Centrarea pe client decide
campionii in business

Centrarea pe client poate fi o formula fara substanta daca nu
exista actiuni coerente care sa o demonstreze. Pentru al
doilea an la rand, compania Valoria analizeaza evolutia
perspectivei companiilor cu privire la consumator. Studiul
"Barometrul centrarii pe client in companiile din Romania”
identifica aspecte si provocari fundamentale care, in mod
obisnuit, descurajeaza o firma sa devina orientata spre
client.

In aceastd selectie aradtam rezultatele in functie de trei
categorii principale de respondenti: directorii din top
managementul companiilor, managerii din esalonul de middle
management si sefii de departament. Vom observa in ce mod
fiecare dintre aceste categorii de respondenti are o
perspectiva diferita in ceea ce priveste tema studiului.

In 2018, 59% dintre directorii din top managementul
companiilor respondente, 62% dintre manageri si 50% dintre
sefii de departamente considera ca prin cresterea anuala a
nivelului de satisfactie al consumatorilor se diferentiaza cea
mai buna companie din piata cu privire la centrarea pe
clienti. Retentia consumatorilor este pe primul plan numai 1in
cazul a 31% dinte sefii de departament, 17% dintre manageri si
11% dintre directorii executivi.

Cunoasterea nevoilor clientilor este principala valoare
privind centrarea pe consumator pentru toate categoriile de
respondenti, dar directorii din top management si sefii de
departamente au, la egalitate, si satisfactia consumatorilor
ca valoare (25%). Experienta consumatorilor este importanta
pentru 11% dintre manageri, 10% dintre directori si numai 8%
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dintre sefii de departament.
Centrarea pe consumator in plan intern

Pentru 57% dintre manageri principala modalitate de comunicare
a valorilor care stau la baza relatiei cu clientul este
comunicarea interna diversificata si coerenta. Directorii
executivi (55%) vor o comunicare de tip top-down a acestor
valori prin intermediul top managementului. Numai sefii de
departamente (27%) pun un accent mai mare pe sesiunile de
intrebari si raspunsuri privind relatia cu clientii si
centrarea peclienti a companiei.

Doar 18% dintre directorii din top management se concentreaza
in plan intern pe crearea unor procese care sa livreze
servicii superioare clientilor, dar managerii (20%) pun
accentul pe pregatirea angajatilor prin training pentru
intelegerea aborddrii centrate pe clienti a companiei. In
cazul sefilor de departamente (28%) prioritara este
facilitarea cooperarii intre departamentele companiei.

Centrarea pe consumator in plan extern

Din toata paleta de actiuni externe numai 17% dintre
directorii din echipele de top management sustin crearea unei
legaturi emotionale cu consumatorii, prin experienta
exceptionala oferita acestora. Procente foarte mici gasim si
la actiunile orientate spre customizarea informatiilor pentru
consumatori, actiuni sustinute de 16% dintre manageri, 10%
dintre sefii de departamente si 8% dintre top managerii
companiilor respondente.

In cazul a 21% dintre directorii care au raspuns la
chestionarul studiului principala provocare pentru a avea
companii mali bine centrate pe clienti este expertiza
insuficienta 1in data analytics. Procentul creste la 24% in
cazul managerilor si scade la 19% in cazul sefilor de
departament. Urmatoarea provocare cu procente semnificative
este cea legata de 1lipsa platformelor tehnologice de



gestionare a datelor despre clienti.
Bugetul pentru finantarea actiunilor de centrare pe consumator

Echipa departamentului financiar este principala care lucreaza
la elaborarea bugetului companiei conform raspunsurilor a 25%
dintre directorii executivi si 25% dintre managerii care au
raspuns chestionarului. Procentul scade la 23% in cazul
sefilor de departament. In orice caz, responsabilitatea
bugetului este destul de echilibrat impartita intre
departamentul de marketing, cel financiar si cel de vanzari.

Numai 39% dintre directorii din top management, 38% dintre
manageri si 46% dintre sefii de departament spun ca au
construit bugetul general al companiei pentru a fi mai centrat
pe clienti prin alinierea obiectivelor departamentale. Totusi
avem si 32% dintre directori si 31% dintre manageri care spun
ca au folosit metoda bazata pe "Valoarea Totala a Clientului”.

Imbunatatirea experientei acestuia

Pentru 26% dintre directorii din top managementul companiilor
respondente cel mai important criteriu pentru prioritizarea
initiativelor de imbunatatire a experientei consumatorului cu
cel mai mare impact in business este satisfactia clientului,
iar alti 26% pun pe primul plan calitatea produselor si/sau
serviciilor oferite de companie. Acest din urma criteriu este
pus pe primul loc si de 22% dintre manageri si de 23% dintre
sefii de departament.

Voice of the Customer este metodologia folosita de cele mai
multe companii pentru a masura si iImbunatati experienta
consumatorilor, asa cum spun 58% dintre directori, 52% dintre
manageri si 45% dintre sefii de departament. Pe locul urmator
pentru 24% din manageri este CxP1i (customer experience index),
asa cum pentru 18% din sefii de departament sunt, la
egalitate, CES (customer effort score) si CIM (customer
journey mapping).



Pentru 32% dintre directori lista de prioritati privind
initiativele de imbunatatire a experientei consumatorilor care
sa genereze cel mai mare impact in business este facuta
pornind de la analiza Cost vs. Beneficii, la egalitate cu 32%
care pun pe primul loc satisfactia consumatorului. Cei mail
multi manageri (29%) fac aceasta lista de prioritati pornind
de la criteriul de rentabilitate a investitiilor (ROI).

Interesul pentru produsul sau serviciile oferite de o companie
se verifica prin conversia in vanzari. In masura in care
compania este centrata pe nevoile consumatorului atunci
indicele de conversie si retentie ale consumatorului creste.
Pentru companii este foarte important sa asculte consumatorul,
sa-si construiasca bugete solide aliniate nevoilor acestuia,
sa consolideze procesele si suportul tehnologic necesar unei
mai bune centrari pe client. Numai in felul acesta vor putea
creste indicele de retentie a clientilor existenti si converti
in vanzari clientii potentiali.

Autor: Constantin Magdalina, Expert, Tendinte si tehnologii
emergente
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Despre Constantin Magdalina

Constantin Magdalina are o experienta profesionala de 9 ani,
timp in care a lucrat la companii multinationale, atat in tara
cat si in strainatate. Constantin are un Master in Marketing
si Comunicare la Academia de Studii Economice Bucuresti. Este
certificat Lean Six Sigma si ITIL (IT Information Library®)
ceea ce-i faciliteaza o buna intelegere a proceselor si
transformarilor din cadrul organizatiilor. Pe de alta parte
certificarea obtinuta de la Chartered Institute of Marketing
ii completeazd expertiza de business. In cei peste 4 ani de
activitate in cadrul unei companii din Big 4 a initiat si
coordonat studii ce analizau aspecte legate de mediul de
afaceri din Romania. Printre acestea se afla previziunile
economice de crestere ale firmelor in 2013-2016, managementul
cunostintelor, experienta de cumparare in era consumatorilor
digitali, social media si mediul de afaceri romanesc,
utilizarea dispozitivelor mobile in Romania. Este autor a
numeroase articole cu teme legate de inovatie, eficientizarea
proceselor de afaceri, social media, transformarea digitala,
tendinte si tehnologii emergente. Este invitat ca vorbitor 1la
numeroase evenimente si conferinte de business.

Raport PwC: In 2018, valoarea
pietei de tranzactii din
Romania a fost de aproximativ
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5 miliarde de euro

Conform raportului PwC Romanian M&A Outlook, piata de fuziuni
si achizitii (M&A) din Romania s-a mentinut la o valoare
ridicata, chiar daca, prin comparatie cu anul 2017, a
inregistrat o scadere (12%). Deprecierea fata de anul
precedent a fost in linie cu evolutia pietei Europei Centrale
si de Est.

In privinta volumelor, cele peste 170 de tranzactii
inregistrate anul trecut in Romania au insumat o valoare de
aproximativ 5 miliarde de euro. Suma are in vedere valorile
tranzactiilor facute publice, dar si estimari si proiectii ale
valorilor, in situatiile in care date referitoare la pret nu
au fost disponibile din surse publice.

Numarul tranzactiilor este in crestere comparativ cu anii
precedenti, cand, s-au inregistrat in medie 130-140 de
tranzactii pe an. Acest fapt releva o mai mare transparenta si
incredere a pietei.

