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OAMENI DE 5 STELE

Ei pun businessul
in miscare

Fiecare criza determind noi oportunitati. Pe baza acestui principiu, pandemia
a oferit managerilor posibilitatea de a descoperi in interiorul companiilor resurse
despre care aveau - partial sau deloc - informatii relevante. Fie ca a fost vorba
despre manifestari individuale, fie ca s-au manifestat ca actiuni de echipa, in
cadrul fiecarei companii s-au evidentiat acei oameni deosebiti, capabili sa se
adapteze rapid unei noi realitati, capabili sa vina cu solutii rapide, ingenioase,
inedite si oportune. Multi dintre ei au sacrificat timp, resurse, si-au asumat
riscuri, dar si-au asumat actiuni ce s-au dovedit benefice pentru companie,
pentru branduri, pentru comunitate.

Categoria aceasta de angajati - cei care ies din rand cu idei sau initiative ce
pun lucrurile in miscare pe o directie neprevazuta in planificari, dar care se
dovedeste in final benefica pentru companie si pentru comunitate - este pentru
manageri o sursa permanentd de dezvoltare a businessului, dar si o parghie de
consolidare a unor echipe cu grad inalt de performanta.

Ei sunt ,Oameni de 5 stele”, sunt catalizatorul ce aduna in jurul lor energiile
pozitive, constructive din fiecare companie. Ei sunt oamenii ce vor cduta
solutii, nu scuze, sunt cei care vor gasi intotdeauna un plan B pentru situatii
neprevazute, sunt cei pentru care nu exista ,nu se poate”

Pentru ei, o recompensa materiala poate fi un stimulent deseori insuficient.
Pentru cd initiativele lor vin dintr-un strat superior nevoilor materiale
elementare, vin dintr-o abordare ce tine mai degraba de recunoasterea
profesionala sau sociala a rolului pe care il au in cadrul companiei.

Oamenii de 5 stele isi structureaza initiativele pe valori dobandite prin
educatie, devotament, altruism, iar asteptarile lor de la mediul extern au la baza
aceleasi grile de valori. Oamenii de 5 stele dezvolta in jurul lor o modalitate
diferita de a se raporta la job, bazata pe acele valori care i evidentiaza in
comunitatea in care activeaza.

Din acest motiv, am considerat necesar si oportun sa marcam prin acest
proiect editorial rolul si importanta unor ,Oameni de 5 stele” in cadrul fiecarei
companii de succes.

CAROL POPA

In editia din luna aprilie a revistei PIATA puteti citi articolul Perceptia angajatilor cu privire la modul in care se
raporteaza la job in pandemie, semnat de Alina Dinca, Managing Director & Research Consultant ISRA Center,
articol ce subliniazd o buna parte a valorilor ce definesc aceasta categorie de angajati - Oameni de 5 stele!

~Foto coperfa 1: dreamstime
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Agricola

Neam de gospodari
cu neastampar al firii

In orice echipa indreptata spre obiectiv existi
intotdeauna profesionisti, executanti valorosi
mai ales prin asumarea de a umbla la acordul
fin al directiei. Insd viziunea si indrazneala de a
provoca salturi intrinsec valorice apartine acelora
caracterizati si de un... neastampdr al firii. Celor
care fac mai mult decat statusul reglementat, care
mutd obiectivul intr-un nou orizont de atins.

Prin vocatie, In ani multi, Agricola a inovat
continuu in piata cdrnii: prima care a asezat

aripioarele de pui in spic, care dintr-o carcasa si alte
doua pulpe a oferit Puiul Familist, care a mizat pe o
rasa cu crestere lenta si a oferit o carne premium -

Puiul Fericit, care a introdus in piata locala primul
coquelet romanesc — Cocoselul de Padure. Toate,
demersuri care inspira ca, dincolo de necesitate,
mancarea inseamna drag si iubire de oameni,
chiar intr-o lume deseori marcata de tensiuni si
anxietati...

Puiul Fericit si Cocoselul de Pddure - crescuti si
ingrijiti 100% fdra antibiotice este in primul rand un
pas inainte asumat indraznet. Pentru ca rezoneaza
romaneste, echipa Agricola crede ca orice demers
benefic romanilor ne aduce impreuna mai aproape
de evolutii tangibile; in loc sd le invidiem.

Grigore Horoi, Presedinte AGRICOLA:
JLucrez cu

un colectiv
extrem de
animat de
dorinta de a
reusi.

Suntem atenti
la schimbarile
care se
produc in
viata noastra, a consumatorilor, la trendurile care
redeseneaza omenirea, incercam sa raspundem
acestora si uneori sa surprindem prin produse
inovatoare partenerii si consumatorii nostri,
Mergem in linie cu valorile asumate de companie,
curajul de a inova fiind una dintre acele patru
valori la care ne raportam in tot ceea ce facem.
AGRICOLA dovedeste cu fiecare nou proiect
faptul ca duce mai departe o traditie si 0
expertiza frumos armonizate de mai bine de 60
de ani. Intotdeauna, echipele de management
care s-au succedat in compania noastra au

avut ca valoare REPUTATIA. Asta inseamna
determinarea de a lucra pentru a reusi, dar in
deplin respect pentru parteneri: clienti, furnizori,
consumatori, angajati, comunitate.”
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Tatiana Cimpoesu, Vicepresedinte

»untem cu totii dupd
un an 2020 dificil,
dar in care fiecare
membru al echipei a
investit solidaritate,
spirit de incurajare
si de good-vibe,
astfel incat sa

avem o relatie mai
intensa si autentica
cu prezentul, Una dintre cele mai importante decizii a fost
aceea sa ofer echipei de oameni alaturi de care am fost

in fiecare zi «ferestre de creativitate», din care au izvorat
proiecte frumoase. Atunci cand oamenii simt ¢ isi pot
asuma decizii relevante, rapide, pot contribui la obiectivul
comun si aportul lor produce un impact, raman activi,
motivati, dornici s& se implice cu o energie buna. Si sunt
mandréd de colegii mei si le pretuiesc unicitatea. Suntem
aceeasi oameni care, in 2014, deschideam o nisa premium
a pietei carnii de pasare prin crearea Puiul Fericit, provenit
din rase de gaini cu crestere lenta, iar in 2018 lansam pe
piata interna primul coquelet proaspat romanesc: Cocoselul
de Padure AGRICOLA. Astazi consolidam impreuna
angajamentul de diferentiere al brandului AGRICOLA
pentru cresterea si ingrijirea puilor proveniti din gaini cu
crestere lenta: crescuti si ingrijiti 100% fara antibiotice.”
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JIdeea unui pui
fara antibiotice
isi are originea
prin 2016, cand
am participat la
un simpozion
international cu
aceasta tema.
Avand in vedere
cd in Romania conceptul era putin cunoscut, dar

in restul lumii puii crescuti fara a Ii se administra
tratamente cu antibiotice castigau cota de piata,
ne-am pus intrebarea daca aceasta productie

ar fi posibila in condliile tarii noastre. De lucrat
efectiv la proiect am inceput la starsitul anului 2018,
reusind ca in 2020 peste 95% din productia de pui
provenit din rasa de gaini cu crestere lenta cu care
lucram sa fie produsa sub regula NEA - never ever
antibiotics, Am améanat insa aceasta lansare pana in
momentul in care am considerat ca avem suficienta
experientd ca sa putem oferi consumatorului, cu toata
responsabilitatea, acest tip de produs.”

Dr. Marinel lacob,

Jincé din faza ' I

de proiect am
rezonat cu ideea
colegilor de a
transforma ceea
ce se dorea

la inceput o
alternativa, in ce
a devenit ulterior
oportunitatea anului - lansarea conceptului «Crescut
100% fara antibiotice» a Puiului Fericit si Cocoselului de
Padure, bazandu-ne pe istoricul si rezultatele auditurilor
in fermele puilor cu crestere lenta. Robustetea hibridului
cu crestere lentad si managementul superior tehnic si de
sanatate implementat au permis concretizarea acestui
concept inovator ca solufie de adaptare rapida la
schimbarile pietei, a trendului si evolutiilor internationale
privind reducerea pana la excludere a tratamentelor

cu antibiotice la pasari, Sprijin atitudinea proactiva a
echipei valorificdnd in cadrul proiectului experienta
personala de peste 27 de ani in companie, apreciind
momentul ca oportun diferentierii integrale si de
consolidare a brandului”

anager Calitate:
F N\
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Agricola

Oana Jigau, Manager Abator Pasari:

,Pentru echipa noastra, Proiectul Never Ever Antibiotics a insemnat
in primul rand un produs nou, ambalaj nou si 0 modalitate noua de
etichetare, care au presupus achizitii, amenajari si cunostinte noi.
Lucram, deci, cu echipamente noi gi a trebuit sa avem o alta abordare
a personalului implicat in realizarea acestor produse. Focusul nostru
este un produs de calitate pe care sa-I liv.am impecabil si'la timp.”

