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Igor POPA, managing partner Consult Group: Exista reguli
pe care business-ul ar trebui s le respecte oricand

L T iy
in vremuri in care firmele falimenteazi, afacerile merg mai
prost, se fac disponibilizari de personal si salariile scad,
Igor Popa, managing partner Consult Group, crede ca
atunci cand este vorba despre lectii importante de invatat
din aceasta criza, ar prefera sa le numeasca ,,puncte strate-

gice”

, reguli pe care daca le respecti poti rezista recesiunii.

»ount acele reguli de care business-ul a uitat si nu le-a im-

plementat”.

in primul rand, formarea profesi-
onald continud este o oportunitate.
Vad lipsa de formare profesionala
continud a angajatilor, lipsa de inves-
titii in resurse umane si lipsa atat a
cadrului motivational din interiorul
intreprinderii, céat si a cadrului legal
din exterior pentru ca angajatul sa fie
format. Cunoastem foarte bine ca in
Europa, in tarile apropiate, aceeasi
Romaénia, orice angajat care este
instruit pe parcursul activitatii sale
in firma este motivat prin faptul ca
compania poate sa-i finanteze studi-
ile si aceasta nu plateste impozite din
suma pe care o cheltuieste pentru in-
struirea angajatului. Daca, de exem-
plu, se plateste 1000 de euro pentru
studiile de masterat, apoi aceastd
suma, de 1000 de euro, se exclude
din baza impozabila.

Exista exemplul tarilor vecine
unde au fost introduse unele meca-
nisme, cum ar fi tichetele de studii,
tichetele de masa si tichetele cadou,
care sunt nigte hartii de valoare de-
ductibile din baza impozabila. Adica,
pe de o parte, asi vedea aportul poli-
ticului sau a factorilor de decizie in
implementarea reformelor orientate
spre motivare, astfel ca angajatul si
compania sa se formeze continuu,
iar, pe de alta parte, initiativa din in-
teriorul intreprinderii, astfel ca anga-
jatorul sd nu se teama sa trimita anga-
jatul la studii pentru ca mai devreme
sau mai tarziu acest efort se va regasi
in companie.

in al doilea rand, este lipsa de sis-
teme de management implementate la
standarde europene. Ma refer la ma-
nagementul strategic, managementul
financiar. Nu in ultimul rand, la mana-
gementul creantelor. De ce nu? Acum
cel mai actual este managementul cre-
antelor (drept al creditorului de a cere
debitorului executarea unei obligatii
— Business Expert). Nemaivorbind
de sistemul de management al calita-
tii prestarii serviciilor, care trebuie sa
conchida din alte sisteme.

Ma voi opri la managementul cre-
antelor, pentru ca celelalte cred ca
sunt destul de clare. Managementul
creantelor presupune gestionarea
eficientd a cash inflow (intrarilor de
lichiditati — Business Expert) intre-
prinderii si cash outflow. O gestio-
nare corectd a acestor fluxuri asigura
ridicarea lichiditdtii companiei si
micsorarea riscurilor. Daca facem o
paranteza si ne gandim la potentialele
companii care vor supravietui crizei,
nu vom gresi dacd vom spune ca vor
fi anume acelea care au stiut sa tind in
haturi lichiditatile.

Orice investitor care vrea si vina
intr-o companie sau vrea sd colabo-
reze cu o0 companie atrage atentia la
acesti indicatori. Investitorii care vin
in Moldova si discuta cu un potenti-
al partener pentru a lega o colaborare
pun intrebarea: cati bani lichizi ai? Si
atunci cind aude aceastd intrebare,
moldoveanul de regula isi inchipuie
ca este vorba despre cifra de afaceri,
pe céand, de fapt, investitorul are in ve-
dere lichiditatea.

Multe companii care vor supravie-
tui crizei vor fi tocmai acelea care au
lichiditate, nu acele care au aparta-
mente construite, fie chiar o mie-doua
mii §i toate sunt proprietatea bancii,
dar directorul companiei crede ca sunt
proprietate lui, neavand un manage-
ment eficient.

Exista mai multe metode de a gesti-
ona efectiv debitele si creditele dintr-o
companie. Daca ne referim la sistemul
bancar, vreau sd spun cd contractele
de creditare sunt la un nivel destul
de primitiv. Contractele tipizate care
au fost elaborate acum 6-10 ani s-au
modificat foarte putin, doar in partea
acelor mici modificari care au avut
loc in Codul Civil si atat. Pe cand
sistemul nostru legal permite insera-
rea unor clauze, nu pur juridice, dar a
unor clauze care vin din managemen-
tul riscului, cum ar fi, de exemplu, in
cazul in care debitorul nu-si intoarce
datoria la banca ea este externalizata

cétre o companie de avocati care per-
cepe un procent anumit. Niciodatd nu
am putut sa inteleg de ce bancherii din
Moldova refuza ofertele unor compa-
nii de colectare a debitelor.

