi antreprenori intentioneaza sa implementeze noi programe in
cadrul gradinitei Die Biene Maja.

ERI ROMANI ONLINE

jazinul online” al designerilor romani

CAMELIASAS, BAND OF CREATORS

Doua tinere din domeniul publicitatii, Camelia Sas si Roxana Murgu, au
hotarat sa puna bazele propriei afaceri prin care promoveaza produsele
designerilor romani si le intermediaza vanzarea prin intermediul site-ului
Band of Creators, care in 2014 genera venituri de 50.000 de euro. Band of
Creators este primul magazin online roméanesc care comercializeaza creatii ale
designerilor romani. Mihaela Cirlugea, Florentina Giol, Smaranda Almasan,
Alexandra Calafeteanu, Rue des Trucs si Teodora Baciu sunt primii designeri
ale caror haine se regasesc in magazinul virtual, in timp ce departamentul de
accesorii este reprezentat de Cosmina Nlcolescu si colectia ei creata exclusiv
pentru Band of Creators.”In trei ani de zile am ajuns s promoviam 40 de
designeri si ne-am extins si catre pietele din Bulgaria si Ungaria. Pe viitor
vrem sa preluam si deﬂgnerl din Europa Centrala si de Vest si anticipam ca in
urmatorii cinci ani si avem o cifrii de afaceri de cel putin zece ori mai mare”
a declarat Camelia Sas, una dintre fondatoarele brandului. Camelia Sas,
originara din Sighetul Marmatiei, este licentiata in ,, Afaceri IIltelIldthD(lle
la ASE Bucuresti, iar masterul L-a absolvit la SNSPA unde a studiat
,2Comunicare si Relatn Publice” In 2010 a obtinut un MBA la CEU Business
School din Ungaria. Roxana Murgu a absolvit masterul in 2002 la Facultatea
de Jurnahqm si Stuntclc Comumcam dm Buculcstl Ambclc antrcprcnoarc

Roxana Murgu pe postul de PR manager, iar Camelia Sas pe postul de
marketing manager.

ALINYGROZESCL, MAX RELAX

Alina Grozescu, fosta
sportiva de performanta si
absolventa a Facultatii de
Kinetoterapie din Bucuresti,
a lansat pe piata in urma
cu noua ani un furnizor

de servicii de masaj la
birou. Compania pe care a
fondat-o - Max Relax - a
trecut in 2014 de afaceri de
500.000 de euro, iar acum
antreprenoarea isi dezvolta
businessul cu o divizie de
corporate wellness. Ea

a infiintat un alt brand
pentru aceasta divizie, astfel incat cel pus pe picioare in 2005 sa raméana
cunoscut strict pentru serviciile de masaj. ,,Am simtit nevoia unei dezvoltari
prin separare. Max Relax are o istorie de aproape noua ani, dar nu mai era
reprezentativ pentru serviciile de corporate wellness, in care investim foarte
mult. Vrem sa crestem in continuare pe aceasta piata, asa Incat am creat
acest brand nou, Wellington, care sa fie usor de identificat si pe care sa-1
putem dezvolta independent de Max Relax”, spune Alina Grozescu.
Antreprenoarea spunea inca de anul trecut ca isi doreste sa il extinda cu o
divizie de corporate wellness. Pretul unui pachet de wellness, care cuprinde
sedinte de masaj, workshopuri si seminarii pe teme de sanatate, variaza
intre 1.000 si 10.000 de euro, in functie de numarul de angajati lnChlSl in
program, conform celor mai recente informatii ale ZF. Noul brand creat de
antreprenoare va prelua programele si evenimentele de wellness, un spatiu
amenajat special pentru astfel de activitati, serviciul de livrare a fructelor la
sediul companiilor si o aplicatie mobila dedicata.

OCTAVIANSIMION, TOTAL GAMA PROD

Octavian Simion a inceput sa lucreze
la 17 ani ca ,administrator” al unui
mic magazin deschis de parintii

sai in liceul din Campulung la

care tanarul invata. S-a ocupat de
afacerea familiei pana in anul intai
de facultate, iar ulterior a lucrat

in marketing si apoi in publicitate,
pentru ca la 21 de ani sa isi deschida
propria firmé. In prezent, el face
200.000 de euro pe an din distributia
de pungi din plastic personalizate.
»Am inceput cu un site si cateva
comenzi pentru pungi de cadou
personalizate de la buticuri cand
inca lucram in publicitate. Pe

atunci luam materialul, mergeam

la cineva sa le imprime, dadeam
forma pungilor cu niste stante
speciale si la final le duceam la niste
doamne, care erau casnice si care se
ocupau cu finisarea lor. Businessul
l-am Inceput in 2008 si mi s-a

parut ca piata pungilor din plastic
personalizate are potential mare de
crestere. Acum avem sute de clienti”,
spune Octavian Simion, 28 de ani,
absolvent de marketing in cadrul
Academiei de Studii Economice din
Bucuresti (ASE). Total Gama Prod,
firma pe care tanarul antreprenor o
detine, distribuie pungi din plastic
personalizate produse de 50 de
angajati intr-o fabrica deschisa in
Braila pentru companii din comertul
modern, farma, industria petroliera,
pentru brutarii sau chiar magazine de
piese auto. Anul trecut, firma a avut
afaceri de 1,5 mil lei, la un profit net
de peste 200.000 lei, potrivi datelor
Ministerului Finantelor.

DIANASTIRBU, KANGOO BY DIANA

Diana stirbu este o antreprenoare
indragostita de sport. Ea este
instructor international de kangoo
jumps si detine propriul club in
care practica acest sport, de pe
urma caruia castiga 50.000 de

euro pe an. Dupa ce a terminat
Facultatea de Sociologie, stirbu

si-a urmat pasiunea pentru sport

si s-a Inscris la o noua facultate, de
aceasta data cu profil sportiv. Apoi,
a lucrat ca instructor de aqua gym
si ca instructor de aerobic. La un
moment dat a fost atrasa de nou tip
de antrenament - kangoo jumps si
astfel a aparut Kangoo by Diana.
Clubul antreprenoarei ofera sedinte
de kangoo jumps, antrenamente
personale si programe individuale
de slabit, atat pentru profesionisti,
cat si pentru Incepatori. La Inceput
nu a avut nici macar banii necesari
pentru a cumpara ghetele speciale
de care avea nevoie pentru kangoo
jumps, care ar fi costat-o 200 de euro
perechea, asa ca a fost nevoita sa

le inchirieze cu 25 de euro pe luna
perechea. ,Nu am avut un buget
alocat, nici nu am crezut ca o sa am
clubul meu”, povesteste instructorul.
Acum are mai bine de 100 de perechi
de ghete cu care antreneaza intr-o
saptaména aproape 300 de persoane
si a ajuns sa si vanda circa 800 de
perechi de ghete pe an.
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LIVIUSIMA, T GENETICS