,In piata se simte o presiune in sensul cresterii asteptarilor
privind valoarea adaugata generata de o tranzactie. Atingerea
acestui obiectiv depinde de capacitatea de a se identifica si
valorifica sinergiile si de a se integra elementele de valoare
pe care le are entitatea achizitionata. De multe ori nu se
cumpara doar o pozitie in piata, se cumpara o tehnologie sau
un activ care este mai valoros decat modul in care este
reflectat in situatiile financiare ale companiei,” spune
George Ureche, Liderul echipei de tranzactii, PwC Romania.

Pentru anul 2018, raportul arata ca cele mai efervescente
domenii au fost cel de IT&C, servicii medicale si farma,
imobiliar si productie industriala. In anul 2017 regaseam in
acest top si sectorul serviciilor financiare. Chiar daca
valorile tranzactiilor nu au fost publicate in toate cazurile,
in ultimii ani, s-au inregistrat, anual, aproximativ 15
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tranzactii de peste 100 de milioane de euro. Valoarea totala a
pietei a fost influentata, in fiecare an, de numarul
tranzactiilor de peste 100 de milioane de euro. Media valorica
anuala a fost constanta in jurul valorii de 30 de milioane de
euro. Daca sunt excluse tranzactiile mari, media pietei ajunge
la aproximativ 14 milioane de euro per tranzactie.

~Numarul mare de tranzactii inregistrate in 2018 reflecta
efervescenta pietei pe care am simtit-o cu totii. 2017 si 2018
au fost pentru Romania anii cu cea mali mare valoare a
activitatii de tranzactii, depasind varful anterior din
perioada 2006-2008. In prezent, oportunitdtile de finantare si
crestere pe care le au societatile romanesti se afla atat pe
piata de capital, cat si in zona de fuziuni si achizitii
(tranzactii private). Vanzarea, partiala sau totala, a
afacerii catre un investitor care are atat forta financiara,
cdt si deschidere catre piete care pana la momentul
tranzactiei nu au putut fi adresate este o cale de crestere pe
care tot mai multe societati romanesti o au in vedere”, spune
Anda Rojanschi, Partener D&B David si Baias.

~Pentru anul 2019 anticipam o evolutie oarecum similara
ultimilor doi ani, atat in ceea ce priveste valoarea pietei,
cdt si numarul de tranzactii. Sunt proiecte deja incepute in
mai multe sectoare, 1ar finalizarea cu succes a acestora
depinde in mare masura de stabilitatea economica si
legislativa a tarii. Daca aceste elemente sunt intrunite,
vedem un an foarte bun pentru piata de fuziuni si achizitii”,
a spus George Ureche.

Despre raport

Raportul PwC Romanian M&A Outlook a fost intocmit pe baza
informatiilor publice ale tranzactiilor inregistrate in anul
2018. Acolo unde nu au fost disponibile date publice s-au
folosit estimari si proiectii bazate pe industria din care au
facut parte respectivele companii.



Despre PwC

Misiunea PwC este de a construi incredere in sanul societatii
si de a contribui la rezolvarea unor probleme importante.
Firmele din reteaua PwC ajuta organizatiile si indivizii sa
creeze valoarea adaugata de care au nevoie. Suntem o retea de
firme prezenta in 158 de tari cu mai mult de 250.000 de
specialisti dedicati oferirii de servicii de calitate de
audit, consultanta fiscala si consultanta pentru afaceri.
Spuneti-ne care sunt lucrurile importante pentru dumneavoastra
si descoperiti mai multe informatii despre noi vizitand site-
ul www.pwc.ro.

Raportul PwC Global Family
Business Survey: Valorile
solide sprijina cresterea
afacerilor de familie 1in
ciuda temerilor legate de
posibile perturbari

» Raportul PwC Family Business Survey 2018-2019 arata
faptul ca evolutia afacerilor de familie in ultimul an
financiar a fost pozitiva.

 Afacerile de familie aflate la prima generatie au
depasit in mod clar rezultatele acelor afaceri aflate la
a doua sau a treia generatie de proprietari in ceea ce
priveste abilitatea lor de a genera cresteri de doua
cifre.
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» 53% dintre afacerile care au raportat cresteri de doua
cifre au un set clar si articulat de valori pe care le
urmeaza.

Conform celei mai recente editii a raportului Global Family
Business Survey realizat de PwC, afacerile de familie trebuie
sa caute sa-si maximizeze avantajul competitiv care vine din
cultura puternica bazata pe valori.

Rezultatele studiului din acest an au reliefat faptul ca
afacerile de familie au raportat o dezvoltare solida in
ultimul an financiar. La nivel global, 69% dintre
participantii la studiu au declarat ca au inregistrat o
crestere a cifrei de afaceri. Se observa o usoara apreciere
fata de editia precedenta a raportului cand 64% dintre
respondenti considerau ca afacerea lor a 1inregistrat o
evolutie pozitiva in ultimul an. Veniturile sunt previzionate
a creste in continuare pentru majoritatea afacerilor (84%),
iar 16% spun ca se asteapta la o crestere ,rapida” si
.,agresiva”. In Romadnia, procentul afacerilor de familie cu
perspective de crestere pentru urmatorii doi ani este mai mic
— 71%, cu 17% mizand pe o crestere ,agresiva”.

Pe regiuni, proprietarii de afaceri din Orientul Mijlociu si
Africa sunt printre cei mai optimisti, 28% dintre acestia se
asteapta la o crestere agresiva. Sunt urmati in aceste
previziuni de cei din zona Asia Pacific (24%), Europa de Est
(17%), America de Nord (16%), America Centrala si de Sud (12%)
si Europa de Vest (11%).

Afacerile de familie aflate la prima generatie le depasesc
clar pe cele conduse de generatii subsecvente 1iIn abilitatea
lor de a genera cresteri de doua cifre. Acest Tlucru
evidentiaza nevoia de a gasi un echilibru intre asigurarea
continuitatii modelului de afaceri si apetitul pentru inovatie
si transformare.

Printre cele mai importante provocari enuntate de proprietarii



afacerilor de familie sunt inovatia (66%), accesul la
angajatii cu abilitati si calificari necesare dezvoltarii
afacerii (60%) si digitalizarea (44%). Intr-adevar 80% dintre
cei intervievati vad in digitalizare, inovare si tehnologie
provocari semnificative pentru afacerile lor.

Antreprenorii romani considera ca provocarile cele mai
importante pentru urmatorii doi ani sunt reprezentate de
mediul economic (69%), nevoia de inovare (68%), cadrul de
reglementare (56%), securitatea cibernetica (56%) si
competitia venita din partea companiilor internationale (51%).

In mod surprinzator, editia 2018 a raportului aratd legatura
intre a pune valorile in centrul planificarii strategice si
perspectivele solide de crestere. Desi 75% dintre afacerile de
familie considera ca valorile proprii si <cultura
organizationala puternica le ofera un avantaj competitiv 1in
fata altor tipuri de afaceri, mai putin de jumatate (49%)
dintre respondenti au declarat ca au articulat in scris aceste
valori.

Printre acele afaceri de familie care au raportat cresteri
anuale de doua cifre, 53% au putut sa indice un set de valori
bine structurat. Acest lucru reflecta accentul tot mai mare
pus pe nevoia de integrare a strategiilor de proprietate a
unel afaceri de familie si a celor de crestere a companiei.

.Mesajul pe care il putem desprinde de aici este ca: adoptarea
unei pozitii clare in ceea ce priveste valorile pe care le
promoveaza o companie genereaza practici care aduc rezultate
in termeni reali. Un angajament fata de un set bine definit de
valori poate actiona ca o <<busola interna>> pentru o afacere
de familie si poate oferi un ajutor pe masura in lupta cu
noile provocari aduse de schimbarile tehnologice profunde. Un
element relevat de rezultatele acestui studiu este faptul ca
valorile unei afaceri de familie nu sunt acelasi lucru cu
valorile unei familii. Valorile afacerilor de familie trebuie
sa fie in mod clar definite si articulate si, in acelasi timp,



trebuie sa fie incorporate in cultura companiei, iar lantul de
luare a deciziilor sa fie in mod regulat revizuit”, a declarat
Mihai Anita, Partener, Liderul Echipei integrate de servicii
pentru companiile antreprenoriale, PwC Romania.

