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Sumar

Pentru o comunitate, investitiile sunt aur curat. Atragerea investitorilor straini trebuie sa fie
prioritatea zero a oricarui primar. Nu exista prosperitate fara investitii, asa cum fara investitii nu
existd locuri de munca, inovare sau progres.

Parteneriatul dintre comunitatea locala si investitorii privati trebuie sa se bazeze pe proactivitate,
ncredere si predictibilitate. De multe ori, investitorii noi, mai ales cei straini, au nevoie de servicii
specializate pe ntreg ciclul unei investitii: de la primul contact cu oportunitatea de nivel local
pana la alegerea locatiei, implementarea si eventual extinderea investi

Succesul in atragerea si pastrarea investitorilor depinde de trei dimensiuni fundamentale:

Primul pas este sa stii cine esti. Altfel spus: ,mai intéi, cunoaste-te pe tine insuti.” Ce ai de oferit
unui investitor? Ce te face diferit? Care sunt sectoarele cu potential inalt?

Degeaba esti cel mai bun, dacd nu te stie nimeni. Secretul este sa ai oameni care sa stie sa
abordeze si sa atraga investitorii. Multe orase dinamice din lume au propria lor Agentie de
Promovare a Investitiilor (API).

Odata ce un investitor aude de tine, trebuie sa stii sa-| atragi si sa-I pastrezi. Pentru asta trebuie
s& oferi servicii specializate, intr-un cadru legislativ si institutional cat mai prietenos. Vei avea
totodata nevoie de parteneriate strategice si de masuri pentru cresterea calitatii vietii.

Cui se adreseaza acest indrumar

Acest indrumar se adreseaza comunitatilor din toata Romaénia si in special primarilor lor. Mai ales
orasele mari si dinamice pot adopta aceste solutii pe cont propriu. In cazul localitatilor mai mici,
eforturi similare se pot derula in asociere, la nivel zonal/judetean.

Ideile din acestindrumar trebuie sa circule si sé fie dezbatute. Obiectivul principal al indrumarului
de fata este sé porneasca o conversatie in fiecare comunitate despre rolul siimportanta investitiilor
private. Totodata, atragerea investitorilor privati nu este sub monopolul actorilor publici. Un rol
fundamental 1l au si firmele private deja prezente pe piata locala, organizatile neguvernamentale,
liderii din comunitate si simplii cetateni, ambasadori ai comunitatii lor peste tot in lume.
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1. Fundamente

1.1 Misiune posibila: dezvoltarea economica locala

Orice comunitate isi doreste sa se dezvolte. O comunitate dezvoltatd inseamna prosperitate,
un standard de trai decent, oportunitati pentru toti cetatenii. Dezvoltarea merge méana-n mana
cu procesul de crestere economica, iar cresterea economica depinde de doi factori mari si lati:
populatie si productivitate individuala. Altfel spus, o comunitate care isi propune sa creasca are
doua péarghii laindemana: una demografica si una economica. Cu cat o comunitate are mai multi
oameni si cu cét fiecare dintre acestia este mai productiv, cu atat o vor duce cu totii mai bine.

In Romania, cu exceptia zonelor dinamice, evolutia populatiei nu este de partea dezvoltarii
comunitétilor locale. In 2017, la fiecare trei minute un romén si-a facut bagajele si a plecat din
tard, intr-un ritm de crestere al diasporei ,premiat” cu argint la nivel mondial (dupa Siria, tara in
razboi). Jumatate dintre toti cei plecati in perioada 2015-2017 sunt tineri cu varsta intre 20-34 de
ani. Mai mult, in 2018 s-au nascut in Romania cei mai putini copii din ultimii 52 de ani. In acest
context, masurile specifice pentru cresterea masei demografice a unei comunitati se concentreaza
pe cresterea conectivitatii prin infrastructura de mobilitate la nivel zonal/metropolitan (autostrazi,
cai ferate, transport metropolitan etc.). Mai simplu: scurtarea distantei dintre comunitate si cat
mai multi oameni.

in ceea ce priveste cresterea productivitatii, aceasta depinde de atingerea potentialului
fiecarui om din comunitate. Pe de-o parte, e nevoie de investitii in infrastructura de baza
(drumuri, apa, canalizare etc.), pentru a permite oamenilor sa se concentreze pe activitatile lor
productive. Pe de altd parte, cresterea productivitatii individuale necesita investitii cu valoare
adagata mare, inovare tehnologica si investitii in capitalul uman (educatie, invatamant dual etc.). O
productivitate mai mare fnseamna rezultate mai bune, deci venituri mai mari, care se rostogolesc
apoi in toatd economia locala. De aceea, comunitatile care reusesc sa atraga investitori strategici,
care vin cu idei, tehnologii si solutii, capata un dinamism aparte, atat in plan economic, cat si in
plan social, cultural etc.

1.2 Investitiile: aur curat pentru comunitate

le private sunt ingredientul esential pentru dezvoltarea oricirei comunitati.
in special investitiile straine au potentialul de a aduce la nivel local cele mai noi tehnologii si
procese de productie. Bob Solow a luat premiul Nobel inca din 1956 pentru ca a demonstrat ca,
de unul singur, capitalul autohton nu poate inova suficient de mult si de repede. Mai ales pentru
orasele Romaniei si stadiul lor actual, investitiile straine inseamna oportunitatea de a face un salt
de dezvoltare (asa-numitul leapfrogging) si de a recupera mai rapid distanta fata de centrele
economice din Europa de Vest.

le private inseamna mai multi bani pentru comunitate, deci mai multa prosperitate.
Studiile arata ca fiecare dolar din investitii strdine directe atrage dupa sine cel cel putin inca un
dolar din investitii autohtone. Mai mult, pe intreg lantul, sunt furnizori si clienti ai noilor investitori
care beneficiazd de pe urma prezentei acestora pe piata locala.
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Investitiile private aduc cu ele mai multi oameni. Venirea unui investitor este o veste
buna pentru intreaga comunitate. Noi locuri de munca si o piata mai competitiva inseamna
perspective de crestere a salariilor si o piata de consum mai mare. Mai multi oameni prezenti
n comunitate, ca rezidenti sau ca navetisti, inseamna cerere mai mare pentru produse si servicii
diversificate (de la restaurante la activitati de divertisment si recreere).

Nu in ultimul rand, investitiile strdine inseamna conectarea comunitatii la fluxuri globale,
ceea ce reprezinta un avantaj competitiv vital intr-o lume tot mai interdependenta. Investitiile
straine directe asigura accesul produselor locale la retele globale de distributie, atat direct cat si
indirect, prin know-how privitor la modul in care pot fi deserviti clientii de pe alte piete. Totodata,
investitorii straini aduc cu ei un nou mod de a face business, practici corporative profesioniste,
programe inovatoare de formare a fortei de munca si standarde de calitate inalte pentru furnizorii
si clientii de pe piata locala. Angajatii lor pe piata locald se dezvoltd la nivel personal, capata
abilitati noi si pot genera un efect de bulgare de zépada, devenind antreprenori cu afaceri proprii
si crescand gradul de implicare in comunitate.

Pentru toate aceste motive, investi
Si asta pentru ca ele vizeaza oamenii prin educatie, locuri de munca, servicii si bunuri oferite,

e private sunt aur curat pentru orice comunitate.

oportunitati pentru fiecare de a-si atinge visurile. lar o comunitate este fix asta: suma oamenilor ei.

1.3 De la cerc vicios la cerc virtuos

Fiecare comunitate are de facut o alegere: se dezvolta in pas cu lumea sau moare incet si
sigur? Cercul vicios al multor localitati din Roméania de azi inseamna izolare, saracie, depopulare.
Unde nu sunt oameni suficient de multi si de pregatiti, unde nu exista infrastructura, nu vor fi
nici investitii noi, iar cele existente vor disparea treptat. Povestea e stiuta: oameni plecati, case
parasite, drumuri cu tot mai multe gropi, tot mai putini cetateni care sustin costurile serviciilor
publice (apa, canalizare etc.), pand cdnd nu mai rdamane aproape nimic in urma.

Comunitatile care intra intr-un cerc virtuos au sansa unica de a creste intr-un an cat altii in
sapte. Cum se intampla asta? Totul pleaca de la atragerea de investitii, intr-un mediu local cat
mai prietenos. Grija fatd de toti cetatenii si fatd de conditiile de trai in comunitate se vede de la o
posta. Investitorii se vor indragosi la prima vedere de o astfel de comunitate: cu oameni dinamici
si zambitori, cu strazi si spatii verzi ingrijite, cu blocuri si cladiri istorice renovate, cu restaurante
si zone pietonale. Un oras pentru oameni (lectura obligatorie Jan Gehl) este si un oras pentru
investitori.

Odata ce apar investitorii, apar si locurile noi de munca, iar comunitatea prinde viata. Se
duce vorba nu doar in orasul respectiv, ci si in comunele din jur. Oamenii incep s& faca naveta, iar
comunitatea creste tot mai mult. Oamenii au venituri mai mari, iar gusturile lor se diversifica. Apar
servicii noi (cafenele, gastrobaruri, ateliere de tatuaj etc.) si activitati noi de petrecere a timpului
liber. Povestea unui investitor de succes atrage alti investitori, eventual din aceeasi tara straina, pe
principiul: dacé s-a putut o data, se va putea si a doua, a treia, a n-a oara. Investitorii noi angajeaza
si mai multi oameni, care la randul lor accelereaza cresterea comunitatii.
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O asemenea dinamica este nu doar de dorit, ci si de atins. Multiple orase din Roméania spun
povestea de succes a unor comunitati care au renascut din propria lor cenusa de dupa 1990. Este
cazul municipiilor Oradea, Cluj-Napoca, Alba-lulia, Timisoara, Sibiu, dar si Resita, Deva, lasi sau
Roman. Multe dintre acestea au crescut in ultimii ani mai rapid decét Singapore in anii de glorie,
ceea ce demonstreaza un ritm accelerat de convergenta la standardele vestice.

