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Scrisoarea	CEO	al	companiei	
Anul	2017	a	debutat	sub	semnul	aniversarii	unei	decade	de	existenta	pentru	compania	noastra.	
Pe	22	februarie	Bittnet	a	implinit	10	ani	de	activitate,	iar	in	acest	interval	ne-am	reinventat	de	
zeci	de	ori	și,	mai	ales,	ne-am	luptat	sa	crestem	in	acelasi	cadru	de	valori	si	principii	pe	care	le-
am	avut	de	cand	am	pornit	la	drum.		

Ne-am	asumat	de	mai	multe	 ori	 rolul	 de	pionieri	 in	 industria	 IT	 din	Romania	 si	 am	 format	 o	
echipa	competenta,	alaturi	de	care	am	crescut	constant	 in	aceasta	perioada.	Ne-am	dezvoltat	
de	peste	100	de	ori	in	doar	10	ani,	de	la	venituri	de	30.000	euro	in	2007,	la	peste	3	milioane	de	
euro	in	2016.	Aceste	rezultate	ne	reconfirma	eforturile	de	a	deveni	un	reper	in	industrie	si	ne	
determina	sa	continuam	pe	acelasi	drum	al	performantei.	

Ne	aflam	intr-o	pozitie	privilegiata	si	ne	dorim	sa	multumim	si	sa	aratam	recunostinta	tuturor	
acelora	 care	 au	 fost	 si	 sunt	 in	 continuare	 alaturi	 de	 noi	 in	 acest	 proiect	 antreprenorial.	
Multumim	in	primul	rand	oamenilor	care	au	fost	si	sunt	implicati,	celor	care	s-au	remarcat	in	cei	
10	ani	de	activitate,	dar	si	celor	care,	la	un	moment	dat,	au	ales	alte	oportunitati	de	cariera.	Cu	
totii	 au	 contribuit	 la	 povestea	 Bittnet.	 Totodata,	 suntem	 recunoscatori	 tuturor	 clientilor	 si	
companiilor	 partenere,	 a	 caror	 cooperare	 si	 incredere	 ne-au	 ajutat	 sa	 evoluam	 intr-un	 ritm	
accelerat.	

Primul	 nostru	 proiect	 de	 integrare	 a	 fost	 implementat	 in	 anul	 2007,	 pentru	 o	 companie	
germana	de	lucrari	la	cai	ferate,	care	ne-a	acordat	increderea	ca	vom	livra,	configura	si	asigura	
suportul	 pentru	 solutia	 lor	 de	 comunicare	VoIP.	 Furnizorii	 nostri	 traditionali	 precum	Logicom	
sau	LikeIT	(acum	Alef	Romania)	au	fost	alaturi	de	noi	in	toti	acesti	ani	de	activitate,	inclusiv	in	
varful	 crizei	 financiare.	 Bancile	 partenere	 (Banca	 Transilvania,	 Patria	 Bank,	 Procredit	 si	
Unicredit)	au	sustinut	finantarea	cresterii	accelerate	timp	de	10	ani,	care	ne-a	adus	anul	acesta	
includerea	in	topul	Financial	Times	al	companiilor	europene	cu	cea	mai	mare	rata	de	crestere.	

Trebuie	sa	multumim	pentru	incredere	si	tuturor	investitorilor	privati	sau	institutionali	care	au	
crezut	in	proiectul	Bittnet.	In	ianuarie	2012	am	primit	prima	investitie	de	tip	Angel	Investor	de	
la	Razvan	Capatina.	Anul	acesta	a	realizat	o	marcare	a	profitului,	dar	ramane	in	continuare	un	
investitor	 important	 in	 Bittnet.	 De	 asemenea,	 din	 aprilie	 2015	 (momentul	 cand	 am	 devenit	
prima	companie	de	IT	din	Romania	listata	la	Bursa	de	Valori	Bucuresti)	sute	de	noi	actionari	ne	
acorda	votul	lor	de	incredere	in	planurile	de	dezvoltare.		

In	 aceasta	 perioada,	 evaluarea	 companiei	 a	 crescut	 de	 5	 ori:	 de	 la	 1,5	 milioane	 euro	 in	
momentul	listarii,	la	peste	7	milioane	euro	pe	30	iunie	2017.	Numarul	actionarilor	companiei	s-
a	dublat	fata	de	30	iunie	2016	(327	la	30	iunie	2017	fata	de	163	la	30	iunie	2016).	

Investitorii	cu	apetit	mai	mic	pentru	risc	au	ales	investitia	in	obligatiunile	emise	de	companie	(o	
alta	 premiera	 in	 Romania).	 Acestea	 sunt	 printre	 cele	 mai	 lichide	 obligatiuni	 listate	 pe	 piata	
AeRO	si	 s-au	 tranzactionat	constant	peste	nivelul	de	102,5%.	Compania	este,	desigur,	 la	zi	 cu	
plata	cupoanelor	prin	sistemul	Depozitarului	Central.	Suntem	recunoscatori	pentru	increderea	
si	sustinerea	pe	care	ni	le-ati	aratat!	

Compania	 are	 ca	 obiectiv	 strategic	 sa	 fie	 un	 reper	 in	 relatia	 cu	 investitorii.	 Credem	 in	
transparenta	si	 incercam	sa	oferim	actionarilor	toate	 informatiile	pe	care	managementul	si-ar	
dori	 sa	 le	 primeasca,	 daca	 rolurile	 noastre	 ar	 fi	 inversate.	 In	 prima	 jumatate	 a	 anului	 2017,	
Bittnet	 a	 primit	 un	 premiu	 special	 oferit	 de	 BVB	 in	 cadrul	 proiectului	 ‘Made	 in	 Romania’:	
‘Ambasador	 al	 AeRO’.	 Aceasta	 distinctie	 a	 fost	 rezultatul	 demersurilor	 de	 finantare	 ale	
companiei	prin	mecanismele	bursei,	dar	si	al	deschiderii	fata	de	actionari.		
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In	ceea	ce	priveste	piata	de	capital,	ne	propunem	sa	continuam	activitatile	si	operatiunile	dupa	
aceleasi	modele	de	succes	brevetate	de	Banca	Transilvania.	Astfel,	avem	in	vedere	capitalizarea	
integrala	 a	 profiturilor,	 prin	majorari	 de	 capital	 cu	 distribuire	 de	 actiuni	 gratuite,	 insotite	 de	
majorari	 de	 capital	 cu	 aporturi	 noi,	 la	 preturi	 care	 ofera	 un	 randament	 semnificativ	
investitorilor,	dar	asigura	si	atragerea	de	capital	important	pentru	companie.		

Adunarea	Generala	a	Actionarilor	din	aprilie	2017	a	aprobat	doua	astfel	de	majorari,	dintre	care	
cea	cu	actiuni	gratuite	a	fost	deja	realizata,	actiunile	fiind	incarcate	in	conturile	actionarilor	de	
la	Depozitarul	Central	la	numai	3	zile	dupa	data	de	inregistrare.	Consideram	ca	si	aceasta	este	o	
premiera	pentru	piata	de	capital	romaneasca.	

Pentru	majorarea	cu	aporturi	noi,	compania	va	emite	un	numar	de	1.416.012	actiuni	care	vor	fi	
oferite	 investitorilor	 la	 un	 pret	 pe	 actiune	 de	 0,57	 lei.	 Aceasta	 operatiune,	 precedata	 de	 o	
perioada	de	tranzactionare	a	drepturilor	de	preferinta,	va	demara	odata	cu	obtinerea	vizei	ASF	
pe	prospectul	de	majorare.	

In	acest	context	va	prezentam	realizarile	companiei	din	primul	semestru	al	anului	2017,	cel	mai	
bun	prim	semestru	din	istoria	companiei.	 In	cele	6	luni	de	la	inceputul	anului	am	inregistrat	o	
crestere	 accelerata:	 70%	 fata	 de	 aceeasi	 perioada	 a	 anului	 trecut	 si	 136	%	 fata	 de	 S1	 2015.	
Parcursul	 acesta	 confirma,	 inca	 o	 data,	 directiile	 strategice	 de	 dezvoltare	 pe	 care	 ni	 le-am	
propus.	Aceste	directii,	cum	ar	fi	consolidarea	pozitiei	de	lider	al	pietei	de	training	IT,	trendurile	
tehnologice	„cloud”	 si	 „securitate	 informatica”,	dar	 si	 consolidarea	parteneriatelor	 strategice,	
vor	fi	urmate	si	in	2017-2018.		

Cresterea	accelerata	din	semestrul	1	a	fost	sustinuta	de	cele	doua	linii	de	business	(„Training	IT”	
si	„Integrare	&	Cloud”).	Trainingul	a	crescut	cu	39	%	fata	de	primul	semestru	al	anului	2016,	in	
timp	 ce	 serviciile	 de	 integrare	 si	 migrare	 catre	 cloud	 au	 crescut	 cu	 115%	 fata	 de	 aceeasi	
perioada.	Aceasta	diferenta	de	rate	de	crestere	este	normala,	deoarece	businessul	de	training	
este,	per	total,	unul	mult	mai	mic	decat	cel	de	integrare,	iar	piata	de	„migrare	catre	cloud”	este	
o	piata	noua,	existenta	la	noi	de	aproximativ	2	ani.		

Astfel,	este	mai	usor	sa	cresti	puternic	pe	o	piata	unde	cota	Bittnet	este	de	sub	1%,	decat	pe	
una	unde	 suntem	deja	 lideri	de	piata.	Pe	de	alta	parte,	 linia	de	business	 „Training	 IT”	este	o	
tipologie	de	business	de	„grad	de	incarcare”	sau	de	„masa	critica”.	Dupa	depasirea	unui	anumit	
prag	de	volum	total,	cresteri	mai	putin	spectaculoase	de	volum	pot	genera	cresteri	puternice	de	
profitabilitate.				

In	 cazul	 diviziei	 de	 training,	 o	 componenta	 semnificativa	 o	 reprezinta	 serviciile	 de	 training	
livrate	 catre	 export,	 pentru	 membrii	 asociatiei	 LLPA	 (alianta	 celor	 mai	 mari	 si	 semnificativi	
parteneri	 de	 training	 IT	 din	 Europa).	 La	 aceasta	 organizatie	 am	 aderat	 in	 urma	 cu	 un	 an.	
Aproximativ	10%	din	valoarea	serviciilor	de	training	realizate	in	S1	2017	reprezinta	atat	proiecte	
de	 ‘export	 training’	 -	 	 derulate	 atat	 cu	membrii	 LLPA,	 cat	 si	 cu	 parteneri	 traditionali	 precum	
Global	Knowledge.	Ca	valoare	absoluta	-	76.000	euro	-		acest	rezultat	este	unul	foarte	bun	prin	
comparatie	cu	S1	2016	(doar	52.000	euro),	respectiv	S1	2015	(doar	5.000	euro).	

Aceste	rezultate	confirma	intentia,	dar	si	eforturile	noastre	comunicate	inca	de	anul	trecut,	de	a	
construi	 prezenta	 Bittnet	 dincolo	 de	 granitele	 tarii.	 In	 urmatorii	 ani,	 vom	 intensifica	 aceste	
eforturi	de	dezvoltare	internationala,	pentru	a	reduce	riscurile	care	deriva	din	dependenta	fata	
de	piata	 interna,	 dar	 si	 pentru	 a	 fructifica	 oportunitati	 de	business	 cu	marja	 bruta	mai	mare	
decat	cea	obtinuta	pe	piata	interna.		
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La	nivelul	diviziei	de	„Integrare	&	Cloud”	si	a	serviciilor	asociate,	rezultatul	foarte	bun	vine	din	
cresterea	 bazei	 de	 clienti	 si	 diversificarea	 gamei	 de	 servicii	 prestate	 pentru	 clientii	 recurenti.	
Totodata,	nivelul	 ridicat	de	 competenta	 tehnica	 (reconfirmat	de	 toti	 partenerii	 de	 tehnologie	
prin	 reinnoirea	 sau	 extinderea	 certificarilor	 acordate	 companiei),	 ne	 recomanda	 atat	 catre	
clientii	finali,	cat	si	catre	intermediari	care	ne	subcontracteaza	pentru	a	realiza	componente	din	
proiecte	mai	ample.	

Acesti	 intermediari	 sunt,	 de	 fapt,	 parteneri	 comerciali	 pe	 care	 ii	 putem	 denumi	 generic	
„parteneri	 strategici”,	 alaturi	 de	 care	 abordam	diverse	 segmente	de	piata,	 unde	apreciem	ca	
riscurile	asociate	nu	se	incadreaza	in	politica	noastra	generala.	O	forma	de	parteneriat	strategic	
reduce	aceste	riscuri,	oferindu-ne	sansa	de	a	ne	concentra	pe	ceea	ce	stim	sa	facem	in	conditii	
de	profitabilitate	buna.		

In	 mod	 particular,	 interesul	 companiilor	 pentru	 cloud	 public,	 unde	 Bittnet	 este	 singurul	
partener	 multicloud	 din	 Romania,	 a	 crescut	 semnificativ.	 Am	 identificat	 aceasta	 directie	
strategica	 inca	de	 la	 inceputul	anului	2015,	 iar	 rezultatele	obtinute	 in	S1	2017,	 combinate	cu	
pipeline-ul	de	proiecte	cu	orizont	de	castig	in	urmatoarele	12	luni,	ne	determina	sa	alocam	mai	
multe	resurse	in	aceasta	directie.	La	fel	de	importanta	este	si	distribuirea	rezultatelor	diviziei	de	
Cloud	pe	un	numar	sensibil	mai	mare	de	clienti	(14	clienti	diferiti	catre	care	am	livrat	astfel	de	
servicii	 in	 2017	 versus	 2	 clienti	 in	 S1	 2016),	 dar	 si	 profilul	 acestor	 clienti.	 Sunt	 companii	 de	
dimensiuni	 mici,	 medii	 si	 mari,	 in	 primul	 rand	 din	 mediul	 privat,	 dar	 si	 companii	 din	 sector	
public,	care	testeaza	serviciile	de	cloud	public	pentru	aplicatii	non-critice.		

La	nivel	general,	 la	 fel	 ca	 in	2016,	veniturile	din	 servicii	au	depasit	veniturile	din	comertul	de	
echipamente,	 ceea	 ce	 confirma	 decizia	 luata	 la	 inceputul	 anului	 2015	 de	 a	 alinia	 interesele	
tuturor	actorilor	(echipa	de	vanzari,	manageri,	actionari)	prin	bonusarea	exclusiv	a	marjei	brute	
generate	de	fiecare	proiect	in	parte.	Astfel,	toata	compania	este	concentrata	pe	identificarea	si	
livrarea	 de	 proiecte	 cu	 valoare	 adaugata	 pentru	 clienti,	 spre	 deosebire	 de	 „a	 face	 cifra	 de	
afaceri”.	Mai	mult,	aceasta	abordare	reduce	riscurile	asociate	cu	proiectele	„de	palmares”,	care	
inseamna	cifre	mari	si	implicit	riscuri	financiare	mari,	dar	cu	profitabilitate	la	limita.	

Este	important	de	mentionat	ca	toate	aceste	rezultate	sunt	o	crestere	organica,	bazata	exclusiv	
pe	 eforturile	 echipei	 Bittnet	 de	 a	 creste	 baza	 de	 clienti	 in	 sfera	 portofoliului	 de	 produse	 si	
servicii	Bittnet.	Propunerea	de	achizitie	a	companiei	Gecad,	aprobata	in	AGA	din	aprilie	2017,	se	
va	materializa,	cel	mai	probabil,	in	a	doua	jumatate	a	anului	2017.	Tot	atunci	va	fi	comunicata	
public,	iar	rezultatele	agregate	(Bittnet	si	Gecad)	vor	fi	evidente	in	rezultatele	anuale,	care	vor	fi	
prezentate	preliminar	in	februarie	2018.	

In	continuare	vom	analiza	si	alte	oportunitati	de	consolidare	a	pietei	in	masura	in	care	acestea	
vor	fi	consistente	cu	modelul	si	cu	valorile	noastre	de	business.	Nevoia	de	consolidare	a	pietei	
de	IT,	nevoie	despre	care	am	mentionat	si	in	rapoartele	trecute,	a	condus	si	catre	alte	tranzactii	
materializate	 in	 ultimele	 6	 luni,	 prin	 preluari	 de	 companii	 de	 catre	 jucatori	 locali	 sau	 prin	
intrarea	 pe	 piata	 a	 unor	 jucatori	 internationali	 (ex:	 Grupul	 ceh	 ALEF	 a	 intrat	 pe	 piata	 din	
Romania	prin	preluarea	distribuitorului	local	LikeIT,	iar	grupul	cipriot	Logicom,	prezent	pe	piata	
din	Romania	inca	din	2007,	a	preluat	distribuitorul	local	Gemini	SP).		