Raportul PwC Family Business Survey releva, de asemenea,
detalii despre modul in care ritmul schimbarilor tehnologice
si diferentele dintre generatii fac posibila abordarea
afacerilor de familie asupra planificarii mostenirii si
succesiunii.

-Ingrijorarea referitoare la amenintarile legate de
schimbarile digitale variaza de la aparitia unor noi
competitori, pana la vulnerabilitate in ceea ce priveste
securitatea, iar perceptia acestei amenintari este mai
ridicata decat media (care este de 30%) in sectorul de
media si divertisment (65%), retail (53%) si 1iIn servicii
financiare (52%).

 Peste un sfert (26%) dintre organizatiile mari (cu
venituri de peste 100 de milioane de dolari) au
identificat inteligenta artificiala si robotica drept o
ingrijorare in urmatorii doi ani; procentul este
semnificativ mai mare comparativ cu acele companii care
au venituri de sub 20 de milioane de dolari (16%).

= 69% dintre respondenti spun ca se asteapta si chiar
incurajeaza generatia urmatoare de lideri ai afacerii -
inclusiv membrii familiei — sa capete experienta si sa
dezvolte aptitudini si calificari in afara afacerii de
familie pentru a tine pasul cu inovatia.

~Peste 350.000 de afaceri private si de familie se pregatesc
sa schimbe generatiile in anii ce urmeaza, iar ingrijorarile
referitoare la planificarea continuitatii sunt de inteles.
Urmatoarele generatii vor trebui sa faca fata unui mediu
complet nou in ceea ce priveste impactul noilor tehnologii cum
ar fi inteligenta artificiala si robotica, precum si riscurile
ridicate de securitatea cibernetica”, a precizat Mihai Anita.



In ciuda increderii afacerilor de familie si a potentialului
de crestere, raportul avertizeaza asupra faptului «ca
obiectivele de crestere nu sunt intotdeauna atinse.

.In timp ce aspiratiile sunt ridicate, concentrarea pe
planificarea strategica ramane un punct slab pentru multe
afaceri de familie. 21% spun ca nu au niciun plan strategic,
30% au un plan in minte, dar nu este unul foarte bine
creionat. In orice caz, din cei 49% care au planuri formale pe
termen mediu, 42% au inregistrat cresteri de doua cifre. Acest
lucru arata o corelare foarte puternica intre planificarea
strategica si performanta si construirea de obiceiuri care,
peste timp, creaza o mostenire distincta. Viteza cu care se
schimba mediul de afaceri este mult mai mare decat a fost
vreodata. Doar pentru simplul fapt ca o afacere este 1in
crestere acum, acest lucru nu inseamna ca aceasta va continua
sa creasca. Acum, mai mult ca oricand, valorificarea
avantajelor inerente ale acestul tip de afaceri necesita ca
familiile care le detin sa puna laolalta doua elemente
esentiale — strategia de proprietate si cea de crestere a
afacerii,” a spus Ionut Sas, Partener, Liderul echipei de
consultanta fiscala si juridica pentru afacerile de familie,
PwC Romania.

Despre raport

PwC a analizat 2.953 de companii din 53 de tari (inclusiv
Romania) si a acoperit o varietate larga de sectoare, de la
agricultura la tehnologie.

Intre 20 aprilie 2018 si 10 august 2018 au avut loc 2.953 de
interviuri telefonice semi-structurate, online sau fata in
fata cu executivi ai afacerilor de familie din 53 de teritorii
din lumea intreaga.

Interviurile au fost realizate de Kudos Research in limba
locala, de catre vorbitori nativi si au durat intre 30 si 40



de minute. Cifra de afaceri a companiilor participante a
variat de la 5 milioane de dolari la peste un miliard de
dolari. Rezultatele au fost analizate de Jigsaw Research.

Despre PwC

Misiunea PwC este de a construi incredere in societate si de a
contribui la rezolvarea unor probleme importante. Firmele din
reteaua PwC ajuta organizatiile si indivizii sa creeze
valoarea adaugata de care au nevoie. Suntem o retea de firme
prezenta in 158 de tari cu mai mult de 250.000 de specialisti
dedicati oferirii de servicii de calitate de audit,
consultanta fiscala si consultanta pentru afaceri. Spuneti-ne
care sunt Llucrurile importante pentru dumneavoastra si
descoperiti mai multe informatii despre noi vizitand site-ul
WWW . PWC. I0.

George Ureche revine 1n
cadrul PwC <ca Lider al
echipeli de Tranzactii

Incepdnd cu luna februarie 2019, George Ureche revine in
cadrul PwC ca Lider al Echipei de M&A. In ultimul an, el a
fost directorul general al unuia dintre cele mai mari grupuri
de media si divertisment din Romania.

George are o experienta vasta in managementul celor mai
importante doua grupuri media din Romania — Antena TV Group si
ProTV/Media Pro. El a fost responsabil de managementul
operational al acestor companii, dar si de activitatile de
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investitii, tranzactii, operatiuni de finantare,
restructurarea afacerii, precum si managementul proiectelor cu
finantare europeana.

El a lucrat de asemenea in cadrul echipei de Tranzactii a PwC
Romania timp de 7 ani, perioada in care a coordonat numeroase
proiecte de fuziuni si achizitii si a fost implicat 1in
proiecte de consultanta pentru clienti din sectoare diverse
precum media, IT, retail, transport si logistica, teleconm,
servicii financiare, turism, agricultura, energie si industria
farmaceutica.

,George este parte a familiei PwC, iar revenirea sa in cadrul
firmei a fost alegerea naturald. Impreund cu el, sunt convins
ca PwC are cea mai buna echipa de tranzactii din Romania, un
fel de one-stop-shop pentru companiile interesate de fuziuni
si achizitii, abordand tranzactiile din toate unghiurile
posibile — de la corporate finance, la servicii de tranzactii
si analize due-dilligence, dar si avand in vedere implicatiile
fiscale si juridice ale acestor operatiuni”, a declarat Luca
Martini, Lider de Servicii de Consultanta pentru Management,
PwC Romania.

»Am activitatea de consultanta in ADN-ul meu profesional, 1iar
intoarcerea in cadrul PwC inseamna intr-un fel revenirea
acasa. PwC are o echipa excelenta de profesionisti de
tranzactii, care combina o vasta expertiza tehnica cu o
cunoastere in profunzime a diferitelor sectoare economice si o
intelegere a contextului de afaceri din Roméania.

Noi ajutam clientii sa creeze valoare prin fuziuni si
achizitii, wurmarind intregul proces, de la dezvoltarea
strategiei, executia tranzactiilor, negociere, pana la
identificarea de sinergii sau optimizari dupa incheierea
tranzactiei”, a declarat George Ureche, Lider de Tranzactii,
PwC Romania.

2Am avut oportunitatea extraordinara de a lucra atat cu



antreprenori inovativi si dinamici, cat si in cadrul unei
firme reputate precum PwC si simt ca prin imbinarea celor doua
perspective pot contribui la dezvoltarea mediului de afaceri
din Roméania, ajutand companiile locale sa rezolve probleme
importante, sa se extinda la nivel national si chiar
regional”, a adaugat George Ureche.

George are un doctorat in Statistica (Academia Romana) si un
MBA in cadrul Telfer School of Management si Academiei de
Studii Economice din Bucuresti.

Despre PwC

Misiunea PwC este de a construi incredere in cadrul societatii
si de a contribui la rezolvarea unor probleme importante.
Firmele din reteaua PwC ajuta oamenii si organizatiile sa
creeze valoarea adaugata de care au nevoie. Suntem o retea de
firme prezenta in 158 de tari cu mai mult de 250.000 de
profesionisti ce ofera servicii de calitate in domeniul
auditului, consultantei fiscale si consultantei pentru
afaceri. Spuneti-ne care sunt lucrurile importante pentru
dumneavoastra si descoperiti mai multe informatii despre noi
vizitand site-ul_www.pwc.ro.

Publicitatea online -
digitalizare vs. reglementare

In contextul discutiilor recente de la nivel europeanpe tema
protejarii drepturilor in online, inclusiv a drepturilor de
autor si a 1intereselor consumatorilor 1in contextul
cumparaturilor pe internet (ex, geo-blocking?!), se
prefigureaza o tendinta tot mai accentuata de reglementarea
activitatilor din online.


http://www.pwc.ro/
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Publicitatea pe internet este azi un element cheie de
influentare a preferintelor consumatorilor. In lipsa unor
reglementari specifice, obligatiile si restrictiile aplicabile
jucatorilor de pe aceasta piata sunt neclare si pot genera
confuzie in randul comerciantilor activi pe aceasta piata.

