
��� Control mai strict 
al pieþei imobiliare
Mugur Isãrescu, a lansat ideea unui control strict al pieþei
imobiliare, cãreia din ce în ce mai mulþi „actori” îi prevãd
un recul de mare amploare. Aceastã ieºire la rampã a lui
Isãrescu, pe tema enunþatã, pare de neexplicat, în
contextul în care BNR are alte obiective.  ��� ppaagg..  1111

��� Tragi cu puºca, nu ia foc, 
pãsãrica-i cu noroc!
La GUNSHOP gãsiþi replici funcþionale de arme profe-
sionale, create pentru joacã, arme care utilizeazã bile de
plastic, de 6 mm, în loc de gloanþe. Sunt jucãrii neletale,
care asigurã o securitate deosebitã celor care le mânu-
iesc, dar ºi celor din apropierea lor.  ��� ppaagg..  77

��� Presa scrisã – o lume 
care începe sã fie dominatã 
de publicaþiile de niºã
Din ce în ce mai mult, sintagma “am rãsfoit ziarele” se
modificã în “am citit ziarul pe internet”. ªi totuºi,
foºnetul hârtiei de ziar mai creeazã emoþii, mai ales cã
încã nu putem spune cã suntem o þarã în care calcula-
torul ºi Internet-ul sã fie rãspândit în fiecare zonã. Din
contrã…  ��� ppaagg..  1144

��� Ceasul – între podoabã ºi...
înjurãturã!
Nu cred cã poate trece o zi fãrã sã ne aruncãm privirea
cãtre ceas. Drept urmare, nu cred cã ne putem imagina
existenþa noastrã, dacã nu ataºãm alãturi ºi un ceas,
indiferent de tipul sau de marca acestuia.  ��� ppaagg..  44

Cât de aproape este Vegas-ul de Bucureºti ºi cât de mulþi bani vrei sã faci în turneu? 

Zeci de mii de euro sunã bine 
pentru tine? ��� ppaagg..  1122
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Omul cu oglindaOmul cu oglinda

Un ceai de primãvarã ca gest 
de reintrare în normalitate
��� VVoorrbbiimm  ttoott  mmaaii  ddeess  ddee  bbrraanndduull  ddee  þþaarrãã  ººii  ddee  mmoodduull  îînn  ccaarree  ssuunntteemm  pprriivviiþþii  îînn  lluummee,,
îînncceeppeemm  ssãã  îînnvvããþþããmm  ccoonncceeppttee  aallee  eeccoonnoommiieeii  ddee  ppiiaaþþãã,,  ddaarr  aaccþþiiuunniillee  nnooaassttrree  ssuunntt,,  ddee  mmuullttee
oorrii,,  oosstteennttaattiivvee,,  ttiimmiiddee  ssaauu  nneessiigguurree,,  lliippssiinndduu--llee  ddee  cceellee  mmaaii  mmuullttee  oorrii  ffiirreessccuull,,  iinntteeggrraarreeaa
nnaattuurraallãã  îînn  mmeerrssuull  lluuccrruurriilloorr...... ��� ppaagg..  1144

CCiinnee  eessttee  NNiicc  EEnnaacchhee??  „„BBããrrbbaatt,,  ssuupprraappoonnddeerraall,,  ssiimmppaattiicc,,  ttaattãã,,  ssooþþ,,  ffiiuu,,  rroommâânn  dduuppãã  cceettããþþeenniiee,,
cceettããþþeeaann  aall  lluummiiii  dduuppãã  mmaanniiffeessttaarree  ººii  aassppiirraaþþiiii,,  ddoorrnniicc  ddee  ccuunnooaaººtteerree  ººii  ppeerrffeeccþþiioonnaarree  ppeerrssoonnaallãã,,
uuººoorr  îînnccããppããþþâânnaatt,,  aannaalliittiicc,,  ddoorrnniicc  ddee  jjooccuurrii  aallee  mmiinnþþiiii,,  vveecciinn  ccuu  vvrreeoo  ssuuttãã  ddee  ooaammeennii  îînnttrr--uunn  bblloocc
ddee  zzeeccee  eettaajjee,,  ppoosseessoorr  ddee  mmaaººiinnãã  ººii  ppeerrmmiiss  aauuttoo......““  ººii  lliissttaa  aarr  ppuutteeaa  ccoonnttiinnuuaa..  ��� ppaagg..  33
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Omul cu oglinda
Nic Enache, cine eºti tu?
Mmm, o întrebare interesantã,

mã întreb ºi eu în ce masurã pot rãs-
punde corect ºi complet... Sunt bãr-
bat, în a doua jumãtate a vieþii, su-
praponderal, simpatic, tatã, soþ, fiu,
român dupã cetãþenie, cetãþean al
lumii dupã manifestare ºi aspiraþii,
dornic de cunoºtere ºi perfecþionare
personalã, uºor încãpãþânat, anali-
tic, dornic de jocuri ale minþii, vecin
cu vreo sutã de oameni într-un bloc
de zece etaje, posesor de maºinã ºi
permis auto, trainer, îmi place or-
dinea ºi frumosul în diversele sale
manifestãri, cumnat, coach, prieten,
consultant, creºtin ortodox dupã
botez, cred în adevãr ºi în oameni,
cred în misiunea fiecãruia pe
pãmânt ºi sunt convins cã nu am
spus totul dar cam asta am în minte
acum, despre mine.

Nic Enache, de ce faci ceea
ce faci, care sunt motivaþiile tale?

Cred cã fiecare om se naºte cu
douã misiuni, datoritã pãrþii divine
care sãlaºluieºte în el pânã la moar-
te: datoria de a se perfecþiona pe
sine ºi datoria de ajuta pe ceilalþi sã
se perfecþioneze. Altfel, viaþa s-ar
reduce la o zonã animalicã ºi tristã.
Învãþarea în sine este o bucurie ºi o
apropiere cãtre sacrul vieþii.

Nic Enache, cum ai ajuns la
aceastã direcþie în viaþa ta?

Duceam o viaþã care poate fi
consideratã în termenii oricãrei
societãþi dezvoltate drept onorabilã
ºi împlinitã. Aveam o putere de
cumpãrare mult deasupra mediei ºi
cu siguranþã mai mare ca acum.
Rolul meu social era împlinit ºi
puteam sã visez la o pensie liniºtitã
„în Florida”, cum ar spune nord-
americanii. În acelaºi timp, doream
sã cunosc mai mult despre mine ºi

despre lume, fapt care m-a fãcut sã
studiez diverse domenii care aveau
sau nu aveau de a face direct cu pre-
gãtirea mea de bazã, medicina.
„Viaþa” mi-a scos în cale o persoanã
care m-a fãcut sã operez schim-
barea. Acel om mi-a povestit despre
tatãl sãu care atunci când a ieºit la
pensie a decis ca la fiecare cinci ani
sã înveþe un domeniu cu care nu
avusese tangenþã dar care, desigur,
îl interesa. A început sa înveþe ºi sã
practice programare pe computer.
Apoi a trecut la repararea aparaturii
electronice. A continuat cu pilotarea
elicopterului... Cred ca a fost un
exemplu bun ºi aici trebuie sã
mulþumesc familiei mele care a înþe-
les ºi acceptat „nebunia” mea.

Nic Enache, când ai luat con-
cediu ultima datã?

Ca ºi vacanþã, cred cã acum vreo
trei ani. Uite cã nu îmi aduc aminte
pe loc! Pentru mine, concediul

înseamnã weekend-ul, atunci când
nu sunt prins cu alte activitãþi ce nu
pot fi cuprinse de sãptãmânã.
Sãptãmâna este o doamnã foarte
nãzuroasã. Oricum, concediul este o
perioadã când fac ceea ce nu pot
face în altã perioadã a vieþii. Dar
gândeºte – pot avea concediu douã
zile din cinci! No, fain, ar zice arde-
leanul.

Nic Enache, ce direcþii 
de dezvoltare personalã ai 
în perspectivã?

Mã gândeam sã învãþ o limbã
strãinã dar cred cã mai bine ar fi sã
insist pe domenii care mã ajutã sã
practic coaching-ul ºi trainingul la
niveluri superioare de înþelegere ºi
calitate. Domenii precum progra-
marea neuro-lingvisticã, analiza
tranzacþionala, psihologia, sociolo-
gia, antropologia care ajutã la

creºterea calitãþii interacþiunii cu cei
din jur, fie ei prieteni, clienþi sau
simpli trecãtori pe drumul vieþii.

Nic Enache, înþeleg cã 
domeniul coaching-ului reprezintã
o laturã a activitãþii tale. 
Ce înseamnã coaching-ul?

Coaching-ul este o modalitate
de a-i ajuta pe ceilalþi sã se descope-
re ºi sã-ºi gãseascã cãile ºi mijloacele
prin care sã îºi asume propria viaþã.
Nu este o chestiune nouã pe care
umanitatea a descoperit-o acum.
Are doar la îndemânã categorii ºi
mijloace psihologice moderne cu
care opereazã. Se pare cã omenirea
primeºte ceea ce are nevoie la mo-
mentul respectiv de dezvoltare.
Acum înþelegem mai bine cum func-
þioneazã mintea omeneascã ºi ce
anume stimuli putem folosi pentru
a accesa zone pe care altfel le ferim
sau ignorãm. Coaching-ul este o
modalitate de a-i ajuta pe oameni sã
fie ei înºiºi ºi sã-ºi foloseascã între-
gul potenþial cu care s-au nãscut.
Coaching-ul este un domeniu de
graniþã care necesitã cunoºtinþe
vaste din domenii multiple ºi de
aceea ºi este atât de incitant ºi con-
troversat.

Nic Enache, ce anume din
viaþa ta te face sã te simþi cel mai
mândru?

Am mai spus cã mândria este un
pãcat, dar sunt convins cã nu pãcã-
tuiesc dacã spun cã sunt foarte mân-
dru de bãiatul meu, Theo George.
Are calitãþi ºi un potenþial admirabil
ºi îi doresc tot binele din lume.

Nic Enache, ce anume te-a
dezamãgit cel mai mult în viaþã?

Oamenii care mint ºi „îi vând”
pe ceilalþi ºi prostia.

Nic Enache, vãd cã insiºti sã
fii adresat la persoana a doua sin-
gular, deºi îmi vine foarte greu ºi
cred cã ºi alte persoane au
acelaºi sentiment inconfortabil sã
îþi spunã „tu“. De ce?

Cred cã m-ar pufni râsul când
voi fi în faþa celui Atotputernic dacã
mi-ar spune: „domnule Nic, haideþi
sã vedem ce aþi fãcut în viaþa asta“...

Adrian Þepeluº

Ascult, deci comunic!

Ce înseamnã sã comunici efi-
cient? Rãspunsurile pot fi diferite
în funcþie de cei implicaþi în
comunicare. Unii pot zice cã este
vorba de a emite un mesaj clar,
concis, uºor de înþeles ºi în acelaºi
timp complet. Alþii ar putea spune
cã înseamnã sã ºtii când sã inter-
vii în discuþie ºi sã nu vorbeºti mai
mult decât este necesar. Alþii ar
putea afirma cã de fapt, cei care
ºtiu sã asculte sunt cei mai efi-
cienþi comunicatori. Toþi au drep-
tate, mai cu seamã cei din urmã. 

Ascultarea activã este cea care
ne asigurã comunicarea cea mai
eficientã cu cei din jur. Ascultarea
activã înseamnã sã dovedeºti cã
eºti prezent în comunicare, cã eºti
„viu” ºi îi arãþi celuilalt ceea ce ai
înþeles din ceea ce þi s-a transmis.
Evident, este doar o jumãtate a
procesului de comunicare, dar ºi
cea mai importantã.

Prezenþa fizicã nu înseamnã
ºi prezenþa realã în procesul
comunicãrii. De aceea este bine sã
demonstrezi cã eºti „viu”, adicã sã
arãþi prin limbajul corpului ºi prin
diverse semne verbale cã eºti
implicat. Despre limbajul corpu-
lui voi vorbi în viitorul apropiat.

Semnele verbale pe care le
poþi folosi sunt exclamaþii de tipul
„ooo...”, „hmm...”, „mhî...”, „da...”,
„da?...”, „i-auzi...”. 

Poþi folosi iteraþia, ceea ce
înseamnã sã repeþi ultimul sau
ultimile cuvinte pe care tocmai
le-a rostit interlocutorul. Folositã
prea des, dã impresia cã vorbeºti
ca o maimuþã inteligentã. Este
alegerea ta...

Dacã doreºti sã scapi de epite-
tul de „papagal” sau de cel de
„maimuþã inteligentã”, poþi folosi
parafrazarea, instrument care se
adreseazã celor cu plãcere de
comunicare. 

Parafrazarea solicitã sã repeþi
cu propriile cuvinte, mult mai
scurt, ceea ce a rostit interlocu-
torul. Unii experþi recomandã ºi
exprimarea sentimentelor ºi a
gândurilor declanºate de mesajul
recepþionat (acest lucru înseamnã
de fapt „citirea” mesajului în
întregul sãu, adicã ºi a limbajului
corpului). În felul acesta, îi poþi
arãta celuilalt ce ai înþeles, astfel
încât, dacã înþelegerea mesajului
nu este conformã cu semnificaþia
transmiþãtorului, acesta poate

reveni pânã când înþelesul este
comun.

„Omul cu oglinda” (coach-ul)
foloseºte astfel de tehnici ºi
instrumente de comunicare ºi el
vã poate spune dacã sunteþi pe
drumul cel bun.

Nic Enache

„„UUnn  ttuurriisstt,,  îînn  vviizziittãã  pprriinn  AArrddeeaall,,  ii  ssee  aaddrreesseeaazzãã  uunnuuii  þþããrraann::  
--  SSppuunnee--mmii,,  mmooººuullee,,  ccaarree  eessttee  cceell  mmaaii  rraappiidd  ddrruumm  ccããttrree  CClluujj??  
--  SSuunntteeþþii  ppee  jjooss  ssaauu  ccuu  mmaaººiinnaa??  
--  CCuu  mmaaººiinnaa..  
--  AAttuunnccii,,  dduuppãã  ppããrreerreeaa  mmeeaa,,  
ccuu  mmaaººiinnaa......““
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Ceasul, în existenþa umanã 
Nu cred cã poate trece o zi, fãrã

sã ne aruncãm privirea – mãcar o
datã – cãtre ceas. Drept urmare, nu
cred cã ne putem imagina existenþa
noastrã, dacã nu ataºãm alãturi ºi un
ceas, indiferent de tipul sau de marca
acestuia. Sunt extrem de multe
mãrci, pe care nu le putem cuprinde
într-un material publicistic relativ
scurt, dar suntem în mãsurã sã facem
o scurtã sintezã a diverselor tipuri de
ceasuri. De pildã, urmãrind istoria
ceasului, distingem urmãtoarele ca-
tegorii: 

1. Ceasuri solare, care indicã tim-
pul solar adevãrat, ce se pot împãrþi
în cadranul solar ºi gnomon-ul; 

2. Clepsidre – cu nisip sau cu apã; 
3. Lumânare gradatã; 
4. Ceasuri mecanice, care – la

rândul lor – pot fi ceasuri cu pendul
(ce utilizeazã un pendul gravitaþio-
nal), ceasuri cu pendul de torsiune ºi
ceasuri cu balansier (care utilizeazã
un pendul elastic); 

5. Ceasuri electromecanice; 
6. Ceasuri electronice, care – în

ciuda numelui – mãsoarã timpul pe
baza unui fenomen mecanic: vibraþia
unui cristal de cuarþ; 

7. Ceasuri atomice (extrem de
precise), care utilizeazã oscilaþiile pro-
duse de un dispozitiv de tip „laser“. 

Pe de altã parte, dupã utilizare ºi
formã, ceasurile pot fi: 

- Ceasuri de turn (orologii); 
- Ceasuri de perete (cu pendulã); 
- Ceasuri deºteptãtoare (aºa-

numite „de masã“); 
- Ceasuri de buzunar; 
- Ceasuri de mânã; 
- Ceasuri pentru jocul de ºah

(ceasuri duble);
- Ceasuri de atenþionare (care

semnaleazã doar trecerea unui anu-

mit interval de timp ºi care sunt uti-
lizate în laboratoare de cercetare
ºtiinþificã, în cabinete de tratamente
medicale sau în bucãtãrie);   

- Ceasuri pentru scufundãtori
(rezistente la presiuni mari ºi asigu-
rate contra pãtrunderii apei în interi-
orul mecanismului); 

- Ceasuri pentru piloþi (rezistente
la acceleraþii gravitaþionale ºi la pre-
siuni scãzute ale aerului); 

- Ceasuri astronomice. 

De la ceasul solar, 
la ceasul atomic...