Dezvoltarea locala trebuie gestionata in mod destept, iar campaniile de atragere si pastrare
a investitorilor nu trebuie oprite nicio secunda. Fiecare comunitate din Roméania este intr-o
competitie nationala, regionala si chiar globala pentru oameni, capital si idei. Primarii nu se
pot culca pe-o ureche dacé au atras cétiva investitori valorosi. Nu trebuie sa uite ca acestia au
intotdeauna alternative. Daca efortul de identificare, atragere si sprijinire a investitorilor trebuie sa
fie constant, la fel trebuie sa fie si atentia acordata imbunatatirii calitatii vietii. Comunitatile aflate
ntr-un cerc virtuous pot raméne acolo doar daca investesc constant in oamenii lor.

1.4 Cine sunt si ce vor investitorii

Asa cum nu toate comunitatile sunt la fel, nici toti investitorii nu sunt la fel. Orice strategie de
atragere a investitorilor trebuie sa plece de la aceste doua intrebari: cine sunt si ce vor acestia?
Studiile definesc patru tipuri de investitori:

e Tipul 1 - acces la resurse naturale (vor genera o crestere rapida a sectorului respectiv, dar
cu risc de compromitere a altor sectoare economice - asa-numita ,boala olandeza”);

e Tipul 2 - acces la piata tarii gazda (vor contribui la ieftinirea produselor si serviciilor pentru
consumatori si la o piata locald mai competitiva);

e Tipul 3 - acces la active strategice din tara gazda (vor asigura conectarea pietei locale la
fluxurile regionale si globale);

° Tipul 4 - economii de cost printr-o productie mai eficienta (vor crea locuri de muncéa noi,
vor face transfer de tehnologie si vor sprijini integrarea in retele logistice internationale).’

Investitorii vor un mediu local cat mai eficient, transparent si predictibil. Studiul Bancii
Mondiale Global Competitiveness Report 2017-2018 arata ce conteaza cel mai mult pentru un
investitor nou: stabilitatea politica (87%), cadrul legislativ (86%), marimea pietei locale/nationale
(80%), stabilitatea macroeconomica si rata de schimb valutar favorabila (78%), disponibilitatea
fortei de munca (73%), starea infrastructurii fizice (71%), taxele reduse (58%), costul redus al fortei
de munca si al materiilor prime (53%), accesul la piata imobiliara (45%) si finantarea disponibila
pe piata locala (44%).

1 Ase vedea J. H. Dunning & S.M. Lundan, Multinational Enterprises and the Global Economy, 2008
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n ceea ce-i priveste pe investitorii deja stabiliti pe piata locald, mentinerea/ extinderea
investitiilor depinde de o serie de factori: transparenta si predictibilitatea institutiilor publice
(82%); garantiile legale pentru protejarea drepturilor investitorilor (81%); usurinta obtinerii
aprobarilor si avizelor (77%); stimulente pentru investitii (56%); existenta unui acord comercial
preferential (54%); existenta unui acord comercial bilateral (51%). Acelasi studiu demonstreaza ca
investitorii pun in general mai mare pret pe programele destinate extinderii afacerilor lor pe piata
locala decét pe cele care vizeaza atragerea lor.

Figura 1.  Tipuri de investitori si motivatiile lor (modelul Dunning-Lundan)
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1.5 Mai mult localism, mai multa dezvoltare

In mod firesc, doar anumite lucruri la care tin investitorii privati depind de autoritatile
locale. Un primar nu poate influenta, de unul singur, politicile sau schimbarile fiscale ale
Guvernului Romaniei - nici substanta si nici ritmul lor. Nu poate nici construi autostrazi sau alte
proiecte care depind de niveluri administrative superioare. Mai ales in cadrul actualului model
administrativ romanesc, comunitatile locale raméan dependente intr-o proportie destul de mare
de nivelul national.

in general, sistemele descentralizate favorizeaza atragerea investitorilor privati autohtoni
si straini. Mecanismul este logic: cu céat decizia este mai aproape de cetatean, cu atat mai

complete si mai eficiente pot fi programele fiecarei comunitati de atragere a investitorilor prin
masuri specifice.

Chiar si asa, exista o serie de
solutii care pot fi adoptate la
nivelul fiecarei comunitati
in parte pentru cresterea
atractivitatii mediului
privat local. Pe acestea se
concentreaza in continuare
acest Indrumar.



CINEESTI

2. Cine esti

2.1 De ce trebuie sa stii cine esti

Inainte sa porneasca la drumul dificil al atragerii investitorilor privati, membrii fiecarei
comunitati trebuie sa raspunda la aceasta intrebare: cine suntem cu adevarat? Nu e un
demers filosofic, ci unul cat se poate de pragmatic, bazat pe profilul economic si social al fiecarei
comunitati in parte. In general, nu poti sa vinzi nimic nimanui daca nu stii ce vinzi. Toate materialele
de promovare vor fi ulterior bazate pe profilul comunitatii, punand in valoare avantajele sale
comparative, caracteristicile unice si programele dedicate investitorilor. La fel de importanta
este cunoasterea punctelor slabe, pentru a intelege care sunt barierele in calea investitiilor, care
dintre ele pot fi depasite la nivel local si ce tipuri de investitori pot fi in mod realist atrasi in zona
respectiva.

2.2 Cum poti sa afli cine esti

Raspunsul la aceasta intrebare trebuie dat pe mai multe paliere. Si nu trebuie grabit, chiar
daca la prima vedere fiecare comunitate stie la ce se pricepe cel mai bine. Demersul implica
realizarea unui profil competitiv complet, cu date, exemple si argumente clare, cu povesti de
succes si cu simulari de investitii, acolo unde este cazul.

Profilul competitiv local include opt dimensiuni fundamentale:

Contextul global, european, national si local. Nicio localitate nu exista in vid.
Conteaza dinamicile de nivel global/regional, inclusiv cresterea economica, fluxurile
de investitii, proximitatea geografica a unor centre economice puternice, eventuale
riscuri politice/geopolitice, valoarea adaugata bruta etc.

Fluxurile comerciale inspre si dinspre nivelul local/judetean. De la ce pleaca
fiecare comunitate? Care sunt principalele piete unde se exporta bunurile/serviciile
de la nivel local? De unde se importa? Care este evolutia in timp a acestor indicatori?
in general, aceste date sunt disponibile la nivel judetean prin Institutul National
de Statistica (INS) - baza de date TEMPO Online. Care este topul exportatorilor si
a importatorilor? Ce firme straine exista si in ce sectoare? Care este ponderea
salariatilor din firme cu capital strain vs. din firme cu capital roménesc? Care este
nivelul salarizarii |a stat vs. la privat la nivel local?
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Forta de munca. Fara oamenii potriviti, nu pot fi atrasi investitorii potriviti. Fiecare
comunitate trebuie s3 stie pe cine se poate baza: cati oameni sunt dispusi sa lucreze,
cate persoane sunt inactive, casnice sau nu au loc de munca, ce studii si abilitati
profesionale au, ce pretentii salariale au, daca exista un istoric al conflictelor in plan
social intre angajatori si angajati, cati sunt plecati in diaspora dar ar putea fi atrasi
fnapoi in comunitate in cazul unei investitii, daca exista capital uman din strainatate si
ce tari sunt reprezentate (studenti straini, expati) etc. O alta tema importanta se refera
la navetisti: ponderea actuala de navetisti din totalul fortei de munca, potentialul
demografic al zonei (cati oameni locuiesc in marja a o ora cu masina?) etc.

. Stiinte economice

Transporturi

[ ] |

Drept

Filologie, filoszofie, istorie, limbi stréine
Constructii de masini

Matematica, informativa, fizica, chimie
Constructii

Sociologie - psihologie

Biologie - geografie

si

Altele

Figura 2. Exemplu: structura populatiei cu studii superioare de la nivelul Zonei Metropolitane
Constanta, pe principalele domenii de studii absolvite (2011)

Mediul antreprenorial local. O comunitate va atrage mai usor investitori daca
poate pune in valoare o dinamica pozitiva a mediului antreprenorial local, mai ales in
sectorul vizat de un posibil investitor. Intrebarile cheie sunt de tipul: cate firme sunt
nregistrate la nivelul comunitatii (ca numar absolut si ca nr. firme / cap de locuitor),
ce domenii acoper3, ce cifre de afaceri au, cati angajati au etc. Este recomandat ca
datele sa includa si firmele de la nivelul zonei limitrofe (zonei metropolitane sau zonei
urbane functionale), nu doar de la nivelul unei singure localitati. O resursa foarte utila
este baza de date BORG Design (Lista Firme).

Stiinte politice, administrative, comunicare

CINE ESTI

CINE ESTI

Sectoarele cu potential inalt de crestere. Exista date usor accesibile privitoare la
cele mai dinamice zone ale economiei locale si metropolitane/regionale (in principal,
prin Eurostat). Se recomanda colectarea tuturor informatiilor relevante, pentru fiecare
sector in parte, intr-o abordare comparativa: total venituri, nivelul salariilor, % firmelor
straine prezente in plan local, valoarea schimburilor comerciale internationale,
diversitatea economiei locale. Pentru fiecare sector in parte, se recomanda realizarea
unui profil complet, care sa includa cel putin urmatoarele elemente: principalii
jucatori, nevoi de dezvoltare, oportunitati, provocari specifice.