Cristian Bostan, Director
Divizie Procesare-Vanzare:

e

FISA PROIECTULUI

Ideea Proiectului crescut 100% fara antibiotice
a venit in 2016 si ii apartine lui Florin care, ca multi
dintre noi, observa cu atentie tendintele si noutatile
in domeniu, iar Tatiana a incurajat testarea noilor
metode si solutii.

Provocarea a venit in 2018 pentru Florin si
fermierii lui care, impreuna cu veterinarul Marinel,
au demarat identificarea de remedii naturiste,
s-au focusat pe biosecuritate, marirea duratei de
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Jlendintele pietei au fost evidente
in ultimii ani, produsele cu valoare
adaugata au inceput sa fie in focusul - colegilor din Divizia Zootehnica
consumatorilor, iar brandul Agricola
s-a remarcat printr-o strategie de
diferentiere in piata. Anul 2020

a fost unul special, consumatorii

au devenit mai atenti la ceea ce
consumd si implicit la sanatatea lor,
iar nevoia de diferentiere a fost mai
evidenta. De aceea am sustinut

cu toatd increderea initiativa de

a lansa un produs superior, «<next

level», care rdspunde exigentelor
consumatorilor. Vom sustine munca

si vom asigura pe tot lantul de
productie o maxima rigoare a
calitatii, incercand sa facem in
fiecare zi lucrurile mai bine decat
ieri! lar pentru ca succesul sa

fie garantat, ramane sa avem o
executie perfectd la raft, o executie
«de 5 stele» precum sunt produsele
noastre si sunt convins cé echipa de
vanzari poate sa o faca!”

repaus a adaposturilor intre doua serii de pui, pe un
management adecvat rasei.

In 2020, s-a atins pragul de 95% pui proveniti
din gaini cu crestere lenta, ingrijiti fara sa li se
administreze vreun antibiotic din prima zi de viata si
pana la sacrificare.

Ore de lucru? Cate incap in doi ani de teste.
Materiale: remedii naturiste, semnificativ mai scumpe
decat medicamentele de sintez3, teste de sanitatie mult
mai frecvente. Din toamna anului 2020, proiectului i s-au
alaturat echipele de Marketing, Vanzari, Procesare.
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Mihaela Ciulina, Director game, adica de a o lista in piata de

Vanzari - Retail Modern: retail modern din Romania. Vestea

,In primul rnd, sunt incantata si imbucuratoare a fost receptivitatea

recunoscatoare colegilor alaturi masiva a buyerilor, prilej cu care

de care am lucrat, pentru ca am as dori sa le multumesc pentru

ajuns cu bine in etapa in care sprijinul acordat realizarii viziunii

putem prezenta intregii piete noastre. Am incredere ca produsele

cel mai nou produs premium din noua gama a Puiului Fericit si

marca Agricola. Ne mandrim, ca Cocoselului de Padure - crescuti

oameni si echipa, ca am reusit 100% fara antibiotice vor conduce

s& ascultdm vocea celui mai la o schimbare a modului in care Selgros, Carrefour, Cora, Real,

important partener al nostru, si clientii nostri se vor raporta la Mega Image s/, de asemenea, in

anume clientul modern. Contributia  alimentatia personala. Aceste rafturile altor parteneri cu care

mea in cadrul proiectului de grup produse sunt pe deplin disponibile  destasurdm negocieri la momentul

a fost de a da viata pe raft acestei  in magazinele Kaufland, Metro, vorbirii"

Daniel Bitere, ,Studiile de piata desfasurate de GATESTI, derulats pe mai multe

Director Marketing: Agricola in anii precedenti ne-au statii TV nationale: ProTV, Kanal D,
dezvaluit o parte din dorintele, Digi 24, ProT V2, Antena3, Antena
nevoile si refinerile consumatorilor Stars etc, la radio, in online, la raft,
in ce priveste carnea de pasare, iar in retele sociale si in dialogurile unor
impreuna cu colegii din crestere/ lideri de opinie. Suntem fericiti sa
productie am venit pe piaté cu un constatam ca Puiul Fericit - crescut
nou produs, imbunétatit, Incepand 100% fara antibiotice a fost bine
cu 15 martie 2021 am lansat cam- primit de consumatori si isi consoli-
pania de comunicare 360° pentru deaza pozitia in segmentul de pui
promovarea Puiului Fericit- cres- de la géini cu crestere lenta, seg-
cut 100% fara antibiotice, intitu- ment in care foarte multi competitori
laté: ORICE GATESTI STIl CU CE incearca sa intre incepand cu 2020

Cristian Calin, PR Manager:
~«Cand universul se pregateste sa
infaptuiasca ceva benefic iti aseaza
in cale o dificultate» - sunt cateva
cuvinte citite undeva, care imi vin in
minte. Si cred fara vreo indoiala ca
umanitatea s-a nascut din adesea
dificila insumare a energiilor pozitive,
creatoare, benefice vietii in toate

aspectele ei, Tocmai de aceea am incredere in rolul asumat de a observa, E E Citeste
de a pune uneori intrebari incomode si de a integra intr-o comunicare 'E mai multe

, .. e . R and t
armonioasa impulsurile si initiativele creative care aduc sens si utilitate "= S e

cresterii calitaii vietii. Ma simt energizat s&-mi pot manifesta vocatia, cu E
fiecare proiect provocator, intre atatia profesionisti de vocatie pe care am
onoarea sa-i numesc colegii mei”
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Annabella

Annabella - un varf de lance
al retailului in Romania

Dorina Mutu,

Cofondator:

,Pentru noi, cei de la Annabella,
satisfactia clientilor nostri este cea mai
importanta. Tocmai de aceea, pentru a
fi mereu alaturi de acestia si de nevoile
lor, am inceput o ampla actiune de
imbunatatire a proceselor operationale
si manageriale. Dorinta noastra este de
a evolua in aceeasi directie cu piata, de
a tine pasul cu mediul concurential fara
a ne pierde valorile si principiile care
au stat la baza dezvoltarii companiei
Annabella. Fiindca ne desfasuram
activitatea intr-un mediu competitiv,
sunt mandra sa spun ca experienta si
implicarea colegilor mei fac diferenta
si cd ne putem baza pe ei pentru a
implementa schimbarile necesare.
Suntem intr-un proces de consolidare
a echipelor Annabella, atat din sediul
central, cat si din magazine si tofi
membrii echipei au inteles ca au un rol
extrem de important in acest proces

si sunt convinsa ca se vor ridica la
inaltimea asteptarilor, iar rezultatele lor
se vor reflecta in aprecierea venita din
partea clientilor”
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Alexandru $oacate,

Director General:

,Cu toate ca sunt de putin timp in companie, am infeles
rapid schimbdrile care se doresc si m-am axat pe
imbunatatirea proceselor de management si a celor
operationale, iar rezultatele au inceput sa apara. Este

un efort de echipa si sunt foarte incantat ca alaturi de
toti colegii mei putem sa contribuim zilnic la cresterea
standardelor Annabella. Obiectivul nostru asumat este
sd ducem compania la un alt nivel pe piata, si vom reusi
sd facem asta, alaturi de toata echipa care intelege ce
inseamna un business 100% romanesc, aflat in continua
dezvoltare si in care s-a investit foarte multa pasiune.
Experienta pe care am acumulat-o lucrand timp de
peste 11 ani in retail, atat in tard, cat si in strainatate, m-a
ajutat sa pot eficientiza departamentele pe care le con-
duc pentru ca totul s& functioneze sinergic. In momentul
de fata, imbunatatirea proceselor pe mai multe arii
presupune sa facem fata unei provocari importante gi
anume, ca aceste schimbari sa fie acceptate de toata
lumea. Am pus intotdeauna accent pe oameni pentru

cd ei sunt acele «rotite» care pun totul in miscare; ei
trebuie apreciati si coordonati pentru ca produsul finit
sd fie pe masura asteptarilor clientilor. Tocmai de aceea,
am investit in trainingul colegilor, ne-am marit echipele
si I-am sustinut sa devina, pe plan profesional, cea

mai buna versiune a lor. Cred cu tarie ca succesul se
bazeaza pe oameni de incredere, implicati si motivati”



OAMENI DE 5 STELE

Valentin Silescu, Director Comercial:

,Ma bucur nespus sa fac parte din echipa
Annabella; multi ar considera ca sunt cuvinte spuse
cu usurinta, insa eu simt exact acest lucru si fac cu
placere ceea ce fac. Echipa este cea care ma face
sa vin cu drag la munca iar aceasta realitate repre-
zinta cel mai important lucru pentru mine. Satis-
factia mea la finalul zilei este s& constat cd am adus
incd o imbunatatire, c& nu a trecut o zi fard sa nu fi
participat cu ceva la dezvoltarea companiel.