La 26 de ani, Liviu Sima conduce

IT Genetics, un business pornit
acum opt ani si care a ajuns la o
cifra de afaceri de peste opt milioane
lei in 2014, conform informatiilor
Ministerului Finantelor. Liviu este
absolvent al Facultatii de Matematica
si Informatica din cadrul Universitatii
Bucuresti. Si-a inceput cariera in IT
In urma cu zece ani, inca din vremea
liceului, cand a inceput sa lucreze

ca programator intr-o companie
mica de comert IT&C. Péana la
terminarea liceului a dezvoltat o
pasiune pentru antreprenoriat, astfel
incat la 18 ani, dupa absolvire, a
infiintat cu un prieten IT Genetics.
Compania a inceput de la zero, ca
dezvoltator software pentru firme
mici, si datorita colaborarilor pe

care le-a avut a ajuns astazi unul
dintre cei mai importanti furnizori
locali de solutii de identificare
automata, colectare de date si
puncte de vanzare. Sub conducerea
antreprenorului compania si-a extins
afacerile gradual si a ajuns sa incheie
parteneriate directe cu producatori
importanti precum STAR Micronics,
Zebra si Motorola. Cea mai mare
provocare din cariera antreprenorului
a fost sa se dezvolte astfel incat sa
devina un jucator important pe piata
locald de DC/POS, unde concureaza
cu companii care au o vechime de
peste 15 ani. ,,Vrem sa fim in fiecare
clipa cea mai buna alegere pentru
clientii si partenerii nostri. Pentru
asta trebuie sa fim in permanenta
dinamici, inventivi si eficienti”, spune
Liviu Sima. ,,imi doresc sa cresc
aceasta companie prin care sa dau un
exemplu si incredere tinerilor ca se
poate reusi In business in Romania
plecand de la zero.”

ANDRELSTANCIL, TRAPPED

Catalina Suteu si Andrei Stanciu,
doi tineri de 29 de ani pasionati de
jocuri, au pus in practica o idee de
afacere bazata pe conceptul Escape
the Rooom, pe care initial au testat-o
in subsolul casei, iar ulterior au
transformat-o intr-un business de
succes. Cei doi au pornit afacerea
dupa ce au participat la un joc
asemanator in Londra, iar ideea de
afacere le-a atras atentia. ,Investitia
a fost de aproximativ 14.000 de euro.
Foarte multe lucruri le-am facut noi,
dar in alte conditii investitia ar fi
fost mai mare. Ne-am gandit si la
posibilitatea de a lua o franciza, dar
din dorinta de a face totul de la zero
am ales sa mergem pe drumul nostru
de la Inceput”, spune Andrei Stanciu.
,, Ne gandeam ca vom ajunge cu
incasarile la nivelul cheltuielilor dupa
doua-trei luni, dar am reusit asta
din prima lund” La inceput existau
doar doua camere de explorat,
denumite The Elements si Don Vito’s
Investigation. Acum, Trapped are 4
camere, iar echipele pot fi formate
din doi pana la cinci membri, pretul
fiind stabilit in functie de numarul de
coechipieri. ,,Preturile variaza de la
40 la 65 de lei de persoana, insa sunt
mult sub preturile din strainatate.

In Budapesta de exemplu, un or. as
renumit pentru astfel de jocuri,
pretul este de 20 de euro, iar in
Vicna intrarea poate costa si 40 de
euro”, a declarat Catalina Suteu.
Tanara este licentiata in Stnnte
Politice in cadrul Umverﬂtatn
Bucuresti, iar la master a studiat
»2Managementul Afacerilor”, la ASE

. Andrei Stanciu, sotul si partenerul
Catalinei, este arhitect.

(ARMEN DASCALL, CARMENCITA RO

Carmen Dascalu, absolventa a Academiei de Studii Economice din Bucuresti,
a decis In urma cu patru ani sa-si urmeze pasiunea pentru moda si sa-

si deschida un atelier de productie in care sa creeze rochii de seara, pe

care ulterior sa le vanda prin intermediul magazinului online de pe site-

ul carmencita.ro. La 30 de ani, antreprenoarea vinde in fiecare zi cateva
rochii realizate In propriul atelier si care sunt comandate de cliente pe net.
De la momentul lansarii comenzii si pana la livrare trec maximum 48 de

ore, iar tanara antreprenoare se asteapta pentru anul in curs la la Incasari

de 500.000 de euro. Acum, in atelierul de cateva zeci de metri patrati din
Capitald, Carmen Dascalu lucreaza Intre 10 si 12 ore pe zi impreuna cu doi

angajati si un designer pentru a onora comenzile.

»Inainte de a mai angaja

pe cineva trebuie sa ma asigur ca numarul de comenzi se mentine suficient de

mare pentru a justifica Inca un salariu”,

explica ea. Lista de planuri nu este

scurta, dar expune in termeni clari pasii, strans legati de eficienta, volumul
investitiilor, costuri si profit. inainte de a incepe efectiv sa croiasca si sa coasa
rochii, a facut o cercetare de piata legata de competitie, chiar si in magazinele

offline, si a constatat ca sunt doua categorii de rochii de ocazie:

,,Cele ieftine,

pana in 300 de lei, care sunt facute din materiale foarte proaste, si rochiile
de peste 1.000 de lel’7 In urma acestui studiu ea a decis si se pozitioneze pe

segmentul 300-1.000 de lei.
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ADRIAN CERNAT, SMARTDREAMERS.RO

Adrian Cernat, un tanar in varsta de
28 de ani cu experienta in domeniul
resurselor umane, a inceput sa
schiteze primele idei ale unui business
propriu in domeniu in 2012. Acestea
s-au concretizat Insa in 2014 cand,
impreuna cu Marius Huza, 28 de ani,
si el cu experienta in HR, si cu Mihai
Ceusan au lansat o platforma de
recrutare online dedicata candidatilor
cu varste cuprinse intre 18 si 35

de ani. La finalul anului trecut cei
trei au obtinut o investitie de cinci
cifre de la Radu Atanasiu, Danu
Temelie si Malin-Tulian Stefanescu,
far anul acesta Mihai Guia, Cristian
Lina si Octav Cobzareanu au intrat
in actionariatul SmartDreamers