Din	punct	de	vedere	financiar,	semestrul	1	din	2017	a	adus	un	rezultat	 important.	La	fel	ca	 in	
2016,	am	reusit	sa	obtinem	un	rezultat	net	pozitiv	(13.500	lei	 in	2017	versus	254	lei	 in	2016).	
Mai	 important,	 profitul	 operational	 a	 crescut	 cu	 67%	 si	 a	 atins	 valoarea	de	400.000	 lei	 in	 S1	
2017,	 fata	 de	 240.000	 lei	 in	 S1	 2016.	 Aceste	 rezultate	 financiare	 reconfirma	 modelul	
operational	-	financiar	pe	care	este	construita	afacerea,	despre	care	actionarii	pot	citi	pe	larg	in	
Manualul	Actionarului:	https://investors.bittnet.ro/bittnet-owners-manual/.		
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Suntem	 foarte	 increzatori	 in	 echipa	 noastra,	 in	 evolutia	 organizatiei	 din	 ultimele	 12	 luni,	 in	
toate	eforturile	de	marketing,	de	vanzari	si	operationale	depuse	in	aceasta	perioada.	Privim	cu	
incredere	catre	a	doua	jumatate	a	anului	fiscal	2017	in	sensul	atingerii	obiectivelor	operationale	
si	financiare	indraznete	pe	care	ni	le-am	propus!		

	

	

1.		Evenimente	semnificative	în	prima	jumătate	a	anului	
2017	
Finalizarea cu succes a operatiunii de majorare a capitalului cu aporturi noi 
din partea actionarilor.  

Adunarea	 Generala	 a	 Actionarilor	 din	 aprilie	 2016	 a	 aprobat,	 printre	 altele,	 si	 majorarea	
capitalului	social	al	companiei	prin	emiterea	unui	numar	de	1.000.974	actiuni	noi,	oferite	spre	
subscriere	detinatorilor	de	drepturi	de	preferinta.			

Daca	in	perioada	9	ianuarie	-	8	februarie	2017	a	avut	loc	Etapa	I	de	subscrieri,	in	cadrul	careia	
au	fost	subscrise	993,207	actiuni,	la	pretul	de	0.78	lei	pe	actiune,	in	Etapa	2	Compania	a	oferit	
cele		7,767		actiuni	ramase	nesubscrise.	Acestea	au	fost	vandute	in	cadrul	unui	plasament	privat	
catre	9	investitori,	persoane	fizice	care	au	plasat	9	ordine	de	subscriere,	la	pretul	de	0.80	lei	pe	
actiune,	 ceea	 ce	 reprezinta	 0.78%	 din	 subscriptia	 totala.	 Astfel,	 la	 finalul	 Etapei	 2,	 au	 fost	
subscrise	toate	actiunile	oferite.	

In	cadrul	celor	doua	Etape	de	subscriere,	Bittnet	a	atras	investitii	in	capitalul	social	in	cuantum	
de	 780,915.06	 lei.	 Aceasta	 majorare	 de	 capital	 a	 fost	 o	 premiera	 pentru	 piata	 de	 capital	
romaneasca,	 prin	 aceea	 ca	 a	 fost	 distribuita	 prin	 toti	 intermediarii	 si	 au	 fost	 folosite	
mecanismele	Bursei	de	Valori	pentru	inregistrarea	subscrierilor	(Piata	POFX).	

Prelungire Statut Cisco Certified Gold Partner 

In	data	de	21	februarie	2017	Compania	a	informat	actionarii	cu	privire	la	obtinerea	prelungirii		
statutului	de	“Cisco	Certified	Gold	Partner”	 in	urma	promovarii	auditului	 realizat	de	vendorul	
american	Cisco	Systems.	Pentru	prelungirea	certificarii	obtinute	in	urma	cu	un	an,	Compania	a	
parcurs	procesul	de	audit	 care	a	 verificat	performatele	 si	 aptitudinile	echipei	Bittnet.	Au	 fost	
reverificate	 procesele	 si	 procedurile	 standardizate	 la	 nivelul	 Companie	 pe	 tehnologiile	 Cisco,		
tratarea	proiectelor	 si	 clientilor,	 competentele	de	 vanzare	pe	 solutii	 complexe,	 competentele	
de	 instalare	 si	 mentenanta	 pentru	 aceste	 servicii	 IT,	 documentarea	 solutiilor	 livrate,	
managementul	proiectelor,	modul	de	raspuns	la	tichetele	de	suport	tehnic	deschise	de	clienti,	
satisfactia	clientilor,	practicile	de	business	si	capacitatea	Companiei	de	a	 integra	solutii	de	tip	
Hibryd	IT,	Cloud	si	Management	Services,	solutii	de	securitate,	in	proiecte	de	tehnologie	Cisco.	

Prelungire produse bancare de creditare 

In	lunile	martie	si	aprilie	2017	compania	a	informati	actionarii	despre	prelungirea	produselor	de	
creditare	cu	partenerii	bancari	Patria	Bank	(linie	de	credit)	si	Unicredit	(plafon	factoring).		
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Adunarea generala a Actionarilor 

In	 data	 de	 26	 aprilie	 2017	 a	 avut	 loc	 Adunarea	 Generala	 	 a	 Actionarilor	 companiei,	 care	 a	
aprobat	printre	altele	:	

• Majorarea	capitalului	social	prin	incorporarea	primelor	de	emisiune	si	a	profiturilor	din	
anii	 anteriori,	 prin	 distribuirea	 de	 actiuni	 gratuite	 in	 proportie	 de	 1:1	 cu	 actiunile	
detinute	de	actionarii	de	la	data	de	inregistrare	30	iunie	2017.	

• Majorarea	capitalului	social	prin	aporturi	noi	(cu	tranzactionarea	prealabila	a	drepturilor	
de	preferinta)	-	prin	oferirea	unui	numar	de	1.416.012	actiuni	noi	ce	urmeaza	a	fi	oferite	
spre	subscriere	la	un	pret	de	0.57	lei	pe	actiune	

• Mandatarea	Administratorului	Unic	 al	 societatii	 sa	 negocieze	 si	 sa	 decida	 cumpararea	
integrala	 a	 companiei	GecadNet	 SRL	 -	 inregistrata	 la	 registrul	 comertului	 sub	numarul	
J40/6266/1999	

• Mandatarea	 Administratorului	 Unic	 al	 societatii	 sa	 decida	 asupra	 implementarii	 unui	
program	de	rascumparari	al	actiunilor	proprii	in	scopul	acoperirii	necesarului	generat	in	
cazul	in	care	detinatorii	de	optiuni	vor	decide	sa	exercite	optiunile	de	cumparare.	

Textul	integral	al	hotararilor	adunarii	generale	poate	fi	regasit	la	adresa:	

http://www.bvb.ro/FinancialInstruments/SelectedData/NewsItem/BNET-Hotarari-AGA-O-E-26-
04-2017/86BAF	

Includerea in Topul Financial Times a primelor 1000 companii europene ca 
rata de crestere 

Prestigioasa	 publicatie	 financiara	 britanica	 Financial	 Times	 a	 realizat	 un	 top	 al	 companiilor	
europene	 cu	 cea	mai	mare	 crestere,	 publicat	 in	 luna	mai	 2017	 la	 adresa	https://ig.ft.com/ft-
1000/		

Criteriile	de	includere	in	acest	top	au	fost:	

• Cifra	de	afaceri	de	cel	putin	€100,000	in	2012	
• Cifra	de	afaceri	de	cel	putin	€1.5	millioane	in	2015	
• Companie	independenta	(nu	subsidiara	a	unei	multinationale)	
• Companie	inregistrata	intr-una	din	cele	31	tari	Europene	
• Cresterea	cifrei	de	afaceri	a	fost	organica	
• In	cazul	companiilor	listate	pretul	nu	a	scazut	cu	mai	mult	de	25%	fata	de		2015.	

Doar	4	alte	companii	romanesti	au	mai	fost	incluse	in	top,	toate	fiind	din	domeniul	IT	

Informare depasire praguri detinere 

In	luna	Iunie	2017	compania	a	fost	informata	despre	depasirea	de	catre	doi	actionari	a	pragului	
de	detinere	de	5%	din	totalul	actiunilor	companiei.	Este	vorba	despre	Emotion	Concept	SRL	si	
Alexe	Marius	Marian,	 carora	 le	 multumim	 pentru	 increderea	 acordata	 planurilor	 noastre	 de	
dezvoltare.	

Totodata	 dl	 Capatina	Razvan	 -	 angel	 investor	 care	 a	 intrat	 in	 actionariatul	 Bittnet	 in	 ianuarie	
2012	 -	 a	 lichidat	 o	 parte	 din	 detinere,	 scazand	 sub	 pragul	 de	 20%.	 Ii	 multumim	 pentru	
increderea	acordata	 la	un	moment	din	viata	companiei	mult	mai	 riscant	decat	 cel	prezent,	 si	
pentru	 sprijinul	 pe	 parcursul	 acestei	 perioade.	 Totodata,	 multumim	 pentru	 continuarea	
suportului	si	in	viitor.	
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Ca	 o	 observatie	 paralela,	 consideram	 ca	 aceste	 tranzactii	 sunt	 dovada	 functionarii	 corecte	 a	
pietei	 de	 capital	 (si	 a	 AeRO	 in	 special),	 in	 ciuda	 temerilor	 foarte	 des	 vehiculate	 legate	 de	
‘lichiditatea	 pietei’.	 Uitandu-ne	 doar	 la	 aceste	 tranzactii	 anterior	 mentionate,	 observam	 o	
lichiditate	 de	 400.000	 euro	 realizate	 intr-o	 singura	 saptamana,	 la	 preturi	 aflate	 in	 mijlocul	
culoarului	de	variatie	(adica	nu	la	un	discount	semnificativ	fata	de	pretul	de	referinta).	Maximul	
de	lichiditate	dintr-o	singura	zi	a	fost	de	8%	din	free	float-ul	companiei	(aproape	135.000	euro	
intr-o	 singura	 zi).	 Consideram	 ca	 aceste	 semne	 sunt	 incurajatoare	 in	 ceea	 ce	 priveste	
lichiditatea	pietei	AeRO.	

Inregistrarea actiunilor gratuite 

Ca	urmare	a	introducerii	de	catre	Depozitarul	Central	a	noului	sistem	de	procesare	automata	a	
evenimentelor	 corporative,	 actiunile	 alocate	 in	mod	 gratuit	 ca	 urmare	 a	majorarii	 capitalului	
prin	 incorporarea	 primelor	 de	 emisiune	 si	 profiturilor	 anilor	 anteriori	 au	 fost	 incarcate	 in	
conturile	 de	 tranzactionare	 ale	 actionarilor	 la	 doar	 3	 zile	 dupa	data	de	 inregistrare	 -	 ceea	 ce	
credem	ca	este	o	noua	premiera	pentru	piata	de	capital	romaneasca.	

Plata cupoanelor obligatiunilor BNET19 

Ca	urmare	a	succesului	inregistrat	in	iulie	2016	cu	prima	emisiune	de	obligatiuni	corporative	a	
unei	companii	de	IT	din	Romania,	societatea	are	listate	la	Bursa	de	Valori	Bucuresti	(piata	AeRO)	
si	 o	 emisiune	 de	 obligatiuni	 cu	 simbolul	 BNET19.	 In	 primul	 semestru	 compania	 a	 achitat	 2	
cupoane	 (ianuarie	 si	aprilie)	 iar	 in	 luna	 iulie	al	4lea	cupon	 -	 fiind	astfel	 la	 zi	 cu	plata	dobanzii	
catre	investitori.		

Consolidarea pozitiei de lider al pietei de Training IT 

In	lipsa	unor	studii	de	piata	independente,	Bittnet	estimeaza	ca	este	lider	de	piata	in	domeniul	
Training	IT	argumentand	astfel:	

● Activează	în	majoritatea	segmentelor	pieţei	de	training	IT.	
● Nu	se	află	în	competiţie	cu	aceiaşi	concurenţi	pe	mai	mult	de	2	segmente	de	piaţă.	
● Suntem	 fie	 singurul	 furnizor,	 fie	 liderul	 de	 piaţă,	 fie	 cel	 de-al	 doilea	mare	 furnizor	 pe	

fiecare	segment	de	piaţă.	De	exemplu,	pentru	trainingurile	oficiale	Cisco,	AWS,	Citrix	 -	
suntem	singurul	furnizor	oficial.	Pentru	training	Oracle	suntem	1	din	2	furnizori.	Pentru	
training	Microsoft	estimam	o	cota	de	piata	de	±20%	din	10	parteneri	in	Romania.	

In	H1	2017		am	consolidat	aceasta	pozitie	de	lider	astfel:		

● Bittnet	 este	 azi	 singurul	 Cisco	 Learning	 Partner	 din	 Romania,	 pozitie	 pastrata	 datorita	
angajamentului	 pe	 termen	 lung	 avut	 cu	 acest	 furnizor,	 a	 numarului	mare	 de	 cursanti	
instruiti	 pe	 tehnologii	 Cisco	 in	 2016,	 a	 investitiilor	 in	 echipa	 tehnica	 –	 instructorii	
certificate	oficiali	si	afiliati	la	Bittnet.	

● Dublarea	 ”exporturilor”	 de	 training:	 valoarea	 proiectelor	 totale	 din	 training	 livrat	 în	
afara	graniţelor	în	H1	2017	a	fost	de	aproape	352.000	RON	fata	de	160.000	RON	in	H1	
2016.	

● Cresterea	market	shareului	de	cursuri	oficiale	Microsoft	la	20%.	
● Bittnet	 ramane	 si	 in	 2017	 unic	 furnizor	 de	 training	 autorizat	 Amazon	Web	 Services	 –	

numarul	de	livrari	crescand	in	H1	2017	cu	300%	
● Am	continuat	extinderea	in	piata	livrarilor	de	software	development,	aducand	in	echipa	

traineri	 colaboratori	 pe	 subiectele	 majore	 de	 interes	 din	 piata	 pentru	 abordarea	
proiectelor	 de	 training	 de	 profil:	 Agile,	 Java,	 JavaScript,	 XML,	 HTML,	 CSS,	 Angular	 JS,	
Node	JS.	
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● Comparativ	cu	prima	jumătate	a	anului	2016	(cand	Bittnet	a	instruit	un	număr	total	de	
872	de	cursanţi)	numarul	total	de	cursanti	 instruiti	a	crescut	cu	peste	50%:	in	H1	2017	
au	fost	instruiti	1241	de	cursanti.	

Eforturile	depuse	de	companie	in	a	creste	divizia	de	training,	calitatea	livrarii	si	a	experientei	pe	
care	cursantii	o	au	atunci	cand	ne	pasesc	pragul	a	dus	la	relocarea	intr-un	nou	spatiu	de	birouri,	
cu	o	capacitate	dubla	de	 livrare.	Activam	astazi	 intr-un	spatiu	cu	7+2	sali	de	training	care	pot	
acomoda	peste	140	de	participanti	simultan.	Una	din	cele	7	sali	de	training	este	de	dimensiunea	
unei	sali	medii	de	conferinte	si	poate	acomoda	singura,	50	de	persoane.	

Poate	 cel	 mai	 important	 indicator	 operational	 si	 de	 vanzari	 pentru	 activitatea	 de	 training	
(alaturi	de	marja	 totala	generata)	este	cresterea	semnificativa	a	numarului	mediu	de	cursanti	
per	clasa.	Bittnet	a	livrat	in	H1	2017,	127	de	clase,	atat	publice	cat	si	private.	Numarul	mediu	de	
cursanti	pe	clasa	de	9.7.			

Astfel,	 compania	 atinge	 cel	mai	 inalt	 nivel	 din	 ultimii	 ani	 al	 numarului	mediu	 de	 cursanti	 pe	
clasa,	 de	 la	 2.7,	 în	medie,	 pe	 H1	 2015	 si	 4.7	 pentru	 H1	 2016.	 Fiind	 vorba	 despre	 un	 tip	 de	
business	 de	 “masa	 critica”	 sau	 de	 “grad	 de	 incarcare”,	 acest	 indicator	 este	 unul	 foarte	
important	pentru	profitabilitatea	liniei	de	business.	

Această	 creştere	 a	 numărului	 mediu	 de	 cursanţi	 per	 clasă	 se	 datorează	 mai	 multor	 factori,	
printre	care	o	expunere	generala	in	piata	mai	buna	prin	campanii	de	marketing	care	au	dus	la	o	
expunere	 mai	 mare	 in	 piata	 a	 companiei,	 creşterea	 numărului	 de	 agenţi	 de	 vânzare,	 dar	 şi	
managementului	mai	bun	al	orarului	de	clase	deschise.		