Am participat cu mare deschidere la acest proiect
de optimizare a proceselor organizationale, mai
ales ca experienta din trecut, de peste 25 de ani in
industria FMCG, imi permite sa identific care sunt
punctele sensibile unde trebuie aduse imbunatatiri,
Experienta de 7 ani pe care o am alaturi de echipa
Annabella ma ajuta s& pot oferi clientilor cea mai
bund interactiune si experienta cu magazinele prin
diversificarea produselor, a trendurilor de consum,
aducerea de noutdti in categorii, astfel incat clientul
sa aiba o experienta de cumpdérare aparte. Am in
birou un tablou care spune astfel: ,,Exista un singur
sef, Clientul. El poate da afara pe toatad lumea din
cadrul companiei, de la manager in jos, pur si simplu
prin cheltuirea banilor lui in alta parte’; Sam Walton.
Aceasta este si filosofia noastra care se reduce la un
singur aspect pana la urma.. Clientul! In plus, mai
presus de orice, imi doresc ca, in continuare, sa imi
pot folosi cunostintele pentru a face din Annabella
un varf de lance al retailului in Romania.”

Octavian Olaru, Director Operational:

,Experienta profesionala acumulata in tara

si strdinatate lucrénd pentru o companie
multinationala de top, mi-a oferit o imagine de
ansamblu asupra structurii unui business intr-un
domeniu atat de dinamic precum retailul. Toate
aceste experiente mi-au oferit doar avantaje

si cunostintele mele le pun cu drag in slujba
Annabella, o companie roméneasca de succes, in
care cred cu tarie. Intreaga refea Annabella este ca
un mecanism de ceas: fiecare element trebuie sa
functioneze perfect si sa se coordoneze cu celelalte
piese ale sistemului, pentru ca totul sa decurga

asa cum trebuie, fara intreruperi. Mi-am inceput
misiunea cu o evaluare riguroasa a proceselor si a
managementului operational. Primul pas a fost sa
construim o echipa competitiva care sa se identifice
cu noua directie si noul stil de management si

am coordonat revitalizarea echipei de vanzari,
consolidarea celei de HR si a echipelor din

logistica Annabella. Am regandit modul si frecventa
comenzilor pe depozitele noastre astfel incat sa
avem o schema de comanda in concordanta cu
logistica actuala si am recalculat rutele de transport
pentru a optimiza costurile. Daca ar fi sa-mi definesc
rolul, acela ar fi de «<manager de proiect» operational.
Imi doresc ca valorile companiei sé fie in concordanta
cu practicile organizationale, motiv pentru care am
cautat mereu sa ma asociez cu oameni care aleg sa
faca din pasiune ceea ce fac, zi de zi”
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Annabella

Marius Dinica,
Director Achizitii Food:

lonica Popescu, Director Achizitii
Legume si Fructe:

JAlaturi de sora ,Dupa 12 ani
mea, Dorina Mutu, de activitate
fac parte din marea in distributia
familie Annabella produselor
inca de la inceput, FMCG,
cand totul prindea perioada
viata si, practic, in care am
am crescut o data trecut prin
cu compania. In toate etapele,
anul 2000 m-am pornind de
alaturat oficial la agent de

vanzari si pana la director de punct de lucru, s-a
ivit oportunitatea de a intra in echipa Annabella
si de a trece din postura de vanzator, in cea de

echipel pentru a consolida businessul si departamentul de
achizitii lequme - fructe. Mi-am dedicat toata priceperea in
aceasta companie, a carei dezvoltare a devenit unul dintre

cele mai importante proiecte pentru mine. Consider ca o
imbunétatire la nivel organizational nu poate fi decat un
lucru bun, pentru ca mereu exista loc de schimbari care
sa fie, intr-un final, in folosul clientilor. Pentru mine, acest

lucru inseamna sa ofer consumatorilor produse de calitate
Superioara si o sortimentatie bogata. Pentru aceasta, chiar

avem in plan extinderea sortimentatiei de legume-fructe,

inclusiv in zonele rurale, in functie de cererea si potentialul

fiecarui magazin. Scopul meu in tot acest proces a fost sa
ma asigur cd la raft ajunge doar marfa de calitatea | si am
regandit procesul de control pentru receptie si achizitie.
Suntem un brand 100% romanesc si am sustinut si cautat
mereu sa promovam $i sa sustinem productia locala si pe
cea proprie”

Nicoleta Trainea, Director Dezvoltare:
JLucrez la
Annabella din
2002 si simt ca
am evoluat o
datd cu toti cel
din companie
iar de-a

lungul anilor
mi-am insusit
cunostintele
necesare pentru
a putea face
fata oricaror provocari legate de extinderea retelei
de magazine. Dezvoltarea mea pe plan profesional
m-a adus in punctul in care pot conduce si forma

8 ¢ Aprilie 2021

cumparator. Rolul de achizitor in cadrul Annabella
mi-a oferit sansa de a participa la dezvoltarea
acestui departament si de a aduce rezultate
notabile in companie. Rolul meu este sa ma
asigur ca echipa mea tine in continuare pasul

cu marile companii, de a asigura continuitatea
livrérii de produse si promotii care sa vina in
intdmpinarea clientilor, determindandu-i sa intre

in magazinele noastre din apreciere si loialitate.
Sper ca, prin contributia mea, Annabella sa-si
pastreze pozitia de lider in piata de retail
alimentar local si sa atragem prin serviciile oferite
- calitate, sortimentatie si disponibilitate - un
numdr cat mai mare de clienti satisfacuti”

echipe care sa duca la capat toate proiectele in care
suntem implicati, iar aceasta este una dintre cele mai
mari satisfactii. Lucrez in slujba clientilor Annabella
iar aceasta noua misiune este o provocare pe

care o accept cu drag pentru ca ma consider un
ambasador al schimbarii si imi doresc sa fiu un
model pentru colegii din celelalte departamente
pentru a-i motiva sa aplice noile proceduri, Alaturi
de echipa mea, voi dezvolta strategii prin care sa

fim cat mai aproape de clienti. Sunt mereu motivata
de feedbackul clientilor la deschiderea unui nou
magazin si faptul ca eu interactionez direct cu
acestia este un avantaj incontestabil; ma ajuta sa
am o viziune clard a ceea ce isi doresc si cum putem
sd le satisfacem asteptarile cand vine vorba de
interactiunea cu lantul de magazine Annabella.”



OAMENI DE 5 STELE

Liviu Baranga, Director Achizitii Non-Food:
r - ,Am colaborat cu
firma Annabella
de peste 15 ani
din postura
de furnizor, iar
acum 4 ani mi-a
fost acordata
sansa de a
lucra in cadrul
companiei in
departamentul de
achizitii produse
Non-Food, lucru care m-a onorat, astfel ca am
acceptat cu drag. Cei 20 de ani de experienta
in domeniul comertului m-au ajutat in aceasta
noua provocare, astfel ca pot sa pun la dispozitia
companiei informatiile complete despre evolutia
pietei, produse si furnizori Non-Food si nu numai,
Am ales sa merg pe mai multe directii comerciale
strategice in tot acest demers de imbunatatire a
proceselor organizationale si manageriale pentru a
le oferi clientilor accesul la produse cat mai variate.
Una dintre ele a fost sa ne extindem sortimentul pe
segmentul non alimentar, cu articole de uz casnic,
unelte, bucatarie, menayj, dar si jucérii - respectiv carfi
pentru copii. Am considerat ca existd un potential
neexploatat in totalitate pe aceasta directie si vom
continua cu promotii lunare la mai multe categorii de
produse Non-Food.”

