
Vă invit să faceţi cunoştinţă cu cititorii noştri, iar în acest sens, vă rog
să ne spuneţi câteva cuvinte despre dumneavoastră şi despre afacerea
pe care aţi fondat-o, ThesanCo.
În primul rând, aş vrea să-i salut pe toţi cititorii dumneavoastră, şi apoi să
vă mărturisesc că propunerea pentru acest interviu m-a surprins, m-a bu-
curat, şi în egală măsură am simţit că am datoria de a accepta.
Dacă v-aş citi CV-ul meu, probabil că nu ne-ar ajunge timpul să discutăm
şi alte subiecte! Pentru că este vorba de mulţi ani de muncă, în care am
trecut prin toate etapele formării profesionale. Voi încerca o prezentare
pe scurt: de profesie sunt inginer automatist, am absolvit Facultatea de
Automatică şi Calculatoare în anul 1984, apoi mi-am început cariera la
Petromidia ca inginer automatist. Pentru mai mult de 20 de ani am prac-
ticat ingineria, în diverse domenii şi pe toate nivelele ierarhice, de la in-
giner stagiar până la director. La un moment dat, pe acest traseu al carierei,
mi-am dat seama că trebuie să fac mai mult, că obiectivele mele nu mai
coincideau cu cele ce mi se ofereau în poziţia de angajat, că aveam nevoie
să evoluez, şi atunci am luat hotărârea de a folosi tot bagajul de cunoştinţe
şi deprinderi acumulate pentru a crea şi a dezvolta afacerea proprie. Aşa
a apărut firma ThesanCo. La început am derulat activităţi de comerţ, cu
precădere în mediul on-line, pentru că aveam nevoie de o perioadă de pre-
gătire, planificare şi dezvoltare a ceea ce avea să fie domeniul de activitate
al firmei: consultanţă pentru afaceri şi management, cu accent pe dome-
niul Sistemelor de management conform standardelor internaţionale ISO.

Ce v-a atras spre zona consultanţei în managementul industrial? Cum
v-aţi format în profesia actuală?
Trebuie să fac o mică corecţie: activitatea noastră principală, respectiv
„consultanţă pentru Sisteme de Management conform standardelor inter-
naţionale” nu se limitează la domeniul industrial, ci are aplicabilitate în
orice domeniu al economiei, indiferent că este vorba de producţie, con-
strucţii, comerţ, transporturi, educaţie, sănătate sau administraţie publică.
În egală măsură, beneficiarii misiunilor de consultanţă pot fi societăţi co-
merciale, organizaţii non-profit, autorităţi etc. În principiu, „orice orga-
nizaţie”, indiferent de mărime şi domeniul de activitate, poate dezvolta
un sistem de management propriu, iar acesta poate respecta cerinţele date
de standarde. De aceea este atât de frumoasă meseria noastră: pentru că
diversitatea domeniilor de aplicare face ca fiecare proiect să fie unic, în
fiecare misiune de consultanţă trebuie să facem faţă unor noi provocări,
să răspundem unor cerinţe specifice ale clienţilor.
Acum, revenind la întrebare, aş vrea să vă spun pe scurt o istorioară: în
anul 2002, angajată fiind la o societate în domeniul automatizărilor in-
dustriale, am primit responsabilităţile implementării sistemului de mana-
gement al calităţii conform standardului ISO 9001:2001. Atunci m-am
confruntat pentru prima oară cu cerinţele standardului şi cu munca de a
adapta şi transforma aceste cerinţe în reglementări interne ale firmei. După
aproximativ un an sistemul proiectat şi implementat a fost certificat de o
organizaţie de certificare acreditată internaţional. Acesta a fost începutul!
Şi cu această ocazie am descoperit că atât în activitatea inginerească, adică
în profesia mea de bază, cât şi în acest nou domeniu există un element de
bază comun: sistemul. Dacă în inginerie am lucrat cu „sisteme de auto-
matizare”, în consultanţă lucrez cu „sisteme de management”. Cu sigu-
ranţă, formarea mea a început încă din timpul studiilor universitare, iar
după absolvire am încercat în permanenţă să aflu lucruri noi, să fiu con-
ectată la realizările tehnologice din domeniu şi mai ales să îmi îndeplinesc
obligaţiile asumate. După ce am început afacerea ThesanCo, aceste obi-
ceiuri mi-au fost de foarte mare ajutor, pentru că altfel nu aş fi reuşit să
construiesc pornind de la zero o afacere care acum se bucură de succes.
Şi când spun „succes” nu mă gândesc în primul rând la cifre reprezentând
profituri imense, ci mai ales la satisfacţia clienţilor noştri şi la rezultatele
misiunilor de consultanţă în care ne-am implicat.