Consolidarea prezenţei regionale / acoperirii nationale a serviciilor 

În	semestrul	1	a	continuat	extinderea	prezentei	regionale	prin	consolidarea	activitatii	birourilor	
din	 Sibiu,	 Brasov	 si	 recrutarea	 de	 noi	 parteneri	 -	 deschiderea	 de	 birouri	 locale	 in	 Iasi	 si	
Timisoara.	Acest	demers	a	inceput	in	2014	prin	deschiderea	primului	birou	la	Cluj	si	a	continuat	
in	2016	prin	deschiderea	birourilor	de	la	Sibiu	si	Brasov	.	

Urmând	exemplul	biroului	regional	de	la	Cluj,	am	căutat	asiduu	persoane	care	să	împărtăşească	
valorile	companiei	noastre	(Performanţă,	Competenţă,	Flexibilitate	şi	Integritate)	şi	am	deschis	
un	birou	regional	doar	în	momentul	în	care	am	avut	încredere	că	am	găsit	un	partener	pe	care	
să	ne	bazăm	pentru	acest	‘pariu’.	
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Aceste	doua	noi	birouri	asigura	o	acoperire	geografica	mai	completa	a	 intregii	tari,	potentand	
astfel	mesajul	 “Cel	mai	 competent	 partener	 IT	 de	 langa	 tine”.	 Bittnet	 este	 singurul	 partener	
Cisco	 Gold	 Certified	 prezent	 in	 afara	 Bucurestiului,	 singurul	 partener	 multi	 cloud	 prezent	 in	
Transilvania	si	Moldova.	Desi	eforturile	de	recrutare	au	avut	loc	pe	parcursul	primului	semestru,	
iar	activitatea	propriu-zisa	va	demara	incepand	cu	luna	august	2017,	aceste	birouri	vor	produce	
rezultate	cel	mai	probabil	in	anul	fiscal	2018.		In	anul	2018	vom	continua	sa	ne	dezvoltam	atat	
prin	consolidarea	activitatii	 in	birourile	existente,	dar	si	prin	 	deshiderea	de	noi	birouri	 in	alte	
orase		cu	potential	de	business.	

Activitatea de vânzări 

La	 nivelul	 echipei	 de	 vânzări,	 compania	 se	 află	 într-un	 continuu	 proces	 de	 recrutare	 pentru	
poziţii	 de	 vânzări	 destinate	 echipei	 din	 Bucureşti	 şi	 din	 judeţele	 apropiate.	 Astăzi,	 forţa	 de	
vânzări	Bittnet	numără	10	parteneri	în	Bucureşti,	2	parteneri	în	Cluj,	cate	un	partener	în	Sibiu,	
Brasov,	 Iasi	si	Timisoara,	 	1	sales	manager,	3	parteneri	pentru	 	back-office	support,	2	product	
manageri,	respectiv	câte	unul	pentru	zona	de	training	şi	zona	de	soluţii	şi	servicii	IT.		

În	cursul	primului	semestru	din	anul	fiscal	2017,	echipa	de	vânzări	a	avut	o	activitate	structurată	
şi	orientată	către	creşterea	valorii	medie	a	clienţilor	în	relaţie	cu	Bittnet,	dar	si	identificarea		de	
noi	clienti.	

Totodată,	urmărirea	mai	bună	a	procesului	şi	procedurilor	de	vânzare	prin	sistemul	automatizat	
de	 tipul	CRM,	dar	şi	creşterea	efectivă	a	echipei	de	vânzări	au	condus	 la	o	creştere	cu	71%	a	
oportunitaţilor	 deschise	 în	 primul	 semestru	 al	 anului	 curent	 faţă	 de	 anul	 trecut,	 in	 conditiile	
pastrarii	ratei	de	inchidere	cu	succes	in	jurul	valorii	de	35%	din	oportuntiatile	deschise	in	acelasi	
semestru.	

Altfel	spus,	mai	mult	de	1	din	3	oportunitati	identificate	se	inchide	cu	succes	in	acelasi	semestru	
ceea	ce	reprezinta,	in	opinia	noastra,	o	rata	foarte	buna	de	conversie.	
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Pe	 de	 altă	 parte,	 echipa	 de	 vânzări	 nu	 gestionează	 într-un	 semestru	 doar	 oportunităţile	
deschise	în	semestrul	respectiv	şi,	ca	dovadă,	analiza	oportunităţilor	închise	în	primul	semestru	
al	anului	2017	faţă	de	primul	semestru	al	anului	2016	reliefează	următoarele:	
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În	 total,	 au	 fost	 gestionate	 până	 la	 închidere	 cu	 32%	mai	multe	 oportunităţi,	 iar	 numărul	 de	
oportunităţi	închise	cu	succes	a	crescut	cu	46%,	reprezentand	o	imbunatatire	a	procentului	de	
oportunitati	“castigate”	de	la	42%	in	2016	la	46%	in	2017.	Altfel	spus,	 luand	in	calcul	volumul	
total	de	oportunitati	 la	care	se	 lucreaza	 intr-o	perioada	de	 timp	aproape	1	din	2	oportunitati	
este	 castigata	 ceea	 ce,	 in	 opinia	 noastra,	 reprezinta	 o	 rata	 de	 conversie	 mult	 peste	 media	
industriei.			

Aceste	rate	in	crestere	dar	si	in	valoare	absoluta	sunt	efectul	cresterii	numerice		a	echipei	si	a	
unui	proces	de	analiza	de	nevoi	mai	bine	structurat	si	urmarit		care	ne		conduce	la	identificarea	
mai	rapida		a	proiectelor	cu	sanse	reale	de	castig	astfel	eficientizand	timpul	si	resursele	alocate.	

	
Din	punct	de	vedere	al	venitului	per	client,	acesta	a	crescut	cu	40%	fata	de	primul	semestru	din	
2016,	ceea	ce	corelat	cu	cresterea	numarului	de	clienti	facturati	a	condus	la	o	crestere	totala	a	
cifrei	de	afaceri	cu	70%	fata	de	H1	2016.	

Activitatea de marketing 

In	primul	semestru	al	anului	2017,	departamentul	de	marketing	a	 implementat	actiuni	pentru	
atingerea	 obiectivelor	 de	 crestere	 ale	 companiei.	 	 Daca	 in	 perioada	 2015	 -	 2016	 ne-am	
concentrat	efortul	spre	dezvoltarea	unui	nou	website	care	sa	ofere	o	experienta	mai	placuta	de	
navigare,	mobile	friendly,	SEO	friendly,	in	prima	jumatate	a	anului	2017	am	finalizat	popularea	
acestuia	cu	continut	(proces	continuu)	si	am	demarat	primele	campanii	de	online	marketing	pe	
noul	site.	

Departamentul	de	marketing	are	rolul	de	a	susține	efortul	echipei	de	vânzări,	prin	activitati	ce	
conduc	la	generarea	de	lead-uri,	dar	si	prin	punerea	la	dispoziție	de	materiale	de	comunicare	și	
prezentare	 a	 companiei.	 	 Dincolo	 de	 eforturile	 de	 sustinere	 a	 departamentului	 de	 vanzari,	
echipa	de	marketing	isi	concentreaza	energia	si	pentru	cresterea	notorietatii	brandului	Bittnet,	
pozitionarea	 sa	 ca	 lider	pe	piata	de	 training	 IT	din	Romania,	 respectiv	 integrator	de	 solutii	 si	
servicii	IT	cu	focus	pe	cloud	si	securitate.	
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Campanii de marketing 

În	 cursul	 S1	 2017,	 echipa	 de	 marketing	 a	 demarat	 o	 serie	 de	 campanii	 și	 promoții	 pentru	
training-urile	 organizate	 de	 companie.	 Acestea	 au	 avut	menirea	 de	 a	 informa	 specialiștii	 din	
domeniul	IT	cu	privire	la	ultimele	trenduri	din	industrie,	dar	și	de	a	educa	piața	de	training	IT,	
având	în	vedere	în	special	tehnologiile	cloud.	Exemple:		

● pachete	 promotionale	 ce	 au	 inclus	 gratuit	 examenul	 de	 certificare	 pe	 zona	Microsoft	
Azure,	 Office	 365,	 Windows	 10	 si	 Skype	 for	 Business.	 Detalii	 si	 pe	 site:	
https://www.bittnet.ro/microsoft-training-certification-campaign	

● campanie	 de	 informare	 cu	 privire	 la	 detinerea	 de	 vouchere	 ce	 ofera	 zile	 gratuite	 de	
training	 Microsoft	 -	 Software	 Assurance	 Training	 Vouchers,	
https://www.bittnet.ro/software-assurance-training-vouchers		

Un	rezultat	al	acestor	campanii	de	marketing,	orientate	pentru	a	susține	activitatea	de	training,	
a	 fost	 creșterea	 numărului	mediu	 de	 cursanți	 înscriși	 în	 clasele	 de	 tip	 deschis,	 ceea	 ce	 are	 o	
influență	pozitivă	asupra	profitabilității	companiei.	

Evenimente 

Evenimentele	 au	 ocupat	mereu	 un	 loc	 special	 în	 strategia	 de	marketing	 a	 Bittnet,	 tocmai	 de	
aceea,	 în	 primele	 6	 luni	 ale	 anului,	 am	 organizat	 o	 serie	 de	 evenimente	 adresate	 atât	
specialiștilor	IT,	cât	și	investitorilor	/	potențialilor	investitori.	

În	 primul	 rând,	 am	marcat	 cel	 de-al	 doilea	 an	 de	 activitate	 în	 calitate	 de	 companie	 publică,	
listată	pe	piața	AeRO	a	Bursei	de	Valori	București.	Cu	sprijinul	BVB	am	organizat	un	eveniment	
la	 care	 au	 fost	 invitați	 investitori,	 potențiali	 investitori	 și	 presa,	 iar	 fondatorii	 companiei	 au	
prezentat	 rezultatele	 celui	 de-al	 doilea	 an,	 în	 calitate	 de	 companie	 publică,	 dar	 și	 planurile	
viitoare.	

Încă	 din	 2015	 compania	 a	 căpătat	 un	 focus	 pe	 tehnologiile	 cloud.	 In	 toamna	 anului	 2015	
organizam	primul	eveniment	AWSome	Day	din	România,	dedicat	specialiștilor	 IT	 interesați	de	
tehnologiile	Amazon	Web	Services	si	de	atunci	am	continuat	cu	initiative	la	scara	mai	mica	sau	
similara	 prin	 care	 am	 incercat	 sa	 crestem	 popularitatea	 notiunii	 de	 cloud.	 Ne-am	 propus	 sa	
depunem	eforturi	pentru	educarea	pietei	 in	ceea	ce	priveste	cunostintele	asociate	cloud-ului,	
indiferent	de	producator.		

Asa	 se	 face	 ca	 in	 prima	 jumatate	 a	 anului	 am	 organizat	 mai	 multe	 intalniri	 de	 tip	 meet-up	
dedicate	 introducerii	 in	 cloud,	 atat	 pentru	 tehnologia	Microsoft	Azure,	 cat	 si	 pentru	Amazon	
Web	Services	(AWS).		

Bittnet	este	unicul	partener	Microsoft	care	a	organizat,	 inaintea	 lansarii	oficiale	a	 tehnologiei	
Microsoft	AzureStack,	intalniri	cu	clientii,	cu	viitorii	utilizatori	pentru	ca	acestia	sa	stie	la	ce	sa	se	
astepte	de	la	noul	produs	si	pentru	a	avea	parte	de	un	technical	preview	pe	masura.	Ca	urmare	
a	solicitarii	foarte	mari,	am	organizat	un	al	doilea	workshop	pentru	a	le	oferi	tuturor	clientilor	
dornici	 de	 interactiunea	 cu	 noua	 tehnologie	 cloud	 sansa	 de	 a	 o	 testa:	
https://www.bittnet.ro/ro/microsoft-azurestack-workshop-tehnic-demonstrativ.	 	 Subiectele	
abordate	au	constat	in:	
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● Ce	este	AzureStack?	
● Scopul	lui	AzureStack	POC	
● Cum	să	lansezi	AzureStack	POC	
● Configurarea	AzureStack	pas	cu	pas	
● Cum	să	conectezi	și	să	administrezi	AzureStack	TP3	
● Gestionarea	și	securitatea	AzureStack	
● Ce	servicii	oferă	AzureStack?	
● Scurtă	trecere	în	revistă	a	serviciilor	oferite	de	AzureStack	
● Concluzii	
● Va	fi	AzureStack	viitorul	tehnologiilor	hybrid	cloud?	

In	paralel	 cu	 aceste	 sesiuni	 tehnice	dedicate	hybrid	 cloud-ului	Microsoft	Azure,	 am	organizat	
alte	2	meet-up-uri	de	introducere	in	Amazon	Web	Services	(https://www.bittnet.ro/lets-meet-
up-in-the-cloud)	si	unul	foarte	tehnic	in	care	au	fost	abordate	subiecte	precum:	

● Infinite	Websites	pentru	Marketing	+	SelfService	în	AWS;	
● The	 invisible	 SysOp	 –	 an	 AWS	 Story	 (despre	 automatizare	 și	 self-service	 în	 AWS,	 în	

general).	

De	asemenea,	au	 fost	aprofundate	dintr-o	perspectiva	hands-on	notiuni	precum	Route53,	
Application	Load	Balancer,	EC2,	UserData	+	Git,	Amazon	Certificate	Manager,	Lambda,	VPC,	
AutoScaling,	VPN,	CloudWatch,	Security	in	Cloud,	Single	Sign-on	via	Google	Apps	și	migrare	
transparentă	din	Datacenter	spre	AWS.	(https://www.bittnet.ro/ro/aws-technical-meet-up)		

Toate	cele	3	intalniri	AWS	s-au	desfasurat	sub	sloganul	“Let’s	Meet	Up	in	the	Cloud”.	

Toate	aceste	mici	sesiune	de	introducere	in	cloud	au	trezit	interesul	a	220	persoane,	lucru	care	
ne-a	dovedit	ca	aceste	initiative	au	fost	de	succes	si,	cu	pasi	mici,	ne	vom	atinge	scopul:	acela	
de	 a	 avea	 clienti	 si	 o	 piata	 educata,	 care	 stiu	 la	 ce	 sa	 se	 astepte	de	 la	 produsele	 si	 serviciile	
asociate	cloud-ului,	dar	si	care	stiu	ce	sa	ceara.	Practic	vrem	sa	ne	asiguram	de	un	dialog	de	la	
egal	la	egal	cu	actualii	si	viitorii	clienti	pe	solutii	si	servicii	de	cloud.			

Marketing Online  

Daca	 in	 2016	 ne-am	 concentrat	 pe	 finalizarea	 lansarii	 unei	 noi	 versiuni	 a	 website-ului	
www.bittnet.ro,	care	sa	fie	optimizat	pentru	dispozitive	mobile,	SEO	friendly,	cu	un	sistem	de	
management	al	conținutului,	care	să	permită	editarea	ușoară,	în	timp	real	a	site-ului,	odata	cu	
inceputul	 anului	 2017	 am	 luat	 in	 considerare	 promovarea	pe	platforma	pusa	 la	 dispozitie	 de	
Google.		

Astfel,	 am	 inceput	 sa	 desfasuram	 campanii	 de	 Google	 Search,	 Google	 Display,	 Remarketing,	
fiecare	 avand	 un	 buget	 alocat.	 Acestea	 sunt	 orientate	 spre	 cresterea	 brand	 awareness-ului,	
respectiv	 pozitionarea	 ca	 lider	 pe	 piata	 de	 training	 IT	 din	 Romania	 si	 cresterea	 gradului	 de	
ocupare	in	salile	de	curs.	Practic,	ne-am	dorit	ca	atunci	cand	un	internaut	este	in	cautarea	unui	
curs	sau	a	unei	certificari	IT,	sa	fim	una	din	primele	optiuni	pe	care	acesta	le	are	la	indemana.		

Activitatea de PR și Comunicare 

Ne-am	propus	pentru	anul	2017	ca	prin	activitatile	de	PR	si	comunicare	sa	mentinem	strategia	
de	 crestere	 a	 notorietatii	 brandului	 Bittnet	 si	 sa	 ne	 pozitionam	drept	 prima	 companie	 IT	 din	
Romania	cu	competente	multicloud.	 In	egala	masura,	ne-am	propus	sa	consolidam	pozitia	de	
lider	al	pietei	de	training	 IT	din	Romania	si	sa	cream	o	reputatie	puternica	pentru	brandul	de	
angajator,	cu	care	specialistii	din	piata	sa	isi	doreasca	sa	se	asocieze	si	sa	colaboreze.		
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De-a	lungul	primului	semestru	al	anului	fiscal	2017,	rezultatele	activitatii	de	PR	si	comunicare	s-
au	 evidentiat	 prin	 aparitii	 din	 presa	 scrisa,	 online,	 dintre	 care	 amintim:	 Ziarul	 Financiar,	
Profit.ro,	 Wall-Street,	 Digi24,	 New	 Money,	 Business	 Magazin,	 Startarium.	 De	 asemenea,	
amintim	aparitiile	live	la	emisiunile	din	mediul	online	ale	unor	publicatii	precum	Wall-Street	TV	
sau	Adevarul	Live.		

