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Cum a început 
programul YPS?

Programul a început în anul 2003 ºi
a fost iniþiativa echipei pe care o coor-
donãm, iniþiativã încurajatã inclusiv de
cãtre foºtii mei studenþi de la ASE. Deºi
se pare cã nu întotdeauna a mulþumit pe
toatã lumea, eu cred cã YPS - cu bunele
ºi cu relele unui program de început - a
dovedit cã este într-adevãr altceva decât
ceea ce existã pe piaþa româneascã. Am
fost impresionat sã vãd entuziasmul
tinerilor, la început. Din pãcate, la ora
actualã, în România, mulþi nu mai cred
în acest program.

Cum au fost primiþi primii
entuziaºti?

În anul 2004, când s-au întors pri-
mii 29 de stagiari de la stagiile din
Bruxelles, Londra, Paris, Dublin, Berlin,
sau Maastricht, am avut o reuniune cu o
mare parte dintre ºefii de resurse umane
de la ministere. Am încercat sã vãd care
dintre ministere sunt dornice sã-i pri-
meascã pe cei 29. Spre surprinderea
mea, mai puþin plãcutã, nici un minister
nu era interesat sã utilizeze cunoºtinþele
acumulate de acei 29 de tineri...  

Chiar pãreþi entuziasmat de
acest program...

Sunt! Cum sã vã spun, este ca ºi un
copil, când îl creºti. Parcã îþi pare rãu sã
nu-l educi în continuare ºi sã nu ai grijã
de el. Chiar dacã, în ultimii ani, nu am
mai fost implicat direct în derularea
acestui program, am avut contacte cu
echipa proiectului. Întotdeauna mi-am
dorit sã continue ºi sã se dovedeascã
faptul cã acest program are o bunã fina-
litate pentru administraþia publicã din
România.

Ce se va întâmpla dupã acest al
patrulea stagiu?

Este o întrebare destul de delicatã.
Eu cred cã, dupã al patrulea stagiu, pu-
tem spune cã în România avem în-
tr-adevãr un program sustenabil de for-
mare al tinerilor profesioniºti, adicã
poate funcþiona ºi fãrã sprijinul Comisiei
Europene (C.E.). Pentru cã, dacã este sã
fim realiºti, acest program nu s-ar fi fi-
nalizat dacã nu era imboldul ºi puter-
nicul suport din partea CE. A fost un
program finanþat ºi împins de la spate
de cei de la Bruxelles ºi bãnuiesc cã, dacã
în acest al patrulea ciclu nu-i sensibi-
lizãm în mod clar pe cei care decid ce se
va întâmpla, ar putea sã nu continue. ªi
ar fi pãcat! Este adevãrat cã sunt multe
lucruri de rectificat la aceastã schemã de
pregãtire, dar dacã ar fi sã comparãm cu
ceea ce existã în plan european este o
schemã care a dat rezultate, inclusiv în
România. 

ªi atunci, cred eu cã al patrulea ciclu
este, poate, cel mai important din punc-
tul de vedere al sustenabilitãþii schemei
pe viitor. 

Dar vreau sã mai fac o precizare,
legatã de anii care au trecut. Mi-aduc
aminte cã, în 2004, toþi criticau foarte
mult administraþia publicã ºi trebuia sã
gãsim ceva performant, care sã aducã
modernizare în administraþia publicã
din România. Iar cei de la Comisia Euro-
peanã au gãsit ceva: acest YPS. A fost un
lucru pozitiv, pe lângã altele, cu care am
încercat sã dovedim cã ºi România are
capacitatea de schimbare în adminis-
traþia publicã. Dar este greu sã schimbi
administraþia publicã în România, atâta
timp cât aceasta este extrem de politiza-
tã. Însã, am o întrebare: cu cine facem
aceste schimbãri? Avem oameni care sã
aplice, în mod direct, ceea ce se întâmplã
la nivel european ºi care sã ºtie ceea ce
au fãcut alþii? Avem oameni care înþeleg
ce înseamnã principiile unui manage-
ment public performant? Avem oameni

care ºtiu ce înseamnã finanþe publice lo-
cale? Avem oameni care înþeleg ce în-
seamnã planificare strategicã? Dacã-i
avem, putem sã reformãm! Dacã nu-i
avem, înseamnã cã vorbim vorbe! 

Cum aþi caracteriza 
dumneavoastrã administraþia
publicã din România astãzi?

Noi toþi vorbim de o reformã în edu-
caþie, în sãnãtate, în creºterea absorbþiei
fondurilor europene, dar uitãm uneori
cã, fãrã o reformã realã a administraþiei,
aceste lucruri nu se pot întâmpla, pentru
cã avem administraþie ºi în sistemul
educaþiei, ºi în sãnãtate publicã, ºi în
Ministerul Justiþiei. Pânã la urmã admi-
nistraþia este formatã din oameni. Dacã
aceºti oameni nu sunt bine pregãtiþi, nu
sunt motivaþi, dacã nu cred în instituþiile
statului ºi în valorile serviciului public,
nu putem face schimbarea! Doar o mi-
mãm! ªi-atunci existã riscul ca, din ce în
ce mai mult, încrederea în instituþiile
statului sã fie erodatã. Existã riscul ca
România, în calitate de membrã a Uniu-
nii Europene, sã nu participe în mod
efectiv la deciziile Uniunii Europene! ªi
ar fi pãcat, pentru cã România trebuie sã
fie parte componentã a procesului
decizional din cadrul Uniunii Europene,
nu numai formal, ci ºi concret. Ce în-
seamnã acest lucru? Înseamnã cã politi-
cile europene trebuie sã se regãseascã ºi
în România, în mod direct.

Ce vor face tinerii care vor 
termina stagiul în acest an?

Sper cã vor fi ajutaþi sã se integreze.
Pentru cã experienþa primelor cicluri
ne-a dovedit cã nu întotdeauna cei care
au avut obligaþia sã-i ajute, s-au ºi achi-
tat de aceastã sarcinã. Iar tinerii respec-
tivi au fost priviþi întotdeauna cu indife-
renþã. ªi cel mai rãu lucru pentru un tâ-
nãr cu entuziasm este sã-l tratezi cu in-
diferenþã! 

Dar eu am încredere în aceºti tineri.
ªi le-am spus un lucru: ca ei sã reuºeascã
într-o administraþie, în care politicul a
acaparat aproape 90%, dacã nu chiar
sutã la sutã, trebuie sã dovedeascã mult
profesionalism, rãbdare ºi modestie.
Dacã au aceste lucruri, în timp, vor re-
uºi. Pentru cã generaþiile se vor schimba
ºi în politicã, iar eu sper cã cei tineri vor
reuºi sã-ºi impunã punctul de vedere.
Iar o parte dintre ei vor reuºi sã se impu-
nã chiar ºi în faþa politicului. Va fi greu,
dar vom vedea! 

Cum definiþi conceptul de 
„manager public“?

Am avut o discuþie pe tema admi-
nistratorilor publici ºi am zis cã în
România lipseºte ceva. Lipseºte ma-

nagementul în administraþie! ªi am con-
venit ca acelor specialiºti sã li se spunã
„manageri publici“, pentru cã nu pu-
team prelua denumirea din limba fran-
cezã, unde sunt numiþi „administrateur
civil”. Sunt manageri publici, dar fãrã
subordonaþi. Denumirea este genericã,
iar ei pot ocupa funcþii de conducere, în
urma unui examen, împreunã cu ceilalþi
funcþionari, care nu sunt manageri pu-
blici. Aºadar, dacã vreþi,  ideea de „ma-
nager public“ a venit din dorinþa de a
crea un corp de elitã în administraþie, un
corp care sã permitã schimbãrile de care
aveam ºi avem în continuare nevoie în
administraþia româneascã. Cât am reu-
ºit, rãmâne de vãzut în analize care se
fac ºi care se vor face în continuare. 

Practic, sarcina lor cea mai
importantã ar fi sã 
implementeze o schimbare în
administraþie?

Sarcina lor ar fi sã vinã cu propuneri
de schimbare! Noi îi vedem ca „agenþi ai
schimbãrii“, oamenii care sã conducã
într-un fel schimbarea. În paralel cu
aceastã construcþie YPS, am construit ºi
o reþea de „modernizatori” în adminis-
traþie la nivelul judeþelor, care sã valori-
fice capabilitãþile de schimbare în cadrul
administraþiilor locale ºi centrale. Deci
am gândit foarte multe lucruri pentru ei.
Acum dacã mã întrebaþi ce s-a realizat în
mod direct vã spun cã sunt ministere
unde ei s-au impus. La Ministerul
Agriculturii, la Ministerul Mediului sunt
câþiva manageri publici care au reuºit, la
Ministerul Justiþiei unul dintre ei a
ajuns chiar secretar general, dar ºi la
Ministerul Administraþiei ºi Internelor
sunt câþiva care au reuºit. Asta îmi dã
mie speranþe cã aceastã schemã va con-
tinua ºi dupã ce Comisia Europeanã îºi
va retrage finanþarea. 

ªi cum se va asigura finanþarea
ulterioarã?

Vor rãmâne posibilitãþi de finan-
þare prin fondurile structurale euro-
pene, dar asta depinde de Ministerul
Administraþiei ºi Internelor sã scrie
proiecte.

Aceste fonduri trebuie atrase
prin proiecte?

Da. Eu când am plecat din minister
am lãsat 14 persoane care lucrau la
Unitatea Centralã pentru Reforma Ad-
ministraþiei Publice (UCRAP) pentru
diverse programe printre care YPS sau
pe fondul de modernizare. Acum sunt
undeva pe la 100 de oameni. Deci ar
trebui sã fie de aproape 10 ori mai efi-
cienþi faþã de cum am fost noi când am
creat YPS! 

Sunt numai tineri, în schema
YPS?

Acesta este un punct de referinþã pe
care foarte mulþi îl criticã, pentru cã nu
sunt ei în aceastã schemã, dar cred cã
echipa de la Minister, nu numai de la
Administraþie dar ºi de la alte ministere,
va gândi o schemã care sã se adreseze
tuturor, nu numai celor tineri. Iniþial,
YPS a fost gândit ca un sistem de „fast
track”, de avansare rapidã, nu numai
pentru tineri. Sã-i dãm aceastã ºansã ºi
cuiva care are 40 de ani, care vrea sã
avanseze mai rapid ºi este foarte bun.
Asta înseamnã un concurs bazat pe
competenþe ºi nu pe pile politice, asta în-
seamnã sã se creadã într-un proiect ºi sã
se doreascã implementarea lui. Deci,
cred eu cã putem fi optimiºti, din acest
punct de vedere. Existã potenþial.

Câþi tineri mai sunt atraºi 
de ideea de a lucra 
în administraþie?

Sunt, pentru cã sunã bine ideea de
„administraþie publicã“. Poþi ajunge
ministru! Le adresez tuturor întrebarea:
„ce vreþi sã faceþi”? ªi toþi spun cã vor sã
devinã miniºtri! Dar trebuie sã fii politi-
cian, ca sã ajungi ministru. În Statele
Unite ºi în Germania, absolvenþii de
administraþie publicã nu sunt formaþi
numai pentru administraþie. Sunt for-
maþi pentru sectorul public, în principal,
dar ºi pentru cel privat, pentru cã în
þãrile occidentale cei care lucreazã în
sectorul public se pot duce ºi în cel pri-
vat, iar apoi pot reveni în sectorul public.
Astfel cã ºi noi trebuie sã formãm
oameni care sã aibã o culturã ma-
nagerialã adaptatã atât sectorului privat,
cât ºi sectorului public. Dacã duci în sec-
torul public numai unul care gândeºte
rigid, birocratic, fãrã o abordare inter-
disciplinarã, managerialã, economicã,
juridicã, nu putem face schimbarea! ªi
atunci încercãm, la nivelul ºcolilor de
administraþie publicã, sã dãm o altfel de
pregãtire, altfel decât s-a fãcut pânã acum.
Noi propunem un nou model, bazat pe o
pregãtire economicã ºi managerialã. ªi
foarte mulþi dintre cei care gestioneazã
acum acest program sunt absolvenþi de
administraþie publicã. Chiar Domnica
Focºãneanu, care este „deputy senior offi-
cer” în cadrul unitãþii de coordonare a
proiectelor din cadrul UCRAP, e absol-
ventã de Administraþie Publicã de la ASE.
Deci, a ajuns sã conducã. ªi asta, cam
dupã 5, 6, 7 ani de la terminarea facultãþii.
Este bine cred eu. Aºadar, am fost ºi
rãmân un susþinãtor activ al programului
de formare al tinerilor profesioniºti. Cred
în reuºita acestuia ºi, totodatã în modern-
izarea României.

Interviu realizat de Daniel Neguþ
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Respectul faþã de cel care plãteºte
este deficitar în România!
Interviu cu Ionuþ Mogoºanu, managing director – Develor SRL

Care este evenimentul-noutate
pe care îl propuneþi pe piaþa
de profil?

Înainte de toate, sã precizez pentru
cititorii care nu ºtiu cu ce anume se
ocupã firma Develor, cã aceastã „piaþã
de profil” înseamnã piaþa de resurse
umane, în general, dar, mai precis, con-
sultanþã ºi training. Rãspunzând la
întrebare, noi propunem o serie de ma-
nifestãri specifice, dar nu ºtiu dacã sunt
neapãrat noi pe piaþã...

Sunt noi pentru dumneavoastrã,
pentru publicaþia noastrã, sunt
noi - eventual - pentru o mare
parte a cititorilor...

În acest context, da, sunt noutãþi.
Aºadar, propunem organizarea unor dez-
bateri - din perspectiva dezvoltãrii resur-
sei umane ºi a managementului - la care
sunt invitaþi sã participe factori decidenþi
din cadrul unor firme din diverse sec-
toare de activitate. Titlul generic al dis-
cuþiilor este „Stand up Develor”, iar
motto-ul este „Cofee, tea, me’etings” –
care are, sigur, inclusiv o tentã umoris-
ticã: putem oferi o cafea sau un ceai, ca
motiv al întrunirii. Reuniunile sunt orga-
nizate într-o locaþie unde chiar oferim
participanþilor o cafea sau un ceai, iar dis-
cuþiile au loc într-un cadru destins, liber
de orice constrângeri. Este ceea ce se
poate numi un „brainstorming”... 

Care este orizontul de timp al
acestui proiect, ca duratã de
desfãºurare?

Ne dorim sã organizãm aceste întâl-
niri – care vor avea o frecvenþã lunarã –
atâta vreme cât va exista firma Develor!
De altfel, pe de o parte, am gândit o
colaborare strânsã, de duratã, între De-
velor ºi companiile invitate, iar, pe de
altã parte, chiar o deschidere a comu-
nicãrii între aceste firme. Iar ideile va-
loroase desprinse din fiecare întâlnire se
vor regãsi într-o bazã de date. Chiar
propun un model în care clienþii noºtri –
ºi nu numai – sã ºtie cã, dacã au nevoie,
pot apela la noi pentru a se obþine o ast-
fel de informaþie valoroasã, profesio-
nistã, în domeniul HR, în consultanþã ºi
training, fãrã ca acest serviciu sã consti-
tuie obiectul unui contract plãtit între
cele douã pãrþi. Practic, dorim o repozi-
þionare a companiei noastre, atât din
perspectiva de training, cât ºi de consul-
tanþã. Deci, vrem cumva sã ne alãturãm
companiilor ºi din altã perspectivã ºi sã
nu mai fim percepuþi doar ca vânzãtori
de training, vânzãtori de consultanþã... 

Cum îi alegeþi pe cei pe care 
îi invitaþi la aceste discuþii
libere?

Invitaþiile vor fi fãcute în funcþie de
subiectul analizat. Dacã discutãm strict pe
tema: „resursa umanã, în crizã”, invitãm
manageri din resurse umane (HR);
chemãm manageri de vânzãri, dacã am
avea tema: „ce am putea face, în perioa-
de de crizã economicã, pentru a creºte
eficienþa vânzãrilor”, un subiect
important – de altfel - pentru cã
vânzarea este motorul economiei.
Unii spun cã acest rol îl are pro-
ducþia, însã, fãrã o piaþã de des-
facere, fãrã vânzare, nu faci
nimic cu producþia! În altã
ordine de idei, targhetãm
manageri generali, în
cazul în care subiectul
abordat se referã la

întregul complex comportamental, în
perioadele de crizã. Însã, nu ne pro-
punem sã facem o recapitulare a unor
teorii despre managementul de schim-
bare, nu vrem sã propunem o „listã de
bune practici”, nici citate din tratate de
specialitate, ci propunem împãrtãºirea
experienþei între invitaþii noºtri ºi, cu
ocazia asta, sã înþelegem cu toþii cât de
multe lucruri putem face, pe piaþa
româneascã specificã! 