misiune îndeplinită

cu succes

Cum să-ţi stabileşti obiectivele
care contează pentru tine, care
este secretul planificării finan-

ciare pe termen lung sau cum devine
unicitatea o constantă în activitatea
consultanţă sunt doar câteva 
dintre subiectele dialogului 
nostru de astăzi cu doamna 
Angela Gurău, inginer automatist, 
Director ThesanCo, companie de 
consultanţă recent certificată 
Germanisher Lloyd.
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Formarea mea în consultanţă, sisteme de management şi audit al
sistemelor de management este în permanentă derulare, pentru că
în fiecare zi avem nevoie de noi informaţii, de noi competenţe do-
bândite prin autoinstruire sau în cadrul unor cursuri de formare
organizate. Suntem într-un proces de instruire continuă, pentru că
în această meserie aplicăm ceea ce eu numesc „esenţa” sistemelor
de management, şi anume „îmbunătăţirea continuă”.

Ce oportunităţi aduce amplasarea companiei în Constanţa?
Care ar fi raportul proiecte locale-proiecte naţionale în acti-
vitatea companiei? Intenţionaţi să păstraţi această diviziune?
Amplasarea companiei în Constanţa a venit ca o consecinţă a fap-
tului că aici sunt născută şi crescută, iar întreaga mea viaţă este
legată de aceste minunate locuri... se spune că cine bea în copilărie
apă din mare, va fi legat pentru totdeauna de malul mării. Deci,
revenind, oportunităţile locale sunt probabil aceleaşi ca în alte
zone ale ţării, însă noi nu ne-am limitat la graniţele judeţului. Am
derulat proiecte în multe alte zone din ţară, iar la analiza activităţii
anului anterior s-a conturat concluzia că raportul afaceri locale /
afaceri naţionale este de 3:2, sau altfel spus, după cifra de afaceri,
afacerile locale reprezintă 60%, iar cele naţionale 40%.
Planurile noastre de viitor sunt de creştere a afacerii, cu acoperirea
teritoriului naţional. Vrem să ne formăm consultanţii, să dezvol-
tăm competenţele profesionale ale unor tineri dornici să lucreze
în această meserie, care nu este una uşoară, deşi mulţi ar fi de altă
părere. Ideea este că orice profesie poate fi frumoasă cu condiţia
să îţi placă ceea ce faci şi să faci cu pasiune şi dedicare. În acelaşi
timp, nicio profesie nu este uşoară, dacă îţi doreşti să o faci bine
şi te perfecţionezi în mod continuu. Totul se reduce la nivelul de
implicare al fiecăruia în activitate şi la satisfacţia lucrului bine
făcut.

Cât de extinsă este echipa de consultanţi a companiei şi ce spe-
cializări au membrii acesteia?
Compania este în dezvoltare, iar în domeniul nostru de activitate
formarea echipei se dovedeşte o sarcină destul de dificilă, pentru
că sunt multe cerinţe pe care trebuie să le îndeplinească un bun
consultant. Însă acesta este unul dintre obiectivele noastre în anul
2013: să recrutăm şi să formăm noi membri ai echipei ThesanCo.
La acest moment putem spune că echipa este mică, suntem trei
consultanţi în management implicaţi direct în activitatea firmei şi
trei consultanţi colaboratori, cu care lucrăm pe bază de proiecte.
Toţi consultanţii noştri provin din mediul tehnic, cu studii de in-
ginerie la baza formării profesionale şi cursuri în domeniul siste-
melor de management. Consultanţii seniori au dobândit şi calitatea
de auditori de terţă parte, deci pot participa şi ei la audituri de cer-
tificare, dar numai în cazurile în care nu au acordat consultanţă
firmelor beneficiare, pentru că altfel ar exista un serios conflict de
interese, şi acest tip de activităţi nu ne caracterizează. Pentru pe-
rioada următoare, un alt obiectiv este ca cel puţin unul dintre con-
sultanţii seniori să parcurgă etapele pentru a obţine mult doritul
titlu de Certified Management Consultant (CMC), acesta fiind ni-
velul de excelenţă al profesiei, recunoscut internaţional.