Instrumente de cunoaºtere a
momentului zilei au existat încã din
antichitate. Vechile civilizaþii mãsu-
rau timpul în funcþie de deplasarea
Pãmântului: anul ºi luna - dupã miº-
carea sa de revoluþie în jurul Soarelui
(în decurs de 365 de zile), iar împãr-

þirea zilei – dupã miºcarea de rotaþie
a Pãmântului în jurul axei sale (în 23
ore, 56 min, 4 sec).

Încã din anul 3.500 î.d.C. (Înain-
te de Cristos), egiptenii au fost primii
care au împãrþit ziua în segmente ºi
au construit „ceasul solar” - obeliscul.
Orele erau determinate dupã modul
în care se miºcau, pe pãmânt, um-
brele fãcute de lumina solarã. Asta îi
ajuta sã evalueze în ce perioadã a zilei
se aflau. De-a lungul timpului, ca-
dranele solare au evoluat cãtre forme
mai elaborate.

Un alt model primitiv de mãsu-
rare a timpului a fost „clepsidra“, care
astãzi a ajuns obiect de decor. Este
formatã dintr-un vas din sticlã, cu
douã compartimente. Cel de sus avea
o cantitate de apã, nisip sau de mer-
cur, care picã, într-o cantitate am
putea spune „etalonatã“, în compar-
timentul de jos, într-un anumit inter-
val de timp. Aceste modele de „cea-
suri” cu apã au fost printre
primele ce nu depindeau de obser-
varea corpurilor cereºti. În jurul
anului 325 î.d.C., grecii au început
sã foloseascã modelele de ceasuri cu
apã ºi de la ei vine denumirea de
„clepsidrã”. Aceasta a fost folositã în
Europa, pânã în secolul al XIV-lea,
când unii istorici apreciazã cã – în
casele personalitãþilor acelor vremuri
- ar fi apãrut ºi primele ceasuri. 

De altfel, istoria consemneazã
faptul cã, încã de prin anul 1280, a
fost inventat în Anglia un ceas cu roþi.
Astfel de mecanisme au funcþionat în
mânãstirile ºi în catedralele timpului.
Însã, italienii se pot mândri cu
primul ceas public, realizat la Milano,
în 1335. 

O altã datã importantã în evo-
luþia ceasornicelor este 1427, când
Heinrich Arnold a inventat o serie de

componente absolut necesare bunei
funcþionãri ale unui ceas evoluat,
inclusiv arcul special, ce se utilizeazã
ºi în zilele noastre. 

Ulterior, în jurul anului 1500, un
lãcãtuº german din Nurenberg, pe
nume Peter Henlein, a început fabri-
carea ceasurilor mici, cu resort, de
mãrimea actualã a unui puc de ho-
chei, care – însã – aveau numai bra-
þul pentru indicarea orei, nu ºi cel
pentru minute. Pe de altã parte, acele
ceasuri nu aveau protecþie din sticlã,
deasupra. Ele erau purtate în mânã
sau în buzunar. Alþi istorici fixeazã
aceastã invenþie în anul 1510. Braþul
pentru indicarea minutelor a fost
inventat în anul 1577, de cãtre Jost
Burgi. 

Primul ceas cu pendulã a fost
produs de cãtre un om de ºtiinþã
olandez, Christian Huygens, în 1657

(unii istorici apreciazã cã a fost anul
1656), care avea o eroare de cel mult
un minut pe zi, ceea ce era extrordi-
nar, pentru acea vreme. Eroarea de
mãsurare a timpului a fost adusã la
incredibilul rezultat de o secundã pe
zi, de cãtre George Graham, în 1721,
care a îmbunãtãþit acurate-
þea pendulului, prin
compensarea schim-
bãrilor cauzate de
variaþiile de tempe-
raturã.  

În anul 1775, Abraham-Louis
Bregeut îºi deschide propriul atelier
de ceasuri, în Quai de l’Horloge, la Ile
de la Cite. Breguet a fost unul dintre
cei mai mari orologieri ai tuturor tim-
purilor, iar invenþiile lui au re-
voluþionat producþia de ceasuri de
pretutindeni. De pildã, în 1801, el a
inventat sistemul „Tourbillon”, care
permite modelelor de ceasuri sã
compenseze efectele forþei de gravi-
taþie asupra sistemului oscilant.

Primul ceas cu alarmã a fost in-
ventat de Levi Hutchins, în 1787. O
caracteristicã importantã a acestui
ceas era cã alarma suna numai la ora
4 a.m. În fine, ceasul de mânã a apã-
rut în perioada Primului Rãzboi
Mondial ºi a fost purtat - pentru pri-
ma datã - de cãtre fizicianul francez,
Blaise Pascal. 

Alte date importante, care au
marcat dezvoltarea conceptului de
„ceas” au fost:

- 1923: apariþia primului ceas
automatic, inventat de cãtre John
Harwood (care se încarcã datoritã
miºcãrilor mâinii celui care poartã
ceasul); 

- 1927: Warren Alwin Marrison
produce ceasul cu cuarþ (sistemul de
funcþionare a ceasurilor cu cuarþ –
sau „quartz” - se bazeazã pe propri-
etatea piezoelectricã a cristalelor de
cuarþ. Aceste ceasuri folosesc un
rezonator, ca bazã de timp ºi merg cu
baterie; precizia de mers standard,
pentru aceste modele de ceasuri, este
de +/- 1 minut pe an!);  

- 1949: este inventat principiul
ceasului atomic; 

- 1953: apare primul ceas elec-
tronic, care folosea o baterie; 

- 1967: Wolfgang Hilberg inven-
teazã ceasul cu unde radio (patent
Telefunken).

Cel mai vechi ceas funcþional
Povestea spune cã, atunci când

nu trudeau pe câmp sau când se
opreau din... „îndeletnicirea” zilnicã
de a bea bere, oamenii din Anglia se-
colului al XIV-lea mergeau la biseri-
cã. De aceea, cel mai vechi ceas func-
þional din Europa - ºi foarte probabil,
din lume - se gãseºte într-o catedralã
englezeascã, fiind construit în scopul
de a aminti localnicilor cã urmeazã sã
înceapã una dintre cele ºapte sau opt
slujbe ale zilei. Au trecut peste ºase

secole ºi jumãtate de atunci, dar
acelaºi ceas îºi face datoria, în conti-
nuare, marile sale roþi zimþate, din
fier, rotindu-se încet, în vreme ce un
mic piston îºi gãseºte locul între
zimþii unei roþi metalice, la fiecare
patru secunde.

Ceasul este amplasat în Catedra-
la Salisbury, din sudul Angliei ºi a
început sã funcþioneze cam în anul
1386, fiind comandat de episcopul
Erghum. Chiar dacã pe-atunci exista
deja un ceas mecanic funcþional, la
Milano (Italia), ceasul din Salisbury

rãmâne în istorie ca fiind cel mai
vechi - de acest tip - care încã
funcþioneazã! Cu roþile sale

masive de fier ºi frânghiile
lungi cât jumãtate din

înãlþimea Catedralei,
ceasul seamãnã mai
degrabã cu un motor,
de la începuturile erei

industriale. Dar im-
portant era cã-ºi
fãcea datoria, bã-
tând clopotul la ora

exactã, 24 de ore pe
zi. Iar sunetul sãu era

extrem de puternic! Se ºi
spune cã primele ceasuri

au fost fãcute pentru a fi „ascultate”,
nu „privite”. De altfel, cuvântul
„ceas”, în limba englezã („clock”)
provine din limba germanã, de la
„glocke”, care înseamnã „clopot”! De
altfel, ghidul-ºef la Catedrala Salis-
bury, Dudley Heather, sublinia cã „în
acele vremuri pe oameni nu-i intere-
sa cã este exact ora 11 fãrã patru
minute. Nu doreau decât sã ºtie când
era ora de dus la bisericã sau - even-
tual - la masã“.

Ceasul din Salisbury funcþionea-
zã pe baza unui sistem de greutãþi ºi
scripeþi. Douã frânghii lungi sunt
înfãºurate în jurul unor bobine, apoi
fiecare este trecutã printr-un scripe-
te, plasat la aproximativ ºase metri
deasupra ceasului. La capãtul fiecãrei
frânghii este o greutate, iniþial, de
plumb, acum - de piatrã. 

Fiecare frânghie este înfãºuratã
din nou, complet, în jurul bobinelor,
în fiecare dimineaþã, ridicând greu-
tãþile înapoi. Pe mãsura scurgerii
timpului, acestea coboarã încet,
înapoi, spre podea. Cheia sistemului
este „pârghia ºi firul“, un mecanism
ingenios, care menþine viteza de co-
borâre a greutãþilor. De fapt, sunt
douã mici greutãþi, amplasate câte
una de fiecare parte a unei bârne
mici, orizontale, care este sus-
pendatã cu un fir. 

Bara cu greutãþi este împinsã
înainte ºi înapoi, în timp ce o pârghie,
din mijlocul barei, se agaþã între
zimþii unei roþi, la fiecare patru
secunde, cu un „click“ zgomotos. În
timp ce una dintre bobine conduce
pârghia ºi firul, cealaltã - rareori uti-
lizatã în zilele noastre - controleazã
bãtãile clopotului, la ora exactã. 

Invenþia acestui mecanism a fost
de importanþã vitalã pentru dez-
voltarea ceasornicãriei. A fost primul
mecanism care folosea repetiþia pen-
tru a urmãri trecerea timpului ºi a
deschis calea cãtre pendule. 

În zilele noastre, ceasul din Salis-
bury a fost restaurat, pentru a ne arã-
ta gloria sa iniþialã. El încã funcþio-
neazã, cu doar câteva mici piese
schimbate, în anii ‘50, de ceasorni-
carii din Derbyshire. Dar, pentru a-i
reduce gradul de uzurã, ceasul din
Salisbury nu mai este lãsat sã batã
decât în timpul celor câtorva de-
monstraþii, þinute în fiecare an, pen-
tru entuziaºti...

Ceasuri de top...
Scãderea globalã a puterii de

cumpãrare poate afecta preþurile ca-
selor, dar nu pare a stopa cererea de
ceasuri scumpe, care pot costa la fel
de mult ca unele case. Am încercat sã
gãsim cele mai scumpe ceasuri vân-
dute vreodatã. Mãrci precum Vache-
ron Constantin, Blancpain, Aude-
mars Piguet ºi Breguet au obþinut
preþuri impresionante, dar toate cea-
surile din „Top 10” au fost produse de
Patek Philippe, aceastã marcã fiind,
implicit - de departe - cea mai intere-
santã pentru colecþionari. Dar care
sunt ceasurile care au fost achiziþio-
nate pentru cele mai mari cinci sume,
din lume? În ordine inversã, pe locul
al cincilea, se aflã „Model 2499 First
Series”, realizat în 1957, care a fost
vândul anul trecut de Casa de licitaþii
Christie’s, pentru 2.280.000 dolari.
Este cel mai scump ceas vândut vreo-
datã la Christie’s. Pânã în prezent, au
fost vãzute doar cinci alte exemplare
ale acestui ceas de mânã, din aur
roºu, de 18 karate.

Pe locul al patrulea, se aflã
„Model 2523 Heures Universelles”,
realizat în 1953 ºi vândut în anul
2006, la Antiquorum, pentru suma
de 2.899.373 dolari. Acest ceas, din
aur galben, de 18 karate, prezintã mai
multe fusuri orare ºi are un detaliat
cadran policromat ºi emailat, ce
reprezintã harta Americii de Nord.

Tot la Antiquorum, dar în 2002,
a fost vândul ºi modelul clasat pe
locul al treilea în „Top 5” - ceasul
„Platinum World Time”, realizat în
anul 1939. Suma s-a ridicat la
4.026.524 dolari. Experþii considerã
cã acest ceas de mânã, din platinã -
care prezintã mai multe fusuri orare -
este singurul de acest fel care a fost
produs vreodatã.

Un alt ceas care a fost vândut la
Antiquorum, însã în 2004, se aflã pe
locul al doilea în clasamentul despre
care vorbim. A fost vândut cu
5.002.500 dolari ºi este un model
„Caliber 89”, realizat în anul 1989.
Este ceea ce se numeºte un „clock-
watch”, din aur alb de 18 karate ºi e
considerat a fi cel mai complex ceas
din lume, cu un total de 33 de funcþii,
incluzând cadrane pentru un al
doilea fus orar, precum ºi ora rãsãri-
tului ºi apusului.

În fine, pe primul loc se aflã cea-
sul „Henry Graves Supercomplica-
tion”, realizat în 1932, care a fost vân-
dut în anul 1999, la Casa de licitaþii
Sotheby’s. Suma obþinutã a fost de
11.002.500 dolari. Experþii Sotheby’s
estimaserã cã se va vinde pentru 3-5
milioane de dolari, dar - datoritã con-
curenþei intense pentru achiziþionare
- suma a ajuns la peste 11 milioane.
Cu 2 feþe ºi 24 de funcþii, acest ceas de
buzunar, din aur galben, a necesitat 4
ani pentru a fi produs ºi rãmâne cel
mai scump ceas vândut vreodatã...

În loc de concluzii
Multe ceasuri sunt considerate a

fi adevãrate bijuterii ale orologiei ºi
nu numai, ceea ce le face sã fie prin-
tre cele mai dorite cadouri de sãrbã-
tori, onomastici sau aniversãri. Fã-
când un joc de cuvinte, pot spune cã
unele ceasuri se remarcã drept veri-
tabile bijuterii, prin simpla lor con-
strucþie, în timp ce alte ceasuri sunt
construite asemenea unor bijuterii.
Dincolo de toate aceste vorbe fru-
moase, românul a inventat ºi o expre-
sie pe care o spune cu nãduf, la supã-
rare: „Îþi dau una, de-þi stã ceasul”!... 

Daniel Neguþ

Ceasul – între podoabã ºi... înjurãturã!
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Îmbinând tendinþele nevoii de a
locui frumos, practic ºi totodatã confor-
tabil, într-un concept arhitectural mo-
dern, ºi materializatã ca o viziune uni-
tarã, complexã, vila din imagini este
construitã într-o filosofie ce armonizea-
zã, pe o suprafaþã construitã acoperind
450 metri pãtraþi, parterul, nivelul întâi
ºi mansarda. Amplasatã pe un teren în

suprafaþã de 1.500 metri pãtraþi ºi si-
tuatã la intrarea în Corbeanca, cons-
trucþia, nouã, este realizatã temeinic, cu
migalã ºi cu materiale de foarte bunã
calitate, fiind în întregime finisatã.
Interioarele necesitã doar culoare ºi par-
dosealã, acestea rãmânând la bunul plac
al cumpãrãtorului. Vila este racordatã la
reþeaua de gaze ºi cea de canalizare ºi

dispune de toate facilitãþile moderne de
comunicare necesare traiului conforta-
bil ºi eficient al secolului XXI: telefon,
internet. La etaj, vila dispune de un nu-
mãr de patru camere, douã bãi ºi
mansardã open.

Preþul este de 490.000 euro. Relaþii
suplimentare puteþi obþine la telefon
021.231.4014 sau 0722.540.280.

MMooddeerrnn  ººii  aacccceessiibbiill  
îînn  CCoorrbbeeaannccaa



Vorbim tot mai des de brandul de þarã ºi de
modul în care suntem priviþi în lume, începem sã
învãþãm concepte ale economiei de piaþã, dar acþiu-
nile noastre sunt, de multe ori, ostentative, timide
sau nesigure, lipsindu-le de cele mai multe ori fires-
cul, integrarea naturalã în mersul lucrurilor...
Oscilãm între ciudate izbucniri naþionaliste ºi o inex-
plicabilã umilinþã, parcã ne este fricã sã ne asumãm
istoria, valorile ºi condiþia profund creºtinã...