În ce mãsurã consideraþi cã 
astfel de acþiuni pot conduce la
identificarea unor mãsuri viabile,
pentru tema datã?

De exemplu, la prima întrunire,
recent desfãºuratã, am luat în discuþie
aºa-numitele „Efecte de
crizã”. Am invitat
atât clienþi deja
e x i s t e n þ i ,
colaboratori ai
Develor, cât ºi
alþi între-
p r i n z ã t o r i
sau consul-
tanþi inde-
pendenþi pe
care i-am

cunoscut în diverse ocazii ºi care ne-am
gândit cã ar fi interesaþi sã participe la
astfel de discuþii. ªi avem câteva con-
cluzii importante, spunem noi, care ne
fac sã fim optimiºti în ceea ce priveºte
viitorul manifestãrii. Am constatat des-
chiderea participanþilor, care au vorbit
deschis despre problemele cu care se
confruntã, iar unii chiar au prezentat so-
luþii de crizã, în vreme ce alþii au sublini-
at cum au reuºit sã nu ajungã în situaþie
de crizã. 

În final, chiar dacã nu putem spune
cã este vorba de o concluzie a întâlnirii,
s-a realizat un fel de acord al partici-
panþilor asupra lucrurilor bune pe care
trebuie sã le facem ºi asupra cãrora tre-
buie sã ne concentrãm. ªi m-a bucurat
foarte mult sã vãd cã nu orice idee nouã
a fost imediat acceptatã doar pentru cã
era nouã, ci numai dupã intense dezba-

teri, pro ºi contra! Iar, cine a iniþiat
aceste dezbateri, a internalizat în-
tr-un fel bunele practici pe care le-a
auzit.

Care au fost principalele 
idei desprinse din aceastã
primã acþiune organizatã 
de dumneavoastrã?

Crizã sau nu, printre
principalele probleme

ale firmelor partici-
pante se numãrã

deficienþele de co-
municare mana-

gerialã. Aproape
toþi partici-

panþii care au
luat cuvân-

tul au sub-
l i n i a t

impor-
t a n þ a

comunicãrii la nivel de middle-manage-
ment. Încã o datã, s-a evidenþiat impor-
tanþa acestei verigi în aplicarea strategi-
ilor ºi în identificarea oportunitãþilor or-
ganizaþionale, pentru a trece peste di-
verse momente dificile. Comunicarea
managerialã suferã, pe de o parte, prin
prisma prezentãrii de cãtre middle-ma-
nageri, cãtre top-manageri, a probleme-
lor ºi a unor soluþii referitoare la echipa
pe care o conduc. Pe de altã parte, existã
ºi o comunicare defectuoasã de sus în
jos, prin aceea cã nu se reuºeºte prin
middle-manageri sã se transmitã în
mod corect ºi clar aºteptãrile pe care
compania le are de la angajaþi. Aºadar,
aici se poate produce o fracturã, motiv
pentru care fiecare participant la discuþii
a declarat cã, în urmãtoarea perioadã, va
veghea asupra modului în care se face
aceastã comunicare, din  perspectiva
middle-managementului. 

De asemenea, din poziþia consultan-
tului sau managerului de top se poate
face, uneori, o altã constatare, ºi anume
cã personalul mediocru mimeazã con-
ºtiinciozitatea ºi seriozitatea atunci 
când se discutã despre schimbare, de-
spre crizã, despre ce anume trebuie fã-
cut ca sã se treacã peste momentele difi-
cile din activitatea firmei. Într-un fel sau
altul, mulþi au identificat situaþii în care
subordonaþii mediocri nu opun rezis-
tenþã, au cel mai mic nivel de interacþi-
une, se închid într-un fel de carapace
proprie, încercând sã reziste pânã trece
criza. Aceste lucruri se observã prin
mãsurarea corectã a rezultatelor muncii,
pentru cã - nu de puþine ori - s-au întâm-
plat situaþii în care subordonaþii au arã-
tat cã au înþeles despre ce este vorba, nu
au ridicat nicio obiecþie, dar rezultatul a
fost acelaºi. 

În altã ordine de idei, se pare cã per-
sonalul tânãr ºi înalt calificat migreazã
cãtre companii „sãnãtoase”, adicã spre
acele companii care au implementate sis-
teme corecte ºi coerente de mãsurare a
performanþei,  chiar dacã sunt firme mai
mici. Au fost ilustrate cazuri în care un
angajat bun, performant, a primit o prop-
unere de la o altã firmã mult mai micã
decât cea la care era angajat în acel
moment ºi a plecat acolo, fie pentru o po-
ziþie mai bunã, fie pentru cã s-a simþit mai
în siguranþã în cadrul unei companii mai
mici, unde comunicarea este mai bunã.

O altã idee care s-a desprins din dis-
cuþie este cã trebuie continuatã investi-
þia în dezvoltarea resursei umane, pen-
tru cã, efectiv, în acest moment îºi gãseº-
te cu adevãrat utilitatea ºi aplicabilita-
tea. Pentru unii dintre participanþii la
întâlnire, aceastã investiþie devine chiar
prioritarã. 

Mi-a plãcut foarte mult poziþionarea
unuia dintre participanþi, care a sublini-
at cã, citez: „la noi în companie nu am
vrea sã discutãm despre cost-cutting, ca
principalã mãsurã, ci mai degrabã de-
spre cost controlling”. Cu alte cuvinte,
haideþi sã vedem mai degrabã pe ce
cheltuim fiecare leu, decât sã spunem cã
nu mai cheltuim o sumã importantã
pentru nici o activitate non-productivã
în mod direct! ªi, sub formã de anec-
dotã, a venit ºi întrebarea: „Pãi, dacã
acum putem sã renunþãm la niºte cos-
turi, atunci ce am fãcut pânã acum”?
Pentru cã, dacã am lucrat ºi pânã acum
în mod eficient, este puþin probabil sã
mai pot tãia din costuri, fãrã sã afectez
destul de grav activitatea în firmã! 

A fost, de exemplu, o altã situaþie în
care reprezentantul unei companii din
America a subliniat cum, datoritã pre-
zenþei firmei pe piaþa din Statele Unite,
ei au fost oarecum avizaþi de venirea
unei perioade nu foarte optime. Sigur,
nu ºtiu dacã în anul 2007 se aºteptau sã
o denumeascã ºi „crizã”, dar având tot
felul de planuri de rezervã, ei - practic -
ºi-au restructurat compania încã din
2007, astfel încât nu sunt acum în situ-
aþia de a nu fi eficienþi, chiar ºi în con-
diþiile de crizã pe care le trãim. 

În fine, o altã discuþie s-a referit la
faptul cã, acum, în aceastã perioadã de
crizã, orice concediere de personal indu-
ce rapid o scãdere de costuri. Însã, pe
termen mediu ºi lung, dupã ce criza va fi
trecut, firma respectivã se va gãsi în situ-
aþia de a nu mai avea specialiºti compe-
tenþi, la nivelul de eficienþã pe care îl
doreºte. ªi-atunci, chiar dacã va gãsi re-
pede oameni pe care sã-i angajeze în di-
verse poziþii, va trece mult timp pânã
când ei vor ajunge la un nivel acceptabil
de performanþã. Asta înseamnã cã, dupã
crizã, firma va cheltui bani pentru a-ºi
pregãti... „atleþii”, în loc ca aceºtia sã fie
deja gata de „start”. În acest context, so-
luþia este sã pãstrezi cât mai mult oame-
nii performanþi, indispensabili pentru
calitatea activitãþii firmei. Aceºtia nu
trebuie pierduþi! Deci, nu vorbim despre
eforturi financiare depuse de o firmã
pentru mãsuri sociale, de genul „nu tre-
buie sã-l dau afarã pe „x”, pentru cã are
5 copii acasã”! Nici nu ar fi posibil aºa
ceva, în perioade critice! Vorbim despre
mãsuri de asigurare a relansãrii acti-
vitãþii, dupã criza economicã, atunci
când am mare nevoie de profersioniºti
desãvârºiþi, pentru a ridica firma din
nou. Apoi, mã pot dezvolta ºi pot face ºi
acte sociale... În concluzie, au fost discu-
tate idei valoroase, pe care eu, ca firmã
de training, le pot dezvolta în programe
proprii, pe care sã le ofer ulterior pe
piaþa româneascã de consultanþã! 

Nu aþi analizat ºi raporturile din-
tre companiile private ºi stat?

Au fost anumite elemente colaterale.
De pildã, am avut un caz în care o doam-
nã a subliniat cã societatea în ansamblu
are o problemã în ceea ce priveºte
respectul faþã de om, aducând ºi exemple
care se întâmplã nu numai în domeniul
privat, ci ºi în cel de stat. Sunt companii
care nu au „cultura” clientului, în vreme
ce statul român se pare cã nu are „cul-
tura” contribuabilului, iar fraza a fost,
citez: „este destul de dificil sã mã con-
vingi sã stau la coadã, pentru a-þi da niºte
bani”! ªi, plecând de la asta, s-a discutat
pe tema deschiderii celor din ad-
ministraþie la nevoile ºi la aºteptãrile pe
care le are contribuabilul. ªi s-a afirmat
cã respectul faþã de cel care plãteºte este
cumva deficitar în România!...

Interviu realizat de Ioan Sorin Roºu
POINT





„Cel nevinovat sã arunce primul cu
piatra”! În aceastã formã sau în para-
fraze oarecum similare, ce redau mai
mult sau mai puþin exact întâmplãri bi-
blice, românul a gãsit o expresie ce sem-
nificã faptul cã nici un om nu este fãrã
de pãcat, pe lumea asta. În fond, se
induce ideea cã nimeni nu ar trebui sã
„arunce cu piatra” – adicã, altfel spus,
nu ar trebui sã critice vehement o anu-
mitã situaþie - pentru cã toþi am greºit, la
un moment dat...

Ei, da, perfect adevãrat! Problema
este cã, atunci când eºti demnitar sau
chiar dacã te afli numai în pragul dobân-
dirii unei funcþii publice, pretenþiile
sporesc faþã de atitudinea ºi comporta-
mentul persoanei în cauzã. Iar cei care
acceptã asemenea funcþii îºi asumã atât
beneficiile, cât ºi aspectele mai puþin
plãcute, inclusiv respectarea unor nor-
me speciale de conduitã, cu mult mai
stricte decât în cazul unor oameni obiº-
nuiþi. Mai mult decât atât, chiar ºi mem-
brii familiei unei persoane publice tre-
buie sã se supunã aceloraºi rigori, pen-
tru a nu se constitui în „cartuºe” bine
þintite, în vederea atacãrii prestigiului ºi
moralitãþii demnitarului respectiv...

Cu vreo 7-8 ani în urmã, a fost
subiect de presã feciorul unui preºedinte
de consiliu judeþean, care - printre altele
- nu suporta ca urbea sa de baºtinã sã fie
tranzitatã de autoturismele bucureºte-
nilor. Chestie de gust! Astfel cã unele
maºini al cãror numãr de înmatriculare

aveau un dublu nenoroc – respectiv, sã
înceapã cu litera „B” ºi sã fie zãrite în
acel oraº-reºedinþã de judeþ - au fost
transformate în saci de box, încasând
atât lovituri de bâtã, cât ºi de bocanci. Ca
sã nu mai vorbim de aroganþa tânãrului,
specificã unui copil de bani gata, dar ºi
cu spatele apãrat de funcþia tatãlui sãu, o
aroganþã reclamatã de mulþi concitadi-
ni, loviþi – la propriu ºi la figurat – de
puºlamaua în cauzã! Atunci, s-au ridicat
unii care au susþinut, sus ºi tare, cã nu
trebuie fãcut rãspunzãtor tatãl, de
prostiile fiului. Ei, aº! Dacã ar fi avut un
dram de minte în plus, puºtiul ºi-ar fi
dat seama cã tâmpeniile fãcute de el
reprezentau minusuri în cariera tatãlui.
Care – în final – ºi-a dat demisia!  

Dar sunt ºi tineri inteligenþi, cu
certe calitãþi, tobã de carte – cum se spu-
ne în popor – care ºi-au clãdit o carierã
prin forþe proprii, învãþând cu sârg, în
dorinþa de a ajunge undeva, sus, pe
scara împlinirii profesionale. Unul din-
tre aceºtia este ºi Rareº Niculescu, fostul
consilier al lui Emil Boc, pe vremea când
acesta ocupa fotoliul de primar al muni-
cipiului Cluj-Napoca. Deputat în Parla-
mentul European, specializat în dome-
niul „Justiþie ºi Afaceri Interne” - cel mai
dificil capitol al negocierilor României
cu Uniunea Europeanã - ºi autor al mai
multor lucrãri în acest domeniu, el a fost
decorat de preºedintele Traian Bãsescu
cu Ordinul “Bãrbãþie ºi Credinþã” (cel
mai important ordin militar, pe timp de

pace), în grad de comandor, pentru
meritele deosebite în aderarea Româ-
niei la Uniunea Europeanã. Merite care
l-au ºi propulsat spre funcþia de purtãtor
de cuvânt al Guvernului actual. Cititdu-i
CV-ul, am rãmas mut de admiraþie pen-
tru competenþele dovedite de acest tâ-
nãr, în vârstã de aproape 33 de ani...

Cu atât mai mult mã îngrijoreazã
faptul cã un asemenea om „citit” a fost
personajul principal al unui scandal,
petrecut într-un bar. Îngrijorarea mea
este provocatã, de fapt, de contextul
ruºinos al acestei întâmplãri, în centrul
cãreia nu avea ce sã caute un om cult, cu
multã „carte”, de la care aveam pretenþii
foarte mari. Niculescu spune cã – de
fapt – el a fost cel agresat, în vreme ce
jandarmii declarã cã ei au procedat
corect. Una peste alta, fostul (deja) can-
didat la funcþia de purtãtor de cuvânt al
Guvernului a plãtit o amendã, pentru cã
ar fi provocat scandal. 

Oricum, în contextul acestui articol,
nici nu mai conteazã ce anume s-a
întâmplat. Conteazã faptul cã un viitor
purtãtor de cuvânt – aºadar, implicit,
purtãtor „de imagine” – al Guvernului
României ºi-a permis sã ajungã într-o
situaþie penibilã. El s-a aflat atât în locul
nepotrivit, cât ºi la ora nepotrivitã,
invocând o întâlnire de... afaceri, dupã
cum am citit în presã. De ce acolo? De ce
atunci? Douã întrebãri-cheie... Cred cã
Rareº Niculescu putea sã discute afaceri
ºi în alt loc, precum ºi la altã orã! Cu

toatã ºcoala lui europeanã, el a rãmas
corigent atât la „ºcoala vieþii”, cât ºi la
cea a „diplomaþiei”! Pãcat...

„Dã-i omului puterea ºi vei afla ce
caracter are”, spunea cineva. Perfect
adevãrat! Pentru cã unele carenþe în
educaþie ies la ivealã numai dupã ce per-
soana în cauzã primeºte mai multã pu-
tere decât poate duce! Ori, mai multã
decât... meritã! 

Care este explicaþia primei fraze a
acestui articol? Ei, bine, nu-mi vine sã
fiu primul care aruncã piatra, pentru cã
am fost ºi eu prin baruri ºi m-am mai
certat cu lumea. Am fãcut ºi eu prostii,
mai mari sau mai mici. Însã, eu nu sunt
„imaginea” Guvernului României! Dacã
mi s-ar propune aceastã onoare, m-aº
face pe loc baiat cuminte. Asta este
diferenþa...