Roxana Zarioiu, Asistent Comercial:

»Sunt una
dintre
persoanele
care practic
au crescut
alaturi de
Annabella iar
experienta de
17 ani alaturi
de companie
m-a ajutat

sa evoluez in
acelasi ritm cu aceasta. Am ocupat diferite functii
in cadrul mai multor departamente, iar acest lucru
mi-a permis sa ma dezvolt si sa inteleg mult mai
bine businessul, sa am o perspectiva completa a
misiunii noastre si a trendurilor dictate de piata.
Pot spune cu incredere ca sunt un angajat de
baza iar actiunile mele au ajutat la imbunatatirea
multor procese la nivel organizational, si nu
numai. Annabella este o companie care infelege
ca schimbarea este mereu binevenita atunci cand
este facuta pentru binele clientului si voi continua
sd imi aduc contributia in acest sens. Rolul meu
este intocmirea de analize si rapoarte zilnice care
ajuta la evaluarea businessului si la imbunatatirea
permanenta a proceselor oraganizationale, astfel
incat clientul sa fie multumit de serviciile pe care

I/

le oferim.

Cecilia Stan, Director Magazin:

,~Annabella a fost si va ramane locul in care ma simt cel mai bine si este
compania in care am cunoscut succesul; sunt incantata ca acum am
ajuns in pozitia din care pot transmite mai departe toate cunostintele
mele catre noile echipe pe care le formez. Procesul de reorganizare nu
a fost unul usor insa pot spune ca m-am adaptat la schimbarile produse
si suntem pregatiti s& ne continudm proiectele pentru a fi mereu in pas
cu cerintele pietei. Rolul meu in acest proces a fost de a pregati echipa,
de a instrui sefii de magazine si de a implementa noua modalitate de
lucru si de pregatire a deschiderilor de noi magazine.”

e

Citeste mai multe
scanand acest cod QR
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DIANA

DIANA - o familie cu mii
de membri: angajati si clienti

Dezvoltarea face partea din ADN-ul companiei DIANA
de 30 de ani. Pentru noi, finalizarea proiectului de
modernizare si retehnologizare a zonelor de productie
si de ambalare a produselor si a preparatelor din carne
reprezinta cadoul aniversarii de 30 de ani si un progres
firesc pentru grupul de companii DIANA. A fost un
proiect de anvergura, care s-a ridicat la o investitie de
aproape 6 milioane de euro.

Irina Craciunescu,
General Manager,
Grupul de companii
DIANA:

»Au trecut, iata, 30 de ani,
poate cei mai frumosi
ani din viata unui om. Cu
siguranta cei mai frumosi
ani din viata unei
companii. In aceste 3
decenii, numarul celor
care muncim la DIANA
s-a inmiit, oferta de
produse si de servicii s-a
imbogatit si increderea clientilor si a furnizorilor s-a maturizat.”

O afacere creste impreuna cu comunitatea in care
actioneaza. Asa crestem noi de 30 de ani. S-a iIntamplat
de la inceputul lumii afacerilor: orasele au crescut pe
masura ce s-au inmultit marile afaceri. Nu trebuie

sé fii filozof ca sd poti vedea ca afacerile nu produc
doar profit pentru actionarii lor. Ele produc forme de
profit care influenteaza direct viata comunitatilor unde
actioneaza. Au sustinut cultura, sportul si iInvataméantul,
asigurand resurse financiare si alte contributii pentru
cresterea calitativa a vietii, obtindnd in schimb atentia
consumatorilor de produse si de servicii sau doar
respectul si increderea cuvenite oamenilor si activitatilor
de succes. Toate acestea se iIntimpla insd numai acolo
unde businessul are succes comercial.

10 ¢ Aprilie 2021

S A

Adina Craciunescu, Managing Partner,
Grupul de companii DIANA:

,Cred in succes in cele mai dificile momente
si cultiv optimism, visare si creativitate pana in
panzele albe.”

In cei 30 de ani, compania DIANA s-a niscut si
a crescut ca o mare familie si va rog sa credeti
cd acesta este adevarul-adevarat, nu un cliseu
oarecare. Din aceastd mare familie facem parte
cu totii, cei pe care ne vedeti si ne stiti, dar

si unii oameni despre care s-ar putea sa nu
stiti prea multe lucruri. Acestia sunt clientii
nostri finali, cei care trec pragul magazinelor
sau cei care consumad in bucataria lor de acasa
produsele si preparatele din carne DIANA. Ei ne
dau viata si ratiunea de a continua.



OAMENI DE 5 STELE

Diana llie Craciunescu, Managing Partner,
Grupul de companii DIANA:

»Suntem o companie mare, cu multi angajati.
Cei mai multi dintre ei, cu o foarte buna
pregatire profesionala, Aceasta este poate
investitia cea mai importanta.”

Nu stiu daca parintii nostri s-au gandit in
urma cu 30 de ani cum va fi sa ne transmita
noua responsabilitatea companiei fondata

de ei. Recunosc ca povestea de succes a
parintilor nostri m-a provocat. Nu-mi rdméne
decat sa sper ca pot sa adaug la aceastd
poveste un capitol important. Sunt optimista
din fire, cu siguranta voi fi aici, cu pasiunea si
cu bucuria de a indemna clientii produselor
DIANA sa le consume cu placere si cu si mai
mare incredere. Voi fi aici pentru a contribui
la cresterea mandriei angajatilor si a increderii
furnizorilor in companie.

Radu llie, Managing Partner,

Grupul de companii DIANA:

JFamilia ofera membrilor ei ceea ce
nicio asociere nu poate oferi: increderea
neconditionata.”

Increderea asociativa este negociata si nu are

valoarea si forta initiald a increderii din interiorul

unei familii. Suntem o buna echipa. Comunicam
mult, in actiunea de zi cu zi, acasd sau oriunde
ne-am afla. Acesta este cel mai mare avantaj

operativ al actiunii intr-o familie. Asociatii se retrag

de obicei in familiile lor, cu culturi si preocupari
diferite, revenind a doua zi la comunicarea si la

coordonarea atat de necesara intre managerii unei

organizatii atat de complexe. Noi, nu. Principala

trasdtura a acestei familii, usor de verificat, este ca

a pretuit intotdeauna proprietatea familiala si nu
proprietatea individuala.

Citeste
mai multe
scanand
acest
cod QR
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ETi International

Puterea unei echipe unite.
Oamenii de 5 stele din ETi

Stephane Batoux,
CEO, ETi International:

,Muncim impreuna si tot
impreuna ne celebram
rezultatele. Nimic din ce am
realizat in toti acesti ani in

ETi Romania nu ar fi fost
posibil fara o echipa unita,
motivata de obiective comune
si intr-un mediu de lucru in
care ne simtim ca intr-o mare
familie. Inc& de la inceputurile
companiei, ne-am propus

sa incurajam colegii sa se
exprime creativ, sa aiba
initiative ori de cate ori simt
ca au ceva de adus in plus la
succesul echipei, sa se implice
si iata ca rezultatele nu au
intarziat sa apara.”

12 ¢ Aprilie 2021

De la debutul pandemiei, intr-o perioadd dominata de multe
incertitudini, ne-am mobilizat in jurul a doua obiective: sanatatea
angajatilor si continuitatea businessului. Ne-am adaptat rapid, am
respectat toate normele sanitare si de siguranta, reusind astfel sa
mentinem businessul operational. Ne mandrim cu o crestere a canalului
Modern Trade de peste 58% in 2020, performanta obtinuta datorita
echipei de profesionsti din cadrul ETi care, in conditiile restrictiilor
impuse de criza sanitard, au lucrat eficient impreuna si s-au asigurat ca
produsele noastre nu lipsesc de pe rafturile magazinelor.

Adriana Dereli, Sales Director:
,Este foarte important sa ai viziune,
dar si sa tii cont cd, in orice
business, oamenii sunt cea mai
importanta resursa. 2020 a fost

un an greu pentru toata lumea, in
cazul nostru, cu ajutorul echipei
sudate si motivate de vanzari pe
care o avem, alaturi de celelalte
departamente - Marketing, Supply
- am obtinut un succes extraor-
dinar. Rezultatele s-au vazut in
cresterea de peste 58% a canalului Modern Trade (conform Nielsen).”

Ingrid Eisenhauer,

Senior Key Account Manager,
Modern Trade

JAlaturi de echipa de field am
conturat, aproape de la zero,
prezenta ETi in canalul discounter
si ne-am aliniat rapid schimbatrilor
din ultimul an prin actiuni care au
adus vizibilitate atat in magazine,
cat siin platformele de livrare.