SRL, compania care administreaza
platforma online cu acelasi nume,
dupa ce au achizitionat un pachet

de actiuni. ,,Mediul concurential pe
recrutare online nu e inca intens. Ne
diferentiaza modul in care ajungem
la aphcantl Putem aJunge si la cei
care nu-si cauta inca loc de munca.
Este o forma de headhunting online.
Daca o companie vrea sa ocupe

un post pe IT, unde e concurenta
mare, putem ajunge si la candidati
care nu isi cauta loc de munca, dar
petrec mult timp pe internet. Si le
prezentam o oferta”, spune Cernat.
Inainte de a lansa platforma , Adrian
Cernat, dar si Marius Huza, au lucrat
timp de doi ani, respectiv cateva luni
pentru site-ul de recrutare specializat
in oferte de munca pentru strainatate
Tjobs.ro din Targu Mures. Cernat
estimeaza ca, odata cu dezvoltarea
aplicatiilor oferite companiilor si
extinderea pe alte piete, platforma va
genera, venituri de cateva milioane de
euro, in 3-4 ani.

EVELINYNECULA, ONETOUCH
ADVERTISING

Cu o istorie de peste 10 ani in
departamentele de marketing ale
unor corporatii, Evelina Necula
este acum managing partner la
OneTouch Advertising, o companie
de publicitate. ,,Piata de advertising
s-a schimbat Tn ultimii ani, de la o
comunicare unidirectionala la cea
bazata pe interactiunea directa cu
clientul”, a spus ea. ,Pana in 2008
conta cat de mare e mash-ul (panze
de mari dimensiuni care acopera
cladirile- nr.) si ce machete am

pus in ziare. Acest tip de campanii
nu au avut succes prea mare.

Acum avem evenimente, folosim
canale interactive, ne apropiem de
clienti cu mesajul publicitar.” In
anul 2014, compania One Touch
Advertising a avut o cifra de afaceri
de 265 de mii de lei si 3 angajati.

LUCIANTODEN, PLATFORMA SOFTS?2

Sibianul Lucian Todea a infiintat in 2011 ITNT, una dintre cele mai dinamice
firme de IT din tara, cel mai cunoscut produs realizat de companie fiind
Soft32, o platforma software online care faciliteaza distributia si vanzarea a
peste 100.000 de aplicatii pentru Windows, Mac si mobile. Reteaua atrage
acum mai mult de 10 de milioane de vizitatori pe luna. Echipa ITNT este
formata din 15 specialiati in dezvoltare web/mobile/server side/desktop,
marketing, sales, suport, editorials, care lucreaza in echipe mici, multi-
disciplinare, dar care au un impact mare la nivel global. Proprietarul ITNT
considera ca experienta de zece ani pe aceasta piata si schimbarea modelului
de business au fost principalii factori care au contribuit la cresterea numarului
de utilizatori ai platformei si totodata la majorarea cifrei de afaceri cu 15-
20% in perioada 2012-2014. ,,2012 a fost anul de decolare. Ne-a ajutat mult
experienta pe care am acumulat-o. Am prins mai multe modele de business
care au fost aplicate pe Internet si ne-am dat seama ce fel de schimbari sa
aplicam modelului nostru de business. Am plecat de la affiliate market,

prin care Impingeam vizitatorii catre clientii nostri, ne-am mutat ulterior pe
display advertising, renumitele banere, iar in ultimii 3-4 ani ne-am concentrat
pe crearea unei platforme proprii de publicitate pentru dezvoltatorii de

software. Cu alte cuvinte am crescut user value”,

spune antreprenorul. Lucian

Todea a absolvit in 2003 Facultatea de Finante, Asigurari, Banci si Burse de
Valori in cadrul ASE Bucuresti. Anul trecut, firma lui a avut afaceri de 32
milioane lei si un profit de 8,4 milioane lei.

VICTOR DRAGOMIRESCL, ROMANIAN
SOFTWARE

Victor Dragomirescu a fondat in
anul 2001 compania Romanian
Software impreuna cu fratele sau
geaman dupa ce o perioada de circa
doi ani a lucrat in domeniul IT-ului.
Cu timpul, firma s-a dezvoltat

pe fondul dinamicii din piata de

& RDS isi vor putea plati factura la comercianti prin serviciul .un-doi

outsourcing si a ajuns in prezent, dupa 14 ani de activitate, sa administreze
prin intermediul platformei proprii circa 150.000 de angajati. ,,Prin platforma
noastra sunt procesati peste 150.000 de salariati. Avem produse care se
adreseaza direct departamentelor de HR si care contribuie la automatizarea
proceselor consumatoare de timp. Procesele sunt multe si trebuie aliniate.
Companiile externalizeaza astfel de servicii pentru a castiga timp, pe care il

pot folosi pentru core business”,

a spus Victor Dragomirescu. Primul client

a fost o companie americana, care i-a contractat pentru realizarea unui
soft. ,,Am deschis compania si am asteptat, perioada in care am realizat

ca sa fii antreprenor nu inseamna doar sa ai o firma. Cea mai grea parte a
fost sa ajungem la clienti. Initial nu aveam niciun produs, noi stiam doar
sa programam, iar scopul companiei a fost sa oferim servicii de programare
pentru firmele mari care doreau sa-si externalizeze astfel de procese.
Pentru primul produs livrat am primit in jur de 5.000 de euro”, a declarat
Dragomirescu. Anul trecut, compania Romanian Software a avut o cifra de
afaceri de 3,5 milioane de lei si o medie de 28 de angajati.