Laura Miu
POINT
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aþionalizarea 
nu este un
cuvânt murdar

Nu este nimic rãu în naþionalizarea
instituþiilor financiare falite, deºi nu
este ideal pentru guverne sã
administreze bãnci, a declarat, 
pentru Reuters, ministrul francez 
al economiei, Christine Lagarde.
Pieþele au rãmas volatile, 
în condiþiile în care acþiunile listate
la bursele din SUA s-au depreciat
pânã la noi minime, deoarece
investitorii se tem de preluãri 
guvernamentale de bãnci, dupã ce
Germania a luat o serie de decizii
în aceastã direcþie. „Naþionalizarea
nu este un cuvânt murdar“, a
declarat ministrul francez, în cadrul
unui interviu, cu ocazia unei 
reuniuni la Columbia University.

rganizatorii de
petreceri pentru
copii nu resimt
efectele crizei
financiare

Criza financiarã nu afecteazã
firmele care organizeazã petreceri
private pentru copii, cererea fiind
în continuare destul de mare pen-
tru astfel de evenimente, care costã
între 200 ºi 3.000 de lei.
În mod obiºnuit, la aceste petreceri
organizatorii angajeazã animatori
deghizaþi în personaje de poveste

sau de desene animate ºi oferã
copiilor diverse jocuri ºi activitãþi 
de face-painting sau modelare 
de baloane. Dacã acestora li se 
mai adaugã ºi meniul sau o 
activitate specialã precum karaoke,
spectacol de magie, teatru de
pãpuºi sau un mini-raliu de maºini
teleghidate, preþul petrecerii creºte
simþitor. POINT
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relaþie cu un coleg de
muncã poate duce fie la o
motivare mai mare ºi,
implicit, eficienþã în or-
ganizaþie, fie, din contrã,

la scãderea randamentului ºi tensiuni
printre alþi angajaþi. Iar dacã relaþia se
destramã, lucrurile se pot complica.
54% dintre cei 3.340 de respondenþii ai
ultimului sondaj Myjob.ro au afirmat cã
pasiunea comunã pentru un domeniu
de activitate poate duce la o relaþie amo-
roasã cu un coleg de job. Dintre aceºtia,
41% sunt femei ºi 65% bãrbaþi ºi consi-
derã cã domeniul comun este un motiv
în plus sã se înþeleagã. În acelaºi timp,
22% considerã cã s-ar plictisi unul de
altul, iar peste 14% din totalul de parti-
cipanþi evitã o astfel de relaþie, pentru cã
ar risca sã munceascã ºi acasã.

Din perspectiva companiei, pot
exista avantaje ºi dezavantaje ale unor
astfel de situaþii. Existã organizaþii în
care politica de companie interzice soþi-
lor sã lucreze în acelaºi departament sau
chiar în aceeaºi unitate, pentru a evita
discuþiile sau probleme legate de even-
tuale disponibilizãri. Totuºi, sunt firme
care tolereazã ºi lasã la decizia angajatu-
lui dacã vrea sã munceascã alãturi de
partenerul de viaþã. Problemele din
punct de vedere administrativ pot apã-
rea în perioada concediilor - dacã res-
pectivul cuplu lucreazã pe poziþii simi-
lare în acelaºi departement, vor prefera
zile libere comune.

În ceea ce priveºte munca propriu-
zisã, angajatorii pot beneficia de o mai

bunã compatibilitate între respectivii
colegi de job ºi, implicit, eficienþã ºi plã-
cerea lucrului fãcut. Compania poate
economisi acordarea de beneficii, cum
ar fi maºina de serviciu – una pentru un
cuplu ºi nu douã pentru fiecare angajat
în parte, la fel ºi în cazul combustibilu-
lui. Noile studii sociologice aratã cã
poveºtile de iubire de la locul de muncã
pot fi optime pentru creºterea produc-
tivitãþii, potrivit Fortune Magazine.

Pe de altã parte, existã riscul ca an-
gajaþii sã îºi aducã problemele de acasã
la muncã sau sã îºi manifeste intimitatea
atunci când nu este cazul. Cel mai im-
portant este ca sã se decidã de la înce-
putul colaborãrii în ce mãsurã cei doi
pot lucra împreunã fãrã a stânjeni pe cei
din jur. Atunci când apare situaþia ca re-

laþia sã se nascã de la o simplã colegiali-
tate ºi duce cãtre cãsãtorie, angajaþii
sunt datori, cel puþin moral, sã anunþe,
pentru a nu încãlca nicio regulã a unui
eventual regulament intern. Pot exista
conflicte de interese (unul semneazã
avizele de distribuþie, celãlalt este ºofer
sau alte situaþii, în funcþie de organi-
gramã), moment în care se ajunge, pe
cale amiabilã la un compromis: fie com-
pania oferã unuia dintre cei doi o altã
poziþie în funcþie de locurile vacante ºi
de competenþele acestuia, fie unul alege
sã pãrãseascã firma.

Trebuie sã se facã distincþia între
cuplurile cãsãtorite ºi cuplurile care nu
ºi-au oficializat legal relaþia. Daca o rela-
þie maturã poate conduce cãtre o eficien-
þã sporitã, una mai “fragedã” poate gene-

ra lucruri mai complicate în cazul în care
se destramã, cum ar fi hãrþuirea sexualã.
Politicile de companie sunt de acord, în
majoritatea cazurilor, sã “despartã”
cuplurile pe departamente, astfel încât
relaþiile personale sã nu se intersecteze

cu cele profesionale. În plus, în general
astfel de cupluri care sunt ºi colegi de
muncã cu ceva experienþã sunt mult mai
sensibile la felul în care imaginea profe-
sionalã le este afectatã, de aceea sunt ºi
mai discreþi, în multe cazuri.

Unii specialiºti în resurse umane
afirmã cã o astfel de situaþie este doar o
problemã de performanþã. În momentul
în care munca propriu-zisã este afectatã
de existenþa unei relaþii intime, compa-
nia trebuie sã ia mãsuri în atenþionarea
persoanelor în cauzã ºi, dacã lucrurile
nu se amelioreazã, se poate trece la
sancþionãri. Concluzia este cã nu trebuie
neapãrat definitã o politicã în acest sens,
ci pur ºi simplu urmãritã activitatea
fiecãrui angajat, nu neapãrat doar a
celor care au relaþii cu un coleg de job.

Persoanele în cuplu care lucreazã la
aceeaºi companie îºi exprimã dorinþa
pentru un tratament individual, aspect
de bun-simþ pentru orice culturã organi-
zaþionalã. Atât timp cât organigrama ºi
activitatea fiecãruia oferã informaþii
diferite, fiecare trebuie tratat diferenþiat,
fãrã a þine cont de alte aspecte personale.

Relaþiile amoroase la locul de muncã
sunt un topic delicat doar dacã cei impli-
caþi (angajatorul, cuplul propriu-zis,
ceilalþi colegi) doresc sã îl perceapã ca
atare. Profesionalismul ºi maturitatea
persoanelor în cauzã vor crea un climat
normal, fãrã a genera tensiuni. Compania
va decide însã la nivel intern dacã existã
motive pentru care nu pot tolera cupluri
în organizaþie ºi va informa angajaþii sau
viitorii angajaþi la interviu. POINT
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Cuplu la job – avantaje ºi dezavantaje

Ce-ºi face omul cu mâna lui...

Oana Voinea
Redactor Specialist
Resurse umane
www.myjob.ro

n ultimele zile, cerinþe redacþionale
m-au determinat sã analizez din
punct de vedere jurnalistic  povestea
cu firma canadianã Sterling Resour-
ces Ltd ºi contractul guvernamental,

care ne-a umbrit bucuria deciziei de la Haga, în
privinþa diferendului nostru cu Ucraina, în Marea
Neagrã. ªi-mi permit sã cred cã ºi intervenþiile mele
publice au ajutat în acest timp la „desþelenirea“
acestei încâlceli... 

Drept urmare, nu mai revin asupra unor
comentarii, care deja au apãrut în presa de toate
genurile. Aºa încât, nu doresc decât sã punctez câte-
va lucruri, care mi se par esenþiale. Pãrerea mea!...

În primul rând, nu avem de ce sã ne legãm de
firma în cauzã care, de altfel, a fost mult mai trans-

parentã în furnizarea de informaþii, decât vechiul
Guvern al României, în general, ori Agenþia Naþio-
nalã a Resurselor Minerale (ANRM), în particular.
Oricum, trebuie sã remarcãm ºi reacþia rapidã a
actualului Guvern, care a procedat la desecretizarea
contractului în cauzã!

Apoi, sã reþinem cã acel contract este în confor-
mitate cu legislaþia româneascã. Dacã legislaþia
respectivã a fost modificatã, la un moment dat, toc-
mai pentru a deveni favorabilã vreunei firme strã-
ine, asta este o altã discuþie ºi cred cã, mai degrabã,
chestiunea þine de DNA ºi chiar de CSAT, pentru cã
energia reprezintã un domeniu de interes strategic,
cu implicaþii asupra siguranþei naþionale!  

Pe de altã parte, hãrþile aratã cã din cei aproape
10.000 kmp, cât am „câºtigat“ în urma sentinþei de

la Haga - Sterling deþine în concesiune doar circa
1.200 kmp, în vreme ce OMV Petrom are de peste
trei ori mai mult, adicã aproximativ 4.000 kmp. ªi
nu prea zice nimeni nimic despre acest lucru!
Calculul matematic ar conduce cãtre reacþii nega-
tive puternice - dar, normale, în context, nu-i aºa? -
ºi împotriva contractului cu OMV Petrom, reacþii
care nu prea existã... Oare de ce?

O altã chestiune este legatã de cele douã decizii
controversate, luate - în decursul timpului - de di-
versele guverne, care s-au perindat pe la Palatul
Victoria. 

Prima, îºi are originea în anul 1995 ºi priveºte
Legea Petrolului, cu modificãrile ulterioare. Ei bine,
conform actualei legi, orice contract de EXPLO-
RARE în domeniul petrolului ºi gazelor naturale se
transformã automat în contract de EXPLOATARE,
fãrã nici o licitaþie de concesiune pentru suprafaþa
pe care s-a realizat explorarea. Aºadar, legea
NOASTRÃ îi dã dreptul firmei Sterling Resources
Ltd sã exploateze eventualele zãcãminte descope-
rite pe terenul în cauzã!  

A doua decizie - luatã, zic eu, împotriva intere-
sului naþional - s-a petrecut în anul 2002, când, prin
Ordonanþa de Urgenþã nr. 47, am renunþat de bunã-
voie la procentul de 55%, pe care statul îl deþinea
pânã atunci în contractele petroliere ºi de gaze natu-
rale. Explicaþia pe care am primit-o acum este stupe-
fiantã: s-a spus cã, probabil, guvernul nostru de
atunci nu a dorit sã se mai „lege la cap“ cu procentul
acela, care aducea ºi niºte obligaþii, pe cale de con-
secinþã! Aºadar, decât sã ducem grija petrolului ºi
gazelor naturale, mai bine sã le ducem dorul!!! Se
pare cã aºa au gândit guvernanþii noºtri... 

Drept urmare, de atunci, am rãmas numai cu
redevenþele, calculate ca vai de ele, la niveluri care
provoacã... jalea, cã nu pot spune „râsul“, pentru cã
este grav! 

În fine, o ultimã problemã pe care doresc sã o
evidenþiez este halul (am spus bine: „halul”) în care
întocmim contractele. Este al „nu ºtiu câtelea”

exemplu în care demonstrãm cã suntem... „proºti”
(cuvânt dur, dar nu gãsesc altul mai sugestiv), la
rang de guvern, din acest punct de vedere! Nu pot
caracteriza altfel situaþia, câtã vreme descoperim
acum cã, în contractul cu Sterling, guvernul nostru
a... „uitat” sã prevadã ºi „clauza de forþã majorã”.
Este un paragraf ce e obligatoriu sã fie inclus în
orice contract (inclusiv, într-un contract amãrât de
vânzare-cumpãrare), pentru a pune pãrþile la adã-
post de orice problemã ce apare ºi care este inde-
pendentã de voinþa lor (de pildã, rãzboaie,
cutremure etc...) ºi care le-ar putea face sã nu mai
respecte contractul în cauzã. 

Ei bine, în contractul despre care vorbim,
DOAR firma Sterling are dreptul sã invoce „forþa
majorã”! Statul român nu are acest drept, conform
contractului (scris de noi, de altfel)!!!

Oare ce „analfabet” a fost pus sã întocmeascã
acel contract, la nivel de guvern? Pentru cã ºi un
student la Drept vede aceastã lipsã, din prima! Dar
mai avem vreo 5.000 kmp de mare de concesionat,
din suprafaþa primitã prin decizia de la Haga. Dacã
Guvenul nu ºtie cum se fac contractele, sã apeleze la
studenþi, pentru cã ei ºtiu!... 

Aºadar, ce rost are sã acuzãm acum firma Ster-
ling, când, de fapt, noi singuri ne-am dat „cu stân-
gul în dreptul”, în decursul timpului? Deoarece,
pânã la urmã, ce-ºi face omul cu mâna lui... 

Între timp, aºteptãm DNA-ul. Poate cã ºi
CSAT-ul ar avea ceva de spus aici! 

PP..SS.. În ultima parte a anului 2007, Guvernul, prin ANRM,
a solicitat ºi opinia Ministerului de Externe. 

ªtiþi ce scrie în rãspunsul ministerului în cauzã? 
Scrie cã „Sterling Resources urmeazã sã efectueze STRICT

operaþiuni de EXPLORARE”... 
Se pare cã nici Ministerul de Externe nu ºtia 

cã „explorarea” se va transforma automat 
în „exploatare”, conform legislaþiei româneºti 

în vigoare!!! Fãrã comentarii... 

Adrian Þepeluº
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ã porneºti o afacere nouã
în plinã crizã, când majo-
ritatea se gândeºte la o
reducere de activitate
sau chiar la lichidarea

unor afaceri, este oare un pariu absurd,
un gest sinucigaº sau poate repezenta o
oportunitate de dezvoltare, o ºansã realã
de succes?

O iniþiativã interesantã, despre care
vom mai avea probabil multe de vorbit
în lunile ºi în anii urmãtori, o reprezintã
aducerea în România a brandului de
lenjerie intimã Charlott’. Vom mai avea
multe de vorbit, pentru cã are toate ºan-
sele sã se bucure de un real succes. Este
genul de afacere care poate fi lansatã
perfect în perioada de crizã.

Oamenii au nevoie sã socializeze, au
nevoie sã viseze, au nevoie sã-ºi ofere un
cadou, o adevãratã bucurie. Ce poate fi
mai potrivit decât o lenjerie intimã de
cea mai bunã calitate pe care sã o poþi
aprecia, proba ºi, în fine, alege nu într-o
incomodã ºi penibilã cabinã de probã, ci
în cadrul unei adevãrate întâlniri, pline
de distracþie ºi de voie bunã, între pri-
etene, într-un cadru intim ºi plãcut?
Este exact ceea ce oferã conceptul
Charlott’!

Dupã 14 ani de dezvoltare sub sem-
nul unei adevãrate tradiþii franþuzeºti de

eleganþã ºi calitate, modelele elegante ºi
confortabile, care rãspund perfect aºtep-
tãrilor ºi dorinþelor fiecãrei femei, pu-
nându-le în valoare farmecul ºi persona-
litatea, s-au impus astãzi deja în nenu-
mãrate þãri. Însã aceste creaþii de excep-
þie nu le puteþi gãsi în niciun magazin ºi
nici în sistemele de vânzare prin poºtã. 

Vânzarea directã este în plin avânt.
Deja în 2006 depãºise, la nivel mondial,
77 de miliarde de euro ºi este în continuã
creºtere. Avantajele sunt multiple.
Reduce la limitã toate cheltuielile fixe,
eliminã problema atât de spinoasã ºi de
costisitoare a spaþiilor de prezentare ºi
de vânzare ºi asigurã posibilitatea unei
dezvoltãri rapide. ªi, esenþial, mai ales
într-o perioadã de crizã financiarã, nu
necesitã investiþii, nu ai nevoie de lichi-
ditãþi, nu ai nevoie de credite. 