In lipsa unor reglementdri specifice in acest sector, evident,
se vor aplica regulile generale privind publicitatea?, precum
si legislatia incidenta care vizeaza comertul online,
comunicarile electronice si protectia consumatorilor. GDPR-ul
joaca, de asemenea, un rol important.

Cu toate acestea, organizatiile profesionale cu rol de auto-
reglementare in domeniul publicitatii (precum Interactive
Advertising Bureau Romania si Romanian Advertising Council) au
luat initiativa si au venit 1In Intampinarea industriei
stabilind bune practici in domeniu, obligatorii pentru membrii
lor.

Care sunt insa cele mai importante reguli pe care ar trebui sa
le aiba in vedere orice jucator care alege publicitatea on-
line ca mod de promovare a serviciilor sau produselor sale?

Reguli generale aplicabile in domeniul publicitatii

Obligatii si interdictii in cazul publicitatii online. Ca
principiu de baza, publicitatea online trebuie sa fie decenta,
corecta si sa fie elaborata in spiritul responsabilitatii
sociale, fiind interzisa prin lege publicitatea inselatoare
sau subliminala (ex. publicitatea care prejudiciaza respectul
pentru demnitatea umana si morala publica, discrimineaza,
aduce prejudicii imaginii, demnitatii si vietii particulare a
persoanelor sau exploateaza <credulitatea sau frica
persoanelor).

Pentru evitarea oricarui dubiu, orice afirmatie care nu poate
fi probata poate fi calificata drept publicitate inselatoare,
iar persoana responsabila sanctionata cu amenda cuprinsa intre
3.000 si 30.000 RON. Daca activitatea este considerata



practica comerciala inselatoare in relatia cu consumatorul,
comerciantul poate fi sanctionat cu amenda cuprinsa intre
5.000 si 100.000 RON.

Restrictii suplimentare. De asemenea, 1in ceea ce priveste
publicitatea pentru anumite categorii de produse sau servicii
(ex. produse din tutun, bauturi alcoolice, arme, substante
stupefiante si medicamente, produse sau servicii destinate
minorilor), 1legislatia si regulamentele platformelor de
publicitate online (ex. Google, Facebook) impun o serie de
restrictii suplimentare in functie de tipul produsului.

Restrictii specifice pentru publicitate prin email. Totodata,
legislatia in vigoare prevede restrictii clare cu privire la
publicitatea prin intermediul e-mail-urilor: (i)obligatia
obtinerii consimtamantului expres, prealabil, al
destinatarului pentru primirea acestui tip de comunicari; (ii)
respectarea conditiilor cu privire la subiect si continut (ex.
mesajul sa fie usor identificabil drept comunicare comerciala,
subiectul mesajului trebuind sa inceapa prin cuvantul
“PUBLICITATE” scris cu majuscule); (1iii) obligatia ca persoana
in numele careia sunt facute comunicarile comerciale sa fie
clar identificata (prin includerea datelor de identificare si
de contact).

GDPR si publicitatea (Cazul Google)

Efectele GDPR in domeniul online au fost aduse recent in
atentie, atunci céand autoritatea de supraveghere a prelucrarii
datelor cu caracter personal din Franta (CNIL3®) a sanctionat
Google cu o amenda de 50 de milioane de euro pentru doua
tipuri de incalcari in legatura cu serviciile de publicitate
online si anume: (i) incalcarea obligatiilor de transparenta
si informare si (ii) incalcarea obligatiei de a avea un temei
legal pentru prelucrare (in speta, lipsa consimtamantului
valabil cu privire la publicitatea personalizata).

Pentru o intelegere mai buna a celor doua tipuri de abateri



considerate de CNIL ca fiind incalcari ale reglementarilor din
domeniul protectiei datelor cu caracter personal, vom sumariza
mai jos aspectele relevante retinute in acest caz de
autoritatea de reglementare din Franta.

Incdlcarea obligatiei de informare. In esentd, autoritatea a
considerat ca informatiile esentiale privind prelucrarea
datelor cu caracter personal sunt raspandite in mod excesiv in
numeroase documente, fiind necesari pasi multipli pentru a
ajunge la informatia relevanta. CNIL a stabilit totodata ca
operatiunile de prelucrare sunt intruzive si masive in special
datorita numarului de servicii oferite, cantitatii si naturii
datelor prelucrate si combinate.

Incalcarea obligatiei de a obtine consimtamadntul. Autoritatea
a considerat ca Google nu a obtinut consimtamantul in mod
valabil deoarece utilizatorii nu au fost informati suficient,
iar consimtamantul nu este specific si neechivoc. Desi
utilizatorul poate modifica unele dintre optiunile asociate
contului (ex. afisare reclame personalizate) in momentul
crearii acestuia, acest proces implica numerosi pasi, iar
afisarea reclamelor personalizate este preselectata.
Utilizatorul trebuie sa accepte Termenii si Conditiile pentru
servicii Google si procesarea datelor sale cu caracter
personal conform Politicii de Confidentialitate a Google
pentru crearea contului, consimtamantul fiind astfel dat
global pentru toate operatiunile de prelucrare efectuate, nu
in mod specific pentru fiecare scop.

Concluziile cazului Google. Cazul Google subliniaza cel putin
trei idei:

- Informarea persoanelor vizate trebuie sa fie efectuata
intr-un mod concis, usor accesibil si usor de inteles,
utilizand un limbaj simplu si clar;

= Temeiului legal al prelucrarii trebuie identificat
corespunzator si comunicat intr-un mod clar si
neechivoc;



In cazul in care prelucrarea datelor cu caracter
personal se face in temeiul consimtamantului, acesta
trebuie sa fie suficient de informat, specific si
neambiguu.

Avand in vedere lipsa unei practici solide a autoritatilor din
Romania in wurma intrarii in vigoare a GDPR, concluziile
cazului Google ar putea reprezenta un fundament si pentru
comerciantii romani astfel incat sa 1isi poata structura modul
de comunicare si de asigurare a acceptului din partea
potentialilor clienti.

Importanta deciziei pentru companii — cazul Facebook. Decizia
CNIL este totodata importanta mai ales in considerarea
faptului ca multe dintre campaniile de publicitate online se
desfasoara prin intermediul platformelor oferite de Google si
Facebook. Desi, in cazul de fata, sanctiunea a fost aplicata
doar Google, nu se poate exclude o potentiala sanctionare, 1in
alte situatii, si a utilizatorilor platformelor de publicitate
online.

In acest sens, amintim faptul c&, intr-o cauzi solutionata in
2018*in baza unor prevederi din legislatia anterioara similare
celor din GDPR, Curtea de Justitie a Uniunii Europene a
stabilit ca administratorul unei pagini Facebook pentru fani
are, impreuna cu Facebook, calitatea de operator cu privire la
datele cu caracter personal ale vizitatorilor paginii sale,
putand fi si el sanctionat.

Motivarea decizieli in cazul Facebook. Curtea a explicat ca,
pentru crearea unel pagini Facebook pentru fani,
administratorul sau stabileste anumiti parametri (in functie,
printre altele, de audienta sa tinta si de obiective de
promovare ale activitatilor sale) extrem de relevanti pentru
statisticile realizate ca urmare a vizitelor efectuate de fani
pe pagina respectiva. Folosind filtrele oferite de catre
Facebook, administratorul defineste criteriile pe baza carora
trebuie sa fie intocmite aceste statistici si poate chiar sa



desemneze categoriile de persoane ale caror date cu caracter
personal vor fi exploatate de catre Facebook. Acesta poate
obtine date privind audienta sa tinta (ex. date demografice,
informatii privind comportamentul de cumparare online al
vizitatorilor paginii sale, categoriile de produse sau
servicii care 1i intereseaza), date pe care le poate folosi
pentru eficientizarea elaborarii de promotii speciale si
directionarea mai buna a ofertei de informatii.

Bune practici in materia publicitatii

Asa cum mentionam mai sus, in Romania exista o serie de
organisme de auto-reglementare in materia publicitatii online
ce vin sa suplineasca (intr-o oarecare masura) lipsa unor
reglementari specifice.