Ma bucur ca fac parte dintr-o
echipa tanara, la inceput de drum,
unde naturaletea si sinceritatea mea s-au integrat imediat, iar privind
spre viitor, ne dorim s& ramanem conectati la nevoile clientilor si sa
identificdm noi oportunitati aldturi de partenerii nostri”




OAMENI DE 5 STELE

Daniel Nutu,

Trade Marketing Manager, Romania
,M-am alaturat echipei ETi in 2017, dupa 12
ani in Account Management si cu dorinta
de a construi acest frumos business de

familie pe piata locala. La inceput, cea
mai mare provocare era sa demontam
prejudecdtile fata de produsele turcesti, iar
adresabilitatea acestora in 5 categorii, de
multe ori gestionate de tot atatia achizitori,
a facut ca startul in Modern Trade sa fie cu
provocari, dar si cu rezultate extraordinare.
Dupa 3 ani de reusite, compania ne-a

dat votul de incredere sa dezvoltam
departamentul de Trade Marketing in
Romania.”

Mircea Chitanu,

Key Account Manager, Modern Trade

,Experienta in vanzari acumulata pana acum mi-a aratat

ca pot deveni mai bun decéat cea mai buna versiune a

mea. Alaturi de colegii din ETi, ne-am asumat misiunea

de a satisface chiar si cele mai pretentioase gusturi ale
consumatorilor, precum si pe cea de a construi un business
responsabil impreuna cu partenerii nogtri din comertul
modern. Realizarile de care ne-am bucurat in 2020, chiar si in
conditii economico-sociale nefavorabile, imi arata, inca o dat3,
ca limitele sunt facute pentru a fi depagite.”

EyE
[=]

Citeste mai multe
scanand acest cod QR

Supliment PLATA ¢ 13



ETi International

Silviu Diaconeasa,
Regional Sales
Manager, Romania
Sud-Vest

,Dupa 16 ani intr-o
companie cu
renume in piata
FMCG din Roménia,
mi s-a oferit sansa
sa lucrez alaturi de
oameni implicati

si dedicati, intr-o organizatie in care oportunitatile

de dezvoltare sunt o prezenta constanta. Am redes-
coperit placerea de a influenta si participa activ la
cresterea brandurilor noastre in zona de responsa-
bilitate, fructificand, in scurt timp, majoritatea
oportunitatilor si construind o echipa de vanzari in
care «IMPREUNA» este cuvéntul care deschide
poarta rezultatelor, iar imposibilul pare sa nu existe.”

Laurian Muntean,
Regional Sales
Manager, Romania
Sud-Est

.Suntde 2 aniin
companie si pot
spune ca proiectul
ETi Roménia
inseamna pentru
mine construirea
unui business

de succes, intr-un timp relativ scurt, in jurul unui
sistem de valori precum integritate, etica, onestitate
si mutualitate. Excelenta nu este o aptitudine, este
atitudine. Acestea, completate de expertiza, sunt
ingredientele care au condus la performantele
actuale, Cand spun performanta ma refer, in principal
la «<oameni», pilonul de rezistenta pe care poti
construi un business sustenabil”

Tn 2020, un an cu multe provocéri pe fondul
crizei generate de pandemie, ETi Roménia a
reusit o performanta extraordinard, transpusa
in cresterea vanzarilor prin intermediul
canalului de Modern Trade cu peste 58% si
acest lucru se datoreaza eforturilor sustinute

14 ¢ Aprilie 2021

Mihai Blajan,
Regional Sales
Manager,

Romania
Centru-Nord
Jntr-o lume atét

de pragmatica este
nevoie, din cand in
cand, si de putind
poveste, iar povestea
mea a incepul in
momentul in care
am luat decizia sa ma alatur familiei ETi. Gandul de a
contribui la crearea echipei de field si a tuturor proce-
durilor aferente m-a motivat si mi-a redat satisfactia
muncii. In acesti doi ani de activitate in familia ETi am
reusit ca baza echipei Transilvania sa fie construita pe
principii solide si sanatoase, iar relatia cu partenerii
nostri s fie intodeauna «win-win»

George Poputa,
Regional Sales
Manager,
Romania Est

»Am avut onoarea sé
fiu primul angajat ETi
din regiunea Moldo-
va si sa construiesc
totul de la zero.
Startul a fost dificil
deoarece nu eram
cunoscuti, iar colaboratorii erau reticenti, asa ca aveam
nevoie de o echipa de oameni dedicati si motivati, pe
care am construit-o prin recrutarea de merchandiseri
si formarea unei echipe competitive de key account
supervisori. Acum suntem o intreaga familie -

ETi Moldova, care, in doi ani, a facut cunoscute
produsele ETi, a oferit incredere colaboratorilor si a
participat din plin la succesul intregii companii”

din partea intregii echipe din toate zonele
tarii. A fost un demers colectiv, alaturi de
echipa de vanzari si cu sprijinul extraordinar
din partea partenerilor de distributie, fiecare
departament din cadrul ETi punand umarul la
atingerea acestui rezultat.
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Procesul modernizarii

prin oameni de 5 stele

Mihai Neagu, Director General:

»~INebunia inseamna sa faci in fiecare zi acelasi
lucru si sa te astepti la rezultate diferite.”
Albert Einstein

,Cred ca o companie este ghidata la toate
nivelurile de valorile sale. Una din valorile
Mogyi este Deschiderea catre oameni,
cdtre inovatie, catre comunicare, catre
schimbare. Cand m-am alaturat echipei stiam
ca avem un brand puternic, cu tradifie, dar
pentru a reusi era nevoie de o schimbare
majora, era nevoie sa devenim o companie
moderna, cu focus pe Angajati, Brand si
Vidnzari. Au urmat astfel 4 ani de schimbari
importante, iar anul 2020 a fost unul extrem
de provocator, atat prin prisma pandemiei,
dar mai ales prin proiectele ambitioase pe
care le aveam de implementat: trecerea

de la Distributia Directa la Distributia
Indirecta in Canalul Traditional si cresterea
in Canalul Modern prin colaborarea dintre
Key Account Manageri si Departamentul

Aprilie 2021

Operational. Ambele proiecte au implicat, pe
langa schimbarile de proces si mod de lucru,
schimbari de mentalitate, focus pe eficienta si
mai ales o foarte buna comunicare a ECHIPEI.
Am crezut de la inceput in ambele proiecte

i prin prisma experientei stiam ca este ceea
ce trebuie facut, dar intotdeauna in practica
apar si provocari si e important ca ECHIPA sa
simta ca esti acolo nu doar ca sa@ monitorizezi
rezultatele, ci ca sa inspiri, s& motivezi si da,
uneori, sa pui presiune astfel incat la final

sa stii ca ai condus OAMENII catre succes.
Proiectele s-au inchis cu rezultate foarte bune
atat in cifre, dar mai ales, si e lucrul de care
sunt cel mai mandru, din punct de vedere
dezvoltare angajati. ECHIPA a demonstrat
adaptare, implicare, dorinta de rezultate, astfel
incat pot spune ca in 2020 Mogyi a atins un
nou nivel in evolutia sa si chiar daca mai avem
de lucru, am devenit o companie moderna, cu
angajati de 5 stele, iar eu ma simt mandru sa
conduc aceasta organizatie, dar mai ales sa fiu
parte din aceastd ECHIPA!”




OAMENI DE 5 STELE

Daniel Floroiu, Director Comercial:

,In anul 2018 incepeam doua proiecte extrem de complexe:
trecerea de la Distributia Directa la cea Indirecta in Canalul
Traditional si cresterea in Canalul Modern prin o mai buna
comunicare management-operational, Pe scurt, aveam o
misiune grea, asumata gi in acelasi timp frumoasa pentru
orice om de Vanzari: resetarea de la zero a departamentului
comercial. E genul de proiect in care fie reugegti, fie esuezi, nu
prea e cale de mijloc. Mi-au dat incredere Brandul si Oamenii
care degi speriati de aceasta schimbare, au inteles ca ea
trebuie facuta, ca trebuie sa iegim cu totii din zona de confort
si sa facem un pas mare inainte, astfel incat obiectivele de

business sa fie atinse. Concluzia?

Momentele dificile unesc oamenii si le arata adevarata forta. Am incheiat cu succes ambele proiecte,
in ciuda pandemiei si in plus, am castigat o ECHIPA mai ambitioasa, mai unita, mai profesionista,
care sunt sigur ca va creste in continuare din toate punctele de vedere! Bravo Echipa!”