Avantajul major îl reprezintã  însã
fidelizarea clienþilor. Cu ºase colecþii pe
an te poþi bucura de o continuã petre-
cere. În ce constã acest concept care a
cucerit lumea? E extrem de simplu, ca

toate lucrurile remarcabile. Consiliera
Charlott’ vine la gazda care a organizat
un jour de dame ºi le prezintã invitatelor
colecþia, împreunã cu sfaturile ºi reco-
mandãrile competente ce i-au fost puse
la dispoziþie de profesioniºtii brandului.
Produsele pot fi studiate ºi probate în
voie într-o atmosferã plãcutã. Doar în
Franþa, Charlott’ are deja 2.500 de con-
siliere, 60.000 de gazde ºi peste
1.200.000 de cliente fidele. Toatã lumea
câºtigã, toata lumea se distreazã. Char-
lott’ oferã fiecãreia posibilitatea de a în-
cepe o nouã activitate part time sau full
time. Nu ai nevoie de o pregãtire profe-
sionalã prealabilã, ci doar de pasiune, de
abilitãþi de comunicare ºi de capacitatea
de a socializa spontan cu noi ºi noi
cunoºtinþe. Este o adevãratã provocare
ºi o sursã semnificativã de câºtig. Multe
persoane din diferite þãri îºi asigurã ast-
fel un venit de peste 5.000 de euro pe lu-
nã rãmânând, în acelaºi timp, stãpâne
absolute pe programul personal. În Ro-
mânia, Charlott’ tocmai începe o campa-
nie de recrutare. (Cine nu vrea sã piardã
ocazia poate gãsi informaþii suplimenta-
re pe www.charlott.ro/recrutare.html)

E un concept simplu care nu nece-
sitã decât pasiune, poftã de viaþã ºi
plãcerea de a împãrþi clipele de bucurie
cu ceilalþi. POINT
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„„PPrreeoottuull  îîii  ttrraaggee  ddoouuãã  ppeerreecchhii  ddee
ppaallmmee  ººii  îîll  îînnjjuurrãã  ppee  ddaassccããll,,  cchhiiaarr  îînn
ssffâânnttaa  bbiisseerriiccãã,,  ddiinn  mmoottiivvee  aaddmmiinniissttrraa--
ttiivvee..  EEvviiddeenntt,,  ddaassccããlluull  ssee  ssuuppããrrãã  ººii  îîll
rreeccllaammãã  ppee  pprreeoott  llaa  pprroottooppoopp..
PPrroottooppooppuull  îîll  cchheeaammãã  ppee  pprreeoott  ssãã
ddeesslluuººeeaassccãã  îînnttââmmppllaarreeaa::
––  PPããii  bbiinnee,,  pprreeaa  ccuucceerrnniiccee  ppããrriinnttee,,  ssãã

îîll  îînnjjuurrii  ppee  ddaassccããll  cchhiiaarr  îînn  ssffâânnttaa  bbii--
sseerriiccãã,,  bbaa  cchhiiaarr  ssãã  îîii  ttrraaggii  ººii  ddoouuãã  ppeerreecchhii  ddee  ppaallmmee  ddee  ffaaþþãã  ccuu  ooaammeenniiii!!

––  PPããrriinnttee  pprroottooppoopp,,  eessttee  aaddeevvããrraatt,,  ddaarr  ssãã  ººttiiþþii  ccãã  eell  aa  îînncceeppuutt  ssãã  rriiddiiccee
ttoonnuull  llaa  mmiinnee,,  iiaarr  ppaallmmeellee  ii  llee--aamm  ttrraass  ccuu  ffooaarrttee  mmuulltt  eevvllaavviiee......””

puneam în alt articol despre agresivitatea din
viaþa de toate zilele, indiferent cã suntem la
volan, la cumpãrãturi sau la serviciu. Tentaþia
este sã dãm vina pe ceilalþi pentru ceea ce ni se
întâmplã ºi, mai ales pentru ceea ce facem:

„Domnule agent, este adevãrat cã l-am înjurat ºi i-am tras o
palmã, dar el a început sã mã înjure!” 

Am fi putut reacþiona ºi altfel? Întrebare retoricã, desigur.
Controlul asupra reacþiilor proprii nu îl are decât fiecare per-
soanã în parte. Aºa cã dacã un ºofer nepoliticos ne taie calea
în scurt dar reuºim sã evitãm accidentul gata fãcut, nu are rost

sã ne enervãm ºi sã reacþionãm pripit, de genul urmãririi „cu preþul vieþii”, depãºirea
maºinii vinovatului ºi frânarea chiar în faþa acesteia. „L-am pedepsit aspru”, chiar
dacã vinovatul nu a avut aceleaºi reflexe bune ºi a reuºit sã ne accidenteze. Ce am
dovedit? Nimic altceva decât sã ne dovedim ne-stãpânirea de sine, sã „creem” un
accident pe care îl evitasem cu câteva minute mai înainte, sã ne „facem de lucru” cu
obþinerea procesului verbal de la Poliþie ºi cu pierdutul timpului pricinuit de
repararea maºinii. Rezultat? Minus la noi. Evident, aceeaºi întrebare retoricã – „Am
fi putut reacþiona ºi altfel?”

Putem transla aceastã întâmplare la oricare altã interacþiune de a noastrã cu cei
din jur. Cum vom reacþiona? Ce facem dacã un client ne enerveazã? Ce îi spunem? Ce
îi comunicãm prin limbajul corpului? Cum îl abordãm pentru a pãstra relaþia cu el ºi
a o transforma astfel încât cli-
entul sã primeascã feedback
constructiv de la noi ºi sã îºi cu-
noascã ºi modifice comporta-
mentul?

Întrebãrile rãmân doar în-
trebãri dacã nu primesc rãspun-
suri, iar rãspunsurile vor veni în
numerele viitoare. POINT

SS
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Neculai Enache

CCeecciilliiaa  CCaarraaggeeaa  este
consultant de relaþii pu-
blice. Licenþiatã a fa-
cultãþii de filosofie din
Cluj, a lucrat ca jurna-
list, redactor-ºef ºi di-
rector editorial pentru
mai multe trusturi de
presã ºi edituri. Având

ºi o bogatã experienþã academicã, s-a spe-
cializat în timp în relaþii publice, activând
timp de aproape zece ani ca PR Manager ºi
consultant PR. În prezent, Cecilia Caragea
este PR Manager al companiei ARENA Com-
munications.

Cuget 
ºi inteligenþã 

în situaþii critice

Un start-up în plinã crizã



a iniþiativa L’ Institut
Universitaire de Tech-
nologie de Paris Des-
cartes, think-tank-ul
(«Grupul Victoria»)

iniþiat încã din 1999 de cãtre regretatul om
politic polonez  Bronislaw Geremek s-a
întâlnit la Paris între 18-20 februarie pen-
tru a discuta, într-un cadru informal, pro-
blema viitorului industriei auto în Europa.

Discuþiile au avut ca obiectiv pregã-
tirea unui punct de vedere ce va fi înain-
tat la Institut Européen des Relations
Internationales din Bruxelles în cadrul
tematicii pe care acesta o are pentru
luna februarie a.c., intitulatã «La crise et
ses dynamiques economiques, intel-
lectuelles et politiques-liberalisme, neo-
liberalisme et democratie. Quelles
leçons pour L’ Europe ?” 

Participarea la aceastã întâlnirea a
fost interesant[ pentru mine din douã
puncte de vedere. Primul: abordarea
globalã a unui aspect important al crizei
actuale, acela al industriei auto euro-
pene care utilizeazã apropape patru mi-
lioane de angajaþi; al doilea: înþelegerea
mai  bunã a perspectivelor pe care le are
România de a-ºi proteja propria indus-
trie auto în condiþiile crizei.

Trebuie sã precizez cã membrii
think-tank-ului sunt academicieni, uni-
versitari ºi foºti miniºtri sau înalþi
funcþionari publici, majoritatea din fos-
tele þãri socialiste. Nici unul dintre ei nu
este implicat în activitãþi de business ºi
nu au niciun interes particular în indus-
tria auto. Aceastã totalã lipsã a conflic-
telor de interese a conferit discuþiilor o

notã de sinceritate ºi obiectivitate extrem
de necesarã într-un moment atât de de-
licat al evoluþiei economiei europene. 

Atmosfera generalã a fost marcatã
de caracteristica acestui moment. Preo-
cuparea, câteodatã împinsã pâna la pe-
simism, pentru viitorul industriei auto a
generat o abordare mai mult angoasan-
tã în care soluþiile „salvatoare” nu au fost
încurajate de cadrul general al discuþi-
ilor. Pe ansamblu, tabloul unor previzi-
uni sumbre a fost cel care s-a desenat la
sfârºitul discuþiilor. 

Astfel, pãrerea generalã a fost aceea
a preconizãrii pentru o perioadã de cel
puþin 12 pânã la 18 luni a unei puternice
deteriorãri a capacitãþii de producþie în
întreaga Europã în contextul  unei crize
a cererii de produse auto la o intensitate
mai mare decât criza cererii altor bunuri
industriale.

Contracþia cererii va fi mai mare la
aceste produse ca urmare a reorientãrii
cererii spre produse de primã necesitate
în condiþiile scãderii puterii de cumpã-
rare ºi a creºterii ºomajului în majori-
tatea þãrilor europene producãtoare, dar
cu predilecþie în economiile emergente
(Polonia, România, Ungaria), unde
avantajul costului mai redus al forþei de
muncã nu va mai  reprezenta o atracþie
pentru marii producãtori din zona ves-
ticã a Europei. Este de aºteptat ca  unitã-
þile de producþie delocalizate în Europa
Centralã ºi de Est sã fie primele afectate,
firmele mamã având tendinþa de „relo-
calizare” în dorinþa de a reduce cât mai
mult posibil pierderea de locuri de
muncã în þãrile lor de origine.

S-a afirmat cã aceastã crizã este mai
puternicã în sectorul auto ºi datoritã
„comportamentului” greºit pe care ma-
nagementul marilor firme producãtoare
l-au promovat în ultimii zece ani. Astfel,
s-a pus un mai mare accent pe concepe-
rea ºi producerea de automobile moder-
nizate doar „la suprafaþã” , prin include-
rea unui numãr impresionant de ele-
mente neesenþiale (gadjeturi) care au
mãrit costurile fãrã a aduce perfecþio-
nãri sistemului de tracþiune ºi siguranþã.
Astfel, programele de dezvoltare a unor
motoare hibrid, cu consum minim de
energie ºi nepoluante, sunt mult întârzi-
ate, iar în prezent sunt blocate din lipsã
de finanþare. Tendinþa de a cuceri piaþa
prin redesenarea permanentã a exterio-
rului automobilului ºi nu prin inovarea
tehnicã a condus la crearea unor mari

dificultãþi în reorientarea cererii spre
produse cu un raport mai bun între preþ
ºi fiabilitate, ceea ce va îngreuna efortul
de ieºire din crizã prin crearea unor pro-
duse apte de a înlocui în condiþii de efi-
cienþã parcul actual de automobile în
þãrile dezvoltate ale Europei.

Aceastã caracteristicã a manage-
mentului a fost prezentatã ºi ca un po-
tenþial, dar real, pericol pentru industria
auto din România. Automobilele din ca-
tegoria Dacia Logan sunt considerate
produse „fãrã viitor” deoarece, chiar
dacã va mai exita o creºtere punctualã a
cererii (vezi Programul Rabla din Ger-
mania), ieºirea din crizã nu va fi favori-
zatã de producerea unui automobil
atractiv doar prin preþ. În momentul în
care se va relua activitatea economicã,
cererea va þine cont de lecþia pe care a
oferit-o criza, în sensul orientãrii spre un
produs cu un grad mare de efcienþã ºi fia-
bilitate, utilizabil pe o perioadã mai mare
de exploatare. Se preconizeazã cã va
exista o mai pronunþatã orientare spre
produsele de calitate superioarã chiar la
un preþ mai mare. Este de aºteptat ca
ieºirea din crizã sã o realizeze acel pro-
ducãtor care va reuºi sã schimbe concep-
tul de „automobil popular”, înlocuind
avantajul preþului cu cel al calitãþii.

Cel puþin deocamdatã, Dacia Logan
nu reprezintã o garanþie a posibilitãþii
industriei noastre auto de a ieºi din crizã
mai repede decât alþii, cu atât mai mult
cu cât suntem în competiþie nu numai cu
produsele altor firme, dar ºi cu Loganu-
rile produse în încã cinci locaþii din
lume. Tocmai de aceea, discuþiile au ac-
centuat nevoia urgentã ca un produs de
tipul Dacia Logan sã fie puternic susþi-
nut de cãtre stat chiar dacã o astfel de
mãsurã ar putea fi interpretatã ca fiind
protecþionistã. Concluzia think-tank-
ului a fost favorabilã unei astfel de so-
luþii, plecând de la o realitate înfricoºã-
toare, aceea a locului central pe care in-
dustria auto îl ocupã, din punctul de ve-
dere al numãrului de locuri de muncã, în
ansamblul sistemului industrial euro-
pean. În prima jumãtate a secolului tre-
cut se spunea: „dacã sectorul construcþi-
ilor merge, toatã economia merge“.
Acum se poate spune, dacã sectorul auto
merge, toatã economia merge deoarece
acest sector creeazã direct ºi indirect cel
mai mare numãr de locuri de muncã, în
comparaþie cu toate celelalte ramuri ºi
sectoare economice.
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Vã mulþumim!

enturi ocolitoare
ale oraºelor

Ministrul Transporturilor, Radu
Berceanu, sprijinã realizarea centurii
ocolitoare a municipiului Sfântu-
Gheorghe, aceastã problemã fiindu-i
prezentatã în cadrul întâlnirii de la
Miercurea Ciuc cu autoritãþile locale
din Covasna ºi Harghita, transmite
corespondentul NewsIn. „Mi s-a
prezentat aceastã problemã. Dãm
drumul la studiul de fezabilitate în
urmãtoarele luni, dupã care sã se
realizeze proiectul tehnic ºi licitaþiile.
De construit, va începe în primãvara
anului viitor”, a declarat Radu
Berceanu. Dupã primele estimãri,
ºoseaua ocolitoare ar fi gata spre
sfârºitul anului 2012, iar costul
lucrãrilor ar fi de aproximativ 12-13
milioane de lei. Berceanu a precizat
cã ministerul pe care îl conduce
doreºte sã realizeze cât mai repede
centuri ocolitoare pe care sã se poatã
circula ºi sã repare porþiuni de drum
naþional din interiorul localitãþilor.

eprecierea 
monedelor din
estul Europei 

Preºedintele grupului miniºtrilor de
finanþe din zona euro, Jean-Claude
Juncker, s-a arãtat îngrijorat în legã-
turã cu deprecierea accentuatã a mul-
tor monede naþionale din estul
Europei, în contextul în care investi-
torii cuprinºi de aversiune faþã de risc
se retrag din regiune, relateazã
Reuters. „În ceea ce priveºte situaþia
din estul Europei ºi presiunile la care
sunt expuse unele monede naþionale
din regiune, pot spune cã urmãresc
evoluþia cu cea mai mare îngrijorare“,
a declarat Juncker. Comisia
Europeanã (CE) s-a arãtat „preocu-
patã“ din cauza volatilitãþii monedelor
naþionale din Europa de Est, dintre
care unele s-au depreciat semnificativ
în ultimele zile, ca urmare a crizei
economice ºi a temerilor privind
ieºirile de capital. 

rste nu are
nevoie de
finanþare din
partea statului
român 

Erste Bank nu are nevoie ºi nu 
solicitã finanþare din partea statului
român pentru BCR, o bancã bine
capitalizatã, ºi îºi va susþine clienþii
care au nevoie de ajutor pentru a
depãºi eventuale dificultãþi în contex-
tul actual, a declarat preºedintele
executiv al Erste, Andreas Treichl.
„Erste Group ºi BCR îºi vor respecta
obligaþiile ºi responsabilitatea de a
finanþa economia româneascã. Nu
avem nevoie ºi nici nu solicitãm
injecþii de capital sau fonduri din
partea statului român. BCR este o
bancã solidã ºi bine capitalizatã, iar
Erste va continua sã-i furnizeze capi-
tal ºi finanþare“, a mai spus Treichl,
într-un comunicat remis NewsIn.
Preºedintele executiv al grupului aus-
triac a explicat cã banca este
pregãtitã sã îºi ajute clienþii care se
vor confrunta cu dificultãþi cauzate de
contextul economic actual. 

educerea cotei
suportate de 
proprietari la 
izolarea termicã
a locuinþelor

Ministrul Dezvoltãrii Regionale, Vasile
Blaga, va supune Parlamentului un
proiect de ordonanþã prin care cota
de finanþare de la bugetul de stat a
lucrãrilor de izolare termicã a
blocurilor de locuinþe se va ridica la
50%, iar cofinanþarea proprietarilor
va fi de numai 20%. Vasile Blaga a
declarat la Miercurea-Ciuc cã va
supune Parlamentului acest proiect
transmite corespondentul NewsIn.
Prin acest proiect, cota de participare
a ministerului la acest program va fi
de 50%, primãriile vor contribui cu
30%, iar proprietarii cu 20%. Pânã
acum cota era egalã, 33% pentru
fiecare din cele trei pãrþi implicate.
Totodatã, pentru a reduce termenul
de finanþare a proiectelor, Blaga a
spus cã nu se va mai lucra în etape
succesive, ci cu un singur pachet, care
sã conþinã toatã documentaþia.
Ministrul Dezvoltãrii a precizat cã în
noul proiect va cere sã se realizeze
obligatoriu izolarea exterioarã a
clãdirilor, schimbarea geamurilor ºi a
uºilor, hidroizolarea ºi altele. POINT
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Viitorul industriei
auto în Europa
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ãsând la o parte aspectul funcþional
al mobilei, aceasta are ºi un aspect
ornamental foarte important. Dacã
doriþi sã recreaþi atmosfera unei
anumite perioade de timp, vã puteþi

procura un autentic
mobilier antic care
sã reflecte întocmai
perioada respectivã.
El reprezintã legãtu-
ra esenþialã cu isto-
ria. Poveºtile uimi-
toare din trecut, care
sunt transmise din
generaþie în gene-
raþie, constituie prin-
cipalul motiv pentru
care multe persoane
sunt atrase de aceste
piese de mobilier
antic. De asemenea,

datoritã bagajului acumulat de-a lungul timpului,
preþul lor se poate ridica la valori uimitor de mari,
devenind mult mai scumpe decât unele noi.