De	asemenea,	sunt	notabile	si	prezentele	la	evenimentele	de	business	din	piata	in	cadrul	carora	
managementul	 a	 reprezentat	 excelent	 compania	 si	 aici	 amintim:	 Bucharest	 Entrepreneurship	
Forum	 2017,	 Antreprenoriat	 360	 organizat	 de	 Wall-Street,	 implicarea	 in	 proiectul	 Made	 in	
Romania	al	BVB.		

Pentru	 cea	 de-a	 doua	 jumatate	 a	 anului	 2017,	 Bittnet	 își	 propune	 să	 continue	 activitatile	
implementate	 pana	 in	 prezent	 in	 strategia	 de	 PR	 și	 comunicare,	 prin	 care	 să	 poziționeze	
compania	ca	 furnizor	de	servicii	 specifice	 integrării	arhitecturilor	 IT	 (cu	 focus	pe	multicloud	si	
securitate	informatica)	și	servicii	de	suport	tehnic,	respectiv	ca	lider	al	pieței	de	training	IT	din	
România.	Nu	neglijam	nici	activitatea	birourilor	regionale	din	Cluj,	Sibiu,	Brasov,	Iasi,	Timisoara	
pe	care	ne	propunem	sa	le	sprijinim	prin	activități	de	comunicare	dedicate	pieței	locale.	

Echipa tehnică 

Echipa	tehnica	Bittnet	reprezinta,	alaturi	de	echipa	de	vanzari	principalul	motor	de	crestere	al	
companiei.	Echipa	deserveste	atat	cererile	de	Training	cat	si	 cele	de	 Integrare.	Prin	acest	mix	
consideram	 ca	 aducem	 o	 valoarea	 unica	 in	 piata	 avand	 traineri	 autorizati	 cu	 experienta	 de	
implementare	 ce	 pot	 explica	 si	 detalia,	 pe	 langa	 teoria	 specifica	 unui	 curs,	 situatii	 reale	 din	
proiectele	 pe	 care	 le	 derulam.	 De	 asemenea	 in	 cadrul	 proiectelor	 implementate,	 inginerii	
Bittnet,	avand	si	experienta	de	traineri,	pot	explica	si	din	punct	de	vedere	didactic	tehnologiile	
implementate.	

Cresterile	 raportate	 pe	 primul	 semestrul,	 atat	 in	 zona	 de	 Training	 cat	 si	 in	 zona	 de	 Cloud	&	
Integrare,	 au	 la	 baza	 departementul	 tehnic	 care	 este	 responsabil	 de	 proiect	 atat	 din	 faza	 de	
calificare	 oportunitate	 pana	 la	 faza	 de	 suport,	 acoperind	 toate	 fazele	 specifice	 unui	 proiect	 -	
Prepare,	Plan,	Design,	Implement,	Optimize	(PPDIO).	

In	 primul	 semestru	 din	 2017	 departamentul	 tehnic	 a	 continuat	 sa	 se	 dezvolte	 pe	 toate	
verticalele	 tehnologice	 pe	 care	 le	 acoperim	 atat	 din	 puncte	 de	 vedere	 resurse	 cat	 si	 ca	
experienta.	 De	 asemenea	 prin	 proiectele	 implementate	 si	 prin	 orele	 de	 suport	 livrate	 am	
continuat	sa	ne	consolidam	in	piata	numele	de	Tehnical	Trusted	Advisor.	

Pe	 fiecare	 verticala	 tehnologica	 (Cloud,	 Security,	 Wireless,	 Collaboration,	 Datacenter)	 am	
demarat	 un	 proces	 de	 dublare	 a	 numarului	 de	 resurse	 avand	 in	 prezent	 un	 numar	 de	 11	
parteneri	diponibili	atat	pentru	livrarile	de	training	cat	si	pentru	proiectele	de	integrare.	

In	 primul	 semestru	 din	 2017	 am	 reusit	 sa	 ne	 consolidam	 experienta	 tehnica	 obtinand	 si	
completand	urmatoarele	certificari	tehnice:	

● Certified	Sysops	Administrator	-	Associate	
● Certified	Developer	Associate	
● Certified	solution	Architect	-	Associate	
● Implementing	Cisco	Unified	Communication	Manager	part	1	and	2	
● Implementinf	Collaboration	Devices	CICD	
● Juniper	Network	Certified	Professional	JNCIP-Ent	
● Cisco	Wilress	Fundamentals	-	WIFUND	
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O	 initiativa	noua	 la	care	echipa	tehnica	a	colaborat	cu	departamentul	de	marketing	 in	primul	
semestru	din	2017	a	fost	sustinerea	sesiunilor	de	promovare	a	AWS	(Meet-up	AWS)	avand	ca	
scop	 introducerea	 in	 tehnologile	 de	 cloud	 AWS,	 precum	 si	 a	 doua	 sesiuni	 de	 promovare	 a	
tehnologiei	Microsoft	Azure	Stack,	fiind	singurul	partener	Microsoft	care	a	organizate	sesiuni	de	
Technical	Preview.	

Aceste	 initiative	 fac	 parte	 din	 strategia	 companiei	 de	 a	 promova	 cloud-ul	 (vizibile	 si	 prin	
cresterea	numarului	de	proiecte	 implementate)	 indiferent	de	vendor.	Toate	aceste	sesiuni	au	
fost	sustinute	de	traineri	certificati	de	vendor,	parte	din	echipa	tehnica	Bittnet.	

In	cadrul	strategiei	interne	de	cunoastere	a	solutiilor	IT	am	initiat	un	program	intern	de	transfer	
de	cunostinte	catre	echipa	de	sales	prin	sustinerea	lunara	a	unor	sesiuni	de	prezentare	produse	
si	solutii	de	la	vendorii	pe	care	ii	promovam	precum	si	sesiuni	de	Q&A	care	sa	ajute	in	procesul	
de	vanzare.	

Din	punct	de	vedere	security,	primul	semestru	din	2017	a	fost	unul	in	care	atacurile	cibernetice	
s-au	inmultit,	de	referinta	fiind	atacturile	de	timp	ransomware	WannaCry	si	Petya.	Mentionam	
ca	nici	unul	din	clientii	care	au	beneficiat	de	solutiile	si	expertiza	Bittnet	nu	au	fost	afectati	de	
aceste	 atacuri.	 In	 plus	 impreuna	 cu	 departamentul	 de	 vanzari	 am	 initiat	 o	 campanie	 de	
constientizare	a	riscurilor	la	care	sunt	expuse	retelele	clientilor.	

Un	sumar	al	proiectelor	sustinute	de	echipa	tehnica	in	semestrul	1	din	2017:	

● Am	 implementat	 solutia	 de	 collaboration	 Cisco	 Spark	 fiind	 de	 asemenea	 si	 primul	
partener	Cisco	Gold	care	a	calificat	un	astfel	de	proiect	la	un	client	din	Romania	

● Am	 implementat	 o	 solutie	 full	 cloud	 folosind	 platforma	Microsoft	 Azure	 pentru	 toate	
tool-urile	folosite	intern	(CRM,	NAV)	implementand	o	serie	de	automatizari	care	sa	ajute	
in	fluxul	operational	

● promovarea	la	nivel	regional	a	solutiilor	de	securitate	Cisco	prin	sustinerea	unui	numar	
de	5	workshopuri	in	Constanta,	Iasi,	Timisoara,	Pitesti	si	Bucuresti.	

● Am	livrat	peste	450	de	ore	de	suport	catre	clientii	Bittnet	
● Am	completat	echipa	cu	inca	un	AWS	certified	trainer	

Excelenta Operationala 

Compania	 a	 continuat	 in	 Semestrul	 1	 2017	 eforturile	 de	 eficientizare	 si	 automatizare	 a	
operatiunilor,	ceea	ce	a	condus	la	abilitatea	de	a	procesa	si	derula	fara	probleme	un	numar	de	
proiecte	cu	45%	mai	mare		in	H1	2017	fata	de	H1	2016	(470	versus	332),	cu	acelasi	numar	de	
resurse	alocate	departamentului	operational.		

Automatizarea	proceselor	operationale	in	CRM	si	ERP	permite	companiei	ca	in	prezent	sa:	

● Produca	oferte	de	vanzare,	formulare	de	comanda,	drafturi	de	contract	comercial	in	mai	
putin	de	5	secunde	

● Puna	 la	 dispozitia	 echipei	 de	 vanzari	 informatii	 reale,	 relevante,	 despre	 preturile	 de	
vanzare	cu	care	am	‘castigat’	anterior	oferte	de	vanzare,	pentru	fiecare	produs	ofertabil	
-	crescand	astfel	sansele	ca	ofertele	transmise	de	companie	sa	fie	castigatoare.	

● Listeze	automat	in	mai	putin	de	5	secunde	foaia	de	prezenta	si	diplomele	de	participare	
personalizate	pentru	 fiecare	 cursant	al	Bittnet,	 la	 inceputul	 si	 respectiv	 finalul	 fiecarei	
sesiuni	de	training	

● Automatizeze	 comenzile	 de	manuale,	 laboratoare	 si	 catering	 pentru	 cursuri	 integrand	
informatiile	 din	 CRM	 si	 ERP,	 astfel	 incat	 procesul	 de	 comanda	 dar	 si	 de	 inregitrare	
corecta	pe	centre	de	profit	a	costurilor	sa	fie	redus	la	⅓	din	timpul	necesar	anterior	

● Obtina	 rapoarte	de	 incarcare	dar	 si	 observe	probleme	de	alocare	a	 resurselor	 in	mod	
usor,	rapid,	vizual,	actionabil.	
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● Trimita	automat	invitatii	de	calendar	personalizate	catre	fiecare	cursant	pentru	fiecare	
sesiune	de	training,	cu	toate	detaliile	necesare	(de	la	locul	desfasurarii	sesiunii,	numele	
trainerului,	 locuri	de	parcare,	 informatii	despre	masa	de	pranz,	etc).	Anterior,	 aceasta	
activitate	era	 realizata	manual	de	departamentul	de	operatiuni.	Prin	automatizare	am	
eliberat	 sute	 de	 ore-om	 de	 munca,	 pastrand	 si	 imbunatatind	 functonalitatea	 si	
experienta	simtita	de	cursanti.	

● Trimita	automat	invitatii	de	calendar	trainerilor	atunci	cand	sunt	inclusi	intr-o	sesiune	de	
training	pe	 care	urmeaza	 sa	o	 livreze,	 astfel	 incat	 sa	 asigure	disponibilitatea	acestora,	
dar	 si	 pregatirea	 lor	 din	 timp.	 Aceasta	 activitate	 era	 anterior	 realizata	 manual,	
eliberandu-se	astfel	alte	zeci	de	ore	-	om	de	munca.	

Compania	a	migrat	complet	propria	 infrastructura	de	servicii	 IT	de	uz	 intern	catre	 solutii	 full-
cloud.	Astfel,	website	si	 toate	serviciile	 legate	de	web	(DNS,	scalabilitate,	etc)	sunt	hostate	 in	
cloudul	 AWS,	 emailul,	 calendarul	 si	 solutiile	 de	 colaborare	 intracompanie	 sunt	 Google	 Apps,	
solutia	CRM	este	oferita	as	a	Service	de	catre	Microsoft,	 iar	 incepand	 in	mai	2017,	solutia	de	
ERP	 (Dynamics	NAV)	 a	 fost	migrata	 catre	 cloudul	Azure,	 folosind	o	arhitectura	 care	disociaza	
serviciul	 de	 hostare	 a	 fisierelor	 (file	 storage)	 si	 cel	 de	 baza	 de	 date	 -	 consumate	 in	 regim	
Platform	as	a	Service,	de	masina	virtuala	cu	functionalitatea	de	Server	ERP	-	consumata	in	regim	
de	Infrastructure	as	a	Service.	

Aceasta	 arhitectura	 permite	 scalabilitatea	 infinita	 a	 solutiei,	 atat	 verticala	 cat	 si	 orizontala,	
insotita	 de	 eliminarea	 tuturor	 problemelor	 de	 tip	 ‘backup’	 si	 ‘disaster	 recovery’.	 Totodata,	
folosind	 platforma	 Microsoft	 Azure	 si	 creditele	 de	 consum	 intern	 pentru	 partenerii	 cloud	
Microsoft,	Compania	a	reusit	reducerea	la	0	a	costului	cu	gazduirea	infrastructurii	proprii	IT.	

Pretul Actiunilor 

In	 semestrul	 1	 al	 anului	 2017	 piata	 a	 continuat	 sa	 aprecieze	 pozitiv	 activitatea	 companiei,	
capitalizarea	Bittnet	aproape	dublandu-se	intre	1	ianuarie	si	30	iunie	(	o	crestere	de	97%,	de	la	
21.3	milioane	 lei	 la	 42	milioane	 lei).	 Calculat	 de	 la	 listare,	 randamentul	 total	 al	 investitorilor	
depaseste	400%:	

	
Lichiditatea	totala	in	aceasta	perioada	a	fost	de	3.53	milioane	lei,	ceea	ce	reprezinta	14.7%	din	
totalul	capitalizarii	si	peste	jumatate	din	free-floatul	Companiei.	
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Despre Obligatiuni 

Obligatiunile	 emise	 de	 compania	 noastra	 in	 cursul	 anului	 2016	 se	 tranzactioneaza	 din	
Septembrie	2016	pe	piata	AeRo	a	BVB	sub	simbolul	BNET19.	Este	vorba	despre	prima	emisiune	
de	obligatiuni	corporative	emisa	de	o	companie	din	IT,	cu	o	valoare	nominala	de	1000	lei	si	un	
cupon	anual	de	9%	platibil	trimestrial	prin	intermediul	Depozitarului	Central.	In	prima	jumatate	
a	 anului	 2017	 compania	 a	 platit	 cupoanele	 2	 si	 3	 (in	 ianuarie	 si	 aprilie)	 iar	 in	 iulie	 2017	 am	
achitat	cel	de-al	patrulea	cupon.	

Obligatiunile	BNET19	sunt	foarte	lichide,	in	ultimele	6	luni	inregistrandu-se	tranzactii	in	valoare	
de	564.000	lei	 -	ceea	ce	reprezinta	13.5%	din	totalul	emisiunii,	ceea	ce	 inseamna	un	turnover	
zilnic	de	±	0.11%	din	totalul	emisiunii.	Consideram	aceasta	valoare	ca	fiind	foarte	buna,	tinand	
cont	ca	pe	piata	americana	de	capital	valoarea	este	0.35%	zilnic:	

	
Sursa:	https://goo.gl/jYvnBd		
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De	 asemenea	 consideram	 ca	 merita	 mentionat	 faptul	 ca	 obligatiunile	 s-au	 tranzactionat	
constant	peste	pragul	de	102%,	atingand	chiar	un	maxim	de	110%:	

	
Sursa:	https://goo.gl/16wnmc		

Compania	intentioneaza	sa	deruleze	un	nou	plasament	privat	de	obligatiuni	in	perioada	august	
-septembrie	2017,	pentru	a	finanta	achizitia	companiei	Gecad.	Mai	multe	detalii	despre	aceasta	
intentie	 se	 regasesc	 aici:	 https://goo.gl/oPsabv	 (limba	 romana)	 sau	 aici	 in	 limba	 engleza:	
https://goo.gl/ZbDA3b		

Activitatea de HR 

Compania	 a	 derulat	 proiecte	 de	 recrutare	 menite	 sa	 creasca	 atat	 numarul	 de	 membri	
permanenti,	 full-time,	 cat	 si	 sa	 dezvolte	 noi	 colaborari	 cu	 specialisti	 externi	 (in	 special	 pe	
segmentul	de	training	IT).	Recrutarea	de	noi	colaboratori	se	datoreaza	nevoii	de	a	livra	anumite	
proiecte	 cu	 resurse	 externe,	 respectiv	 cu	 experti	 pe	 domenii	 tehnice	 de	 nisa,	 in	 cadrul	 unor	
proiecte	 ce	nu	ar	 justifica	angajari	permanente.	 In	 conditii	 de	 fluctuatie	de	personal	 aproape	
inexistenta	 in	 prima	 jumatate	 a	 anului,	 am	 dezvoltat	 atat	 echipa	 tehnica,	 dar	 si	 alte	
departamente	precum:	operatiuni	financiare,	HR.	

In	 ceea	 ce	 priveste	 recrutarea	 de	 colaboratori,	 eforturile	 au	 fost	 indreptate	 in	 directia	
construirii	unei	baze	de	date	cu	freelanceri	si	colaboratori	externi	-	specialisti	disponibili	pentru	
proiecte	 de	 training	 si	 integrare	 de	 sisteme	 informatice.	 Aceste	 procese	 de	 recrutare	 vor	
continua	 si	 in	 a	 doua	 jumatate	 a	 anului,	 astfel	 incat	 in	 timp	 sa	 ajungem	 la	 un	 portofoliu	
considerabil,	valoros,	de	traineri	externi.		