Trecerea de la Distributia Directa la Distributia Indirecta in Canalul Traditional

Florin Calugareanu, Director Vanzari
Traditional Trade:

,Cea mai mare
provocare

pentru mine a
fost schimbarea
modului de

lucru cu focus

pe rezultatele de
business, dar mai
ales pe OAMENI,
Stiam clar ce
trebuie facut,

dar mai stiam ca
in tot acest proces, eu personal, aveam doua mari
obiective: sa gasesc partenerii de business potriviti gi,
in acelagi timp, sa schimb mindset-ul echipei si s ii
fac sa creada in acest proiect i sa aiba rezultate atat
individual, cat si la nivel de regiune, fiecare avand
specificul ei. In ceea ce priveste echipa, cea mai
mare satistactie este ca oamenii care si-au dorit sa
aiba performanta, au reusit acest lucru. Cred ca daca
obiectivele de business sunt atinse si daca ECHIPA
ramane unita si determinata, inseamna ca proiectul
este unul de succes. Bineinteles ca este important sa
continuam cu acelasi focus, pentru ca un start bun

e important, dar consecventa este cea care aduce
rezultate pe termen lung.”

Valentin Sugnea,

Regional Manager TT Est

JPentru

a reusl,
trebuie sa
credem in
primul rand
ca putem’
(Michael
Korda).
Schimbarea
modelului
de distri-
butie a
venit $i cu cea mai mare provocare - aceea
de a schimba mentalitatea oamenilor nogtri,
invéatati pand atunci s& detina controlul
personal, in magazin, $i s& influenteze

in mod direct rezultatele. Temerile lor au
disparut dupa ce au inteles ca au acelasi
rol in continuare, daca se creeaza o
simbioza intre ei si echipele Partenerilor.
l-am sustinut in actiunea de a transfera
businessul céatre Parteneri, cu care sa-si
seteze obiective comune, si sa dezvolte
parteneriate solide cu toti clientii. Practic,
acum succesul lor nu mai este unul
individual, ci unul de echipa.”

Supliment PIATA
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Alexandru Barbu,

Regional Manager TT Sud:

,Degi regiunea de care sunt responsabil
a fost prima care a facut trecerea catre
distributia indirecta, in momentul preluarii
echipei m-am confruntat cu lipsa de
acomodare a unor membri la noul mod
de lucru. In ciuda suportului acordat,
teama de schimbare a fost mai mare,

asa ca am fost nevoit sa caut colegi noi
care sa se muleze pe valorile companiei
i sd igi asume strategia si proiectul deja
inceput. Nu numai ca am reusit sa gasesc
oamenii potriviti, dar impreuna ne-am
atins obiectivele iar eu am inteles ca
atunci cand echipa este unita si cu totii
urmarim aceleagi obiective, nu exista «nu
se poatex».”

Aprilie 2021

Daniela Popa,

Regional Manager TT Vest:

~Schimbarea modelului de distributie in
regiunea de vest a avut probabil cea mai
mare miza, pentru ca aici este home
market-ul Mogyi. Trebuia sa reugim sa facem
aceasta trecere fara sa ne asumam pierderi,
Am inceput cu un census al pietei pentru
selectarea partenerilor dupa profilul stabilit
in urma strategiei la nivel macro, in cadrul
unui proces complex cu termene stranse,
Putem afirma in prezent ca suntem o echipa
puternica cu scop comun, suntem prezenti
pe rafturile celor mai importanti clienti,
colaboram cu cei mai buni distribuitori

care ne-au primit la ei «in casa», cu toata
deschiderea, iar asta o regasim, luna de luna,
in atingerea obiectivelor”

Viviana Vacu, Manager Zonal Sud:

JIncrederea intr-un parteneriat este data de importanta

pe care o acorzi celuilalt. De aceea mi-am dorit ca echipa
distribuitorului sa vada dincolo de prezentari si obiective
lunare, calitatea produselor Mogyi. Am avut astfel initiativa
unui sampling in cadrul caruia am prezentat si avantajele
competitive ale produselor noastre. De la acel moment am
simtit ca suntem o singura echipa si ca mergem in teren cu
multa incredere si ambitie.”



OAMENI DE 5 STELE

Andrei Sfabu, Manager Zonal Est:
,Recunosc ca schimbarea a fost grea,
pentru ca eram obignuit ca totul sa
depinda de mine. Am inteles insa nevoia
de a reseta lucrurile. Am avut sansa sé@
incep colaborarea cu unul dintre cei mai
buni distribuitori din zona, cu o echipa
formata din oameni cu o experienta
vasta in domeniu. Pot spune ca acum
suntem practic o singura echipa: urmarim
impreuna obiectivele, ma implic in
activitatea de teren impreund cu ei i ne
bucuram de realizarile lunare.”

Radu Nemes, Manager Zonal Vest:

~,Dupéd multi ani de experienta in distributia
directa, am fost nevoit sa invat din nou, s& ma
adaptez la noul mod de lucru gi sa fac echipa
comuna cu partenerii de busines. Am construit
cu directorii de vanzari ai distribuitorilor
planuri specifice pe fiecare judet si am reusit
impreuna sa crestem distributia numerica gi
sa ne atingem obiectivele de vanzari. Chiar
daca schimbarea a fost dificila, este placut

ca focusul sa fie exclusiv pe vanzari, fara
complexitatea altor probleme ridicate de
distributia directa.”

Cregterea in Canalul Modern prin colaborarea dintre

Key Account Manageri si Departamentul Operational

Anamaria Maftei, Key Account Manager:

,Cred ca anul 2020 ne-a invatat s& comunicam mai mult, mai
bine si mai eficient atat cu echipa interna cat si cu echipa
extinsa: partenerii de business. Mi-a placut ca in situatia

de criza, partenerii au fost deschisi la dialog si la solutii, Am
discutat mult cu buyerii, ne-am consultat pe partea de strategie
si analiza de date si am simtit ca am gasit cele mai bune solutii
impreuna. Am avut chiar situatii cdnd o campanie derulata
exclusiv online a functionat mai bine decat o campanie
anterioara in-store, am avut feedback-uri si adaptari ale
actiunilor in-store in timp real. Pe scurt, a fost solicitant, extrem

de dinamic, dar am colaborat foarte bine cu toti partenerii”

Supliment PIATA
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Florin Brinzea, Key Account Manager:
,Cred ca
experienta
lui 2020 a
fost unica.
Ceea ce
reprezenta
Job-ul meu
zilnic: discufii
ro\ cu partenerii,
N obiective
QY . delistri
| 4 . .

si profita-
bilitate, a devenit o ecuatie extrem de complicata
in context de pandemie si incertitudine extrema,
Totul a culminat cu lockdown-ul din 25 martie,
cand practic pentru o luna de zile nu am mai avut
echipa de field in teren gi a trebuit sa suplinim
aceasta mare lipsa. A fost momentul in care
am anticipat modificarea comportamentului de
consum si mutarea rapida a clientilor cétre online,
atat pe platformele retailerilor cat si catre canale
noi de distribuie. In acel moment am luat decizia
de a cauta parteneriatul cu cel mai mare retailer
online din Romania si in 8 zile liviam deja prima
comanda catre acesta”

)

Mihaela Chirila, Regional Manager MT EST:
JImpreuna cu
echipa mea
ne-am setat
ca obiectiv sa
fructificam la

oportunitatile
care apar. Am
reusit ca de
fiecare data
cand existau

de centrala sa implementam plasarile agreate gj,
mai mult, am avut multe initiative locale cu impact

semnificativ in sell-out. Cred ca discutiile permanente

dintre Field si Key Account Manageri, feedback-ul
dat in timp real din teren, si spiritul de competitie

creat atat in cadrul echipei cat gi la nivel national au

fost cheia succesului intr-un an total atipic.”