Pentru a cumpãra un astfel de obiect de mobili-
er antic, trebuie sã aveþi cunoºtiinte bogate despre
istoria mobilei ºi a stilurilor din diferite perioade ºi
þãri. Poate fi destul de complicat sã identifici ade-
vãratele valori sau imitaþii, deseori înºelându-se
chiar ºi vânzãtorul asupra perioadei din care face
parte respectiva piesã de mobilier. Astfel, cumpãra-
rea unui mobilier antic necesitã foarte multe cãutãri
ºi, bineînþeles, ochiul bine format al unui expert.

Din punct de vedere istoric, materialul cel mai
folosit în producþia de mobilier este lemnul, alte
materiale, precum metalul sau piatra, fiind ºi aces-
tea destul de des folosite. Designul mobilierului re-
flectã moda diverselor perioade istorice, din anti-
chitate pânã în prezent. Dacã în trecut, în majorita-
tea perioadelor predomina un singur stil, astãzi
designul mobilierului este influenþat de numeroase
stiluri, direcþii sau factori. Unele dintre cele mai
preþuite piese de mobilier folosite în locuinþele mo-
derne de astãzi sunt antichitãþile atent recondiþio-
nate, care au în medie o vechime cuprinsã între 50
ºi 300 de ani sau chiar mai mult. 

Astãzi, majoritatea designerilor abordeazã un
stil eclectic, adaptat fiecãrui proiect în parte. Mobi-

lierul poate avea un design inovator sau poate fi o
adaptare modernã a modelelor istorice. Chiar ele-
mentele de bazã ale designului de mobilier sunt de
fapt foarte complexe, pentru cã aspectul a fost
mereu, cel puþin la fel de important ca funcþionali-
tatea, iar tendinþa generalã este de a crea mobilã în
conformitate cu interiorul arhitectural.

Unele piese de mobilier au fost realizate în con-
formitate cu elementele arhitecturale, având picioa-

re de tip coloanã, altele fiind în parte antropomorfe,
cu baza în formã de animale. Designul variazã de la
unul foarte simplu la unul deosebit de complex, mai
degrabã în funcþie de scopul mobilierului decât de
perioada de construcþie. Primele mãrturii ale aces-
tei fascinante istorii, provin din Mesopotamia, unde
designul interioarelor era deosebit de bogat, mobi-
lierul fiind împodobit cu ornamente din aur ºi alte
metale preþioase. Unele exemple egiptene demon-

streazã cã dacã existau piese aurite ºi foarte com-
plexe se fabricau în acelaºi timp ºi modele simple,
destinate celor cu nevoi ºi posibilitãþi mai mici.

În istoria mobilei, cele mai cunoscute piese,
cele mai elaborate, sunt cele de lux, întrucât au fost
cel mai bine pãstrate. Mai mult decât atât, designul
foarte elaborat oferã mai multe informaþii despre o
anumitã perioadã, deoarece gusturile celor din high
class se schimbã mai repede, reflectând mai bine
noile idei ºi tendinþe. 

Cele mai simple exemple, destinate muncito-
rilor ºi agricultorilor au avut doar un rol funcþional,
forma de bazã fiind reprodusã de-a lungul timpului
cu modificãri minime.

Chiar dacã reconstrucþia unei locuinþe preis-
torice este practic imposibilã, se pare cã acestea
aveau totuºi piese de mobilier din piatrã sau bucãþi
de lemn. O istorie documentarã a mobilei ºi a evo-
luþiei acesteia în timp ar trebui sã înceapã, deci, cu
Egiptul antic.

Climatul foarte uscat al regiunii ºi complicatele
tradiþii sunt responsabile pentru pãstrarea în bune
condiþii a numeroaselor piese precum: mese,
scaune etc. 

O altã sursã importantã de informaþii, sunt pic-
turile murale, care prezintã în repetate rânduri in-
terioarele egiptene din epocã. 

Tehnica de fabricare folositã de vechii egipteni,
care acordau o deosebitã atenþie atât designului, cât
ºi construcþiei, este aproape identicã celei utilizate
ºi astãzi. Pentru piesele de dimensiuni mari, în spe-
cial pentru scaune ºi mese, se foloseau cepurile, o
tehnicã popularã ºi astãzi, chiar dacã de multe ori
cepul este înlocuit de un pivot pentru a uºura fabri-
carea.

Pãrþile laterale pieselor mai delicate, precum
cutiile sau lãzile erau îmbinate cu grijã pentru o mai
mare rezistenþã. Un vechi scaun egiptean, care încã
se pãstreazã la Muzeul din Cairo, are suportul de
bazã în formã de animal ºi suporturile pentru braþe
în formã de papirus. 

Patul, mai ridicat în partea capului, are o tãblie
de mari dimensiuni, decorate în relief cu simboluri
ale zeilor ºi cu scene religioase. Alte piese de mobili-
er care s-au pãstrat sunt mai puþin elaborate ca
design, mult mai simple, deºi se presupune cã
iniþial acestea erau împodobite cu ornamente din
metal. POINT
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Luiza Necula Antonia
Designer

Mobilierul antic
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Piaþa imobiliarã, la ieºirea din iarnã
ºa cum era de aºteptat, preþurile locuin-
þelor noi nu au mai scãzut. Ba, mai mult,
faþã de luna decembrie s-a înregistrat o
creºtere de 18% numai din devalorizarea
leului. Este important de înþeles cã dez-

voltatorii nu pot scãdea preþul sub valoarea la care au rea-
lizat primele tranzacþii cãtre marii investitori, deoarece
contractele aferente de vânzare conþin clauze explicite de
returnare a diferenþelor de preþ ce ar apãrea în cazul unor
vânzãri realizate la preþuri mai mici. ªi, evident, nici un
dezvoltator nu va accepta sã ajungã sã plãteascã astfel de
sume. De altfel, majoritatea dezvoltatorilor au realizat
deja acel minim necesar de vânzãri pentru recapitalizare,
iar plata redevenþelor nu va începe decât de anul viitor. În
schimb, s-au dezvoltat ºi diversificat ofertele de vânzare în
rate, care vin sã rezolve blocajul generat de dificultatea
creditãrii bancare. Aici trebuie sã observãm cã ºi dacã
bãncile au început sã reia programele de creditare ºi se
strãduiesc sã le prezinte într-o formã cât mai atractivã,
costurile acestora rãmân în continuare extrem de ridicate.
Astfel, ofertele dezvoltatorilor apar extrem de tentante.
Trebuie avutã însã mare grijã, pentru cã în cadrul acestor
contracte dezvoltatorul rãmâne proprietarul imobilului
pânã la plata integralã a sumei datorate. Ori, dacã un acci-
dent îl aduce în situaþia de insolvenþã, bunurile acestuia,
deci ºi imobilul pe care l-ai contractat ºi eºti în curs de a-l
plãti, pot fi scoase la licitaþie. De aceea, în cazul acestor
contracte este necesar sã apelezi la consultanþa unui avo-
cat experimentat în asemenea tranzacþii, pentru a te
asigura de existenþa clauzelor care sã te fereascã de
pierderea banilor investiþi. În plus, este de remarcat cã ne
gãsim, în aceastã primãvarã, probabil în momentul cel
mai prielnic pentru a realiza o tranzacþie imobiliarã avan-
tajoasã. Aceasta deoarece este de prevãzut cã diferitele
discounturi ºi facilitãþi oferite de dezvoltatori îºi vor atinge
punctul maxim pânã în luna martie. Apoi, dezmorþirea
preconizatã a pieþei ºi scãderea stocului disponibil de
unitãþi locative finalizate îi va face sã creascã treptat
preþurile ºi sã aºtepte sã vândã în condiþii mai avanta-
joase. Este de semnalat, în acelaºi timp, cã, dacã vânzãrile
sunt încã destul de scãzute, piaþa chiriilor este mult mai
dinamicã. Aceasta creeazã pentru mulþi ºi tentaþia de a
renunþa sã vândã, preferând sã închirieze în condiþii avan-
tajoase. Este important sã ne reamintim cã, dupã
epuizarea stocului de locuinþe în curs de finalizare, va
urma o perioadã de prãbuºire a ofertei de locuinþe noi,

deoarece, ca urmare a crizei, dezvoltatorii au amânat
demararea de noi proiecte. Astfel, în perioada urmãtoare,
pânã în toamnã, vom asista la trecerea de la supraoferta
de vânzare la o echilibrare a pieþei ºi apoi la un excedent
al cererii cu consecinþele fireºti asupra preþurilor. În acest
context, atenþia generalã se îndreaptã acum spre Târgul
Naþional Imobiliar de primavãrã, din 26-29 martie, de la
World Trade Center, când ne vom putea face o imagine
mult mai clarã asupra tendinþelor viitoare de evoluþie a
pieþei ºi când este de presupus sã înregistrãm ºi momen-
tul optim pentru realizarea unor achiziþii avantajoase.

Vlad Vlãsceanu, director tIMOn
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iguranþa
românilor din
Italia 

Premierul Emil Boc a declarat, în
staþiunea clujeanã Muntele 
Bãiºorii, cã autoritãþile române se
preocupã sã ofere siguranþã 
cetãþenilor români aflaþi în Italia ºi
cã românii de bunã credinþã din
Peninsulã nu trebuie sã sufere din
cauza unor infractori, transmite
corespondentul NewsIn. 
„Românii din Italia care sunt 
de bunã credinþã îºi vãd de treaba
lor ºi nu trebuie sã sufere pentru cã
existã persoane certate cu legea
penalã. Autoritãþile statului român
se preocupã sã ofere siguranþã
cetãþenilor români în Italia”, 
a spus premierul. Acesta a 
adãugat cã miniºtrii Cristian
Diaconescu, Dan Nica ºi Cãtãlin
Predoiu au fost mandataþi sã 
discute cu oficialitãþile italiene
despre cazurile în care cetãþeni
români sunt implicaþi în infracþiuni,
încercându-se evitarea vinei 
colective a tuturor conaþionalilor
noºtri în Peninsulã. 

imitarea
bonusurilor 
pentru
bancherii
europeni

Comisia Europeanã doreºte 
limitarea bonusurilor pe care 
le primesc bancherii, pentru 
a reduce riscurile asumate 
de aceºtia, care au condus la criza
financiarã mondialã, a declarat
sâmbãtã preºedintele Jose 
Manuel Barroso într-un interviu
pentru presa germanã, 
relateazã AFP. „Plata de bonusuri
excesive incitã managerii 
financiari sã îºi asume riscuri
mari“, a declarat Barroso 
pentru cotidianul Hamburger
Abendblatt. Preºedintele 
Comisiei considerã cã trebuie 
creat un sistem care sã „limiteze
lãcomia de a  obþine profituri 
rapide ºi care sã nu rãsplãteascã
eºecurile“. Comisia va 
examina o propunere în acest 
sens „în aprilie sau mai“, 
a adãugat el. În Marea Britanie,
Statele Unite ºi Franþa, liderii 
politici denunþã de mai multe luni
cultura bonusurilor în sistemul
financiar, pe care o considerã la
originea crizei financiare
actuale. POINT
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„Oamenii, obiceiurile ºi 
tradiþiile lor – atuurile 
turismului rural românesc“
considerã Maria Stoian, preºedintele de onoare al ANTREC România

Turismul rural poate fi o 
modalitate de pãstrare a 
identitãþii naþionale?

Cu siguranþã cã deja a devenit o
modalitate de pãstrare a identitãþii
naþionale! Suntem din ce în ce mai mult
recunoscuþi în lume pentru dansurile
populare, pe care le prezentãm la fiecare
târg înternaþional de profil, pentru
obiectele de artizanat deosebite pe care
le realizãm, pentru portul bogat pe care
îl scoatem în evidenþã cu fiecare ocazie...

Care sunt atu-urile turismului
rural în România?

Pot spune cã principalele atuuri ale
turismului rural, în România, sunt oa-
menii, obiceiurile ºi tradiþiile lor. Portul
românesc uimeºte peste tot în lume prin
complexitate ºi diversitate, iar oamenii
de la þarã au o cãldurã deosebitã ºi oferã
o ospitalitate greu de gãsit în alte locuri.
Iar aici nu vorbesc despre anumite
regiuni, ci despre toþi locuitorii satelor
româneºti! Diversitatea tradiþiilor, de la
zonã, la zonã, precum ºi autenticitatea
datinilor, fac ca satele româneºti sã aibã
un farmec aparte ºi sã fie tot mai cãu-
tate, ca destinaþii turistice.  

Nu pot omite sã precizez cã peisajele
pe care le oferã þara noastrã - cu prepon-
derenþã, în mediul rural - sunt adevãrate
puncte de atracþie, locuri în care oricine
se poate relaxa, se poate odihni, poate
petrece clipe de neuitat.

Ca un ultim „punct forte” – dar nu ºi
cel din urmã - aº menþiona gastronomia
tradiþional româneascã. Sunt preparate
deosebite, care au la bazã reþete vechi,
secrete bãtrâneºti, care trec din gene-
raþie, în generaþie. Vorbim despre pro-
duse ecologice, obþinute în mod natural,
în gospodãria þãrãneascã.

Pânã nu de mult, strãinii erau
mult mai doritori de turism
rural în þara noastrã decât 
erau românii. Care consideraþi
cã au fost, în trecut, cauzele
principale ale acestei situaþii?

În mediul rural, procentul turiºtilor
români este acum cam de 70%! Restul,
sunt strãini: unguri, francezi, germani,
austrieci, israelieni etc. Strãinii vin la noi
ca sã descopere România sau numai
anumite regiuni ale þãrii. Mai vin ºi pen-
tru vizite tematice, cu valenþe culturale.
Merg la mânãstiri, la cetãþile fortificate
din sudul Transilvaniei, la bisericile de
lemn din Maramureº sau – pentru cei
pasionaþi deopotrivã de naturã ºi de
acþiune – în Delta Dunãrii, Retezat,
Piatra Craiului ori în Ceahlãu.

Faptul cã turiºtii strãini erau ºi sunt
atraºi de turismul rural din România se
datoreazã ºi faptului cã ei sunt mai
obiºnuiþi sã experimenteze! În afarã de
asta, obiceiurile ºi tradiþiile româneºti
sunt foarte atrãgãtoare pentru cineva
care nu le cunoaºte. Tocmai de aceea, ele
sunt ºi atuuri ale turismului nostru
rural, dupã cum spuneam...