Organisme de auto-reglementare. Legislatia iIn materie de
publicitate si comert online mentioneaza posibilitatea de
autocontrol a activitatilor in domeniu prin intermediul unor
organizatii profesionale cu rol de auto-reglementare, cum sunt
IAB Romania (Interactive Advertising Bureau Romania) si RAC
(Romanian Advertising Council). Desi regulile acestor entitati
pot fi impuse doar membrilor acestora, ele constituie bune
practici in domeniul publicitatii.

IAB Romania a publicat standarde si recomandari vizand
diferite tipuri de publicitate, inclusiv publicitatea prin
intermediul e-mailului, un ghid de vizibilitate pentru
publicisti si bune practici pentru publicitatea
comportamentala.

RAC are ca obiectiv declarat crearea si dezvoltarea unui
sistem etic de autocontrol in domeniul publicitatii, 1in
spiritul concurentei loiale, care sa asigure protectia
consumatorilor si interesul public general 1impotriva
consecintelor negative ale publicitatii. Membrii RAC au
elaborat Codul de Practica in Comunicarea Comerciala, un set
de reguli etice pentru publicitatea online si comunicarile



comerciale, si isi propun sa o extinda si catre alti jucatori
din domeniu.

In incheiere, punctam un alt aspect foarte important in
relatia dintre jucatorii de pe piata publicitatii online, si
anume raspunderea fiecaruia in cadrul relatiilor ce iau
nastere intre acestia.

Raspunderea pentru publicitate. In mod frecvent, activitatea
de publicitate pe internet este externalizata catre o companie
afiliata sau catre un tert. Intrucat autorul, realizatorul de
publicitate si reprezentantul legal al mijlocului de difuzare
(ex., pagina web) raspund solidar cu persoana care isi face
publicitate in cazul 1incalcarii obligatiilor legale,
modalitatea in care actorii de pe piata publicitatii isi
reglementeaza contractual raspunderea si ghidurile de bune
practici la care adera acestia capata o importanta deosebita.

In considerarea celor expuse mai sus, reiterdm recomandarea de
a reglementa contractual in mod clar obligatiile si
responsabilitatile fiecarei parti. Totodata, subliniem
necesitatea de a acorda atentie respectarii obligatiilor
impuse de GDPR, cu atat mai mult cu cat sanctiunile pentru
nerespectarea acestora se pot ridica la un nivel relativ mare
aplicat la cifra de afaceri a contravenientului.

Autor: Claudia Grosu, Avocat, Radu si Asociatii SPRL

[1] Regulamentul (UE) 2018/302 al Parlamentului European si al
Consiliului din 28 februarie 2018 privind prevenirea
geoblocarii nejustificate si a altor forme de discriminare
bazate pe cetatenia sau nationalitatea, domiciliul sau sediul
clientilor pe piata interna si de modificare a Regulamentelor
(CE) nr. 2006/2004 si (UE) 2017/2394, precum si a Directivei
2009/22/CE

[2] De exemplu, Legea 148/2000 privind publicitatea, Legea
158/2008 privind publicitatea Iinselatoare si publicitatea
comparativa



[3] Commission Nationale de l’'Informatique et des Libertés

[4] Hotararea Curtii (Marea Camera) din 5 iunie 2018 in Cauza
Wirtschaftsakademie Schleswig-Holstein (C-210/16)

8 activitati de Facilities
Management recomandate 1in
prag de primavara

Piata serviciilor de Facilities Management este cu siguranta
una dintre cele mai dinamice piete in domeniul serviciilor.
Este greu sa vorbim de o sezonalitate deoarece, indiferent de
luna sau de anotimp, se presteaza o multitudine de servicii.
Practic, incarcarea specialistilor, fie ca vorbim de termisti,
frigotehnisti, 1instalatori, electricieni, zugravi sau
faiantari este aceeasi pe tot timpul anului.

Exista totusi particularitadti proprii fiecdrui sezon. In
perioadele calde se lucreaza cu preponderenta la exterior si
se executa lucrari de mentenanta si intretinere 1la
echipamentele frigorifice, iar in perioadele reci se lucreaza
mai mult la interior la echipamentele de incalzire.

Acum, in prag de primavara, va prezentam cele mai importante
operatiuni de intretinere pe care orice proprietar de cladire
trebuie sa le aiba in vedere.

1. Curatarea jgeaburilor, burlanelor si a rigolelor. Cu
siguranta aceasta activitate nu a mai fost executata din
toamna. Vanturile, ploile, caderile de =zapada, aduc
numeroase deseuri si cantitati semnificative de noroi
care duc la colmatarea sistemelor de preluare si
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scurgere a apelor pluviale. Statistic peste 70% din
infiltratiile de apa prin acoperisuri sau alte elemente
de imbinare ale cladirilor se datoreaza sistemelor
infundate de preluare a apelor pluviale.

2. Reparatii la hidroizolatie. Temperaturile scazute si
umiditatea, dar si razele ultraviolete, produc
imbatranirea membranelor hidroizolante. Acestea trebuie
inspectate periodic pentru a se depista eventuale zone
dezlipite, crapate sau sparte, pe unde ar putea patrunde
apa. Cand apa deja s-a infiltrat la nivelul plafonului
este prea tarziu. Deoarece nu de fiecare data
infiltratia are loc in acelasi loc in care exista
fisura, exista riscul sa se acumuleze cantitati
insemnate de apa greu de depistat si de drenat intre
izolatie si palfon, care sa genereze infiltratii in mod
constant pentru o perioada de timp lunga.

3. Revizia instalatiilor de racire si ventilatie si
igienizarea acestora. Ca orice echipament care
deserveste un spatiu cu o destinatie specifica si
echipamentele de racire si ventilatie necesita cel putin
0 revizie pe an. Avand in vedere ca urmeaza perioada
calda cand acestea vor fi folosite cel mai intens,
primavara este cel mai potrivit moment pentru a realiza
aceasta revizie. Nu vom detalia in mod amanuntit in ce
consta o revizie la un chiller sau la un split de perete
dar va putem spune ca acum se verifica nivelul de
incarcare cu agent frigorific (freon) care va determina
randamentul aparatului in momentul functionarii.

De asemenea se curata si se igienizeaza traseele de scurgere a
condensului si se spala, se curata sau se inlocuiesc filtrele
de praf. Ignorarea sau neglijarea acestor operatiuni pot avea
consecinte nedorite asupra consumului de energie electrica sau
chiar consecinte grave asupra sanatatii personalului din
incinte. Virusuri extrem de grave se pot transmite prin si cu
ajutorul sistemelor de ventilatie, de la banala gripa si, mai
grav, legioneloza sau febra Pontiac.



4. Revizia pompelor, a grupurilor de pompare si a
hidrofoarelor. Cand vorbim de alimentarea cu apa a unei
cladiri vorbim de confort asigurat de furnizarea de apa
calda si rece sau de agentul de incalzire si racire. Mai
este si aspectul legat de siguranta atunci cand ne
referim la sistemele de stingere a incendiilor. Prin
urmare sistemele de pompare ale apei sunt un element
vital in siguranta si confortul wunei cladiri.
Recomandarea specialistilor FMS este ca revizia acestor
echipamente sa se realizeze la final de sezon rece, sau
la intervale determinate conform recomandarilor
producatorilor si a manualului de service.

5. Reluarea serviciilor de dezinsectie si deratizare. Odata
cu venirea caldurii natura se trezeste din nou la viata
si astfel pot aparea insectele nedorite si rozatoarele.
Specialistii in dezinsectie si deratizare trebuie sa
reia pulverizarea de insecticide impotriva insectelor.
In acelasi timp trebuie sa pregateascda cu momeli
specifice statiile de intoxicare si capcanele pentru
rozatoare.

6. Repunerea in functiune a instalatiilor de irigat.
Sistemele de irigat trebuie reincarcate cu apa si
testate daca tin la presiune. Daca este cazul se vor
inlocui tronsoane sau fittinguri pe unde exista pierderi
de presiune. Se verifica apometrele, vanele si alte
elemente si, la final, se testeaza functionalitatea
intregii retele de irigat. De aceasta verificare va
depinde in lunile urmatoare sanatatea gazonului si a
plantelor din gradinile proprietatii.