În acest context, apare remarcabil gestul firesc,
dar plin de semnificaþii, al liderului pieþei ceaiurilor
de plante din România, Laboratoarele Fares
BioVital. Lansarea unei producþii limitate pentru o
reþetã nouã de ceai. Nu este o idee nouã, dar este
neuzualã în aceastã zonã de piaþã. O asemenea reþetã
trebuie sã aibã în mod necesar ceva deosebit. În plus,
este recomandabil ca lansarea sã fie legatã de un
eveniment special. Majoritatea ar cãuta elemente
exotice ºi date aniversare. Ce a fãcut Fares? Pur ºi
simplu, ne-a readus aminte cã suntem creºtini, cã
principala noastrã sãrbãtoare este Paºtele, cã tradiþi-
ile noastre populare se împletesc într-un mod
remarcabil cu tradiþiile biblice. Exploateazã faptul cã
este plasatã la Orãºtie, la poalele cetãþii de scaun a
dacilor. Alege un set de plante cu profunde semnifi-
caþii biblice, dar ºi profund ancorate în tradiþia localã
ce se pierde în negura timpului ºi realizeazã un un
excelent ceai, Sãrbãtoare de primãvarã. Îl produce
într-o serie limitatã cu ocazia Sfintei Sãrbãtori a
Paºtelui. În fiecare cutie, alãturi de cele 20 de plicuri
de ceai aºazã o scrisoare prin care compania se
adreseazã fiecãruia dintre noi, cu un mesaj special cu
ocazia Sfintei Sãrbãtori a Paºtelui. ªi, pentru a nu
uita cã Dumnezeu este iubire ºi cei ce trãiesc în iubire

simt bucuria speranþei, alãturã acestor minunate
plante miraculoase moºtenite din bãtrâni ºi o iconiþã
ce reprezintã Învierea Domnului, realizatã cu
binecuvântarea Arhiepiscopiei Ortodoxe Alba Iulia
ºi sfinþitã la Catedrala Reîntregirii Neamului din
Alba Iulia. Dar aceastã iubire trebuie sã o aducem ºi
în fapta noastrã într-un mod clar, explicit ºi activ. Ca
atare, Fares a donat 5% din producþia acestui ceai
caselor de bãtrâni ºi de copii. Nu din profit, din
încasãri sau conform altor criterii mai greu controla-
bile sau necontrolabile, nu, pur ºi simplu, din pro-
ducþie. Acesta este de altfel caracterul remarcabil al
acestei acþiuni. Cu toate cã ea cuprinde un ansamblu
extins de elemente, simboluri, acþiuni ºi iniþiative,
acestea sunt integrate într-un mod firesc ºi armonic,
devenind astfel un gest firesc, care dincolo de latura,
evident, necesar comercialã, reprezintã în primul
rând un act de normalitate într-o lume care se
reaºeazã atât de greu. Într-o lume atât de fracturatã
gãsim în sfârºit o reaºezare fireascã, laolaltã, a
tradiþiilor laice ºi creºtine, a micilor ºi atât de plã-
cutelor tabieturi zilnice ºi a marilor sãrbãtori, a acþi-
unii comerciale ºi de cercetare a agenþilor economici
ºi a unei instituþii naþionale fundamentale pe care o
reprezintã Biserica, o acþiune în care practicile co-
merciale ºi de marketing care guverneazã lumea de
astãzi reuºesc sã ne reaminteascã faptul cã adevãra-
ta iubire creºtinã ºi semnificaþia majorã a Sfintei
Sãrbãtori a Paºtelui înseamnã, înainte de toate,
comuniune, înseamnã bucuria de a fi împreunã,
care nu ne poate permite sã ne uitãm aproapele aflat
în suferinþã. Un gest plin de firesc al Laboratoarelor
Fares BioVital, care vor împlini în curând 80 de ani,
gest pe care nu putem decât sã-l salutãm!

CCeecciilliiaa  CCaarraaggeeaa  este consultant de relaþii publice. Licenþiatã a facultãþii de filosofie din Cluj,
a lucrat ca jurnalist, redactor-ºef ºi director editorial pentru mai multe trusturi de presã ºi edi-
turi. Având ºi o bogatã experienþã academicã, s-a specializat în timp în relaþii publice, acti-
vând timp de aproape zece ani ca PR Manager ºi consultant PR. În prezent, Cecilia Caragea
este PR Manager al companiei ARENA Communications.

Starea de comunicare

Cum vine asta? Pãi Comuni-
carea nu este un proces? Nu asta se
tot trâmbiþeazã pe la diverse trai-
ninguri care mai de care mai efi-
ciente ºi mai bune ºi mai adaptate?
Ba da.

Atunci de unde ideea unei
«stãri de comunicare»?

Consider cã din nevoia aºezãrii
la acelaºi nivel atunci când ai de
transmis ceva cuiva, din nevoia
abordãrii corecte (voi reveni) a topi-
cii, subiectului ºi nu în ultimul rând
din nevoia de respect faþã de semeni.
Dacã aº spune simplu «bunul simþ»
al comunicãrii, aº putea fi interpre-
tat diferit deoarece, nu-i aºa?, fiecare
are propriul sãu simþ (bun).

Nefiind posibilã o standardiza-
re în procesul comunicãrii, cea mai
potrivitã unealtã devine adaptarea.
ªi înþelegerea. ªi confirmarea. ªi
multe altele.

Dar cum sã pot face asta eu,
angajatul unei companii bune,
dacã nu am avut norocul sã fie
primul meu job? Sau dacã deja
colegii m-au catalogat ca fiind

tipicar. Sau repezit. Sau vorbã
lungã. Sau tãcut. Sau...

Cum voi putea trece eu peste
sentimentele negative experimen-
tate de-a lungul timpului?

Sã spunem cã lucrez într-un
departament de producþie. Cum
interacþionez cu oamenii din jurul
meu? Eu consider cã, fiind centrat
pe procese ºi neapãrat pe respecta-
rea unor standarde, este normal sã

fiu atent cu precãdere la detalii,
analizã, corectitudine. Iar pentru cã
«banda» nu mã lasã, interacþiunea
cu ceilalþi este scãzutã. Ei îmi spun
simplu: „De la producþie, nu?“ ºi cu
asta n-au ce mai comunica cu mine,
pentru cã sunt «introvertit».

Sã spunem cã lucrez într-un
departament de marketing. Cum
interacþionez cu oamenii din jurul
meu? Eu consider cã, fiind vorba de

cunoaºterea celorlalþi ºi ce anume îi
motiveazã, trebuie sã vorbesc mult
cu ei, sã-i întreb o mulþime de lu-
cruri, sã-i ascult ºi sã-i întreb din
nou alte lucruri. Mai tot timpul îi
simt cum se plictisesc ºi cum încep
încet, încet sã se enerveze. Încerc sã
le explic punctul meu de vedere cu
cât mai multe cuvinte pentru a-mi
face cunoscute motivele acestor
cascade de întrebãri, dialoguri. Ei
îmi spun simplu „De la marketing,
nu?“, ºi cu asta nu mai comunicã,
nu mai au timp de mine ºi de «vor-
bãria» mea.

ªi dacã aº lucra în vânzãri aº
deveni, în mintea clienþilor, plic-
tisitor, impulsiv, agresiv în încer-
carea mea de a-i convinge cã nu
planul de vânzãri este scopul
vizitei mele la ei.

Cum oare putem sã ne aºezãm
cu toþii în acea stare de comunicare
în care mesajele sã nu mai fie re-
cepþionate eronat? Cum oare pu-
tem sã invitãm interlocutorii sã ne
înþeleagã exact aºa cum vrem noi? 

Mai în glumã, mai în serios, îmi
vine în minte o zicere din popor
«Fiecare pasãre pe limba ei piere!»

ºi mã gândesc sã vã propun o ana-
lizã diferitã. Dacã am vorbi numai
«pe limba noastrã», ne-ar înþelege
numai cei care o cunosc. Într-un
mediu diferit am pieri pentru cã
ceilalþi nu ne-ar înþelege. Iatã cum
aceastã zicere popularã ne invitã în
a grãi «pe limba» celui cãruia îi vor-
bim, dacã vrem sã nu pierim din
starea de comunicare.

Mai devreme spuneam cã am
vrea ca ceilalþi sã înþeleagã corect
ceea ce transmitem. Corect din per-
spectiva cui? Consider cã trebuie sã
acceptãm cã ceea ce conteazã este
perspectiva celui cãruia îi comunici
acel lucru. ªi asta înseamnã cã tre-
buie sã-l cunoaºtem, identificãm pe
cel cu care vorbim.

Dacã vrem sã putem face acest
lucru, avem un instrument mi-
nunat: INSIGHTS. 

Cunoscând-ul ºi aplicându-l,
ne cunoaºtem mai bine în primul
rând pe noi înºine, apoi pe cei cu
care interrelaþionãm. Insights con-
duce la dezvoltarea abilitãþilor de
adaptare ºi de conectare la ceilalþi.
Insights ne menþine în starea de
comunicare. Indiferent ce lucrãm.

Ionuþ Mogoºanu
Managing Director,
DEVELOR România

ª u º o t e s c
mereu. Îi recu-
noºti dupã com-
portament. Sunt
mereu în încer-
carea de a finaliza
o conversaþie în-
ceputã anterior ºi
dau dovadã, în
mod constant, de
lipsã de respect

faþã de cei din jurul lor sau de scopurile
grupului. Expresiile lor - pe care, de altfel, le
ºtiþi - sunt ºoptite cu jumãtate de voce: „Oare
de ce suntem aici?!” Pentru a gestiona situ-
aþiile dificile ivite în comunicarea cu ei, atât în
timpul întrunirilor, al ºedinþelor sau în situ-
aþiile de zi cu zi din cadrul organizaþiei, tre-
buie sã verificaþi motivele ºi sã rezolvaþi toate
neînþelegerile.

Vã mai amintiþi de „Teroarea vor-
bitoare”, „Marele Nemulþumit” sau „Toma
Necredinciosul”, personajele organizaþionale
despre care vorbeam într-un articol pre-
cedent? Ei bine, a venit rândul sã discutãm
despre personajele numite de cãtre cercetã-
tori „Floarea din ghiveci”, „Bufonul” sau
„Conspiratorii”.  Ei, cercetãtorii care au studi-
at mai multe tipuri de comportament ce pot
destabiliza buna funcþionare a grupurilor de
lucru ºi, de ce nu, a organizaþiei în ansamblu,
au concluzionat cã personajele despre care
vorbim sunt parte din organizaþia mea sau a
dumneavoastrã ºi fac din situaþiile obiºnuite
ceea ce numim, în mod curent, situaþii difi-
cile.

„Bufonul” se joacã, în mod obiºnuit,
asta implicând ºi întrunirile echipei pe care
o conduceþi sau ºedinþele pe care le prezi-
daþi. Dacã îl moderaþi, simþul umorului de
care dã dovadã poate fi o resursã extraordi-
narã pentru relaxarea grupului ºi a con-
solidãrii legãturilor dintre colegi. Cauzele
comportamentului sãu vin din scopul sãu
suprem: acela de a fi unul dintre „tipii bine”
ºi a fi acceptat de grup. Cu siguranþã nu
realizeazã cã prin remarcile nelalocul lor

sau prin umorul inoportun, cauzeazã neli-
niºte. Îl puteþi auzi spunând: „Asta îmi
aminteºte de...”, „Am cunoscut odatã pe ci-
neva care...”. Strategiile de gestionare a si-
tuaþiilor dificile cauzate de comportamentul
sau de atitudinea lui implicã folosirea pre-
siunii generate de grup pentru a-l inhiba.
Arãtaþi-i problemele pe care le cauzeazã
altora prin atitudinea sa! Nu contribuie cu

nimic! Sub nici o formã! Asta face, în mod
obiºnuit, colegul nostru numit de cercetã-
tori „Floarea din ghiveci”. Pentru aceastã
atitudine pot exista o multitudine de cauze.
Fie nu este interesat de subiect, fie are difi-
cultãþi în exprimarea gândurilor sale. Cel
mai adesea el spune: „Mã scuzaþi...”. Veþi
putea sã îl aduceþi mai aproape de echipã ºi
de interesele acesteia dacã veþi descoperi
cauza care genereazã comportamentul sãu
ºi veþi cãuta ocaziile în care sã îl implicaþi în
viaþa grupului.

Închei aici prezentarea suitei de perso-
naje “destabilizatoare” pentru viaþa echipei ºi
pentru performanþa organizaþiei în an-
samblu. Nu înainte însã de a vã spune cã nici
unul dintre noi nu este perfect. ªi eu, ºi tu,
dragã cititorule, putem avea zilele noastre
mai puþin strãlucitoare, zile în care putem
pãrea îmbâcsiþi, supãrãtori, capricioºi...

Mai mult ºi mai multe, într-un articol
urmãtor. Pânã atunci, dacã regãsiþi în organi-
zaþia voastrã sau chiar în echipa în care
lucraþi astfel de personaje, vã aºtept comen-
tariile pe adresa marius.romascanu@ascen-
der.ro.

Marius C. Romaºcanu,
Managing Director
ASCENDER Consulting

Conspiratorii

Un ceai de primãvarã ca 
gest de reintrare în normalitate



Nu ºtiu dacã cei trecuþi bine de
prima tinereþe îºi mai aduc aminte
de una dintre poeziile care ne-au
marcat copilãria ºi care se încheia cu
versurile din titlu. Ce repede a trecut
timpul! Vremurile s-au schimbat,
iar – acum – „pãsãricã” a devenit un
cuvânt prezidenþial... 

Dar tot este o strânsã legãturã
între cele douã versuri ºi povestea
care urmeazã! Pentru cã, intrând
într-un mic spaþiu, cu titlu de roman
de aventuri – GUNSHOP – constaþi
cã armele pe care le gãseºti aici, nu
sunt decât replici nevinovate ale
arsenalului letal, deþinut de Forþele
NATO. Iar dacã mai stai de vorbã ºi
cu patronul lãcaºului, Dan-Alexan-
dru Leabu, rãmâi convins cã rãzbo-
iul poate fi ºi o îndeletnicire de
week-end! 

La GUNSHOP gãsiþi replici
funcþionale de arme profesionale,
create pentru joacã, arme care uti-
lizeazã bile de plastic, de 6 mm, în
loc de gloanþe. Sunt jucãrii neletale,
astfel realizate încât asigurã o secu-
ritate deosebitã celor care le mânu-
iesc, dar ºi celor din apropierea lor.
Singura parte a corpului care ar
putea fi afectatã, în urmã utilizãrii
unor astfel de „jucãrii” este repre-
zentatã de ochi. În rest, oriunde ai fi
lovit de bilele de plastic, nu se pro-
duce nici o ranã permanentã. Chiar
dacã se trage de la un metru într-o
persoanã, nu este provocatã decât o
durere suportabilã. 

Existã ºi o denumire specificã
pentru un astfel de arsenal militar:
arme din categoria „air-soft”. Sunt
replici ale unor arme vechi, precum
pistoalele de cow-boy, cum aþi vãzut
în filmele de gen, ale armelor uti-
lizate în Primul ºi în al Doilea
Rãzboi Mondial, dar ºi copii funcþio-
nale de armament modern, de
ultimã orã, care abia a fost inventat
ºi nici nu a apucat sã fie prezent în
dotarea forþelor militare de pe
mapamond. Existã pânã ºi replici
ale armelor utilizate în seria de filme
„Alliens”! Iar pe mãsurã ce apar ar-
me noi, apar ºi replicile lor funcþio-
nale... 

Dar tot la acest magazin puteþi
admira (ºi achiziþiona) echipamente
out-door – replici de uniforme ºi
efecte pe tipicul militar, utilizate în
mod curent de armatele strãine.
Gãsiþi aici bocanci, tricouri, veste
tactice, mãnuºi, ochelari, mãºti de
protecþie ºi – bineînþeles – ceea ce
poartã denumirea de „consuma-
bile”: bilele de plastic, care înlocu-
iesc cartuºele sau alicele. Toate pro-
dusele vin din import. În privinþa
restricþiilor privind cumpãrãtorii,
nu existã decât limita de vârstã: cel
puþin 18 ani...

„Fizic, nu existã un alt magazin
în România, dedicat acestor replici

funcþionale de arme”, îmi spune
Dan-Alexandru Leabu, care conti-
nuã explicaþiile: „Sunt doar vreo
trei magazine on-line, dar ºi GUN-
SHOP este prezent pe Internet
(www.gunshop.ro). Însã, suntem
singurii cu un spaþiu real de vi-
zitare, de testare ºi de comer-
cializare a produselor specifice. ªi
am ales aceastã variantã, pentru cã
eu prefer sã vinã cumpãrãtorul aici,
în magazin, sã-l vãd ºi eu la
ochiºori, sã-l invit la un joc, alãturi
de noi, sã-l instruiesc în mod core-
spunzãtor, chiar dacã - la urma-
urmei - noi nu vindem decât
jucãrii. Dar sunt destul de scumpe!
Preþurile variazã, la noi, între 6 ºi
50 de milioane de lei vechi”. 

Dan-Alexandru Leabu mi-a
spus ºi de ce sunt cumpãrate astfel
de replici funcþionale: „Sunt mai
multe categorii de cumpãrãtori. Pe

de o par-te, sunt colecþionarii, cei
care-ºi doresc sã aibã acasã, pe un
perete sau panou, copiile fidele ale
unor arme, la scara 1:1. Apoi, sunt
cumpãrate pentru plãcerea perso-
nalã de a trage cu o armã, în
condiþii de siguranþã. ªi se poate
trage oriunde, în casã sau la iarbã
verde. Bineînþeles, nu lângã cei
ieºiþi la un grãtar sau alãturi de
copiii care bat mingea! Nu în
ultimul rând, replicile funcþionale
sunt cumpãrate pentru partici-
parea la jocurile de air-soft”. 