reteaua #1

ALEXANDRA SERBAN, PROALEX

Alexandra Serban si Ana Maria Ivan sunt doua tinere care au preluat in 2010
un atelier de mcaltammte de la parintii Alexandrei sl au extins afacerea,
deschizand sI un magazine in Bucuresti. ,Ne-am desprins de fabrica parin-
tilor, am avut utilaje, muncitori, o parte din materiale. Am folosit o parte

din capital pentru amenajarea spatiului, chirii, publicitate”, a spus Alexandra
Serban. Businessul ProAlex, un brand care exista pe piata de incaltaminte din
1992, s-a orientat spre o nisd de piatii a pantofilor personalizati, pomtlonandu—
se pe un segment de mijloc. ,Am descoperit o nisa de piatd unde vindem
pantofi personalizati. Putem modifica forma de calapod pe dimensiunile
clientului. Putem crea pantofi pentru oameni cu nevoi speciale, cu anumite
deformatii”. Atelierul are o capacitate de productie de circa 200 de perechi

pe zi si furnizeazi produse pe luna pentru magazinul din Capitala. ,Lucram
foarte mult cu Italia, exista foarte multi producatori italieni care vin pe piata
romaneasca si ofera anumite componente: calapoade, tocuri sau care au fabrici
aici unde produc pentru Roméania. Cumparam piele din Turcia sau Italia.
Folosim acelasi calapod de 20 de ani, este singurul si cel mai vechi calapod
care il avem”. Firma lor a ajuns anul trecut la afaceri de 110.000 lei.

iste profilul clientului de hostel?
e de la DNA si de lupte inteme *** Guvernul cere de la UE relaxarea deficit

TUDOR MAXIM, PURA VDA

Tudor Maxim, un antreprenor din Bucovina, a inaugurat in urma cu
aproape 10 ani un hostel in Campulung Moldovenesc. ,,Prima aventura in
turism a inceput in 2006, cind am fondat hostelul Dor de Bucovina din
Campulung Moldovenesc, Intr-o zona istorica de turism cultural-religios.

Am transformat in hostel casa parintilor mei”, a spus Tudor Maxim, 32 de
ani, absolvent al Facultatii de Drept, proprietarul lantului de hosteluri Pura
Vida. Particularitatea hostelurilor este aceea ca au dormitoare cu mai multe
paturi etajate, bucatarie si baie la comun. Inainte de a demara afacerea,
tanarul antreprenor experimentase cazarea in peste 100 de hosteluri de pe
toate continentele, avand 1n vedere pasiunea sa pentru calatorii. ,,Profilul
vizitatorului de hostel este caracterizat in general de persoane cu bani,
aplecate spre calatorii si care au o pasiune pentru oameni”, a declarat Tudor
Maxim. ,,Oamenii vin la hostel ca sa cunoasca alti calatori. De multe ori am
avut cazate persoane care s-au cunoscut la hostel, s-au imprietenit si au plecat
impreuna spre alte locuri. Vizitatorii de hostel sunt oameni care au ceva
bani, dar nu vor sa-si iroseasca intreaga suma pe cazare cand 1i pot cheltui
pe experiente”, a spus Maxim. El detine 5 hosteluri, cu 250 de locuri in total.
Pretul pentru o noapte este de 10 euro in sezon si 7 euro in afara acestuia.
JVara, la cele din Vama Veche, cererea depaseste cu mult oferta” In 2014,
cifra de afaceri a fost de 150.000 de euro.

[STVAN KOMPORALY, TORUS PHARMA

»Pentru un start-up in industria
medicala, singura sansa este sa
gasesti o nisa. Nu poti concura

cu gigantii de pe piata, cu
reprezentantele uriase sau cu
distribuitorii mari”, spune Istvan
Komporaly, proprietarul Torus
Pharma. Aradeanul de 43 de ani

a creat astfel o companie care
furnizeaza echipamente medicale,
incercand sa profite de cererea

de pe aceastd nisi. Inainte de a
porni pe calea antreprenoriatului,
Komporaly a lucrat zece ani intr-o
multinationald din industria farma.
Torus Pharma este un business
legat de sisteme de screening in
sindromul Down, unde este unic
distribuitor pentru brandul de
aparate Kryptor, la un cost mediu
de 50.000 de euro. ,,Acest sistem de
screening este acreditat de Fundatia
de Medicina Materno-Fetala din
Londra, cea mai mare astfel de
fundatie din lume ca fiind cea

mai precisa metoda de depistare

a sindromului Down. Fara a face

o amniocenteza a mamei, putem
avea un calcul de risc extrem de
precis”, a spus Komporaly. Unul
dintre principalii clienti ai Torus
Pharma este MedLife, cel mai mare
lant de clinici si spitale private din
Romania. Niciun spital public din
Romania nu detine un astfel de
analizor. Compania furnizeaza si
echipamente medicale in domeniul
oncologic. Torus Pharma a avut

in anul 2014 o cifra de afaceri de
aproape 2 milioane de lei si o medie
de 4 angajati.

LUCIAN VINATORIL, HOSTILE CONTEXT
VANAGEMINT

Licentiat in limba engleza si
geografie, a ajuns sa isi gaseasca,
din Intamplare, adevarata vocatie

- gestionarea situatiilor de criza,
atunci cand compania la care
lucra s-a confruntat cu o situatie
dificila. Astfel a inceput aventura lui
Lucian Vinatoriu in antreprenoriat,
cand s-a decis sa Infiinteze buticul
de consultanta Hostile Context
Management. Lucian Vinatoriu
lucreaza din 2012, alaturi de un jurist
specializat in litigii comerciale si de
un specialist in PR. Antreprenorul
spune ca banii pe care ii poti castiga
de pe urma solutionarii unor crize
variaza in functie de cat de mult are
de pierdut patronul. ,Daca ai de
pierdut, de exemplu, zece milioane
de lei, dar un consultant iti reduce
pierderile la doar un milion de lei,
cu o investitie de 50.000 de lei, am
putea trage concluzia ca merita sa il
angajezi. Adevarata valoare adaugata
pe care o poate aduce un consultant
in acest domeniu este ca o situatie
de criza sa fie evitata cu totul, cu

o investitie mica” Companiile care
apeleaza la astfel de servicii vin

in general din sectorul HoReCa,

din sectorul serviciilor, dar si din
industria auto.
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TN ROMANIA SUNT DOAR 500.000 DE IMM UR,
IVEL APROPIAT DE UNGARIA, CARE ARE INSA O
POPULATIE LA JUMATATE.

iunie 2011

antreprenoriat: Cluju

miicd dect aRomna
0000000000000
MMMMMMMM

de locuitori
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Mai au un an pind (a majorat

IN URMA CU 17 ANI FACEAU UN PARIU PE ANTREPRENORIAT. INDIFERENT DE MODELUL DE BUSINESS ALES (UNII AU PRELUAT ACTIVE INDUSTRIALE IMPORTANTE DIN COMUNISM, ALTII
AU PORNIT DE LA ZERO, UNII AU CRESCUT DIN CONTRCATE EXCLUSIV CU MEDIUL PRIVAT, ALTII S-AU DUS CATRE ,,BOGATA VISTIERIE” A STATULUI), ,GENERATIA VECHE" DE ANTREPRENORI
CARE MAI ARE UN AN PANA LA MAJORAT A DEMONSTRAT CA SE POT CLADI AFACERI DE PESTE 50-100 DE MILIOANE DE EURO TN ROMANIA PORNIND DE LA ZERO.