7. Pregatirea gradinii si a spatiilor verzi. Toti ne dorim
ca spatiul verde sa fie de exceptie si acesta a devenit
in ultimii ani o carte de vizita pentru fiecare
proprietate, indiferent ca vorbim de o cladire de
birouri, un shopping center sau chiar un depozit. Dar
pentru a ne bucura de beneficiile unei gradini trebuie
sa acordam atentia necesara intretinerii acesteia. Daca
la inceputul sezonului rece am pregatit gradina de iarna



acum va trebui sa o pregatim de primavara si vara.
Copacii vor trebui curatati si toaletati, materialul
uscat va trebui indepartat, gazonul scarificat si
suprainsaméantat. Se va face replantarea florilor perene
Si repozitionarea elementelor de decor specifice
gradinilor.

8. Reparatiile drumurilor de acces, rampe, parcari
subterane. In sezonul rece din cauza temperaturilor
scazute dar si din cauza materialului antiderapant
(sare, clorura) sau a actiunii mecanice de indepartare a
zapezii cu utilaje specifice, caile de rulare au avut de
suferit. Consecintele acestor actiuni sunt de la micro-
fisuri pana la fisuri vizibile sau chiar gropi. Se
recomanda o inspectie atenta a cailor de rulare si
repararea sau asfaltarea/betonarea suprafetelor pentru a
se limita pagubele.

In concluzie

Toate aceste activitati sunt introduse iIn planul anual de
mentenanta al proprietatii si se urmaresc de specialistii in
Facilities Management. Un astfel de plan de mentenanta este in
sarcina prestatorului. Echipele de profesionisti il introduc
si urmaresc computerizat, asigurand acces beneficiarului la
zona de solicitari de lucrari suplimentare, ticketing si
status activitati de mentenanta si reparatii. Echipa de
specialisti Facilities Management Services va asigura operarea
si buna functionare a proprietatii, fara sincope, indiferent
de anotimp sau de conditiile climatice.

Autor: Alexandru Miculas, Head of Facility Management Services
FMS

Despre compania Facilities Management Services

Fondatorul companiei, dipl.ing. Lucian Anghel, are experienta
in operarea si mentenanta cladirilor insuménd peste 3.000.000



mp in Roméania. Experienta acumulata in decursul a 15 ani de
facility management a condus la crearea acestei firme prin
care clientii beneficiaza de un furnizor national de produse
si serviciide operare, intretinere si administrare bazate pe
un model de business inovativ si tehnologii noi. Echipa
companiei FMS este constituita din personal cu experienta de
peste 15 ani in facility management si asistenta tehnica.
Serviciile tehnice ale companiei includ: mentenanta tehnica a
cladirilor, monitorizarea si tratarea apei 1in circuite
inchise, management si eficienta energentica, mentenantasi
lucrari electrice. Compania ofera si servicii non-tehnice de
curatenie, deszapezire, DDD, peisagistica si concierge. Aflati
mai multe despre noi pe: www.tfms.ro.

,Campionatul de shopping
online”

Cine cumpara mai mult, femeile sau barbatii? Daca ar avea loc
un campionat al shopping-ului traditional, pronosticurile le
indica pe femei drept campioane absolute. Dar cum stau
lucrurile in cazul cumparaturilor online? Cum se informeaza
femeile? Cat de loiale sunt fata de brand? Dar barbatii?

Ca sa aflam raspunsurile la aceste intrebari dar si la multe
altele, compania Valoria a realizat studiul “Comportamente de
cumparare in era consumatorilor digitali”. Studiul a colectat
un numar de 1960 de raspunsuri cu o distributie nationala
relevanta pentru un esantion urban.

Numai ca sa aflam comportamentele specifice fiecarui gen am
realizat partajarea informatiei relevante pentru analiza
comparativa a celor doua genuri in functie de fiecare etapa
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din procesul de cumparare. Iata aici rezultatele.
Cautarea si selectia informatiei

Deoarece femeile sunt mai relationale decat barbatii, sursa
lor principala de informare o reprezinta prietenii si
cunostintele (60% vs 43%), numai ca sursa privilegiata pentru
ambele genuri este reprezentata de mediul online (86% pentru
femei si 82% pentru barbati). Reclamele care influenteaza cel
mai mult barbatii sunt cele din website-uri (63% in cazul lor
comparativ cu 50% in cazul femeilor), insa femeile sunt mai
influentate de reclamele din retelele sociale (56%, comparativ
cu 35% pentru barbati).

Cea mai mare influenta o au reclamele din magazine, atat
pentru femei (62%) cat si pentru barbati (61%). Doar 42%
dintre femei si 51% dintre barbati considera informatia online
folositoare. Analiza arata ca 44% dintre femei si 48% dintre
barbati se informeaza si cumpara online, wurmatorul
comportament identificat fiind al celor care se informeaza
online dar cumpara in magazine (34% in ambele cazuri).

Loialitatea fata de brand

Barbatii sunt mai tranzactionali decat femeile 1in
comportamentele de cumparare: 54% spun ca o oferta mai buna i-
ar determina sa-si schimbe optiunea in ceea ce priveste
serviciile sau produsele unui brand pe care il achizioneaza in
prezent, prin comparatie cu doar 37% dintre femei care spun ca
ar face la fel.

Atat femeile (70%) cat si barbatii (78%) spun ca sunt loiali
si foarte loiali fata de o companie prezenta online si doar
17% dintre barbati si 14% dintre femei sunt loiali si foarte
loiali fata de o companie absenta din mediul online.

Decizia de cumparare

Atunci cand cumparaturile sunt facute online, decizia de



achizitie este influentata de informatiile prezentate dupa cum
spun 74% dintre barbati si 75% dintre femei. Urmeaza timpul de
livrare, 76% pentru barbati si 69% pentru femei, si de
garantia produselor/serviciilor comercializate, 65% pentru
barbati si 71% pentru femei.

Pe baza rezultatelor obtinute se verifica ipoteza ca piata
locala este sensibila la pret deoarece pretul si termenii de
livrare sunt principalii factori Tluati in calcul pentru
decizia de cumparare atat de femei (55%) cat si de barbati
(53%), urmati de brand si imagine (12% pentru barbati si 18%
pentru femei).

Rating-ul oferit de catre alti utilizatori in mediul online
influenteaza alegerea produsului/serviciului dorit mult si
foarte mult pentru 72% dintre barbati 76% dintre femei.

Procesul de cumparare

Dintre toate produsele cumparate 1in mediul online
electronicele si electrocasnicele sunt pe primul loc atat
pentru femei (74%) cat si pentru barbati (91%). Pe locul al
doilea sunt articolele de iImbracaminte si incaltaminte, 74%
pentru femei si 66% pentru barbati. In ce priveste produsele
cumparate in magazin, produsele alimentare sunt pe primul loc
atat pentru 96% dintre femei si 93% dintre barbati, urmate de
imbracaminte/incaltaminte, 82% pentru femei si 85% pentru
barbati.

Metodele de plata cele mai utilizate sunt: plata cash (50%
pentru barbati si 36% pentru femei), plata cu cardul (33%
pentru barbati si 39% pentru femei) si transferul bancar (9%
pentru barbati si 17% pentru femei). 67% dintre barbati si 63%
dintre femei ar fi dispusi sa plateasca intre 5%-10% mai mult
pentru servicii digitale care sa le economiseasca timpul si sa
le ofere o experienta de cumparare foarte buna.

Caracteristicile pentru care ar fi dispusi sa plateasca mai
mult sunt: disponibilitatea imediata (66% pentru barbati si



46% pentru femei) si timpul de livrare redus (66% pentru
barbati si 56% pentru femei).

Experienta post-cumparare

In ce priveste experienta post-cumpdrare, pentru barbati cel
mai mult conteaza asistenta 1in garantie (35%), urmata de
asistenta tehnica (28%), dar pentru femei, cel mai mult
conteaza asistenta oferita clientilor (35%), urmata de
asistenta in garantie (28%).

Feedback-ul consumatorilor trimis prin intermediul
platformelor social media este considerat de 55% dintre femei
si de 45% dintre barbati drept un mecanism bun pentru a
descoperi si valida informatii iIntr-o maniera obiectiva si o
noua metoda de a exprima nemultumirea pentru 26% dintre
barbati si 25% dintre femei.