Dialogul purtat cu Dan-Alexan-
dru Leabu mi-a dezvãluit o lume
nouã, pe care nu o cunoºteam deloc:

Ce este jocul de air-soft?
În primul rând, trebuie sã pre-

cizez cã existã cluburi formate din
pasionaþii de air-soft, la care are ac-
ces oricine, de la elevi de liceu – cu
vârsta de peste 18 ani - pânã la oa-
meni simpli, de peste 50 de ani. Sunt
muncitori sau demnitari, sunt poli-
þiºti, avocaþi, psihologi sau medici. 

Jocul de air-soft este organizat
între douã echipe, dupã un anumit
scenariu, într-o locaþie aleasã, care
poate fi o pãdure sau un spaþiu mai
întins, în vãi sau pe culmile mon-
tane. De fapt, ar fi varianta mai pre-
tenþioasã a jocului numit „paint-
ball”, care este mult mai cunoscut în
timpurile noastre. Numai cã, la air-
soft, bilele de plastic nu se sparg ºi
nu ºtii exact unde l-ai lovit pe adver-
sar. Poate cã ºi din cauza acestei
„deficienþe”, sã-i spunem, nu existã
o competiþei naþionalã de air-soft. 

Aceasta sã fie singura cauzã a
faptului cã nu existã concursuri or-
ganizate la nivel de masã, despre
care sã se anunþe în presã, cum
se întâmplã la paint-ball? 

În mare mãsurã, da. Conteazã ºi
faptul cã paint-ball-ul este mai co-
mercial ºi este mult mai spectaculos
sã-i vezi pe concurenþi mânjiþi cu

vopsea, din cap, pânã în picioare. La
jocul nostru, bilele nu se sparg ºi nu
se vede nimic. Air-soft-ul se bazeazã
exclusiv pe buna-credinþa a partici-
panþilor, pe faptul cã ei recunosc cu
fair-play atunci când sunt loviþi... 

Dacã tot existã paint-ball-ul,
cu ce anume atrage air-soft-ul,
mai ales cã nici nu este recunos-
cut ca sport? Ce are în plus?

Plãcerea air-soft-ului constã în
posesia unei replici funcþionale de
armã, pe care sã o utilizezi efectiv, în
naturã. Chiar dacã nu este recunos-
cut ca atare, în fapt, el este un sport.
Interesant este cã existã þãri în care
este interzis paint-ball-ul, dar nu
este interzis jocul nostru, pentru cã
forþa replicilor de air-soft este mult
mai micã, decât a marcatoarelor de
paint-ball. În România, air-soft-ul a
intrat doar de patru ani, datoritã
unui prieten din Piatra-Neamþ, care

a adus conceptul din Italia. De atun-
ci, mã ocup ºi eu de treaba asta...

Sunt cluburi de „air-soft” în
România?

Înregistrate legal, cu acte, cred
cã sunt doar 5 cluburi, dar mai exis-
tã ºi alte echipe, care încã nu s-au
oficializat.

Cum se joacã?
Deºi nu este încadrat ca sport,

jocul de air-soft te scoate în naturã,
te pune sã faci efort fizic, efort men-
tal, este îmbinat cu orientarea turis-
ticã, înveþi sã citeºti o hartã, comu-
nici prin staþiile de emisie-recepþie. 

Participanþii sunt împãrþiþi în
douã echipe, iar organizatorii adop-
tã un scenariu de „luptã”. Cine este
lovit de o bilã, iese din joc, dar poate
reintra dupã un timp, ca sã nu stea
degeaba, dacã se prevede explicit
acest lucru. Sunt scenarii care se de-
ruleazã pe mai multe zile, cu înnop-
tare în corturi ºi mâncare din con-
serve, aºa cum se întâmplã într-o
luptã realã. Sunt ºi scenarii care pre-
vãd existenþa „medicilor”. Dacã un
combatant este lovit de o bilã în
mânã, apare doctorul ºi îl banda-
jeazã, iar dacã este lovit în picior, vin
brancardierii ºi îl scot din câmpul
operaþional...

Cine face scenariul?
Oricine îl poate face, înclusiv un

nou venit! Dacã el scrie o poveste

frumoasã de luptã, poate fi accep-
tatã. Organizatorii sunt ºi arbitri ºi
þin cont de modul în care este
îndeplinit acel scenariu. Treaba sce-
naristului este sã facã jocul cât mai
antrenant, pentru ca jucãtorii sã nu
stea degeaba, cu arma în mânã, la
umbra copacilor. Scenaristul fixeazã
obiectivele, însã strategia este trea-
ba echipei. Se poate merge timp mai
multe jocuri pe acelaºi scenariu, dar
jocul diferã, pentru cã intervine
strategia. Poþi juca mereu pentru
„capturarea steagului”, dar – de fie-
care datã – se poate veni cu alt plan
de atac. O datã ataci pe o parte, altã
datã pe ambele flancuri, altã datã
prin centru º.a.m.d. Aici nu poate
exista monotonie, pentru cã factorul
variabil este omul, care aplicã
strategia fixatã de echipã ºi coordo-
natã de ºeful acesteia, pentru reali-
zarea obiectivelor...

Însã, air-soft-ul nu se organi-
zeazã neapãrat pentru a câºtiga o
echipã sau alta, deoarece principalul
câºtig este jocul, în sine. Numai la
noi, în România, se mai organizeazã
tombole, la final, cu bileþele, pentru
ca participanþii sã primeascã vreun
premiu, de la eventualii sponsori. 

Presupune mult efort acest
joc?

Presupune cât efort vrei sã faci,
dar nu am cunoscut om care sã par-
ticipe ºi sã nu se aleagã cu febrã

muscularã, pentru cã te furã jocul.
Nu vii acolo, ca sã stai ascuns dupã
un copac ºi sã nu te implici... 

Nu apar ºi bãtãi adevãrate?
Este exclus aºa ceva! În regulile

jocului, se specificã faptul cã, dacã
apare o altercaþie între combatanþi –
ºi nu este vorba numai de altercaþie
fizicã, ci chiar verbalã – sunt elimi-
naþi amândoi. Nu se ceartã nimeni
acolo. Iar dacã este cineva genul de
certãreþ, nu mai este primit la urmã-
toarele jocuri. 

Conteazã muºchii, la air-soft?
Nu prea conteazã, cã nu ajungi

sã te baþi cu nimeni, în sensul propriu
al cuvântului. Mai mult decât muº-
chii, conteazã viteza de reacþie ºi
ºtiinþa de a folosi toate atuurile,
inclusiv terenul. Air-soft-ul nu este
un sport violent, iar un bun jucãtor
este – în primul rând – cel dedicat,
cel pasionat, cel care se implicã total
în schemã. Oare ce sã faci cu „pache-
tele de muºchi”, dacã eºti atacat cu un
lansator de bile de plastic, care
aruncã la 30 de metri, circa 150 de
biluþe? Când vine „ploaia” spre tine,
cu ce te ajutã sã ai muºchi? Trebuie
sã te ascunzi repede, dupã un copac... 

Cum este rãspândit acest joc,
în lume?

Se joacã peste tot: în America,
în Europa sau în Asia. Sunt þãri în
care este foarte dezvoltat. De pildã,
în Statele Unite s-a ajuns pânã acolo
încât, o datã pe an, cluburile de air-
soft au dreptul sã închirieze o tabãrã
de antrenament a trupelor speciale;
de fapt, este un mic orãºel. Jocul
este organizat acolo, dar într-un fel
de sistem cu circuit închis, pentru cã
nu participã oricine. Pe lângã parti-
cipanþii la joc trec blindate ºi auto-

buze militare adevãrate. Pe de altã
parte, în Anglia sunt douã campu-
suri dedicate exclusiv acestui joc,
aflate în proprietate privatã, unde
existã tunuri ºi tancuri casate, pen-
tru ca sã se joace air-soft într-un
cadru cât mai realist. 

Iar, anul trecut, am fost cu pri-
etenul meu din Piatra Neamþ la un
joc desfãºurat în Italia, la care au
participat 400 de oameni, ceea ce
s-a considerat cã este puþin, deoa-
rece Italia are cam 50.000 de prac-
ticanþi de air-soft înregistraþi, dar
mai sunt mulþi alþii neînscriºi oficial.
S-a jucat în vreo trei pãduri, timp de
douã zile! 

Cum se joacã la noi?
Eu organizez jocuri de air-soft

în fiecare duminicã. Deocamdatã,
acesta este nivelul nostru: doar în-
tr-o zi, de dimineaþa, pânã seara.
Încã nu am organizat nici un joc
care sã se desfãºoare în mai multe
zile, ca în alte þãri. Iar, ca locaþie, ne
desfãºurãm „lupta” în jurul Bucu-
reºtiului, cât mai aproape, dar în
zone relativ izolate. Oricum, nu ju-
cãm pe spaþii foarte mari.  

Este o pasiune costisitoare?
Din punctul de vedere al cos-

turilor, odatã ce ai achiziþionat ar-
mamentul dorit, te costã numai
consumabilele pentru un joc, res-
pectiv, bilele: 5000 de bucãþi, cu 60
de lei. Ce pãrere aveþi, este scump?

Existã performeri în air-soft?
Da, existã, dar nu în sensul de

„Rambo” al jocului, care sã-i „omoa-
re” pe toþi. Existã numai în sensul de-
punerii unei activitãþi permanente ºi
în afiºarea unei pasiuni deosebite
pentru acest joc. Aici, nu poþi fi
„Rambo”! Este un joc de echipã, care
se desfãºoarã respectând un scenariu.
ªi nu existã scenarii cu „Rambo”, pen-
tru cã nu joacã fiecare pentru el. Iar,
dacã faci prea mult numai ce vrei tu,
comandantul echipei poate spune, la
un moment dat: „stop, prea se caþãrã
ãla din copac, în copac. Sã se dea jos,
cã avem un obiectiv de îndeplinit ºi
trebuie sã respecte sarcinile de joc”!
Din punctul acesta de vedere, air-sof-
tul este real, nu se bazeazã pe ce
vedem în filme, cu nemuritori în
luptã. Regulamentul ºi scenariul jocu-
lui îþi spun ce trebuie sã faci ºi ce nu ai
voie sã faci. Însã, modul în care este
cucerit un obiectiv, depinde de tine,
ca individ sau de tine, ca echipã. Iar
echipa are un lider, un ºef, care nu te
prea lasã sã mergi de capul tãu.
Trebuie sã asculþi de ordine... 

Este un joc educativ? 
Consider cã este foarte educativ,

prin rigoarea impusã ºi prin spiritul
de fair-play. De altfel, se spune cã
este un sport pentru gentlemani...

Mariana Solovei

Tragi cu puºca, nu ia foc, pãsãrica-i cu noroc!



Petruta Creþu ºi redactorii Business Adviser
dezbat în direct ºtirile economice ale sãptãmânii

în fiecare joi la Pratech Tv la ora 13.15
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TTiimmpp  ddee  mmaaii  mmuullttee  ssããppttããmmâânnii
BBuussiinneessss  PPooiinntt  vvãã  iinnvviittãã  ssãã
aaffllaaþþii  ccaarree  ssuunntt  cceellee  mmaaii  iimmppoorr--
ttaannttee  pprreevveeddeerrii  aallee  ccoonncceeppttuulluuii
ddee  mmaarrccãã  ppee  ccaarree  dduummnneeaavvooaass--
ttrrãã  ttrreebbuuiiee  ssãã  llee  ccuunnooaaººtteeþþii..  DDee
aasseemmeenneeaa,,  cceerrcceettããrriillee  aannttee--
rriiooaarree  pprreezzeennttaattee  îînn  ppuubblliiccaaþþiiaa
nnooaassttrrãã,,  ppoott  ffii  ccoonnssuullttaattee  ppee
ssiittee--uull  wwwwww..bbuussiinneessss--ppooiinntt..rroo,,
îînn  sseeccþþiiuunneeaa  ddeeddiiccaattãã..  

Trebuie specificat de la început
cã nu este obligatorie utilizarea unui
anumit formular pentru cerere; este
însã recomandatã utilizarea formu-
larului pus la dispoziþie de cãtre
OHIM, cel puþin pentru faptul cã
indicã elementele pe care solicitan-
tul trebuie sã le specifice pentru a
putea înregistra marca. Pentru
depunerea cererii de marcã comuni-
tarã, solicitantul are de ales între
mai multe opþiuni posibile; astfel:
� cererea poate fi depusã ON

LINE (aºa numita “depunere elec-
tronicã” sau “e-filing”); aceasta se
poate face accesând http://oami.
europa.eu/en/mark/marque/efen-
try.htm ºi completând formularul
cererii; dacã marca este de alt tip
decât verbalã, nu uitaþi sã ataºaþi
fiºierul conþinând reprezentarea
graficã a mãrcii.
� cererea poate fi depusã, de

asemenea, direct la Oficiul pentru
Armonizare în Piaþa Intermã (în
abrevierea din limba englezã OHIM,
iar în cea din limba francezã OAMI);
oficiul are urmãtoarea adresã:
Office for Harmonization in the In-
ternal Market, Avenida de Europa,
4, E-03008 Alicante, Spania 
� cererea poate fi transmisã la

OHIM ºi prin poºta obiºnuitã (se
recomandã totuºi expedierea prin
poºtã, cu confirmare de primire) sau
prin servicii private de curierat;
� cererea poate fi transmisã la

OHIM ºi prin fax, utilizând numãrul
“ +34 965 131 344”; în cazul utilizãrii
transmiterii prin fax, semnãtura
care apare pe telecopie este consi-
deratã echivalentã semnãturii origi-
nale, astfel cã nu mai este necesarã
transmiterea (de exemplu prin
poºtã) ºi a unui exemplar de cerere
având semnãtura în original. 
� cererea poate fi depusã ºi la

oricare din oficiile naþionale de pro-
prietate industrialã, ale statelor
membre; pentru România, acesta
este Oficiul de Stat pentru Invenþii ºi
Mãrci (OSIM).

Este de notificat cã pentru ser-
viciul de transmitere la OHIM a
cererii de marcã comunitarã, OSIM
percepe o taxã (valoarea acesteia
este asimilatã cu cea stabilitã prin
Legea 381/2005, anexa 4, pct 11).
� cum poate fi depusã ºi la se-

diul Biroului Benelux de Mãrci
(BBM), organism responsabil pen-
tru înregistrarea mãrcilor din spa-
þiul «Benelux» (respectiv Belgia,
Olanda ºi Luxemburg).

În cazul în care cererea este
depusã la unul din oficiile naþionale
de proprietate industrialã (în parti-
cular la OSIM) sau la BBM, acestea
numeroteazã toate paginile primite
ºi expediazã cererea la OHIM, indi-
când data primirii ºi numãrul de pa-
gini; totodatã, aceste oficii elibe-
reazã solicitantului o recipisã indi-
când cel puþin natura documentu-
lui, numãrul (de registraturã al)
acestuia ºi data primirii.

IMPORTANT: oficiile naþio-
nale ºi BBM nu au nici o competenþã
în a interveni asupra cererii (de a
completa eventualele lipsuri, de a
semnala eventualele erori etc.);
aceste oficii doar primesc cererea ºi
o expediazã la OHIM ca atare.

Cererile, transmise prin inter-
mediul oficiilor naþionale, care
ajung la OHIM într-un termen mai

mic de 2 sãptãmâni de la data
depunerii la aceste oficii, vor fi con-
siderate ca fiind depuse la data la
care acestea au fost primite, dupã
caz, de oficiul naþional sau de BBM. 

Dacã cererea conþine cel puþin
urmãtoarele elemente, OHIM acor-
dã datã de depozit, iar cererea ur-
meazã sã parcurgã procedurile de
înregistrare:
� o solicitare expresã pentru în-

registrarea unei mãrci comunitare
(pentru a ºti cã nu e vorba de alt
obiect de proprietate industrialã, ca
de exemplu, un design comunitar),
� datele prin care solicitantul sã

poatã fi identificat,
� o listã de produse ºi/sau ser-

vicii în legãturã cu care se solicitã
înregistrarea mãrcii (nu neapãrat cla-
sificatã conform “clasificãrii Nisa”)

� o reprezentare graficã a
mãrcii (pentru mãrcile verbale,
aceasta constã în transcrierea denu-
mirii mãrcii),
� achitarea cel puþin a taxei de

bazã în maxim o lunã de la depune-
rea cererii.

IMPORTANT! Dacã în formu-
larul cererii completaþi rubricile
marcate cu “*” cererea dumnea-
voastrã îndeplineºte primele patru
condiþii.

Trebuie remarcat totuºi cã,
deoarece calitatea transmisiei prin
fax nu este întotdeauna corespunzã-
toare, este posibil ca, în cazul uti-
lizãrii acestei soluþii, reproducerea
graficã a mãrcii sã nu fie suficient de
bunã pentru  ca oficiul sã admitã
constituirea depozitului reglemen-
tar; cu atât mai mult, pot apãrea
probleme în cazul unei mãrci color
transmisã prin fax, oficiul primind
marca în alb-negru.

