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PRODUSE SI SERVICII

VALENTIN MANESCU,

“WEBECOM”:

“Prefer solutia autofinantarir’

Solutia autofinantarii este preferabila pentru afacerile aflate la inceput de drum,

considera Valentin Manescu, project

manager in cadrul “Webecom”. Antrepre-

norii ar trebui sé apeleze la un credit bancar sau la un investitor extern doar in

momentul in care au ajuns s

cunoasci bine afacerea, pentru a putea face

estiméri realiste cu privire la evolutia acesteia, recomanda domnia sa.
Valentin Ménesou a infiintat “Webecom” cénd avea 1a ani, reusind ca, in pre-
solut

omercial

i facute din fata

in
se orienteazé citre mediul virtual, iar apetitul romanilor pentru

Reporter: Cum ati decis sa por-
niti “Webecom™?

Valentin Manescu: La 18 ani
voiam sa imi infiintez propria aface-
re, deja lucram, pe cont propriu, la
diferite proiecte, inca din perioada
liceului, in plus, nu mi-am dorit ni-
ciodata sa fiu angajat, sd am un pro-
gram fix. Din acest motiv am consi-
derat ca cel mai bine este sa incep o
afacere pe cont propriu si din munca
mea sd ajut §i alte persoane care vor
sa dezvolte afaceri.

Reporter: 18 ani este o varsta
frageda. Cum ati avut curajul sa de-
marati proiectul?

Valentin Minescu: Da, 18 ani
nu este o varsta foarte mare, insd, eu
unul am ales acel moment pentru ca
atunci imi permitea statul roméan sa
imi infiintez o firma. As fi facut-o si
la 16 ani, probabil, daci as fi avut
posibilitatea. Mi-am continuat stu-
diile, am considerat ca, decat sa am
studii tehnice, mai bine urmez studii
de marketing, pentru c¢a m-ar fi aju-
tat mai mult in afaceri. Partea tehni-
cd deja o stdpaneam, pentru ci am
facut un liceu de matematica-infor-
maticd, iar multe lucruri din zona de
IT oricum se invata din mers, nu la
scoala. Nu m-am gandit niciun mo-
ment ca nu va merge, ca imi asum
un risc, abia, dupa doi-trei ani,
mi-am dat seama cat de mari erau
riscurile. Nu mi-am dorit niciodata
sd md imbogatesc din aceasta aface-
re, doar si fiu cel mai bun in dome-
niul meu de activitate, cel al furniza-
tii de solutii pentru comertul online.
Asta imi propun si in continuare, sa
reusesc sa ajung lider de piata in
acest domeniu, aflat in plina expan-
siune, care, in timpul crizei, nu a
inregistrat scaderi, ci a crescut in
fiecare an. As spune cd a avut
cresteri fabuloase intr-un mediu
economic destul de vitreg.

Reporter: La cit s-a ridicat inves-
titia initiala? Cat a durat pana ati
reusit sd va autofinantati?

Valentin Minescu: Investitia
initiald a fost destul de modesta. am
inceput cu aproximativ 7.000-8.000
lei, dintre care 4.000 lei i-am cheltu-
it pentru a cumpdra licente software.
Calculatorul il aveam deja, infiinta-
rea firmei m-a costat 1.500 lei, iar
restul banilor i-am folosit pentru a
acoperii rulajul de marfa. Prima afa-
cere pe care am facut-o cand am
infiintat firma a fost sa deschid un
magazin de telefoane mobile si ac-
cesorii GSM. Aveam nevoie de bani
pand cand mi se intorceau banii de
pe colete de la clienti. Dupa acest
pas, mi-am dat seama ca oportunita-
tiile sunt mult mai mari i, decat sa
ma plafonez administrand un maga-
zin online de telefoane si accesorii,
am preferat sa furnizez si altora so-
lutia software pe care am constru-

i este in crestere.

are a fost sursa de fi-
nantare pentru investitia initiala?

Valentin Minescu: Primii bani
i-am luat de la parinti. Asta a fost
marele meu avantaj. Nu au fost multi
bani, nu sustin un angajament fata
de o banca sau fata de un investitor
in momentul in care nu cunosti afa-
cerea, nu stii exact ce faci, nu stii cat
de profitabil e, nu stii ce perspective
iti oferd. Eu am preferat, intotdeau-
na, sa aleg solutia autofinantdrii, pe
principiul “ma intind cat imi este
plapuma”.

Reporter: Cit a durat pana cand
a venit primul client?