Conectivitatea nationala si international3, infrastructura locala si calitatea vietii.
De multe ori, investitorii strdini vor sa stie cum pot ajunge cat mai rapid in locatia
aleasa (frecventa si tip conexiuni aeriene, durata deplasarilor cu trenul/masina etc.).
Alte posibile puncte forte includ: accesul la canale navigabile, rauri, Delta Dunarii
sau Marea Neagra; existenta unor noduri logistice; existenta unor foste sau actuale
platforme industriale (capacitate, costuri etc.); evenimente punctuale care cresc
atractivitatea pietei locale (de ex., festivalul UNTOLD de la Cluj-Napoca). Este de
interes si infrastructura publica disponibila la nivel local, mai ales din perspectiva
calitatii vietii: transportul public, spatiile verzi, zonele pietonale, pistele pentru
biciclete, parcarile, traficul, spatiile dintre blocuri, infrastructura culturala si sportiva,
calitatea aerului etc. De interes pentru investitorii internationali sunt si gradinitele/
scolile cu predare in limba engleza, dar si infrastructura medicala (ce clinici si spitale
sunt disponibile pentru tratarea unor probleme care pot aparea?).

Fondul funciar disponibil. Orice investitor va cduta un spatiu potrivit pentru
desfasurarea activitatilor sale. n functie de profil, unii vor avea nevoie de spatii
mari de productie (parcuri industriale, platforme, terenuri virane, ideal viabilizate -
cu acces la retelele de utilitati). Altii vor cauta cladiri clasa A sau alt tip de spatii de
birouri. Este important pentru fiecare comunitate sa stie foarte clar ce are de oferit
fiecarui investitor in parte.

Cadrul institutional si provocarile specifice. Acest palier acopera toate serviciile
de care va avea nevoie un posibil investitor: inregistrarea societatii, avize si autorizatii,
racordarea la retelele de utilitati, accesarea unor programe si scheme speciale de
sprijin, interactiunea cu diverse autoritati de control (ANAF, inspectia muncii etc.),
solutionarea eventualelor litigii etc. O buna resursa este raportul Bancii Mondiale
Subnational Doing Business in Bulgaria, Hungary, and Romania (2017), care arata
provocdrile specifice la nivelul mai multor orase importante din tara. Exista solutii
concrete, care depind strict de autoritatile locale, pentru cresterea atractivitatii
mediului privat local.
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3. Cum te promovezi

3.1 Mai intai, organizeaza-te

Cine se va ocupa de promovarea comunitatii locale in randul investitorilor, de relatia cu
ei si, odata atrasi, de mentinerea/extinderea activitétii lor pe piata locala? Exista mai multe
modele de organizare: (i) departament specializat in cadrul primariei (model adoptat de Cluj-
Napoca, de exemplu, prin Biroul de Relatii Externe si Investitori din cadrul Primariei); (ii) agentie
specializatd, sustinutad de primarie si de comunitatea locala (de ex., Barcelona Activa); (iii) firma
privata specializatd in astfel de servicii, pe baza unui contract bine definit pentru atragerea
investitorilor privati si relationarea cu ei.

Alegerea unui model potrivit va depinde de nevoie si resursele fiecarei localitati in parte.
Mai ales orasele mari, dinamice, vor beneficia de avantajele unei agentii specializate, cu un
personal eficient si eficace, bine remunerat, pe masura rezultatelor. Acest model ar conferi o
flexibilitate mai mare decéat un departament/birou in cadrul primariei si, totodata, un grad mai
mare de control si de coordonare decét in cazul unei firme private. Compania privata ar trebui sa
aiba o reputatie solida in acest domeniu si rezultate concrete in atragerea de investitori straini.

in acelasi timp, cand vorbim de o comunitate mica sau medie, nu se impune de regula
fondarea unei agentii separate. Comunitatile mici fie apeleaza la serviciile unei companii
specializate, fie isi unesc eforturile in cadrul unei Agentii de Dezvoltare Intercomunitara (ADI)
pentru finantarea unui departament pentru atragere investitorilor privati. Este recomandata si
analiza oportunitatii dezvoltarii unui departament specializat de investitii la nivelul Consiliilor
Judetene, acolo unde este cazul.

Nu e deloc o idee rea ca o comunitate interesata de atragerea

investitiilor strdine sa se coordoneze strans cu Agentia de

Dezvoltare Regionald (ADR) aferentd respectivei regiuni.

Mai multe ADR-uri au servicii specializate in acest sens si o
experientd acumulata semnificativa.

Acest indrumar recomanda, de regula, modelul unei Agentii de Promovare a Investit
(API). De aceea, in continuare, AP| este folositd drept scenariu de baza. Acestea fiind spuse,
solutiile propuse se pot adapta cu succes si in cadrul celorlalte modele de organizare. Este la fel
de adevarat ca o comunitate poate testa si valida mai multe variante, alegand optiunea cea mai
potrivita dupa o perioada de implementare.
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3.2 Fa un API (sau ceva similar)

CUM TE PROMOVEZI

in general, API urmireste patru obiective majore, fiecare dintre ele cu un set de activitati

specifice:

o |dentificarea barierelor in calea investitiilor prin consultarea investitorilor straini si autohtoni.
APl analizeaza punctul de vedere al investitorului in identificarea barierelor cele mai
importante (dar fezabil de abordat) in calea investitiilor, prezentand apoi recomandari de

Asa cum am explicat mai sus, modernizarea si transformarea economicad provin din
atragerea catorva investitori-cheie intr-o industrie strategica. Acest tip de investitii are
puterea de a transforma o industrie si de a schimba destinul unei comunitati, generand un cerc
virtuous de dezvoltare. O API care nu doar promoveaza investitiile, ci si promoveaza in numele
investitorilor modalitati de imbunatatire a competitivitatii la nivel local, joaca rolul fundamental in
acest efort. Datele arata ca, atunci cand API vizeaza in mod activ sectoare specifice, fluxurile de
ISD catre aceste sectoare se dubleaza. Mai mult, imaginea conteaza, iar in fata investitorilor este
vital s& existe o abordare standardizata si cat mai profesionista. politici si programe specifice administratiilor locale si centrale.
Modelul de organizare a unei Agentii de Promovare a Investitiilor (API) este usor de preluat e Sprijinirea eforturilor de reducere a birocratiei. Faptul ca profesionistii APl inteleg necesitatea
din experienta altor comunitati. Studiile arata ca existd peste 10.000 de API la nivel global. unui mediu de reglementare permisiv inseamna ca acestia persista in incercarea de a aduce
imbunatatiri in domenii precum inregistrarea si licentierea intreprinderilor si administrarea

fiscald. APl poate ajuta la preluarea de bune practici si idei inovatoare de la investitorii

O evaluare a aproape 30.000 de proiecte de investitii straine directe a aratat ca informatiile si
asistenta directa oferita de autoritati au influentat major deciziile investitorilor straini de a-si
extinde operatiunile in diferite economii?. straini.

2 Kusi Hornberger, Joseph Battat, Peter Kusek, Atragerea ISD: Cat de mult conteazi climatul investitional? World e Stabilirea unui dialog sistematic si a unui mediu eficient de cooperare intre sectorul public

Bank Group, nr. 327, August 2011. si mediul privat. Forumurile de discutii, audierile publice si alte metode sunt folosite
pentru a promova intelegerea problemelor investitorilor si pentru a explica strategiile sau
programele de investitii. APl contribuie la asigurarea unei ,voci” a investitorului strain in

administratia locala sau centrala.

¢ Cresterea stabilitatii economice a pietei locale. Stabilitatea economica permite investitorilor
sa Tsi realizeze activitatile intr-un climat de siguranta, ce incurajeaza operatiuni pe termen
lung.

Viziune:

Principalele argumente pentru atragerea investitorilor

2)

Promovare Generare investitii

Obiective

Furnizarea de Alegerea locatiei

cunostinte

Website dedicat

Promovare prin Studii de piata - . . L « . .
retele sociale S e Accesul pe piatd. Daca o tara cu costuri mai mici depaseste pietele strategice, precum cele

Campanii de ) ) o ) - " i
juridica / fiscala din Europa de Vest, acesta este un avantaj competitiv si ar trebui mentionat in mesajele

reducere a Materiale

sarcinilor de promotionale
reglementare

investitorilor
interesati

Contacte utile Legaturi furnizori / promotionale.

Relatia cu clienti locali

Mediere intre mass-media de
i nivel regional,
national,
european, global

Comuni
strategice ¢
investitori tinta

After-care (inclusiv e Piata internd. Dacad o comunitate are o populatie mare si mai ales daca exista o crestere
sprijin extindere) economica puternica, APl ar trebui sa transmita o imagine a unei piete interne dinamice,

in crestere.

Exemple de activitati si instrumente

e Resurse naturale. Daca exista resurse naturale, cum ar fi petrol, gaze naturale, terenuri
agricole, minerale sau alte bunuri valoroase disponibile, APl trebuie sa permita investitorilor

Figura 3. Model structurd API: viziune, obiective, activitati sa stie ca exista genul aceste de oportunitati disponibile.



22

CUM TE PROMOVEZI

Integrarea regionala si internationala. Imaginea unei economii beneficiaza de angajamentul
fata de liberul schimb, de reducerea costurilor tranzactiilor, de accesul deplin al pietei si de
integrarea globala si regionala.