ªi o ultimã ATENÞIONARE:
În pagina sa de internet, OHIM

atenþioneazã asupra faptului cã nu
sunt puþine cazurile în care titularii,
mandatarii (ºi, de ce nu, potenþialii
solicitanþi) de mãrci comunitare
primesc scrisori prin care diverse
firme, contra unor sume de bani (în
pagina de atenþionare a OHIM aces-
tea sunt de cca 1.500 euro) se oferã

sã “publice marca în diverse
Buletine sau Gazete Oficiale” sau sã
înscrie marca în diverse registre, dar
care nu au nici o legãturã cu
“Buletinul Mãrcilor Comunitare” ºi
respectiv “Registrul Mãrcilor
Comunitare”  cu ale OHIM.

Din motive de spaþiu, nu voi
detalia aici care sunt aceste “firme”;
dacã doriþi sã evitaþi posibile inci-
dente neplãcute, puteþi afla care
sunt aceºti “ofertanþi” accesând
adresa de internet http://www.
oami.europa.eu/en/office/adhoc/w
arning2.htm .  

Dacã aveþi dubii privind astfel
de anunþuri sau scrisori, este reco-
mandat sã consultaþi un consilier
autorizat în proprietate industri-
alã sau sã contactaþi OHIM sau
OSIM.

Tot ce trebuie ºtiut despre marcã (X)

Depunerea cererii de 
marcã comunitarã
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Plante agãþãtoare,
pentru sãnãtatea
pereþilor exteriori

Atunci când îþi propui o temã
de dialog, conteazã douã lucruri:
partenerul de discuþie ºi calitatea
întrebãrilor. Ei bine, în ultima
perioadã de timp, m-am convins
cã – dacã doresc sã aflu câte ceva
despre plante – cel mai bun inter-
locutor este Maria Catanã, inginer
de specialitate, dar ºi om cu o
bogatã experienþã în domeniu. Nu
ºtiu dacã am adresat cele mai
bune întrebãri, dar am primit – cu
siguranþã – cele mai complete
rãspunsuri, cu privire la plantele
cãþãrãtoare. 

Cred cã nu sunt mulþi dintre
dumneavoastrã care sã nu fi obser-
vat, mãcar o datã în viaþã, un pe-
rete... „verde”, plin, de sus, pânã jos,
cu o plantã cãþãrãtoare. În mintea
mea, consideram cã acel perete are
extrem de mult de suferit. Mã gân-
deam cã prezenþa plantei îl face sã
fie mai umed, mai predispus la for-
marea de igrasie, într-un cuvânt,
credeam cã este mai... „bolnav”! 

Maria Catanã m-a lãmurit.
Am aflat, astfel, cã, „plantã cãþãra-
toare” este denumirea genericã
datã plantelor cu tulpini foarte
lungi, lemnoase, care se pot rãs-
pândi atât pe orizontalã, alcãtuind
un covor verde, cât si pe verticalã,
folosindu-se de orice suport, pre-
cum ziduri, arbori sau stânci.
Plantele cãþãrãtoare sunt dorite pe
ziduri, datoritã bogãþiei de frunze,
dar ºi pentru cã preiau o parte din
praful urban ºi sunt protectoare
împotriva zgomotelor. De aseme-
nea, aceste plante menþin rãcoare
vara, prin compacticitatea frunze-
lor, care acþioneazã ca o „umbre-
lã”. Totodatã genereazã o cantitate
mare de oxigen, la nivelul fere-
strelor.

Speciile acestor plante pot fi
întâlnite în mai toate regiunile, cu
precadere în Europa, Asia ºi nor-
dul Africii. Poate fi ºi o o viþã cana-
dianã, numitã Partenocissus, din

familia Vitaceea, care se fixeazã pe
zidurile caselor cu ajutorul unor
ventuze. 

În principiu, iedera se caþãrã
foarte greu pe ziduri, cu ajutorul
unor rãdãcini adventive. Dar
rãdãcina principalã, care asigurã
hrana ºi apa necesare, se gãseºte
în profunzimea solului. Rãdãcinile
adventive au rol de susþinere ºi –
în secundar - asigurã absorbþia
apei suplimentare, existente la
nivelul zidului. Aºadar, este in-
corect sã spunem cã iedera aduce
igrasie. Din contrã, ea menþine un
zid uscat, absorbind apa ºi neper-
miþând dezvoltarea igrasiei. 

Astfel de plante sunt foarte
apreciate de horticultori, pentru
impactul lor în conceptul general
al unei amenajãri. Oricum am pri-
vi, se creeazã senzatia de sãlbatic,
de relaxare ºi de liniºte. Planta
poate fi, ea nu este pretenþioasã ºi
va creºte exact aºa cum avem nevo-
ie. Aceste tipuri de plante sunt
foarte des folosite drept specii or-
namentale, pentru decorarea grã-
dinilor ºi caselor. Ele pot scoate în
evidenþã unele elemente decora-
tive (de exemplu, o tulpinã de tran-
dafir cãþãrãtor, sprijinitã deasupra
unei ferestre pe care vrem sã o
transformãm în punctul central, de
interes, al casei) sau - din contrã -
pot ascunde unele defecte.

Iedera nu are nevoie de foarte
multã apã, în pãmânt, dar iubeºte
apa din atmosferã! De aceea, pul-
verizarea frunzelor o revigoreazã,
mai ales în serile fierbinþi, de varã. 

Planta se înmulþeºte repede ºi
lejer, prin butãºire sau marcotaj.
Tãiaþi lãstari ºi plantaþi-i într-un
ghiveci cu un pãmânt gras, de
frunze (cum ar fi pãmântul de
pãdure, uºor acid). Dacã þineþi
ghiveciul într-un loc umbros, în
scurt timp planta va înrãdãcina ºi
poate fi transplantatã.

Raluca Iosifidis



Scriam într-un ar-
ticol trecut despre eve-
nimentele mondene la
care am fost nevoit sã
particip, cu consecin-
þele de rigoare.

De data aceasta,
voi povesti despre altfel de evenimente, de o
cu totul altã naturã…

Unul dintre clienþii mei organizeazã
turnee de poker, în discoteci ºi cluburi, pentru
popularizarea acestui joc. Prima experienþã de
acest gen a avut loc într-un club din Regie,
frecventat în special de studenþi.

Locaþia ºi ora nu-mi conveneau foarte
tare, în general nu pierd nopþile prin cluburi,
dar, dacã e job, nu am încotro! În afarã de
asta, nu mã simþeam deloc confortabil sã

lucrez într-un loc despre care ºtiam din start
cã este foarte mare ºi pune probleme de
luminã. ªi, în care, dupã pãrerea mea,
lucrurile puteau oricând degenera…

Îmi amintesc ºi acum cât de temãtor am
intrat, puþin dupã ora 23, însoþit de un
reprezentant al firmei, care m-a prezentat
bodyguarzilor : “El e bãiatul cu fotografiile.”

În interior nu era foarte aglomerat, ceea
ce m-a mai liniºtit puþin. Era însã o atmosferã
de sãrbãtoare, cu baloane cu heliu ºi panglici
colorate atârnate în tot clubul. Lumea pãrea
relaxatã, aºa cã am scos încrezãtor aparatul
din rucsac (aparat, care, în treacãt fie spus,
valoreazã vreo 100 de milioane!), ºi, puþin

timid, am început sã fac fotografii. La început
mai discret, având grijã sã nu deranjez,  luam
cadre mai ample, fãrã a mã apropia prea mult
de oameni. M-am instalat apoi în zona anima-
toarelor, care dansau oarecum în mijlocul
clubului, pe o scenã. Acolo erau mulþi cu
camere foto sau cu telefoane folosite pe post
de camere foto, ºi nu pãrea nimeni deranjat de
încã una în plus. Chiar dacã blitz-ul meu con-
cura cu instalaþia stroboscopicã din club…

Mã simþeam din ce în ce mai sigur pe
mine, pânã când am simþit o mânã pe umãr!
M-am întors speriat, sã vãd pe cine deran-
jeasem sau în faþa cui mã bãgasem. Era un tip
puþin mai înalt, nu foarte solid, cu o frezã
trendy. A început sã strige la mine, apropiin-
du-se foarte mult de urechea mea. Era singu-
ra modalitate prin care a reuºit sã se facã înþe-

les, în hãrmãlaia de acolo, ºi sã-mi spunã cã
vrea “o pozã cu prietena lui”. Am rãmas puþin
uimit, la aºa ceva chiar nu mã aºteptasem, ºi,
drept mulþumire, i-am facut mai multe! I
le-am arãtat iar el mi-a mulþumit fericit.
Lucrurile se schimbaserã total. Nu doar cã
oamenii nu aveau nimic impotriva ideii de a fi
fotografiaþi, cum crezusem la început – ºi era
o supoziþie întemeiatã, nu de puþine ori, la
evenimente la care eram chemat special pen-
tru a face fotografii invitaþilor mi se atrãsese
atenþia în  mod expres de cãtre anumiþi
oaspeþi, chiar pe un ton imperativ : “Pe mine
sã nu mã fotografiezi!” – ci chiar îºi doreau sã
aparã în imagini alãturi de prieteni, în

ipostaze cât mai diverse. Când mã vedeau, se
luau în braþe sau îºi aranjau freza ºi mã fãceau
atent : „Vrem ºi noi o pozã!“ ªi, spre marea
mea surprindere, nu erau doar studenþi sau
tineri despre care puteam sã intuiesc cã sunt
obiºnuiþi de-ai locului. Au fost chiar ºi câþiva
strãini, care mi-au spus ºi cu ce se ocupã ºi ce
funcþii au! Probabil statutul de manager îi
fãcea mai importanþi în ochii mei. Au mai fost
câþiva care au vrut fotografii în reprize, de
genul „la masa de poker“ apoi “la bar” sau “în
ringul de dans”. Despre cele douã fete care ºi-
au jurat iubire veºnicã ºi au început sã se
sãrute în timp ce le fotografiam (nu dau
detalii), bãnuiesc totuºi cã nu erau chiar
conºtiente de ce li se întâmplã…

O altã surprizã a venit din partea “vede-
telor”! Organizatorii invitaserã într-un se-
pareu ºi câteva “persone publice” pe care le
vezi de obicei la televizor, cel mai adesea
prezentând buletine de ºtiri. Iar când au
venit la mine ºi mi-au cerut sã le fotografiez,
am întrebat mirat : “Sigur sunt de acord?”
Trebuie sã mai fac o mãrturisire, e un lucru
de care nu sunt mândru, dar pe care mi-l
asum, face parte din trecutul meu : cândva,
în urmã cu mai mulþi ani, am participat la o
“fãcãturã” în cadrul cãreia, chipurile, un
paparazzo surprindea o vedetã în compania
unui necunoscut, în ipostaze destul de com-
promiþãtoare. Ce nu s-a ºtiut, în momentul
când au fost publicate imaginile, era cã le
dãdusem indicaþii celor doi “amorezi”
despre cum sã se atingã, sã se uite unul la
altul sau sã se þinã în braþe. E ruºinos, dar e
o practicã încã destul de frecventã. Mi s-a
întâmplat doar o datã, dar mi-a fost sufi-
cient. Revenind la petrecerea din club,
“vedetele” prezente, care primiserã toate
asigurãrile organizatorilor cã totul este în
regulã, au fost destul de cooperante ºi nu au
comentat când le-am fotografiat. Aveam sã
înþeleg mai apoi cã, în esenþã, existã douã
feluri de petreceri de club: unele cât se poate
de publice, în care practic oricine poate
merge sã fotografieze cât vrea, atâta timp
cât nu e prea insistent ºi nu deranjeazã, ºi
altele în care aparatele foto sunt cu
desãvârºire interzise! 

Sãptãmâna viitoare merg într-un club “de
fitze” sã fotografiez o prezentare de modã…
Sper sã vã pot povesti câte ceva într-un alt
articol. 
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În cadrul
acestei rubrici,
am prezentat
de mai multe
ori diferite
descoperiri de
tezaure din
epoca bronzu-
lui. Menþio-
nam atunci cã
majoritatea

acestora reprezintã depuneri cu un
caracter sacru, în genul ofrandelor
pe care grecii antici le aduceau la
templul din Delphi, de exemplu, ºi
cã aproape toate sunt descoperiri
accidentale, întâmplãtoare, motiv
pentru care contextul ºi compo-
nenþa originarã a acestor tezaure nu
mai pot fi stabilite cu exactitate.

Este ºi cazul tezaurului de la
Ostrovu Mare (jud. Mehedinþi). Nu
se cunosc foarte multe cu privire la
modul în care a fost descoperit; se
pare cã a fost gãsit în apropiere de
Ostrovu Mare-Þigãnaºi de cãtre un
tinichigiu din Craiova. Ulterior, o
parte dintre dintre piese au ajuns în
posesia câtorva þãrani din Ostrovu

Mare, care le-au vândut unui zaraf.
În fine, în anul 1921, G. Severeanu,
un cunoscut colecþionar de anti-
chitãþi din Bucureºti, a achiziþionat
piesele de la zaraful respectiv. Ele
constau din 33 de falere decorate, 10
inele de buclã ºi 3 brãþãri, lucrate
din aur (cca. 66%) ºi argint (cca.
34%), pãstrate astãzi în cadrul teza-
urului aflat la Muzeul Naþional de
Istorie a României.

Falerele sunt discuri lucrate din
foiþã subþire, decorate în relief în
tehnica „au repousse”, prin baterea
reversului. În funþie de dimensiuni ºi
de motivele decorative, au fost sta-
bilite mai multe grupe tipologice.
Toate au la mijloc un mic umbo
înconjurat de mai multe cercuri con-
centrice, uneori linia acestora fiind
formatã din perle foarte fin lucrate.
Acelaºi gen de linii se regãsesc ºi pe
marginea discurilor, iar în interior
sunt realizate în aceeaºi tehnicã
diverse elemente de decor. Aceste
falere au diametrul cuprins între 3 ºi
6 cm, fiind prevãzute cu câte douã
perforaþii prin care probabil erau
prinse de veºminte. Inele de buclã au

formã ovalã, sunt lucrate din barã cu
secþiune rombicã sau triunghiularã,
cu braþele întoarse ºi suprapuse.
Douã dintre ele sunt decorate cu
crestãturi pe margini. În fine,
brãþãrile au tija dublã, rotundã în
secþiune, cu capetele apropiate.

Cum aminteam, este imposibil
de precizat în ce mãsurã tezaurul
mai conþinea ºi alte piese. Cele care
s-au pãstrat reprezintã toate piese
de podoabã, piese care probabil fã-
ceau parte dintr-un costum de cere-
monie. Nu este de asemenea exclus
ca tezaurul sã provinã dintr-un mor-
mânt, fiind depus drept inventar al
decedatului. Asemenea piese nu
sunt singulare în zona noastrã.
Falere de genul celor de la Ostrovu
Mare au fost gãsite în numãr mai
mic în diferite contexte. Douã piese
provin dintr-o necropolã de la Beba
Veche (în vestul Banatului). Tot din
Banat provine un vas descoperit
întâmplãtor în care se aflau mai
multe piese de podoabã, între care ºi
o falerã. De asemenea, mai multe
piese au fost gãsite în mod întâm-
plãtor în mai multe localitãþi din

zona transilvanã (tezaurul de la
Sãcuieni – Bihor; tezaurul de la Þu-
falãu – Covasna; tezaurul de la ªmig
– Sibiu etc.). Aºadar, piesele din teza-

urul de la Ostrovu Mare sunt destul de
frecvente în cadrul epocii bronzului
din zona noastrã ºi se dateazã undeva
cãtre mijlocul mileniului al II-lea î. Hr.

Descoperiri arheologice care meritã cunoscute (VIII)

Tezaurul de la Ostrovu Mare-Þigãnaºi

Dr. Radu Bãjenaru

Nightlife

Viorel Tiþu



Recent, Guvernatorul Bãncii Naþionale a
României, Mugur Isãrescu, a lansat ideea
unui control strict al pieþei imobiliare, cãreia
din ce în ce mai mulþi „actori” – mai mult sau
mai puþin implicaþi, mai mult sau mai puþin
cunoscãtori – îi prevãd un recul de mare
amploare. Dincolo de evaluãrile specialiº-
tilor, care pot fi explicate, ieºirea la rampã a
lui Mugur Isãrescu, pe tema enunþatã, îmi
pare de neexplicat, în contextul în care Banca
Naþionalã are alte obiective. Pãrerea mea!...   

Cu privire la aceastã iniþiativã de control
susþinut a pieþei de profil, completatã ºi cu
propunerile notarilor publici, am stat de
vorbã cu brokeri reprezentativi ai Societãþii
de tranzacþii imobiliare Apulum 94: Maria
Dinculescu, Mariana Solovei, Vasilica Vâlcu
ºi Adrian Þepeluº. 

