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Editorial

ERP-ul 
ºi nevoia de customizare

Am remarcat cã, în general, companiile româneºti mici ºi medii care imple-
menteazã un sistem ERP au un nivel ridicat de aºteptãri în ceea ce priveºte be-
neficiile potenþiale. Aceste aºteptãri par a fi alimentate în egalã mãsurã de promi-
siunile optimiste ale vendorilor, de abundenþa terminologiei „proiect de succes“
în literatura de specialitate, dar ºi de lipsa unei documentãri mai detaliate în ceea
ce priveºte implementarea unui ERP. Din discuþiile avute separat cu mai mulþi
beneficiari, a reieºit cã o bunã parte din clienþi s-au simþit dezamãgiþi când, la
finele unui proiect de implementare, sistemul informatic achiziþionat nu reuºea
sã rezolve toate problemele pe care le înfrunta compania. O remarcã pe care am
reþinut-o a fost aceea cã ERP-ul este asemenea unei case goale care, fãrã investiþia
necesarã în accesorii, nu se transformã într-o locuinþã. Percepþia nu este departe
de realitate ºi un ERP este, într-o mare mãsurã, o casã goalã, cu o fundaþie ºi uti-
litãþi comune ºi cu mai multe încãperi destinate diverselor activitãþi casnice care
aºteaptã sã fie mobilate.

Deoarece fiecare companie existã într-un mod unic, soluþiile de gestiune in-
formaticã reflectã doar un cadru general de activitate, cu unele aspecte specifice
legate de domeniul de activitate sau legislaþie. În esenþã, un produs ERP este o
fundaþie, care are nevoie de numeroase dezvoltãri ºi personalizãri pentru a fi pe
placul beneficiarilor în termeni de utilitate ºi eficienþã. Niciun prospect nu ar tre-
bui sã-ºi facã iluzia unei soluþii ERP out of the box, care sã se potriveascã perfect
pe specificul activitãþii ºi sã se îmbete cu apã rece în privinþa eliminãrii costurilor
cu personalizarea. Orice antreprenor interesat sã investeascã într-o soluþie ERP
ar trebui sã ºtie cã cea mai mare parte din costurile proiectului se vor duce pe
servicii: implementare, integrare, customizare. Aceste costuri pot depãºi lejer va-
loarea licenþelor, însã customizarea, spre exemplu, este cea care face diferenþa
dintre eºecul sau succesul unui astfel de proiect. Prin urmare, customizarea nu
este tocmai aspectul potrivit pentru realizarea de economii. 

Customizarea este o etapã „sine qua non“ a proiectului ºi va face ca procesele speci-
fice fiecãrei companii sã se regãseascã similar în cadrul aplicaþiei informatice, astfel
încât utilizarea soluþiei sã rezolve problemele iniþiale ºi nu sã genereze unele noi.
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�� BITDEFENDER ARE
O IDENTITATE NOUÃ

Bitdefender are o nouã identitate,
care surprinde evoluþia companiei
de-a lungul celor 10 ani de luptã 
împotriva ameninþãrilor informatice
ºi reflectã misiunea sa în contextul
unui mediu virtual din ce în ce 
mai provocator.
Compania Brandient s-a ocupat 
de conceptualizarea ºi imple-
mentarea strategiei, a realizat 
identitatea vizualã ºi noul ambalaj
al produselor ºi a organizat sesiuni
de brand engagement în interiorul
companiei. 
În ceea ce priveºte identitatea
vizualã, Brandient a pus la dispo-
ziþia Bitdefender un simbol cu multi-
ple conotaþii: imaginea legendarã a
dragonului-lup care se gãsea pe
stindardele de luptã ale dacilor.
Jumãtate lup, jumãtate ºarpe,
totemul îi proteja pe daci în timpul
rãzboaielor, fiind astfel asociat cu
ideea de invincibilitate. În inter-
pretarea modernã semnificaþia bran-
dului este completatã de atributul
inteligenþei superioare, devenind
astfel relevantã în contextul soci-
etãþii digitale. Totodatã, dragonul-
lup accentueazã originea
româneascã a brandului. 
„Sunt foarte mândru sã fiu astãzi
aici ºi sã particip la aceastã
lansare. Vreau sã mulþumesc
echipei Bitdefender pentru efortul
depus de-a lungul acestor ani. 2011
este un an special pentru noi. Anul
acesta, vom participa la VMware
World la Copenhaga, în octombrie.
Compania va fi foarte activã în
acest segment al virtualizãrii, 
începând de anul viitor”, 
a declarat FFlloorriinn  TTaallppeeºº,,  
pprreeººeeddiinnttee  SSooffttwwiinn  GGrroouupp..
Cu aceastã ocazie Bitdefender 
a anunþat ºi lansarea noii versiuni
inteligente ºi silenþioase a produsu-
lui Total Security 2012, care oferã
protecþie împotriva celor mai noi
tipuri de ameninþãri informatice,
precum ºi împotriva tentativelor de
furt de identitate. Totodatã, utiliza-
torii au acum la dispoziþie ºi cele
mai recente versiuni ale produselor
Bitdefender Internet Security 2012
ºi Bitdefender Antivirus Plus 2012.

La aproape un an de la înfiinþare, compania
Tornado Technology ºi-a prezentat public po-
ziþionarea pe piaþã ºi o nouã abordare de
business pe care doreºte sã o promoveze cu
începere din acest an. Potrivit lui Georghe
Florea, general manager Total Technology, în
acest interval de timp compania a demarat
ºi perfectat o serie de parteneriate cu furni-
zori de tehnologie pe zona de networking ºi
securitate la nivel enterprise. Astfel, pe zona
de netwotking, Tornado Technologies a
încheiat parteneriate cu Huawei Technolo-
gies, Extreme Networks ºi Transition Net-
works, precum ºi cu compania taiwanezã
ZyXEL. Pe zona de securitate enterprise,
care va reprezenta zona de focus a com-
paniei româneºti în urmãtorul an, Tornado
Technologies a semnat acorduri cu nu mai
puþin de 14 furnizori de tehnologie: Avira,

Baracuda Networks, BlockMaster, Copp-
erfasten, CryptZone, Entrust, Ipoque, LAN-
Desk, LogLogic, PixAlert, Rapid7, Sonic-
WALL, WatchGuard ºi WebRoot. Modelul de
business promovat de Tornado Technologies
este cel de Value Added Reseller (VAR), dis-
tribuþia fiind realizatã exclusiv prin canalul de
parteneri, care vor trebui sã parcurgã mai
multe sesiuni de training în nou-creatul Tor-
nado Technology Center, pentru a obþine cer-
tificãrile necesare. Ca obiective, Tornado
Technologies ºi-a propus pentru anul 2012
consolidarea canalului de distribuþie (seg-
mentat pe trei niveluri: 250 de integratori de
sistem, 200 de operatori telecom ºi aproxi-
mativ 1.000 de reselleri), simultan cu de-
mararea procesului de certificare, o cifrã de
afaceri de 12 milioane de euro ºi atingerea
unei cote de piaþã de 10%. ((RR..GG..))

PRAS Consulting a anunþat finalizarea proiectului de implementare a Microsoft Lync Server
2010 la Primãria Sector 2. Instituþia deþine o infrastructurã complexã ºi o reþea de divizii dis-
persatã în numeroase locaþii pe raza sectorului. Creºterea eficienþei în comunicaþii ºi nevoia
de a utiliza instrumente eficiente de teleconferinþã au condus la implementarea unei soluþii
informatice moderne pentru eficientizarea proceselor de comunicare. „Primãria Sector 2 a
fost prima implementare comercialã pentru Lync 2010 în România. Pentru noi, pe lângã
provocarea tehnicã, aceastã implementare reprezintã ºi bucuria de a vedea cã ºi în Româ-
nia administraþia localã poate înveºti în tehnologii ce au fost create pentru a reduce cos-
turile operaþionale. PRAS Consulting este o companie care a ales sã investeascã în
tehnologii de viitor cum ar fi zona de «Unified Communications» sau zona de «Cloud». Lync
2010 este un sistem complet pentru comunicaþii unificate care împreunã cu Exchange
2010 oferã email, prezenta, telefonie, conferinþe audio/video, etc. prin intermediul unei 
interfeþe unice extrem de uºor de utilizat“, a precizat PPaauull  RRoommaann,,  PPRRAASS  CCoonnssuullttiinngg..

�� TORNADO TECHNOLOGY PREZINTÃ NOUA 
ABORDARE DE BUSINESS A COMPANIEI

TeamNet International a lansat la sfârºitul
lunii septembrie un program unic de opti-
mizare ºi dezvoltare dedicat IMM-urilor
româneºti prin intermediul platformei de soft-
ware online M.O.R.E., suita online de apli-
caþii software dedicatã IMM-urilor româneºti.
Programul „Asistentul tãu personal” a fost
lansat în parteneriat cu Vodafone ºi Fujitsu
ºi se va desfãºura pe o perioadã de 3 luni. 
În prezent, doar o treime dintre companiile
româneºti folosesc aplicaþii software prin
care îºi monitorizeazã activitatea, iar acest
lucru se datoreazã în mare parte investiþiilor
mari care presupun atât licenþiere, dar ºi
soluþii hardware ºi software, care pot ajunge
la costuri ºi de 10 ori mai mari decât soluþi-
ile în varianta SaaS (Software as a Service).
Programul de susþinere al IMM-urilor, „Asis-

tentul Tãu Personal”, a fost gândit ca un pa-
chet promoþional care conþine douã dintre
aplicaþiile integrate M.O.R.E. care  raspund
nevoilor tuturor companiilor din orice sector,
dar în acelaºi timp oferã ºi suportul hard-
ware pe care aceste aplicaþii pot rula ºi
conexiunea de date necesarã unui serviciu
de cloud computing. „Asistentul Tãu Per-
sonal” vine sub forma unui laptop perfomant
Fujitsu cu conexiune de date Vodafone, alã-
turi de douã module M.O.R.E., soluþia de
Management al Relaþiilor cu Clienþii (CRM) ºi
soluþia de Facturare, care permit gestionarea
afacerii de oriunde ºi oricând. „Asistentul tãu
personal” este util companiilor din orice sec-
tor, de la producþie, retail, pharma, pânã la
companiile de distribuþie ºi transport sau
cele din domeniul serviciilor profesionale.

�� IMM-URILE PRIMESC UN 
„ASISTENT PERSONAL” DIN PARTEA TEAMNET

�� IMPLEMENTARE MICROSOFT LYNC SERVER
2010 FINALIZATA LA PRIMÃRIA SECTORULUI 2
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În perioada 2007-2008, 
activitatea Romsys a fost 
marcatã de intrarea în holdingul 
New Frontier ºi, ulterior, 
de venirea lui Horaþiu Berdilã 
pe poziþia de CEO. Combinaþia 
s-a dovedit câºtigãtoare ºi,
astãzi, Romsys s-a transformat
într-o companie modernã, 
suficient de flexibilã încât sã
câºtige cotã de piaþã în dauna
principalilor competitori 
ºi suficient de performantã 
încât sã înregistreze o creºtere 
a cifrei de afaceri 
de 80% în ultimii doi ani.

Market Watch: Venirea dvs. 
ca CEO al Romsys a coincis, 
într-o oarecare mãsurã, cu 
intrarea companiei în Grupul 
New Frontier. Care au fost 
principalele schimbãri prin care 
a trecut Romsys în aceºti ani? 

HHoorraaþþiiuu  BBeerrddiillãã:: În mod tradiþional,
Romsys s-a remarcat ca fiind una dintre
puþinele companii IT&C din top 5 care
livrau proiecte de o calitate respectabilã
ºi acesta a fost unul dintre motivele pen-
tru care am acceptat numirea ca CEO.
Compania nu a excelat, însã, din punct de
vedere comercial. Prin urmare, prima
mãsurã adoptatã a fost îmbunãtãþirea re-

laþiilor comerciale cu partenerii. Restruc-
turarea companiei s-a fãcut, însã, în doi
ani de zile, treptat, fãrã miºcãri bruºte, în
principal prin modificãri ale proceselor
interne ºi deschidere cãtre piaþã. Astãzi,
Romsys nu mai este o maºinã mare ºi
grea, care se miºcã încet, iar modificãrile
interne pe care le-am operat în aceºti ani
ne-au adus flexibilitate ºi deschidere. Am
început sã lucrãm cu parteneri noi, sã
abordãm tehnologii noi etc. Pe de altã
parte, am schimbat ºi modul de abordare
faþã de activitatea fiecãrui angajat la nivel
de indicatori de performanþã ºi manage-
mentul performanþei, prin aplicarea unor
structuri comune la nivelul întregului
grup ºi care s-au dovedit funcþionale.

ROMSYS CREªTE CU 80% ªI 

DUCE GRUPUL NEW FRONTIER

ÎN POLE POSITION PE REGIUNE

Horaþiu Berdilã, CEO Romsys

Horaþiu Berdilã, 40 ani, Director Executiv al Romsys din 2008, 
a venit la conducerea companiei la scurt timp dupã preluarea 

acesteia de cãtre concernul austriac New Frontier. 
Berdilã este absolvent al Universitãþii Politehnice ºi al 

cursurilor MBA ASEBUSS & KENNSAW STATE UNIVERSITY (US).
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Aplicarea acestor structuri comune pen-
tru întreg holding-ul este realizatã în pro-
porþie de peste 80% ºi este pasul necesar
înaintea IPO-ului.

Dupã aceastã evoluþie bunã, 
care sunt obiectivele manageriale 
pe care le aveþi?

Rezultatele obþinute de Romsys în ul-
timii doi ani sunt foarte bune prin
comparaþie cu evoluþia pieþei, însã eu mã
raportez la valorile înregistrate de Rom-
sys în trecut, când, în anii 2004-2005,
compania ocupa locul doi în topul com-
paniilor IT. Printre obiectivele mele
manageriale se aflã realizarea indicato-
rilor de performanþã economicã, dez-
voltarea constantã a competenþelor ºi re-
laþiilor de parteneriat ºi pãstrarea unui
nivel ridicat de flexibilitate. Ca obiectiv
personal, mã preocupã revenirea la po-
ziþia de piaþã avutã de Romsys în 2004-
2005, deoarece mã raportez permanent la
aceastã perioadã ºi consider cã este avan-
tajul unei companii cu un istoric relevant.

Care a fost principalul beneficiu 
al apartenenþei Romsys 
la New Frontier Holding?

Motivaþia intrãrii Romsys în acest
grup îl reprezintã tocmai limitãrile im-
puse de piaþã localã ca oportunitãþi de
creºtere. La nivel organic este dificil sã
creºti fãrã un portofoliu bogat ºi o piaþã
suficient de mare, este nevoie de refer-
inþe, certificãri, echipã cu mare expe-
rienþã etc. La nivel de grup se creeazã,
însã, o experienþã mult mai bogatã, care
este utilã tuturor companiilor membre.

Un avantaj evident este utilizarea în
comun a referinnþelor ºi a specialiºtilor.
Este foarte important în convingerea
unui client sã putem dovedi existenþa
unor referinþe pe domenii de activitate
similare ºi în pieþe relativ apropiate ºi co-
mune. Valoarea referinþelor transcende
pieþele locale ºi sunt companii din grup
care folosesc intens referinþele Romsys
din România, mai ales în cazul clienþilor
cu prezenþã internaþionalã. Mesajul prin-

cipal este cã, dacã nume precum EON,
Distrigaz Sud, ApaNova au acceptat sã
lucreze cu un integrator român,
înseamnã cã acesta a livrat calitate. Sim-
ilar, avem consultanþi care opereazã în
trei þãri, prin intermediul companiilor
din cadrul grupului. În mod curent,
încercãm sã migrãm competenþe dintr-o
þarã în alta ºi sã replicãm portofoliul. Nu
este simplu, deoarece fiecare companie
din grup are strategia ºi obiectivele pro-
prii, însã este infinit mai simplu decât sã
aducem astfel de competenþe de la o
companie complet strãinã. 