Costuri competitive / randamentul investitiei. Investitiile straine se bazeaza in cele din urma
pe rentabilitatea comparativa a investitiilor, atenuatd de risc. Daca o locatie are costuri
competitive pentru capitalul uman, terenuri sau accesul la utilitati, atunci acea locatie are
un avantaj competitiv indubitabil in ceea ce priveste asigurarea unei rentabilitati atractive
a investitiei.

Mesajele de acest tip sunt transmise prin folosirea instrumentelor de promovare, care sunt
in mod efectiv retelele de distributie a mesajelor. Instrumentele furnizate in mod tipic de
API-uri includ:

Prezentari. Prezentarile pot fi furnizate investitorilor potentiali fie de catre membrii AP, fie
direct prin autoritatile locale. Prezentarile sunt modulare, astfel incat acestea sa poata fi
modificate in conformitate cu audienta investitorilor: interesul lor special, sectorul, tara/
regiunea de unde provin etc.

Materiale de marketing. APl produce si distribuie materiale actualizate, atractive, cum ar fi:
brosuri, buletine de stiri, circulare si prezentari pe internet, atat in limba engleza, cat si in
alte limbi de circulatie internationald. Anexa 1 include o lista de posibili investitori cu profil
global, pentru sectoarele cele mai atractive pentru ZMC.

Website-ul API. Agentiile de promovare a investitiilor mentin un website dinamic, cu legaturi
catre ale website-uri utile, fiind bine optimizat pentru motoarele de cautare. Site-ul trebuie
s& contina informatii despre avantajele investitiei in tara in cauza, cum ar fi: oportunitatile de
investitii, stimulentele de stat pentru investitii, fondurile europene disponibile si modalitatile
de inregistrare a intreprinderilor.

Media. Reprezentantii APl au aparitii constante in mass-media locald, nationald si
internationala. O API creeaza si distribuie comunicate de presa pentru noi investitii mari,
companii care intrd pe piata, evenimente economice si politice etc., in mod ideal in mai
multe limbi de circulatie internationala.

Prezenta in cadrul comunitatii. Un API poate alege sa sponsorizeze astfel de evenimente,
cum ar fi forumuri, sesiuni de intrebari si raspunsuri si mese rotunde cu investitori si oficiali
guvernamentali, in scopul promovarii si informarii comunitatii investitionale strdine cu
privire la imbunatatirea mediului de afaceri si la noua activitate de investitii.

Formatori de opinie. Agentiile API contribuie adesea la articole in reviste din domeniul lor,
participa activ la conferinte si sunt membri ai organizatiilor profesionale relevante, toate in
scopul promovarii atractivitatii locatiei si intelegerii nevoilor investitiilor straine
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¢ Asistenta informationald. Reprezentantii API se intdlnesc cu investitorii potentiali si discuta

despre avantajele competitive ale locatiei, oferind informatii despre posibilitatile de
investitii si partenerii de afaceri, informatii de contact pentru autoritatile regionale si locale
si informatii cu privire la procedurile legate de investitii, inregistrare a companiei, legislatie
locala etc.

® Generarea de contacte. Un API este preocupat de a genera liste cu potentiali clienti -

informatii de contact pentru investitorii potentiali prin activitati precum:
e Legatura cu ambasadele strdine si asociatiile de afaceri;

e Comunicare constantd si cooperare cu agentii regionale si locale de promovare a
investitiilor;

e Legatura cu profesionistii economici si cu misiunile diplomatice ale tarii in strainatate;
o Achizitionarea si analiza listelor de participanti la conferinte, forumuri si seminarii;

e Urmarirea activa a stirilor privind activitatea economica in regiune.

® Misiuni de investitii. APl organizeaza misiuni de investitii in strdinatate, concentrandu-se pe

cele mai atractive sectoare, locatii si investitori potentiali.

e Comunicarea strategica cu investitorii din sectoarele economice principale. APl-urile Tsi

personalizeaza mesajele in functie de domeniul de activitate al potentialilor investitori prin:

e Redactarea continutului (brosuri, prezentari si pagini web) pentru a viza sectoarele /
industriile cele mai competitive ale locatiei;

e |dentificarea claselor de companii care sunt investitori potentiali;

e Traducerea prezentarilor si sustinerea mesajelor cheie in limbile tarilor care au
potentialul de a investi in tara;

e Participarea la prezentari si conferinte specifice ale industriilor in cauza.
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o Asistentd pentru inregistrarea intreprinderilor. Echipa din cadrul APl explica procesul de
inregistrare a intreprinderilor, oferd formulare pentru a incepe procesul si directioneaza
investitorii catre punctele de contact corespunzatoare.

Informatii despre amplasament. Un API ofera informatii (demografice, retele de transport,
costuri etc.) cu privire la amplasamentele cheie dintr-o locatie, pentru a ajuta investitorii
sa ia cea mai buna decizie. Se recomanda colectarea, sintetizarea si prezentarea de date
provenite de la diferite surse locale si nationale cu privire la piata muncii, numarul de
studenti, absolventi pe diferite domenii de specializare, rata somajului, cunoasterea unor
limbi straine, disponibilitatea, statutul juridic, pretul terenurilor, halelor, cladirilor de birouri,
fonduri europene sau ajutoare de stat disponibile etc., precum si raspunsul prompt la orice
intrebare venita din partea respectivului investitor.

Asistentd pentru extinderea investitiillor. APl furnizeaza informatii investitorilor curenti
care cauta surse de finantare, parteneri de afaceri, furnizori de servicii, sau oportunitati de
extindere a investitiilor.

Legatura cu furnizorii de utilitati si infrastructura. in anumite circumstante, investitorii care au
finalizat procesul de autorizare si licentiere ar trebui sa astepte luni pentru initierea activitatii
economice, deoarece utilitdtile nu sunt incad disponibile sau nu este construit un drum de
acces. In acest caz, APl va contacta furnizorii in cauza si va mentine fluxul de comunicare
pentru a se asigura ca procesul de stabilire a amplasamentului se face cu succes.

® Monitorizarea investitiilor. APl monitorizeazad progresul investitiilor, asigurdndu-se ca
investitiile curente, potentialii investitori si potentialii clienti sunt urmariti pe baza ariei de
interes, a tarii de origine, a calendarului, a marimii investitiei etc.

Baza de date privind oportunitatile de investitii. AP| actioneaza de multe ori ca un punct
central de legaturd pentru compilarea unei baze de date online a oportunitatilor de investitii.

Raportarea. Agentiile de promovare a investitiilor fac raportari periodice catre autoritatile
publice, publicului larg si mass-media cu privire la stirile despre investitii, statisticile aferente
si starea mediului de afaceri.

Cereri de informatii. APl raspunde cererilor de informatii privind potentialul investitiilor in
locatie, crednd un canal de comunicare (de ex., formular de contact, linie verde etc.) prin
care sa asigure generarea de contacte noi.
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Toate aceste activitatii sunt importante, pe intreg parcursul ciclului unei investi
Sondajul Bancii Mondiale Global Investment Competitiveness Survey 2017-2018 arata ca

investitorii apreciaza serviciile oferite de APl in proportii diferite: asistentd pentru gestiunea
problemelor in relatia cu autoritatile publice (75%), informatii privind inregistrarea companiei
(73%), imbunatatirea mediului de afaceri (69%), intélniri pentru identificarea oportunitatilor de
afaceri (54%), reprezentarea tarii la evenimente externe de tipul expozitiilor si targurilor (42%) si
publicitate/reclame despre oportunitatile de investitii (39%).

in ceea ce priveste costurile unui API, acestea sunt, de regul3, nesemnificative in raport

cu potentialele beneficii. Astfel, un APl pentru un oras mediu sau mare poate incepe de la o
echipa restransa de 2-5 specialisti, cu competente adecvate (de ex., cunoasterea a minim 2 limbi

straine de circulatie internationald, dintre care una trebuie s fie obligatoriu engleza, experienta
n colectarea si prelucrarea de date statistice, in colaborarea cu diferite institutii de la nivel local
si central etc.), care sa fie remunerati la un nivel corespunzator pregatirii lor (este esentiala
stabilitatea cat mai ridicata a personalului de-a lungul intregului proces investitional). La aceasta
s-ar adduga costuri de deplasare la targuri si expozitii, cele aferente vizitelor in teren, achizitiei
unor seturi de date, costuri de protocol si costuri de promovare (de ex. editarea si multiplicarea
de brosuri, cataloage, pliante). Estimativ, bugetul APl s-ar putea ridica la circa 100.000 euro/an, in
primii 2-3 de functionare, urméand sa fie ajustat in functie de rezultate si perspective.
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3.3 Identificd potentialii investitori

Toate elementele de promovare din sectiunile anterioare au aplicabilitate doar asupra
unui public tinta de potentiali investitori. Promovarea printr-un website dedicat, prin retelele
sociale, prin materiale promotionale sau participarea la evenimente dedicate investitorilor nu vor
avea efect fara identificarea in prima faza a publicului tintd caruia i se vor adresa eforturile de

promovare a investitiilor.

Pornind de la completarea profilului competitiv local pe cele opt dimensiuni fundamentale,
asa cum a fost el definitin capitolul dedicat, se vor parcurge urmatoarele etape pentru a identifica

publicul tinta:

Tabelul 1.Etapele de identificare a publicului tinta

Identificarea
principalelor
industrii

e Stabilirea infrastructurii de care unitatea administrativa dispune
pentru a dezvolta activitatea comerciala in multiple industrii.