Valentin Minescu: Primii clienti
pe realizarea de magazine online si
oferirea de servicii comert electro-
nic au venit relativ repede, pentru ca
deja aveam magazinul propriu, si
existau multe persoane care voiau sa
isi faca alte magazine pe domenii de
piata apropiate sau nu in unele cazuri.
La inceput un client venea la trei
luni. Trei luni in care aveam timp sa
fac magazinul, sa imi mai creez pro-
ceduri in firma, sa imi mai dezvolt
propria aplicatie software. Apoi, lu-
crurile au inceput sd accelereze. Am
inceput sa avem un client la doua
luni, la o luna, la doua saptamani,
iar, in clipa de fata, pot spune ca
avem, lunar, aproximativ 15-20 de
clienti noi. in momentul actual, in-
vestim serios in publicitate, stim
exact ¢t ne costd ca un om sa puna
ména pe telefon si sd ne sune, stim
exact ct ne costd ca un om s sem-
neze un contract cu noi si stim ce
profit avem cu fieca-

re client.
Reporter: In pre-
zent, “Webecom™

ofera si alte servicii,
in afara celor de rea-

profit"”.

""Nu am avut niciun
an de scadere, nu am
avut niciun an fara

surse ajunge devine neproductiv.

Reporter: Care este profilul
clientului “Webecom™?

Valentin Minescu: Lucram atat
cu clienti mari, cat si cu clienti mici,
cu pani la zece angajati. Intotdeau-
na ne-a placut si lucram cu clientii
mici, pentru ca dorim sa ajutam oa-
meni s isi construiasca un business
cu propriile puteri. Cu clientii mici
am avut, intotdeauna, cele mai mul-
te colaborari si am reusit performan-
te fantastice, pe care nu cred ca
le-am fi reusit cu companiile mari.
De ce cred acest lucru? Pentru ca
intr-o companie mare deciziile se
iau foarte greu, exista multa inflexi-
bilitate, foarte multe proceduri in-
terne. Inteleg acest lucru, pentru ci,
altfel, nu ar putea rezista la aceste
dimensiuni, dar zona de online nu
este facuta pentru cei mari. Este fa-
cutd pentru cei buni! Daca cei buni
reusesc si fie la fel de mari si in pia-
ta digitala, cu atat mai mult au un
avantaj semnificativ.
Dar, in general, cei
mici sunt mult mai
ambitiosi si depun
mai mult efort ca sa

4 sa isi atin-

lizare de magazine
electronice. Care sunt segmentele
pe care le acoperiti?

Valentin Minescu: Am inceput
cu realizarea de magazine online,
apoi am descoperit ca multi clienti
au nevoie si de solutii de gazduire,
asa cd le-am oferit §i acest produs.
Gusturile s-au rafinat, apoi, iar
clientii au inceput s aiba nevoie si
de servicii de design. Practic, la ora
actuald, ne pozitionam pe piata de
solutii integrate de comert online.
Nu mai folosim sintagma “realizare
magazine online” pentru ¢a infiinta-
rea in sine a unui astfel de magazin
reprezintd, deja, un concept integrat
de servicii specializate. Vorbim de-
spre solutii de comunicare, solutii
de reducere a costurilor, solutii sof-
tware, solutii de publicitate. Toate
acestea trebuie sd meargd impreuna.
Daca una dintre aceste componente
nu functioneaza, un magazin online
in care se investesc foarte multi re-

ga obiectivele.
Reporter: Serviciile oferite de-
pind de dimensiunea clientului?
Valentin Minescu: Putem sa
oferim solutii complete de comert
online, comunicare si marketing,
atat pentru cei mici, cat si pentru cei
mari. De obicei, cei mari cautd la
noi doar ce nu gasesc la altii, pentru
cd noi avem o strategie de vanzari
diferita fata de majoritatea concu-
rentilor nostri. Folosim foarte mult
mediul de comunicare virtual si nu
fncercam sa ne ducem in casa clien-
tului i sd-i cerem s lucreze cu noi.
11 asteptam pe el si ne contacteze.
Cand are nevoie de noi va sti unde
sd ne gase:
Reporter: Cat de mare este echi-
pa “Webecom” in clipa de fata?
Valentin Minescu: La ora actua-
1a, suntem cinci oameni in firma.
Firma este a mea, dar ceilalti sunt ca
si asociatii mei. Venim constant la
birou §i cand spun “constant” nu
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inseamna de luni pana vineri. De
multe ori, se intimpla sa venim de
luni pana duminica, cand avem pro-
iecte foarte mari. Toti oamenii cu
care lucrez sunt platiti pe baza de
proiect. Din acest motiv nici nu pot
sa 1i numesc “angajati”, sunt mai de-
grabd parteneri in firma. in ceea ce
priveste specializarea fiecaruia, toti
avem minim doud abilitati diferite.
Eu, de exemplu, cunosc atat partea
de promovare, cat si cea tehnica,
mai exact cea care priveste gazdui-
rea i programarea unui magazin
online. Alti colegi sunt specializati
pe partea de web design, programa-
re, comert, marketing, securitatea
informatiilor si chiar si sociologie.