Cifrele oficiale aratã o creºtere 
de 80% a cifrei de afaceri în ultimii
doi ani, în ciuda evoluþiei negative 
a pieþei IT locale. Cum aþi susþinut
aceastã evoluþie bunã?

Creºterile din 2010, atât ca venituri,
cât ºi ca profitabilitate, s-au bazat într-o
mare mãsurã ºi pe atragerea de noi
clienþi, deoarece am câºtigat marketshare
prin falimentele mai puþin vizibile ale
unor companii concurente. Nu mã refer
la sensul juridic al termenului, însã, din
punctul meu de vedere, tot în categoria
faliment se înscrie ºi reducerea numãru-
lui de angajaþi de la 150 la 20. Este evi-
dent cã un astfel de furnizor are unele di-
ficultãþi ºi pãstreazã doar personalul
necesar pentru asigurarea mentenanþei
portofoliului existent. Deoarece unii din-
tre competitorii noºtri au trecut prin ast-
fel de restructurãri, pentru Romsys,
având competenþe ºi certificãri similare, a
fost simplu sã preia clienþi, proiecte etc.
A fost o situaþie avantajoasã, care ne-a
susþinut evoluþia pozitivã.

Totuºi, nu se poate spune cã rezul-
tatele de anul trecut s-au bazat exclusiv
pe clienþi noi, ci am reuºit sã facem foarte
bine ceea ce, în termeni de specialitate,
se numeºte „farming”. Am crescut, astfel,
oportunitãþile pe clienþii existenþi, cu
precãdere pe verticalele utilitãþi ºi finan-
ciar-bancar. Spre exemplu, numeroºi
clienþi din sectorul financiar s-au orientat
cãtre retail, o activitate foarte dependentã
de IT, ºi comunicaþii, pentru care noi am
oferit soluþiile potrivite. Complementar,

ne-am orientat ºi cãtre vânzarea de
tehnologii noi de la vendorii de top. Mã
refer aici, în principal, la produsele Exa-
data ºi Exalogic de la Oracle. Clienþii
noºtri ruleazã sisteme informatice grele,
cu baze de date mari. România este,
totuºi, o piaþã mare ºi, chiar dacã aceste
tehnologii sunt foarte scumpe, pentru
susþinerea unor procese ºi aplicaþii critice
devin soluþia idealã. Aceste tehnologii
sunt recomandabile ºi pentru instituþiile
publice, care sunt mari consumatoare de
putere de calcul. 

Se produce o apropiere de Oracle?

În mod curent, dincolo de business-ul
de SAP, care este tradiþional ºi unde avem
cea mai mare echipã de consultanþi ºi
unele dintre cele mai mari proiecte din
piaþa localã, aplicãm în mod real concep-
tul de integrator. Un integrator nu se
bazeazã doar pe 1-2 produse, ci investeºte
în tehnologii multiple, de la infrastructura
criticã la aplicaþii de business, pentru a fi
mai competitiv decât alte companii care
ar putea împreunã sã gestioneaze un
proiect complex. Avantajul integratorului
îl reprezintã tocmai capabilitãþile multi-
ple, marginile mici ºi capacitatea de a sa-
tisface o arie largã de cerinþe ale clientu-
lui. Prin urmare, în 2008, am început
apropierea de Oracle, iar în ultimii ani re-
laþia tinde sã aibã aceeaºi intensitate ca cea
dezvoltatã cu SAP într-o perioadã mult
mai lungã, 17-18 ani. Am acumulat com-
petenþe ºi certificãri, am devenit partener
Gold ºi, mai ales, am generat proiecte im-
portante împreunã. Este o performanþã,
din punctul meu de vedere. 

Aþi amintit de Exdata ºi Exalogic,
tehnologii de ultimã generaþie ale 
Oracle, disponibile doar prin parteneri
de top. Ce alte avantaje competitive
fac oferta Romsys mai atractivã?

Deoarece numãrul integratorilor care
activeazã în Top 100 este relativ mic, 
existã permanent întrebarea strategicã
„cum ne diferenþiem?”. Fiecare jucãtor îºi
creeazã un avantaj competitiv pe o zonã
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strategicã, iar Romsys a decis creionarea
unor competenþe de niºã pe aplicaþii de
business. Ne diferenþiem prin existenþa
unei echipe de Subjects Matter Experts
(SME), profesioniºti care nu vin neapãrat
din IT, care cunosc procesele interne ale
clientului, le pot modela ºi oferã consul-
tanþã de business aplicabilã prin teh-
nologii IT. Prin aceastã abordare ne
dorim sã nu „ucidem” clienþii cu
tehnologii noi, pe care aceºtia nu le înþe-
leg, ci sã le oferim suport în atingerea
obiectivelor ºi îmbunãtãþirea indictorilor
economici. Oferim consultanþã de busi-
ness peste tehnologia informaþiei ºi, de
circa un an de zile, se dovedeºte o soluþie
inspiratã. Nu intrãm în competiþie cu
marile nume din consultanþã, deoarece
aceste companii acþioneazã la nivel
macroeconomic, dimpotrivã, dezvoltãm
relaþii de colaborare.

Cloud computing este o altã tehnolo-
gie/concept pe care industria IT 
o promoveazã intens. Îl vedeþi 
aplicabil în companii din top 100?

Rãspunsul este dificil ºi þine de context.
Totuºi, pentru astfel de companii, pe lângã
costuri, pe primul loc va fi întotdeauna se-
curitatea. Din acest punct de vedere, chiar
dacã aceastã tehnologie oferã flexibilitate
ºi costuri reduse pentru cerinþele, exi-
genþele ºi reglementãrile din unele
domenii, cloud computing nu oferã per-
formanþa necesarã la nivel de securitate.

Care este opinia dvs. cu privire la
evoluþia pieþei locale în urmãtoarele
luni? Aveþi o estimare pentru 2012?

Prima parte a anului a avut o tendinþã
pozitivã. Romsys, activând cu precãdere
în Top 100 companii din România, pe
acest segment, creºterea economicã, deºi

firavã, se vede, chiar dacã populaþia o va
simþi probabil anul viitor. Se vãd pro-
grese în agriculuturã, exporturile au avut
un trend crescãtor, ceea ce va determina
un semestru doi bun. Nu cred, însã, cã
vor fi salturi mari ºi cred cã avem nevoie
de un optimism ponderat. 

Prin urmare, prognoza pentru finele
anului 2011 este relativ simplã, dar þine
cont foarte mult de situaþia economicã
din regiune. Dacã evoluþia va fi normalã,
România va atinge o creºtere a PIB (Po-
dusul Intern Brut) de 1,5-2%, iar Rom-
sys va închide anul cu o ratã de creºtere
de 10%, conform estimãrilor iniþiale.
Repet, însã, depindem de evoluþia
politicã ºi economicã din Uniunea Euro-
peanã. Suntem pregãtiþi ºi pentru sce-
narii mai puþin favorabile ºi consider cã
suntem printre companiile care au înþe-
les mesajul primului val de crizã. Pentru
2012, însã, orice prognozã este hazardatã.

� GABRIEL VAS ILE

GUNTER MEYRINGER, CEO NEW FRONTIER GROUP:

„Grupul New Frontier a avut o evoluþie
foarte mulþumitoare în ultimii doi ani ºi am
reuºit sã creºtem organic business-ul cu
26%, fãrã sã facem achiziþii. Am înregistrat
creºteri în toate pieþele unde suntem
prezenþi, însã Romsys a fost lider în termeni
de creºtere procentualã ºi suntem foarte
mulþumiþi de activitatea echipei manage-
riale locale. Aceastã evoluþie ne-a plasat în
topul integratorilor din regiune, depãºind
competiþia directã.

Ca parte din New Frontier, Romsys are
avantajul unui jucãtor regional, cu acces
la competenþe ºi referinþe multiple. Mulþi

dintre clienþii noºtri sunt companii cu
prezenþã regionalã, iar unul dintre obiec-
tivele acestora este reducerea numãrului
de contractori. Prin urmare, stabilim cu
aceºtia contracte generale, care deschid
oportunitãþile colaborãrii în toate pieþele
unde suntem prezenþi. Mai mult, aceste
companii mari preferã sã lucreze cu
parteneri pe mãsurã, pentru a reduce
riscurile gestionãrii proiectelor complexe.
Creºterea integratorilor regionali nu în-
seamnã cã jucãtorii locali vor ieºi din busi-
ness. Va fi întotdeauna loc pentru com-
panii de 30-50 de persoane pentru
proiecte mici sau pentru activitãþi de sub-
contractare. Un alt avantaj pe care Rom-
sys îl are pe piaþa localã este politica de
parteneriate ºi alianþe pe care o practicã ºi
care ne ne oferã o poziþie foarte bunã pe
pieþele pe care Romsys activeazã (sectorul
financiar-bancar, asigurãri, utilitãþi, indus-
trie ºi telecomunicaþii).

Complementar liniilor de business tra-
diþionale, viitorul apropiat va aduce în porto-
foliul grupului soluþii noi, precum CRM, add
on-uri proprii pentru retail ºi chiar livrarea
acestora ca servicii (SaaS). Chiar dacã, în
România, linia de business Microsoft 

Dynamics a avut o evoluþie mai puþin dina-
micã, strategia grupului rãmâne abordarea
pieþei enterprise cu soluþii SAP ºi a segmen-
tului de mijloc cu soluþii Microsoft. În fapt,
compania pe care New Frontier o deþine în
Ungaria are o evoluþie foarte bunã ºi a fina-
lizat proiecte pe tehnologie Microsoft, inclu-
siv în România.

România este o piaþã strategicã impor-
tantã, pe locul doi dupã Polonia ca dimen-
siune. Deºi pe plan local s-au derulat în ul-
tima vreme câteva proiecte de anvergurã,
la nivel de piaþã, investiþiile consistente în
soluþii IT sunt încã puþine. Suntem mulþu-
miþi de evoluþia în piaþa româneascã, însã
potenþialul acesteia este mult mai mare. 
În termeni de investiþii, consider cã aco-
perim foarte bine nevoile clienþilor cu struc-
tura actualã a Romsys, însã nu excludem o
nouã achiziþie, dacã va exista o oportuni-
tate realã.

Piaþa are nevoie de consolidare, sunt 
mai puþine proiecte disponibile ºi, prin 
urmare, ne focalizãm pe câºtigarea de 
marketshare de la competiþie. Indicatorii
economici aratã bine ºi pentru 2011, 
însã nu doar creºterea ne intereseazã, 
ci ºi pãstrarea profitabilitãþii.”

COVER STORY
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Cifra de afaceri cu 12% mai mare în 2010,
creºterea estimatã de 32% în 2011 - ºi de-
pãºitã deja în primele 8 luni ale acestui an
(+42,6%) -, extinderea constantã a echi-
pei, încheierea de noi parteneriate cu firme
de renume ºi lãrgirea ariei de competenþe.
Acestea sunt rezultatele înregistrate de EBS
România într-un climat economic dificil 
ºi motivul pentru care i-am solicitat domnu-
lui Daniel Metz, CEO EBS România, sã 
„deconspire“ strategiile care au determinat
acest curs pozitiv.

Care au fost principalele 
mãsuri strategice care v-au asigurat
menþinerea pe un trend ascendent,
într-o perioadã de recesiune 
economicã?

Decizia strategicã luatã la sfârºitul
anului 2008 privitoare la intrarea pe
pieþele de servicii de tip SAP a condus la
generarea unui numãr ridicat de oportu-
nitãþi suplimentare. Bineînþeles cã, pen-
tru a putea profita de astfel de oportu-
nitãþi, a trebuit sã ºi investim corespunzã-
tor, ceea ce am ºi fãcut. Piaþa serviciilor de
tip SAP este un segment premium pe
pieþele internaþionale. Acest segment pre-
mium, în care se regãsesc marile concerne
internaþionale, a generat ºi oportunitãþi de
tip non-SAP de care am profitat.

Cifra de afaceri EBS pe piaþa localã a
crescut în 2011, însã într-un procent
inferior celei realizate pe pieþele ex-
terne. Cum explicaþi aceastã situaþie?

Piaþa localã este, în continuare, într-o
stare de suferinþã. Creºterea economicã
înregistratã în ultimele 6 luni a fost gene-
ratã îndeosebi de export. Multinaþionalele
care produc în România au influenþat de-

terminant pozitiv exporturile. Aceste
multinaþionale au în România, în cea mai
mare parte, soluþiile firmelor mamã, de
aceea ele nu genereazã vânzãri de licenþe,
spre exemplu, aici în þarã. Puþine firme
româneºti au fãcut investiþii în IT. De
aceea piaþa IT româneascã este în conti-
nuare slabã. Ne-am fi dorit sã fie altfel.

Ce pondere au în cifra de afaceri EBS
soluþiile proprii, promovate 
sub brandul Clarvision?

Veniturile realizate pe piaþa localã
înainte de criza începutã în 2008 aveau o
pondere de 30-35% în cifra de afaceri a
grupului EBS. Între timp, ponderea aces-
tora a ajuns la aproximativ 15%. Suntem
nemulþumiþi de aceastã evoluþie. În zona
produsului Clarvision am realizat cea mai
mare parte a cifrei de afaceri în România.
O pondere mai redusã au avut-o vânzãrile
de licenþe SAP sau Sharepoint. Paleta de
produse Clarvision este într-o continuã
creºtere. Intenþionãm sã aducem compo-
nente suplimentare în direcþia mobile, dar
nu numai.

EBS România continuã sã facã 
angajãri, extinzându-ºi constant
echipa. Cât de importantã este 
politica de HR în strategia EBS?

EBS a atras în ultimele 12 luni peste
140 de oameni care ne-au încredinþat nouã
viitorul lor profesional ºi, prin aceasta, o
parte din viaþa lor. Noi percepem aceastã
dovadã de încredere, care ne-a fost acor-
datã de cãtre colegii din EBS, ca pe o res-
ponsabilitate esenþialã. De aceea, departa-
mentului HR al EBS îi este acordatã o
atenþie aparte. ªi pentru mine personal
managementul resurselor umane consti-
tuie una dintre sarcinile mele directe. În
primele 8 luni ale anului, EBS a investit
aproximativ 250.000 de euro în infrastruc-
turã ºi circa 275.000 de euro în integrarea
ºi pregãtirea profesionalã a noilor colegi,
dar ºi a celor existenþi.

Care sunt noile direcþii de dezvoltare
pe care le aveþi în vedere?