In concluzie

Fata de mediul fizic, traditional, rezultatele unui “campionat
de shopping online” ar putea sa surprinda. Sunt categorii de
produse privilegiate pentru barbati si valori diferite ale
produselor sau serviciilor achizitionate de ei comparativ cu
cele achizitionate de catre femei. Comportamentele de
cumparare online difera si pun in evidenta abordarile
tranzactionale ale barbatilor si mai relationale ale femeilor.
De fapt intrecerea nu este intre cine dintre barbati sau femei
cumpara mai mult ci intre magazinele online. De felul in care
acestea vor colabora cu furnizorii, vor imbunatati platfomele
online, vor propune preturi competitive, sau vor reusi sa
valorifice datele analitice ca sa construiasca modele
predictive de crestere va depinde succesul acestora in viitor.

Autor: Constantin Magdalina, Expert, Tendinte si tehnologii
emergente



Despre Constantin Magdalina

Constantin Magdalina are o experienta profesionala de 9 ani,
timp in care a lucrat la companii multinationale, atat in tara
cat si in strainatate. Constantin are un Master in Marketing
si Comunicare la Academia de Studii Economice Bucuresti. Este
certificat Lean Six Sigma si ITIL (IT Information Library®)
ceea ce-i faciliteaza o buna intelegere a proceselor si
transformarilor din cadrul organizatiilor. Pe de alta parte
certificarea obtinuta de la Chartered Institute of Marketing
ii completeazd expertiza de business. In cei peste 4 ani de
activitate in cadrul unei companii din Big 4 a initiat si
coordonat studii ce analizau aspecte legate de mediul de
afaceri din Romania. Printre acestea se afla previziunile
economice de crestere ale firmelor in 2013-2016, managementul
cunostintelor, experienta de cumparare in era consumatorilor
digitali, social media si mediul de afaceri romanesc,
utilizarea dispozitivelor mobile in Romania. Este autor a
numeroase articole cu teme legate de inovatie, eficientizarea
proceselor de afaceri, social media, transformarea digitala,
tendinte si tehnologii emergente. Este invitat ca vorbitor la
numeroase evenimente si conferinte de business.
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Raportul PwC Global Economy
Watch previzioneaza 0
incetinire a cresterii
economice globale in 2019

 Cresterea economica din Statele Unite ale Americii este
previzionata sa incetineasca de la 2,8% in 2018 pana la
aproximativ 2,3% in 2019

-Este asteptat ca pietele muncii din economiile
dezvoltate sa fie caracterizate de un dezechilibru intre
cererea mare de forta de munca si oferta limitata, ceea
ce va determina o crestere a salariilor

 India si Franta ar putea depasi Marea Britanie in 2019,
in termeni de marime a economiei

Economia globala va cunoaste o usoara incetinire in 2019 pe
masura ce tarile G7 revin, pe termen lung, la rate medii de
crestere, reiese din analiza Global Economy Watch publicata de
PwC.

PwC se asteapta ca perioada de crestere economica accelerata
inregistrata de majoritatea economiilor mari, incepand cu
finalul lui 2016 si pana la inceputul lui 2018 sa se fi
incheiat. In Statele Unite este de asteptat ca efectul pozitiv
al stimulului fiscal sa se estompeze treptat, dobanzile mai
mari vor atenua cheltuielile de consum, iar un dolar puternic
va continua sa afecteze negativ exporturile americane. PwC
estimeaza o scadere moderata a cresterii economice din
Statele Unite de la 2,8% in 2018 pana la aproximativ 2,3% 1in
2019.

Si in China nivelul de cresterii economice va suferi o scadere
comparativ cu 2018. Desi guvernul va incerca sa se asigure ca
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scaderea este una usoara, impactul razboiului comercial cu
Statele Unite ale Americii si nevoia de a controla nivelul
datoriilor vor crea premisele unei decelerari modeste a
cresterii economice in 2019.

Se asteapta ca in tarile cu o economie dezvoltata piata muncii
sa ramana in continuare sub presiune, rata somajului va
continua sa scada, chiar daca ritmul crearii de noi locuri de
munca va incetini. Acest fapt va duce la o crestere a
salariilor, dar cauzeaza probleme pentru companiile care cauta
sa angajeze specialisti pentru a suplini deficitul de talente.
Potrivit raportului, in 2019 rata somajului va inregistra in
continuare o scadere in Statele Unite si Germania, unde rata
de creare a noilor locuri de munca este in continuare
ridicata.

“Anul trecut, tonul la nivel macroeconomic global a fost dat
de economiile dezvoltate care au creat in jur de 4,5 milioane
de noi locuri de munca. Ne asteptam ca aceasta tendinta sa se
tempereze in 2019. Unele economii precum cea a Statelor Unite,
Canadei sau Germaniei vor atinge niveluri structurale foarte
scazute ale ratei somajului, ceea ce va antrena o crestere a
costurilor salariale. Daca plecam de la premisa ca Brexitul se
va desfasura in conditii ordonate, in urma unui acord intre
Marea Britanie si Uniunea Europeana, ne asteptam ca somajul sa
scadd in Marea Britanie. In scenariul in care acest proces se
va petrece fara un acord, este posibila o crestere
considerabila a ratei somajului in Marea Britanie”, a declarat
Ionut Simion, Country Managing Partner, PwC Romania.

Marea Britanie va cobori in clasamentul celor mai mari
economii ale lumii, India si Franta fiind cele doua tari care
o vor surclasa. In aceste conditii, Marea Britanie va cobori
de pe locul cinci pana pe sapte. De-a lungul timpului Marea
Britanie si Franta au schimbat in mod frecvent Intre ele
pozitionarea 1iIn acest clasament, in principal datorita
nivelurilor similare ale dezvoltarii dar si unui numar relativ
egal al populatiei. In ceea ce priveste India, ascensiunea ei



pare sa fie permanenta. Previziunile PwC asteapta o crestere
reala a PIB-ului Marii Britanii de aproximativ 1,6%, de 1,7%
pentru Franta si de 7,6% pentru India in acest an.

~India este tara cu cea mal rapida crestere economica din
lume. Are o populatie extrem de numeroasa, caracteristici
demografice favorabile si cu un mare potential pentru
dezvoltare datorita unei valori initiale scazute a PIB-ului pe
cap de locuitor. Asadar, este de asteptat sa isi continue
dezvoltarea in urmatorii ani, ocupand o pozitie de top in ceea
ce priveste produsul intern brut”, a precizat Ionut Simion.

Nota pentru editori: Raportul complet este disponibil aici
pwc .com/GEW

Despre PwC

Misiunea PwC este de a construi incredere in societate si de a
contribui la rezolvarea unor probleme importante. Firmele din
reteaua PwC ajuta organizatiile si indivizii sa creeze
valoarea adaugata de care au nevoie. Suntem o retea de firme
prezenta in 158 de tari cu mai mult de 250.000 de specialisti
dedicati oferirii de servicii de calitate de audit,
consultanta fiscala si consultanta pentru afaceri. Spuneti-ne
care sunt Llucrurile importante pentru dumneavoastra si
descoperiti mai multe informatii despre noi vizitand site-
ulwww.pwc.ro.

Pregatirea noii generatii de
lideri de business | Alina
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Fanita

Autor: Alina Fanita, CEO PKF Finconta

Noile tehnologii impacteaza performanta organizatiei.
Transformarile generate de tehnologie obliga companiile sa se
schimbe, procesele sa se modifice, liderii sa fie tot mai
buni. Din pacate o cercetare realizata de revista Fortune
arata ca doar 7% dintre directorii generali cred in
capacitatea companiilor lor de a forma lideri si doar 10% ca
initiativele lor de dezvoltare au un impact clar in business.

Pentru a genera un impact in formarea liderilor, este
recomandabila conceperea unui program alcatuit din patru
tipuri de interventii:

1. Contextualizarea programului pe baza pozitionarii si
strategiei companiei

2. Asigurarea difuzarii cunostintelor si abilitatilor din
program in cadrul organizatiei

3. Designul programului pentru sprijinirea invatarii

4. Crearea unui sistem de consolidare a celor invatate si
de aderare la schimbare

Contextualizarea programuluil

Cele mai multe companii esueza la conversia strategiei 1in
realitate deoarece programul de leadership nu tine cont de
etapa in care se gasesc (relansare, extindere/dezvoltare,
crestere organica). Acele companii care, insa, tin cont de
aceasta etapa au o rata de succes a strategiei de 8 ori mai
mare. Pentru organizatiile care vor sa gestioneze cu succes
mediul accelerat de schimbarea tehnologica, dezvoltarea
abilitatilor de leadership este necesara. Aceasta dezvoltare e
bine sa fie antrenata de noile cerinte strategice si corelata
cu convertirea acestora in prioritati de crestere individuala
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pentru manageri. Cresterea abilitatilor managerilor de a se
adapta diverselor situatii si de a invata continuu, le creste
de 4 ori capacitatea sa gestioneze schimbarea, potrivit
McKinsey.