Cel mai greu mi-a fost cand am tre-
cut de la un om la doi. De la doi oa-
meni la trei diferenta nu a fost foarte
mare. Existau resursele financiare
pentru a ii sustine, iar formarea lor nu
mai depindea de un singur om. De la
trei oameni la patru, precum si de la
patru la cinci, a fost ugor. Nici nu imi
este frica sa ajungem in doi ani la o
echipa de 10-15 oameni. Sunt con-
vins ¢i ne vom intelege si vom cola-
bora extraordinar.

Reporter: Existd perspective
pentru cresterea echipei?

Valentin Minescu: Existd o per-
spectiva foarte bund, mai ales daca
ma raportez la ultimul an. Comenzi-
le noastre sunt in crestere perma-
nentd, cota de piata la fel, iar unii
din concurentii nostri nu mai fac
fatd cu proiectele contractate. Anul
viitor vrem sa angajam inca doi oa-
meni. Nu ne grabim si facem anga-
jari pentru ¢a nu vrem ca un om care
lucreaza cu noi sa plece din cauza
lipsei de resurse financiare, intr-o
posibild perioada cu mai putine pro-
iecte. Preferam sa muncim mai mult
acum, sa se stabilizeze numarul de
comenzi si s vedem capacitatea
maxima a cererilor pe care le putem
oferi, iar apoi vom creste echipa cu
unul sau doi oameni.

Reporter: Cum a evoluat cifra de
afaceri in cei sapte ani de activitate?

Valentin Minescu: De la an la
an, cifra de afaceri a crescut. Nu am
avut niciun an de scadere, nu am

avut niciun an fara profit. Nu urma-
rim foarte mult datele legate de
profitabilitate, pentru ca preferam
ca toti banii pe care ii castigam sa ii
reinvestim in companie. In zona
din care venim, in momentul in
care consideram ca este oportun,
putem sa avem o crestere de 10 ori
mai mare intr-un singur an, prin so-
lutii scalabile. Momentan, prefe-
ram sa investim mai mult timp in
dezvoltarea de solutii decat in
véanzari. Vanzarile inca nu au ex-
plodat si nici nu ne dorim sa se
intample acest lucru in urmatorii
doi-trei ani.

Reporter: Ce asteptiri aveti pen-
tru acest an si pentru anul viitor?

Valentin Minescu: in acest an
lucrurile sunt deja clare. Pana in oc-
tombrie, din datele pe care le avem
de la firma de contabilitate, cifra de
afaceri a crescut cu 30-35%, compa-
rativ cu anul trecut. Majoritatea inca-
sarilor noastre sunt din servicii, deci
nu avem foarte multd materie prima
pe care sa o folosim. Perspectiva este
buna, anul viitor, cu sigurantd, va
exista o crestere mai mare. Noi ofe-
rim solutii de reducere a costurilor.
Va exista o crestere mai mare din
punct de vedere al valorii, poate pro-
centual se va pastra ritmul de
crestere, dar oricum din punct de ve-
dere al valorii sigur cresterea va fi
mai mare. Noi tarifam
totul in la cursul Euro,
ceea ce ne ajuta, din
punct de vedere al
cresterii. Nu ne facem
griji cu privire la evo-
lutia pietei, deoarece
foarte multa lume intra
pe zone de online. Pia-
ta creste, consumul

omului care std pe "
Internet si az _roade’.

"Tinerilor care vor
sa iyi deschida
propria afacere le
recomand sd nu se
gdndeasca de doud
ori ce se va
intdmpla daca
planul lor nu da

pJ

ta crestere?

Valentin Minescu: Riscul de
frauda, cel mai vehiculat element
negativ, nu il vad ca pe o problema
in momentul de fatd. Anul trecut,
5% dintre cei care cumparau online,
cumpdrau cu cardul, anul acesta
procentul a crescut la 7%.

in ceea ce priveste siguranta co-
menzii, marfa poate fi verificata in
momentul in care clientul o pri-
meste. in cazul in care in colet nu se
afla ceea ce a comandat, Legea co-
mertului electronic obliga orice fir-
ma din Roménia ca, in termen de
zece zile, sa primeasca produsele
napoi.