® Analiza implementarii unor investitii locale (centre tehnologice si
parcuri industriale) pentru atragerea sectoarelor cu potential inalt de
crestere.

e Comunicarea cu mediul antreprenorial local existent si identificarea
de industrii ce pot completa activitatile lor economice.

e Termenii de identificare nu se vor limita la granitele orasului, ci
ar trebui sa ofere o perspectiva a fluxurilor comerciwale inspre si
dinspre nivelul local/judetean/regional.

La finalul acestei etape se vor identifica minim 3 sectoare cu potential
nalt de crestere, coroborate cu alte minim 5-7 sectoare relevante pentru

dezvoltarea pe termen mediu si lung a regiunii.

Crearea unei baze
de date

Se va crea o baza de date care va contine cel putin urmatoarele informatii:

e Principalele sectoare economice identificate (cu accent pe
principalele sectoare cu potential inalt de crestere);

e Companiile ce vor fi abordate pentru fiecare sector;

e Stiri recente privind posibilitatile de investitii ale companiilor n
regiune;

e Principalii factori de decizie ai acestor companii si datele de contact
(pozitie in cadrul companiei, e-mail, numar de telefon);

e Status contactari (e-mailuri trimise, raspunsuri etc.).

Identificarea
principalelor
companii din
industriile
identificate

Sectoare cu potential inalt de crestere:

e Principalele eforturi de promovare a Agentiei de Promovare a
Investitiilor se vor concentra pe primele 3 sectoare identificate
anterior.

o in functie de dimensiunea unitdtii administrative si de resursele
fortei de munca disponibile la nivel de judet/regiune, se va identifica
marimea potentialilor investitori (care poate pleca de la lideri
industriali globali pana la companii medii si mari din regiunea
Europei Centrale si de Est).
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e Se vor identifica pana la 100 de companii cu potential de efectuare
a investitiilor straine directe, pentru fiecare sector cu potential inalt

Identificarea de crestere.
principalelor e Vor fi relevante doar acele companii care desfasoara activitati in
companii din regiune sau care au anuntat ca sunt interesate sa investeasca aici.
industriile
identificate Sectoare relevante pentru dezvoltarea pe termen mediu si lung:
(continuare) e Pentru cele 5-7 sectoare relevante pentru dezvoltarea investitiilor
pe termen mediu si lung a regiunii se vor identifica cate 30-50 de
companii cu potential inalt de adresare.
¢ Se vor identifica 2-5 persoane relevante pentru fiecare companie.
e Pozitiile lor in companii trebuie sé fie: directori de dezvoltare, directori
Identificarea generali, directori economici.
factorilor de e Procesul de contactare in companiile mari este de tipul “top-down”
decizie - in sensul in care directorii vor redirectiona e-mailurile relevante
catre manageri, iar acestia catre analisti. Din acest motiv, se va evita
identificarea unor factori de decizie de pe pozitii ierarhice inferioare.
o Cea mai usoard modalitate de obtinere a informatiilor de contact este
achizitionarea unei baze de date dedicate (de tipul Fortune 500), care
contine toate informatiile de contact ale forurilor de conducere din
principalele multinationale;
¢ Informatiile de contact se mai pot obtine si prin software dedicat de
Obtinerea extragere a informatiilor de contact (cel putin adrese de e-mail) ale
informatiilor de platformei LinkedIn;
contact e Cea mai dificila modalitate de obtinere a informatiilor este prin

intalniri directe in cadrul evenimentelor dedicate. Aceastd metoda
solicita cheltuieli de deplasare si timp, insad poate prezenta efecte
pozitive prin prisma unei relationari directe intre reprezentantul API

si factorii de decizie din companii.

27



28

CUM TE PROMOVEZI

3.4 Promoveaza-te printr-un website dedicat

Prima impresie conteaza, iar adesea prima impresie este site-ul de prezentare a
oportunitatilor de investitii de la nivel local. Un site web optim ar trebui sa informeze
investitorii despre locatie - caracteristicile sale specifice, beneficiile si oportunitatile, statistici
cheie, argumente concrete, recomandari pentru o vizitd ,in teren”, informatii de contact. Trebuie
sa aiba un design atractiv si sa fie realizat de o echipa de profesionisti, inclusiv la nivel de continut
(intr-o englezad impecabila).

Comunitatea local3, prin autoritatile locale, trebuie sa stie ce sa ceara specialistilor care se
vor ocupa de dezvoltarea portalului online. Bunele practici de mai jos sunt o sinteza a ceea ce
ar trebui sa urmareasca cei responsabili de acest proces:

Tabelul 2.Site-ul web: specificatii

e Orice APl are nevoie de prezentda web - aceasta este acum o
cerinta implicita

e Dezvoltarea website-ului in linie cu brandul API, ca un instrument

Cerinte generale de branding pentru materialele de marketing - este recomandata
abordarea sub forma unei platforme de informare si vanzari

e Stabilirea legaturilor, a retelelor si a parteneriatelor cu alti furnizori
de date si informatii utile (integrare informatii / baze de date in

back end)

Cadrul general:
e Pozitionare care reflecta locatia si brandul API
e Aliniaza informatiile la cerintele investitorilor in raport cu posibile
alternative de locatie - utilizeazd combinatia de date in tabele,
grafica, harti, text si infografice
e Demonstreazd o profunzime de intelegere a atractivitatii si
competitivitatii locatiei si a sectoarelor cheie in raport cu
posibilitatile alternative de localizare
o Reflectd standardele clientilor din sectorul privat si asteptarile
investitorilor
Cerinte legate de
continut Continut/ sectiuni:
® O prezentare generalad a motivului pentru care locatia reprezinta o
propunere buna pentru investitori
e Informatii detaliate despre locatie (adica informatii care ar permite
investitorului sa evalueze o locatie) in comparatie cu alternativele
posibile de localizare (adica pe parcursul etapelor initiale de lista
lunga si scurta a procesului de luare a deciziilor)
e O lista si detalii privind prioritatile sectorului / subsectorului, n
special in sectoarele in care locatia are avantaje comparative
¢ Informatii despre cum se realizeazd un proiect de investitie in
locatie: modalitatile de finregistrare a societatii, inregistrarea
fiscald, identificarea amplasamentelor de investitii
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Cerinte legate
de continut
(continuare)

e Studii de caz ale investitorilor de succes / proiecte de investitii si
marturiile asociate

e O introducere si o descriere sumara a legislatiei relevante pentru
investitori si proiectele lor de investitii

® Materiale de marketing, publicatii si alte resurse disponibile

e Un director de contacte - in cadrul APl si pentru partenerii de retea

e Cine este API-ul, ce suport poate oferi si cum se pot contacta
persoanele cele mai potrivite din APl pentru a se accesa asistenta

Continutul de pe website:
e Este disponibil in limbi de circulatie internationale care reflecta
principalele piete sursa - engleza este limba de afaceri implicita
e Este scris intr-un registru usor de citit
o Utilizeaza surse identificabile si verificabile independent

Cerinte legate de
design

Designul website-ului respectd principiile de bune practici,
incluzand, dar fara a se limita la:
e Un model de unitati modulare, toate distribuind aceleasi retele de
baza, teme grafice, conventii editoriale si ierarhii de organizare
e Un aspect consistent si previzibil - permite utilizatorilor sa
exploreze site-ul si sa fie siguri ca stiu cum sa gaseasca ceea ce
cauta

Identitate graficad puternica a paginilor de pe site pentru a oferi
indicii vizuale pentru continuitatea informatiilor - utilizarea
anteturilor coerente si graficelor de meniu pe fiecare pagina va
crea o interfatd de utilizare consistenta

O adresa web care reflecta locatia si este compatibild cu brandul
municipalitatii

Optimizarea cautarii pe Web - inregistrarea site-ului web cu
motoarele de cdutare de varf (de exemplu, Bing, Google, Yahoo
etc.) pentru a asigura ca site-ul este inclus in recuperarile lor
atunci cand un utilizator efectueaza si furnizeaza meta-tag-uri
corespunzatoare pentru site-ul web
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Figura 4. Exemple de informatii privind sectoarele de investitii si prezentarea APl-urilor

Sursa: website-uri oficiale APl Invest in London si Paris Region Enterprises
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3.5 Promoveaza-te prin retelele sociale

fal ol

Si investitorii retelele pentru a se informa cu privire la posibile piete noi.
Conform unui studiu Greenwich Associates® facut cu ajutorul a 250 de investitori institutionali si
administratori de active in America de Nord, Europa si Asia, investitorii institutionali utilizeaza
surse media digitale in scopuri profesionale (97%), iar 79% dintre acestia utilizeazd mediile
sociale la locul de munca. Cu accentul pus pe continutul profesional, LinkedIn este reteaua sociala
preferatd - 48% din totalul investitorilor institutionali folosesc platforma. Principalele trei motive
pentru care investitorii se adreseaza retelelor sociale sunt: citirea stirilor si a actualizarilor de pe
piata, cercetarea anumitor industrii si cdutarea de opinii sau comentarii cu privire la evenimentele
de pe piata. Concluzia studiului Greenwich Associates in colaborare cu LinkedIn este ca investitorii
cauta in mod activ informatii legate de oportunitati de investitii prin intermediul retelelor sociale.

La fel ca in cazul site-urilor web, utilizarea retelelor sociale necesitd un ghid de bune practici
care pot conduce la starnirea interesului investitorilor si la contactul direct cu acestia in
vederea deschiderii pietei catre noi oportunitati.