De	 asemenea,	 unele	 procese	 de	 recrutare	 demarate	 in	 primavara	 2017	 s-au	 finalizat	 cu	 noi	
parteneri	-	membri	in	echipa	de	vanzari	(account	manageri	regionali),	incepand	cu	luna	august.		

In	 afara	 proiectelor	 de	 recrutare,	 am	 acordat	 in	 continuare	 atentie	 mediului	 de	 lucru	 si	
mentinerii	unei	culturi	organizationale	orientate	pro-angajat.	La	inceputul	anului,	ca	practica	de	
HR	 inradacinata	 in	 ultimii	 2	 ani,	 am	 organizat	 sesiuni	 de	 coaching	 one-to-one	 cu	 fiecare	
membru	 al	 echipei	 in	 parte,	 pentru	 a	 avea	 o	 diagnoza	 asupra	 nivelului	 de	 engagament	 si	 a	
identifica	 posibile	 probleme/	 nemultumiri	 in	 echipa.	 Chiar	 daca	 astfel	 de	 analize	 sunt	 de	 tip	
calitativ,	deci	nu	de	tipul	chestionarelor	de	engagament	sau	de	satisfactie,	aceste	sesiuni	au	fost	
foarte	utile	si	eficiente	de-a	lungul	timpului.		
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Cateva	exemple	de	activitati	organizate	pentru	echipa:		

è Bittnet	10	ani	-	celebrarea	interna	a	celor	10	ani	de	activitate,	in	februarie	2017	
è 1	martie	-	surpriza	pentru	doamnele	si	domnisoarele	din	cadrul	Bittnet,	mai	exact	o	zi	de	

masaj	la	birou	organizata	cu	ajutorul	unei	companii	de	specialitate	
è concursurile	 de	 alergare	 si	 triathlon	 din	 Bucuresti,	 competitii	 sportive	 la	 care	 o	 buna	

parte	 dintre	 colegi	 participa	 de	multi	 ani.	 Ca	 sa	 respectam	 traditia	 si	 sa	 promovam	o	
viata	 sportiva,	 cu	 obiceiuri	 sanatoase,	 compania	 a	 incurajat	 si	 sustinut	 si	 anul	 acesta	
participarea	a	cat	mai	multor	membri	ai	echipei	la	astfel	de	evenimente.			

è teambuilding-surpriza,	 spontan,	 cu	 ocazia	 organizarii	 interne	 a	 unei	 iesiri	 la	 munte;	
ocazia	a	fost	fructificata	pentru	ca	weekend-ul	la	munte	sa	devina	un	teambuilding	platit	
de	 companie,	 element-surpriza	 si	 care	 s-a	 bucurat	 de	 o	 mare	 participare	 din	 partea	
colegilor.		

Pentru	 cea	 de-a	 doua	 jumatate	 a	 anului,	 activitatea	 de	 HR	 se	 va	 imparti	 tot	 intre	 cele	 doua	
misiuni	principale:	cea	de	a	aduce	noi	colegi	potriviti	pentru	echipa,	prin	procesele	de	recrutare,	
precum	 si	 cea	 de	 a	 dezvolta	 cultura	 organizationala	 si	 a	 asigura	 un	 climat	 placut,	 favorabil	
dezvoltarii	profesionale	a	echipei.	 In	plus,	o	atentie	deosebita	o	vom	acorda	si	 strategiilor	de	
employee	engagament.	Finalul	anului	va	include	si	“Bittnet	Awards	Ceremony”,	un	eveniment	
intern	prin	care	vrem	sa	recompensam	comportamente	si	atitudini	ale	colegilor,	asa	cum	s-au	
manifestat	de-a	lungul	anului.					
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2.		Situaţia	economico-financiară	
Elemente de bilanț 

Active imobilizate 

Imobilizările	au	continuat	trendul	de	scadere,	diferența	provenind	in	principal	din	cauza	scăderii	
valorii	activelor	corporale,	naturale,	odată	cu	amortizarea.	Totodata,	imobilizarile	financiare	au	
scazut	datorita	eliberarii	garantiilor	care	erau	inregistrate	in	acest	cont:	garantie	cash	colateral	
pentru	credit	si	garantie	cash	colateral	pentru	sediu	Iuliu	Maniu.	

	
Active Circulante  

Valoarea	totală	a	activelor	circulante	a	crescut	în	H1	2017	față	de	H1	2016,	cu		aproximativ	4,3	
milioane	 lei,	 pana	 la	 nivelul	 de	 10.381.245	 lei.	 Aceasta	 este	 generata,	 in	 principal,	 datorita	
creșterii	 cu	 0,9	milioane	 lei	 a	 disponibilităților	 banesti	 și	 cu	 2,6	milioane	 lei	 a	 creanțelor.	 În	
prima	jumătate	a	anului	2017,	structura	activelor	circulante	a	variat	astfel:	
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Diferența	pozitivă,	 înregistrată	de	disponibilitățile	bănești	 lichide,	 cât	 și	de	stocuri,	a	provenit	
din	activitatea	operațională	curentă.	Diferența	pozitivă,	 înregistrată	de	creanțe,	este	naturală,	
odată	cu	creșterea	cifrei	de	afaceri.		

Total active minus datorii curente 

În	H1	2017,	 față	de	H1	2016,	 totalul	 activelor	minus	datorii	 curente	 au	 înregistrat	o	 evoluție	
pozitivă	de	5.9	milioane	 lei,	pe	fondul	creșterii	mai	pronunțate	a	activelor	circulante	(plus	4.3	
milioane	lei)	combinat	cu	o	scadere	a	datoriilor	curente	(minus	1.2	milioane	lei).	

  



	

Raport	Semestrial	Bittnet,		Semestrul	1	2017,	Pagina	23	din	39	

Situatia datoriilor societății 

La	finalul	primului	semestru	al	anului	2017,	totalul	datoriilor	societății	se	ridică	la	7,25	milioane	
lei,	 în	crestere	cu	2.7	milioane	 lei	 față	de	finalul	perioadei	similare	din	2016.	Evolutia	reflecta	
succesul	 emisiunii	 de	 obligatiuni	 BNET19	 -	 plasate	 de	 societate	 in	 semstrul	 2	 2016.	 Astfel,	
societatea	 a	 schimbat	 balanta	 intre	 datoriile	 pe	 termen	 lung,	 cu	 pret	 (dobanda)	 fix,	 prin	
utilizarea	sumelor	in	sensul	obtinerii	de	reduceri	comerciale	de	la	furnizori,	prin	plata	in	avans	
sau	 inainte	de	 termenele	agreate	a	 sumelor	datorate.	Cu	alte	cuvinte,	 cresterea	datoriilor	pe	
termen	 lung	 a	 contribuit	 la	 scaderea	 sumelor	 datorate	 furnizorilor	 si	 la	 cresterea	 cash	 ului	
disponibil.		

 
	

Total capitaluri proprii 

Față	 de	 30	 iunie	 2016,	 la	 finalul	 semestrului	 1	 al	 anului	 2017,	 totalul	 capitalurilor	 proprii	 ale	
societatii	a	înregistrat	o	creștere	de	peste	100%,	atingand	valoarea	de	3.9	milioane	lei.	Evolutia	
pozitiva	este	datorată	în	principal	următoarelor	componente:	

• Capital	subscris	și	vărsat	=	+1.5	milioane	lei	(majorările	de	capital	social	prin	includerea	
profiturilor	din	anii	precedenți,	prime	de	capital,	si	cu	aporturi,	derulate	de	societate	in	
perioada	H2	2016	-	H1	2017)		

• Profit	reportat	=	+	0.4	milioane	lei		

• Inregistrarea	unui	profit	curent	pentru	primul	semestru	care	este	cu	2	ordine	de	marime	
mai	mare	in	2017:	13.500	lei	versus	254	lei.	
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Contul de profit și pierdere 

Analiza vânzărilor 

Cel	mai	 important	 element	 de	menționat	 în	 analiza	 vânzărilor	 pentru	 semestrul	 1	 2017	 este	
continuarea	 trendului	 observat	 inca	 din	 2016,	 in	 care	 serviciile	 au	 devansat	 comertul	 ca	
pondere	 in	 cifra	 de	 afaceri.	 In	 cazul	 semestrului	 1	 al	 anului	 2017,	 	 vanzarile	 din	 integrare	
aproape	 s-au	 dublat	 fata	 de	 perioada	 similara	 a	 anului	 anterior,	 iar	 vanzarile	 de	 training	 au	
crescut	 cu	 38%	 fata	 de	 H1	 2016,	 inregistrand	 totodata	 cele	 mai	 mari	 valori	 din	 istoria	
companiei.	Spre	exemplu,	serviciile	de	training	au	depasit	valoarea	de	3.4	milioane	lei,	iar	cele	
de	integrare	s-au	apropiat	de	1.5	milioane	lei.	Cresterea	totala	a	veniturilor	este	de	70%	fata	de	
anul	anterior.	

Acest	 rezultat	 survine	 ca	 urmare	 a	 unei	 mai	 mari	 concentrări	 a	 echipei	 de	 vânzări	 asupra	
proiectelor	cu	valoare	adaugată,	câștigate	ca	urmare	a	diferențiatorilor	Bittnet	-	capacitatea	de	
a	livra	proiecte	complexe.		
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Pentru	 o	 mai	 bună	 înțelegere	 a	 structurii	 vânzărilor,	 reproducem	 în	 continuare	 rezultatele	
primelor	cele	mai	vândute	produse	pentru	linia	de	integrare	(88%	din	vânzările	H1	2017):	

	
Se	remarca	o	crestere	semnificativa	a	vanzarilor	de	infrastructura	retea	(switching),	a	licentelor	
software,	a	serverelor	si	a	solutiilor	de	securitate	 informatica	(ASA,	firewall,	etc).	Aditional,	 in	
cadrul	 liniei	de	business	 ‘integrare’,	 serviciile	de	 instalare,	 implementare,	 configurare,	 testare	
au	crescut	cu	62%,	de	la	530	mii	lei	in	2016	la	860	mii	lei	in	2017.	

In	cazul	produselor	de	tip	training,	topul	vanzarilor	(96%	din	total)	este	acesta:	
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Trainingul	Microsoft	 continua	 sa	 reprezinte	 cel	mai	bun	performer	din	produsele	de	 training,	
tendinta	observata	si	pentru	intreg	anul	2016.		

Totodata	,	schimbarea	modelului	de	Universitate	Oracle	din	decembrie	2016	a	condus	asa	cum	
estimam	 in	 raportul	 anual	 pentru	 anul	 trecut,	 la	 o	 crestere	 semnificativa	 a	 acestui	 vendor	 in	
portofoliul	 nostru,	 situatie	 favorabila	 dublata	 si	 de	 cresterea	 marjelor	 inregistrate	 pentru	
trainignul	Oracle	 (odata	cu	 trecerea	 la	modelul	de	 ‘livrare	completa’	versus	 ‘revanzare	 locuri’	
cum	era	anterior).	

Al	 treilea	 performer	 in	 valoarea	 absoluta	 dar	 cu	 cea	 mai	 accelerata	 crestere	 este	 trainingul	
AWS,	segment	de	piata	unde	Bittnet	este	unicul	furnizor	autorizat	.	

Elemente de costuri 

Dintre	elementele	de	costuri,	prezentăm	în	continuare	elementele	cu	o	pondere	semnificativă:	

 
Evoluția	 crescatoare	 a	 cheltuielilor	 este	 explicata	 in	 mod	 natural	 de	 cresterea	 activitatii.	
Diferenta	de	3.5	milioane	lei	intre	totalul	cheltuielilor	primului	semestru	al	anului	2017	versus	
cel	al	anului	anterior	este	explicata	aproape	in	totalitate	de	urmatoarele	evolutii:	

• Crestere	cheltuieli	cu	bunuri	si	servicii	revandute	(2.74	milioane	lei)	

• Crestere	cheltuieli	cu	echipa:	0,52	milioane	lei	

• Crestere	cheltuieli	cu	deplasarile:	0,08	milioane	lei	

Creșterea	 costurilor	 cu	 echipa	 (salarii	 plus	 colaboratori)	 reflectă	 activitatea	 de	 expansiune	 și	
concentrarea	noastră	continuă,	în	vederea	obtinerii		unei	acoperiri	regionale	și	a	unei	forțe	de	
vânzări	și	furnizare	mai	mare.	
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Rezultatul operațional, financiar și profitul brut 

H1	2017	continua	sa	demonstreze	validitatea	modelului	financiar	pe	care	îl	urmărim.	Având	în	
vedere	 că	 suntem	 o	 companie	 a	 cărei	 capacitate	 de	 livrare	 este	mai	 solicitată	 în	 al	 patrulea	
trimestru	și,	pe	de	altă	parte,	capacitatea	de	 livrare	nu	este	ușor	de	scalat,	acestea	se	traduc	
într-un	 cost	 fix,	 indirect,	 ridicat.	 În	 altă	 ordine	 de	 idei,	 ceea	 ce	 acest	 lucru	 înseamnă	 ca	
modalitate	 de	 a	 conduce	 business-ul,	 este	 că	 trebuie	 să	 creștem	marja	 brută	 produsă	 (prin	
creșterea	vânzărilor),	deoarece	fiecare	dolar	produs	peste	pragul	costurilor	fixe	trece	direct	în	
contul	de	profit.	

Cu	 alte	 cuvinte,	 mici	 creșteri	 în	 încasări	 peste	 un	 anumit	 prag,	 generează	 o	 creștere	
semnificativă	a	profitabilității.	

Drept	 rezultat,	 continuand	 trendul	anilor	anteriori,	profitul	operațional	 înregistrat	 în	H1	2017	
este	cu	67%	mai	mare	decat	în	H1	2016.	

	
	

Profitul net 

Diferența	 dintre	 profitul	 brut	 și	 profitul	 net	 este	 dată	 de	 cheltuielile	 cu	 impozitul	 pe	 profit.	
Impozitul	 pe	 profit	 se	 calculează	 față	 de	 profitul	 impozabil.	 În	 calculul	 profitului	 impozabil,	
anumite	 cheltuieli	 sunt	 nedeductibile	 fiscal	 (integral	 sau	 parțial).	 Un	 exemplu	 care	 merită	
menționat	 îl	 reprezintă	 cheltuielile	 cu	 închirierea	 mijloacelor	 de	 transport	 și	 combustibilul	
aferent,	care	nu	sunt	folosite	de	echipa	de	vânzări.	În	cazul	închirierii	de	mijloace	de	transport	și	
alimentării	acestora	cu	combustibil	pentru	a	asigura	deplasarea	 la	clienți	a	membrilor	echipei	
tehnice	 (intervenții,	 instalări,	 implementări	 etc.),	 aceste	 cheltuieli	 sunt	 deductibile	 doar	 în	
proporție	 de	 50%.	 Același	 tratament	 se	 aplică	 și	 cheltuielilor	 similare,	 efectuate	 pentru	
deplasarea	 la	clienți	a	administratorului	 societății.	Aceasta	conduce	 la	situația	 în	care	calculul	
impozitului	pe	profit	nu	se	face	ca	procent	din	profitul	brut,	ci	ca	procent	din	profitul	impozabil	
din	punct	de	vedere	 fiscal.	 În	cazul	perioadei	de	raportare,	cheltuiala	cu	 impozitul	pe	profit	a	
crescut	de	la	6.036	lei	în	H1	2016	la	9.501	lei	in	H1	2017.	
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Dividende declarate și plătite 

Societatea	 nu	 a	 platit	 dividende	 in	 semestrul	 1	 al	 anului	 2017.	 Politica	 Societatii	 privind	
dividendele	este	detaliata	 la	adresa:	https://investors.bittnet.ro/politicile-corporative/politica-
de-dividend/?lang=ro	

Situația Fluxurilor de Numerar 

		 -	lei	-	

	Denumire	indicator	 			 Valoare	

1.	 +	Profit	sau	pierdere	 							 13.156	

2.	 +	Amortizari	şi	provizioane	 							 40.991	

3.	 –	Variaţia	stocurilor	(-/+)	 		 +	492.961	

4.	 –	Variaţia	creantelor	(-/+)	 			 -	504.212	

5.	 +	Variaţia	datoriilotr	comerciale	(-/+)	 			 +	81.866	

6.	 +	Variaţia	altor	datorii	(-/+)	 		 -	473.773	

7.	 +=	Flux	de	numerar	din	activitatea	de	
exploatare	(A)	

		 -	326.509	

8.	 –	Investitii	efectuate	–	total,	din	care:	 													 -	

9.	 +=	Flux	de	numerar	din	activitatea	de	
investitii	(B)	

													 -	

10.	 	+	Variaţia	sumelor	datorate	institutiilor	
de	credit	(=-)-total,	din	care	

		

11.		+	Credite	pe	termen	scurt	(sub	un	an)	 			 -	327.367	

12.		+	Credite	pe	termen	mediu	si	lung	 					 -	63.491	

13.	 	 +=	 Flux	 de	 numerar	 din	 activitatea	
financiara	(C)	

			 -	390.858	

14.	 –	Variaţia	altor	elemente	de	activ	(-/+)	 					 -	65.816	

15.	 +	 Variaţia	 altor	 elemente	 de	 pasiv	 (-
/+)	

		 +	780.915	

16.	 	 +=	 Flux	 de	 numerar	 din	 alte	 activitati	
(D)	

		 +	846.731	

17.	 	 +	 Disponibilitati	 banesti	 la	 inceputul	
perioadei	

			 2.354.993	

18.		+=	Flux	de	numerar	net	(A+B+C+D)	 			 +	129.364	

19.	 	 +	 Disponibilitati	 baneşti	 la	 sfârşitul	
perioadei	

				 2.484.357	
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3.		Analiza	activităţii	societăţii	comerciale	
 3.1.  Prezentarea şi analizarea tendinţelor, elementelor, evenimentelor 
sau factorilor de incertitudine ce afectează sau ar putea afecta lichiditatea 
societăţii comerciale, comparativ cu aceeaşi perioadă a anului trecut. 