Aprilie 2021

maximum toate

intelegeri la nivel

Flavius Pereverzii,
Director Operational Modern Trade:

,Echipa e
este cheia, r
indiferent de
vremuri...
Pentru mine,
ca leader
al echipei
de teren
Modern
Trade din
cadrul
Mogyi,
2020 a fost anul in care singura constanta a fost
ECHIPA. Cea mai grea misiune a fost sa reugesc
sd@ mentin motivatia in perioada lock down-ului,
cand oamenii au rdmas acasa i practic nu isi
mai puteau face meseria. Am ales aga pentru ca
sanatatea lor este cea mai importanta si oricat
de presante erau obiectivele, mai importanti sunt
OAMENII. Dar in luna mai a venit si perioada
cea mai frumoasa: intoarcerea in teren, cand
echipa a fost mai motivata ca niciodata,
cand realizarile noastre erau «vedete»
la nivel de grup”

Cristian Martin, Regional Manager MT SUD:
,Un trend
specific lui
2020 a fost
cresterea
canalului de
proximitate.
In acest
sens
impreuna
cu ECHIPA
ne-am
mobilizat
pentru a ne asigura c& obtinem cele mai
bune rezultate. In plus, am urmdrit permanent
dinamica planogramelor, astfel incat sa nu
pierdem spatii la raft. Am semnalizat situatiile
care nu ne avantajau si alaturi de colegii Key
Account Manageri, am remediat lucrurile in
timp real”




OAMENI DE 5 STELE

Florin Brinzea, Key Account Manager:
Robert Molnar, Regional Manager MT VEST:
,In 2019 in urma unei decizii luate cu

familia, am fost nevoit s& ma relochez.

Am fost bucuros sa pot face asta in cadrul
companiei Mogyi in care lucram deja de 8
ani. Provocarea era insa mare: trebuia sa
demonstrez ca ma pot ocupa de o zona mult
mai extinsa, in care in calitate de Key Account
Executive aveam in portofoliu clienti din toate
formatele din retailul modern. A devenit si
mai complicat in context de criza sanitara,
dar am gasit solutiile si am atins obiectivele,

astfel incat din acest an am o noua provocare:

coordonarea echipei de Vest, in calitate de
Regional Manager. Asadar, vremurile grele
pot crea si oportunitati, important este sa iti
doresti si sa lupti pentru rezultate!”

Silviu llinca, Key Account

Executive SUD:

Pentru ca Mogyi este leader in arahide
am avut initiativa de a realiza o plasare
demna de aceasta pozitie intr-un
hypermarket. Am organizat tot procesul:
negociere locala, necesar materiale,
discutii interne privind detaliile
proiectului, totul intr-un timp extrem de
scurt, Rezultatul? O plasare de impact,
cu un sell-out semnificativ mai mare
decat vanzarea regulara gi difuzarea
reclamei Mogyi in-store. Plasarea a fost
apreciata in cadrul Mogyi atat intern cat
si la nivel international si a fost data ca
un exemplu de actiune de succes intr-o
sedinta interna a partenerului”

Adrian Acornoie, Key Account Executive EST:

,Crede ca poti si atunci lucrul este rezolvat pe jumatate”
Theodore Roosevelt

Schimbarile din echipa de Vanzari Mogyi, au facut ca prin
prisma rezultatelor deosebite sa fac trecerea de la canalul
traditional la canalul modern. Stiam ca sunt apreciat si ca
pot avea rezultate, dar cu toate astea eram congtient ca orice
schimbare necesita timp si readaptare. Am reusit cu ajutorul
colegilor sa ma integrez rapid si rezultatele nu au intarziat sa
apara: plasarile mele sunt mereu premiate intern si lanseaza
adevarate provocari pentru toata echipa.”

Supliment PIATA
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Profi Rom Food

Agentii Profi: oameni
cu spirit antreprenorial
devin parteneri de afaceri

al companiei

Petruta lonita,
Director franciza Profi:

,Linie strategica in noile planuri de dezvoltare a
companiei, Programul Agent Profi raporta in martie
inrolarea a mai mult de 400 de magazine operate in
sistemul franciza tip agent.

Modelul si-a dovedit eficienta si puterea, fiind ideal
pentru cineva care doregte sa devina antreprenor.
Riscul financiar scazut in comparatie cu achizitio-
narea unei francize clasice, venituri similare cu cele
ale unui senior manager, operarea sub un brand
cunoscut si puternic, cel mai mare lant de magazine
alimentare din Romania, sunt doar céateva din
avantajele oferite de franciza tip agent de la PROFI,
Motorul succesului, insa, este reprezentat de echipa
de oameni de 5 stele, motivati, perseverenti si cu
spirit antreprenorial, din structura nationala de
management si de la nivelul agentilor PROFI”
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George Florea

Unul dintre primii Agenti Profi

JInaintea acestei provocéri, lucram ca sef de
magazin dar tot tatonam ideea unei francize: fiecare
avea plusuri si minusuri. Taxa de franciza si costul
amenajarii erau piperate pentru mine. Mi s-a parut
ca programul Profi e destul de serios si ca din
parteneriat ambele parti am avea de castigat, ceea
ce s-a si confirmat. Ne-am dezvoltat reciproc. Si
aportul meu a contribuit. Multi m-au intrebat, iar eu
i-am sfatuit sa intre in program.

Acum am ajuns sa detin trei francize.

Amintiri dragi am multe! Sunt printre primii care

au semnat, Plus mandria de a avea propria

mea afacere. Si prima lund in care am facut eu
viramentele salariale cand, ca antreprenor, am putut
sd le ofer angajatilor mai mult, Ca sef de magazin
poate ca nu aveam posibilitatile astea”
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Sorin lordache

Agent Profi care administreaza 4 francize

,In 2014, nu

se prea stia

de francize in
Romania, asa
ca am dorit sa
incerc ceva
nou. Mi-a placut
simplitatea

féra investitii
mari si am luat
primul magazin,
in Brasov. Oamenii au acceptat greu c& nu mai
sunt angajati Profi dar, dupa 6 luni, am intrat in
curs normal, s-a format o echipd si apoi tot ei ma
provocau sa mai luam un magazin. Astazi, am
doud in Brasov, unul in Sacele si unul in Baraolt, si
e bine: cand ai mai multe magazine si iti formezi
cum trebuie cadrele in jurul tau, iti e mai ugor. Sunt
satisfactii: mi-am dat seama ca pot forma oameni
care cresc, carora le poti da pe mana magazine.
Dincolo de salariu, oamenii au nevoie de feedback
si apreciere. Trebuie sa ai grija in primul rénd de
partea umana, iar Profi ofera toate procedurile
necesare. Fiecare magazin e unic, are clientela
diferitd, la care trebuie sa iti adaptezi angajatii.
Cénd ai mai multe echipe, le poti organiza astfel
incat si angajatii si clientii s& se simta bine
impreuna, sa aiba satisfactii si rezultate.”

Raluca Dinita, Agent Profi

Cum e sa fii antreprenoare agent Profi?

,Ca orice
antreprenot,
femeia care
conduce un

magazin trebuie
sa fie organizata,
foarte analitica in
privinta riscului,
dar dispusa sa
riste. Cea mai
mare provocare
e latura emotionala, noi tinzand sa fim mai subiective
decat barbatii. Cine doreste sa conducd o franciza
trebuie sa incerce sa ia deciziile obiectiv, s& isi
imparta foarte clar obiectivele si s& gaseasca un
echilibru in tot ce face. Castigul cel mai mare in
aceasta pozitie e siguranta pe care ti-o da genul

de business oferit de Profi, ceva ce nu se intdmpla

in toate formele de antreprenoriat. Daca as vrea sa
fac un magazin de la zero, m-as descurca, dar nu e
nevoie de asta, caci Profi iti ofera tot, stoc, sisteme
si, in plus, ai siguranta banilor lunar. Si acum, in
pandemie, Profi mé sustine in toate privintele. In plus,
dacd sa zicem, singura fiind as avea o problema cu
un client, ar trebui sa imi angajez un avocat si poate
si alte resurse, dar asa, le am pe toate la doar un
telefon distanta. Dar poate c& cel mai mare atu al
acestei pozitii este independenta de care te bucuri”

Bogdan Petcu, Agent Profi

Atras de succesul retelei noastre

Inainte de Profi am lucrat ca director de fabric la o firma romano-
belgiana. Simfeam ca ma plafonez si, cand am aflat de franciza, m-am
hotarét imediat. Chiar daca platesti garantia, e ok sé-ti dea cineva o

firma la cheie, magazinul in sine. Profi mi-a facut training trei luni de zile,
era nevoie, eu venind din exterior, si mi-a pus la dispozitie infrastructura

si toate programele care sé& imi usureze munca: programe de lucru cu
stocurile, cu expiratele, analiza rapoartelor etc. Licentele costa, daca eram
pe cont propriu ar fi trebuit sa le platesc eu. Acum, magazinul merge bine.
Cel mai important este sa le imprimi incredere celor cu care lucrezi, sa stie
cd li sustii cand au nevoie. Altfel, nu sta nimeni cu tine. Totodata, sé le oferi
suportul financiar care le arata ca sunt compensati pe masura muncii”
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Sfera Business

Engagement-ul in organizatii

- Conversatie cu echipa Sfera Business -

Contextul actual al pandemiei a adus o serie de impartasesc perspectivele esentiale pe care le-au
provocari fara precedent pentru organizatii. Dincolo  surprins. Programele de invatare si interventiile de
de aspectele economice, partea umana din organi- consultantd pentru diferite industrii ne-au per-
zatii a necesitat un nou nivel de adaptare. mis sa intelegem care sunt reactiile echipelor si

clientilor in context de crizd, precum si care sunt
Dupa un an de interactiune cu zeci de organizatii actiunile prin care companiile pot influenta pozitiv
si sute de angajati, membrii echipei Sfera Business engagement-ul echipelor si al clientilor.