3 Investing in the Digital Age: How Social Media Informs and Shapes the Investment Process
Tabelul 3.Bune practici pentru promovarea prin retele sociale

* Agentiile de promovare a investitiilor trebuie sa utilizeze cel putin
o retea de socializare de circulatie international3, fiind recomandat
accesul la doua sau chiar trei astfel de retele;

e Cea mai buna prezentad se poate face prin LinkedIn - platforma
dedicatd mediului de afaceri, fard a exclude un canal de Youtube
care sa includa clipuri video scurte privind calitatea vietii sau

Cerinte punctele cheie de atragere a investitorilor; si/sau Facebook pentru

fundamentale a genera acces la audientele generale;

e Informatiile de pe retelele de socializare trebuie actualizate
constant, astfel incét sa pastreze relevanta pentru grupurile tinta;

e Dezvoltarea prezentei in retelele sociale in linie cu brandul API,
ca un instrument de branding pentru website - este recomandata
abordarea sub forma unei platforme de informare si contactare a
conexiunilor stabilite.

e Fiecare canal de comunicare prin retelele sociale trebuie sa
se adreseze unui grup tintd determinat inainte de a se incepe
activitatea propriu-zisa, astfel incat:

Grupurile tinta e S& determine si s& adapteze limbajul de comunicare pentru
fiecare grup distinct;

¢ S5 foloseasca instrumentele de segmentare ale grupurilor-
tintad in scopul de a folosi campanii platite de promovare in
randul acestora.
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Grupurile tinta
(continuare)

e Grupurile tinta pot include, dar fara a se limita la:

e Investitorii locali: in scopul de a continua investitiile existente
si de a le oferi un climat de incredere in viitoarea dezvoltare
urbana;

e Investitori nationali: pentru a putea atrage extinderea
acestora la nivel national, cu noi facilitati in locatie;

e Investitori internationali: in scopul de a informa cu privire la
beneficiile de investitie in locatie si de a stabili un canal de
comunicare directa;

e Expati: astfel incat sa creeze un canal de comunicare directa
care poate aduce la masuri de imbunatatire a calitatii vietii
n scopul in care acestia pot deveni ambasadori de relocare;

e Companii de networking: care organizeaza diferite
evenimente la care pun in contact diferite regiuni de
dezvoltare si investitori internationali, astfel incat sa devina o
locatie atractiva pentru evenimente viitoare;

e Forta de munca activa: astfel incat sa confere un climat de
ncredere in oras si de a preveni fenomenul de emigrare.

Continut

e Dezvoltarea unei prezente pe retelele de socializare, care:

® Are mesaje de pozitionare care reflecta locatia si brandul API

e Aliniaza informatiile la cerintele investitorilor in raport cu
posibile alternative de locatie - utilizeaza combinatia de date
n tabele, grafica, harti, text si infografice in postari distincte;

e Demonstreaza o profunzime de fintelegere a atractivitatii
si competitivitatii locatiei si a sectoarelor cheie in raport cu
posibilitatile alternative de localizare

e Reflecta standardele clientilor din sectorul privat si asteptarile
investitorilor.

e Ofera un continut relevant, care cuprinde:

* O prezentare generald a motivului pentru care locatia
reprezintd o propunere buna pentru investitori;

e Informatii care ar putea determina investitorii sa acceseze
platforma web a APl astfel incat sa identifice informatii
detaliate despre locatie;

e O lista si detalii privind prioritatile sectorului / subsectorului, in
special in sectoarele in care locatia are avantaje comparative

e Informatii despre accesul la finantare, granturi, ajutoare de
stat;

e Informatii despre cum se realizeaza un proiect de investitie in
locatie: modalitatile de inregistrare a societatii, inregistrarea
fiscala, identificarea amplasamentelor de investitii.
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e Studii de caz ale investitorilor de succes / proiecte de investitii
si marturiile asociate;

* Materiale de marketing, publicatii si alte resurse disponibile;

e Campanii de promovare a paginii sau a postarilor catre
diferitele grupuri-tinta;

e Cine este API-ul, ce suport poate oferi si cum se pot contacta

Continut persoanele cele mai potrivite din APl pentru a se accesa

(continuare) asistenta.

e Continutul de pe retelele de socializare:

e Este disponibil in limbi de circulatie internationale care
reflectd principalele piete sursa - engleza este limba de
afaceri implicit;

e Este scris intr-un registru usor de citit;

e Este actualizat constant cu noi informatii

e Toate informatiile postate pe retelele sociale vor respecta
Design design-ul stabilitin materialele promotionale si vor fi coerente
cu design-ul website-ului.

Paris Region Entreprises (Fr) v Following

Government Administration - Paris, Tle-de-France - 103 followers

Agence d' ité et de ion il { des territoires d'lle-de-France

eealensliymesonliniair

I Home Updates Communities
About o X Hashtags
Paris Region Entreprises (Fr) R
B 103 followers .
Jobs ah « Edited #territoires
§ 39 follower:
Asuivre >>> CNRS - Centre national de la recherche scientifique - La Lettre P
People Innovation : #Partenariats, #Création d'#Entreprise, #startup, #Brevets,
#Licences et #Evénements... Tous les mois les derniéres actualités ...see more #attractvité

1 follower
@ see translation

Figura 5. Exemplul paginii de LinkedIn utilizata de Paris Region Enterprises 4

Sursa: LinkedIn

4 Informatiile sunt actualizate saptdmanal, iar pagina de LinkedIn este utilizat ca o resursa continua de identificare
si contactare a potentialilor investitori. Site web: https://www.linkedin.com/company/invest-paris-region/

33



34

CUM TE PROMOVEZI

3.6 Promoveaza-te prin materiale promotionale

Informatiile ce sunt prezentate potentialilor investitori privati pot fi sintetizate intr-o serie
de formate print si digitale. Acestea pot include, fara a se limita ins3, la date macroeconomice,
evolutia migratiei si a fortei de munca, mediul academic si facilitatile de instruire a fortei de
muncd, elemente unice ale culturii locale, informatii privind integrarea expatilor in societate,
locatii de investitii si facilitati fiscale.

Tabelul de mai jos include cateva recomandari privind dezvoltarea unor materiale
promotionale de impact.
Tabelul 4.Bune practici pentru promovarea prin materiale promotionale si de marketing

Ma |

ut principal

Website Prezenta online si date comparative despre locatia de investitii, impreuna
cu resurse practice si link-uri de adresare a celor mai frecvente intrebari
lansate de investitori.

Brosuri (generale) | Un document grafic de péana in 10 pagini care oferd principalele
argumente de investitie in respectiva locatie.

Brosuri (sectoare Un document specific pentru fiecare locatie / sector de investitie care
primare) prezinta avantajele competitive. Design-ul acestora trebuie sa fie
consistent din punct de vedere grafic, pentru a putea fi reproduse cu
usurinta in cazul unor oportunitati viitoare.

Fact-sheet Document informativ sub forma grafica (infografic) de 1-2 pagini care
evidentiaza aspectele specifice ale ofertei de locatie.

Este recomandat s& se creeze cate un infografic pentru fiecare aspect
specific si unul general al locatiei de investitii. Infograficele pot fi folosite
in mod individual sau pot fi reproduse in brosuri, site-uri web sau in
format video.

Mesaje abordare Mesaje standard sau particularizate pentru fiecare investitor in parte,
e-mail pentru abordarea proactiva a posibililor investitori privati. Se recomanda
achizitionarea unei baze de date cu adrese de contact valide, la nivel de
factor de decizie.

Prezentare prin O prezentare standard in format Microsoft PowerPoint care prezinta
diapozitive (PPT) | oportunitatile si avantajele de investitie in locatie.

Acestea sunt utile pentru prezentarile sustinute directin fata potentialilor
investitori, iar persoana ce urmeaza a prezenta materialul trebuie sa
cunoasca fiecare diapozitiv in parte.
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Material

Testimoniale
investitori

Continut p pal
Documente n format print sau video (interviu) ce prezinta studii de caz
cu investitorii ce deruleaza deja activitati in locatia de investitie.

Testimonialele si studiile de caz trebuie sa contind o serie de sectiuni,
incepénd cu nevoia de investitie a companiei deja activa in locatie,
urmata de suportul oferit de APl sau autoritati, solutiile primite, accesul
la forta de munca, beneficiile fiscale, integrarea pe piata, derularea
operatiunilor curente si potentialul de dezvoltare a activitatilor.

Politici de
investitie

Un document de pana in 10 pagini care contine principalele elemente
legislative pe care un investitor trebuie sa le ia in calcul. Acestea contin
informatii din Codul Fiscal, Codul Muncii, hotarari de guvern sau alte
decizii luate la nivelul administratiei locale.

Ghidul
investitorului

Un document amplu creat astfel incat sectiuni specifice ale acestuia pot
fi reproduse in mod independent.

Documentul (cu o dimensiune de 20-50 pagini) va raspunde intrebarilor
de tipul "de ce?” si “cum?” pot intra pe piata locala potentiali investitori
straini.

Reproducerea ghidului investitorului in format video (grafic sau filmare)
este recomandata pentru a fi utilizatd in cadrul site-ului web al API-ului,
prin retele sociale, in cadrul prezentarilor sau a targurilor internationale.

Newsletter

Un newsletter reprodus periodic si distribuit potentialilor investitori cu
care membrii echipei APl intra in contact.

Ofera informatii sumare cu privire la stirile actuale legate de investitii,
progrese si anunturi pentru locatie.

Continutul trebuie sa fie variat, concentrandu-se in fiecare editie pe o
anumita tema (spre exemplu reforme ale politicilor de investitie) sau sa
evidentieze un anumit sector de investitie.