Față	 de	 primul	 semestru	 al	 anului	 2016,	 mediul	 de	 afaceri	 românesc	 și	 contextul	 economic	
global	 au	 înregistrat	 o	 ‘efervescenta’	 care	 ar	 putea	 fi	 doar	 favorabila	 companiei.	 Am	 sesizat	
deschiderea	companiilor	mari	si	a	sectorului	public	catre	investitii,	retehnologizare,	ceea	ce	ne	
ofera	un	teren	propice	pentru	a	continua	cresterea	accelerata.	

Exista	 mai	 multe	 opinii	 care	 spun	 ca	 marile	 economii	 ale	 lumii	 (dar	 si	 Romania)	 se	 afla	 in	
ultimele	 faze	 ale	 unei	 noi	 “bule”,	 si	 ca	 ,	 deci,	 va	 urma	o	 criza.	 Desigur,	 intotudeauna	 o	 criza	
urmeaza,	 dar	 este	 important	 sa	 estimam	 ‘cat	 de	 repede’.	 Semnalele	 primite	 de	 la	 parteneri,	
clienti	 si	 furnizori,	 arata	 ca	 Romania	 inca	 nu	 se	 apropie	 de	 varful	 de	 crestere,	 ci	 dimpotriva,	
urmeaza	in	continuare	perioade	de	crestere,	atat	timp	cat	nu	apar	evenimente	de	genul	‘forta	
majora’	(razboi,	etc).	

Compania	 intentioneaza	 sa	 realizeze	 un	 nou	 plasament	 privat	 de	 obligatiuni,	 si	 sa	 extinda	 la	
maximum	liniile	si	produsele	de	finantare	disponibile,	pentru	a	profita	de	efervescenta	pietelor	
financiare	si	a	asigura	soliditatea	financiara	a	companiei.	

Rate de lichiditate 

	

Rata	 Formula	 H1	2016	 H1	2017	

Rata	lichididății	curente	 Active	circulante	/	Datorii	curente	 1.46	 3.51	

Rata	lichidității	rapide	 (Active	circulante	-	Stocuri)	/	Datorii	
curente	 1.42	 3.20	

Lichiditatea	 curenta	 si	 Lichiditatea	 rapida	 reprezinta	 doua	 dintre	 cele	 mai	 importante	 rate	
financiare	ale	unei	companii	si	masoara	capacitatea	acesteia	de	a	plati	datoriile	pe	termen	scurt	
utilizand	activele	disponibil	pe	termen	scurt.	

Cresterea	 spectaculoasa	 a	 nivelurilor	 acestor	 indicatoare	 se	 datoreaza,	 in	 principal,	 cresterii	
disponibilitatilor	 banesti	 din	 contul	 “casa	 si	 banca”	 ca	 urmare	 a	 infuziei	 de	 cash	 pe	 care	
actionarii	companiei	au	realizat-o	la	inceputul	anului	2017	si	in	urma	careia	emitentului	i-au	fost	
subscrise	actiuni	noi	in	valoare	de	780	mii	lei,	dar	si	prin	vanzarea	de	obligatiuni	corporative	din	
luna	august	a	anului	2016,	care	au	adus	in	conturile	bancare	ale	companiei	suma	de	4,186	mil	
lei.	 Emisiunea	 de	 obligatiuni	 are	 rambursarea	 principalului	 in	 anul	 2019,	 in	 consecinta	 acest	
imprumut	nu	afecteaza	gradul	de	lichiditate	imediata	al	companiei.	

Alt	element	care	a	“ajutat”	 la	 imbunatatirea	gradului	 lichiditatii	este	cresterea	cu	aproxiamtiv	
60%	 a	 nivelului	 creantelor	 in	 prima	 jumatate	 a	 lui	 2017,	 fata	 de	 30	 iunie	 2016.	 Cresterea	
nivelului	 creantelor	 cu	2,6	milioane	de	 lei	 in	 conditiile	 in	 care	datoriile	pe	 termen	scurt	 catre	
furnizori	 si	 creditorii	 bancari	 au	 inregistrat	 o	 scadere	 de	 1,23	 milioane	 lei	 arata	 o	 pozitie	
financiara	mai	solida	pe	care	compania	o	are	la	30	iunie	2017	in	raport	cu	anii	precedenti.	
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Nivelul	 ridicat	al	 ratelor	 lichiditatii	presupune	o	pondere	 redusa	a	activelor	 fixe	 si	o	perioada	
mai	scurta	pentru	valorificarea	serviciilor	vandute	de	catre	companie	care	se	traduce	printr-o	
utilizare	mai	eficienta	a	capitalului	de	lucru.	In	situatia	de	fata	activitatea	curenta	si	capitalul	de	
lucru	nu	sunt	dependente	de	finanatarea	din	creditele	pe	termen	scurt.	

In	 teorie,	 valoarea	optima	pentru	nivelul	 ratei	de	 lichiditate	 variaza	 foarte	mult	 in	 functie	de	
sectorul	de	activitate.	Astfel,	exista	sectoare	unde	 lichiditatea	optima	este	de	2	sau	chiar	mai	
mare,	dar	si	sectoare	care	functioneaza	foarte	bine	cu	niveluri	de	1.5	sau	usor	sub	1.	

Considerăm	important	de	menționat	că	în	cazul	unei	societăți	de	talia	Bittnet	Systems,	există	o	
serie	de	 factori	de	 risc,	 generată	 întocmai	de	dimensiunea	curentă	a	 societății.	 În	acest	 sens,	
reproducem	 o	 listă	 de	 riscuri	 pe	 care	 investitorii	 trebuie	 să	 le	 aibă	 în	 vedere	 în	 analiza	
companiei	noastre:	

Riscul de preț  

Riscul	 de	 preț	 reprezintă	 riscul	 ca	 prețul	 de	 piață	 al	 produselor	 și	 serviciilor	 vândute	 de	
companie	să	fluctueze	în	așa	măsură	încât	să	facă	neprofitabile	contractele	existente.		

Acest	risc	de	preț	are	două	componente:	riscul	fluctuatiei	prețului	la	elementele	care	compun	
costurile	 fixe	 ale	 companiei	 și	 riscul	 fluctuatiei	 prețului	 la	 elementele	 ce	 compun	 costurile	
variabile	ale	fiecărui	proiect.	

Compania	 ține	 sub	 control	 atent	 riscul	 fluctuatiei	 prețului	 la	 elementele	 de	 cost	 variabil	 prin	
următoarele	acțiuni:	

● compania	 nu	 operează	 cu	 stocuri,	 fiecare	 comandă	 la	 furnizori	 fiind	 plasată	 pe	 baza	
comenzilor	primite	de	la	clienți,	astfel	încât	marja	comercială	este	“locked	in”;	

● compania	 nu	 are	 în	 derulare	 contracte	 cu	 prețuri	 fixe	 pentru	 livrări	 succesive	 pe	
perioade	lungi	de	timp;	

● compania	nu	depune	oferte	de	acest	tip	la	clienți.	În	cazul	solicitării	de	astfel	de	oferte,	
compania	include	clauze	de	tip	“limita	de	variație	a	prețului”.	

Compania	ține	sub	control	atent	riscul	fluctuației	prețului	la	elementele	de	cost	fix,	astfel:	

● În	 cazul	 prețurilor	 forței	 de	 muncă	 (angajați	 sau	 subcontractori):	 compania	 nu	 are	
contracte	 pe	 termen	 lung,	 cu	 livrări	 succesive	 și	 prețuri	 fixe	 cu	 clienții,	 putând	 astfel	
oferta	 în	 orice	 moment,	 ținând	 cont	 de	 situația	 curentă.	 Estimăm	 că	 o	 creștere	 a	
costurilor	cu	forța	de	muncă	va	afecta	similar	întreaga	industrie,	nu	doar	compania;	

● Din	poziția	de	lider	de	piață	în	domeniul	trainigului	IT,	compania	poate	obține	prețuri	de	
vânzare	mai	bune	decât	concurența;		

● Elementul	de	cost	fix	cel	mai	important	este	chiria	punctului	de	lucru	din	Bd.	Timisoara	
nr	26.	Acest	contract	are	pretul	fixat	pana	in	2024.	

Riscul de curs valutar 

Un	element	important	al	riscului	de	preț	este	riscul	de	fluctuație	a	cursului	valutar.	Compania	
urmărește	 să	 fie	 neutră	 față	 de	 riscul	 de	 fluctuație	 a	 cursului	 valutar.	 Activitățile	 derulate	 în	
acest	sens	sunt:	

● Compania	nu	depune	oferte	de	vânzare	 “cross	 currency”	 (oferte	 cu	prețul	de	vânzare	
exprimat	în	altă	valută	decât	în	cel	de	achiziție);	

● În	cazul	în	care	ni	se	solicită	astfel	de	oferte,	includem	clauze	de	tip	“limita	de	variație”;	
● Toate	prețurile	de	vânzare	din	contracte	sunt	exprimate	în	valută,	cu	facturarea	în	lei	la	

cursul	din	data	livrării;	
● Compania	nu	operează	cu	stocuri.	
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Desigur,	 acest	 risc	 nu	 poate	 fi	 complet	 eliminat,	 si	 in	 fiecare	 perioada	 financiara	 compania	
inregistreaza	venituri	sau	cheltuieli	cu	diferentele	de	curs	valutar.		

Riscul de lichiditate 

Riscul	 de	 lichiditate	 este	 asociat	 deținerii	 de	 active	 imobilizate	 sau	 financiare.	 Activitatea	
companiei	 nu	 depinde	 de	 deținerea	 de	 active	 imobilizate	 sau	 financiare	 și	 de	 transformarea	
acestora	 în	 active	 lichide.	 Activele	 societății	 (echipamente	 tehnologice)	 sunt	 folosite	 în	
activitatea	 curentă	 (prestarea	 serviciilor).	 Din	 total	 active,	 cea	 mai	 mare	 parte	 o	 reprezintă	
creanțele	 și	 disponibilul	 la	 bănci.	 Din	 acest	 punct	 de	 vedere,	 riscurile	mai	 importante	 pentru	
companie	sunt	riscul	de	cash	flow	și	cel	de	credit.	

Riscul de credit 

Riscul	 de	 credit	 reprezintă	 riscul	 ca	 debitorii	 companiei	 să	 nu	 își	 poată	 onora	 obligațiile	 la	
termenul	de	scadență,	din	cauza	deteriorării	situației	financiare	a	acestora.	Compania	este	mai	
puțin	 expusă	 acestui	 risc,	 datorită	 specificului	 produselor	 și	 serviciilor	 vândute,	 care	 se	
adresează	către	companii	de	anumite	dimensiuni,	cu	o	situație	financiară	deosebită.	

Compania	 analizează	 noii	 clienți	 folosind	 unelte	 specializate	 (site-uri	 cu	 specific	 de	 analiză	 a	
bonității	 clienților)	 și	 are	 o	 procedură	 strictă	 privind	 documentarea	 comenzilor	 și	 prestării	
serviciilor	sau	livrării	bunurilor.	

Totuși,	compania	nu	a	identificat	o	soluție	care	să	poată	elimina	complet	riscul	de	credit,	acesta	
fiind	unul	dintre	cele	mai	importante	riscuri	pentru	o	societate	de	dimensiunea	noastră.	

Riscul de cash flow 

Riscul	de	cash	flow	reprezintă	riscul	ca	societatea	să	nu	își	poată	onora	datoriile	la	scadență.	

	În	activitatea	companiei,	acest	risc	are	două	componente	pe	care	le	urmărim:	

● “Sincronizarea”	 scadențelor	de	 încasare	de	 la	 clienți	a	 sumelor	aferente	vânzărilor	din	
proiecte	 cu	 scadențele	 de	 plată	 către	 furnizori	 a	 sumelor	 aferente	 acelor	 proiecte.	
Procedurile	 de	 lucru	 ale	 companiei	 pun	 prioritate	 0	 pe	 principiul	 sincronizării	
scadențelor	 (termenul	de	 încasare	de	 la	 client	 să	 fie	mai	mic	decât	 termenul	de	plată	
către	 furnizori).	 Această	 problemă	 preia	 forma	 clauzelor	 “back	 to	 back”	 privind	
încasarea	 facturilor	 în	 cazul	 serviciilor	 subcontractate	 sau	 a	 comisioanelor	 de	 vânzări.	
Adițional,	pentru	a	adresa	 situațiile	 în	 care	 termenele	de	plată	 solicitate	de	 clienții	 cu	
mare	putere	de	negociere	nu	pot	fi	susținute	de	furnizori,	compania	caută	în	mod	activ	
și	 continuu	 soluții	 de	 finanțare,	 precum	 scontarea	 facturilor,	 factoringul	 etc.	 Spre	
exemplu,	 în	 cursul	 anului	 2016	 compania	 a	 avut	 la	 dispoziție	 și	 a	 accesat	 3	 facilități	
diferite	de	factoring	fără	regres,	de	la	3	finanțatori	diferiți.				

● Riscul	 dat	 de	 sezonalitatea	 afacerii.	 Dat	 fiind	 specificul	 clienților	 pe	 care	 compania	 îi	
servește	(companii	care	operează	cu	bugete	anuale,	planuri	de	investiții	etc),	în	industria	
de	IT	B2B	se	înregistrează	o	accelerare	puternică	a	volumului	de	business	în	trimestrul	4.	
Pe	 de	 altă	 parte,	 capacitatea	 de	 livrare	 nu	 poate	 fi	 ușor	 redimensionată,	 astfel	 încât	
există	riscul	(în	cazul	unui	trimestru	4	sub	așteptări)	în	cazul	companiei,	ca	aceasta	să	nu	
atingă	pragul	de	profitabilitate	sau	să	nu	atingă	țintele	financiare	propuse.	Pe	parcursul	
anului,	 această	 combinație	 de	 factori	 conduce	 la	 necesitatea	 unor	 linii	 de	 finanțare.	
Compania	caută	 în	mod	activ	extinderea	finanțării	bancare	disponibile,	atât	pe	termen	
lung,	cât	și	pe	termen	scurt.	Compania	ia	în	calcul	orice	produs	de	finanțare	pe	termen	
lung,	care	să	reducă	riscul	de	cash	flow.		
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Riscul asociat cu persoane cheie 

Succesul	companiei	depinde	până	la	un	anumit	nivel	de	capacitatea	acesteia	de	a	continua	să	
atragă,	să	pastreze	și	să	motiveze	personal	calificat.	Business-ul	Bittnet	se	bazează	pe	 ingineri	
cu	o	calificare	înaltă	și	cu	remunerație	pe	măsură,	care	se	găsesc	în	număr	restrâns	și	care	pot	
primi	 oferte	 de	 la	 concurență.	 În	 cazul	 în	 care	 compania	 nu	 reușește	 să	 gestioneze	 în	 mod	
optim	nevoile	personalului,	se	poate	ca	acest	lucru	să	aibă	un	efect	material	advers	semnificativ	
asupra	 afacerii,	 a	 condițiilor	 financiare,	 a	 rezultatelor	 operaționale	 sau	 a	 prospecțiilor.	
Compania	oferă	pachete	compensatorii	atractive	și	căi	de	dezvoltare	a	carierei	dinamice	pentru	
atragerea,	păstrarea	și	motivarea	personalului	experimentat	și	cu	potențial.	În	mod	particular,	
trendul	 de	 nearshoring	 (companii	 multinaționale	 mută	 în	 România	 	 activitățile	 de	 suport	 IT	
pentru	 organizația	 globală),	 aduce	 oportunități	 deosebite	 companiei	 noastre,	 dar	 prezintă	 și	
riscul	 ca	 giganți	 mondiali	 să	 dezechilibreze	 piața	 forței	 de	 muncă	 din	 IT,	 oferind	 câștiguri	
dimensionate,	conform	bugetelor	și	puterii	de	cumpărare	din	Vest,	creând	astfel	o	problemă	cu	
stabilitatea	forței	de	muncă	și	companiei	noastre.	În	primele	6	luni	ale	anului	2017,	piața	muncii	
în	domeniul	IT	a	continuat	să	fie	foarte	dinamică.	În	cei	10	ani	de	existență,	Bittnet	a	înregistrat	
o	 fluctuație	 de	 personal	 atipic	 de	 mică	 pentru	 această	 industrie,	 dar	 nu	 există	 garanții	 că	
această	situație	va	continua.		