Ce lecţii de business aţi deprins de-a lungul celor aproape 9
ani de antreprenoriat, care ar putea fi utile celor aflaţi la în-
ceput de drum într-o afacere pe cont propriu?
Ar fi multe de spus aici... în primul rând, ca să obţii ceva trebuie
să îţi propui acel ceva, adică să îţi stabileşti obiective – aceasta a
fost prima lecţie pe care am învăţat-o. Dacă ai obiectivul stabilit,
şi mai ales dacă pentru tine acest obiectiv este important, vei găsi
şi resursele, metodele, mijloacele pentru a-l îndeplini. Un alt lucru

foarte important este să faci ceea ce îţi place. Acesta ar fi sfatul
meu pentru oricine vrea să înceapă o afacere: nu derulaţi o activi-
tate numai pentru că „este de viitor” sau pentru că „este bănoasă”,
acestea sunt argumente pe termen scurt. Atunci când investeşti pa-
siune în ceea ce faci, rezultatele vor veni cu siguranţă.
Un alt fapt cert, învăţat în aceşti aproape nouă ani, este acela că
afacerea devine cu atât mai sigură cu cât ne propunem să obţinem
profituri substanţiale într-un termen mai îndelungat, sau altfel
spus: să nu investim azi un leu ca să obţinem mâine doi. Trebuie
să treacă ceva timp ca acel leu să dospească, iar dacă peste un an
obţinem 0,1 lei, atunci ne-am creat condiţiile necesare ca peste
încă un an să dublăm profitul, iar între timp afacerea se conturează,
se întăreşte şi devine capabilă să obţină acel profit pe care noi 
ni-l dorim.
Alt adevăr de care m-am convins este că nu poţi să conduci o afa-
cere dacă nu ai cunoştinţe de management sau o poţi conduce, dar
rezultatele vor fi pe termen scurt. Orice antreprenor trebuie să îm-
bine într-un mod armonios competenţele manageriale cu abilităţile
de leader. Orice companie funcţionează şi progresează „cu oameni
şi pentru oameni”, resursa umană este unul din elementele foarte
importante în viaţa unei companii şi de aceea trebuie să ştim ce să
le cerem angajaţilor, să-i ajutăm şi să le creăm condiţiile ca ei să
performeze în mediul pe care noi, managerii îl creăm.
Ceea ce vă voi spune acum a fost mai mult o confirmare al unui
principiu, decât o lecţie de business, dar asta numai pentru că lecţia
o învăţasem cu mulţi ani în urmă: nu trebuie în nici un caz să trataţi
cu neglijenţă clienţii! Primul principiu al managementului calităţii
spune că „Organizaţiile / companiile depind de clienţii lor, şi de
aceea trebuie să înţeleagă necesităţile curente şi viitoare ale clien-
ţilor, trebuie să îndeplinească cerinţele clienţilor şi de asemenea,
să se străduiască în depăşirea aşteptărilor clienţilor.” Este mai mult
decât adevărat. Pe acest principiu ne bazăm relaţiile cu clienţii.
Un client mulţumit îţi poate aduce încă zece clienţi, un client ne-
mulţumit te poate face să pierzi zece clienţi.

Care a fost cel mai dificil moment din viaţa companiei 
ThesanCo? Dar cel mai fericit? Ce realizări ale companiei vă
fac să vă simţiţi mândră?
Ca majoritatea companiilor din economia noastră, am trecut şi noi
prin perioada de vârf a crizei economice, şi nu ne-a fost uşor. 2009
a fost un an de răscruce, în care am pierdut clienţi şi implicit con-
tracte, am avut valori neîncasate datorită falimentelor şi închiderii
unor societăţi cu care demarasem deja proiecte de consultanţă.
Acestea au fost cele mai dificile momente, însă am reuşit să le de-
păşim şi până la sfârşitul anului 2010 ne-am redresat situaţia eco-
nomico-financiară, am câştigat noi clienţi şi noi misiuni de
consultanţă au fost demarate.
Cel mai fericit moment? Chiar nu-mi dau seama, pentru că au fost