Cum apreciaþi pretenþiile unor
turiºti (majoritatea, de altfel)
de a gãsi condiþii de hotel, în
pensiuni?

Sunt pretenþii destul de întemeiate
ºi - de altfel - majoritatea pensiunilor

oferã condiþii de confort care, din anu-
mite puncte de vedere, sunt simlilare
celor din hoteluri: grup sanitar propriu,
apã caldã în regim permanent, televizor
în fiecare camerã sau acces la Internet.
Suntem în secolul al XXI- lea ºi asta face
ca ºi pensiunile agro-uristice sã se ali-
nieze celorlalte unitãþi de cazare impli-
cate în activitatea de turism.

Însã, bineînþeles cã unii turiºti sunt
mai pretenþioºi. De exemplu, vor sã aibã
aer condiþionat în camerã, deºi sunt la
munte, dar acestea sunt cazuri izolate,
ale unor turiºti mai... excentrici!

Cum sprijinã Asociaþia
Naþionala de Turism Rural,
Ecologic ºi Cultural (ANTREC)
din România turismul rural?

Filialele judeþene ale ANTREC con-
siliazã proprietarii de pensiuni, atât
dupã începerea activitãþii, cât ºi înainte,
oferindu-le posibilitatea de a urma
diverse cursuri specifice, oganizate chiar
de Asociaþie. De asemenea, pe lângã fap-
tul cã proprietarii de pensiuni sunt per-
manent informaþi cu privire la ultimele
modificãri de legislaþie turisticã speci-
ficã, pensiunile interesate pot beneficia
ºi de promovare gratuitã, la târgurile de
turism din þarã ºi din strãinãtate, la care

participã ANTREC Romania. Acest
lucru se realizeazã prin distribuirea de
pliante sau prin expunerea unor ban-
nere ori afiºe. O altã posibilitate este pu-
blicarea unor articole în revista Aso-
ciaþiei, ceea ce reprezintã o ºansã pentru
fiecare pensiune de a se prezenta poten-
þialilor turiºti. La fel de importantã este
ºi apariþia acestora pe site-ul ANTREC. 

Dar sprijinirea turismului rural îm-
bracã ºi aspecte legate chiar de confortul
omului ce doreºte sã vadã frumuseþile
þãrii, venind în naturã, în mediul acesta
nealterat de acþiunile industriale sau de
poluare. De pildã, pensiunile din struc-
tura ANTREC sunt acreditate, omolo-
gate ºi respectã anumite standarde bine
stabilite. Astfel, turistul nu are nenoro-
cul de a gãsi la faþa locului ceva cu totul
diferit de ceea ce i s-a promis la achizi-
þionarea pachetului turistic, inclusiv
modificarea tarifului anunþat, aºa cum
se mai întâmplã dacã te cazezi la întâm-
plare!

De asemenea, se organizeazã frec-
vent programe de divertisment, atât la
nivel de pensiune (posibilitatea jocurilor
de baschet, de tenis de masã, plimbãri
cu biciclete sau cu sania trasã de cai, în
funcþie de sezon), cât ºi la nivel de loca-
litate ruralã, precum sunt festivalurile

tematice sau legate de anumite sãrbãtori
religioase ori alte obiceiuri populare
zonale.

Care este mesajul dumneavoas-
trã adresat cititorilor noºtri,
potenþiali întreprinzãtori, un
mesaj care sã-i convingã sã se
implice în aceastã afacere
numitã „turismul rural”?

Turismul rural este o activitate de
familie ºi, pentru cei care dispun de o
casã bine poziþionatã într-un loc pito-
resc, poate începe numai cu partea lega-
tã de asigurarea cazãrii. Însã, în timp, se
pot dezvolta ºi alte activitãþi adiacente:
servirea mesei, servicii de ghid, de trans-
port, servicii de artizanat, de valorificare
a potenþialului turistic al zonei.

Beneficiile unei astfel de afaceri
sunt atât de ordin economic, cât ºi de
ordin social. Din acest ultim punct de
vedere, sunt foarte importanþi oamenii
cu care se intrã în contact, cei care vin sã
se cazeze. Se pot stabili legãturi deose-
bite între turiºti ºi gazde, inclusiv relaþii
puternice de prietenie de lungã duratã,
benefice ambelor pãrþi. Una peste alta,
afacerea numitã „turism rural” îmbinã
plãcutul cu utilul... 

Interviu realizat de Daniel Neguþ
POINT

Being interviewed for our magazine, Maria Stoian
appreciated that the rural tourism  and –related to
this – our traditional customs represent a way of pre-
serving our national identity, since we are known to
the world for our traditional folk dances and for our
special handicrafts. Maria Stoian highlights that the
strong points of the Romanian rural tourism are the
people, their customs and traditions.

She draws the attention on the particular beauty
of nature and on the scenery offered by our country

throughout its regions. The traditional Romanian cui-
sine is mentioned as another strong point of the
Romanian rural tourism. 

Regarding the foreigners’ interest in visiting
Romania for rural tourism, Maria Stoian states that
tourists come to our country both to see the nature’s
gifts and for thematic visits on cultural –religious
themes.

As the honorific president of ANTREC Maria
Stoian pointed out several aspects where the

Association supports the rural tourism in Romania
and mentioned what it does for the professional
training, specific to the owners of rural guest hou-
ses.

In the end of the interview Maria Stoian high-
lighted some characteristics of the rural tourism as
business, stating that it can turn into a family business
with economical and social benefits, fruitful for the
personal health, an activity that combines business
with pleasure… POINT

„The people, their customs and traditions – the strong points of the romanian rural tourism“
considers the honorific president of ANTREC Romania, Maria Stoian



ecent, Agenþia Naþionalã Antidrog, din
cadrul Ministerului Administraþiei ºi
Internelor, a dat publicitãþii Raportul
anual 2008 privind situaþia drogurilor
în Europa, aparþinând Observatorului

European pentru Droguri ºi Toxicomanie. Conform
acestui document, România înregistreazã unele dintre
cele mai scãzute prevalenþe la consumul unor impor-
tante categorii de droguri. Un lucru bun, comparativ
cu alte state europene, dar extrem de nociv la nivel
individual, pentru cã flagelul consumului de droguri
aduce violenþã ºi decese premature!

Prevalenþe, pe categorii de droguri
Cannabis
Pentru categoria de vârstã cuprinsã între 15 ºi 64

ani, România se numãrã printre þãrile cu cea mai
scãzutã prevalenþã, pe parcursul întregii vieþi. Astfel,
þara noastrã are numai 1,7%, ocupând ultimul loc, în
clasamentul întocmit. Tot cu prevalenþe scãzute se
aflã: Malta (3,5%), Bulgaria (4,4%) ºi Cipru (6,6%). În
fruntea listei sunt: Danemarca (36,5%), Franþa
(30,6%), Regatul Unit al Marii Britanii ºi al Irlandei
de Nord (30,1%) ºi Italia (29,3%). România deþine cea
mai scãzutã prevalenþã ºi la categoriile de vârstã de
15-34 ani ºi 15-24 ani, cu 2,9% ºi – respectiv - 2,7%.

Amfetamine
Pentru categoria de vârstã de 15-64 ani, România

se numãrã ºi la acest capitol printre þãrile cu cea mai
scãzutã prevalenþã pe parcursul întregii vieþi - având
0,2% - alãturi de Grecia (0,1%), Malta (0,4%) ºi Cipru
(0,8%). Statele cu cea mai ridicatã prevalenþã pentru
acest drog sunt: Regatul Unit (11,9%), Danemarca
(6,9%), Norvegia (3,6%) ºi Irlanda (3,5%). 

Ecstasy
România se remarcã – din nou - cu cea mai micã

prevalenþã pentru grupele de vârstã care au fost luate în
calcul. Pentru categoria 15-64 de ani, þara noastrã este
pe ultimul loc, cu 0,3%, urmatã de Grecia (0,4%), Malta
(0,7%) ºi Lituania (1%). În fruntea listei se aflã Regatul
Unit, cu 7,3%, Republica Cehã, cu 7,1%, Irlanda, cu 5,4%
ºi Spania, cu 4,4%. La categoria de vârsta de 15-34 de
ani, situaþia este asemãnãtoare pentru þara noastrã, care
deþine ultimul loc, cu o prevalenþã de 0,5%, fiind urmatã
de Grecia (0,6%), Malta (1,4%) ºi de Lituania ºi Polonia,
la egalitate, cu câte 2,1%. Poziþiile fruntaºe sunt ocupate
de Republica Cehã, cu 14,6%, Regatul Unit, cu 13%,
Irlanda, cu 9% ºi Slovacia, cu 8,4%.

Cocainã
Pentru categoria de vârstã de 15-64 ani, România

se numãrã tot printre þãrile cu cea mai scãzutã
prevalenþã pe parcursul întregii vieþi. Þara noastrã
deþine 0,4%, alãturi de Malta ºi Lituania, urmate de
Grecia, cu 0,7%. În fruntea listei se aflã Regatul Unit
(7,7%), Spania (7,0%), Italia (6,6%) ºi Irlanda (5,3%).

România deþine cea mai scãzutã prevalenþã ºi la
categoriile de vârstã de 15-34 ani ºi 15-24 ani, cu 0,7%
ºi – respectiv - 0,4%.

Prevalenþe medii, în funcþie de vârstã
În funcþie de grupa de vârstã, drogul care este

experimentat de populaþia de toate vârstele este
cannabisul, celelalte droguri fiind încercate cu
precãdere de populaþia tânãrã, cu vârste cuprinse
între 15 ºi 34 ani.

Cea mai micã vârstã declaratã de un respondent
pentru debutul în consumul de cannabis a fost de 11
ani, 76,6% dintre consumatorii de cannabis
menþionând o vârstã de debut de pânã în 24 ani. 

În cazul ecstasy, cea mai micã vârstã de debut
declaratã a fost 14 ani, cea mai mare fiind de 30
ani.

Bãrbaþii, spre deosebire de femei, au încercat cel
puþin o datã în viaþã toate tipurile de droguri ilegale:
2,3% cannabis, 0,5% ecstasy, 0,2% heroinã ºi 0,1% -
celelalte categorii de droguri, iar pentru femei s-a
înregistrat un consum experimental pentru: cannabis
– 0,7%, ecstasy – 0,2%, inhalante ºi halucinogene –
0,1%. 

Decese cauzate de consumul de droguri 
În Raportul anual 2008 privind situaþia

drogurilor in Europa, România se aflã pe locul 10,
într-o listã de 28 de þãri, în ceea ce priveºte numãrul
de decese survenite ca urmare a consumului de
droguri. Cu cele 16 cazuri semnalate pentru anul
2006 (an luat în calcul de respectivul Raport),
România se plaseazã – din pãcate - în prima treime a
acestei liste, cu toate cã, aºa cum am vãzut, este pe
ultimele locuri la consumul de droguri!

Þãrile cu cele mai puþine decese au  fost: Ungaria,
Slovacia, Bulgaria, Republica Cehã, Franþa, Polonia,
grupul Þãrilor de Jos, Italia. 

Cele mai multe decese s-au înregistrat în: Austria
(35 cazuri), Regatul Unit al Marii Britanii ºi al
Irlandei de Nord (47), Norvegia (52), Luxemburg
(60) ºi Estonia (73 cazuri).

Daniel Neguþ
POINT
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Tot ce trebuie 
să ştii 

despre vin

Acum 
şi în ediţie 

tipărită

Ofertã specialã pentru restaurante!

Detalii ºi abonamente la www.Vinul.Ro

EX-ul dã cuvintele din titlu ca sinonime. Eu
cred însã cã existã nuanþe care le diferenþiazã, ºi
despre acestea aº vrea sã vorbesc. Nuanþele,
mai ales la vinuri, sunt decisive. Întâlnesc ade-
sea sintagma „renumitele vinuri din podgoria

X“, sau „vinurile româneºti sunt renumite pe plan european /
mondial etc“. Forme ale acestei expresii se regãsesc exagerat de
des în comunicãrile companiilor. Eu privesc cu suspiciune
orice formulare de acest tip. Dacã punem „renume“ ºi „re-
putaþie“ într-un alt tip de frazã, simþim cu toþii diferenþa:
„Renumita actriþã Y se bucurã de o reputaþie nu prea bunã“.
Puse aºa, cele douã cuvinte deja capãtã sensuri diferite: una e
sã fii foarte cunoscut ºi alta este sã te bucuri ºi de credibilitate. 

E mai uºor sã te faci cunoscut decât sã-þi construieºti o re-
putaþie, care cere timp ºi consecvenþã. 

ªi, la fel cum caracterul (ca ºi virginitatea) se pierde o sin-
gurã datã, reputaþia e mai fragilã ºi mai importantã decât renu-
mele. Sã fiu bine înþeles: n-am nimic împotriva renumelui,
dacã e însoþit ºi de o bunã reputaþie! Dar în lipsa acesteia, renu-
mele se dovedeºte o simplã formã fãrã fond. 

N-am fãcut aceastã incursiune în vocabular doar de dragul
de a umple acest colþ de paginã. Ca ziarist, sunt bombardat zil-
nic de diverºi producãtori sau importatori cu formulãri bom-
bastice privind renumele produselor lor. Sunt convins cã ºi voi,
când ajungeþi în faþa unui raft cu vinuri sau a unei liste de
restaurant aveþi – conºtient sau nu – nevoia de a alege, de a
cerne cele vãzute printr-un filtru oarecare. Simt nevoia sã vã
sfãtuiesc, ca unul pãþit: nu alegeþi neapãrat renumele! Mai bine
cãutaþi reputaþia. 

Cezar Ioan
POINT
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Renume. Reputaþie

România ºi consumul de droguri, 
în context european



Criza economicã mondialã, dincolo
de a fi un rãzboi psihologic de necontes-
tat, este cea mai bunã metodã de trans-
fer a punctelor de influenþã dintr-o zonã
a lumii în alta. La o privire generalã
aruncatã asupra masei monetare aflate
în circulaþie la un moment dat, orice
neiniþiat în economie poate observa cã
banii, deºi pierduþi de unii sunt câºtigaþi
de alþii, cantitatea de bani aflatã în joc
fiind mereu o constantã. În termeni ce
privesc ansamblul, conteazã doar jocul,
nu câºtigul, nu pierderea, aºa cum am fi
tentaþi sã credem când ne uitãm în con-
turile noastre bancare.

Dacã ne uitãm la Statele Unite ale
Americii, ca sursã recunoscutã a acestei
crize, omitem de obicei douã lucruri

fundamentale ºi anume cã au tiparniþa
de bani putând astfel sã-ºi finanþeze
deficitul cu propria monedã (avantaj pe
care þãrile europene nu îl au) ºi cã tot
ceea ce vedem noi azi pe toate televi-
zoarele noastre, cumpãrate în rate, a
început de fapt pe vremea preºedintelui
american Bill Clinton (cei pasionaþi de
istoria economiei americane ºtiu la ce
mã refer), fiind gândite, desigur, cu mult
timp înainte de venirea acestuia la Casa
Albã. În mod clar, pentru mine cel puþin,
transferul centrului de influenþã în
economie ºi nu numai a  început cu
mulþi ani înainte ca noi sã ºtim acest
lucru. Încotro se îndreaptã acest centru
de influenþã e încã greu de spus, în mod
explicit, ºi care va fi efectul asupra vieþii
noastre ºi mai greu de apreciat, însã
încercând o previziune am putea spune
cã rubla va deveni moneda de referinþã
regionalã, iar Rusia....

În acelaºi context însã, aº vrea sã
discutãm despre un lucru bazat pe o
observaþie logicã ºi anume cã în orice
transfer ai nevoie de intermediari care,

prin capacitatea de relaþionare ºi poz-
iþionare, obþin rezultate economice pe
care în mod uzual le numim spectacu-
loase. ªtiinþa poziþionãrii nu face
neapãrat obiectul acestui scurt articol,
însã priviþi dezvoltarea unor economii
care în trecut nu însemnau atât de mult
cât înseamnã azi: China, India, Noua
Zeelandã. Nu discutãm Japonia pentru
cã e mult mai mult decât un intermedi-
ar. În esenþã, ceea ce vreau sã spun este
legat de faptul cã intermediarii în orice
transfer beneficiazã, prin poziþionarea
corectã faþã de context, de un câºtig evi-
dent pe termen mediu ºi lung. Adevã-
raþii beneficiari ai acestui transfer bine
ambalat în crizã economicã mondialã
sunt intermediarii care îºi înþeleg poziþia
ºi îºi negociazã locul în actualul context
ºi implicit viitorul economic.