„Ideea, în sine, nu este rea, dar nu cred
cã trebuia sã intervinã chiar Banca Naþio-
nalã”, este de pãrere Mariana Solovei, care
completeazã: „Dacã luãm de bunã aprecierea
conform cãreia marii dezvoltatori imobiliari
ar þine mult prea ridicate preþurile aparta-
mentelor, parcã ar fi fost de competenþa
Consiliului Concurenþei, pe linie de grup de
monopol sau a Oficiului Protecþiei Consuma-
torilor, pe latura nerespectãrii drepturilor
opþionale ale solicitanþilor de spaþii de locuit
sau de birouri”.   

De comentat aici este modul în care este
alteratã valoarea pieþei imobiliare, prin plaja
de oferte, care conþine preþuri superioare
gradului de suportabilitate pentru o mare
parte a solicitanþilor de apartamente. Dar,
mã întreb, ce fenomen ar putea conduce la
scãderea preþurilor, câtã vreme încã existã
segmente ale populaþiei, care sunt în stare sã
se ridice la pretenþiile financiare cerute de
cãtre proprietarii ce doresc sã-ºi vândã apar-
tamentele? Iar, din pãcate, cei care au nevoie
de un acoperiº deasupra capului, nu prea pot
face grevã!

„Oricum, pentru a stabili care este – în
medie – preþul unui apartament cu un anu-
mit numãr de camere, într-o anumitã zonã,
nu te uiþi nici la ofertã ºi nici la cerere, ci la
valoarea de contract. Jumãtatea diferenþei
dintre preþul de ofertã ºi cel de cerere este
tocmai marja medie de eroare a valorii pieþei

de profil”, subliniazã
Vasilica Vâlcu, consi-
derând cã diferenþele pot
fi extrem de mari.  

Perfect adevãrat – zic
eu - dar cine ar avea timp ºi
mijloace pentru a realiza,
periodic, mii de tabele cu
sumele trecute în contractele
de vânzare/cumpãrare de pe
piaþa imobiliarã? Aceea ar fi
piaþa realã...

Pe de altã parte, mãsura
propusã de Uniunea Naþionalã a
Notarilor Publici din
România, de a se realiza
prin virament bancar
orice tranzacþie imobliarã
de peste 15.000 de euro,
îºi atinge doar parþial
scopul declarat, de a
reduce evaziunea fiscalã
din domeniu, dupã cum
spune Adrian Þepeluº: „În
realitate, ar fi vorba despre
toate tranzacþiile normale,
atât cu spaþii de locuit sau
de birouri, cât ºi cu tere-
nuri, pentru cã eu nu vãd ce
ar mai costa acum sub
15.000 de euro. Dar mãsura
nu rezolvã decât problema
înregistrãrii unei sume, care
poate sã nu fie nici pe departe cea de tranzac-
þie. Va fi numai suma pe care cele douã pãrþi
o vor trece în contractul de vânzare/cumpã-
rare ºi atât”. 

ªi cam are dreptate brokerul de la
Apulum 94! Ce-i va putea împiedica pe
actorii principali ai tranzacþiei sã-ºi plãtescã
între ei, în afara contractului, diferenþa de
bani, pânã la atingerea sumei la care s-au
înþeles? ªi-atunci, unde este combaterea
evaziunii fiscale? Întrebãri fãrã rãspuns...

„Oricum, aceste mãsuri de aºa-zisã limi-
tare a evaziunii fiscale, nu au nici o legãturã
cu ideea de scãdere a valorii de tranzacþiona-
re a spaþiilor de locuit. Poate cã vor mai veni
bani suplimentari la bugetul de stat, dar totul
se va opri aici. Singurul lucru care i-ar putea

face pe proprie
tari sã cearã un preþ mai mic, ar fi incapaci-
tatea clarã a solicitanþilor de a cumpãra. Aici
se vede rolul Bãncii Naþionale, iar eu prevãd
cã BNR va înãspri în continuare condiþiile de
creditare. Abia atunci, când nu vor mai fi
bani din credite, preþurile ar putea sã mai
coboare”, apreciazã Maria Dinculescu. 

În finalul discuþiei, toþi cei patru interlo-
cutori ºi-au exprimat neîncrederea cã mãsu-
rile anunþate - atât de Banca Naþionalã a Ro-
mâniei, cât ºi de cãtre Consiliul Concurenþei
sau de Uniunea Naþionalã a Notarilor Publici
din România - vor putea schimba prea multe
lucruri pe piaþa imobiliarã din þara noastrã,
pentru cã, de fapt, sunt mai mult mãsuri cu
orientare fiscalã. 

Daniel Neguþ
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Control mai strict 
al pieþei imobiliare

Autorizaþii pentru clãdiri
rezidenþiale
ÎÎnn  lluunnãã  mmaarrttiiee  22000088,,  aauu  ffoosstt  eelliibbeerraattee  55..229999
aauuttoorriizzaaþþiiii  ddee  ccoonnssttrruuiirree  ppeennttrruu  ccllããddiirrii  rreezzii--
ddeennþþiiaallee..  PPoottrriivviitt  uunneeii  ssttaattiissttiiccii  ppuubblliiccaattee  ddee
IInnssttiittuuttuull  NNaaþþiioonnaall  ddee  SSttaattiissttiiccãã//IINNSS//aa  ccrreessccuutt
nnuummããrruull  ddee  aauuttoorriizzaaþþiiii  eelliibbeerraattee  ccuu  2299,,44  llaa  ssuuttãã
ffaaþþãã  ddee  lluunnaa  ffeebbrruuaarriiee  ººii  ccuu  1144,,77  llaa  ssuuttãã  ffaaþþãã  ddee
aacceeeeaaººii  ppeerriiooaaddãã  aa  aannuulluuii  ttrreeccuutt..  DDiinn  cceellee
55..229999  ddee  ccllããddiirrii  rreezziiddeennþþiiaallee  eelliibbeerraattee  îînn  lluunnaa
mmaarrttiiee,,  6622,,88  llaa  ssuuttãã  aauu  ffoosstt  ppeennttrruu  zzoonnaa  rruurraallãã,,
mmeennþþiinnâânndduu--ssee  nnuummããrruull  ddiinn  lluunnaa  pprreecceeddeennttãã..
EEssttee  eevviiddeennttãã  oo  ccrreeººtteerree  ddee  aauuttoorriizzaaþþiiii  ddee  ccoonn--
ssttrruuiirree  eelliibbeerraattee  ppeennttrruu  ccllããddiirrii  rreezziiddeennþþiiaallee  îînn
ttooaattee  rreeggiiuunniillee  ddee  ddeezzvvoollttaarree,,  cceellee  mmaaii  mmuullttee
îînnrreeggiissttrrâânndduu--ssee  îînn  NNoorrdd--EEsstt  ((++332211  aauuttoorriizzaaþþiiii)),,
SSuudd--VVeesstt  OOlltteenniiaa  ((++116655  aauuttoorriizzaaþþiiii)),,  SSuudd--
MMuunntteenniiaa  ((++115588  aauuttoorriizzaaþþiiii)),,  BBuuccuurreessttii--IIllffoovv
((++113388  aauuttoorriizzaaþþiiii))  ººii  SSuudd--EEsstt  ((++112255  aauuttoorriizzaaþþiiii))..
PPoottrriivviitt  IINNSS,,  aauu  ffoosstt  eelliibbeerraattee  ccuu  667799  mmaaii
mmuullttee  aauuttoorriizzaaþþiiii  ppeennttrruu  ccllããddiirrii  rreezziiddeennþþiiaallee  îînn
lluunnaa  mmaarrttiiee  aa  aacceessttuuii  aann  ffaaþþãã  ddee  aacceeeeaaººii  lluunnãã  aa
aannuulluuii  ttrreeccuutt..

Constructorii îngrijoraþi 
de lipsa forþei de muncã

UUnn  ffaaccttoorr  iimmppoorrttaanntt  ccaarree  ffaaccee  ccoonnssttrruuccttoorriiii  ssãã
ffiiee  îînnggrriijjoorraaþþii  eessttee  lliippssãã  ffoorrþþeeii  ddee  mmuunnccãã..  ÎÎnn
ddoommeenniiuull  ccoonnssttrruuccþþiiiilloorr  ddee  iinntteerreess  ppuubblliicc,,  uunnddee
ssaallaarriiiillee  ssuunntt  ffooaarrttee  mmiiccii,,  pprroobblleemmaa  eessttee  ººii  mmaaii
mmaarree,,  aarrããttaa  uunn  ssttuuddiiuu  ddiinn  ddoommeenniiuull  ccoonnssttrruuccþþii--
iilloorr,,  rreeaalliizzaatt  ddee  BBaannccppoosstt..  OO  ssppeerraannþþãã  ppeennttrruu
ffoorrþþaa  ddee  mmuunnccãã  aarr  ppuutteeaa  ssãã  vviinnãã  ddiinn  SSppaanniiaa::
ccaa  uurrmmaarree  aa  rreedduucceerriiii  aaccttiivviittããþþiiii  ddiinn  aacceesstt
ddoommeenniiuu,,  eessttee  ppoossiibbiill  ccaa  oo  ppaarrttee  aa  mmuunncciittoorriilloorr
rroommâânnii  ssãã  rreevviinnãã  îînn  þþaarrãã,,  rreedduuccâânndd  ddeeccaallaajjuull
ddiinnttrree  cceerreerree  ººii  ooffeerrttãã..  AAllttãã  pprroobblleemmãã  mmaajjoorrãã
ccuu  ccaarree  ssee  ccoonnffrruunnttãã  ccoonnssttrruuccttoorriiii  eessttee  mmaajjoo--
rraarreeaa  pprreeþþuurriilloorr  llaa  mmaatteerriiaalleellee  ddee  ccoonnssttrruuccþþiiii,,
ccaarree  îîii  oobblliiggãã  ssãã  ppeerrcceeaappãã  aavvaannssuurrii  mmaaii  mmaarrii,,
mmaaii  aalleess  îînn  sseeccttoorruull  rreezziiddeennþþiiaall,,  cceeeeaa  ccee  aarraattãã
ccãã  pprrooiieecctteellee  ssuunntt  ffiinnaannþþaattee  iinnssuuffiicciieenntt..
CCeerreerreeaa  ddee  llooccuuiinnþþee  rrããmmâânnee  rriiddiiccaattãã  mmaaii  aalleess
îînn  oorraaººeellee  mmaarrii,,  ddaattoorriittãã  mmiiggrraaþþiieeii  ddiinn  mmeeddiiuull
rruurraall  îînn  mmeeddiiuull  uurrbbaann..  CCeerreerree  mmaarree  eessttee  ººii  ppee
ppiiaaþþaa  bbiirroouurriilloorr,,  uunnddee  eexxppaannssiiuunneeaa  aaccttiivviittããþþiiii
eeccoonnoommiiccee  jjuussttiiffiiccãã  aacceeaassttãã  cceerreerree,,  
îînn  ssppeecciiaall  îînn  oorraaººee..

Investiþii în terenurile din
Bucureºti
RReepprreezzeennttaannþþiiii  ccoommppaanniieeii  iimmoobbiilliiaarree  CCoolllliieerrss
IInntteerrnnaattiioonnaall  aauu  rreeaalliizzaatt  uunn  ssttuuddiiuu  ppoottrriivviitt
ccããrruuiiaa,,  aannuull  ttrreeccuutt,,  îînn  BBuuccuurreeººttii  aauu  ffoosstt
aacchhiizziittiioonnaattii  aapprrooxxiimmaattiivv  11..115500..000000  mmpp,,  ccuu  oo
ssuummãã  ttoottaallãã  ddee  ttrraannzzaaccþþiioonnaarree  ddee  667755  mmiilliiooaannee
eeuurroo..  „„MMaarriiii  ddeezzvvoollttaattoorrii  iinntteerrnnaaþþiioonnaallii  aauu  ccoonn--
ttiinnuuaatt  ssãã  ffiiee  cceeii  mmaaii  aaccttiivvii  ccuummppããrrããttoorrii  ppee
ppiiaaþþaa  tteerreennuurriilloorr..  SS--aa  oobbsseerrvvaatt  ccãã  îînn  22000077,,  
cceerreerreeaa  ddiinn  ppaarrtteeaa  iinnvveessttiittoorriilloorr  ssppeeccuullaattiivvii  aa
ssccããzzuutt,,  aacceesstt  ffaapptt  sseemmnnaallâânndd  uunn  îînncceeppuutt  ddee
mmaattuurriizzaarree  aa  ppiieeþþeeii..  RReeccoorrdduull  îînn  cceeeeaa  ccee
pprriivveeººttee  vvaallooaarreeaa,,  ccââtt  ººii  ssuupprraaffaaþþaa  ttoottaallãã  aa  uunneeii
ttrraannzzaaccþþiiii  eessttee  rreepprreezzeennttaatt  ddee  aacchhiizziiþþiioonnaarreeaa  ddee
ccããttrree  AAffrriiccaa  IIssrraaeell  aa  tteerreennuulluuii  ffaabbrriicciiii  LLaarroommeett..
DDeezzvvoottaattoorruull  aa  ppllããttiitt  7777,,55  mmiilliiooaannee  ddee  eeuurroo
ppeennttrruu  115555..000000  mmpp  ssiittuuaaþþii  îînn  BBuuccuurreeººttiiii  NNooii..
OO  aallttãã  ttrraannzzaaccþþiiee  rreeccoorrdd  aa  ffoosstt  aacchhiizziiþþiioonnaarreeaa
tteerreennuulluuii  CCII  GGrriivviiþþaa  ddee  ccããttrree  uunn  ffoonndd  ddee
iinnvveessttiiþþiiii  iissrraaeelliiaann  ccaarree  aa  ppllããttiitt  7722  mmiilliiooaannee  ddee
eeuurroo  ppeennttrruu  66  hheeccttaarree  ddee  tteerreenn  ssiittuuaattee  ppee  
BBdd..  EExxppoozziiþþiieeii..



Ioana Munteanu

Poker, poker ºi iar poker. De ce
vorbeºte lumea atât de mult despre
acest joc? Pentru cã atunci când te
referi la poker, vorbeºti de fapt de-
spre bani, cu alte cuvinte: bani, bani
ºi iar bani. ªi pentru cã poker-ul este
jucat de milioane de oameni, pentru
cã se joacã peste tot ºi de cãtre toþi,
pentru cã este unul dintre cele mai
populare cuvinte din lume, dupã
„mama”, iatã de ce am ales sã vorbim
despre poker. 

Evenimentele care au loc la nivel
internaþional adunã foarte mulþi jucã-
tori  din întreaga lume, care, o datã
ajunºi la turnee, vorbesc cu toþii aceeaºi
limbã. Cât de mari sunt evenimentele
la care mã refer ºi ce premii au? Cred cã
dacã vã spun cã sunt foarte, foarte
mari, nu vã conving, aºa cã mai bine vã
invit sã citiþi urmãtoarele rânduri, care,
cu siguranþã, vã vor reda suficient de
bine imaginea de ansamblu ale marilor
evenimente internaþionale. 

Cele mai multe turnee au premii
extraordinar de mari. Unele dintre
acestea se desfãºoarã o datã pe an sau
de mai multe ori. Turneul care are loc
în acest moment la San Remo, Italia,
este European Poker Tour (EPT), aflat
la cel de-al IV-lea sezon, turneu unde

s-a calificat ºi jucãtorul profesionist de
origine românã Daniel Nergreanu,
alãturi de alþi profeºioniºti din lumea
poker-ului, precum: Lee Nelson,
Raymond Rahme, Luca Pagano,
Vanessa  Rousso, Isabelle Mercier,
Tom McEvoy, ElkY, dar ºi alþi jucãtori
care ºi-au câºtigat dreptul de a se afla
acolo. Buy-in-ul este de 4.700€ + 300,
iar turneul va avea loc la Casino San
Remo, casino aflat în oraºul cu acelaºi
nume, o locaþie superbã aflatã pe coas-
ta nord-esticã a Italiei. Oraºul este si-
tuat pe þãrmul Mãrii Mediteranene,
are cca 57 mii de locuitori ºi este una
din cele mai importante staþiuni de pe
Riviera Italianã. San Remo este locul
desfãºurãrii Festivalului anual de
muzicã italianã, dar care în acest
moment gãzduieºte unul dintre cele
mai importante evenimente din
lumea poker-ului internaþional.
Printre obiectivele turistice impor-
tante ale oraºului se numãrã vila
Nobel (1870), grãdina Zirio (sec. XIX),
muzeul orãºenesc, catedrala San Siro
(sec. XII), parcul ºi vila Ormond (sec.
XIX), pinacoteca Rambaldi º.a. 