mai multe, nu cred că aş putea numi unul singur. Fiecare proiect
în care ne implicăm se finalizează (de cele mai multe ori) cu ob-
ţinerea certificatului de către client, după susţinerea auditului de
certificare; atunci când echipele de auditori nu semnalează nici o
neconformitate în sistemul de management al clientului, iar acesta
(clientul) primeşte felicitări pentru modul de performare al siste-
mului sunt momentele fericite şi reprezintă o încununare a efor-
turilor din timpul derulării proiectului, al misiunii de consultanţă.
În acest moment pot să vă spun cu deosebită mândrie că firma
ThesanCo şi-a certificat propriul Sistem de Management al Cali-
tăţii, prin performarea auditului de terţă parte de către organismul
de certificare Germanisher Lloyd, cu recunoaştere internaţională,
unul dintre cei mai serioşi certificatori. Aceasta este una din rea-
lizările de care sunt foarte mândră. Pentru că am reuşit să creăm
şi să creştem firma pornind de la zero, cu investiţii în muncă şi in-
struire, iar ceea ce am creat noi a primit recunoaştere din partea
unui organism ale cărui competenţe nu pot fi puse la îndoială. Eve-
nimentul acesta este de dată recentă, auditul s-a derulat la sfârşitul
lunii aprilie, de aceea nu avem încă certificatul în forma sa fizică,
dar sperăm să îl primim în curând.

ThesanCo este membră AMCOR. Când aţi decis să faceţi
parte din această organizaţie? Care au fost argumentele ho-
tărâtoare pentru începerea procedurii de atestare AMCOR şi
ce aşteptări aveţi pe termen lung de la aceasta?
Într-adevăr, ThesanCo este membru atestat al AMCOR Asociaţia
Consultanţilor în Management din România, iar aceasta este la
rândul ei membru al Federaţiei Europene a Asociaţiilor de Con-
sultanţă FEACO Brussels şi al Consiliului Internaţional al Insti-
tutelor de Consultanţă în Management ICMC. Decizia de a face
parte din această organizaţie am luat-o cu câţiva ani în urmă,
atunci când ne-am dat seama că apartenenţa la un grup profesional
nu ne poate aduce decât beneficii. Însă abia anul trecut ne-am în-
deplinit obiectivul, prin parcurgerea procedurii de atestare în luna
aprilie 2012. Prezenţa în AMCOR este o dovadă de responsabili-
tate socială faţă de mediul de business în care ne desfăşurăm ac-
tivitatea, o recunoaştere a profesionalismului şi eticii pe piaţa de
consultanţă din România. Iar această realizare este un alt motiv
de mândrie pentru noi.
Despre AMCOR şi echipa care lucrează acolo nu am decât cuvinte
de bine. Se dovedeşte că alegerea noastră a fost corectă, pentru că
ne este de un real ajutor: sunt organizate întâlniri profesionale pe
teme anunţate din timp, avem acces la materiale profesionale şi
putem face schimb de experienţă cu ceilalţi membrii ai organiza-
ţiei, suntem sprijiniţi în promovarea evenimentelor, articolelor,
studiilor şi rapoartelor redactate de noi, atât în rândul membrilor
cât şi în rândul partenerilor Asociaţiei. Depinde de noi să profităm
de acest ajutor.

Ce vă doriţi să vă aducă a doua parte a anului 2013 în plan
profesional şi în planul afacerii dumneavoastră?
Cred că am menţionat mai devreme că avem două obiective im-
portante pentru afacere: primul este demararea planului de recru-
tare şi formare a consultanţilor; nu este un lucru simplu, nu se
poate face într-o lună sau două, este un proces sensibil, pentru că
în general lucrul cu resursa umană a unei companii este în egală
măsură important şi delicat. Al doilea obiectiv este certificarea
CMC a unui consultant senior, iar aici va depinde de data stabilită
de AMCOR pentru sesiunea de certificare.
Pentru întregul an 2013, firma ThesanCo a stabilit mai multe
obiective şi tot ce îmi doresc este ca la 31 decembrie să le avem
îndeplinite pe toate, să înregistrăm o creştere a cifrei de afaceri, a
numărului de clienţi şi a numărului de misiuni de consultanţă fi-
nalizate cu succes. În rest, să fim sănătoşi şi să ne dea Dumnezeu
înţelepciune şi putere pentru a trece cu bine toate încercările şi
provocările viitoare.

Interviu relizat de Maria Niculescu