Dupã acest tablou general, pictat cu
gândul de a nu vã plictisi, aº aduce dis-
cuþia în ograda noastrã pentru cã aici
sunt foarte multe lucruri de înþeles ºi de
fãcut. Mã uit cu drag la România ºi apoi,
evident, la Alba-Iulia. În ultimii 6-8 ani,

un judeþ limitrof, Cluj, s-a dezvoltat într-
un ritm care ne-a impresionat pe toþi.
Dezvoltarea economicã a acestui judeþ ºi
cu precãdere a municipiului Cluj-Napoca
ne determinã sã observãm cum s-a creat
într-un timp relativ scurt o zonã care sã
reprezinte pentru România ceea ce
Catalunia reprezintã pentru Spania
(respectând proporþiile). La aproximativ
100 de kilometri de aceastã zonã se afla
municipiul Alba-Iulia, un oraº care a
avut parte de propria-i dezvoltare. Din
punctul meu de vedere, ºansa zonei în
care locuim ºi ne desfãºurãm activitatea
tine într-o proporþie covârºitoare de
ºtiinþa poziþionãrii. Alba-Iulia, alãturi de
Sibiu, are în mod evident trãsãturile de
caracter ale unui intermediar între sudul
ºi nordul economic al þãrii. Jucatã corect
aceastã carte a intermedierii, o sã vedem
în cinci-zece ani un municipiu pe care o
sã-l recunoaºtem cu greu. Cartea despre
care vorbesc nu necesitã decât înþelege-
rea corectã a jocului din care facem cu
toþii parte ºi de o administraþie publicã
localã ºi judeþeanã care sã se manifeste

ca un intermediar capabil sã gestioneze
în tãcere transferul de interese econo-
mice dintr-o parte în alta a þãrii (când mã
refer la tãcere mã refer la lipsa nevoii de
a-ºi face imagine pe aceastã bazã). De
aceste douã aspecte depinde dezvoltarea
pe termen mediu ºi lung a unei zone pe
care prea des o comparãm cu marile
oraºe ale acestei þãri. Nu suntem un oraº
mare ºi nici nu vom fi vreodatã, însã
putem deveni un intermediar de care
România sã aibã efectiv nevoie în deceni-
ile ce vor urma. O sã ziceþi probabil cã nu
este aºa, dar dacã e? POINT
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Intermediarul

Alin Tomuº
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Nevoile primare
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Titlul ales s-ar putea sã-i intrige pe unii,
cei care-l citesc prin asocierea cu nevoia de
hranã, de sex ºi lista ar mai putea avea câteva
menþiuni asupra cãrora însã nu mã opresc,
pentru cã nu fac sub nici o formã obiectul
acestui articol. În general când citim un astfel
de titlu ne gândim, prin asociere, la doar
câteva lucruri cu care ne-am obiºnuit deja ºi
care au intrat în mentalul colectiv aproape ca
un reflex. Eu voi face în cele ce urmeazã tre-
cerea cãtre publicitate, un domeniu care þine,
cã ne place sau nu, de ceea ce numim în
aceastã perioadã: o nevoie primarã. 

Aveþi un mic magazin de bijuterii, aveþi
implicit ºi nevoie ca lumea sã ºtie cã existaþi,
dincolo de o reclamã luminoasã ºi trei pri-
eteni care vorbesc despre afacerea dumnea-
voastrã. Anual, în zona în care trãim ºi ne
desfãºurãm activitatea, se cãsãtoresc peste
500 de cupluri. Irelevant pentru afacerea
dumneavoastrã, dacã mirii nu ºtiu cã de la
dumneavoastrã pot cumpãra verighete deo-
sebite la preþuri care sã-i avantajeze. E doar
un exemplu din câteva sute de activitãþi pe
care le-am fi putut folosi pentru a fi expliciþi. 

Aveþi o micã afacere sau o mare afacere?
Aveþi neapãrat nevoie ca ea sã fie promovatã
ºi de obicei e nevoie ca ea sã fie promovatã
corect ºi profesionist de cãtre oameni care au
mai fãcut asta înainte. În opinia mea, nu exis-
tã afacere, indiferent de mãrimea ei, sã nu
necesite promovare profesionistã. E la fel de
adevãrat cã sunt destule companii care nu
cred în aceastã nevoie permanentã de pu-
blicitate ºi care în aceastã perioadã, gândin-
du-se la reducerea cheltuielilor pe timp de
crizã, au renunþat, cel puþin pentru o perioa-
dã, la bugetele de publicitate. Adevãrul expus
anterior, continuã sã trãiascã ºi îºi va spune
cuvântul mai ales spre sfârºitul acestui an,
când cei care au încetat sã investeascã în pro-
movare vor simþi efectul unei astfel de poli-
tici. Ceea ce se poate calcula este evident, o
chestiune simplã. Anul trecut o companie x a
cheltuit un o sumã y de bani pentru promo-
varea produselor ºi serviciilor sale, iar anul
acesta reduce sau chiar anuleazã bugetul de
publicitate. La prima vedere se obþine o sumã
de bani care poate sã asigure, zic unii, tre-
cerea peste un an greu, precum cel din care
s-au scurs doar douã luni. Asta se poate cal-
cula. Ceea ce însã nu poate fi calculat, este
deficitul de imagine pe care-l înregistreazã o
astfel de companie în timpul în care, calculele
aratã cã salvezi ceva lichiditãþi. Riscurile asu-
mate sunt evident foarte mari. O sã-mi spu-
neþi cã nu e chiar aºa, mai ales cã o spune un
jucãtor pe piaþa prestatorilor de servicii de
publicitate. Faptul cã sunt parte interesatã,
nu înseamnã însã nici pe departe cã nu am
dreptate... Publicitatea rãmâne, fie ca sunteþi
de acord sau nu, o nevoie primarã a unei
afaceri indiferent de mãrimea ei. Dacã ai ieºit
din conºtiinþa publicã, nu mai exiºti, brandul
tãu nu înseamnã mare lucru fãrã promovare.
Pe scurt prezenþa ta în societate e, dincolo de
orice altceva, o declaraþie de competenþã ºi de
înþelegere corectã a lumii în care trãim cu
toþii. Psihologia consumatorului a demon-
strat cã el crede doar în produsele puternic

promovate. Uneori nici mie nu îmi place
acest aspect însã nu-i pot nega veridicitatea.

Lumea în care trãim este, fãrã doar ºi
poate, una grãbitã ºi asaltatã de informaþii,
de imagini care ne ocupã viaþa într-un mod în
care unora dintre noi le este refuzat pânã ºi
dreptul de a se retrage, pentru a le analiza.
Lumea în care trãim nu permite sentimenta-
lisme ºi nici decizii care sã întârzie. În urmã-
torii trei - cinci ani, cine renunþã la existenþa
sa de pe piaþã prin intermediul publicitãþii, în
special pubilicitatea de tip outdoor ºi cea
furnizatã de televiziuni (fie cã vorbim de ac-
tori locali sau naþionali), va avea mari pro-
bleme. Costurile revenirii vor fi atât de mari

încât aproape cã nu vor mai merita sã fie
fãcute. Pentru cine înþelege corect situaþia în
care ne aflãm, publicitatea nu e un cost, ci re-
prezintã o condiþie necesarã trecerii cu bine
peste ceea ce urmeazã. O sã-mi spuneþi din
nou cã aveþi exemplul unor mari companii cu
deschidere localã, regionalã sau naþionalã
care ºi-au redus bugetele de publicitate sau
chiar le-au anulat pentru anul în curs. Aveþi
dreptate, dar nu tot ceea ce se vede este aºa
cum se vede. V-aº întreba, dacã nu este
cumva, din partea marilor companii, o formã
de a determina furnizorii de publicitate sã
reducã preþurile? Sã nu uitãm sa precizãm, în
analiza noastrã, cã într-o astfel de situaþie
marile companii au o oarecare rezistenþã eco-
nomicã ºi îºi permit, pentru o scurtã perioadã
de timp, sã punã presiune pe furnizorii de
publicitate. De multe ori ceea ce pare a fi o
crizã, sau o încercare disperatã de a reduce
cheltuielile, este în realitate o formã de obþi-
nere a unui avantaj pe care altfel l-ar fi obþi-
nut foarte greu. 

Anul 2009 va fi, fãrã îndoialã, unul în
care publicitatea outdoor va semnala încasãri
mai mici în comparaþie cu anul trecut.
Aceastã diferenþã însã, nu va fi una menitã sã
destabilizeze o piaþã a publicitãþii outdoor
care a crescut pe o bazã solidã în ultimii cinci
ani, ºi nu mã refer aici doar la Bucureºti, ci ºi
la oraºele din Ardeal: Alba-Iulia, Deva, Sibiu
pot fi oricând argumente care sã susþinã o
astfel de afirmaþie. Este adevãrat cã preþurile
vor suferi o adaptare la condiþiile actuale de
piaþã, este adevãrat cã uneori încasãrile vor
întârzia sã aparã, însã, la nivel de piaþã, aceas-
ta va avea puþin de suferit cãci agenþii eco-
nomici vor vrea sã se pãstreze în joc. Oprirea

jocului ºi revenirea în joc, înseamnã mult mai
mulþi bani decât rãmânerea efectivã în aces-
ta. Sigur cã mâine dimineaþã puteþi renunþa
la mâncare, însã nu o veþi putea face pentru o
perioadã lungã de timp cãci costurile îmbol-
nãvirii prin înfometare ar fi mai mari decât o
jumãtate de pâine ºi un iaurt. Sigur cã luna
viitoare firma dumneavoastrã poate sã dis-
parã din peisajul publicitãþii outdoor, dar
dacã acest lucru se repetã luni la rând sã nu
fiþi surprins dacã oamenii (a se citi consuma-
torii) vor uita de ceea ce dumneavoastrã
faceþi sau oferiþi. Nevoia de publicitate în
afaceri este o nevoie primarã ºi o denumesc
aºa pentru cã nimic din ceea ce demonstreazã
viaþa realã nu mã poate determina sã o
numesc altfel. O sã ziceþi din nou cã poate nu
am dreptate ºi cã o afacere poate merge bine
ºi fãrã publicitatea de tip outdoor. Dar dacã
am dreptate, este fãrã îndoialã faptul cã dum-
neavoastrã veþi fi cei care plãtesc factura pro-
priilor credinþe.

Alin Tomuº
POINT
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PPOOPPPP  &&  AASSOOCCIIAAÞÞIIII  ooffeerrãã  sseerrvviicciiii  ddee  ccoonnssuullttaannþþãã,,  
eexxppeerrttiizzaarree  ººii  eellaabboorraarree  ddee  pprrooiieeccttee  ddee  rreezziisstteennþþãã  ppeennttrruu
ssttrruuccttuurrii  ddee  ccoonnssttrruuccþþiiii..

CCoolleeccttiivvuull  ccoommppaanniieeii  eessttee  aallccããttuuiitt  ddiinnttrr--uunn  nnuummããrr
iimmppoorrttaanntt  ddee  iinnggiinneerrii  ººii  tteehhnniicciieennii  ccuu  oo  eexxppeerriieennþþãã
vvaassttãã  îînn  ddoommeenniiuull  pprrooiieeccttããrriiii..

CCoommppaanniiaa  aabboorrddeeaazzãã  ttiippuurrii  ddiivveerrssee  ddee  ccllããddiirrii  ccuu  uunn  
ssppeeccttrruu  llaarrgg  ddee  ffuunnccþþiiuunnii  ººii  ddeessttiinnaaþþiiii,,  aavvâânndd  ddiissppoonniibbiilliittaattee
ppeennttrruu  lluuccrrããrrii  ddee  iimmppoorrttaannþþãã  ººii  ddiiffiiccuullttaattee  ddeeoosseebbiittee,,  
ddee  llaa  ccllããddiirrii  nnooii  ccuu  rreeggiimm  mmaarree  ddee  îînnããllþþiimmee  llaa  pprrooiieeccttee  ddee
ccoonnssoolliiddaarree  ººii  ddee  rreeffuunnccþþiioonnaalliizzaarree  aa  ccllããddiirriilloorr--mmoonnuummeenntt
ssaauu  aa  ccllããddiirriilloorr  ddee  iimmppoorrttaannþþãã  ssttrraatteeggiiccãã..

SSoolluuþþiiiillee  ccoonnssttrruuccttiivvee  aalleessee  ssuunntt,,  ddee  aasseemmeenneeaa,,  ddiivveerrssee
––  ssttrruuccttuurrii  ddee  bbeettoonn  aarrmmaatt,,  ssttrruuccttuurrii  mmeettaalliiccee,,  ssttrruuccttuurrii
ddiinn  bbeettoonn  ccuu  aarrmmããttuurrãã  rriiggiiddãã,,  ssttrruuccttuurrii  ddiinn  lleemmnn,,  
ssttrruuccttuurrii  ddiinn  zziiddããrriiee  ddee  ccããrrããmmiiddãã,,  ssttrruuccttuurrii  îînn  ccaaddrree  eettcc..

ÎÎnn  uullttiimmiiii  aannii,,  PPOOPPPP  &&  AASSOOCCIIAAÞÞIIII,,  pprriinn  ssppeecciiaalliiººttiiii  ssããii,,  
aa  ssttuuddiiaatt,,  cceerrcceettaatt  ººii  eellaabboorraatt  ddiivveerrssee  ssoolluuþþiiii  ddee  ccoonnssoolliiddaarree
((ssoolluuþþiiii  ccoonnssttrruuccttiivvee  aapplliiccaabbiillee  ddee  ffaapptt  ººii  llaa  ssttrruuccttuurriillee  nnooii)),,
nneeuuttiilliizzaattee  ppâânnãã  îînn  pprreezzeenntt..  SSttuuddiiiillee  aauu  dduuss  uunneeoorrii  llaa  
eellaabboorraarreeaa  uunnoorr  mmeettooddoollooggiiii  ccee  aauu  ffããccuutt  oobbiieeccttuull  mmaaii  
mmuullttoorr  aarrttiiccoollee  tteehhnniiccee  ppuubblliiccaattee  îînn  rreevviisstteellee  ddee  ssppeecciiaalliittaattee..

PPOOPPPP  &&  AASSOOCCIIAAÞÞIIII  aa  ddeezzvvoollttaatt  ººii  iinntteennþþiioonneeaazzãã  ssãã
eexxttiinnddãã  ººii  ppee  vviiiittoorr  rreellaaþþiiii  ddee  ccoollaabboorraarree  dduurraabbiillee  ccuu
ppaarrtteenneerrii  llooccaallii  ssaauu  iinntteerrnnaaþþiioonnaallii,,  aavvâânndd  pprreeooccuuppaarreeaa
ddee  aa  iimmpplleemmeennttaa  tteehhnniiccaa  nnoouuãã  ººii  mmeettooddeellee  cceellee  mmaaii
eevvoolluuaattee  ddee  aannaalliizzãã,,  îînn  vveeddeerreeaa  oobbþþiinneerriiii  uunnoorr  ssoolluuþþiiii
ssttrruuccttuurraallee  eeffiicciieennttee,,  ooppttiimmiizzaattee..