ZF A ALES ZECE COMPANII INFIINTATE IN ANUL 1998, CARE DUPA CIFRA DE AFACERI RAPORTATA TN 2014 SUNT PRINTRE CELE MAI MARI ZECE AFACERI ANTREPRENORIALE PORNITE IN
ANULTN CARE A APARUT ZF PE PIATA MEDIA. POVESTILE MULTORA DINTRE EI LE-ATI GASIT IN PAGINILE ZIARULUI, ALTIl APAR DOAR IN CLASAMENTE DEDICATE ANTREPRENORILOR, DAR
SI-AU VAZUT DE DRUM S| AU CONSTRUIT COMPANII CU SUTE DE ANGAJATI. DE MULTI ANI, ZF ATMPARTIT IN EDITIILE SALE ,,SPATIUL LOR” (ALANTREPRENORILOR AFLATI SAU TRECUTI
DE MAJORATUL TN BUSINESS), CU RUBRICI DEDICATE NOILOR GENERATII DE ANTREPRENORI. El AU FOST IN PERMANENTA PARIUL NOSTRU, FIE CA LE-AM SPUS POVESTEA LA , AFACERI
DE LA ZERO", ,,UN START-UP PE ZI” SAU DE MAI BINE DE PATRU ANI LA ZF LIVE. DIN EXPERIENTA S| TRECUTUL CELOR AFALTI IN PARG DE MAJORAT, TINERII ANTREPRENORI POT INVATA
ADEVARATE LECTII DE BUSINESS. DINTRE CELE ZECE MARI COMPANII ANTREPRENORIALE PORNITE IN 1998, DOUA - COMFERT BACAU SI MARAVET BAIA MARE - AU FOST VEDETE IN CELE
MAI IMPORTANTE TRANZACTII PARAFATE IN ACEST AN. IAR CUMPARATORII AU FOST IN AMBELE SITUATII COMPANII CU AFACERI DE PESTE UN MILIARD DE EURO, GIGANTI DIN IRLANDA Sl
SUA CARE AU PUS OCHII PE AFACERI DE FAMILIE DIN ROMANIA CONSTRUITE TN ULTIMII 17 ANI DE ANTREPRENORI CARE AU DEMONSTRAT CA SE POATE FACE BUSINESS.

DANA CIRIPERU

EURO
CONSTRUCT
TRADING' 98

BUCURESTI

NATUREVO
BUCURESTI

MILIOANE DE LEI

(
aciu

POVESTEA ANTREPRENORULUI

DE 39 DE ANI CARE A SEMNAT
DOUATRANZACTII IN TREI ANI

Numele lui Catalin Grigoriu,

39 de ani, a devenit mai vizibil
in 2012, cand impreuna cu

alt antreprenor din Moldova,
Eusebiu Gutu, cumpéra
pachetul majoritar de actiuni

al producatorului de panificatie
Pambac Bacau.

La acea data, Comfert Bacau,
compania infiintata in 1998 si
condusa de Catalin Grigoriu,

isi facea loc intrei cei mai mari
jucatori din agrobusiness, cu
afaceri de aproape 600 de
milioane de lei.

Comfert vinde Ingrasaminte si
seminte si ,,joaca” pe o piata
controlata de Cargill, ADM
(SUA) sau elvetienii de la
Ameropa, jucatori extrem de
puternici care au contribuit inb
2015 la decizia companiei fondate
de familia Grigoriu de a vinde
afacerea catre grupul irlandez
Origin. Intr-un interviu acordat
ZF, Catalin Grigoriu spunea

ca decizia de a vinde compania
Comfert Bacau intr-un deal de
19,4 milioane euro este legata
de o lupta inegala cu strainii din
agrobusiness.

Tranzactia nu vizeaza insa

si Pambac Bacau, companie
preluata in 2012 de Comfert
impreuna cu traderul de materii
prime agricole Popasul Trebes,
detinut de Eusebiu Gutu.
Astfel, participatia Comfert in
cadrul companiei de morarit si
panificatie va fi transferata pe o
alta firma, Comfert Agricultura,
care lucreaza 8.000 de hectare
de teren agricol, aflata tot in
portofoliul familiei Grigoriu.

O prezenta discreta in businessul
roméanesc, desi In ultimii trei
ani s-a aflat constant in topul
celor mai mari 50 de com-

panii controlate de antreprenori
romani, Grigoriu a semnat doua
tranzactii importante in trei ani
in agrobusinessul local.

Lount linistit si multumit sa vad
compania nfiintata de parintii
mei prosperand in viitor”, a
spus Grigoriu pentru ZF. El

a preluat afacerea fondata de
tatal sau. Datele din anuarul ZF
Who’s who in business. Cei mai
importanti 1000 de oameni din
business arata ca antreprenorul
bacauan a aboslvit cursurile
Concordia University din
Montreal, Canada.

MILIOANE DE LEI

SURSA: REGISTRUL COMERTULUI
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stra Vagoane
dlitort Arac

Valer Blidar este unul dintre
putinii romani care detin

fabrici construite in perioada
industrializarii masive a
Romaéniei din anii "70-'80. De
peste un deceniu, el face afaceri
in domeniul feroviar. De profesie
inginer, fara sa practice aceasta
meserie, Blidar a intrat in afaceri
dupa revolutie, cand a Inceput sa
produca subansambluri pentru
vagoane si sa se ocupe si de
constructii industriale.

Primul milion de euro l-a facut
dupa un an de activitate.

Astra Vagoane Calatori apare in
datele de la Registrul Comertului
ca fiind infiintata in 1998,

iar anul trecut devenea una
dintre cele mai mari companii
antreprenoriale pornite in acel an
dupa ce a ajuns la afaceri de 290
de milioane de lei.

Cum s-a ajuns aici?