Catalin Stancu, Managing Partner,

Senior Trainer & Consultant:

,O constanta in vremurile tulburi pe care le-am
experimentat cu totii a fost preocuparea companiilor
pentru mentinerea unui nivel motivational optim

la nivelul echipelor. lar provocarile in aceasta arie
nu au fost si nu sunt deloc simple. In continuare,
insa, intelegerea factorilor care actioneaza parghiile
motivatiei intrinseci este, la nivelul organizatiilor,
cartea céstigatoare. Dintre acestia, as puncta ,Sco-
pul comun’ Oamenilor le plac liniile de sosire, iar in
noul context ,luminitele de la capatul tunelului’; si in
zona profesionald, dau un sens si motiveaza. Expe-
rienta clientilor nostri arata cd un mai mare focus

pe impactul personal in proiecte, pe intelegerea si
acceptarea sensului sunt esentiale pentru generarea
motivatiei”

Diana Dodoc-Stanculescu, Senior Trainer & Consultant:
,In contextul actual, stresul psihic e din ce in ce mai prezent in
viata oamenilor. Stresul psihic este definit ca o stare de tensiune,
de incordare si de disconfort ce decurge din confruntarea per-
soanei cu cerinte, situafii, care sunt percepute ca fiind dificile. In
coaching-ul individual ne confruntam din ce in ce mai des cu
aceste stari care pot ajunge pana la epuizarea fizica si mentala,
declansandu-se boala. Resursele individuale sunt cheia prin care
persoanele reusesc sa combata stresul in procesele de coaching
individual. Constientizarea abilitatilor proprii precum: abilitatile
de actiune, abilitatile emotionale, abilitatea de a evalua resursele
personale si caracteristicile generale ale factorilor de stres (con-
vingeri centrale/ganduri automate/rezilienta) reprezinta resurse
individuale cu impact in combaterea stresului”
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Sorina Priceputu, Senior Trainer & Consultant:
,Fie ca vorbim despre relatiile cu clientii sau
relatiile cu angajatii, cresterea nivelului de incre-
dere este cheia catre mai mult engagement, mai
multa performanta, mai multa stabilitate (chiar

si in aceastd perioada incé incertd). In acest
sens, ajuta sa ne asiguram ca ascultam activ, cu
prezenta si interes perspectivele oamenilor din
echipa si ale clientilor. Putem face asta atat prin
instrumente cantitative, precum chestionare de
engagement, cat si prin instrumente calitative,
fie ca vorbim de tehnologie care masoara en-
gagement-ul sau pur si simplu despre discutii de
engagement. De acolo vin perspective valoroase,
care pot fi pietre de temelie in conturarea di-
rectiilor strategice. Un alt factor important pentru
construirea relatiilor de incredere in organizatii
este predictibilitatea, prin mijloacele care ne stau
in putere: comunicarea transparenta, informarea
cu privire la schimbari, dar si a contextului aces-
tora. Este usor si este de inteles s& ne uitam in
aceasta perioada la toate lucrurile care nu sunt in
controlul nostru. In acelasi timp, rezultatele ben-

Cristina Neacsu, Senior Trainer & Consultant:
,Se discuta despre burnout, mai timid, si inainte de
pandemie. Simptomele includ: epuizare, cinism si
performanta redusa. In 2020, riscul de burnout a
crescut cu 33%, conform unui studiu al platformei
LinkedIn - Glint. Printre schimbarile benefice din
organizatii pe care le-a adus pandemia, se numara
Si preocuparea cu gasirea de modalitafi care sa
previna burnout-ul si sa sustina angajatii cu politici
interne si externe de well-being. De la informare
despre subiecte ca burnout, depresie, anxietate,
care erau stigmatizate, pana la programe de training
pentru management ce dezvoltg abilitati de comuni-
care, growth mindset si feedback. Asa vor obtine o
echipa performanta, care este sustinuta si se simte
implinita pentru ca poate naviga cu mai mult curaj
aceasta perioada nesigura.”

efice la nivel de echipe si relatii cu clientii vor fi
obtinute doar prin focus, pe aspectele care sunt
in controlul nostru, si prin actiuni intentionale in
directiile dorite”
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Florin Glinta, Psiholog,

Senior Trainer & Consultant:

,Este o perioada in care engagement-ul in com-
panii atinge minimuri istorice; clientii nostri isi
recunosc dificultatile de a-si pastra angajatii si
de a-i mentine intr-o zona emotionala care sa le
permita o performanta crescuta. Nevoia lor de a
simti ca organizatia i sprijina este tot mai in-
tensa. Companiile cele mai flexibile se orienteaza
spre a le oferi servicii de consiliere psihologica,
programe de well-being si resurse de coaching
(adesea prin proprii manageri). Bunele practici
recomanda si atentie privind sdndtatea socialad

a propriilor angajati (dezvoltarea relatiilor in
echipe, echilibrul cu viata personala) si... orice
aratd propriilor oameni ca ai consideratie indivi-
duala fata de ei si empatie reald pentru contextul
dificil in care ne aflam cu totii”

Adriana Gonzalez Gil,

Head of Neuroscience Research:

,In aceste vremuri neobisnuite, si engagement-ul
clientilor, intr-un mod autentic, a devenit o pri-
oritate. Zona comerciald si relatiile cu clientii
s-au schimbat pentru totdeauna. Ceea ce am
crezut inital c& va fi o schimbare trecatoare,
devine norma. Experienta digitald s-a schimbat,
de asemenea. Lucrul care va face diferenta este
capacitatea de a construi incredere, in timp ce
avem grija sa reducem nivelul de stres al con-
sumatorului. Chiar inainte de aparitia COVID-19,
90% dintre clientii Millenials au mentionat ca
autenticitatea este cel mai important factor in
determinarea alegerilor dintre branduri. Asta
inseamna incredere. Din pacate, companiile nu
erau pregatite pentru o tranzitie brusca si fortata
la 0 noua realitate. Vestea buna este ca tehnolo-
gia este pregatita, Deja peste 25% din companiile — gestioneze eficient engagement-ul clientilor, atat
Fortune Global 500 folosesc detectia emotiilor online, cét si offline. In Roménia suntem gata s&
prin tehnologie, pentru a intelege cum pot sa isi incepem acest drum.”
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Ati notat Th agenda ?
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Sustainability &
CSR Excellence

Conferinta avand ca tema sustenabilitatea
si responsabilitatea sociala corporativa
in industria bunurilor de larg consum

16 iunie 2021 - Edltla a III—a, conferin’gé in aer liber www.csrexcellence.ro

Bucuresti

r

Club

RETAIL

www.clubrh.ro

Network your business!

Doua zile de conferinte, workshopuri si
business networking intr-un cadru relaxant,
favorabil discutiilor constructive

6-8 octombrie 2021 - Editia a IX-a
Poiana Brasov, hotel Alpin

Gala Premiilor PIATA

52 de trofee pentru performerii sezonului
2020-2021. Reuniunea elitei industriei

bunurilor de larg consum

18 noiembrie 2021 - Editia a XVI-a, Bucuresti

www.premiilepiata.ro




 Htoace
VALVIS

CHARDONNAY CHATEAU VALVIS
DESCOPERA ELEGANTA SI RAFINAMENTUL STILULUI

Un vin echilibrat care imbind cu eleganta si armonie notele de aciditate si aromele de vanilie cu oncluozitatea.
Chardonnay Chateau Valvis se distinge prin o aromé florala discreta, catifelata si tandra. Are o culoare
galbend, vesela si luminoasa. Servit la 9-12 grade, devine insafitorul perfect pentiu preparate din came albg,
peste, fructe de mare, branzeturi cremoase si sosuri Usoare,