CASE

Baneasa, Strada Potcoavei, 5516 mp, pret vanzare   0 euro, ID: 2_546.
Contact: vali.valcu@apulum94.ro; 00733683450; 3207070

Iuliu Maniu, Strada Crisul Repede, 480 mp, pret vanzare   0 euro, ID:
2_24126. Contact: vali.valcu@apulum94.ro; 00733683450; 3207070

Panduri, Strada Acvila, 150 mp, gresie, faianta, gaze, parchet, pret van-
zare 450.000 euro, ID: 2_25635. Contact: vali.valcu@apulum94.ro;
00733683450; 3207070

Iuliu Maniu, Strada Govodarva, 406 mp, pret vanzare 210.000 euro, ID:
2_38716. Contact: vali.valcu@apulum94.ro; 00733683450; 3207070

Calea Calarasilor, 340 mp, intabulare, cadastru, pret vanzare 2.000
euro, ID: 2125378. Contact: laura.miu@apulum94.ro; 00733683446;
3207070

Calea Calarasilor, 200 mp, pret vanzare 210.000 euro, ID: 2178199.
Contact: mariana.solovei@apulum94.ro; 00733683447; 3207070

Iuliu Maniu, 2 camere, 126 mp, pret vanzare 120.000 euro, ID: 2_21108.
Contact: vali.valcu@apulum94.ro; 00733683450; 3207070

Toporasi, 2 camere, 200 mp, pret vanzare 60.000 euro, ID: 2_23120.
Contact: vali.valcu@apulum94.ro; 00733683450; 3207070

1 Mai, 3 camere, 173 mp, pret vanzare 450.000 euro, ID: 2_23623.
Contact: vali.valcu@apulum94.ro; 00733683450; 3207070

Tineretului, 3 camere, 160 mp, pret vanzare 240.000 euro, ID: 2_30164.
Contact: mariana.solovei@apulum94.ro; 00733683447; 3207070

Gara De Nord, Strada Magiresti, 3 camere, 100 mp, gresie, faianta, intab-
ulare, cadastru, pret vanzare 170.000 euro, ID: 2129415. Contact:
maria.dinculescu@apulum94.ro; 00733683445; 3207070

Bucurestii Noi, Strada Chitila, 4 camere, vechime 1980, pret vanzare
285.000 euro, ID: 2_19599. Contact: vali.valcu@apulum94.ro;
00733683450; 3207070

Cotroceni, Strada Dr. Staicovici, 4 camere, 390 mp, intabulare, cadastru,
vechime 1945, pret vanzare 750.000 euro, ID: 2151541. Contact:
laura.miu@apulum94.ro; 00733683446; 3207070

Dorobanti, Strada Scoala Floreasca, 5 camere, 260 mp, intabulare,
cadastru, pret vanzare 4.000 euro, ID: 2_19598. Contact:
laura.miu@apulum94.ro; 00733683446; 3207070

Margeanului, 5 camere, 80 mp, gresie, faianta, intabulare, gaze, parchet,
cadastru, vechime 1997, pret vanzare 95.000 euro, ID: 2134930.
Contact: laura.miu@apulum94.ro; 00733683446; 3207070

Soseaua Viilor, Strada Mitropolit Filaret, 17 camere, 137 mp, gresie,
faianta, gaze, ID: 2_10049. Contact: 03207070;
apulum94@apulum94.ro

Iancului, Strada Sica Alexandrescu, 200 mp, pret vanzare 530.000 euro,
ID: 2_26138. Contact: vali.valcu@apulum94.ro; 00733683450;
3207070

Iuliu Maniu, Strada Crisul Repede, 480 mp, telefon fix, gresie, faianta,
intabulare, gaze, parchet, tapet, balcon inchis, cadastru, apa, canalizare,
parchetabil, curent, pret vanzare   0 euro, ID: 2_24126. Contact:
vali.valcu@apulum94.ro; 00733683450; 3207070

Panduri, Strada Acvila, 150 mp, telefon fix, gresie, faianta, intabulare,
gaze, parchet, tapet, balcon inchis, cadastru, apa, canalizare, parche-
tabil, curent, pret vanzare 450.000 euro, ID: 2_25635. Contact:
vali.valcu@apulum94.ro; 00733683450; 3207070

Iuliu Maniu, Strada Govodarva, 406 mp, telefon fix, gresie, faianta,
intabulare, gaze, parchet, tapet, balcon inchis, cadastru, apa, canalizare,
parchetabil, curent, pret vanzare 210.000 euro, ID: 2_38716. Contact:
vali.valcu@apulum94.ro; 00733683450; 3207070

Calea Calarasilor, Strada Vulturilor, 340 mp, telefon fix, gresie, faianta,
intabulare, gaze, parchet, tapet, balcon inchis, cadastru, apa, canalizare,
parchetabil, curent, pret vanzare 2.000 euro, ID: 2125378. Contact:
laura.miu@apulum94.ro; 00733683446; 3207070

Calea Calarasilor, Strada Agricultori, 200 mp, telefon fix, gresie, faianta,
intabulare, gaze, parchet, tapet, balcon inchis, cadastru, apa, canalizare,
parchetabil, curent, pret vanzare 210.000 euro, ID: 2178199. Contact:
mariana.solovei@apulum94.ro; 00733683447; 3207070

Iancului, Strada Sica Alexandrescu, 200 mp, telefon fix, gresie, faianta,
intabulare, gaze, parchet, tapet, balcon inchis, cadastru, apa, canalizare,
parchetabil, curent, pret vanzare 530.000 euro, ID: 2_26138. Contact:
vali.valcu@apulum94.ro; 00733683450; 3207070

VILE

Margeanului, Strada Lespezi, pret vanzare 3.000 euro, ID: 2_6471.
Contact: apulum94@apulum94.ro; 3207070

Militari, Strada Eugen Popescu, 330 mp, pret vanzare 475.000 euro, ID:
2_6516. Contact: vali.valcu@apulum94.ro; 00733683450; 3207070

Soseaua Viilor, Strada Cornelia, 271 mp, vechime 1930, pret vanzare
650.000 euro, ID: 2_19046. Contact: mariana.solovei@apulum94.ro;
00733683447; 3207070

Soseaua Viilor, Strada Stefan Hepites, 170 mp, gresie, faianta, parchet,
pret vanzare 350.000 euro, ID: 2128895. Contact: adrian.tepelus@apu-
lum94.ro; 00733683449; 3207070

Cotroceni, Strada Dr. Victor Babes, 250 mp, pret vanzare 900.000 euro,
ID: 2160086. Contact: vali.valcu@apulum94.ro; 00733683450;
3207070

Calea Calarasilor, Strada Calarasi, 4 camere, gresie, faianta, parchet,
pret vanzare 260.000 euro, ID: 2_3449. Contact: apulum94@apu-
lum94.ro; 3207070

1 Mai, Strada Rucar, 6 camere, 270 mp, vechime 1993, pret vanzare
750.000 euro, ID: 2_22619. Contact: mariana.solovei@apulum94.ro;
00733683447; 3207070

Gara De Nord, Strada Lipova, 7 camere, 170 mp, pret vanzare 420.000
euro, ID: 2106776. Contact: maria.dinculescu@apulum94.ro;
00733683445; 3207070

Tineretului, Strada Marasesti, 10 camere, stil decomandat, 270 mp, tele-
fon fix, gresie, faianta, intabulare, gaze, parchet, cadastru, vechime
1970, pret vanzare 900.000 euro, ID: 2_13526. Contact:
apulum94@apulum94.ro; 3207070

Margeanului, Strada Lespezi, telefon fix, gresie, faianta, intabulare, gaze,
parchet, tapet, balcon inchis, cadastru, apa, canalizare, parchetabil,
curent, pret vanzare 3.000 euro, ID: 2_6471. Contact: apulum94@apu-
lum94.ro; 3207070

Militari, Strada Eugen Popescu, 330 mp, telefon fix, gresie, faianta,
intabulare, gaze, parchet, tapet, balcon inchis, cadastru, apa, canalizare,
parchetabil, curent, pret vanzare 475.000 euro, ID: 2_6516. Contact:
vali.valcu@apulum94.ro; 00733683450; 3207070

Soseaua Viilor, Strada Cornelia, 271 mp, telefon fix, gresie, faianta,
intabulare, gaze, parchet, tapet, balcon inchis, cadastru, apa, canalizare,
parchetabil, curent, vechime 1930, pret vanzare 650.000 euro, ID:
2_19046. Contact: mariana.solovei@apulum94.ro; 00733683447;
3207070

Soseaua Viilor, Strada Stefan Hepites, 170 mp, telefon fix, gresie,
faianta, intabulare, gaze, parchet, tapet, balcon inchis, cadastru, apa,

canalizare, parchetabil, curent, pret vanzare 350.000 euro, ID: 2128895.
Contact: adrian.tepelus@apulum94.ro; 00733683449; 3207070

Cotroceni, Strada Dr. Victor Babes, 250 mp, telefon fix, gresie, faianta,
intabulare, gaze, parchet, tapet, balcon inchis, cadastru, apa, canalizare,
parchetabil, curent, trebuie renovata, P+1,, pret vanzare 900.000 euro,
ID: 2160086. Contact: vali.valcu@apulum94.ro; 00733683450;
3207070

Calea Calarasilor, Strada Calarasi, 4 camere, telefon fix, gresie, faianta,
intabulare, gaze, parchet, tapet, balcon inchis, cadastru, apa, canalizare,
parchetabil, curent, pret vanzare 260.000 euro, ID: 2_3449. Contact:
apulum94@apulum94.ro; 3207070

1 Mai, Strada Rucar, 6 camere, 270 mp, telefon fix, gresie, faianta, intab-
ulare, gaze, parchet, tapet, balcon inchis, cadastru, apa, canalizare, par-
chetabil, curent, vechime 1993, pret vanzare 750.000 euro, ID:
2_22619. Contact: mariana.solovei@apulum94.ro; 00733683447;
3207070

TERENURI

Tineretului, Strada Principatele Unite, intabulare, cadastru, ID: 2_1585.
Contact: laura.miu@apulum94.ro; 00733683446; 3207070

Panduri, Strada Sabinelor, intabulare, cadastru, ID: 2_2048. Contact:
mariana.solovei@apulum94.ro; 00733683447; 3207070

Valea Ialomitei, Strada Prelungirea Ghencea, intabulare, cadastru, ID:
2_3455. Contact: apulum94@apulum94.ro; 3207070

Brancoveanu, Strada Nitu Vasile, intabulare, cadastru, ID: 2_3956.
Contact: elisabeta.stef@apulum94.ro; 00733683448; 3207070

Calea Calarasilor, Strada Delea Veche, ID: 2_4461. Contact:
elisabeta.stef@apulum94.ro; 00733683448; 3207070

Valea Ialomitei, Strada Prelungirea Ghencea, ID: 2_6989. Contact: apu-
lum94@apulum94.ro; 3207070

Valea Ialomitei, ID: 2_8499. Contact: elisabeta.stef@apulum94.ro;
00733683448; 3207070

Bucurestii Noi, ID: 2_14029. Contact: apulum94@apulum94.ro;
3207070

Brancoveanu, intabulare, cadastru, ID: 2_17588. Contact:
elisabeta.stef@apulum94.ro; 00733683448; 3207070

Dristorului, ID: 2_18040. Contact: mariana.solovei@apulum94.ro;
00733683447; 3207070

Iuliu Maniu, Strada Uverturii, ID: 2_20605. Contact: vali.valcu@apu-
lum94.ro; 00733683450; 3207070

Militari, Strada Boja, ID: 2_21617. Contact: vali.valcu@apulum94.ro;
00733683450; 3207070

Calea Mosilor, ID: 2_25138. Contact: mariana.solovei@apulum94.ro;
00733683447; 3207070

Iuliu Maniu, intabulare, cadastru, ID: 2_39722. Contact: vali.valcu@apu-
lum94.ro; 00733683450; 3207070

Valea Ialomitei, Strada Drumul Ghindari, ID: 2_40728. Contact:
vali.valcu@apulum94.ro; 00733683450; 3207070

Valea Ialomitei, Strada Prelungirea Ghencea, gaze, curent, ID: 2107771.
Contact: adrian.tepelus@apulum94.ro; 00733683449; 3207070

Dorobanti, intabulare, cadastru, ID: 2153541. Contact: laura.miu@apu-
lum94.ro; 00733683446; 3207070

Tineretului, Strada Principatele Unite, telefon fix, gresie, faianta, intabu-
lare, gaze, parchet, tapet, balcon inchis, cadastru, apa, canalizare, par-
chetabil, curent, ID: 2_1585. Contact: laura.miu@apulum94.ro;
00733683446; 3207070

Panduri, Strada Sabinelor, telefon fix, gresie, faianta, intabulare, gaze,
parchet, tapet, balcon inchis, cadastru, apa, canalizare, parchetabil,
curent, ID: 2_2048. Contact: mariana.solovei@apulum94.ro;
00733683447; 3207070

Valea Ialomitei, Strada Prelungirea Ghencea, telefon fix, gresie, faianta,
intabulare, gaze, parchet, tapet, balcon inchis, cadastru, apa, canalizare,
parchetabil, curent, ID: 2_3455. Contact: apulum94@apulum94.ro;
3207070

Brancoveanu, Strada Nitu Vasile, telefon fix, gresie, faianta, intabulare,
gaze, parchet, tapet, balcon inchis, cadastru, apa, canalizare, parche-
tabil, curent, ID: 2_3956. Contact: elisabeta.stef@apulum94.ro;
00733683448; 3207070

BIROURI

Ultracentral, Strada Toamnei, pret vanzare 1.000 euro, ID: 2_23629.
Contact: mariana.solovei@apulum94.ro; 00733683447; 3207070

Ultracentral, Strada Plevnei, 1050 mp, pret vanzare 2.500.000 euro, ID:
2133429. Contact: apulum94@apulum94.ro; 3207070

Ultracentral, Strada Toamnei, telefon fix, gresie, faianta, intabulare,
gaze, parchet, tapet, balcon inchis, cadastru, apa, canalizare, parche-
tabil, curent, pret vanzare 1.000 euro, ID: 2_23629. Contact:
mariana.solovei@apulum94.ro; 00733683447; 3207070

Ultracentral, Strada Plevnei, 1050 mp, telefon fix, gresie, faianta, intabu-
lare, gaze, parchet, tapet, balcon inchis, cadastru, apa, canalizare, par-
chetabil, curent, pret vanzare 2.500.000 euro, ID: 2133429. Contact:
apulum94@apulum94.ro; 3207070

VITRINE

Pantelimon, Strada Pantelimon, 1425 mp, ID: 2_1522. Contact: mari-
ana.solovei@apulum94.ro; 00733683447; 3207070

Iuliu Maniu, Strada Iuliu Maniu, 59 mp, intabulare, cadastru, pret van-
zare 110.000 euro, ID: 2_12507. Contact: laura.miu@apulum94.ro;
00733683446; 3207070

Ultracentral, Strada George Enescu, 50 mp, pret vanzare 260.000 euro,
ID: 2_18583. Contact: laura.miu@apulum94.ro; 00733683446; 3207070

Iuliu Maniu, Strada Iuliu Maniu, 160 mp, intabulare, cadastru, ID:
2125388. Contact: laura.miu@apulum94.ro; 00733683446; 3207070

Cotroceni, Strada Eroii Sanitari, 6 camere, etaj 1 din 2, 112 mp, parchet,
pret vanzare 260.000 euro, ID: 2_36703. Contact: vali.valcu@apu-
lum94.ro; 00733683450; 3207070

Pantelimon, Strada Pantelimon, 1425 mp, telefon fix, gresie, faianta,
intabulare, gaze, parchet, tapet, balcon inchis, cadastru, apa, canalizare,
parchetabil, curent, ID: 2_1522. Contact:
mariana.solovei@apulum94.ro; 00733683447; 3207070

Iuliu Maniu, Strada Iuliu Maniu, 59 mp, telefon fix, gresie, faianta, intab-
ulare, gaze, parchet, tapet, balcon inchis, cadastru, apa, canalizare, par-
chetabil, curent, pret vanzare 110.000 euro, ID: 2_12507. Contact:
laura.miu@apulum94.ro; 00733683446; 3207070

Ultracentral, Strada George Enescu, 50 mp, telefon fix, gresie, faianta,
intabulare, gaze, parchet, tapet, balcon inchis, cadastru, apa, canalizare,
parchetabil, curent, pret vanzare 260.000 euro, ID: 2_18583. Contact:
laura.miu@apulum94.ro; 00733683446; 3207070

Iuliu Maniu, Strada Iuliu Maniu, 160 mp, telefon fix, gresie, faianta,
intabulare, gaze, parchet, tapet, balcon inchis, cadastru, apa, canalizare,
parchetabil, curent, ID: 2125388. Contact: laura.miu@apulum94.ro;
00733683446; 3207070