Baza de date a
locatiilor

O baza de date ce contine toate zonele cu potential atractiv de investitie
in locatie. Fiecare zona trebuie sa fie expusa sub forma de fisa, ce
contine o hartd, accesul la utilitati, infrastructura conectata, alte activitati
din zon3, etc.

Raport anual

Un document amplu emis de catre APl in fiecare an, aratand rezultatele
reusite in cadrul mandatului sdu si demonstrand succesul investitorilor
straini atrasi in locatie.
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Investestein W

Afla mai multe pe www.investinresita.ro

> Pl A) 0:01/321

Figura 6. Film de prezentare Invest in Resita
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3.7 Intrd in contact direct cu investitorii

Promovarea comunitatii locale in randul investitorilor incepe in momentul in care acestia
vor lua contact cu persoana specializata in atragerea de investitii straine directe. Punctul
de contact initial porneste de reguld printr-o abordare de prospectare, prin e-mail sau prin

platformele profesionale de socializare (LinkedIn).

Cu mici diferente intre flexibilitatea platformelor utilizate, persoanele specializate cu atragerea
si mentinerea investitorilor vor face aceste contactari directe urmarind modelul de bune practici
din tabelul de mai jos:

Tabelul 5.Bune practici pentru pentru contactarea potentialilor investitori via e-mail

Procedurile de lucru in cadrul strategiei de contactare a potentialilor
investitori vor include:

o impartirea activitatilor de contactare a potentialilor investitori in
secvente (numarul de e-mailuri care vor fi transmise catre factorul
de decizie);

Stabilirea e Sabloane (mesaje standard) si anexe pentru fiecare secventa
strategiei de e-mail;
contactare

Elementele relevante ce pot fi aduse in discutie pentru fiecare
e-mail subsecvent (personalizarea mesajelor);
Mesaje predefinite pentru investitorii care vor raspunde in cadrul

ciclului de contactare, sau care vor deschide mesajele de mai
multe ori.

Se recomanda stabilirea a minim 5 secvente de e-mail (emailuri
transmise catre potentialii investitori fara a primi un raspuns)
Tnainte de a incheia ciclul de contactare;

in cazul primirii unui raspuns favorabil, se va incerca schimbarea
modului de comunicare (telefonic, Skype, vizite);

Follow-up n cazul primirii unui raspuns nefavorabil, se va transmite un
mesaj prin care va permite mentinerea contactului cu potentialii
investitori prin transmiterea de newsletter sau rapoarte de
activitate;

e Secventele de contactare predefinite se vor incheia la momentul

primirii unui raspuns din partea potentialului investitor.

e Stabilirea factorilor de decizie ce vor fi contactati (individual)
pentru fiecare companie.
* Nu se vor contacta mai multe persoane din cadrul aceleiasi
Crearea unor companii in acelasi timp.
mesaje standard e Atunci cand nu se primeste niciun raspuns dupa schema
(sabloane) de contactare, se poate relua procesul cu a doua persoana
relevanta identificatd in baza de date.
e Crearea unui mesaj standard initial pentru abordarea
proactiva a posibililor investitori privati, pentru fiecare

industrie;
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Crearea unor
mesaje standard

e Plecand de la mesajele standard, fiecare e-mail va include o
sectiune (de unul pana la doua paragrafe) particularizate pe
specificul companiei (pornind de la istoricul operatiunilor in

(sabloane) - Romania / stiri privind activitatile lor in regiune);
continuare e Crearea mesajelor standard pentru fiecare secventa de
contactare viitoare;

¢ Fiecare e-mail de prospectare transmis catre investitori va trebui sa
contina cel putin o anexa.

e Primul e-mail va contine cel putin o brosuré generala - un document
grafic de pana in 10 pagini care ofera principalele argumente de
investitie in respectiva locatie.

e Urmatoarele secvente de e-mail pot contine ca anexe, insa fara a
se limita la:

e Masurile de stimulare a investitiilor;

e Brosuri dedicate pentru sectoarele primare;

e Politici de investitie - un document / brosura ce va contine
Anexe principalele elemente legislative pe care un investitor

trebuie sa le ia in calcul (informatii din Codul Fiscal, Codul
Muncii, hotaréri de guvern sau alte decizii luate la nivelul
administratiei locale).

e Fact-sheet: un document informativ sub forma grafica
(infografic) care evidentiaza aspectele specifice ale ofertei de
locatie;

e Studii de caz: documente ce descriu povestile de succes ale
altor investitori in respectiva locatie;

e in general, se recomanda transmiterea de maxim 2 anexe
pentru fiecare secventa de e-mail.

Elemente de
introdus in cadrul
e-mailurilor

e Personalizarea e-mailului cu numele persoanei careia i se
adreseaza;

e Link-uri catre pagina de website API, sau catre studii facute de
diferite organizatii economice internationale ce au relevanta
asupra locatiei de investitii;

e Semnatura de e-mail, care include adresele paginilor de social
media API.

Instrumente

e Este recomandat sa se foloseasca un instrument dedicat de
transmitere a e-mailurilor, care sa poata automatiza procesul;
e in cadrul acestor instrumente se pot introduce toate sabloanele
pregatite, impreuna cu anexele pentru fiecare secventa de e-mail;
e Cel maiimportantaspectal instrumentelor dedicate de transmitere
a e-mailurilor reprezinta raportarea, care:
e Arata de céte ori a fost deschis fiecare e-mail, numarul de
click-uri pe link, si numarul de accesari al anexelor.
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4. Cum atragi si cum pastrezi investitori

r

o e 1%

4.1 Ajuta investitorii sa-si gdseasca locul potrivit

Se recomanda desemnarea de catre API a unui manager de proiect, care sa fie responsabil
de-a lungulintregului proces - de la pregatirea laimplementarea proiectului de catre fiecare
investitor in parte. Acest manager ar fi punctul principal de contact al investitorului interesat, ar
actiona ca o gazda (de la prima vizitd in comunitate) si ar avea si responsabilitatea de a pregati
un program de vizitare a diferitelor locatii existente in baza de date a API si insotirea investitorului
pe durata acestor vizite, acordand asistenta pentru organizarea de intélniri cu reprezentantii
autoritatilor locale sau guvernamentale, universitati, firme din domeniul imobiliar, consultanti,
companii de recrutare etc.

Investitorii au nevoie de o gama largé de informatii si de sprijin. In special, ei necesité informatii
pentru a evalua:

e Facilitatorii de investitii comerciale - riscul, rentabilitatea si profitabilitatea investitiei propuse
si capacitatea acesteia de a indeplini cerintele strategice si de investitii.

® Optiuni de amplasament si alternative de proprietate - adecvarea alternativelor de locatie
pentru a gazdui proiectul de investitie propus.

¢ Cerinte de conformitate - natura si amploarea cerintelor pe care investitia propusa trebuie
sa le respecte intr-o locatie preferata (amplasamentul final), in special in ceea ce priveste

complexitatea, timpul si costul.

Investitorii folosesc o varietate de surse pentru a-si indeplini cerintele de informare in scopul de
a accesa noi locatii de invest

¢ Surse de informare proprii din departamentele interne, via internet sau telefonic;
e Vizite personale / intalniri;

e Participari la evenimente (targuri, conferinte, seminarii etc.);

¢ Asociatii profesionale sau camere de comert;

e Publicatii media / presa;

¢ Clasamente specializate;

e Consultanti independenti (imobiliari, financiari, legali);

® Guverne (ministere, departamente, agentii);
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® Agentii de promovare a investitiilor - prin website-uri sau contacte directe;
e Studii de caz si testimoniale ale altor investitori;
® Retele de socializare.

Strategia investitorului si cerintele proprietarului/ partenerilor / actionarilor ofera cadrul comercial

pentru deciziile de investitii. In acest cadru, principalele consideratii pentru evaluarea meritelor

relative ale unei propuneri de investitii includ:
Costurile operationale ale proiectului - aspectele operationale cele mai afectate de costuri se
refera la forta de muncd, comunicatiile si transporturile, infrastructura de operare (utilitati),

terenurile si proprietatile si impozitarea;

® Rentabilitatea netd ajustata la risc - cu cat este mai mare riscul (incertitudinea) cu atat mai
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Argumentare

Proprietati
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Rezultatul ur

e Locul, gama, disponibilitatea si calitatea terenurilor si / sau a
proprietatii

e Costul proprietatii si conditiile contractuale

e Natura, disponibilitatea si calitatea proiectelor proprietatii (de
exemplu, zone economice speciale)

Acces la furnizori

e Lantul valoric al furnizorilor

¢ Disponibilitatea si calitatea furnizorilor importanti de resurse
e Costul livrarilor de resurse

e Aranjamentele privind conexiunea la furnizori

mare trebuie s fie profitul pentru a justifica investitia;

® Rentabilitatea cerintei de investitie - randamentul minim acceptabil pentru investitie;

o Costul capitalului - rata de imprumut pentru finantarea investitiei (din surse interne sau din

piata).

Tabelul 6.Criteriile utilizate de investitori pentru alegerea locatiei

Argumentare Rezultatul urmarit

Fundamentele Stabilitate - politica si economica

locatiei Planuri de dezvoltare economica / investitii

Piata Dimensiunea, natura si capacitatea de cumparare a cererii - pe piata

locatiei si pietele invecinate

Comunicatii si
transport

Disponibilitatea, calitatea si costul infrastructurilor de comunicatii
si de transport - sprijinad accesibilitatea pe piata (TIC, rutier, feroviar,
port, aerian etc.)