Pânã la sfârºitul anului 2011 ne vom
concentra pe extinderea în continuare a
parteneriatelor începute pe pieþele ex-
terne, cu un focus puternic pe zona de ser-
vicii SAP. Pe piaþa localã vom încerca sã
câºtigãm clienþi noi pentru produsele
principale din portofoliu: SAP, Clarvision
ºi SharePoint. Pe ambele pieþe, atât cea lo-
calã, cât ºi cea externã, vom începe con-
strucþia de competenþe în direcþia dez-
voltãrii de software ºi testãrii de tip em-
bedded, îndeosebi pentru industria de au-
tomobile. Referitor la evoluþia Grupului
EBS în 2012, plecãm de la considerentul
cã economia globalã va reintra în rece-
siune. Probabil cã, în acest context, vom
derula activitãþi de consolidare a proce-
selor de business ºi a structurilor organiza-
torice care au fost solicitate la maximum
în decursul anului 2010. În cazul în care
anul viitor economia vesticã nu va fi afec-
tatã de recesiune, vom avea o strategie
diferenþiatã ºi anume: pe de o parte una
de consolidare a business-ului ºi pe de altã
parte de creºtere selectivã, pe segmentele
definite ca fiind strategice pe termen în-
delungat. Ca ºi principiu general ne dorim
creºterea valorii adãugate a serviciilor ºi
produselor pe care le oferim, în principal
prin sporirea competenþelor de soluþii de
business pe lângã cele de tehnologie.

� RADU GHIÞULESCU

Daniel Metz,
CEO EBS România

Focusul pe serv ic i i l e  SAPserv ic i i l e  SAP, motorul
creºterii explozive a grupului EBSEBS
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Market Watch: Cât de eterogen este portofoliul de soluþii 
al Crescendo ºi ce atenþie se acordã securitãþii informaþiei? 

CCoosstteell  CCrriisstteeaa:: De-a lungul anilor, am cãutat sã aducem în portofoliul
nostru cele mai bune soluþii din piaþã,  marea majoritate a lor fiind pozi-
þionate de Gartner în cadranul leaders/visionaries. Odatã cu aceste soluþii,
am dezvoltat ceea ce noi numim competenþe complementare, astfel cã
putem oferi o soluþie completã, perfect integratã ºi în acord cu cerinþele
clienþilor. Portofoliul nostru este bogat ºi variat, soluþiile de securitate
ocupând un loc important, în întregul puzzle numit integrare de sistem. 

Aþi finalizat recent un proiect la Banca Italo Romena, ce a avut la bazã
tehnologia Cisco, mai exact produsul: Cisco IronPort Security. 
Ce calitãþi au determinat alegerea acestui produs în cadrul proiectului 
ºi ce alte produse Cisco dedicate securitãþii sunt recomandabile
clienþilor din piaþa localã? 

Pentru Italo Romena, pe fondul creºterii numãrului de atacuri, Cisco
IronPort WebSecurity s-a dovedit a fi soluþia care a rãspuns cel mai bine ce-

Costel Cristea,
Business Unit Manager Crescendo

Costel Cristea, Business Unit Manager Crescendo:

„SUNTEM UNII DINTRE 
CEI MAI EXPERIMENTAÞI 

PARTENERI CISCO”

Prin susþinerea constantã a unor tehnologii noi, Casa de Soluþii Crescendo s-a evidenþiat 
în piaþa localã de IT prin derularea unor proiecte inovatoare în domeniul securitãþii ºi 
virtualizãrii. Într-o discuþie cu echipa Market Watch, CCoosstteell  CCrriisstteeaa,,  BBuussiinneessss  UUnniitt  
MMaannaaggeerr  CCoommmmuunniiccaattiioonnss  SSoolluuttiioonnss  llaa  CCrreesscceennddoo, ne-a declarat cã impunerea acestor
tehnologii este criticã pe mãsurã ce IT-ul devine coloana vertebralã a oricãrii afaceri.
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rinþelor instituþiei - de protecþie/pre-
venþie împotriva ameninþãrilor web. În
urma adoptãrii soluþiei, reprezentanþii
instituþiei au aproximat cã, zilnic,
60.000 de tranzacþii IP supãrãtoare sunt
blocate,  16.000 de site-uri potenþial rãu
intenþionate sunt restricþionate, iar
circa 3.000 de descãrcãri de tip malware
sau spyware sunt prevenite. Pe scurt,
beneficiazã de confortul de a se simþi în
siguranþã. 

În ceea ce priveºte portofoliul soluþi-
ilor de securitate Cisco, ele acoperã un
domeniu larg, plecând de la protecþia
reþelei, a sistemului de comunicaþii uni-
ficate, pânã la soluþii dedicate  centrelor
de date. Recomandarea noastrã pentru o
soluþie din portofoliul Cisco sau o soluþie
de la un alt furnizor survine doar dupã o
evaluare în detaliu a situaþiei ºi con-
sultarea cu clientul pentru a  îi înþelege
nevoile/aºteptãrile.   

Sunt instituþiile financiar-bancare
principalii consumatori de soluþii 
de securitate pe zona de comunicaþii?
În ce alte domenii existã cerinþe 
critice din acest punct de vedere?  

Ca ºi particularitate a industriei ban-
care, rãmâne atenþia sporitã pentru secu-
ritatea datelor, cerinþã înglobatã în
aproape toate proiectele IT&C dezvol-
tate. În cazul nostru, fie cã a fost vorba
de  consolidare ºi modernizare a reþelei
de comunicaþii de date - precum proiec-
tul de la Intesa Sanpaolo Bank - sau de
proiectele de comunicaþii unificate ºi
contact center prin Cisco Unified Con-
tact Center de la Procredit, Volksbank,
VB Leasing sau de consolidarea centru-
lui de date prin Cisco Unfied Computing
la o altã bancã, securitatea a reprezentat
o componentã cheie a proiectului. 

Astfel de cerinþe critice existã însã în
toate companiile pentru care informaþia
este vitalã, iar sistemul IT&C reprezintã
coloana vertebralã a activitãþii desfãºurate.
Printre acestea se numãrã companii cu
care noi lucrãm ºi care  activeazã în alte
sectoare de activitate pecum energie, uti-
litãþi, industrie, servicii ºi public.

Crescendo pare a avea o relaþie 
deosebitã cu Cisco: o prezenþã 
activã la evenimente precum Cisco
Expo, douã recunoaºteri importante 
la Romanian Partner Summit 2011.
Care sunt planurile comune pentru 
perioada urmãtoare? 

Într-adevãr, în primul an de dupã în-
ceperea crizei, ne-am setat ca unul dintre
obiective întãrirea relaþiei cu partenerii
tradiþionali, cum este ºi Cisco. Pentru cã,
pe o piaþã dominatã de incertitudine ºi
multe riscuri, parteneriatele devin ºi mai
importante.   

Dupã mai mult de 10 ani de partene-
riat, putem afirma, fãrã a ne considera
lipsiþi de modestie, cã suntem printre cei
mai experimentaþi parteneri Cisco din
România, cu multe proiecte dezvoltate ºi
implementate în varii domenii/industrii.
Împreunã, þintim piaþa (atât zona enter-
prise, cât ºi SMB) cu arhitecturi de comu-
nicaþii ºi soluþii avansate de Cloud Com-
puting, data center, contact center, co-
municaþii unificate, etc., echipa noastrã
fiind pregãtitã sã ducã la bun sfârºit ºi cele
mai complexe proiecte,  unde e nevoie de
un înalt grad de expertizã. Bineînþeles cã,
în soluþiile tehnologice pe care le alegem
ºi le promovãm, þinem cont de experienþa
ºi preferinþele clientului, promovând ºi
integrând tehnologiile de la Cisco ºi de la
alþi parteneri cu care lucrãm. 

Unul dintre premiile amintite 
anterior este „Virtualization Partner
of the Year”. În contextul  discuþiilor
tot mai intense pe piaþã despre cloud
computing, private cloud etc., cât 
de consistentã devine aceastã linie
de business (ca referinþe, valoare, 
oameni implicaþi..)? 

În organizaþia noastrã, la începutul
crizei, au circulat o serie de cãrþi al cãror
subiect comun a fost schimbarea. Trãim
într-o lume dominatã de schimbare, ne
desfãºurãm activitatea într-o piaþã al cãrei
principal motor este schimbarea. Pentru
industria IT&C, Coud Computing este
schimbarea. O schimbare a modului de

organizare ºi funcþionare a departamen-
telor IT. De-alungul timpului am insistat
pe ideea de aliniere a IT-ului la obiective-
le de business ale organizaþiei. Prin Cloud
Computing acest lucru poate fi imple-
mentat mai rapid. Iar beneficiile care de-
curg din aceastã abordare sunt multiple. 

În acest context, am concentrat multe
resurse în dezvoltarea acestei linii de bu-
siness: training, investiþii în laborator ºi
medii de testare, dezvoltarea de parteneri-
ate ºi de noi competenþe etc. În acest mo-
ment, deþinem competenþe avansate în im-
plementarea de soluþii Cloud Computing
bazate pe tehnologiile Cisco ºi ale altor
parteneri. De altfel, ne putem lãuda cu una
dintre cele mai importante implementãri
de Cloud privat în România, proiect care
ne-a solicitat competenþele ºi experienþa în
implementarea ºi integrarea tehnologiilor
de procesare, stocare, networking ºi virtu-
alizare a datelor.  În concluzie, ne adaptãm
schimbãrii, oferind clienþilor multiple op-
þiuni, inclusiv Cloud Computing.

O linie de business tot mai importantã
pentru Cisco devine „colaborarea”
care include mai multe tehnologii,
de la sisteme de conferinþã pânã la
soluþii de contact center. Crescendo
are câteva proiecte relevante în acest
domeniu, inclusiv integrarea dintre
Cisco Unified Communications 
ºi soluþii de CRM. Ce perspective 
existã în aceastã direcþie? 

În contextul unei pieþe globalizate,
alãturi de Cloud Computing, colaborarea
rãmâne unul dintre domeniile prin care
tehnologia IT&C aduce valoare organiza-
þiilor. Colaborare fãrã frontiere, fãrã
timpi morþi, de oriunde ºi cu minimizarea
costurilor. Acesta este mesajul pe care îl
transmitem clienþilor, iar proiectele im-
plementate (telefonie IP, conferinþe vi-
deo/audio, Unified Contact Center), pen-
tru companii din majoritatea domeniilor
de activitate, întãresc acest mesaj. Din
punctul nostru de vedere, direcþia este
clarã. Nu mai existã cale de întoarcere, ci
doar de dezvoltare.

� GABRIEL VAS ILE
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Înfi inþarea Min is te ru lu i  M in is te ru lu i  
A facer i lo r  EuropeneAfacer i lo r  Europene –

condiþie necesarã 
(dar) ºi suficientã?

U
na dintre temele de discuþie
des auzite în ultima vreme o
reprezintã înfiinþarea unui
nou minister, cel al Aface-
rilor Europene. Având însã

în vedere multitudinea de probleme cu
care se confruntã acest domeniu, nu
putem sã nu ne întrebãm dacã aceastã
mãsurã este suficientã pentru a asigura
mult dorita accelerare a absorbþiei fon-
durilor europene. Avem de-a face doar
cu o mãsurã care va conduce la o altã
reorganizare a Autoritãþii pentru Coor-
donarea Instrumentelor Structurale
(ACIS) sub forma unui Minister ºi
nimic mai mult? Din pãcate, rãspunsul
nu îl vom afla decât peste mai multe
luni, poate chiar un an, atunci când s-ar
putea vedea primele rezultate concrete
ale acestei decizii. Între timp însã,
putem sã încercãm sã anticipãm
efectele acestei schimbãri, dar ºi sã
evaluãm impactul unor alte mãsuri
complementare care pot fi aplicate,
deoarece simpla înfiinþare a acestui nou
minister nu va rezolva de la sine multi-
tudinea de probleme cu care se con-
fruntã acest domeniu.

Care sunt însã problemele cu care se
confrunta întregul sistem de gestionare
a instrumentelor structurale ºi în ce
mãsurã înfiinþarea noului minister le va
rezolva? Fãrã a avea pretenþia de a
epuiza subiectul, voi încerca sã analizez
aceste probleme în ordinea importanþei
ºi a gradului lor de urgenþã.

1. Coordonarea tuturor instituþiilor
implicate în gestionarea 
fondurilor structurale

Unul dintre elementele cheie ale asi-
gurãrii unei bune absorbþii este reala coor-
donare a tuturor instituþiilor implicate în
gestionarea fondurilor europene. Deºi, la
nivel teoretic, întreaga structurã este una
piramidalã, Organismele Intermediare
fiind coordonate de Autoritãþile de Ma-
nagement, iar acestea de cãtre Autoritatea
de Coordonare a Instrumentelor Struc-
turale, în practicã situaþia e puþin diferitã,
motivul fiind nivelul de autoritate al
fiecãrei instituþii. Atât timp cât cele mai
multe dintre aceste instituþii se aflã în
cadrul unui minister, e dificil de realizat
coordonarea necesarã. Chiar ºi în cazul re-
organizãrii ACIS, iniþial din subordinea
Ministerului Finanþelor Publice în subor-
dinea SGG, iar acum sub formã de minis-
ter, nu cred ca situaþia se va schimba sem-
nificativ, pentru cã se va pune în continua-
re problema: de ce un ministru sã fie mai
ministru decât altul? De ce, deºi au acelaºi
nivel de reprezentare la nivelul Guvernu-
lui, sã se lase coordonaþi de un alt Ministru?

În opinia mea, o soluþie mai bunã ar fi
fost aceea a comasãrii tuturor instituþiilor
implicate în gestionarea fondurilor struc-
turale în cadrul unei aceleiaºi entitãþi (noul
minister) sau, cel puþin într-o primã fazã,
coordonarea acestor instituþii (AM, OI) de
cãtre o persoanã aflatã ierarhic într-o po-

ziþie superioarã celor pe care îi coor-
doneazã (vice-premier?).

Prin gruparea tuturor instituþii-
lor/compartimentelor implicate în gestio-
narea fondurilor structurale în cadrul unei
aceleiaºi entitãþi s-ar putea asigura o realã
coordonare pe toate palierele decizionale.
De asemenea, s-ar elimina ºi diferenþele de
salarizare existente în acest moment între
personalul implicat în gestionarea fon-
durilor structurale ºi restul personalului
din diferitele ministere, diferenþe care, în
acest moment, nu genereazã decât tensiuni
ºi neînþelegeri. De asemenea, responsabi-
litatea ar fi unic identificatã ºi coordonatã,
iar situaþia actualã în care fiecare instituþie
transferã responsabilitatea alteia ar putea fi
evitatã.

2. Deficitul de personal

S-a discutat de atâtea ori de deficitul
de personal din instituþiile cu atribuþii în
gestionarea fondurilor structurale, încât
acest subiect a cãzut aproape în derizoriu,
mai ales într-un context în care adminis-
traþia, în general, este culpabilizatã dato-
ritã ineficienþei ºi a supra-dimensionãrii.
Cu toate acestea, lipsa personalului (ºi mai
ales a celui bine pregãtit ºi specializat pe
aspectele pe care le gestioneazã) este unul
dintre principalii factori de ineficienþã ºi
de întârziere în managementul ciclului de
viaþã al proiectelor, acest lucru fiind vizi-
bil în toate etapele derulãrii proiectelor:
evaluarea proiectelor dureazã 1-2 ani,

Lidia Ene,
Consultant senior fonduri europene,

PMSolutions 
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contractarea dureazã câteva luni, iar ram-
bursarea cheltuielilor semnificativ mai
mult decât cele 90 zile stipulate în con-
tractele de finanþare.

În condiþiile existenþei unei competiþii
clare pentru resurse calificate între mediul
privat (consultanþã) ºi cel public, scãderile
salariale nu au fãcut decât sã accelereze
procesul de “transfer” al resurselor califi-
cate între sectorul public ºi cel privat.
Aexistatoare o analizã la baza strategiei de
reduceri salariale care sã determine dacã
nu cumva costurile indirecte generate de
întârzierile în lanþ determinate de lipsa de
personal conduc la pierderi incomparabil
mai mari decât costul salariilor unui
numãr rezonabil de personal?