Turneul de la San Remo se
desfãºoarã între 1-5 aprilie ºi  are în jur
de 700 de jucãtori. Premiile estimate
depãºesc 3 milioane de €. ªi în sezonul
trecut al aceluiaºi turneu s-au înregis-
trat  câºtiguri foarte mari: Jeff
Williams (USA ) – 900.000€, Rob
Hollink – 635.000€, Gavin Griffion
(USA )- 1.825.000€, Bertrand „ElkY“
Grospellier (Franþa) - 1,428,571€.
Ultima noutate în materie de turnee
de mare anvergurã are în prim plan o
fuziune între Caribbean Poker
Adventure ºi European Poker Tour.
Cu toate cã primul are loc într-o locaþie
exoticã, care nu are nimic de a face cu
Europa, exceptând poker-ul, Carib-

bean Poker Adventure face parte mai
nou din marea familie European
Poker Tour. Turneul exotic  a luat star-
tul în 2008 la începutul anului, mai
precis  între 5 ºi 10 ianuarie. 

ªi dacã tot vorbeam despre desti-
naþii exotice, nu putem sã  nu amintim
de Caribbean Poker Calssic, un turneu
anual cu premii în valoare de 1 milion
de $. În 2007, câºtigatorul CSC a ple-
cat acasã  cu nici mai mult nici mai
putin de 87.000 $. Anul acesta,
Caribbean Poker Calssic va avea loc
între 16-23 noiembrie. Cei clasificaþi se

vor întâlni în Miami, de unde vor
porni în aventura ce urmeazã sã îi
aºtepte în Caraibe. Unul dintre ei în
schimb se va întoarce foarte bogat
înapoi.

Un alt turneu de mare anvergurã
este World Poker Showdown, care va
avea loc între 9-18 mai la Puerto Plata,
Republica Dominicanã. Alãturi de cei
clasificaþi la acest turneu, primul site
100% românesc, www.draculahol-
dem.com, oferã 3 pachete ca premii în
cadrul promoþiei online „Comoara din
Caraibe”. 

Pachetele includ atât biletul de
participare la acest eveniment, cât ºi
cazarea ºi transportul. Evenimentul
are loc într-un loc exotic, în care par-
ticipanþii pot îmbina distracþia cu
hobby-ul lor preferat – poker-ul.
Evenimentul are premii de peste 2
milioane de $ ºi se aratã a fi unul din-
tre cele mai atractive turnee din 2008,
alãturi de EPT. WPS-ul are loc pentru
prima datã în 2005, când se bucurã de
un mare succes, ce are sã creascã
odatã cu timpul, mai ales datoritã
prezenþei jucãtorilor profesioniºti la
acest turneu, jucãtori precum Chris
Moneymaker  sau Greg Raymer. Din
2006, WPS are loc în locaþii cât mai
exotice precum ST.Maarten, Costa
Rica ºi Bahamas, urmând ca în 2008
sã  aiba loc aceste turnee în locaþii pre-
cum Puerto Plata ºi Panama. 

Urmãtoarele turnee World Poker
Showdown programate în 2008, vor
avea loc în Costa Rica, între 31
octombrie ºi 9 noiembrie, la Jazz
Casino Jaco, Insula St Maarten.

Dar, cu toate acestea, de departe
cel mai mare eveniment pokeristic al
anului trebuie sã  fie cu siguranþã
World Series Of Poker (WSOP). Ce
este mai exact World Series Of Poker?
WSOP reprezintã o serie de turnee
care au loc de suficientã vreme, unde
altundeva decât în inima jocurilor de
noroc: Las Vegas, mai precis la
„Horseshoe”. Primele evenimente
WSOP au fost organizate de cãtre
jucãtorii profesioniºti din acea vreme,
nume precum: Jack Binion, Doyle
Brunson, Amarillo Slim, Johnny Moss
ºi Pug Pearson. Dealtfel, Johnny Moss
a fost ºi câºtigatorul primelor 2 eveni-
mente, reuºind sã  acumuleze la acea
vreme suma de 30.000 $ pentru efor-
turile sale. În zilele noastre, acest

eveniment are loc la Rio, urmând ca
pentru ultimele zile ale Main Event-
ului sã  se mute înpoi în Las Vegas, tot
la Horseshoe. Dacã la început au fost
abia 10 participanþi, azi numãrul aces-
tora depãºeºte câteva mii bune.
Numai în 2005 au fost 5600 de jucã-
tori care s-au bãtut pentru un premiu
total de 7.5 milioane de $. În 2006, au
fost 8000 de jucãtori ºi un premiu de
12 milioane de $. WSOP reprezintã
oglinda clarã a creºterii popularitãþii
acestui joc. În  2005, în cadrul WSOP
se jucau cca 37 de tipuri diferite 
de poker, precum: Shorthanded
Hold’em, Limit Hold’em, Pot-Limit
Omaha, Omaha Hi-Low, Seven-Card
Stud etc. Pe lângã câºtigul în bani pe
care îl poþi obþine aici, poþi pleca acasã
ºi cu trofeul, care constã într-o brãþarã
de aur placatã cu diamante. Oricum,
de departe cea mai incitantã provo-
care este câºtigarea Main Event-ului,
unde mereu buy-in-ul a fost de
10.000$ ºi unde mereu s-a jucat No-
Limit Hold’em. 

În 2008, WSOP este programat
sã se desfãºoare între 30 mai ºi 16
iulie. Organizatorii au anunþat de pe
acum cã pregãtesc câteva surprize
enorme participanþiilor din 2008.
Cum va fi? Va trebui sã  mai aºteptãm
cu întrebarea aceasta, nu-i aºa? Cu
toate acestea, aºteptãrile vor fi cu sigu-
ranþã întrecute, pentru cã de departe
WSOP este cel mai prestigios turneu
de pânã în prezent.

Ce ar zice oare Johnny Moss azi
despre anvergura evenimentului
World Series Of Poker?

Nu putem vorbi despre turnee
fãrã sã amintim cel puþin de World
Poker Tour, o serie de turnee inter-
naþionale, dar care mare parte din ele
au loc în Statele Unite. Turneele orga-
nizate în cadrul WPT au premii sub-
stanþiale. Pentru cei ce vor sã facã din
poker un stil de viatã ºi pentru cei ce
cred ºi pot controla banii, iatã un bun
început de a demonstra acest lucru. La
aceste turnee te poþi califica în cazul în
care îþi plãteºti buy-in-ul sau online, de
pe site-urile online de poker.  

Cât de mare este toatã aceastã
industrie a poker-ului? Cred cã nu
mai este necesar sã vã spun, pentru
cã oricum v-aþi dat seama deja. Ceea
ce este cu siguranþã îmbucurãtor,
este faptul cã în România începe
uºor, uºor sã se creioneze o industrie
cât de cât puternicã, având în prim
plan jocul de poker. Încep ºi la noi sã
se organizeze evenimente mari, cu
premii de peste 50.000 euro, încep ºi
în România sã se vehiculeze câºtiguri
din poker; a apãrut ºi primul site
100% românesc; pe piaþa existã
reviste de specialitate care trateazã
acest subiect, ba mai mult, existã chiar
emisiuni de specialitate, deci putem
afirma cã, în momentul de faþã, ceva,
ceva se miºcã ºi în România.
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Cât de aproape este Vegas-ul de Bucureºti ºi cât de mulþi bani vrei sã faci în turneu? 

Zeci de mii de euro sunã bine pentru tine?



Sãtui sã mai plã-
tim chiria proprie-
tarilor, în al cãror
apartament locuim,
sau din dorinþa de a

fi siguri cã avem tot timpul un loc numai al
nostru de relaxare la munte, ne hotãrâm sã ne
construim o casã confortabilã, spaþioasã, pe
care s-o avem în proprietate. Piaþa construcþi-
ilor variazã de la ofertã la ofertã. Ce alegem
însã? Care este primul criteriu de care þinem
cont? O variantã de rãspuns ar fi:  repede ºi
eficient! Pentru cã cine nu-ºi doreºte o
locuinþã ridicatã în timp scurt, dar care sã nu
devinã ºubredã în acelaºi interval de timp?

Structura de rezistenþã, în cazul caselor
(regim de înãlþime P+1, P+2, P+2+M), poate fi
la fel de sigurã, chiar dacã o realizãm din
zidãrie portantã, în cadre de beton armat cu
pereþi de închidere ºi compartimentare din
materiale neportante, din lemn sau, mai nou
din metal. Depinde doar de tradiþia localã în
construcþii, de priceperea meºterilor, de posi-
bilitatea achiziþionãrii materialelor etc. Existã
impresia generalã cã avem de-a face cu o dife-
renþã de durabilitate, între construcþiile cu
structurã rigidã din beton sau cãrãmidã ºi cele
cu structura flexibilã din lemn. În cazul celor
din urmã, se mai pune, bineînþeles ºi proble-
ma riscului de combustie. De fapt toate aceste
probleme pot fi înlãture în ziua de azi, cu ma-
terialele pe care le avem la dispoziþie (diverse
tratamente pentru lemn împotriva dãunãto-
rilor, materiale anti-condens, sisteme de
faþade termo-izolatoare, sisteme de ignifugare
prin impregnare sau prin vopsire etc.). Numai

cã folosirea corectã (dupã normele în vigoare,
nu “dupã ureche”) a acestor materiale ºi meto-
de moderne pentru construcþiile din lemn, nu
le va face mai ieftine decât construcþiile din
zidãrie. Chiar ignifugarea lemnului cu vopsele
expansive va însemna niºte costuri uriaºe care
vor pãrea nejustificate. Structurile metalice
ridicã de asemenea problema protecþiei la foc
(foarte costisitoare), dar ºi a unei mâini de lu-
cru foarte calificate. Oricum, deocamdatã, în
cea mai mare parte a României, oþelul ca ma-
terial pentru structurile de rezistenþã este încã
un material scump, nefiind unul tradiþional ºi
nici popular; (în Marea Britanie, spre exem-
plu, peste 70% din construcþiile de orice fel au
structura de rezistenþã metalicã). Dacã ne
punem întrebarea în ce variantã ar fi “mai uºor
de construit”, atunci rãspunsul vine numai din
experienþa oamenilor ºi a meºterilor din zonã,
precum ºi tipul de materie primã disponibil
local. Existã zone cu tradiþie în zidãrit, altele
cu tradiþie în construcþii de lemn, cu meºteri
lemnari de o pricepere de invidiat. La munte,
în zonele de pãdure, cu greu vom întâlni con-
strucþii din zidãrie. Aici casele tradiþionale
sunt din lemn, pentru motivul evident cã ma-
teria prima le-a fost la îndemânã oamenilor ºi
au ºi învãþat sã o punã în operã. În zonele de
câmpie casele tradiþionale sunt din zidãrie
portantã, iar în ultimele decenii, din zidãrie
complexã, cu stâlpiºori ºi centuri din beton
armat.

La întrebarea “din ce ne construim mai
rapid casa?”, rãspunsul este: din lemn. Dacã
viteza de execuþie este un factor determinant,
atunci putem afirma cã diferenþa este de la
simplu la dublu între ridicarea unei case din
lemn ºi ridicarea unei case, de exemplu, din
zidãrie. Este un factor care, fãrã îndoialã, tre-
buie luat în calcul atunci când vrem sã ne con-
struim o locuinþã.

Pânã la urmã, toate cele arãtate mai sus
reprezintã mai mult puncte de vedere diferite.
În funcþie de necesitãþile fiecãruia, de ceea ce
îºi doreºte de la casa pe care ºi-o construieºte
(trebuie sã-ºi defineascã acest lucru foarte
clar), casa poate fi atât de ieftinã cât considerã:
doreºte subsol? – preþul creºte simþitor; do-
reºte baie de 20 mp? – preþul va creºte; doreº-
te doar un apartament dar de vreo 2-3 ori mai
mare decât la bloc, preþul va fi unul moderat.
O datã ce ne-am stabilit criteriile ºi nevoile

pentru care ne construim casa, putem sã fim
siguri cã indiferent ce variantã de structurã
alegem, diferenþele de preþ se înscriu în li-
mitele de cca. 20% (între o soluþie constructivã
ºi alta), în condiþiile în care preþul structurii în
sine, reprezintã aprox. 20-50% din costul total
al casei. 

Pânã la 100%, diferenþa uriaºã de costuri
este datã de echipamentele pentru instalaþii ºi
mai ales materialele de finisaj. În acest con-
text, este foarte important sã înþelegem cã nu
are rost sã facem rabat la calitate în realizarea
structurii de rezistenþã, pentru cã, de fapt, nu
câºtigãm mai nimic.
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Ionuþ Vasilescu

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..

Casa: nevoie sau moft?
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Din ce în
ce mai mult,
s i n t a g m a
“am rãsfoit
ziarele” se
modificã în
“am citit zia-
rul pe inter-
net”. ªi to-
tuºi, foºnetul
hârtiei de
ziar mai cre-

eazã emoþii, mai ales cã încã nu
putem spune cã suntem o þarã în
care calculatorul ºi Internet-ul sã fie
rãspândit în fiecare zonã. Din con-
trã… 

Aºa cã, ani buni de acum încolo,
presa tipãritã va rãmâne în topul
consumatorilor români de infor-
maþie – dupã televiziune ºi radio -
ceea ce justificã demersul nostru de a
arunca o privire asupra numãrului de
exemplare efectiv vândute (sau
oferite gratuit) de cãtre publicaþiile
înregistrate la Biroul Român de
Audit al Tirajelor – BRAT. Am con-
statat, însã, cã se modificã ierarhiile… 

Am studiat datele centralizate
pe site-ul www.brat.ro, pentru anul
2007, realizând o primã selecþie a
publicaþiilor analizate, conform
unor criterii pe care le-am conside-
rat a fi absolut necesare, pentru a
avea o imagine reprezentativã (dar
ºi transparentã) a pieþei publicaþi-
ilor din România. Am impus câteva
condiþii, precum: frecvenþa de apa-
riþie (cel puþin o datã pe lunã); cel
puþin un tiraj BRAT de 25.000 de
exemplare pe numãr, în medie; date
statistice care sã acopere inclusiv
luna decembrie 2007 (sublinez fap-
tul cã existã publicaþii ce corespund
tuturor celorlalte criterii, dar nu
sunt cifre statistice BRAT pentru de-
cembrie. Aceste titluri nu sunt cu-
prinse în analiza curentã, pentru cã
ar fi posibil ca publicaþia sã nu mai fi
apãrut pe piaþã, ori reprezentanþii
lor sã nu-ºi fi fãcut datoria de a actu-
aliza datele BRAT, ceea ce denotã
neseriozitate în îndeplinirea unor
obligaþii asumate, care afecteazã
credibilitatea publicaþiei respec-
tive).  

De asemenea, nu am luat în
considerare statisticile separate ale
suplimentelor, pentru cã – dupã pã-
rerea mea – nu suplimentul dã nota
principalã a valorii unei publicaþii.
Intrã în aceastã categorie toate su-
plimentele de joi sau de vineri, care
prezintã programele TV, ediþiile de
week-end sau de duminicã ale pu-
blicaþiilor ºi toate suplimentele
„Jurnalului naþional”, inclusiv
„Ediþia de colecþie”.  

Dupã ce am finalizat selecþia
publicaþiilor eligibile, am constatat
cã – din cele 419 titluri cuprinse în
statisticile BRAT – au mai rãmas
pentru analizã 15 publicaþii lunare, 7
bilunare, 9 sãptãmânale ºi 11 cu
apariþie zilnicã. Un caz cu totul spe-
cial îl constituie ziarul “Compact
Bucureºti”, care nu ºi-a înregistrat
tirajul pentru luna decembrie 2007
ºi a fost exclus din listã (în confor-
mitate cu criteriile anunþate), cu
toate cã – pe total an 2007 – s-ar fi
situate pe locul al doilea, printre jur-
nalele zilnice, cu o medie de 158.138
de exemplare pe numãr, ceea ce în-
seamnã extrem de mult! Din aceeaºi
categorie a mai fost exclusã ºi

Gazeta de Sud, care – însã – avea un
rezultat relativ modest, cu o medie
zilnicã de 27.723 de bucãþi (iniþial,
pe locul 13 al secþiunii respective). 

Din clasamentul bilunarelor a
fost exclusã publicaþia “Ciao!”, din
acelaºi motiv invocat mai sus (deºi
s-ar fi clasat pe locul 5, cu un tiraj
mediu de 50.321 exemplare pe
numãr). 

În fine – pentru a încheia capi-
tolul de explicaþii preliminare – au
fost excluse de la categoria publi-
caþiilor cu apariþie lunarã titlurile
“Cãrticica practicã” ºi “Farmacia ta”
(situate pe locurile 4 ºi 5, cu tiraje de
89.267 ºi – respectiv – 84.294 de
exemplare). Însã, la aceastã secþi-
une, am pãstrat publicaþia “Blu”,
care ºi-a notificat tirajul pe decem-
brie 2007, deºi are scãpãri în alte
luni. M-am gândit cã – din diverse
motive - poate chiar nu a apãrut în
acele luni…    

Care sunt concluziile 
analizei? 