Unul	dintre	elementele	cheie	din	strategia	pentru	2016	 -	2017	este	construirea	unui	puternic	
brand	 de	 angajator,	 care	 să	 susțină	 activitatea	 de	 recrutare	 și	 de	 menținere	 a	 unei	 echipe	
valoroase.	 În	 consecință,	 compania	 se	 concentrează	 pe	 crearea	 unei	 culturi	 organizaționale	
puternice	și	a	unui	brand	de	angajator	important	pe	piața	muncii.	

De	asemenea,	managementul	 a	propus	acționarilor,	 iar	 aceștia	 au	aprobat	 în	 cadrul	Adunării	
Generale	 a	 Acționarilor	 din	 26	 aprilie	 2017,	 crearea	 unui	 plan	 de	 incentivare	 a	 persoanelor	
cheie	cu	opțiuni	de	achiziționare	a	acțiunilor	companiei	la	preț	preferențial	-	Stock	Option	Plan.	
Această	abordare	are	scopul	de	a	crește	gradul	de	“engagement”	a	persoanelor	cheie	și	de	a	
alinia	mai	bine	interesul	acestora	cu	interesele	acționarilor.	

Riscul asociat cu clienții semnificativi 

La	 30	 iunie	 2016,	 situația	 concentrării	 clienților	 s-a	 îmbunătațit	 semnificativ	 față	 de	 media	
istorică,	dar	rămânea	una	concentrată.	La	 jumătatea	anului	2016,	primii	10	clienți	concentrau	
doar	47%	din	cifra	de	afaceri,	 în	conditiile	 în	care	suma	totală	facturată	către	primii	10	clienți		
crescuse	față	de	2015	cu	3%	.	Cu	alte	cuvinte,	creșterea	de	38%	a	cifrei	de	afaceri	s-a	realizat	
prin	‘deconcentrarea’	vânzărilor.	

La	 30	 iunie	 2017	 situatia	 a	 continuat	 sa	 se	 imbunatateasca,	 fiind	 acum	 nevoie	 de	 primii	 15	
clienti	pentru	a	atinge	pragul	de	50%	din	cifra	de	afaceri,	 chiar	daca	valoarea	 facturata	 catre	
clienti	a	crescut	semnificativ.	In	plus,	cresterea	cu	70%	a	veniturilor	s-a	realizat	in	relatie	cu	mai	
multi	 clienti	 (+21%	numar	clienti	 fata	de	H1	2016),	 cu	alte	cuvinte,	 si	 in	H1	2017	a	continuat	
procesul	de	‘decontrare’	a	vanzarilor.	

Riscul asociat cu drepturile asupra mărcii înregistrate 

Marca	 înregistrată	 „Bittnet	 Systems”	 este	 deținută	 de	 o	 terță	 parte	 care	 are	 o	 legătură	
personală	cu	managementul	Companiei	(în	continuare	denumit	licențiatorul).	În	2010,	Bittnet	a	
semnat	 un	 acord	 conform,	 în	 baza	 căruia	 Compania	 poate	 utiliza	marca	 înregistrată,	 plătind	
pentru	aceasta	un	procent	din	valoarea	cifrei	de	afaceri	generată	într-un	an.	

Contractul	a	fost	semnat	pe	o	perioadă	de	10	ani	(până	în	2020)	și	nu	includea	nici	o	perioadă	
de	 notificare	 pentru	 terminarea	 acestuia.	 Acordul	 conține	 penalități	 contractuale,	 conform	
cărora	 pentru	 fiecare	 zi	 de	 întârziere	 a	 plăților	 există	 o	 dobândă	 egală	 cu	 0,1%	 din	 valoarea	
plății.		
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În	cursul	anului	2016,	Compania	a	ajuns	la	un	acord	de	principiu	în	vederea	transferului	mărcii	
către	Companie.	Acordul	prevede	achitarea	unei	sume	de	către	companie	și	transferul	a	5%	din	
acțiunile	 societății	 deținute	 de	 fondatori	 (Logofătu	 Mihai	 și	 Logofătu	 Cristian)	 la	 schimb	 cu	
dreptul	perpetuu	de	 folosire	a	mărcii.	 În	cursul	anului	2017	societatea	va	evalua	cu	entitățile	
pieței	 de	 capital	modalitatea	 practică	 de	 transpunere	 în	 realitate	 a	 acestui	 acord,	 date	 fiind	
limitările	 din	 Codul	 Depozitarului	 Central	 asupra	 transferului	 de	 acțiuni	 de	 către	 acționarii	
semnificativi.	

Riscul asociat cu realizarea planului de dezvoltare a  afacerii 

Obiectivul	 strategic	 al	 companiei	 este	 de	 a	 dezvolta	 în	mod	 continuu	 relațiile	 cu	 clienții.	 Nu	
poate	fi	exclusă	posibilitatea	ca	Bittnet	să	nu	fie	capabilă	să	extindă	baza	curentă	de	clienți	sau	
posibilitatea	ca	relațiile	cu	clienții	existenți	să	se	deterioreze.	Există,	de	asemenea,	și	riscul	ca	
societatea	să	nu	fie	capabilă	să	îndeplinească	alte	elemente	din	strategia	pe	care	și-a	definit-o,	
mai	exact:	lărgirea	forței	de	vânzări,	stabilirea	unui	birou	local	în	unul	dintre	principalele	orașe	
ale	 țării,	 consolidarea	 poziției	 de	 lider	 pe	 piața	 de	 Training	 IT,	 extinderea	 bazei	 de	 clienți	 și	
furnizarea	 de	 training-uri	 pentru	 un	 număr	mai	mare	 de	 potențiali	 clienți,	 iar	 dezvoltarea	 și	
crearea	 de	 parteneriate	 strategice	 cu	 firme	 cu	 profile	 similare	 sau	 complementare	 nu	 se	 vor	
dovedi	 de	 succes.	 	 Pentru	 a	 	 reduce	 acest	 risc,	 compania	 intenționează	 să	 extindă	 oferta	 de	
produse	și	servicii	și	să	îmbunătățească	activitățile	de	marketing.	

Riscul asociat cu realizarea prognozelor financiare 

Prognozele	financiare	ale	Companiei	pornesc	de	la	ipoteza	implementării	cu	succes	a	strategiei	
de	creștere	bazate	pe	resursele	și	unitățile	de	afacere	existente.	Cu	toate	acestea,	există	riscul	
asociat	 cu	 realizarea	 prognozelor	 financiare.	 Prognozele	 au	 fost	 create	 cu	 diligență,	 însă	 ele	
sunt	prognoze.	Datele	actuale	relatate	 în	raportări	periodice	viitoare	pot	fi	diferite	de	valorile	
prognozate	ca	rezultat	al	unor	factori	care	nu	au	fost	prevăzuți	în	mediul	Companiei.	Societatea	
va	oferi	informații	privitoarea	la	posibilitatea	realizării	prognozelor	financiare.	

Acest	 capitol	 merită	 o	 discuție	 mai	 detaliată.	 În	 fiecare	 an	 compania	 supune	 aprobării	
acționarilor	un	Buget	de	Venituri	și	Cheltuieli.	Managementul	construiește	acest	BVC	folosind	o	
abordare	 “de	 jos	 în	 sus”	 -	 pornind	de	 la	 evaluările	 proiectelor	 în	 derulare	 (a	 pipeline-ului	 de	
vânzări	disponibil	la	momentul	producerii	BVC-ului),	a	statisticilor	de	vânzări	din	anii	anteriori,	a	
acțiunilor	de	marketing	și	vânzări	angajate	/	plănuite	deja	și	a	 țintelor	de	vânzări	asumate	de	
fiecare	 membru	 al	 echipei	 de	 vânzări.	 Cu	 alte	 cuvinte,	 BVC-ul	 este	 construit	 într-un	 mod	
prudent.	

Pe	de	altă	parte,	ceea	ce	urmărim	și	măsurăm	în	relație	cu	echipa	de	vânzări	și	cu	orice	partener	
este	MARJA	BRUTĂ	comercială	 și	nu	suma	vânzărilor.	Astfel,	 în	 fiecare	an,	 la	publicarea	BVC-
ului,	managementul	 trebuie	 să	 răspundă	 la	 întrebarea	 “dacă	 avem	o	 încredere	 rezonabilă	 că	
vom	putea	genera	100	 lei	de	marjă	brută,	din	câți	 lei	de	vânzări	vom	obține	această	marjă?”.	
Trebuie	avut	în	vedere	faptul	că	realizările	de	vânzări	sunt	măsurate	și	apreciate	EXCLUSIV	după	
volumul	de	marjă	brută	generată.	Cu	alte	cuvinte,	100	de	euro	de	marjă	generată	din	vânzări	de	
200	euro	de	cursuri	este	 la	 fel	de	valoroasă	pentru	companie	și	este,	deci,	 răsplătită	 la	 fel	cu	
100	euro	de	marjă	generată	din	vânzări	de	500	euro	de	soluții	de	comunicații.	

Pentru	 a	 putea	 răspunde	 la	 întrebarea	 “de	 câți	 lei	 de	 vânzări	 este	 nevoie	 pentru	 a	 produce	
marja	 angajată	de	100	 lei”,	 trebuie,	 deci,	 să	 răspundem	 intermediar	 la	 întrebarea	 “care	 va	 fi	
procentul	 mediu	 de	 marjă	 brută	 înregistrat	 de	 companie?”.	 Conform	 principiului	 prudenței,	
managementul	aplică	mici	diminuări	procentelor	de	marjă	brută	deja	înregistrate,	pentru	a	afla	
răspunsul	la	această	întrebare.	
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Rezultatul	neașteptat	al	acestor	estimări	precaute	este	că,	dacă	aplicăm	un	procent	de	marjă	
mai	mic,	 atunci	 de	 fapt	presupunem	că	 va	 trebui	 să	 ‘muncim’	mai	mult	pentru	aceiași	 lei	 de	
marjă	brută,	deci	prognozele	(BVC-ul)	legate	de	veniturile	companiei	sunt	MAI	MARI.		

Totuși,	 compania	 urmărește	 doar	 marja	 brută	 și	 nu	 volumul	 de	 vânzări,	 de	 aceea	 în	 timpul	
derulării	exercițiului	bugetar	este	mult	mai	probabil	ca	prognozele	de	venituri	(cifra	de	afaceri)	
să	 fie	 eronate,	 iar	 cele	 de	 profitabilitate	 a	 companiei	 să	 fie	 mai	 acurate.	 Cu	 alte	 cuvinte,	
managementul	 nu	 țintește,	 nu	 urmărește	 și	 nu	 recompensează	 atingerea	 niciunei	 ținte	 de	
venituri	 și,	 în	 consecință,	 investitorii	 nu	 ar	 trebui	 să	 urmărească	 și	 să	 evalueze	 atingerea	 de	
către	societate	a	indicatorilor	de	venituri	(cifra	de	afaceri),	ci	a	indicatorilor	de	profitabilitate.	

Riscul asociat cu ratele dobânzilor 

Compania	 este	 expusă	 riscului	 de	 creștere	 a	 ratei	 dobanzilor,	 având	 contractate	 credite	 și	
împrumuturi.	Orice	creștere	a	ratei	dobânzii	va	fi	 reflectată	de	creșterea	costurilor	financiare.	
Compania	monitorizează	în	mod	regulat	situația	pieței	pentru	a	previziona	riscul	asociat	cu	rata	
dobânzii.	

În	 perioada	 cuprinsă	 între	 30	 iunie	 și	 data	 publicării	 acestui	 raport	 (26	 august),	 compania	 a	
derulat	cu	succes	o	ofertă	de	vânzare	prin	plasament	privat	de	obligațiuni,	conform	Hotărârii	nr.	
9	a	Adunării	Generale	Extraordinare	a	Acționarilor	din	data	de	28	aprilie	2016.	Obligațiunile	au	
valoare	 nominală	 de	 1000	 lei,	 o	 scadență	 de	 3	 ani	 și	 o	 dobândă	 anuală	 de	 9%	 fixă,	 plătibilă	
trimestrial.	

Au	 fost	 subscrise	 în	 total	 4186	 obligațiuni,	 ceea	 ce	 ridică	 suma	 totală	 atrasă	 în	 cadrul	
plasamentului	la	4.186.000	lei.	Ca	urmare	a	acestui	plasament	de	succes,	compania	a	demarat	
demersuri	de	renegociere	a	condițiilor	contractuale	cu	partenerii	bancari. 

Riscul asociat cu listarea acțiunilor Companiei pe piața AeRO – prețul viitor pe 
acțiune și lichiditatea tranzacțiilor 

Prețul	acțiunilor	și	lichiditatea	tranzactiilor	pentru	companiile	listate	pe	piața	AeRO	depinde	de	
numărul	și	mărimea	ordinelor	de	cumpărare	și	vânzare	plasate	de	investitori.	Nu	poate	exista	
nicio	garanție	asupra	prețului	viitor	al	acțiunilor	companiei	după	debutul	pe	piața	AeRO	și	nicio	
garanție	asupra	lichidității	acestora.	Nu	este	posibil	să	se	garanteze	faptul	că	un	investitor	care	
cumpără	acțiunile	va	putea	să	le	vândă	oricând	la	un	preț	satisfăcător.	

Riscul asociat cu o investiție directă în acțiuni 

Actionarii	ar	trebui	să	fie	conștienti	asupra	riscului	asociat	cu	o	investiție	directă	în	acțiuni,	care	
este	mult	mai	mare	decât	riscul	asociat	unei	investiții	în	titluri	de	stat	sau	participații	în	fonduri	
de	 investiții,	 în	principal	din	cauza	volatilității	și	evoluției	 impredictibile	a	prețurilor	acțiunilor,	
atât	pe	termen	scurt,	cât	și	pe	termen	lung.	

 Riscul asociat cu schimbarea legislatiei și fiscalității în România 

Modificările	în	regimul	legal	și	fiscal	din	România	pot	afecta	activitatea	economică	a	companiei.	
Modificările	 legate	 de	 ajustările	 legislației	 românești	 cu	 reglementările	Uniunii	 Europene	 pot	
afecta	mediul	legal	al	activității	de	afaceri	a	companiei	și	rezultatele	sale	financiare.	Lipsa	unor	
reguli	 stabile,	 legislația	 și	 procedurile	 greoaie	 de	 obținere	 a	 deciziilor	 administrative	 pot,	 de	
asemenea,	 restricționa	 dezvoltarea	 viitoare	 a	 companiei.	 Pentru	 a	 minimiza	 acest	 risc,	
compania	analizează	în	mod	regulat	modificările	acestor	reglementări	și	a	interpretărilor	lor.	
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3.2. Prezentarea şi analizarea efectelor asupra situaţiei financiare a 
societăţii comerciale a tuturor cheltuielilor de capital, curente sau 
anticipate (precizând scopul şi sursele de finanţare a acestor cheltuieli), 
comparativ cu aceeaşi perioadă a anului trecut. 

Pe	parcursul	primului	semestru	din	2017,	compania	nu	a	realizat	cheltuieli	de	capital.	Pentru	a	
doua	 jumătate	 a	 anului,	 compania	 are	 aprobate	 ca	 elemente	 semnificative	 de	 cheltuieli	 de	
capital	si	operationale	mutarea	 intr-un	nou	birou	-	Bd	Timisoara	nr	26,	Cladirea	Plaza	Offices,	
etaj	1.		

Conform	celor	 aprobate	de	Adunarea	 generala	pentru	 anul	 2017,	Compania	 are	urmatoarele	
Bugete:		

Buget Investitii 

• Achizitiile	 de	 active	 /	 investitiile	 vor	 fi	 dimensionate	 la	 2.000.000	 lei,	 cu	 conditia	
existentei	surselor	de	finantare	pentru	punerea	in	aplicare.	Planul	de	investitii	include:		

• modernizarea	mediului	de	lucru	al	centrului	de	training	prin	mutarea	intr-un	nou	sediu	
• achizitia	 de	 resurse	 IT	 -	 website,	 programe	 informatice,	 certificari,	 licente	 pentru	

mutarea	intr-un	nou	sediu	
• asigurarea	functionarii	constante	a	sistemelor	IT	
• oferirea	de	servicii	de	tip	cloud	si	managed	services	catre	clientii	Societatii.	