Este neclar cum înfiinþarea noului
minister va putea rezolva aceastã proble-
mã, atâta timp cât personalul autoritãþilor
aflate sub coordonarea noii instituþii va fi
inclus în organigramele altor ministere ºi
se va supune constrângerilor acestor or-
ganigrame.

3. Problema achiziþiilor publice 
din cadrul proiectelor finanþate 
din fonduri structurale

Atunci când vorbim de proiecte fi-
nanþate din fonduri europene nu putem
sa nu vorbim ºi de problemele identificate
în procedurile de achiziþie aferente aces-
tora. Din pãcate, toate temerile mai vechi
referitoare la performanþa/corectitudinea
proceselor de achiziþie publicã s-au ade-
verit, iar procentul procedurilor de achi-
ziþie în care s-au constatat nereguli a de-
venit îngrijorãtor de mare, chiar ºi pentru
Comisia Europeanã.Aceastã situaþie con-
statatã a determinat luarea unei poziþii
dure a Comisiei în aceastã privinþã, ceea
ce a determinat inclusiv luãri de poziþie
din partea Preºedintelui României ºi sto-
parea transmiterii cererilor de rambursare
cãtre Comisia Europeanã pânã la finaliza-
rea procedurii de verificare a tuturor pro-
iectelor care au primit finanþare pânã în
acest moment. 

Din acest motiv, România trebuie sã
demonstreze în cel mai scurt timp cã este
capabilã sã asigure un sistem de manage-
ment financiar ºi de control eficient, ast-

fel încât sã se reducã numãrul neregulilor
constatate, în condiþiile în care existã to-
tuºi un numãr deja mare de instituþii cu
atribuþii în domeniul achiziþiilor publice:

1. UCVAP – Unitatea pentru Coor-
donarea ºi Verificarea Achiziþiilor
Publice – din cadrul MFP, cu rol în
verificarea ex-ante;

2. ANRMAP – Autoritatea Naþionalã
pentru Reglementarea ºi Monito-
rizarea Achiziþiilor Publice;

3. CNSC – Consiliul Naþional de So-
luþionare a Contestaþiilor.

La aceste instituþii se adaugã persona-
lul de specialitate din cadrul Organisme-
lor Intermediare ºi al Autoritãþilor de Ma-
nagement, instituþii care au de asemenea
responsabilitatea verificãrii legalitãþii mo-
dalitãþii de cheltuire a fondurilor pe care
le gestioneazã. În aceste condiþii ºi cu
atâtea instituþii cu atribuþii în domeniul
achiziþiilor publice, cum este posibil sã 
existe atâtea situaþii de nereguli identifi-
cate de cãtre auditul realizat în numele ºi
pentru Comisia Europeanã?

Este evident cã fragmentarea atribuþi-
ilor în acest domeniu nu este beneficã.
Deºi, în faþa Comisiei Europene, singurele
responsabile de managementul financiar
al fondurilor europene sunt Autoritãþile
de Management, totuºi, de ce este nece-
sarã o asemenea dublare a atribuþiilor ºi a
responsabilitãþilor? Cum va fi rezolvatã
aceastã problemã majorã ºi urgentã prin
înfiinþarea noului minister? Se va realiza o
delegare oficialã de atribuþii de la AM-uri
la ANRMAP? Se va crea o nouã structurã
specializatã în achiziþii publice în cadrul
noului minister? Vom vedea.

4. Programarea utilizãrii fondurilor

O problemã mai puþin analizatã este
cea a programãrii utilizãrii fondurilor
structurale. Cu mult timp înainte de a înce-
pe orice alocare, contractare sau cheltuire
de fonduri, trebuie sã decidem încotro vor
fi îndreptaþi în perioada urmãtoare banii
aflaþi la dispoziþia României. Pentru cã ba-
nii pot fi cheltuiþi, absorbþia se poate realiza
ºi ea, dar asta nu înseamnã cã rezultatul
final al proiectelor se va reflecta neapãrat
ºi în creºterea nivelului de trai, în creºterea

competitivitãþii sau în eficientizarea eco-
nomicã determinatã de creºterea calificãrii
resurselor umane. Nu este deloc simplu sã
încerci sã anticipezi care investiþii vor fi
mai utile, mai potrivite, mai generatoare de
creºtere economicã ºi a nivelului de trai
peste 5-10 ani, dar acest exerciþiu este unul
absolut necesar ºi care trebuie sã aibã fina-
litate într-o strategie integratã de dez-
voltare la nivel naþional. De aceea, dacã nu
se acordã importanþa cuvenitã etapei de
programare ºi stabilirii prioritãþilor naþio-
nale, multe dintre eforturile viitoare vor fi
tardive, iar investiþiile se vor irosi.

Cu ajutorul fondurilor dedicate asis-
tenþei tehnice, noul minister ar putea fi-
nanþa realizarea unor astfel de strategii in-
tegrate, prin implicarea unor specialiºti cu
viziune, din diferite domenii ale vieþii eco-
nomice ºi sociale, care sã identifice priori-
tãþile investiþionale pentru urmãtoarea pe-
rioadã ºi sã planifice intervenþiile care vor
finanþate din fonduri europene. O valoare
adãugatã în acest proces de planificare o
pot avea, de asemenea, societatea civilã,
asociaþiile profesionale ºi alte organizaþii
non-guvernamentale care vor dori sã se
implice în acest efort de planificare strate-
gicã, ca o investiþie în viitor. Având în ve-
dere faptul cã urmãtorul interval de pro-
gramare acoperã perioada 2014-2020, iar
efortul necesar pentru elaborarea ºi fina-
lizarea tuturor strategiilor ºi a planificãri-
lor necesare este unul semnificativ, aceste
activitãþi trebuie demarate cât mai rapid.

În concluzie, va rezolva înfiinþarea
noului minister problemele cu care se con-
fruntã domeniul gestionãrii fondurilor
europene? Poate, dar numai dacã schim-
bãrile pe care noul minister le va aduce vor
fi la fel de profunde precum problemele cu
care sistemul se confruntã ºi dacã voinþa
politicã va transcende nivelul mesajului
public ºi se va manifesta concret la nivelul
reformãrii instituþionale. În caz contrar,
aceastã reformare va rãmâne doar una de
faþadã, cãreia problemele sistemice pro-
funde îi vor supravieþui ºi care va produce
nu eficientizare, ci doar o nouã perioadã
de scãdere ºi mai mare a eficienþei activi-
tãþii pânã la clarificarea ºi reaºezarea noilor
structuri, a modului de lucru ºi a rolurilor
de conducere. �
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Nu eºti project manager, 
eºti om de vânzãri!

H
ai sã începem cu ce este cel
mai important: pprroodduussuull! Ce
avem de vânzare ca project
manager? Un rãspuns evident
ar fi proiectul, bineînþeles! ªi,

poate nu atât proiectul, cât ceea ce
livreazã el. Livrabilul, produsul, out-
put-ul sau rezultatul. Se poate întâmpla
ca un proiect sã livreze exact ceea ce s-a
cerut în specificaþii ºi, totuºi, sponsorul
sã fie nemulþumit de rezultat. Pentru cã,
nu-i aºa, un project manager bun li-
vreazã ceea ce i se cere, nu neapãrat ceea
ce se aºteaptã de la proiect. Aºadar, chiar
înainte de finalizarea proiectului, este
nevoie sã explicãm ºi chiar sã arãtãm ce
vom livra ºi cum ceea ce vom livra res-
pectã cerinþele proiectului. Trebuie sã
facem asta chiar dacã în planul proiec-
tului nostru nu avem livrabile parþiale
sau review-uri intermediare, chiar dacã
nimeni nu ne solicitã acest lucru. Este

poliþa noastrã de asigurare în caz cã
aºteptãrile sunt diferite de specificaþiile
proiectului.

În al doilea rând, un bun project
manager trebuie sã îºi vândã bine
eecchhiippaa. „A vinde“ iese aici din sfera mer-
cantilistã ºi se înscrie în zona de per-
formance ºi people management. Com-
petenþele ºi abilitãþile echipei, precum ºi
rezultatele intermediare sau finale din
proiect trebuie fãcute cunoscute dincolo
de graniþele proiectului. Se spune cã
dacã un proiect eºueazã este vina project
managerului, iar dacã un proiect are suc-
ces este meritul echipei. De prea puþine
ori, din pãcate, echipa este cea care chiar
culege roadele succesului. Cum aproape
orice proiect este o muncã de echipã,
este esenþial pentru un project manager
sã aibã o echipã pe care se poate baza,
atât pentru a efectua sarcinile din
proiect, cât ºi pentru a le prezenta mai

departe. O prezentare fãcutã cãtre spon-
sor sau cãtre echipa de management de
cãtre echipa de proiect (sau o parte a ei)
dã mult mai bine decât o prezentare
one-man show, în care doar project ma-
nagerul dã explicaþii. Ca project mana-
ger, nu trebuie nicio clipã sã uiþi cã nu
gestionezi oameni ci talente. Oamenii
din echipa ta de proiect sunt niºte spe-
cialiºti de top (dacã nu sunt, ajutã-i sã
devinã rapid) de a cãror performanþã de-
pinde succesul proiectului. Ca manager
de talente, orice expunere a echipei de
proiect, sau vânzare cum i-am spus mai
sus, nu poate decât sã ajute la recunoaº-
terea succesului proiectului ºi a echipei.

Nu în ultimul rând, trebuie sã vinzi
niºte ccoommppeetteennþþee  ddee  pprroojjeecctt  mmaannaaggee--
mmeenntt. ªi asta din douã motive. În primul
rând pentru cã tu, ca individ, ca specia-
list în project management, eºti, de fapt,
suma competenþelor tale. Cu cât aceste
competenþe îþi sunt mai bine cunoscute
ºi apreciate, cu atât mai mult eºti respec-
tat ºi apreciat. Evident, ca orice disci-
plinã cu o puternicã laturã practicã, cea
mai bunã punere în evidenþã a compe-
tenþelor este chiar suma succeselor sau
realizãrilor anterioare. În al doilea rând,
ca un project manager profesionist, ai o
datorie moralã ºi dacã þii la cariera ta
profesionalã, sã explici ºi celorlalþi ce
înseamnã project management ca ºtiinþã
ºi meserie. În special la sfârºitul proiec-
tului se recomandã o analizã post
mortem în care, pe lângã deja obsesivele
lessons learned trebuie sã analizaþi, de

Florian Ivan, Director pentru Educaþie ºi
Certif icare, Project Management Institute

Dacã lumea de azi n-ar mai alerga atât de mult dupã senzaþional, titlul mai corect ar fi
„nu eºti un bun project manager decât dacã ºtii sã te vinzi“. Nu, nu este un articol 
despre cum sã ajungi expert „supralicitând“ ºi nici despre vreo „formulã secretã a 
succesului, pentru asta existã suficiente revistuþe ºi emisiuni de televiziune. Este, pur ºi 
simplu, un articol despre cum sã ieºi din cochilie sau, pentru cei mai asceþi dintre citi-
tori, din turnul de fildeº, pentru a putea explica celorlalþi importanþa a ceea ce facem. 
Fãrã a-i pãcãli, fãrã a exagera ºi, mai ales, fãrã a vopsi leopardul. Este un impuls 
educat de faptul cã, în viaþã, profesionalã sau personalã, nu conteazã ce eºti, conteazã
ce cred ceilalþi cã eºti. Pare nedrept? Aºa ºi este! 
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faþã cu toatã lumea, factorii specifici care
au dus la succesul sau, mai ales, la eºecul
proiectului.

Cu riscul de a ne cãlca în picioare
originalitatea (încã o datã?), acum parcã
am da ºi o reþetã. Chiar ºi numai ca rec-
ompensã fadã pentru cei care au ajuns cu
lectura articolului pânã aici. O reþetã
caresintetizeazã într-un cuvânt toate
problemele ºi toate soluþiile de pe
aceastã lume: ccoommuunniiccaarreeaa! Fãrã teorii
umaniste sau elogii ale importanþei sale
capitale, comunicarea, în calitatea sa de
cel mai cunoscut secret al succesului,
trebuie sã se rezume la o simplitate des-
curajantã. Stabiliþi-vã cine sunt iinntteerr--
llooccuuttoorriiii sau ggrruuppuurriillee  þþiinnttãã din interi-
orul sau exteriorul proiectului ºi comu-
nicaþi cu ei într-un ffoorrmmaatt  pprreeddeeffiinniitt
(scris/oral, email, web, la þigarã, etc.) ºi
cu o ffrreeccvveennþþãã  agreatã în prealabil. ªi
acum, gândiþi-vã cum transpuneþi fraza
asta simplã într-o suitã de activitãþi ast-
fel încât comunicarea sã ocupe cam
jumãtate din timpul alocat proiectului.
Nu reuºiþi? Nicio problemã. Ca orice altã
competenþã, ºi comunicarea se învaþã ºi,
mai ales, se exerseazã.

Dacã pânã acum ne-am ferit sã dãm
sfaturi, existã unul care, dacã nu este
aplicat riscãm sã stricãm totul. Se nu-
meºte... ddeelliiccaatteeþþee! Trebuie sã avem o
delicateþe desãvârºitã atunci când ne
vindem pentru cã altfel riscãm sã epatãm
prin laudã de sine, lipsã de modestie sau
chiar ridicol. Cu toþii cunoaºtem, din pã-
cate, prea multe exemple de oameni care
abia aºteaptã sã se întâmple ceva remar-
cabil ca sã poatã sã îºi asigneze o parte
din merit. Ca ºi cum asocierea cu succe-
sul este asiguratã printr-o simplã relatare
a unei reuºite.

Da, chiar suntem (doar) atât de buni
pe cât pãrem! Lumea în care trãim nu
mai are timp de analize sau pãreri apro-
fundate, de verificãri sau discuþii elevate.
Toþi se mulþumesc cu o primã impresie
sau cu a cere o referinþã de la cineva care
oferã, de cele mai multe ori, tot o pãrere
bazatã pe o primã impresie. Nu mai
putem lãsa nimic la voia întâmplãrii. Nu
este vina lor dacã au înþeles greºit, este

numai vina noastrã cã i-am lãsat sã înþe-
leagã greºit. Dincolo de boemia de Vama
Veche cum cã nu trebuie sã ne pese de
ce cred alþii despre noi, este esenþial sã
ne construim noi imaginea pe care
ceilalþi o au despre noi. În ziua de azi,
când orice manager cu ceva experienþã

cautã ºi descoperã talente, nu mai existã
nestemate ascunse. Nu mai existã genii
pustii, cel puþin nu în domeniul ãsta. Tot
ce putem face este sã ieºim la suprafaþã,
sã strãlucim ºi sã ne asigurãm cã cineva
este de faþã pentru a fi orbit de strãlu-
cirea noastrã. �



Cine poate fi manager de proiect ºi care
sunt modalitãþile prin care cineva poate
ocupa o astfel de poziþie în mod oficial?
În cazul pregãtirii în domeniul manage-
mentului de proiect nu existã o facultate
pentru project manageri ºi nici un numãr
strict de cursuri ºi seminarii pe care o 
persoanã trebuie sã le urmeze pentru a
deveni specialist.

Î
nsã participarea la cât mai multe
sesiuni de instruire ºi implicarea în
proiecte extrem de diverse în
cadrul companiilor, asigurã expe-
rienþa necesarã calificãrii pentru o

certificare, chiar internaþionalã.