Asigurarea portanteil in cadrul
organizatiei

Programul de leadership trebuie sa aiba in vedere intreaga
organizatie si nu doar managerii si/sau directorii executivi.
Implicarea intregii companii este dificila in mediul de
business alert de astazi. Programele de leadership sunt
derulate pe o perioada scurta de timp, intre cateva saptamani
si cateva luni. Au un caracter sporadic si sunt servite cu
portia. Ceea ce face greu ca programul sa tina pasul cu viteza
de schimbare a prioritatilor din organizatie, iar liderii sa
fie disponibili sa-1 urmeze. Companiile care au conceput
programe de leadership pe o perioada de 1 an, pe toate
nivelele ierarhice, cu o prezenta constanta si metode de
invatare bazate pe tehnologie au avut rezultate de 6 ori mai
bune decat cele care nu au facut acest lucru.

Designul programului pentru sprijinirea
invatarii

Fiecare lider de succes povesteste despre felul in care s-a
dezvoltat si invatat din abordarea problemelor reale in
contexte specifice. Programele de leadership sunt gandite pe
calapodul practic al celor invatate. Solicita participantii sa
se raporteze la cele invatate pe o perioada extinsa de timp si
sa practice ce au invatat in activitatea lor din companie.
Invatarea printr-o metoda orientata pozitiv, spre dezvoltare
personala si profesionala, da rezultate foarte bune. Astfel,
valorificandu-se punctele tari ale participantilor in locul

unor abordari corective, si cu ajutorul coaching-ului, se
stimuleaza introspectia si auto-descoperirea.



Consolidarea schimbarii

Adaptarea sistemelor, proceselor si culturii organizationale
care sa sprjine dezvoltarea liderilor sunt foarte importante.
Altfel, toate cele invatate de cei care vor sa le practice,
vor intalni rezistenta si chiar reprimare din partea
companiei. Tehnologia poate ajuta accelerarea procesului de
schimbare. Blogurile, mesajele video si platformele social-
media ajuta liderii sa implice mai multi oameni ca sa
faciliteze intelegerea, sa creeze convingeri sustinatoare si
sa fie modele de comportamente si competente constructive.
Foarte importante sunt si sistemele de management al
performantei si feedback pentru consolidarea schimbarilor
cerute in legatura cu competentele de conducere.

Pe masura ce schimbarea strategiilor si modelelor de afaceri
se accelereaza, la fel si costul dezvoltarii liderilor. Daca
top managementul este preocupat de performanta pe termen lung,
atunci trebuie sa se implice cu adevarat in succesul
eforturilor de dezvoltare ale leadership-ului acum.

Despre PKF Finconta

De peste 24 de ani, PKF Finconta este una dintre principalele
10 firme de servicii profesionale din Romania. Ca membri ai
PKF International Ltd. suntem parte dintr-o retea
internationala de firme independente din punct de vedere
legal, care ofera consultanta si audit oriunde in lume.Grupul
PKF Finconta este format din patru societati cu capital
romanesc: PKF Finconta, PKF Finconta Consultanta, PKF Finconta
HR si Finconta Consulting SPRL, membre ale organismelor
profesionale nationale CECCAR, CAFR, CCFR si UNPIR. Prin
intermediul acestora oferim servicii de audit financiar,
analiza financiara corporativa, consultanta fiscala,



intocmirea dosarului preturilor de transfer, servicii de
contabilitate, salarizare, resurse umane, 1insolventa,
auditarea fondurilor nerambursabile si due diligence de
achizitii.

Ordin 167/2019 pentru
modificarea si completarea
Ordinului 2856/2017 privind
stabilirea criteriilor pentru
evaluarea riscului fiscal 1in
cazul inregistraril Si
anularii 1inregistrarii 1in
scopurl de taxa pe valoare
adaugata

167/2019, codul de inregistrare in scopuri de TVA poate fi
obtinut de catre persoanele impozabile care solicita
inregistrarea in scopuri de TVA prin optiune chiar in ziua
depunerii solicitarii (contribuabilii care inregistreaza o
cifra de afaceri inferioara plafonului de scutire — 300.000
lei si opteaza pentru aplicarea regimului normal de taxa).

Pentru celelalte categorii de persoane impozabile ce solicita
inregistrarea in scopuri de TVA ca urmare a:

= solicitarii reinregistrarii in scopuri de TVA ca urmare
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a anularii anterioare a codului de TVA;
= depasirii plafonului de scutire prevazut de legislatie;
- alte situatii;

se aplica vechea procedura de inregistrare in scopuri de taxa
prevazuta de Ordinul 2856/2017 privind stabilirea criteriilor
pentru evaluarea riscului fiscal;

Asadar, persoanele impozabile care se inregistreaza in scopuri
de TVA prin optiune depun urmatoarele documente:

» declaratie pe propria raspundere insotita de semnaturile
olografice ale administratorilor si asociatilor, care se
arhiveaza intr-un fisier ZIP si se ataseaza la fisierul
PDF disponibil pe site-ul ANAF;

» declaratia de mentiuni 010.

Din cele prezentate in Declaratia pe propria raspundere
mentionam urmatoarele cu privire 1la asociatii /
administratorii persoanei juridice:

*nu detin calitatea de asociat / administrator/ actionar/
titular sau membru la o persoana impozabila declarata
inactiva fiscal in ultimii 5 ani fiscali incheiati, fara
ca aceasta sa fi fost reactivata;

*nu detin calitatea de asociat / administrator /
actionar/titular sau membru la mai mult de o persoana
impozabila la care a fost finalizata procedura
insolventei / falimentului in ultimii 5 ani fiscali
incheiati, ale carei obligatii fiscale principale
restante, la data incheierii procedurii, sunt mai mari
de 50.000 lei;

nu au fost participanti la mai mult de o persoana
impozabila la care a fost anulata inregistrarea 1in
scopuri de TVA ca urmare a nedepunerii deconturilor de
taxa in ultimele 6 luni calendaristice / 2 trimestre 1in
ultimii 5 ani fiscali incheiati sau ca urmare a
atragerii raspunderii solidare cu debitorul, prin



decizie a organului fiscal competent, fapta ramasa
definitiva;

= suma totala a obligatiilor fiscale principale restante
inregistrate de persoanele impozabile la care asociatii
Si / sau administratorii persoanel impozabile detin
calitatea de asociat / administrator / actionar /
titular sau membru nu sunt mai mari de 50.000 lei;

-asociatul/administratorul nu are 1inscrise fapte
/infractiuni iIn cazierul fiscal cu privire la atragerea
raspunderii solidare ramase definitive (conditie
aplicabila si pentru situatia in care are calitatea de
participant 1la mai mult de o persoana impozabila cu
astfel de fapte in cazier);

» exista o persoana desemnata (angajata sau contract de
prestari servicii) membra activa CECCAR care sa conduca
evidenta contabila;

» persoana/persoanele imputernicite pentru a desfasura
operatiuni pe conturile bancare ale persoanei impozabila
trebuie sa detina calitatea de administrator/asociat al
persoanei impozabile;

= informatii cu privire la sediu.

In momentul depunerii declaratiei 010, persoana impozabila are
obligatia de a anexa si dovada (recipisa) transmiterii
declaratiei pe propria raspundere pentru inregistrarea 1in
scopuri de TVA (fara erori de validare).

Compartimentul de evaluare din cadrul organului fiscal va
verifica datele primite pentru inregistrarea in scopuri de TVA
in termen de 15 zile.

Daca iIn urma evaluarii se constata neconcordante intre
informatiile inscrise in declaratia pe propria raspundere si
datele disponibile in evidentele organului fiscal, se va
transmite catre Directia generala antifrauda fiscala o adresa
cu aspectele identificate in vederea dispunerii masurilor ce
se impun.



Potrivit dispozitiilor Ordinului 167/2019 pentru persoanele
impozabile care au solicitat 1la cerere 1inregistrarea 1in
scopuri de taxa si care se afla in plin proces de evaluare a
riscului fiscal la data intrarii in vigoare a prezentului
ordin, este aplicabila in continuare procedura in vigoare la
data depunerii solicitarii de inregistrare in scopuri de TVA
(cea reglementata de Ordinul 2856/2017).