Avem si noi un departament care
se ocupa de aceasta. Vine avocatul
de la noi si ii propune: aveti de co-
lectat un debit, dati-ni-1 noud si vi-1
recuperam. Enumera clar prin puncte
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ce avantaje are el. In primul rand, nu
are costuri fixe. Adicd, daca anga-
jezi un jurist sa se ocupe de dosarele
acestea, trebuie sa-i platesti salariu,
eventualele litigii de munca, Juristii
sunt destepti, mai pot da banca in
judecata. In afara de aceasta se stir-
beste imaginea bancii, pentru ca ju-
ristul cdnd suna se prezinta din partea
bancii si atunci clientul crede ca este
fortat sd dea banii. Companiile terte
oferd aceste servicii dupa principiul,
s-a intors debitul, ne platesti, nu s-a
intors - nu platesti nimic.

Un mare accent punem pe solutiona-
rea extrajudiciara. Nu in judecat, care
costa timp si bani. Platesti la stat 3%,
astepti ore in sir prin coridoare, pla-
testi juristii bancii, procesele dureaza,
ai emotii negative, la adunare probabil
managementul timpului nu se duce,
pentru ca la adunari in banci 80 la sutd
se discutd dosarele problematice.

Este altceva ca atunci cand anga-
jezi un furnizor de servicii, acelasi
avocat, trebuie si-l1 verifici foarte
bine, sd vezi cine este §i sd constru-
iesti o relatie de lunga durata, sa ai

(Continuare in pag. 6)
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incredere pentru ca nu poti cu oricine sa inchei un contract, de
aceasta poate si bancile nu merg deschis la colaborare.

in al treilea rand, lipsa managementului proiectelor in com-
paniile din Republica Moldova. Am observat doar cateva
companii de la noi care lucreaza dupa proiecte.

Managementul proiectelor presupune cédteva subpuncte
simpatice, cum le numesc eu, care daca le aplica corect in-
treprinderea nu poate sa aiba insucces. De la orice idee care
apare intr-o intreprindere i devine o oportunitate, ea se trans-
forma automat intr-un proiect. Se face o fisa de prezentare
a proiectului si acolo se scrie numarul proiectului, initialele
autorului, initialele proiectului si data. Acest numar se inregis-
treazd in companie. Dupa numar urmeaza prezentarea succinta a
proiectului. Urmeaza obiectivele proiectului. Echipa de proiect si
rolul fiecaruia. De foarte multe ori la noi se discuta haotic la orice
sedintd. Am fost martorul diagnosticului unei intreprinderi din
Republica Moldova, cand la sedinta se vorbea despre lucruri total
diferite si pe care lumea, jumatate dintre care nu avea agenda,
sunt sigur ca le-a uitat cand a iesit din sala.

Eu personal aplic practica proiectelor si m-am convins ca este
foarte eficientd. Managementul proiectului este un mecanism de
rezolvare a problemelor, de la idee pana la solutionarea lor defi-
nitiva, de o echipa din care fac parte atat angajati ai firmei, cat
si colaboratori externi. Cel mai important in proiect este sd se
distribuie rolurile i responsabilititile.

Punctul patru si foarte important este accesarea fondurilor de
finantare alternative si netraditionale. In Republica Moldova s-a
format un stereotip de finantare banca-firma si atat. Sunt foar-
te rare cazurile de parteneriat cu investitori. Unele din metodele
alternative de finantare ar fi aga-numita ,,echitate privata”. Acest
sistem este o varietate a actionariatului. El poate fi sub forma de
societate pe actiuni, poate fi sub forma de organizatii obstesti,
chiar sub forma unui parteneriat. Poate imbraca diferite forme,
dar pana la urma esenta consta in faptul ca mai multi investitori
sau businessmeni se aduna impreuna pentru a realiza un obiectiv,
fiecare investeste suma disponibild, respectiv are cota de parti-
cipare.

O metoda interesanta este ventures capital, ceea ce inseam-
ni companii cu capital de risc. In Republica Moldova avem un
precedent foarte frumos cand o companie vinicola a facut un par-
teneriat de ventures capital cu un fond de investitii. Fondurile
acestea de investitii preponderent americane au obiectivul de a
gasi companii vulnerabile, care au logistica foarte buna, care au
active impundtoare, lucreaza ca albinutele, dar care nu au profit,
nu au piatd de distributie si relatii. Cat de straniu ar parea sunt
investitori care cautd companii cu puncte de acestea critice si de
aceasta se numeste capital de risc pentru ca ei intrd in companie
cu o cota de participare nu mai mare de cea de control, de regu-
1a 20-30%. Adica 1i permit actionarului care solicita finantarea
sa ramana stapan pe afacere. Ei vin cu bani ieftini, cu retea de
distributie 1n afara tarii, vin cu tehnologii moderne si un standard
excelent de management. Managementul general sunt oamenii
lor, care impun un anumit model de conduita si de activitate in
continuare. Cu parere de rdu multd lume din Republica Moldova
nu cunoaste acest fel de finantare.