Primii paºi

Primul pas care trebuie fãcut pentru
a deveni expert în managementul
proiectelor este obþinerea unui certifi-
cat de competenþã în acest domeniu.
Dobândirea competenþelor de manager
de proiect poate fi certificatã fie prin
absolvirea unui curs organizat în sis-
temul naþional de învãþãmânt, un curs
universitar de masterat sau un curs pos-
tuniversitar, fie prin absolvirea unui
curs certificat de cãtre Consiliul
Naþional de Formare Profesionalã a
Adulþilor (CNFPA) ºi organizat de o
firmã specializatã ºi acreditatã în acest
sens (furnizori de formare profesio-
nalã). O a treia variantã este aceea de a

apela direct la serviciile unui centru de
evaluare a competenþelor profesionale,
unde persoanele ce deþin experienþã
practicã în managementul de proiect
pot susþine un examen de evaluare a
competenþelor profesionale, în urma
cãruia pot obþine un certificat de com-
petenþã recunoscut la nivel naþional.
Existã ºi variantele de certificare cu re-
cunoaºtere la nivel internaþional. Acum
doi ani, în urma unei mini-anchete re-
alizate de revista noastrã, a reieºit cã
cea mai cãutatã certificare în România
este cea de Project Management Profes-
sionals (PMP). Administrat de cãtre
Project Management Institute (PMI),
PMP este programul de certificare pro-
fesionalã în Project Management cu cea
mai largã acoperire internaþionalã. 

„În general, cei care doresc sã se in-
struiascã pentru managementul de
proiect ºi ariile conexe acestuia sunt spe-
cialiºti, persoane care doresc sã-ºi con-

MANAGERIAL TOOLS

PROJECT MANAGEMENT

Primii paºi pentru a deveni

PROJECT MANAGERPROJECT MANAGER
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struiascã sau sã-ºi consolideze o carierã
în aceste domenii, mai puþin cei aflaþi în
poziþii de middle sau top management”,
precizeazã HHiillddee  CCoorrbbuu,,  PPMMPP,,  MMVVPP,,
MMaannaaggiinngg  PPaarrttnneerr  TTrriilleexx..  

Roland Gareis Consulting (RGC)
organizeazã cu precãdere cursuri in-
house pe teme de managementul
proiectelor. Acestea sunt preferate de
companii, datoritã posibilitãþii de a
lucra practic pe cazuri reale din acti-
vitatea companiei.

„Aceastã metodã de lucru oferã par-
ticipanþilor posibilitatea de a aplica
imediat metodele, tehnicile ºi instru-
mentele de managementul proiectelor
prezentate la nivel teoretic pe proiec-
tele în care sunt implicaþi”, spune
SSiimmoonnaa  BBoonngghheezz,,  ppaarrtteenneerr  ººii  ccoonnssuullttaanntt
RRGGCC.. De asemenea, RGC organizeazã
în România ºi un program MBA cu spe-
cializare în managementul proiectelor,
în colaborare cu WU Executive Aca-
demy Viena.

Certificarea internaþionalã 
în Project Management

Dobândirea certificãrii internaþio-
nale în Project Management reprezintã
un pas extrem de important în recu-
noaºterea globalã a expertizei în dome-
niu, fie ca Project Management Profes-
sional, Certified Associate in Project
Management sau Risk Management
Professional. 

PMI a dezvoltat un program de
menþinere a certificãrilor obþinute –
Continuing Certification Requirements.
Participând la acest program, deþinãtorii
de certificãri internaþionale pot obþine
unitãþi de dezvoltare profesionalã (PDU)
– numãrul acestora variazã în funcþie de
tipul certificãrii – care atestã alinierea la
noile realitãþi din domeniu.

Conform lui Sebastian Cazacu, PMP
ºi Managing Director TenStep România
(într-un articol pentru markmedia.ro),
un ciclu de certificare are o duratã de
trei ani – excepþie fãcând certificarea
de Certified Associate in Project Ma-
nagement, în cazul cãreia nu este nece-
sarã acumularea de PDU, certificarea

fiind reconfirmatã prin susþinerea unui
nou examen la un interval de 5 ani. 

Certificarea PMP constã în verifi-
carea îndeplinirii condiþiilor de expe-
rienþã ºi instruire profesionalã impuse de
cãtre PMI, urmatã de evaluarea cu-
noºtinþelor prin susþinerea unui test de
tip grilã pe computer.

CCoonnddiiþþiiiillee  ddee  eelliiggiibbiilliittaattee  ssuunntt::
� EExxppeerriieennþþaa. Absolvenþii de în-

vãþãmânt superior trebuie sã
dovedeascã un numãr de 4.500 de
ore de experienþã practicã în exer-
citarea activitãþilor manageriale în
proiecte, în timp ce absolvenþilor
de învãþãmânt mediu li se solicitã
dovedirea unui numãr de 7.500 de
ore.

� IInnssttrruuiirree  pprrooffeessiioonnaallãã.. Acumularea
unui numãr de minim 35 de ore de
instruire în Management de
Proiect, PMI furnizând ºi o listã a
tipurilor de cursuri care sunt eligi-
bile pentru îndeplinirea acestei ce-
rinþe. 

Examinarea se face prin interme-
diul unui test de tip grilã cuprinzând
200 de întrebãri, dintre care doar 175

sunt luate în considerare în evaluarea
candidatului. Pentru a trece cu succes
testul, candidaþii trebuie sã rãspundã
corect la cel puþin 141 de întrebãri.

Certificarea PMP trebuie reînnoitã
la fiecare trei ani, prin desfãºurarea
unor activitãþi destinate dezvoltãrii
profesionale: traininguri, seminarii ºi
conferinþe, elaborarea de materiale de
instruire, publicare de articole etc.

PMP se adreseazã tuturor practicie-
nilor managementului de proiect, in-
diferent de pregãtirea de bazã ºi de in-
dustria în care profeseazã. În con-
secinþã, nu se cer cunoºtinþe specifice
unui anumit domeniu de activitate. 

Aparent, procesul de certificare este
simplu. În realitate, PMP nu este deloc
uºor de obþinut, de aceea unul dintre
sfaturile pe care deþinãtorii de certi-
ficãri PMP le dau celor care doresc sã
obþinã o astfel de certificare este orga-
nizarea unui grup de studiu; învãþatul
merge mai uºor, iar întâlnirile sãp-
tãmânale sunt folosite pentru re-
zolvarea de teste ºi dezbaterea rãspun-
surilor.

� LUIZA SANDU
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A
m schiþat în numãrul anterior
al revistei noastre, cu ajutorul
interlocutorilor Market Watch
– doi jucãtori mari, de talie in-
ternaþionalã (Microsoft ºi SAP),

dar ºi doi actori locali, cu prezenþã activã
(Advantage Software Company ºi misoft)
– o imagine de ansamblu asupra evoluþiei
pieþei locale de soluþii CRM. Ipoteza 
iniþialã, de creºtere lentã a interesului pen-
tru astfel de soluþii din partea companiilor
locale, a fost confirmatã parþial de partici-
panþii la aceastã micro-anchetã.

Am încercat sã aflãm, însã, nu doar
cum a evoluat piaþa în 2009-2010, ci ºi o se-
rie de aspecte de „specific local“, cum ar fi: 

� cum s-a modificat mecanismul de
luare a deciziei de achiziþionare/im-
plementare a unei soluþii CRM;

� care sunt cele mai frecvente criterii
utilizate de clienþi în alegerea unei
soluþii CRM;

� cât de frecvent solicitã clienþii garan-
þia unor beneficii direct cuantificabile
financiar;

� care sunt cele mai uzuale provocãri
cu care se confruntã vendorii pe piaþa
localã, la momentul actual.

Am obþinut astfel – din partea unor
jucãtori cu experienþã realã ºi consistentã –

o serie de informaþii relevante, care permit
schiþarea mult mai corectã a stadiului ac-
tual de dezvoltare a pieþei locale de soluþii
CRM, informaþii pe care le puteþi regãsi
mai jos.

Modificarea mecanismului 
de luare a deciziei la client

„Ca orice soluþie care adreseazã zona
de business a companiilor, proiectele CRM
necesitã o etapã de analizã a afacerii, etapã
care presupune implicarea persoanelor-
cheie din companie ºi, în cazul proiectelor
mari, a unor consultanþi externi, specia-
lizaþi pe industria respectivã ºi/sau pe
soluþiile de tip CRM. Rãspunsul este la
mijloc, existã cazuri în care procesul de
achiziþie a fost scurtat prin elaborarea unor
cereri clare ºi prin aportul unor consul-
tanþi externi, care au modelat cerinþele
companiei pe structura CRM. Însã au fost
ºi situaþii în care procesul a suferit în-
târzieri, datorate unor cerinþe exprimate
vag, în procesul de analizã au fost impli-
cate unele persoane care nu aveau o ima-
gine de ansamblu a proceselor etc. Este
evident cã piaþa se maturizeazã, gradul de
conºtientizare a beneficiilor ce pot fi aduse
de CRM este din ce în ce mai ridicat în
toate industriile din care am primit cereri,
fie cã vorbim de sectorul financiar, tele-
com, servicii profesionale, retail etc.“

DDaann  VVaassiillee,,  
DDyynnaammiiccss  SSoolluuttiioonnss  SSppeecciiaalliisstt  

MMiiccrroossoofftt  RRoommâânniiaa

„Implicarea unor susþinãtori ai proiec-
telor, deºi în creºtere, este destul de timidã
în continuare, iar în privinþa formulãrii ce-
rinþelor observãm un profesionalism în
creºtere, cauzat în principal de experienþa
sau eºecul unor implementãri anterioare.“

IIuulliiaann  IIuuggaa,,  
MMaannaaggiinngg  DDiirreeccttoorr  mmiissoofftt  ssyysstteemmss

Anchetã Market Watch

PIAÞA LOCALÃ CRM,
EVOLUÞIE ªI TENDINÞE (II)

INTERLOCUTORII MARKET WATCH

� DDaann  VVaassiillee,,
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România

� SSmmaarraannddaa  
PPrriiccooppee,,  
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Manager ASF

� IIuulliiaann  IIuuggaa,,  
Managing Director
misoft systems

� LLuummiinniiþþaa  SSccaarrllaatt,
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Cererea localã de soluþii CRM pare a avea un trend ascendent, raportat la evoluþiile
înregistrate în 2008 ºi 2009, conform micro-anchetei realizate de Market Watch în
rândul vendorilor locali de astfel de soluþii. Interesul în creºtere vizavi de soluþiile de
management al relaþiilor cu clienþii nu permite, însã, tragerea concluziei cã asistãm
la un fenomen de realã maturizare a pieþei. De exemplu, clienþii fac confuzii majore
încã asupra ariei de acoperire a unei soluþii CRM, precum ºi asupra funcþionalitãþilor
ºi beneficiilor pe care acestea le oferã. Însã, ca orice proces de educare, ºi cel de 
educare a unei pieþe este unul continuu. Iar optimismul vendorilor intervievaþi este
un semnal pozitiv în sensul evoluþiei viitoare.



ENTERPRISE APPLICATIONS

CRM

Cele mai frecvente 
criterii utilizate de clienþi în
alegerea unei soluþii CRM

„Fiecare prospect are propriile cerinþe
ºi condiþii impuse de momentul achiziþiei.
Sunt câteva cerinþe urmãrite de cea mai
mare parte:

- posibilitatea extinderii funcþiona-
litãþilor într-un mod rapid, cu costuri
scãzute, ideal fãrã a mai apela la costuri su-
plimentare aferente unui consultant extern
specializat;

- un mediu de customizare ºi dezvol-
tare facil, într-un limbaj larg rãspândit;

- interfaþã intuitivã, uºor de învãþat,
customizat, personalizat, training rapid la
costuri reduse;

- disponibilitatea platformei printr-un
set extins de parteneri de consultanþã pen-
tru a evita apartenenþa de o singurã
echipã;- o platformã cu un roadmap clar,
care are în spate un vendor capabil sã 
investeascã masiv în R&D, retehnologizare
ºi includerea în standard a unor funcþiona-
litãþi cerute de piaþã;

- flexibilitate în alegerea modului de
deployment – on premises sau online;

- flexibilitate în alegerea modului 
de licenþiere, în funcþie de CAPEX, 
OPEX etc.;

- unificarea aplicaþiilor disparate
într-o singurã bazã de date cu inter-
faþã comunã.“

DDaann  VVaassiillee,,  
DDyynnaammiiccss  SSoolluuttiioonnss  SSppeecciiaalliisstt  

MMiiccrroossoofftt  RRoommâânniiaa

„În momentul de faþã, criteriile
cele mai importante se referã la
usurinþa în utilizare ºi person-
alizare, urmate de costuri, atât de
achiziþie, cât ºi cele ulte-
rioare. Un alt 
aspect

demn de menþionat se referã la uºurinþa în
procesul de comunicare cu vendorul ºi
viteza de rãspuns a acestuia.“

IIuulliiaann  IIuuggaa,,  
MMaannaaggiinngg  DDiirreeccttoorr  mmiissoofftt  ssyysstteemmss

„Criteriile pe care clienþii le au în ve-
dere sunt:

- nivelul de calitate al serviciilor oferite;
- timp de implementare redus;
- cost mic al licenþelor;
- posibilitatea customizãrii rapide;
- referinþele pe o anumitã verticalã, in-

dustrie;
- investiþii mici în zona de hardware;
- capabilitãþi de integrare;
- nivelul ºi calitatea suportului oferit;

- interfaþa user-friendly.
La aceastã listã mai putem adãuga di-

mensiunea companiei, care în unele situaþii
este consideratã prea micã de manageri
pentru a necesita o implementare de CRM.“

SSmmaarraannddaa  PPrriiccooppee,,  
KKeeyy  AAccccoouunntt  MMaannaaggeerr  AASSFF

„Cei mai mulþi clienþi doresc sã aibã un
sistem CRM care sã poatã fi implementat
în timp cât mai scurt ºi sã conþinã modele
de procese de afaceri, cu o interfaþã pri-
etenoasã ºi cu retur pe investiþie mare.
Printre criteriile imediat urmãtoare se pot
enumera: flexibilitatea soluþiei ºi posibili-
tatea de extindere prin parametrizãri cu
noi funcþionalitãþi prevãzute în funcþie de
evoluþia business-ului clientului. Nu în ul-
timul rând, printre criteriile foarte impor-
tante, menþionãm integrarea cu aplicaþia
de tip ERP ºi alte aplicaþii, astfel încât sã se
poatã realiza o evaluare în timp real a im-
pactului financiar al activitãþilor desfãºu-
rate, de exemplu, în cadrul campaniilor de
marketing sau a vânzãrilor prin diferite ca-
nale, service-ului oferit post-vânzare etc.
Un alt criteriu important pentru alegerea
unei soluþii de tip CRM îl constituie refe-
rinþele din diverse domenii de activitate
sau verticale industriale. Este foarte impor-
tant pentru prospecþii soluþiei de tip CRM
sã fie informaþi despre utilizarea cu success
a soluþiei în domeniul lor de activitate.“

LLuummiinniiþþaa  SSccaarrllaatt,,  
PPrreessaalleess  SSeenniioorr  SSppeecciiaalliisstt  SSAAPP  RRoommâânniiaa

Solicitarea garanþiei beneficiilor 
direct cuantificabile financiar

„Cazurile în care se cere o analizã de
ROI sunt relativ rare, ca atare preferãm sã le
propunem noi prospecþilor. Pe de altã parte,
în foarte multe cazuri, soluþia CRM vine pe
un teren virgin, unde procesele aferente re-
laþiei cu clienþii nu erau gestionate de apli-
caþii specializate, ºi, ca atare, fiecare autom-
atizare ºi optimizare de proces, posibilitate
de analizã pe diverse dimensiuni, mã-

surarea unor indicatori de perfor-
manþã ºi vizibilitate în
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fiecare moment a situaþiei business-ului
sunt beneficii reale ale acelei companii.“