In 1921 ia nastere societatea
Astra, prima fabrica romaneasca,
avand ca obiect de activitate
fabricarea de vehicule de cale
ferata, locomotive, tramvaie,
automobile, autocamioane,
tractoare, masini agricole, iar
dupa cel de-al doilea razboi
mondial, societatea este
nationalizata si reorganizata sub
denumiri precum ,,Fabrica de
Vagoane Arad” sau ,,Uzinele de
Vagoane Arad”. Fabrica produce
vagoane pentru piata interna

si exporta pe toate cele cinci
continente si asigura si intregul
parc de rame al METROREX
Bucuresti. In "90, an in care

se transforma in societate pe
actiuni, compania include doua
fabrici: una de vagoane de
calatori si cealalta de vagoane

de marfa. Fabrica de vagoane

de calatori se organizeaza ca si
centru de profit separat, dar fara
personalitate juridici. In 1998
are loc separarea completa a
unitatilor de afaceri, in vagoane
de calatori si vagoane de marfa,
prin crearea unei noi entitati
juridice, Astra Vagoane Calatori
—Arad.

De atunci, Blidar a castigat
contracte In Brazilia, dar si in
Cehia sau Italia.

Blidar mai detine pe langa
compania Astra Vagoane Calatori
si firmele Astra Vest, Sirv Titu,
fabrica de marmura Marmura
Bucuresti, Tristar Bucuresti si
Banca Feroviara.

MARAVET
BAIA MARE

i

lieretc Sibel Gala

BUSINESSUL MAI PUTIN VIZIBIL AL
FAMILIEI RAPOTAN

MILIOANE DE LEI

In 2013, la gala ,ZF 15 ANT”, Angelica UNIMAT
Rapotan primea premiul Antreprenoriat SIBIU
feminin de 15 ani pentru implicarea sa in
businessul companiei Fierctc Sibel din Galati
- Infiintata la fel ca si Ziarul Financiar in
1998. Prezenta la gala, Angelica Rapotan
spunea ca s-ar fi asteptat sa primeasca un
premiu pentru compania Arabesque — unul
dintre cei mai mari retaileri si distribuitori
de pe piata materialelor de constructii —
companie pornita tot la Galati de familia
Rapotan, la fel ca si Fierctc Sibel.

Premiul a venit insa pentru ,,0 sord mai
micé si mai putin cunoscuta” a Arabesque, o
companie care a reusit insa sa stea la afaceri
de 100 de milioane de lei si sa se adapteze la
conditiile din piata.

Fierctc Sibel a produs la inceput folie pentru
mobilier, iar In 2003 si-a extins activitatea
cu productia de materiale de constructii,
potrivit datelor de pe site-ul companiei.
Dupa, ce a atacat noi segmente din piata
materialelor pentru constructii, compania
s-a mutat In 2008 in zona industriala a
municipiului Galati.

Anul trecut compania a raportat afaceri

de 92 de milioane de lei, In scadere fata de
2013. Cel mai bun an pentru producatorul
galatean a fost 2010, cand vanzarile treceau
de 120 de milioane de lei. Fierctc Sibel are
peste 100 de angajati.

CLU)
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VLR
bucuresti

1998, UN AN DE REFERINTA
PENTRU LUCHI GEORGESCU

Luchi Georgescu, 58 de ani, a
ajuns 1n industria mezelurilor

in urma cu 17 ani, acesta fiind
primul pas pe care l-a facut in
productie pentru ca doi ani mai
tarziu sa preia pachetul majoritar
de actiuni de la Vincon Vrancea,
afacerea pentru care este mai
cunoscuta in mediul de business
local.

Dupa ce inainte de 1990 a lucrat
in domeniul comertului exterior,
dupa Revolutie s-a angajat la o
reprezentanta straina specializata
in export de cherestea si fier-
beton, potrivit Business Magazin.
In antreprenoriat a intrat tot
printr-o companie de import
export, iar Meda Prod a fost la
inceput o adevarata aventura.
LInfiintarea societatii a fost o
adevarata aventura si totul a
inceput cu o sectie de productie
la parterul unei vile. Aveam 40
de angajati la inceput si faceam
o tona de mezeluri pe zi”,
spunea ea. Cererea de pe piata
de la acel moment a indemnat-o
pe antreprenoare sa mareasca
capacitatea de productie astfel
ca ea s-a vazut nevoita sa reloce
liniile de procesare care au ajuns
in cativa ani sa ocupe un spatiu
de 1.000 de metri patrati.
Astazi, afacerea lui Luchi
Georgescu trece de 100 de
milioane de lei. Meda Prod
98 este astazi unul dintre cei
mai mari 20 de producatori
de mezeluri de pe piata locala,
industrie in care concureaza cu
CrisTim, Aldis sau Caroli Foods.
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Maravet
Baia Mare

O FAMILIE DE ANTREPRENORI
AATRAS IN ACTIONARIAT UN
PRODUCATOR CU AFACERI DE PESTE
10 MLD. DOLARI

Gigantul american Henry Schein,

una dintre cele mai mari companii
veterinare din lume, cu afaceri de
peste 10 miliarde de dolari anual,
anunta in iulie 2015 ca a preluat 50%
din actiunile companiei roméanesti
Maravet Baia Mare

Firma a fost fondata in 1998 de
familia Korponay, care detine in
continuare 50% din actiunile Maravet.
In 2013 compania a fost premiata

de ZF 1n cadrul galei ,Campioni in
business ai Transilvaniei si Banatului”,
alaturi de alte firme precum
producatorul de echipamente de
contorizare AEM si producatorul de
carne de pui Transavia.

Maravet a avut anul trecut o cifra

de afaceri de 120 de milioane de lei
(circa 27 mil. euro), in crestere cu 20%
comparativ cu anul precedent, arata
datele de la mfinante.ro. In prezent
compania, care comercializeaza
medicamente si suplimente veterinare,
aparatura si instrumentar medical
veterinar si hrana si accesorii pentru
animale de companie, are 89 de
angajati.

Conform datelor de pe Ministerul
Finantelor, in domeniul activitatilor
veterinare - In care este prezenta si
Maravet- activeaza peste 2.000 de
companii, cu afaceri totale de circa
580 milioane de lei (130 mil. euro).
Calculele ZF pe baza datelor de

pe site-ul Ministerului de Finante
arata ca Maravet detine o cota de
piata in valoare de 20% pe acest
segment. Astfel, gigantul american
si-a adjudecat o felie importanta din
aceasta piata care in criza a crescut cu
aproape 40% in valoare.