Un model eficient ar putea fi parteneriatul public-privat intre
investitori, locali sau straini, si autoritatile municipale sau de stat.
Un exemplu elocvent il constituie contractul semnat de Primaria
Chisinau si o firma italiana care va investi 200 milioane de euro
in constructia unei uzine de prelucrare a deseurilor din Chisinau.

Nu inteleg de ce nu aplicam metoda de concesionare pentru a
revigora unele domenii, ca, de exemplu, parcul de troleibuze din
Chisinau. In nici un caz nu trebuie de vandut, mai ales la preturi
derizorii, ci concesionat si pusi niste indici de performanta intre
investitori si primarie. Legea ne permite, de ce nu facem acest
lucru ? De ce nu aplicam aceste metode netraditionale si alter-
native?

in conditiile in care companiile din Moldova, mediul de afaceri
si mediul public vor lua in considerare aceste lucruri de care am
vorbit, sunt sigur ca efectele crizei in scurt timp vor fi diminuate.

Interviu cu Marian Supostat, director financiar al
companiei ,,Glorinal” SRL

»De pe pozitia sectorului de

constructii criza s-a vazut cel
mai bine”

Cum s-a vdzut criza de pe pozitia sectoru-
lui constructii?

S-a vazut “cel mai bine”. Criza a afectat
cel mai mult ramurile economiei nationale
care au avut o dinamica pozitiva de dezvol-
tare in ultimii cinci ani. Printre acestea sunt
si constructiile. La inceput, putini isi puteau
imagina faptul cum va afecta criza mondia-
1a economia noastra, cu atat mai mult ca cei
mai importanti oameni de stat declarau ca nu
suntem deloc afectati. Apoi, multe societati
au inceput sa reactioneze si sd intreprinda
masuri anticriza cu multd intarziere. Pentru
multi aceasta intarziere s-a soldat cu fali-
mentul afacerii.

In pofida acestei realitati vitrege pentru
afaceri, cred ca constructorii (drumarii, pro-
ducitorii de materiale, constructorii etc) si-
au demonstrat capacitatea de a se mobiliza
pe timpuri grele si au inaintat Guvernului o
serie de masuri menite sa amortizeze cit de
cét efectele negative ale crizei. Dupa cum a
demonstrat o lume intreaga, implicarea statu-
lui era stringent necesard, insd, cu regret, am
ramas de unii singuri fata in fata cu criza....

Ce ar trebui sd invete constructorii din
aceastd criza?

De ce numai constructorii? Nu este o criza
regionald sau doar a unui singur domeniu de
activitate. Astfel toti trebuie sa tragem con-
cluzii si sa invatam lectiile.

Prima ar fi “Pesimism constructiv & mo-
bilitate”. Cu toate ca afacerea merge struna
trebuie de luat in calcul varianta cea mai pe-
simist posibila si de intreprins toate masurile
necesare de depdsire a crizei. Ceea ce tine de
mobilitate, atunci aceasta reprezintd o cali-
tate care iti permite sa iei decizii ajustate la
noile conditii. Cei care au lucrat dupa stilul
vechi-sovietic de tratare a realitdtii primii
sau scufundat.

Lectia a doua tine de ,,Cash flow”. in con-
ditiile de criza cash flow-ul conteaza mai
mult decat profitabilitatea. De aceea mana-
gerii intreprinderilor trebuie sa intreprinda
toate masurile de rigoare pentru a-si optimi-
za cash flow-ul, ceea ce nu este deloc usor

de indeplinit. lar ceea ce tine de cheltuieli, in
special cele operationale, atunci acestea tre-
buie tinute din scurt §i examinate lunar sub
microscop.

A treia lectie, veche ca lumea afacerilor,
“Clientul conteaza”. Deseori am fost marto-
rul situatiei cand persoana este un client fidel
nu din cauza ca pretul serviciilor sau a mate-
rialelor este cel mai jos de pe piata, ci pentru
ca atitudinea fata de interesele sau proble-
mele clientului din partea societatii este una
loiald. De aceea indiferent de faptul este sau
nu este crizd, fiecare client trebuie tratat de
parca ar fi unicul client. Satisfacerea unui
client mai vechi este egala cu achizitia a cel
putin 10 clienti noi, am constat-o pe propria
experientd. Prin urmare, cucerirea in condi-
tiile actuale a unor clienti noi ar insemna un
pas inainte in redresarea situatiei financiare a
societatii comerciale.

Ce urmeaza?

Toate procesele din viata noastra au un
caracter ciclic, de aceea urmeaza si revenim
din criza. Cand si cu ce pret aceasta tine de
fiecare intreprindere, chiar si de fiecare per-
soand 1n parte.