DDaann  VVaassiillee,,  
DDyynnaammiiccss  SSoolluuttiioonnss  SSppeecciiaalliisstt  

MMiiccrroossoofftt  RRoommâânniiaa

„misoft systems propune diverse moda-
litãþi de mãsurare a beneficiilor, însã acura-
teþea ºi relevanþa datelor depind de aborda-
rea clientului în corelarea acestora cu alte
mãsuri luate. Urmãrirea ºi analiza evoluþiei
unor astfel de indicatori în timp real þine 
de existenþa unui management strategic 
ºi proactiv, pe care încercãm sã-l dezvol-
tãm în cadrul procesului de post-im-
plementare.“

IIuulliiaann  IIuuggaa,,  
MMaannaaggiinngg  DDiirreeccttoorr  mmiissoofftt  ssyysstteemmss

„Trei din 10 clienþi doresc sã cuantifice
beneficiile implementãrii unui sistem de
CRM în compania lor. Cele mai des întâl-
nite elemente care genereazã profit sunt:
vânzãri mai multe, eliminarea anumitor
riscuri (se face follow-up la timp, angajaþii
nu se adreseazã incorect clientului, nu se
mai pierd informaþii), creºterea producti-
vitãþii, loializarea clienþilor, acces rapid la
informaþii, organizarea proceselor interne,
scãderea costurilor de fricþiune (între de-
partamente), eliminarea unor activitãþi re-
dundante ºi, nu în ultimul rând, adoptarea
unor best-practices în zona de customer re-
lationship, care sunt în strânsã legãturã cu
experienþa vendorului.“

SSmmaarraannddaa  PPrriiccooppee,,  
KKeeyy  AAccccoouunntt  MMaannaaggeerr  AASSFF

„În aceastã perioadã, în special datoritã
contextului economic post-crizã, clienþii
solicitã în mod frecvent garanþia cã soluþia
CRM oferitã va rãspunde pe termen lung
tuturor cerinþelor specifice ºi cã, prin uti-
lizarea acesteia, vor beneficia de un ROI
garantat ºi de creºterea potenþialã veni-
turilor, respectiv a profitului. Numãrul
clienþilor care urmãresc/analizeazã în mod
real impactul utilizãrii soluþiei CRM este
în continuã creºtere. În general, achi-
ziþionarea unei soluþii CRM este conside-
ratã de cãtre clienþi o investiþie, ºi nu o
cheltuialã.“

LLuummiinniiþþaa  SSccaarrllaatt,,  
PPrreessaalleess  SSeenniioorr  SSppeecciiaalliisstt  SSAAPP  RRoommâânniiaa

Principalele provocãri 
cu care se confruntã vendorii 
la momentul actual

„Sunt mai multe provocãri, dar aº
enumera:

- lipsa unei educaþii larg rãspândite în
ceea ce priveºte beneficiile aduse de soluþi-
ile CRM;

- cursa pentru cel mai mic preþ de mo-
ment în detrimentul calitãþii, funcþiona-
litãþii, dezvoltãrii pe termen lung;

- deºi CRM-ul poate fi veriga necesarã
în acest moment pentru redresarea vân-
zãrilor, marketing, servicii clienþi, încã nu
este perceput ca o soluþie core-business (ca
ERP) ºi deci mulþi clienþi amânã investiþia
pentru viitor.“

DDaann  VVaassiillee,,  
DDyynnaammiiccss  SSoolluuttiioonnss  

SSppeecciiaalliisstt  MMiiccrroossoofftt  RRoommâânniiaa

„Dintre principalele provocãri aº
sublinia:

- confuzia între rolul ºi rostul diverselor
tipuri de aplicaþii (ERP, CRM, BI etc.) ºi
tehnologii nou apãrute (Cloud computing
vs. web-based etc.);

- neînþelegerea necesitãþii unei impli-
cãri active în procesul de redactare a cerin-
þelor/aºteptãrilor, implementare ºi evaluare;

- instabilitatea din piaþã cauzatã de fac-
torii economici supranaþionali.“

IIuulliiaann  IIuuggaa,,  
MMaannaaggiinngg  DDiirreeccttoorr  mmiissoofftt  ssyysstteemmss

„Douã provocãri majore sunt: confuzia
care existã relativ la zonele pe care le poate
acoperi un sistem CRM ºi bugetele mici
alocate implementãrilor de CRM.“

SSmmaarraannddaa  PPrriiccooppee,,  
KKeeyy  AAccccoouunntt  MMaannaaggeerr  AASSFF

„Una dintre cele mai frecvente pro-
vocãri o constituie faptul cã nevoia clien-
þilor noºtri de a ajunge mai rapid în contact
cu clienþii/prospecþii exprimatã prin necesi-
tatea de a avea un Centru de Interacþiune
(Customer Interaction Center) nu este per-
ceputã ca o componentã CRM de modelare
a canalului de vânzare/marketing/service.
În soluþiile CRM moderne ºi actualizate cu
funcþionalitãþi complete, cum este ºi soluþia

SAP CRM, componenta Customer Interac-
tion Center permite modelarea proceselor
de marketing, vânzãri ºi service, astfel încât
clientul sã fie contactat direct, atât pentru
informarea despre promoþii, campanii, pro-
duse ºi servicii noi, cât ºi pentru realizarea
efectivã a procesului de vânzare prin tele-
fon sau a proceselor de suport ºi service. O
altã provocare o constituie confuzia unor
prospecþi/clienþi în ceea ce priveºte uti-
lizarea funcþionalitãþilor din soluþiile de tip
ERP pe partea de procese de vânzãri.
Soluþia CRM include o paletã bogatã de
funcþionalitãþi necesare managementului
clienþilor ºi a relaþiilor cu aceºtia, paletã
complementarã funcþionalitãþilor din ERP.“

LLuummiinniiþþaa  SSccaarrllaatt,,  
PPrreessaalleess  SSeenniioorr  SSppeecciiaalliisstt  SSAAPP  RRoommâânniiaa

Posibile concluzii

Deºi opiniile interlocutorilor micro-an-
chetei noastre nu coincid întru-totul, pot fi
trase o serie de concluzii interesante despre
nivelul de maturizare al pieþei locale. Cum
ar fi cã funcþionalitãþile ºi beneficiile pe care
le poate oferi o soluþie CRM nu sunt cunos-
cute încã în profunzime (persistã confuzia
ERP-CRM asupra ariilor pe care fiecare
aplicaþie le poate acoperi). Sau cã, deºi cos-
tul nu mai este un criteriu major în alegerea
unei soluþii CRM, acesta rãmâne un ele-
ment-cheie în procesul de decizie. Aceasta
deºi nu foarte multe companii dezvoltã un
sistem de monitorizare, evaluare ºi cuantifi-
care financiarã a câºtigurilor pe care o
soluþie CRM le poate genera.

Sunt doar câteva elemente care nu
schiþeazã un portet foarte „matur“ al pieþei
locale. Însã, în pofida acestor aspecte, aºa
cum releva primul episod al micro-anche-
tei Market Watch, cererea de soluþii CRM
este în creºtere. Ceea ce reprezintã un indi-
ciu clar cã fenomenul de maturizare al pie-
þei este unul real, companiile locale înce-
pând sã acumuleze experienþã ºi un nivel
de expertizã superior, raportat la nivelul
anului 2008. Rãmâne de vãzut dacã ºi când
acest fenomen va deveni unul real vizibil,
astfel încât sã fie considerat demn de
atenþie ºi de cãtre cabinetele de analizã.

� RADU GHIÞULESCU
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Multifunþionalã superioarã, 

calitate ridicatã ºi conectivitate Wi-Fi

Canon PIXMA MG5350

PIXMA MG5350, cu finisare pe negru lucios, dispune de o interfaþã centralã cu ecran TFT color 
de 7,5cm ºi oferã funcþii avansate de conectivitate, inclusiv posibilitatea de a imprima 
ºi scana fotografii prin intermediul unui dispozitiv mobil. Tehnologia FINE asigurã picãturi 
de cerneala de 1pl, rezoluþii de pânã la 9600dpi ºi oferã o calitate ridicatã a tipãriturilor. 

Conectivitate îmbunãtãþitã
Modelul PIXMA MG5350 oferã utilizatorilor conectivitate îmbunãtãþitã prin acces la conþinut de pe 
internet direct din imprimantã. Noul PIXMA Cloud Link permite utilizatorilor sã imprime fotografii aflate
în albumele de pe internet, folosind CANON iMAGE GATEWAY ºi Google Picasa. De asemenea, 
utilizatorii au acces direct la un set de ºabloane, cum ar fi calendare sau formulare. PIXMA MG5350
include Canon Easy-PhotoPrint App (pentru produse iOS ºi Android), ce permite imprimarea ºi scanarea
direct de pe un dispozitiv mobil.

Impact redus asupra mediului
Pentru a reduce impactul pe care îl are procesul de imprimare asupra mediului înconjurãtor, PIXMA
MG5350 foloseºte modulul Auto Duplex Print cu ajutorul cãruia imprimã automat documentele pe
ambele feþe ale hârtiei, contribuind la reducerea deºeurilor inutile. Utilizatorii pot economisi energie
prin utilizarea funcþiei Auto Power Off astfel încât imprimanta se închide automat dupã un timp predefinit.
Prin noua facilitate ECO Information se afiºeazã pe display cu cât sunt reduse emisia de CO2 ºi 
consumul de hârtie atunci când este selectatã opþiunea de imprimare duplex automatã. De asemenea,
PIXMA MG5350 utilizeazã un sistem de 5 cartuºe Single Ink, ceea ce uºureazã înlocuirea fiecãrui 
rezervor de cernealã atunci când este necesar ºi reduce consumul general de cernealã, menþinând la
un nivel redus costurile de operare.

Creativitate extinsã
PIXMA MG5350 foloseºte aplicaþia software simplu de utilizat Easy-PhotoPrint EX,
pentru ca utilizatorii sã îºi poatã impresiona prietenii ºi familia dovedindu-ºi 
creativitatea cu fotografii, calendare ºi albume personalizate. Acum, actualizat 
cu Fun Filter Effect, software-ul aplicã efecte de imagine amuzante ºi artistice pentru
fotografii creative, printre acestea numãrându-se Blur background, Fish-eye, 
Soft Focus, Miniature ºi Toy Camera.

Funcþia FullHD Movie Print oferã utilizatorilor posibilitatea de a obþine de la imaginile
lor mai mult decât oricând. Cu Full HD Movie imaginile statice pot fi extrase ºi tipãrite
dintr-un clip video Full HD filmat cu o camerã foto Canon, DSLR sau compactã.
Merge Frames permite combinarea mai multor imagini pentru a da senzaþia de
miºcare fotografiilor tipãrite, iar Layout Print permite utilizatorilor sã selecteze un scurt
clip video ºi sã foloseascã un efect de benzi desenate pentru a imprima un 
storyboard.
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Conform cabinetelor de analizã inter-
naþionale, cererea de soluþii de Business
Intelligence la nivel mondial înregistreazã
o creºtere constantã. Pe plan local, astfel
de estimãri lipsesc, singurele indicii în
acest sens fiind previziunile jucãtorilor din
piaþã. Evoluþia partenerilor locali ai com-
paniei QlikTech, care furnizeazã soluþia de
Business Intelligence QlikView, se con-
formeazã, însã, trendului global.

Q
likTech este, la momentul ac-
tual, una dintre cele mai „pe
val“ companii de tehnologie
care activeazã în domeniul apli-
caþiilor de BI. Înfiinþatã în urmã

cu 18 ani, QlikTech a reuºit ca, graþie pro-
dusului sãu – QlikView – sã fie nominal-
izatã la începutul acestui an de cãtre com-
pania de consultanþã Gartner printre lid-
erii pieþei de BI mondiale. (Conform
„2011 Business Intelligence Platform
Magic Quadrant report“ – Gartner.)

Intrarea QlikTech în quadrantul li-
derilor survine pe un trend crescãtor, con-
firmat atât de numeroasele premii primite
din partea unor nume sonore precum
Ernst&Young, IDC, Aberdeen Group,
Frost & Sullivan, Deloitte sau World Eco-
nomic Forum, cât ºi de rezultatele finan-
ciare înregistrate de compania suedezã. O
creºtere a cifrei de afaceri cu 32% în 2010,
faþã de 2009, reprezintã un rezultat nota-
bil, þinând cont de climatul economic di-
ficil generat de criza mondialã. Iar rezul-
tatele bune se menþin ºi pe parcursul 
anului curent, QlikTech raportând o
creºtere de 44% pe primul trimestru din
2011 (raportat la perioada similarã a anu-
lui trecut) ºi de 45% în al doilea trimestru.

La începutul lunii septembrie a.c.,
compania suedezã anunþa, însã, un alt
rezultat important – creºterea numãrului
de noi utilizatori QlikView, cu o medie de
100 de utilizatori pe zi. (La momentul
anunþului, QlikCommunity era estimatã
la circa 62.000 de utilizatori în întreaga
lume.)

Prezenþa pe piaþa localã

La aceste creºteri au contribuit, oficial,
din 2004, ºi partenerii din România ai
companiei suedeze. Conform paginii
partenerilor locali ai QlikTech, în 
România existã, la momentul actual, 
trei parteneri de tipul „QlikView 
Solution Provider“: Relevance – din 2004,
Q&Q Info Consult  – din 2005 ºi Winfo –

din 2007. Conform datelor neoficiale,
QlikView este prezentã în România din
anul 2000, când compania Flamingo
Computers a început implementarea unei
soluþii BI bazate pe aceastã platformã.

Revenind la cele trei companii, aces-
tea însumeazã un total de aproximativ 170
de proiecte QlikView pe plan local (dar
nu numai – vezi implementarea Winfo fã-
cutã la Carrefour Tunisia), printre clienþi
numãrându-se ºi subsidiare ale unor
grupuri multinaþionale. Cele trei com-
panii nu sunt, însã, singurele care au dez-
voltat proiecte pe QlikView pe plan local.
La acestea se adaugã nume precum: Soft-
Consult, AT Grand Consulting, Matricia,
Magister Software, Crescendo, Unisoft,
SolvIT, Pluriva, Transart, WinMentor,
CG&GC, SRB Software & Consulting etc.

Activitatea partenerilor „oficiali“
QlikView în România este una notabilã,
cel puþin la nivel regional. Fapt confirmat
ºi de distincþiile oferite de QlikTech
partenerilor locali. Astfel, dupã ce în
2008, Winfo a fost „Partenerul numãrul 1
în Europa de Est“ al QlikTech, anul acesta
Relevance a fost recunoscut ca primul
partener QlikView din Europa de Est ºi
„Fastest Growing Partner 2010“.

Estimãri pozitive

Aºa cum am precizat, nu doar cei 
Relevance, Q&Q Info Consult ºi Winfo
au obþinut rezultate notabile, ci ºi par-
tenerii acestora. De exemplu, SoftConsult
(consultant QlikView din 2006 ºi reseller
din 2008) a reuºit ca, la nivelul lui 2011,
sã totalizeze peste 80 de proiecte. Iar es-
timãrile de creºtere pentru anul în curs
sunt de 150%.