Printre preferinþele cititorilor,
se detaºeazã, în mod clar, titlurile
“Libertatea” (apariþie zilnicã) ºi
“Practic în bucãtãrie” (o datã pe
lunã). Tirajele lor medii sunt impre-
sionate: 266.612 ºi – respectiv –
261.906! Câþi dintre dvs s-ar fi aº-
teptat ca o publicaþie cu sfaturi utile
pentru gospodine sã se bucure de
acest succes? Fiþi sinceri ºi recu-
noaºteþi, dragi prieteni… 

În clasamentul general, indi-
ferent de periodicitatea apriþiei,
locul al treilea este ocupat – la mare
distanþã de primele douã - de heb-
domadarul “Libertatea pentru fe-
mei”, cu o medie de 130.889 de
exemplare pe numãr. Oricum, titlu-
rile destinate sexului frumos sau în

legãturã directã cu acesta sunt bine
poziþionate, în analiza sui-generis
pe care am realizat-o. O scurtã tre-
cere în revistã a acestora, în paran-
tezã figurând locul ocupat ºi tirajul
mediu: 

Secþiunea apariþiilor sãp-
tãmânale: “Femeia de azi” (locul 2
– 120.516 exemplare) ºi “Felicia” (8
– 30.939)

Apariþii bilunare: “Ioana”
(locul 3 – 54.123 exemplare), “Bravo
Girl” (4 – 51.648), “Lumea femeilor”
(5 – 47.598) ºi “Cool Girl” (6 –
46.016).

Publicaþii cu apariþie lunarã:
“Cãrticica Draga mea pentru copii”
(locul 5 – 56.744 exemplare), “Bole-
ro” (6 – 46.298), “Bucãtãria pentru
toþi” (7 – 45.431), “Glamour” (9 –
40.765), “Cosmopolitan” (10 –
40.689), “Unica” (14 – 37.779) ºi
“Avantaje” (15 – 33.586).   

Aþi auzit de publicaþiile “Blu”,
“Popcorn” sau “Doxi”? Trebuie sã
recunosc faptul cã eu nu am auzit de
acestea, pânã la realizarea studiului
de faþã. Dar existã în clasamentul
revistelor cu difuzare lunarã, înde-
plinind toate criteriile pe care le-am
anunþat la început. Ba, mai mult,
“Blu” este chiar pe locul doi, cu un
tiraj de invidiat: 120.000 de exem-
plare! 

Undeva, în zona Timiºoarei,
apare un hebdomadar cu numele de
“Agenda”. ªi nu stã rãu deloc –
44.301 exemplare, în medie! Adicã,
locul 4. O poziþie superioarã celor
ocupate de mult mai cunoscutele
“Academia Caþavencu” (locul 6 – ti-
raj de 39.117 bucãþi), “Capital” (7 –
36.389) sau “Sãptãmâna Finan-
ciarã” (pe ultimul loc, cu 26.725 de
exemplare vândute, în medie)…

Cu privire la secþiunea jurnale-
lor care apar zilnic, m-a surprins
locul 11 ocupat de “Adevãrul” (tiraj
de 27.211 bucãþi), sub “Timiº Ex-
press” (31.052), care – însã – se dis-
tribuie gratuit...

Dintre revistele care prezintã
programele de televiziune, am reþi-
nut numai “TV Satelit” (locul 1, la bi-
lunare, cu 70.621 exemplare vân-
dute/numãr) ºi “TV Mania”, clasatã
pe locul 3 la hebdomadare, cu un
tiraj mediu de 102.627 bucãþi.
Consider, însã, cã poziþiile ocupate
se datoreazã nu conþinutului edito-
rial, ci, în primul rând, faptului cã
prezintã programele principalelor
posturi TV. De altfel, toate supli-
mentele sãptãmânale eliminate din
clasamentele pe care le-am realizat,
conform criteriilor anunþate, au
tiraje mari, ceea ce confirmã teoria
mea.... 

Concluzia? Câºtigã teren, din ce
în ce mai mult, publicaþiile de niºã ºi
cele specializate, precum ºi cele
încadrate la capitolul “utile”, care
deja se vând mult mai bine, în defa-
voarea ziarelor “generaliste”, care se
pare cã sunt citite mai mult pe Inter-
net. ªi nu ar fi de neglijat nici con-
statarea cã femeile citesc mai mult
decât bãrbaþii… 

Poate cã aceste constatãri - la
care se adaugã tabelele pe care le-
am întocmit, conþinând cifrele
exacte ale tirajelor consemnate în
statisticile BRAT - vor fi instrumen-
te utile pentru cei care doresc sã
intre în lumea presei, extrem de
durã, din punct de vedere con-
curenþial…

Presa scrisã – o lume care începe 
sã fie dominatã de publicaþiile de niºã

Daniel Neguþ

1. LLiibbeerrttaatteeaa – 266.612 exemplare, tiraj mediu în 2007
2. JJuurrnnaalluull  NNaaþþiioonnaall – 80.040
3. GGaazzeettaa  SSppoorrttuurriilloorr – 73.820
4. PPrroo  SSppoorrtt – 68.339
5. CClliicckk – 65.476
6. EEvveenniimmeennttuull  ZZiilleeii – 60.989
7. RRoommâânniiaa  LLiibbeerrãã – 56.144
8. CCaannccaann – 52.968
9. GGâânndduull – 34.193 

10. TTiimmiiºº  EExxpprreessss (ziar local, oferit gratuit) – 31.052
11. AAddeevvããrruull – 27.211

Publicaþii cu apariþie zilnicã

1. LLiibbeerrttaatteeaa  ppeennttrruu  ffeemmeeii – 130.889 exemplare, tiraj mediu în 2007
2. FFeemmeeiiaa  ddee  aazzii – 120.516
3. TTVV  MMaanniiaa – 102.627
4. AAggeennddaa (publicaþie regionalã) – 44.301
5. PPoovveesstteeaa  mmeeaa – 39.715
6. AAccaaddeemmiinnaa  CCaaþþaavveennccuu – 39.117
7. CCaappiittaall – 36.389
8. FFeelliicciiaa – 30.939
9. SSããppttããmmâânnaa  FFiinnaanncciiaarrãã – 26.725

Publicaþii cu apariþie sãptãmânalã

1. TTVV  SSaatteelliitt – 70.621 exemplare, tiraj mediu în 2007
2. BBrraavvoo – 55.049
3. IIooaannaa – 54.123
4. BBrraavvoo  GGiirrll – 51.648
5. LLuummeeaa  FFeemmeeiilloorr – 47.598
6. CCooooll  GGiirrll – 46.016
7. AAccaassãã  MMaaggaazziinn – 43.654

Publicaþii cu apariþie bilunarã

1. PPrraaccttiicc  îînn  bbuuccããttããrriiee – 261.906 exemplare, tiraj mediu în 2007
2. BBlluu (publicaþie oferitã gratuit) – 120.000
3. TTeerrrraa  MMaaggaazziinn – 119.761
4. PPrraaccttiicc  --  iiddeeii  ppeennttrruu  ccaassãã,,  ggrrããddiinnãã  ººii  aappaarrttaammeenntt – 62.098  
5. CCããrrttiicciiccaa  DDrraaggaa  mmeeaa  ppeennttrruu  ccooppiiii – 56.744
6. BBoolleerroo – 46.298
7. BBuuccããttããrriiaa  ppeennttrruu  ttooþþii – 45.431
8. PPooppccoorrnn – 41.727
9. GGllaammoouurr – 40.765

10. CCoossmmooppoolliittaann – 40.689
11. RReebbuuss – 39.806
12. JJooyy – 39.628
13. DDooxxii – 38.918
14. UUnniiccaa – 37.779
15. AAvvaannttaajjee – 33.586

Publicaþii cu apariþie lunarã



Tot ce trebuie 
să ştii 

despre vin

Acum 
şi în ediţie 

tipărită

Ofertã specialã pentru restaurante!
Detalii ºi abonamente la www.Vinul.Ro



Vânzare teren Domneºti-Unitatea
Militarã, 790 mp, 3 loturi de 780
mp, în apropiere cartier de vile,
utilitãþi în apropiere. 
Tel.: 320.70.70, 0788.364.169

Închiriere garsoniera Mircea
Voda, 42 mp, decomandata, 
amenajata ºi mobilat modern,
vedere bulevard, etaj inferior. 
Tel.: 320.70.70, 0788.364.170

Vânzare teren ALEXANDRIEI-
BRACO-ELBI, 4.100mp, deschidere
17m la DN6, pretabil 
birouri-depozit-hala. 
Tel.: 3207070, 0788364169

Vânzare apartament 2 camere,
Militari-Rãsãritului, conf. I, 
etaj 6/8, stradal, 54 mp, 
90.000 euro. 
Tel.: 320.70.70, 0788.364.169

Vânzare teren CENTURA POPESTI-
140.000mp, deschidere 500m, centura
toate utilitãþile, cadastru, intabulare,
pretabil Parc Logistic, hale, spaþii
birouri. Tel:  320.70.70; 0788364172

Vânzare teren Gara de Nord-
Witting, 496 mp, dublã 
deschidere 23 mp, casã demola-
bilã, acces uºor Dinicu Golescu. 
Tel.: 320.70.70, 0788.364.172

VILÃ 2004, OTOPENI, Hotel Com-
fort, 400mp teren, deschidere 16,
P+1+pod, amprentã 91mp, finisatã,
centr. termicã, fosã septicã, gaze,
180mp construiþi, garaj, zonã li-
niºtitã. Tel: 320.70.70; 0788364174

Vânzare ap-vila, Dorobanþi,
mansardã, P+1+M, 75 mp, 3
camere, se poate extinde cu podul,
45 mp teren liber în proprietate,
toate actele, urgent. 
Tel.: 320.70.70, 0788.364.174

Vânzare teren Uranus-Casa
ªtiinþei, 377 mp, 
deschidere 12 mp, cadastru, 
intabulare. 
Tel.: 0788.364.170, 320.70.70

Vânzare teren Vitan-Mall, 200 mp,
deschidere 14 mp, casã demola-
bilã, zonã de case. 
Tel.: 0788.364.170, 320.70.70

Vânzare apartament 2 camere
UNIRII, Zepter, 72mp, 
decomandat, amenajãri din 
construcþie, etaj inferior. 
Tel.: 320.70.70; 0788.364.170

Vânzare vilã Drumula Sãrii,
stradal, teren 226 mp, D+P+1+pod,
garaj, amprentã 70 mp, renovatã, 
2 intrãri, posibilitate firmã sau
locuinþã. Tel.: 320.70.70,
0788.364.174

Vânzare apartament douã camere
DECEBAL, BCR, 70mp, 
decomandat, modificat, gresie,
faianþã, termopan, etaj inferior. 
Tel.: 320.70.70; 0788.364.170

Vânzare teren Prelungirea
Ghencea , 20.000mp, 
intravilan, PUZ=M2 ºi L1C,
deschidere 60 m, toate utilitãþile. 
Tel.: 320.70.70, 0788.364.188

Vânzare apartament 2 camere
TINERETULUI-Mega Image,
54mp, decomandat, amenajat,
scarã curatã, aproape de metrou.
Tel.: 320.70.70, 0788.364.170

Vânzare teren B-dul Timiºoara-
ANL, 39.000 mp, 20.000 up, 
PUZ-M2, POT=70%, CUT 3, 
H=14 nivele, utilitãþi în apropiere.
Tel.: 320.70.70, 0788.364.188

Vânzare teren Pipera-Tunari,
Drumul Bisericii, 700 mp, 
POT 45%, P+2, zonã vile, 
toate utilitãþile. 
Tel.: 320.70.70, 0788.364.188

Vânzare vila PIAÞA ROMANÃ-Cãderea
Bastiliei, 600mp, teren cu deschidere
11, construcþii vechi pe teren. 
Tel.: 320.70.70, 0788.364.174

LACUL MORII 4.000, zonã vile,
POT=60%, CUT=2,5, zonã mixtã
M3, utilitãþi, autorizaþie P+3+4
retras. 
Tel.: 320.70.70, 0788.364.172

Vânzare teren, Pod Haºdeu,
D+P+1, 612 mp teren, d=30m,
stradal, renovabilã, 
demolabilã. amprentã sol 124 mp,
rezidenþial. 
Tel.: 320.70.70, 0788.364.172

PETRICANI-LACUL TEI, 
2.012 mp, d=34m, POT=45%,
CUT=1,63, deschidere lac. 
Tel.: 320.70.70, 0788.364.172

Vânzãri 3 camere SEBASTIAN stradal,
etaj 1/8, decomandat, 85mp, 
douã grupuri sanitare, amenajat,
pretabil locuit/firmã... 
Tel.: 320.70.70, 0788.364.169

Vânzare vilã ªtefan cel Mare, 
Aurel Vlaicu, 260 mp teren,
D+P+3, 700 mp utili, 
construcþie 2005
Tel.: 320.70.70, 0788.364.174

Vânzãri 4 camere NEDELEANU ION,
decomandat. etaj 4/8, parþial
îmbunãtãþiri, modificat, 95mp. 
Tel.: 320.70.70, 0788.364.169

Vânzare apartament 3 camere
SALA PALATULUI, 
Ciºmigiu, 73mp, semidecomandat,
bloc solid, etaj 6/9. 
Tel.: 320.70.70, 0788.364.170

Vânzare teren Iuliu Maniu-Metro,
60.000 mp, deschidere 170 m, 
POT 60 %, CUT 2,5, toate utilitãþile. 
Tel.: 320.70.70, 0788.364.188

Vânzare teren Barbu Vãcãrescu-
Pipera, 3600 mp, P+6, 
POT 60%, rezidenþial, 
birouri, toate utilitãþile. 
Tel.: 320.70.70, 0788.364.188

PLEVNEI-adiacent, casã 
3 camere, 130mp, teren , amprenta
70mp. 
Tel.: 320.70.70, 0788.364.169

Vãcãreºti-Parc, 
semidecomandat, 60mp, 
amenajat, etaj 3, scarã curatã. 
Tel.: 320.70.70, 0788.360.169

Vânzãri case/vile, PIPERA-IANCU
NICOLAE, vila p+1, 650mp teren,
400mp construiþi, construcþie 2003, 4
camere, mobilat ºi utilat lux, tel:
3207070, 0788364169

Vânzare casã Regie, 300mp,
deschidere dublã, casã renov-
abilã/demolabilã, în apropiere
mijloace de transport, bãnci, 
magazine, posibilitate P+2+M 
(sau et. 3 retras)

Vânzare apartament 3 camere 
Dr. Taberei-Orizont, 
semidecomandat, etaj 3/4, 
renovat ºi utilat. Urgent! 
Tel.: 320.70.70, 0788.364.174

Vânzare teren Str. Domneºti-
Putul Olteniþei, 5.000 mp,
deschidere 20 m, zonã vile, gaze,
curent. 
Tel.: 320.70.70, 0788.364.188

Vânzare case Ion Mihalache-
Domenii, 190 mp, teren, 
amprentã 100 mp, casa renovatã, 
toate utilitãþile, centralã termicã,
zona superbã. 
Tel.: 320.70.70, 0788.364.174

Vânzare vilã, Ultracentral, 
P+1, teren 300 mp, 
amprentã 145 mp, construcþie
2008, amenajãri lux. 
Tel.: 320.70.70, 0788.364.169

Vânzare case-vile ªTEFAN 
CEL MARE-LIZEANU, 
4 camere, 320mp teren, 
90mp amprenta casei. 
Tel.: 320.70.70, 0788.364.170

Vânzare teren CENTURA BRAGADIRU,
63.000-90.000 mp, intravilan, utilitãþi,
PUZ, posibilitate P+4, industrial, preþ
zona. Tel.: 320.70.70; 0788.364.172

Apartament în vilã, Lacul Morii,
S+P+3, un apartament pe nivel, et
1=113 mp, et 2=99 mp , et 3=86 mp
construiþi, finalizare august 2008,
construcþie cãrãmidã, finisaje, zonã
vile. Tel.: 320.70.70, 0788.364.174

Vânzare spaþii comerciale 
PACHE PROTOPOPESCU, 
spaþiu pentru birouri, P+2+M, 
450 mp utili, construcþie 1996. 
Tel.: 320.70.70, 0788.364.170

Vânzare teren DN7, Km 37,
105.000mp, intravilan 
construibil, drum asfaltat, gaze,
luminã, apropiere pãdure, 
zonã rezidenþialã. 
Tel 320.70.70, 0788.364.172

Vânzare teren Comunã
Frumuºani, 37.000 mp, 
450 m deschidere, loc extravilan,
zonã cu potenþial deosebit. 
Tel.: 320.70.70, 0788.364.188

Vânzare vilã Mogoºoaia, 500 mp,
teren între vile, P+1+pod, 
amprentã 200mp, finisatã, 
centralã termicã, toate utilitãþile,
construcþie 2005. 
Tel.: 320.70.70, 0788.364.174