Forta de munca

Disponibilitatea, calitatea, flexibilitatea si costul fortei de munca
Disponibilitatea si calitatea facilitatilor de educatie si formare
profesionala - include disponibilitatea institutiilor de a furniza
pachete personalizate de educatie si formare

Productivitatea, cifra de afaceri si relatiile industriale - pot fi
considerente de ordinul doi

Infrastructura de
operare

Disponibilitatea, calitatea si costul utilitatilor (electricitate, gaze, ap3,
gestionarea deseurilor etc.)

Taxare si e Nivelul impozitului pe profit al corporatiilor
stimulente * Tratament fiscal
e Disponibilitatea si natura granturilor specifice, imprumuturi cu
dobéanda redusa, scutiri fiscale sau alte compensari
e Nivelul impozitarii personale - pentru personalul expatriat si pentru
recrutarea personalului
Conformitate e Complexitatea, timpul si costul indeplinirii cerintelor de conformitate

in timpul ciclului de viata al proiectului de investitii - aprobari, licente
etc.
e Sprijin cu respectarea cerintelor de conformitate

Mediul si calitatea | ® Disponibilitatea si calitatea facilitatilor fizice si sociale - pentru a

vietii sprijini personalul expatriat si pentru recrutarea personalului

e Costul vietii, inclusiv scolarizarea - in special pentru personalul
expatriat si pentru recrutarea personalului

Cine se va ocupa de promovarea comunitatii locale in randul investitorilor, de relatia cu
ei si, odata atrasi, de mentinerea/extinderea activitatii lor pe piata locala? Exista mai multe
modele de organizare: (i) departament specializat in cadrul primériei (model adoptat de Cluj-
Napoca, de exemplu, prin Biroul de Relatii Externe si Investitori din cadrul Primariei); (i) agentie
specializatd, sustinutd de primarie si de comunitatea locald (de ex., Barcelona Activa); (iii) firma
privatad specializata in astfel de servicii, pe baza unui contract bine definit pentru atragerea
investitorilor privati si relationarea cu ei. Cele doua evaluari cele mai recente ale celor mai bune
practici de promovare a investitiilor globale constata c&, in majoritatea cazurilor (71% in 2009
si 80% in 2012) APl-urile nationale nu raspund cererilor de informatii ale investitorilor, ceea ce
limiteaza sansele de a castiga proiecte de investitii.”

5 World Bank Group Advisory Services, Global Investment, Promotion Best Practices 2012, May 2012
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4.2 Ajuta investitorii sa faca investitia si sa o extinda

Odata decisa locatia proiectului, APl va putea acorda servicii de pregatire a investitiei.
Activitatile necesare vor varia in functie de tipul si marimea fiecarei investitii, precum si in functie
de interesele si capacitatea investitorului (unele companii prefera sé controleze intreg procesul
si sa lucreze cu furnizori preferati, adesea selectati la nivel global, de ex., agentii imobiliare, altele
au nevoie de servicii directe din partea API).

Exemplele de activitati necesare in aceasta faza includ: colectarea de oferte de la proprietarii
de active imobiliare care indeplinesc cerintele investitorului, asistentd in obtinerea unor decizii
administrative - de ex., avize, autorizatii, acorduri etc., punerea la dispozitie a unor spatii temporare
de ntélniri sau de lucru pentru reprezentantii investitorului, asistentd in obtinerea de finantari
externe pentru implementarea proiectului - de ex., fonduri europene sau ajutor de stat etc.

in timpul executiei proiectului de investitii si dupa finalizarea acestuia, API ar trebui sa
deserveasca in continuare nevoile respectivului investitor. Aceste servicii se mai numesc si
after-care si includ:

Asistenta in recrutarea de personal (de ex., prin organizarea unor targuri
de job-uri, intermedierea cu reprezentantii scolilor profesionale, liceelor si
universitatilor pentru a implementa clase din domeniul invatamantului dual,
noi programe de studii, burse, internships etc.);

Implicarea investitorilor in programele de responsabilitate comunitara derulate
de administratiile locale (de ex., sponsorizarea unor evenimente cultural-
sportive, acordarea de burse si premii pentru elevi, ,adoptarea” unor spa
publice sau verzi etc.);

Alte tipuri de asistenta solicitata de investitor dupa finalizarea investitiei,

inclusiv pentru extinderea investitiei initiale (de ex., sprijin pentru extinderea

catre alte piete locale, consultanta juridica/fiscala de specialitate etc.).
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4.3 Incheie parteneriate

Atragerea investitorilor straini depinde si de incheierea unor parteneriate strategice cu alte
parti interesate active in mediul privat si in societatea civila. O prima dimensiune este relatia cu
cetatenii din comunitate, care ar trebui sa devina adevarati agenti de promovare a avantajelor
zonei, peste tot in lume. Posibili parteneri institutionali includ:

e Agentii imobiliare. Companiile de acest fel au expertiza pentru a promova anumite orase,
zone de dezvoltare din Romania catre clientii din portofoliile lor dar si catre companiile care
pun Romaénia pe harta lor pentru extinderea investitiilor.

e Camere de comert si ambasade. Daca o administratie are un dialog viu si continuu cu o
Camera de Comert, dacd participa la evenimentele organizate de Camera, daca cere
consultantd pentru abordarea investitorilor de pe piata respectiva, va fi cu un pas mai
aproape de posibilele investitii.

e Companii private si dezvoltatori imobiliari. Investitorii strdini si locali au o relatie simbiotica,
cei din urméa putand beneficia masiv prin relatii comerciale cu noi companii care intra pe
piata (de ex., ca furnizori de bunuri si servicii). Camera de Comert si Industrie a Romaniei,
prin filialele de nivel local, poate fi un partener important in dialogul cu mediul de afaceri
din fiecare comunitate, in vederea sprijinirii eforturilor de atragere a investitorilor privati.

e Mediul academic. Universitatile nu doar formeaza urmatoarele generatii de functionari
publici si experti in investitii, dar furnizeaza si capitalul uman pentru investitori. De
asemenea, pot asigura si un cadru de abordare si consolidare a relatiilor cu investitorii
straini prin conferinte si alte evenimente care sa aduca la Constanta companii potential
interesate.

e Alte autoritati locale. Poate exista un schimb continuu de bune practici, dar si o colaborare
intre localitati pentru promovarea unor proiecte de interes comun la nivel regional/national
(de ex., Autostrada A8 - Autostrada Moldovei).
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4.4 Fa viata frumoasa in comunitatea ta

Cheful de viata din fiecare comunitate se simte. Orice investitor, de la primul contact, isi
va forma o perceptie cu privire la calitatea vietii - de la calitatea aerului, la oportunitati pentru
petrecerea timpului liber si viata sociala in comunitate.

Celebrul arhitect danez Jan Gehl, autorul cartii Orase pentru oameni, face cateva observatii
importante cu privire la cresterea calitatii vietii in mediile urbane. Pe scurt, calitatea vietii
depinde de posibilitatea camenilor de a se bucura de compania altor cameni: nu numai
implicarea in activitati planificate, ci si ,contemplarea a ceea ce se intampla in jur,” intaIniri fortuite,
simpla dorinta de a vedea oameni si de a fi vazut, petrecerea timpului liber in comun etc. Un oras
viu are locuri vii, iar locurile vii sunt locurile unde oamenii isi petrec timpul si se pot intalni liber
(de ex., zonele pietonale). Din punct de vedere al designului urban, ar trebui favorizate punctele
de interes de la nivelul ochilor, succesiunea naturala a strazilor, strazi si spatii suficient de inguste
pentru a facilita intalnirile intre oameni. Siguranta publica, o alta dimensiune a calitatii vietii, este
mai mare in locurile cu o densitate umana mai mare (si cu mai putine masini). In general, orasele
trebuie construite pentru oameni, nu pentru autoturisme.®

Cateva exemple de masuri care pot fi adoptate pentru cresterea calitat

Cresterea calitatii spatiului verde (parcuri, trasee verzi etc.);

Imbunatatirea mobilitatii urbane si a spatiilor de parcare;

Adoptarea unui regulament de semnalistica pentru o imagine urbana coerenta;
Adoptarea unui regulament pentru vitrinele magazinelor;

Managementul spatiilor dintre blocuri;

Reabilitarea blocurilor din perioada comunista;

Proiecte de regenerare urbana;

Cresterea calitatii spatiului public (mobilier urban etc.).

6 A se vedea Jan Gehl, Orase pentru Oameni, Island Press, Washington, D.C., 2010.




5. Anexa

Topul judetelor in functie de valoarea investitiilor strdine atrase

Tabelul 7.Judetele Romaniei, dupa soldul investitiilor straine directe in 2016 (milioane EUR)
Judet Soldul ISD in 2016 (mil. euro)
Gorj | 7
Mehedinti | 16
Vaslui | 35
Botosani | 79
Vrancea | 90
Braila | 93
Teleorman | 98
Harghita
Giurgiu
Covasna
Bacau
Tulcea
Valcea
Bistrita-Nasaud
Neamt
lalomita
Caras-Severin
Calarasi
Dambovita
Hunedoara
Satu Mare
Maramures
Suceava
lasi
Sélaj
Buzdu
Galati

Bihor
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Olt

676

Sibiu

893

Arad

1069

Alba

1075

Arges

1115

Dolj

1128

Cluj

1695

Mures

1735

Constanta

1960

Brasov

2132

Prahova

2165

Timis

3540

lifov

3712

Bucuresti

35846

Total

66045

Sursa: Ziarul Financiar
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