Nu este singura estimare pozitivã în
acest sens. IIoonnuuþþ  TTooaaddeerr,,  MMaannaaggiinngg  PPaarrtt--
nneerr  RReelleevvaannccee,, îºi argumenteazã previ-
ziunile pozitive tocmai prin climatul eco-
nomic delicat: „Companiile locale au o
mare oportunitate: sã sfideze condiþiile
economice actuale ºi sã sarã pe un nivel

Ecosistemul de parteneri
QlikView în România

INTERLOCUTORII MARKET WATCH

IIoonnuuþþ  TTooaaddeerr,,  
Managing Partner
Relevance

CCoottiissoo  HHaannggaannuu,,
Managing Partner
Q&Q Info Consult

AAnnddrreeii  IIoorrddaann, 
Managing Partner
Winfo

LLuucciiaann  CCootteeaa,,
Managing Partner
SoftConsult
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PARTENERII QLIKTECH ÎN ROMÂNIA

�� SOFTCONSULT (RESELLER QLIKVIEW)
AAnn  îînnffiiiinnþþaarree:: 2006
AAnn  ddiinn  ccaarree  eessttee  ppaarrtteenneerr  ppee  QQlliikkVViieeww::  Consultant QlikView din 2006, reseller din 2008
CCoommppeetteennþþee  IITT:: QlikView, Delphi, SQL, VBA, MSSQL, ORACLE, DB2, PostgreSQL
CCoommppeetteennþþee  bbuussiinneessss:: Vânzãri, achiziþii, stocuri, producþie, distribuþie, logisticã, sol-
duri, salarizare, financiar, contabilitate, telecomunicaþii
AArriiii  aaccooppeerriittee:: Dezvoltare/implementare Business Intelligence, dezvoltare software,
baze de date, ERP, CRM
PPaarrtteenneerr:: Relevance 
NNuummããrr  ddee  pprrooiieeccttee  rreeaalliizzaattee  ppee  QQlliikkVViieeww:: peste 80
CCeell  mmaaii  iimmppoorrttaanntt:: ªapte Spice (mutare analize QlikView pe SAP)
CCeell  mmaaii  ccuunnoossccuutt  cclliieenntt:: Vel Pitar
EEvvoolluuþþiiee  ((rraappoorrttaatt  llaa  aanniiii  aanntteerriioorrii)):: 70% creºtere
EEssttiimmããrrii  ppeennttrruu  aannuull  îînn  ccuurrss:: 150% creºtere

�� RELEVANCE
AAnn  îînnffiiiinnþþaarree  ccoommppaanniiee:: 2004
AAnn  îînn  ccaarree  aa  ddeevveenniitt  ppaarrtteenneerr  QQlliikkVViieeww::
2004
NNuummããrr  ddee  aannggaajjaaþþii:: 9
NNiivveell  ddee  ccoommppeetteennþþee  aattiinnss  
((ttiipp  ppaarrtteenneerr))::  QlikView Solution 
Provider – (Fastest Growing Partner 
in Europe in 2010)
TTiippuurrii  ddee  ssoolluuþþiiii//sseerrvviicciiii  ooffeerriittee::
consultanþã ºi dezvoltare soluþii BI
NNuummããrr  ddee  pprrooiieeccttee:: 75
IInndduussttrriiii  aaccooppeerriittee::  retail, farma, 
produse de consum, educaþie, 
sãnãtate, asigurãri, media, utilitãþi, 
turism, construcþii
CCeellee  mmaaii  iimmppoorrttaannttee  pprrooiieeccttee::
CrisTim, Regina Maria, Zarea
CCeeii  mmaaii  ccuunnoossccuuþþii  cclliieennþþii::  
Mic.Ro, Adevãrul, Holcim
PPaarrtteenneerriiaattee  --  ccoollaabboorrããrrii  ccuu  aallttee  ccoommppaanniiii::
Magister Software, SoftConsult
EEvvoolluuþþiiee  ((rraappoorrttaatt  llaa  aanniiii  aanntteerriioorrii))::  346%
(2010 faþã de 2009)
EEssttiimmããrrii:: 20% - anul în curs; 
33% - anul viitor.

�� Q&Q INFO CONSULT
AAnn  îînnffiiiinnþþaarree  ccoommppaanniiee:: 2005
AAnn  îînn  ccaarree  aa  ddeevveenniitt  ppaarrtteenneerr  QQlliikkVViieeww::  2005
NNuummããrr  ddee  aannggaajjaaþþii:: 8 permanenþi, 15 cu echipa extinsã de colaboratori
NNiivveell  ddee  ccoommppeetteennþþee  aattiinnss:: singurul QV Elite Master Reseller din România ºi
Moldova (drepturi de distribuþie prin parteneri indirecþi) ºi singurul Certified
QlikView Trainer din România
TTiippuurrii  ddee  ssoolluuþþiiii//sseerrvviicciiii  ooffeerriittee::  
• Platforme, implementare, dezvoltare ºi administrare de soluþii BI bazate pe

platforma QlikView 
• Soluþii turn-key ºi la cerere de Operational Intelligence 
• Soluþii de Data Integration 
• Soluþii de asigurare a calitãþii datelor 
• Soluþii Massive Data Reprocessing 
• Training vânzãri BI pentru partenerii de revânzare ºi integrare 
• Training în dezvoltarea de soluþii ºi administrarea de platforme BI bazate pe

QlikView 
• Servicii de Consultanþã ºi Optimizare de Business 
• Consolidarea informaþiilor de piaþã
NNuummããrr  ddee  pprrooiieeccttee::  Peste 80 de companii deservite direct
IInndduussttrriiii  aaccooppeerriittee:: Retail, Comerþ Online, Distribuþie, Producþie, Software,
Telco, Banking ºi alte servicii financiare (inclusiv asigurãri), Petrol ºi Gaze, 
Utilitãþi, Aplicarea Legii, Instituþii guvernamentale
CCeellee  mmaaii  iimmppoorrttaannttee  pprrooiieeccttee::  Vel Pitar, Poliþia de Frontierã
CCeeii  mmaaii  ccuunnoossccuuþþii  cclliieennþþii:: Flanco, Emag, Hidroelectrica, Rompetrol, Farmexim,
Helpnet, Vodafone, Romtelecom, Orange, Romstal, Deutek, Interbrands,
Strauss, Poliþia de Frontierã, Poliþia Românã - Direcþia Circulaþie, Bitdefender
PPaarrtteenneerriiaattee  --  ccoollaabboorrããrrii  ccuu  aallttee  ccoommppaanniiii:: Crescendo, Unisoft, 
AT Grand Consulting, SolvIT, Pluriva, Matricia, Transart, WinMentor, 
BGM Business Solutions, Academia de Studii Economice (Catedra de 
Informaticã Economicã din cadrul Facultãþii de Ciberneticã).
EEvvoolluuþþiiee  ((rraappoorrttaatt  llaa  aanniiii  aanntteerriioorrii))::  20% creºtere cifrã de afaceri faþã de 2010
EEssttiimmããrrii:: 450.000 de euro cifrã de afaceri pentru anul în curs, creºtere 
de minim 30% în anii urmãtori.

�� WINFO
AAnn  îînnffiiiinnþþaarree  ccoommppaanniiee::  2007
AAnn  îînn  ccaarree  aa  ddeevveenniitt  ppaarrtteenneerr  QQlliikkVViieeww::  2007
NNuummããrr  ddee  aannggaajjaaþþii:: 8
NNiivveell  ddee  ccoommppeetteennþþee  aattiinnss  ((ttiipp  ppaarrtteenneerr))::
QlikView Solution Provider
TTiippuurrii  ddee  ssoolluuþþiiii//sseerrvviicciiii  ooffeerriittee::
Consultanþã, dezvoltare, 
implementare, training
NNuummããrr  ddee  pprrooiieeccttee:: 15
IInndduussttrriiii  aaccooppeerriittee:: Distribuþie & Retail, 
Utilitãþi, FMCG, Pharma
CCeellee  mmaaii  iimmppoorrttaannttee  pprrooiieeccttee::
Cora România ºi Carrefour România
CCeeii  mmaaii  ccuunnoossccuuþþii  cclliieennþþii::
Carrefour România, Cora România, 
Ursus Breweries, GDF-Suez România, 
ELIT România
PPaarrtteenneerriiaattee  --  ccoollaabboorrããrrii  ccuu  aallttee  ccoommppaanniiii::
Portal Cora Analitycs
EEvvoolluuþþiiee  ((rraappoorrttaatt  llaa  aanniiii  aanntteerriioorrii))::  2008 -
Partenerul nr. 1 în Europa de Est
EEssttiimmããrrii::  Creºtere 10% pentru anul 
în curs, 10% - anul viitor.
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mai înalt de competitivitate investind
într-o soluþie de Business Intelligence.
Decizia ar trebui sã fie uºoarã. Gartner
constatã cã piaþa BI globalã s-a scindat:
de o parte se aflã soluþiile tradiþionale,
iar de cealaltã parte soluþiile BI de tip
Business Discovery, QlikView fiind lider
în acest segment. Avansul soluþiilor de
tip Business Discovery se explicã prin
faptul cã oferã exact ceea ce îºi doresc
oamenii de business: uºurinþã în uti-
lizare, acces imediat la informaþii rele-
vante pentru a lua decizii profitabile,
putere ºi flexibilitate pentru a se adapta
repede ºi cu costuri reduse la noile
condiþii de piaþã. Relevance, primul
partener din Europa de Est recunoscut
de QlikView ca «Fastest Growing Part-
ner 2010», dezvoltã cu pasiune soluþii BI
pe platforma QlikView de 7 ani, pentru
companii de diverse dimensiuni, din 
diverse industrii. Credem cã piaþa BI va
creºte în urmãtorii 2-3 ani, iar noi, la
Relevance, vom fi în continuare aproape
de managerii români pentru a le înþelege
provocãrile din business ºi a le oferi
soluþia BI potrivitã pentru a lua decizii
profitabile în fiecare zi.“

AAnnddrreeii  IIoorrddaann,,  MMaannaaggiinngg  PPaarrttnneerr
WWiinnffoo,, este, însã, de un optimism ceva
mai temperat, considerând piaþa de BI 
localã ca fiind încã „plãpândã“, raportat
la alte þãri din Europa Occidentalã sau la
SUA: „Din perspectiva evoluþiei pieþei de
BI locale, aº dori sã vã împãrtãºesc câteva
semnale, pe care le-am primit de la clien-
þii noºtri. Clienþii de tip «Enterprise», care
sunt majoritari în portofoliul nostru, sunt
extrem de receptivi ºi gata sã investeascã
în portarea rapoartelor ºi analizelor pe
terminale portabile, în special iPhone ºi
iPad. Pentru aceºtia nu mai este suficient
sã obþinã rezultatele analizelor solicitate
într-un timp foarte scurt, ci aceste analize
sã poatã fi accesate oriunde se aflã utiliza-
torul. În cazul clienþilor din categoria
«Middle Market», am observat o deschi-
dere mai mare a acestora în a investi în
creºterea numãrului de utilizatori. Acest
fapt este urmarea convingerii acestora
asupra beneficiilor pe care o implemen-
tare de calitate a unei soluþii flexibile de
BI le aduce organizaþiilor lor. Consider cã
în urmãtorii ani interesul companiilor lo-
cale vizavi de soluþiile de BI va creºte în
mod constant, dar în continuare com-
paniile multinaþionale vor reprezenta tar-
get-ul principal al companiei noastre. În
acest moment, avem douã din cele mai
mari implementãri QlikView din Europa
de Est ºi o altã direcþie pe care dorim sã
ne extindem business-ul este aceea a
prestãrii de servicii pentru companii din

afara României. Pânã în acest moment
avem o implementare fãcutã pentru Car-
refour Tunisia ºi sperãm cã în viitorul
apropiat vor urma ºi altele. Am vãzut
companii din Europa Occidentalã ºi din
SUA care au poziþii de BI Manager la
nivel de fiecare departament, iar în
România sunt foarte rare companiile care
au mãcar o poziþie de acest tip. ªi acesta
este un alt semn al faptului cã în România
piaþa de BI este plãpândã în comparaþie
cu þãrile menþionate, dar ºi oportunitatea
de a înregistra creºteri semnificative în
viitorul apropiat.“

ªªii  CCoottiissoo  HHaannggaannuu,,  MMaannaaggiinngg  PPaarrttnneerr
QQ&&QQ  IInnffoo  CCoonnssuulltt, preconizeazã o
creºtere de peste 30% în decursul anilor
viitori.

Însã, deºi existã aceste date ºi estimãri
ale partenerilor locali din ecosistemul
QlikView, este greu de apreciat ce pon-
dere are în România soluþia companiei
QlikTech, în condiþiile în care evoluþia ºi
valoarea pieþei locale a soluþiilor de BI
rãmân încã necunoscute. (Dificultãþile pe
care le ridicã evaluarea acesteia sunt de-
taliate, pe larg, de reprezentantul Q&Q
Info Consult în finalul acestui articol.)

� RADU GHIÞULESCU

�� DE CE QLIKVIEW?
„Am ales specializarea pe QlikView 
ºi nu pe altã soluþie de BI disponibilã
pe piaþa localã, datoritã avantajelor 
pe care aceastã tehnologie le oferã:
- preþ infim faþã de alte soluþii;
- sistem de licenþiere flexibil (dar nu
complicat sau format din zeci de
module ca la alte soluþii);

- timp de dezvoltare foarte mic;
- modificare ºi mentenanþã facilã;
- interfaþã extrem de intuitivã (aproape
cã nu este nevoie de training);

- posibilitatea de a oferi Business 
Intelligence Off-The-Shelf.

Sintetizând, consider cã punctele 
forte ale aplicaþiei QlikView faþã de
soluþiile concurente de pe piaþa 
localã sunt motorul de analizã foarte
puternic, cu timp de rãspuns mic 
pe volume mari de date, preþul ºi 
durata de implementare.“

LLuucciiaann  CCootteeaa  
MMaannaaggiinngg  PPaarrttnneerr  SSooffttCCoonnssuulltt  SSRRLL
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Potrivit lui Cotiso Hanganu, Managing 
Partner Q&Q Info Consult, estimarea pieþei
locale de BI ridicã o serie de provocãri
specifice.

„Estimarea pieþei româneºti de BI
trebuie construitã, în opinia mea,
plecând de la mai multe perspective,
care trebuie definite mult mai clar:

1. Perspectiva numai licenþe? Sau in-
cludem ºi toate serviciile asociate (im-
plementare, dezvoltare, administrare,
training, suport etc.)? Raportul dintre
valoarea licenþelor ºi serviciilor variazã
atât de mult de la un provider la altul,
încât separarea lor este uneori chiar im-
posibilã.

2. Ce se include în sintagma BI?
a. Doar platformele dedicate de ana-

lytics, dashboarding ºi/sau repor-
ting?

b. Doar cele de Analytics ºi Dash-
boarding, eliminându-le pe cele
pure de reporting?

c. E cazul sã le includem ºi pe cele de
predicþie (Data Mining)?

d. Includem sistemele Data Ware-
house construite independent,
având drept viitor rezultat ºi uti-
lizarea lor în BI?

e. Includem sistemele de tip EAI,
având drept viitor rezultat ºi uti-
lizarea în BI? (…)

3. E cazul sã considerãm în piaþã ºi
soluþiile de BI & reporting incluse în alte
soluþii software (ERP/CRM/SFA/HR/
SCM/Core banking/Trading º.a.m.d.)?
Sau ne limitãm doar la deployment-uri

dedicate de BI? Mai ales în condiþiile în
care existã furnizori de platforme ex-
tinse (aºa numiþii stack providers), la
care, uneori, soluþiile BI sunt oferite
chiar cadou la pachetul complet.