Managementul	 societatii	 va	 depune	 toate	 diligentele	 necesare	 ca	 aceste	 operatiuni	 sa	 nu	
afecteze	 cashflow-ul	 companiei.	 In	 acest	 sens,	 se	 vor	 avea	 in	 vedere	 	 contracte	de	 inchiriere	
negociate	 pentru	majoritatea	 echipamentelor	 IT,	mobilierului	 si	 partitiilor	 de	 sticla	 (care	 vor	
reduce	deci	Bugetul	de	Investitii	daca	sunt	agreate	cu	furnizorii)	

Buget Inchiriere Active Corporale 

In	cursul	anului	fiscal	2017,	Compania	urmeaza	sa	incheie	urmatoarele	contracte	de	inchiriere	
prin	care	sa	dobandeasca	accesul	/	folosinta	de	mijloace	fixe	(active)	corporale,	care	depasesc	
cumulat	pragul	prevazut	la	Art	241		alin	2	din	Legea	297	/	2004:	

• Contract	inchiriere	spatiu	birouri,	in	vederea	relocarii	activitatii	curente,	ca	urmare	a:	
o Expirarii	contractului	de	inchiriere	curent	pentru	spatiul	din	Bd	Iuliu	Maniu	7-11	
o Aparitiei	necesitatii	imperioase	de	extindere	a	spatiului	curent	disponibil	atat	pentru	

birouri	 (activitate	de	 tip	 intalniri,	 sedinte,	 activitati	de	 coordonare	 si	planificare	 cu	
subcontractorii),	dar	si	pentru	activitatea	de	centru	de	training.		

o Identificarii	 unui	 spatiu	 corespunzator	 planurilor	 de	 dezvoltare	 ale	 societatii	 	 in	
cadrul	unei	cladiri	de	birouri	administrata	de	Anchor	Plaza	-	in	apropierea	actualului	
spatiu	 -	 pe	 Bulevardul	 Timisoara	 nr	 67.	 Acest	 spatiu	 are	 aproximativ	 1100	 mp,	
permite	 alocarea	 unui	 spatiu	 dublu	 atat	 activitatii	 de	 birouri,	 cat	 si	 dublarea	
numarului	de	sali	de	curs	(de	la	4	la	8),	extinderea	spatiului	disponibil	pentru	masa	
cursantilor	si	cresterea	spatiilor	de	tip	‘technology	showroom’	.	Pentru	acest	spatiu,	
Compania	 a	 semnat	 un	 contract	 de	 inchiriere,	 la	 un	 pret	mediu	 per	metru	 patrat	
similar	 cu	oferta	primita	pentru	prelungirea	 contractului	 aferent	 spatiului	 din	 Iuliu	
Maniu.	Consideram	ca	mutarea	intr-un	spatiu	dublu	ca	dimensiune,	intr-o	cladire	de	
birouri	de	tip	A,	cu	parcare	ampla	(parcarea	mall-ului)	si	in	apropierea	a	doua	statii	
de	metrou	este		decizia	optima.	

• Necesitatea	 amenajarii	 spatiului	 anterior	mentionat	 atat	 la	 nivel	 de	 arhitectura	 (partitii	 -	
pereti	de	rigips	si	sticla),	dar	si	 la	nivel	de	mobilier	(scaune,	birouri,	receptie,	mese	pentru	
cursanti)	si	tehnologie	IT	(statii	de	lucru	pentru	cursanti,	proiectoare,	infrastructura	retea	si	
servere	IT).	
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3.3. Prezentarea şi analizarea evenimentelor, tranzacţiilor, schimbărilor 
economice care afectează semnificativ veniturile din activitatea de bază. 
Precizarea măsurii în care au fost afectate veniturile de fiecare element 
identificat. Comparaţie cu perioada corespunzătoare a anului trecut. 

Față	de	semestrul	1	al	anului	2016,	în	perioada	de	raportare,	societatea	a	observat	următoarele	
evenimente	și	trenduri	care	pot	afecta	semnificativ	veniturile	societății:	

Migrarea catre Cloud 

Pariul	facut	de	Companie	in	2015,	cand	am	identificat	Cloudul	ca	o	oportunitate	semnificativa	
de	 dezvoltare	 a	 businessului	 nostru,	 pare	 a	 fi	 unul	 castigator.	 In	 primul	 semestru	 din	 2017	
Compania	a	sesiat	o	deschidere	mult	mai	mare	a	clientilor	catre	proiecte	de	Clod,	deruland	15	
proiecte	 de	 migrare.	 Mai	 important,	 clienti	 din	 domenii	 anterior	 ‘reticente’	 au	 devenit	
interesati	 si	 acorda	 atentie	 acestui	 subiect.	 Acest	 trend	 are	 sansa	 de	 a	 influenta	 pozitiv	
semnificativ	veniturile	companiei	in	viitor.			

Pe	de	alta	parte,	in	aceasta	noua	nisa	de	business	exista	sansa	de	a	ne	confrunta	cu	concurenti	
necunoscuti	 pana	 acum,	 care	 provin	 din	 domeniul	 de	 software	 development,	 ceea	 ce	 poate	
influenta	 negativ	 atata	 costurile	 cat	 si	 perspectivele	 de	 castigare	 a	 proiectelor	 de	 catre	
companie.	

Trendul de nearshoring 

Odată	 cu	 mutarea	 către	 România	 a	 centrelor	 de	 operațiuni	 în	 domeniul	 IT	 a	 mai	 multor	
companii	multinaționale,	compania	noastră	se	bucură	de	o	oportunitate	dublă:	pe	de	o	parte,	
potențialul	de	creștere	a	veniturilor	din	training	IT	pentru	echipele	locale	ale	acestor	companii,	
iar	pe	de	altă	parte,	potențialul	de	a	obține	venituri	din	subcontractarea	unor	servicii	avansate	
(așa	numitele	“Level	3”)	pentru	aceste	centre	de	suport	global.	

Pe	de	altă	parte,	acest	trend	poate	afecta	negativ	veniturile	societății,	prin	scăderea	capacității	
de	livrare	a	societății,	 în	cazul	în	care	aceste	companii	multinaționale	ar	face	oferte	financiare	
mai	bune,	adresate	actualilor	membri	ai	echipei	Bittnet.	

4.	 	 Schimbări	 care	 afectează	 capitalul	 şi	 administrarea	
societăţii	comerciale	
4.1. Descrierea cazurilor în care societatea comercială a fost în 
imposibilitatea de a îşi respecta obligaţiile financiare în timpul perioadei 
respective. 

Societatea	nu	s-a	aflat	în	imposibilitatea	de	a	își	respecta	obligațiile	financiare.		

4.2. Descrierea oricărei modificări privind drepturile deţinătorilor de valori 
mobiliare emise de societatea comercială. 

Nu	 există	 modificări	 privind	 drepturile	 deținătorilor	 de	 valori	 mobiliare	 emise	 de	 societate.	
Adunarea	Generală	a	Acționarilor	din	data	de	26	aprilie	2017	a	aprobat	următoarele	operațiuni	
privind	capitalul	social	al	societății:	
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Majorarea capitalului cu acțiuni gratuite 1:1 

În	cursul	semestrului	1	al	anului	fiscal	2017,	acționarii	societății	au	aprobat	majorarea	capitalul	
social	 cu	 suma	 de	 1.451.412,30	 lei	 (reprezentând	 14.514.123	 acțiuni),	 până	 la	 suma	 de	
2.902.824,60	lei	(un	total	de	29.028.246	acțiuni).		

Sursele	de	finanțare	pentru	această	majorare	de	capital	au	fost	următoarele:	

• capitalizarea	profiturilor	nete	nerepartizate	ale	anului	2015	in	suma	de	507,391.89.	lei;	

• capitalizarea	primelor	de	emisiune	in	valoare	de	680,817.60	lei;	

• capitalizarea	sumei	de	263,202.81	lei	din	profitul	de	repartizat	al	anului	2016.	

Ca	urmare	a	acestei	hotărâri	a	Adunării	Generale,	fiecare	acționar	care	deținea	acțiuni	la	data	
de	 înregistrare	 -	30	 iunie	2017	-	a	primit	1	acțiune	gratuita	pentru	 fiecare	acțiune	deținută	 la	
data	de	 înregistrare.	Acest	proces	a	 fost	 finalizat	 cu	 succes,	 astfel	 incat	Depozitarul	Central	 a	
incarcat	actiunile	gratuite	in	conturile	de	tranzactionare	ale	destinatorilor	in	data	de	11.07.2017	

Majorarea capitalului cu aporturi noi 

În	aceeasi	ședință	a	Adunării	Generale	Extraordinare	a	Acționarilor	a	fost	aprobată	majorarea	
capitalului	 social	 cu	 aporturi	 noi	 din	 partea	 acționarilor,	 prin	 emisiunea	 unui	 număr	 de	
1.416.012	acțuni	noi.			

Majorarea	 capitalului	 social	 se	 va	 realiza	prin	oferirea	acțiunilor	noi	 spre	 subscriere	 în	 cadrul	
dreptului	de	preferință	deținut	de	acționarii	existenți	la	data	de	înregistrare	-	22	mai	2017.	

După	expirarea	perioadei	de	exercitare	a	dreptului	de	preferință,	acțiunile	nou-emise,	rămase	
nesubscrise,	vor	fi	oferite	spre	vânzare	în	cadrul	unui	plasament	privat,	la	un	preț	care	nu	va	fi	
mai	mic	decât	prețul	oferit	acționarilor	în	prima	etapă.		

Conform	deciziei	acționarilor,	drepturile	de	preferință	vor	 fi	 tranzacționate	 înaintea	perioadei	
de	subscriere	pe	sistemul	alternativ	al	BVB.	

Structura acționariatului la 30 iunie 2017 

Structura	acționariatului	la	data	de	30	iunie	2017,	conform	informării	de	la	Depozitarul	Central	
este:	

	

Acționar	 Procent	din	capital	si	drepturi	de	vot	

LOGOFĂTU	CRISTIAN-ION	 29,2128	%	

LOGOFĂTU	MIHAI-ALEXANDRU-CONSTANTIN	 27,8924	%	

CĂPĂȚÎNĂ-GROȘANU	RAZVAN	 15,9728	%	

ALȚI	ACȚIONARI	 26,9220%	

5.		Tranzacţii	semnificative	
Nu este cazul - În perioada de raportare, societatea nu a încheiat tranzacții semnficative 
cu persoane cu care acționează în mod concertat. 
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6.		Semnături	si	declaratii	conform	art.	123	2	punctul		B,	
lit	c	din	Regulamentul	ASF	nr.1/2006.	
Cristian	Logofatu,	 in	calitate	de	Director	Financiar	al	Companiei	declara	că,	după	cunoştinţele	
lui,	 raportarea	 contabilă	 semestrială	 care	 a	 fost	 întocmită	 în	 conformitate	 cu	 standardele	
contabile	aplicabile	oferă	o	 imagine	 corectă	 şi	 conformă	cu	 realitatea	a	activelor,	obligaţiilor,	
poziţiei	financiare,	contului	de	profit	şi	pierdere	ale	emitentului	sau	ale	filialelor	acestuia	incluse	
în	procesul	de	consolidare	şi	că	aceasta		prezintă	în	mod	corect	şi	complet	informaţiile	despre	
emitent;		

	

7.	Gradul	de	realizare	a	țintelor	pentru	anul	2017	

Cont	de	profit	și	pierdere	[RON]	 Valoarea	
previzionată	

2017	

Valoarea	
raportată	HY2017	

%	de	realizare	
după	HY	

Cifra	de	afaceri	 25	275	000	 8	514	633	 33,69%	

Cheltuielile	de	exploatare,	inclusiv:	 -	22	700	000	 8	124	821	 35,79%	

	-	Depreciere	și	Amortizare	 -	135	000	 -	41	000	 30,37%	

Operating	result	 	2	440	000	 331	945	 13.60%	

Rezultate	financiare,	inclusiv:	 -500	000	 -309	288	 61,86%	

	-	Profit	din	vânzarea	acțiunilor	de	
trezorerie	

0	 0	 0	

	-	Cheltuieli	financiare	 -500	000	 -335	860	 67,17%	

Rezultatul	brut	 1	940	000	 22	657	 1,17%	

Rezultatul	net	 1	629	600	 13	156	 0,81%	

Numărul	de	acțiuni	 	30	444	258	 29	028	246	 -	

Rezultatul	net	per	acțiune	 0,05	 0,0005	 	
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8.		Anexe	
 Atașat	se	regăsesc	situațiile	financiare	semestriale	neauditate:	

8.1. Situația activelor, datoriilor și capitalurilor proprii 

8.2. Contul de profit și pierdere 

8.3. Date informative 

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	



Suma de control 2.902.825
A

dr
es

a

Raportare contabilă la data de 30.06.2017 întocmită de entităţile cărora le sunt incidente Reglementările contabile privind 
situaţiile financiare anuale individuale şi situaţiile financiare anuale consolidate, aprobate prin OMFP nr. 1.802/2014, cu 
modificările și completările ulterioare, coroborat cu art.3 din OMFP nr. 895/ 2017 şi care în exerciţiul financiar precedent au 
înregistrat o cifră de afaceri mai mare de 220.000 lei. 
F10 - SITUATIA ACTIVELOR, DATORIILOR SI CAPITALURILOR PROPRII 
F20 - CONTUL DE PROFIT ŞI PIERDERE 
F30 - DATE INFORMATIVE

2.Import   fisier XML - F20 la 30/06/2016

1.Import   fisier XML - F10 la 31/12/2016



SITUAŢIA ACTIVELOR, DATORIILOR ŞI CAPITALURILOR PROPRII

- lei -

F10 - pag. 1

      



F10 - pag. 2

5. Alte elemente de capitaluri proprii



CONTUL DE PROFIT ŞI PIERDERE

- lei -

F20 - pag. 1

 



F20 - pag. 2



F20 - pag. 3



DATE INFORMATIVE

- lei -

F30 - pag. 1

 

 
Chirii plătite în cursul perioadei de raportare pentru terenuri 



F30 - pag. 2



F30 - pag. 3

(din ct. 
431 + din ct. 437 + din ct. 4382 + din ct. 441 + din ct. 
4424 + din ct. 4428 + din ct. 444 + din ct. 445 + din ct. 
446 + din ct. 447 + din ct. 4482)

 ****)



F30 - pag. 4

          - conturi curente în  
ente



F30 - pag.5

 

 Valoarea împrumuturilor primite de la operatorii 
economici ****)



F30 - pag.6



F30 - pag.7

 



Preluare F10, F20 col.2
Conturi entitati mari, mijlocii si 
mici

1011 SC(+)F10S.R31
Sterge date incarcate



	

	

	

7.4. Situația fluxurilor de trezorerie 

	 -	lei	-	

	Denumire	indicator	 			 Valoare	

1.	 +	Profit	sau	pierdere	 							 13.156	

2.	 +	Amortizari	şi	provizioane	 							 40.991	

3.	 –	Variaţia	stocurilor	(-/+)	 		 +	492.961	

4.	 –	Variaţia	creantelor	(-/+)	 			 -	504.212	

5.	 +	Variaţia	datoriilotr	comerciale	(-/+)	 			 +	81.866	

6.	 +	Variaţia	altor	datorii	(-/+)	 		 -	473.773	

7.	 +=	Flux	de	numerar	din	activitatea	de	
exploatare	(A)	

		 -	326.509	

8.	 –	Investitii	efectuate	–	total,	din	care:	 													 -	

9.	 +=	Flux	de	numerar	din	activitatea	de	
investitii	(B)	

													 -	

10.	 	+	Variaţia	sumelor	datorate	institutiilor	
de	credit	(=-)-total,	din	care	

		

11.		+	Credite	pe	termen	scurt	(sub	un	an)	 			 -	327.367	

12.		+	Credite	pe	termen	mediu	si	lung	 					 -	63.491	

13.	 	 +=	 Flux	 de	 numerar	 din	 activitatea	
financiara	(C)	

			 -	390.858	

14.	 –	Variaţia	altor	elemente	de	activ	(-/+)	 					 -	65.816	

15.	 +	 Variaţia	 altor	 elemente	 de	 pasiv	 (-
/+)	

		 +	780.915	

16.	 	 +=	 Flux	 de	 numerar	 din	 alte	 activitati	
(D)	

		 +	846.731	

17.	 	 +	 Disponibilitati	 banesti	 la	 inceputul	
perioadei	

			 2.354.993	

18.		+=	Flux	de	numerar	net	(A+B+C+D)	 			 +	129.364	

19.	 	 +	 Disponibilitati	 baneşti	 la	 sfârşitul	
perioadei	

				 2.484.357	

	

	  



	

	

7.5 Raportul auditorului financiar 

Nu	este	cazul.	Rezultatele	financiare	semestriale	nu	sunt	auditate.	

7.5. Hotărarea AGA de modificare a Actului Constitutiv 

	

	