La numai trei luni de la achizitie,
americanii au adus si primii bani

in businessul din Romania. Datele

de la Registrul Comertului arata ca
Henry Schein a facut in septembrie o
majorare de capital de 9 milioane de
euro la Maravet. Nu au fost facute
inca publice detalii despre natura
investitiei, daca suma investita in
majorarea de capital este cea rezultata
in urma tranzactiei sau daca este
vorba despre o investitie noua.
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despre antreprenord
N Hominia

ADRIANMIHAT, ACTIONAR AL FAN COURIER

. Un_antreprenor, prin _excelenta, este
un fel de calaret singuratic pentru ca
el 7st trage businessul inainte si face
echipa doar in cadrul companiei lui,
dar per total, toti cei care fac afaceri
in Romania, fiecare antreprenor care
construieste un business mai pune o
caramida la Romania. Prin caramizi
inteleq taxele pe care le plateste
locurile de munca pe care le creeazd,
prin plus valoarea pe care o aduce”.

FAN Courier este in prezent liderul pietei
locale de curierat, cu afaceri de 333,7
milioane de lei in 2014, cu 19% mai mult
fata de anul precedent, cifrele fiind peste
nivelul estimat anterior de conducerea
companiei.

Compania este controlata de trei
antreprenori: Adrian si Neculai Mihai si
Felix Patrascanu. In momentul lansarii
pe piata, actionarii FAN Courier isi
doreau sa transforme compania in cel
mai mare furnizor de servicii de curierat
din Roménia. In prezent, compania pusa
pe picioare de ei nu numai ca este cel
mai mare jucator din piata, dar este si
un angajator important pe o piata care
in perioada de criza nu a avut cum sa
creeze locuri de munca. In 2014, a avut
un numar mediu de 3.785 de angajati, cu
1.000 mai multi fata de anul precedent.
FAN Courier, afacerea inceputa de trei
antreprenori romani ca o alternativa la
serviciile postale, a reusit sa adune in
perioada 2008-2013 profituri nete de peste
55 de milioane de euro, cu o marja medie
de 18%, arata datele de la Ministerul de
Finante. In perioada 2008-2013 cifra de
afaceri a companiei s-a majorat cu 83%
in lei, avnsul de anul trecut fata de 2012

fiind de 16%, la 280 mil. lei (63 mil. euro).

RADU GEORGESCL, ACTIONAR AL GECAD

LAm fost intrebat intotdeauna de ce tmi
dau <<copilul>>, pentru ca o companie
antreprenoriala trebuie sa stea intr-o
generatie sau doud in familie. Raspunsul
meu este: ceea ce imi place sda fac cel mai
mult este sa construiesc de la zero. Mi se
pare fenomenal sa tncepi ceva din nimic,
cu o foaie de hartie in fata si sa iti
imaginezi ceva care peste o saptamand
sau o lund se transformd intr-un business
plan. Dupa care dezvolti un produs pe care
il foloseste cineva, care are incredere sd
foloseasca ce ai facut tu si apoi cineva sd
iti dea si bani pentru asta. Si acea firmd,
mai devreme sau mai tarziu, sa devina
profitabila. Iar acela este cel mai bun
moment sa o dai si sa o iei de la

capat”.

Declaratia 1i apartine lui Radu Georgescu, cel
care in 2013 a primit titlul de Antreprenorul
Anului la Gala Campioni in Business. Atunci
el a explicat de ce a decis sa iasa din céteva
dintre businessurile create.

Tranzactia care l-a adus pe Radu Georgescu
pentru prima data pe primele pagini ale
businessului romanesc a fost semnata in 2003,
cand Microsoft a achizitionat antivirusul

RAV produs de compania roméneasca
GECAD Software, companie fondata de Radu
Georgescu. Afacerea RAV a pornit de la un
singur computer 286, pe care Georgescu l-a
achizitionat cu 1.500 de dolari in facultate
pentru a-si finaliza proiectul de licenta.
Folosindu-se de experienta de programator

pe care o acumulase in timpul facultatii, si-a
deschis o firma si a Inceput sa dezvolte propria
tehnologie antivirus. Numarul de angajati ai
GECAD a crescut de la trei oameni la aproape
100 la momentul tranzactiei cu Microsoft.

De la deal-ul cu Bill Gates antreprenorul
roman a mai semnat alte tranzactii printre care
vanzarea unui pachet de actiuni al GECAD
ePayment, integrator de solutii de plati
electronice, catre gigantul sudafrican Naspers.

RADU TN, ACTIONAR AL CRISTIM

,Cred ca este important sa avem
capital romanesc puternic pentru

ca, indiferent daca sunt in familia
mare _europeand, nimeni nu poate sa
ne creeze viitorul mai bine decat o
facem noi. Astazi nu stiv dacd not,
generatia mea de antreprenori, am
avea acelasi succes daca am lua-o de
la_capat, pentru ca azi vine generatia
tanara, lucrurile sunt tn schimbare

el au alt mod de a gandi lucrurile,
un _alt mod de a actiona, noi nu mai
avem acest apetit de risc pe care l-am
avut inainte... Imi amintesc cd dupd
o conferinta internationald la care
am _fost impreund cu fiul meu, el m-a
intrebat daca eu vreau sa merq sa fac
business in Africa. Si zic: da, de ce
nu?. Ma contrazice. Tu nu mai esti
pentru Africa. Aceasta este generatia
de care avem nevoie, pe ei trebuie sa
71 _educam, pe et trebuie sa-i motivam,
s$a-1 formam si ei vor fi oamenii care
pot sa cucereascda Africa, generatia
lor!”

Radu Timis, 53 de ani, detine mai multe
companii printre care Recunostinta
Prod-Com, care administreaza fabrica de
mezeluri de la Filipestii de Padure, Eco-
Ferm care opereaza divizia de productie
si procesare a laptelui, Impex Cristim,
care reprezinta divizia de preparate si
reteaua de magazine - Cristim2Prodcom.
Aceasta din urma este cea mai mare
firma din grup, cu afaceri de 350 mil.

lei anul trecut, in crestere cu 18%.
Cristim2Prodcom inregistreaza rezultatele
distributiei de produse din carne si lapte.
Pe segmentul de mezeluri grupul are in
portofoliu brandurile Cris-Tim si Matache
Macelaru, iar pe lactate Radu Timis a
dezvoltat brandul Mandruta.