Surse de crestere sunt foarte
multe. Un magazin online nu are
nevoic de atat de multe stocuri
cum are un magazin fizic. Acest
lucru inseamna ca produsele de
lux pot fi gasite, online, la un pret
mai bun decit intr-un magazin fi-
zic. Aceasta deoarece produsul re-
spectiv nu sta la raft si se depre-
cieze, pentru ca preturile scad in
permanenta si niciun retailer nu
vrea sa meargd in pierdere cand
vinde un anumit produs.

Apoi, exista produse de nisa, care
sunt greu de gasit in marele magazi-
ne. Chiar daca exista in stoc, durea-
73 mult pana le localizam. In spatiul
virtual il gasim rapid si il avem aca-
4, intr-un mod foarte
simplu.

Reporter: Poate
antreprenoriatul sa re-
prezinte o alternativa
pentru tinerii care nu
isi gasesc un loc de
munca sau gasesc lo-
curi de munca sub ni-
velul lor de pregatire?
Ce sfaturi ati oferi ti
nerilor care ar dori sa

produse de acasi

creste. Chiar dacd ne vom mai con-
frunta cu probleme, cum au fost cele
din anul 2010, pe care cu greu am
reusit sd il incheiem pe profit, piata
va continua sa creasca. Vor scadea
vanzarile din magazinele fizice, in
favoarea celor din mediul virtual.
Aceasta este realitatea.

Reporter: Cum arata piata in
care activati?

Valentin Minescu: Piata co-
mertului online a crescut in 2011
cu 24%, iar in acest an se estimari-
le arata ca se va tripla. Noi ne ocu-
pam mai mult de nise. Cream afa-
ceri pe nise neexploatate sau putin
dezvoltate. Acolo reusim si dez-
voltam lucruri foarte interesante.
De exemplu, multi dintre clientii
nostri au magazine online de haine
pentru copii sau jucarii. E un do-
meniu in continua dezvoltare.
Deja cumparatorii aleg sa achizi-
tioneze produse pentru copii din
magazinele online pentru ci sunt
mult mai ieftine decat in farmacii
sau in marile complexe comercia-
le. Iar, pe de alta parte, cei care le
vand nu sunt nevoiti sa aiba atatea
stocuri pentru a putea furniza mar-
fa respectiva.

Reporter: Care ar fi sursele de
crestere a pietei §i care ar fi factorii
care ar mai putea s blocheze aceas-

meargd pe acest
drum?

Valentin Minescu: Problema
lipsei de locuri de munca pentru tine-
ri reprezintd o mare problema, iar,
din punctul meu de vedere, ar trebui
sa fie pentru ei 0 motivatie ca si se
gandeasca bine ce vor sa faca cu via-
ta lor. Antreprenoriatul se dezvolta
fantastic. Nu am constientizat lucrul
acesta decat in ultimele trei luni, in
care am inceput sa particip la eveni-
mente de networking antreprenorial.
Am vazut foarte multi oameni care
cred n antreprenoriat, care au avut
sau care cred ca vor avea succes cu
afacerile lor. Acesta este, in acest
moment, singurul factor in economia
actuald care poate sa scoatd lucrurile
la lumina. Am mare incredere in an-
treprenoriat, mai ales in cel romanesc
si chiar consider ca se pot face foarte
multe lucruri frumoase aici. Trebuie
doar sa incercam. Tinerilor care vor
sa 1§i deschida propria afacere le re-
comand sa nu se gandeascd de doua
ori ce se va intimpla daca planul lor
nu da roade. Sa se gandeasca pur si
simplu ce vor s faca si sa fie un pic
realisti, sa vada si din punct de vede-
re financiar cum pot sa isi atinga ace-
le rezultate.

Reporter: Va multumesc!

ALEXANDRU SARBU

BERD a imprumutat CFR
cu 175 milioane euro

Banca Europeana pentru Reconstructie si Dezvoltare (BERD) a acor-
dat un fmprumut de 175 milioane euro companiei CFR SA, finantare
care va ajuta administratorului infrastructurii feroviare sa-gi restructure-
ze bilantul, permitand plata datoriilor curente.

“Imprumutul, distribuit in doua trange in functie de masuri specifi-
ce de reformad, este parte a programului de restructurare pentru CFR,
ce totalizeaza 1,2 miliarde euro. Acesta va sprijini in mod special re-

formele de guvernanta corporativa,
masurile r date de FMI. De

ce completeaza §i consolideaza
banca va finanta si o

analiza independenta a practicilor actuale ale operatorului feroviar si
va contribui la elaborarea unui plan de restructurare detaliat - un ele-
ment cheie al reformelor sprijinite de BERD”, potrivit unui comuni-

cat al companiei.
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FOTBAL SI BANI

UEFA pregateste o mega-competitie a cluburilor

arile competitii organizate de FIFA si
UEFA au devenit adevarate fabrici de
produs miliarde de euro. I
conditii, strategii celor doua foruri incearca sa ga-
ncasarile,
astfel incat interesul publicului, dar si spectaco-
lul sportiv sd nu fie afectate. Turneul final al

seasca formule care sa maximizeze

Campionatului European va avea
mai multe echipe, criteriul geografic
dupa care se imparte numarul de lo-
curi la Campionatul Mondial oferd
sanse mai mari echipelor din Asia,
care au un numar impresionant de
suporteri care atrag sponsori, iar
mai nou se pregatesc noi formate
pentru competitiile internationale
ale cluburilor.

UEFA planuieste o reforma a cu-

pelor europene pentru 2015, a declarat presedin-
tele Michel Platini intr-un interviu acordat Ou-
est-France, lasand sa se inteleaga ca nu este ex-
clusid posibilitatea desfiintarii Europa League si
extinderea Ligii Campionilor. La intrebarea daca
ar fi posibila o liga a campionilor cu 64 de echipe,
le in care se pune tot mai des problema
ii Europa, Platini a raspuns:
sta o analiza in curs pentru a se stabili ce format
vor avea competitiile europene intre 2015 si
2018. Se va discuta si se va lua o decizie in 2014.
Nu s-a hotdrét nimic pentru moment”.

in condi
desfiintarii Li

. Discutiile

In aceste

sunt fnsd mult mai ample, chiar daca marile clu-
buri sunt nemultumite ¢i prin extindere o parte
din bani ajung si la echipe care nu asigura nici
spectacol, nici spectatori §i nu ofera nici conditii
foarte bune de disputare a meciurilor. Cum dife-
renta dintre premiile incasate in Liga Campioni-
lor si Europa League este in continuare foarte

pet. Asta nu ma ingrijoreaza. Nu vad cum ar pu-
tea functiona in afara cadrului UEFA. Cine ii va
arbitra? Pe ce stadioane vor juca? Vor multi aga
ceva? Nu cred”. O astfel de miscare ar antrena
dupa sine si altele, astfel turneele finale ale Cam-
pionatului European si Campionatului Mondial
ar urma sa se desfagoare in lunile ianuarie

fe-
bruarie, cand nu au loc partide oficia-
le intercluburi, urmand sa se elibere-
ze astfel luna iunie, cand s-ar putea
disputa partidele din faza finald a
Ligii Campionilor.

Succesul Ligii Campionilor este tot
mai mare de la un sezon la altul si toc-
mai de aceea UEFA a decis sa marea-
scd §i sumele care vor fi incasate de
echipele in aceastd compe-

spectatorilor.

“Exi-

‘mare, multe echipe din unele campionate puterni-
ce ale continentului (Anglia, Germania, Italia,
Franta) nu acordd prea multa atentie celei de-a
doua competitii, fapt ce afecteaza si interesul
Din sezonul 1999/2000, 32 de
echipe participa in faza finala a Ligii Campioni-
lor. Platini, presedinte al forului fotbalistic euro-
pean din 2007, nu se teme de o
unei competitii concurente Ligii Campionilor de
catre cele mai bogate cluburi fiind convins ci o
rupturd ar afecta in primul rand respectivele clu-
buri: “Este o chestiune care revine mereu pe ta-

lacrearea  tel

titie. Astfel, la startul sezonului 2012 -

2013 forul continental a anuntat ca formatiile par-
ticipante in faza grupelor vor imprti aproximativ
910.000.000 euro. Primele garantate sunt de
500.700.000 euro, in timp ce alti 409.600.000 de
euro se vor aloca in functie de market pool. Ultima
sumd se distribuie in functie de numarul echipelor
pe care o tard le are in competitie §i de contributia

lor din tara resp
Pentru sezonul 2012/2013 se estimeaza incasari de
1,34 miliarde de euro.

tiva la suma totala.
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