PORTRETUL ANTREPRENORULUL DESENAT™ DEALIZ KOSZA

Antreprenorii romani sunt pasionati de ce fac, au viziune,

curaj, fler pentru business si o flexibilitate pe care nu o au
multinationalele, dar sar de cele mai multe ori peste etape
esentiale in dezvoltarea businessului, a spus la ZF Live Aliz
Kosza, unul dintre cei mai experimentati executivi romani, care
a condus afacerile MOL, Orkla Foods si Fabryo si care are in
prezent un business de strategie si mentorat in afaceri.

,Un business nu se poate cladi de la zero fara suflet, fara energie
si fara inima. Sufletul, energia si inima vin de la antreprenor,

de la cel care nu doar ca a gandit afacerea sa, ci a si simtit-o,
are siguranta lucrului bine facut nu pentru ca este facut corect
ci pentru ca e facut cu inima si atunci nu are cum sa nu iasa,
pana la urma, bine. Se stie ca, in business, un antreprenor adesea
gandeste cu inima. De cele mai multe ori, in aceeasi masura,
acesta este si motivul performantei dar poate fi si un motiv
pentru un esec in business”, noteaza Aliz Kosza intr-un articol

postat pe blogul sau.

RAUL CIURTIN, ACTIONAR AL ALBALACE

Lount foarte mandru de faptul ca
sunt antreprenor roman si ca dupd
ani st ani de lupte cu probleme,
provocari, dar cu credinta intacta
ca _se pot face mai bine itn fiecare zi,
am reusit dupa 16 ani sa _ajungem
ca sa zic asa <<from zero to

hero>> (de la zero la erou - n.red.).

Am ajuns sa devenim lideri intr-o
industrie foarte competitiva, cea

a lactatelor, unde majoritatea
jucatorilor sunt multinationale cu
multa, multa experienta pe piata’”
a declarat recent Raul Ciurtin in
cadrul Galei Campiont in Business
2015, unde a primit premiul
Antreprenorul Anului 2015.

La Revolutie, Raul Ciurtin, care acum
are 43 de ani, era un licean care se
gandea sa faca o cariera in medicina.
Ins& dupé ce a absolvit Facultatea de
Medicina Iuliu Hatieganu din Cluj si

a urmat timp de doi ani stagiatura ca
medic generalist la Satu Mare, soarta i-a
schimbat drumul initial si I-a trimis in
mediul de business.

Oportunitatea de a intra in afaceri

a venit chiar din partea tatalui sau,
Petru Ciurtin, care in 1999 a cumparat
pachetul majoritar de actiuni al
Albalact, dupa ce compania a intrat in
proces de privatizare.

Albalact a fost de fapt Intreprinderea de
Industrializare a Laptelui infiintata in
1971 in Alba Iulia, care a intrat in regres
dupa Revolutie. De altfel, la momentul
preluarii societatii, fabrica se afla intr-o
situatie dezastruoasa, iar datornicii
biteau la usa. In anul 2000, cifra de
afaceri a companiei era de 1,5 milioane
de euro. Anul trecut, Albalact a devenit
cel mai mare jucator din industria
lactatelor, cu o cifra de afaceri de 475
mil. lei (circa 107 mil. euro).
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Printre marile teme
ale ZF in acel an:
Privatizarea Dacia,
evenimentul care a
pus Romania pe harta
producatorilor auto,
Primul mall (au urmat
alte 100) sau preluarea
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ZF English
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Primele

suplimente ale

ZF Profesii,

Ziarul de duminica
ncep sa creasca.

Lor li se adauga
proiecte tematice pe
IT&C sau auto.

Calendarul de proiecte
ZF: luni: Profesii,
miercuri: Proprietati,
vineri: Dupa Afaceri

si Ziarul de Duminica
si Business Hi-Tech.
Abonatii primeau
revistele Descoper3,
Design si ProMotor

Ziarul Financiar publica un pariu al clasei
de business grupat in catalogul Romania

0 —

in 2010 - o proiectie spre viitor care a
fost ulterior repetata siin 2010 cu o

viziune pentru Romania 2015.

Suplimente tematice
speciale: Franta,
Germania, Olanda,

dar si prima editie

a catalogului Top
Tranzactii.

Primele doua

proiecte de anuare

de peste 100 de
pagini: Anuarul de
Business al Romaniei
si Top 100 cele mai
valoroase companii
din Romania -
ambele au ajuns|a
editia a zecea.

Prima conferinta
de HR organizata
de ZF |a care au
participat peste 170
de specialisti. Piata
muncii se pregateste
de schimbare.
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Ziarul Financiar
prezenta, n
premiera pe piata
media de business,
suplimentul ,,ZF
IMM -100 de
afaceri de la zero”
si continua marile
proiecte de anuare.

Primul top al
programelor de
MBA/EMBA de pe
piata locala prima
editie din anuarul
Who's Who in
Business Romania.
Cei mai importanti
1000 de oameni
din business.

Peste 600 de
oameni de afaceri,
manageri, inalti
oficiali ai institutiilor
statului au participat
N noiembrie 2008

la gala Ziarului
Financiarde
aniversare a zece
ani.

An marcat de 20 de
ani de capitalism,
proiect special al ZF.
In acel an, ZF punea
pe piata cinci anuare
si zeci de suplimente
tematice.

3.000 de editii
pentru capitalism
n Romania,
sarbatorite n
octombrie 2010.

Sapte anuare, peste
30 de suplimente si
20-30 de conferinte
organizate anual.

Incep
“megaconferintele
ZF"” cu evenimentul
ZF Power Summit,
organizatin
februarie siintins pe
doua zile. Au urmat
summituri pe banci,
farma si digital.

n “colectia” de
anuare intra un
catalog pe auto,
unu pe energie, dar
si proiecte pe retail,
media sau sectorul
financiar.

Aprilie - ZF a

lansat platforma
zfcorporate.ro,
serviciul profesional
de stiri cu plata
dedicat companiilor
si antreprenorilor.

Octombrie — prima
editie a emisiunii
ZF LIVE, difuzata de
luni pana vineri pe
site-ul www.zf.ro.

Martie 2013 -
incepe seria de
dezbateri lunare
HR Insider dedicate
profesionistilor din
sectorul resurselor
umane. Peste 100
de directori generali
si directori de HR
din companiile din
Bucuresti si din tara
au participat la acest
proiect.

15 ani de ZF, o editie
aniversara si o gala
la care au participat
peste 500 de
oameni.

Ziarul Financiar,
liderul presei

de business din
Romania, a aparut
n 15 septembrie
ntr-o editie speciala
cu un tiraj record
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