4. Luãm în calcul serviciile de BI &
reporting incluse în orice soluþii infor-
matice de la nivel guvernamental? Sau
doar pe cele declarate a priori ca fiind de
BI?

5. Soluþiile complexe, livrate de
marii integratori, locali sau multinaþio-
nali, ar trebui sã aibã în ele cel puþin sis-
teme de raportare, dacã nu chiar com-
ponente BI complete ºi complexe. Cât de
corect putem deduce din totalul unor
astfel de proiecte dimensiunea pieþei de
BI!?

6. Un alt factor de luat în calcul:
multinaþionalele «blureazã» graniþele, în
ambele sensuri: existã proiecte de BI &
reporting deservite de companii de soft-
ware româneºti, care adreseazã nevoile
la nivel est-european, european sau
chiar mondial ale unora dintre multi-
naþionalele prezente în România. La fel
cum existã platforme de BI & reporting
ale multinaþionalelor implementate în
alte þãri ºi care deservesc ºi sucursalele
româneºti ale acestora. Pe care trebuie
sã le luãm în calcul ºi pe care nu?

7. În condiþiile în care cloud
computing este un zvon ce
devine, pe zi ce trece, mai mult
realitate, este cazul sã luãm în
calcul ºi în spaþiul BI soluþiile
«as a service»? Cât de mare
este acum piaþa aceasta?

8. Când luãm în calcul di-
versele servicii de analizã de
piaþã cantitative oferite, cât din va-

loarea acestor servicii este constituitã de
componenta lor de analizã ºi consolidare
a datelor, care constã în fapt în tehnolo-
gie BI?

9. În condiþiile în care cercetãtorii de
piaþã specializaþi nu publicã prea multe
detalii despre volumul realizat în aceastã
industrie în România, valorile de refe-
renþiere ale estimãrilor noastre sunt atât
de vagi, încât orice estimare poate fi
consideratã, de fapt, doar un Guestima-
tion.

În final, dacã aplicãm varianta cea
mai acoperitoare la toate cele de mai sus,
estimarea noastrã internã este cã avem
în România o piaþã de BI (incluzând re-
porting, dashboarding, analytics ºi pre-
dictiv) între 10 ºi 40 de milioane de euro
anual, licenþe ºi servicii.

Iar dacã ne restrângem la BI
tradiþional (analytics ºi dashboarding, cu
funcþii de reporting incluse), livrat de
platforme dedicate - ºi nu includem în
aceastã estimare «strânsã» soluþiile pre-
dictive, soluþiile de reporting bazate pe
spreadsheet stand alone, soluþiile de re-
porting incluse în alte sisteme, soluþiile
de tip DW sau EAI de sine stãtãtoare -,
estimarea noastrã este cã piaþa româ-
neascã de BI nu depãºeºte 6-10 milioane
de euro anual, licenþe ºi servicii.“

CCoottiissoo  HHaannggaannuu,,  
MMaannaaggiinngg  PPaarrttnneerr  QQ&&QQ

IInnffoo  CCoonnssuulltt

ENTERPRISE APPLICATIONS

BUSINESS INTELLIGENCE

DIFICULTÃÞILE ESTIMÃRII PIEÞEI LOCALE 
DE BUSINESS INTELLIGENCE 

din perspectiva unui partener QlikView



MARKET WATCH | 15 SEPTEMBRIE - 15 OCTOMBRIE 201128

SERVICII

CALL CENTER

În era Social Web totul a devenit viral. Iar
clienþii îºi schimbã din ce în ce mai rapid
preferinþele de comunicare. Ceea ce com-
plicã serios situaþia Call/Contact Cen-
terelor, cele mai expuse la criticile
clienþilor, fiind prima interfaþã în interacþi-
unea dintre aceºtia ºi companii.

L
a sfârºitul anilor ’90, un articol
publicat în Business Journals
(„One unhappy customer can
multiply to many“) stipula cã
un client nemulþumit îºi îm-

pãrtãºeºte experienþa negativã altor 8-10
persoane ºi cã doar unul din cinci dis-
cutã cu mai mult de 20 de persoane.

În epoca Web 2.0, statistica citatã
este depãºitã total. La momentul actual,
un client nemulþumit poate sã-ºi facã
cunoscutã plângerea cvasi-instantaneu
cãtre zeci, sute sau chiar mii de alte per-
soane prin intermediul reþelelor sociale,
postãrilor pe forumuri, bloguri sau pe
site-uri de micro-blogging.

Iar potrivit studiilor recente, Gene-
raþia Y („Millenials“ – persoanele nãs-
cute dupã 1981) este cu mult mai intran-
sigentã decât generaþiile anterioare. De
exemplu, un studiu realizat de Con-
vergys Research în 2008 demonstra cã
73% din membrii generaþiei Y nu au ni-
cio ezitare în a renunþa la serviciile/ pro-
dusele unei anumite companii, dacã au
doar o singurã experienþã neplãcutã cu
respectiva companie. Ceea ce este ºi mai
rãu pentru companiile cu pricina e cã
85% din tinerii nemulþumiþi îºi fac pu-
blice experienþele negative postând on-
line mesaje, fotografii sau fiºiere video.

Call/Contact Centerele, ca primã in-
terfaþã în relaþia companie-clienþi, sunt
printre cele mai vizate de aceste plân-

geri. Un studiu realizat de Webtorials
(„2010 Contact Center survey“) aratã cã,
deºi 80% din companii sunt convinse cã
oferã servicii ºi o experienþã superioarã
clienþilor lor, doar 20% din clienþi con-
firmã acest lucru…

Timpul înseamnã bani

ªi cum impresia clienþilor este cea
care conteazã, Forrester Research a re-
alizat anul acesta un studiu („The Global
2011 Consumer Preference Report“) în
care a analizat care sunt principalii para-
metri de care þine cont un client atunci
când acordã calificativul „excelent“ unui
Call/Contact Center.

Studiul a determinat o serie de 17
atribute, identificate de cãtre clienþi ca
fiind esenþiale în asigurarea unei expe-
rienþe pozitive. Nu sunt elemente noi
sau total necunoscute în industrie –
nivelul de expertizã al agenþilor, acu-
rateþea informaþiilor livrate, existenþa
opþiunilor de self-service etc. sunt
subiecte analizate ºi puse în praticã de
orice manager de Call/Contact Center.

Ierarhia acestor atribute realizatã de
Forrester evidenþiazã însã cã, din pers-
pectiva clienþilor, cei mai importanþi
parametri sunt accesibilitatea ºi viteza.
Cu alte cuvinte, cu cât clientul interac-
þioneazã mai puþin/rapid cu o companie,
cu atât va fi mai mulþumit. ªi, inerent,
mai fidel respectivei companii.

Însã, analiºtii de la RCCSP Profe-
ssional Education Alliance (organizaþie
consideratã un etalon al industriei
Call/Contact Center în SUA) avertizeazã
cã interpretarea rezultatelor studiului
doar din perspectiva vitezei reprezintã o
eroare gravã. Clientul nu vrea doar sã
poatã avea acces la serviciile Call/Con-
tact Center-ului – respectiv sã poatã dis-
cuta cu un agent – repede ºi uºor, ci
doreºte ca acesta sã-i ofere rapid o

soluþie/rezolvare eficientã la problema
ºi/sau solicitarea sa.

De aceea, specialiºtii RCCSP insistã
asupra faptului cã metrici tradiþionale,
precum Average Speed of Answer (ASA)
sau Average Handle Time (AHT), nu pot
garanta întru-totul un nivel superior de
satisfacþie al clientului, pentru cã nu
acoperã decât o arie limitatã a interacþi-
unii cu clientul.

Pentru a putea avea tabloul complet,
specialiºtii recomandã analizarea între-
gului proces de livrare al respectivului
serviciu, monitorizarea acestuia ºi ana-
liza eficienþei ºi eficacitãþii prin inter-
mediul metricilor de productivitate.
RCCSP susþine cã, doar respectând un
astfel de algoritm, un manager de
Call/Contact Center poate ameliora con-
stant calitatea serviciilor oferite ºi, iner-
ent, cea a interacþiunii cu clienþii.

Interacþiunea online creºte

Soluþia propusã de specialiºtii RCCSP
reprezintã, însã, doar o rezolvare par-
þialã, pentru cã, în era Web 2.0, prefe-
rinþele de comunicare ale clienþilor tind
sã se modifice rapid. Potrivit unui studiu
Frost-Sullivan care analiza comparativ
(2010 faþã de 2009) noile metode de co-
municare (inbound) dintre clienþi ºi
companii, se observã schimbãri impor-
tante. Astfel:

• comunicarea telefonicã înregistrea-
zã o scãdere de 5% în preferinþele
clienþilor în 2010 (de la 98% în
2009, la 93% anul trecut);

• email-ul creºte moderat cu 3 pro-
cente (de la 82% în 2009, la 85% în
2010);

• interacþiunile Web-based (care in-
clud web self-service, chat, co-
browsing etc.) cresc cu 9% (de la
56% în 2009, la 64% în 2010);

• mesajele text/SMS înregistreazã cea

Cum modificã era Web 2 .0Web 2 .0
interacþiunea client-companie



2915 SEPTEMBRIE - 15 OCTOMBRIE 2011 | MARKET WATCH

mai mare creºtere, de 25% (de la
13% în 2009, la 38% în 2010);

• comunicarea video are cea de a
doua mare creºtere, de 15% (de la
5% în 2009, la 20% în 2010).

Tendinþele evidenþiate de studiul
Frost-Sullivan sunt confirmate parþial ºi
de o nouã cercetare realizatã de Avaya,
conform cãreia 40% din clienþi preferã
metodele non-verbale pentru a inte-
racþiona cu o companie, respectiv uti-
lizarea e-mail-ului, mesageriei instanta-
nee sau a chat-ului. Estimãrile Avaya
sunt cã, în urmãtorii doi ani, volumul
clienþilor care vor prefera email-ul ca
metodã de comunicare va ajunge la 55%,
în timp ce Web chat-ul va înregistra ºi
el o creºtere de 2 procente, ajungând la
18%.

Imperativul integrãrii

Dupã cum se poate observa, inte-
racþiunea online începe sã aibã o pon-
dere din ce în ce mai mare în prefe-

rinþele clienþilor. Ceea ce obligã
Call/Contact Center sã se coformeze
acestor noi tendinþe, pentru a putea asi-
gura un nivel de calitate optim în inter-
acþiunea cu clienþii, astfel încât sã poatã
fi atins un nivel superior de satisfacþie al
acestora.

Adaptarea Call/Contact Centerelor
la noile cerinþe impune, însã, schimbãri
importante în modul de funcþionare al
acestora. Pe de o parte, agenþii trebuie
sã fie capabili sã gestioneze eficient am-
bele moduri de comunicare cu clientul,
atât cel tradiþional – telefonic –, cât ºi
cel online.

Pe de altã parte, sistemele de moni-
torizare ºi înregistrare a interacþiunilor
trebuie sã fie integrate, astfel încât sã
poatã oferi o imagine unitarã asupra
unui client. Or, acest aspect, este, încã,
unul delicat pentru multe Call/Contact
Centere. Conform unui studiu realizat
de compania NICE Systems în SUA,
70% din companii nu reuºesc sã „con-
serve“ datele unui client între diversele

faze ale unui proces de achiziþie/tranza-
cþie. Iar 80% din clienþi afirmã cã tre-
buie sã repete aceste informaþii de mai
multe ori atunci când solicitã/executã o
operaþiune mai complexã.

Aspectul integrãrii canalelor de co-
municare reprezintã, însã, doar o parte
a problemei. Una cât se poate de realã ºi
serioasã – conform „2009 metrics sur-
vey“, realizat de Suportindustry.com,
doar 49,50% din Call/Contact Centerele
interogate au reuºit integrarea canalelor
de comunicare. Integrarea cu alte apli-
caþii – precum cele de Knowledge Ma-
nagement ºi Customer Relationship Ma-
nagement, care au directã tangenþã cu
interacþiunea cu clientul – reprezintã o a
doua parte a acestei provocãri. Spe-
cialiºtii susþin cã, doar realizându-se
aceastã integrare completã, un Call/Con-
tact Center se poate ransforma dintr-un
centru de cost într-unul de profit, prin
creºterea abilitãþilor în zona de upsell ºi
cross-sell.

� RADU GHIÞULESCU
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Prof. Rolf-Dieter Heuer, directorul general
al Centrului European pentru Cercetãri Nu-
cleare (CERN), de la Geneva, a susþinut pe
20 septembrie o conferinþã publicã în Aula
Bibliotecii Centrale Universitare „Carol I”
din Bucureºti, locul unde a fost posibilã ºi
vizitarea primei expoziþii CERN organizate
în  România. Evenimentul a fost prilejuit
de încheierea primei ediþii desfãºurate în
România a ªcolii Europene de Fizica 
Energiilor Înalte, manifestare organizatã
de CERN ºi de Institutul Unificat de
Cercetãri Nucleare din Dubna, Rusia, ºi
IFIN-HH, România. Cu aceastã ocazie,
prof. Rolf-Dieter Heuer a acordat revistei
Market Watch un interviu în  exclusivitate,
printre subiectele abordate numãrându-se
drumul lung al României cãtre statutul de
þarã membru cu drepturi depline la CERN,
comunicarea ºtiinþei, LHC, Telescopul
Spaþial Hubble, programul Apollo sau cea
mai acceptatã teorie cosmogonicã. 

Stimate prof. Heuer, de ce România
trebuie sã aºtepte 5 ani de zile pentru
a deveni þarã membrã cu drepturi
depline la CERN? Este un caz 
particular în  comparaþie cu celelalte
þãri care sunt deja membre CERN?

Nu este un caz particular. A fost decizia
României de a accede încet cãtre statutul
de membru deplin. Asta înseamnã, pe de o
parte, bani, dar totodatã ºi adaptarea struc-
turilor interne, astfel încât sã poatã obþine
cât mai multe beneficii. România se aflã pe
drumul bun cãtre aderarea la CERN. A în-
ceput de la un nivel, sã-i spunem, normal,
spre deosebire de alte þãri. Cred cã ar trebui
sã fie pregãtitã ºi industria pentru CERN,
sã vinã sã vadã ce facem acolo, sã observe
tehnologiile de care dispunem.

Referitor la acest aspect, am reþinut ºi
rãspunsul ministrului educaþiei, cercetãrii,
tineretului ºi sportului din timpul confer-
inþei de presã organizate în  incinta expozi-

þiei itinerante CERN “Cunoaºtere fãrã fron-
tiere”. Daniel Funeriu considerã cã tehnica
paºilor mici este cea mai potrivitã abordare.
Domnia sa a precizat cã “România va avea
statutul de þarã membrã cu drepturi depline
la CERN atunci când va fi cu adevãrat
pregãtitã pentru a pune în valoare avanta-
jale pe care le oferã CERN”. Adicã, foarte
probabil cândva în  anul 2015. 

Într-un discurs pe care l-aþi susþinut
anul acesta la Universitatea 
Liverpool, Marea Britanie, aþi vorbit
de necesitatea revigorãrii ºtiinþei 
în culturã. De ce consideraþi cã 
este important acest lucru 
pentru societatea în care trãim?

Societatea în care trãim funcþioneazã
pe baza rezultatelor ºtiinþei. Majoritatea
oamenilor nu realizeazã cã, de fapt, trãiesc
graþie rezultatelor ºtiinþifice, însã, de îndatã
ce vor conºtientiza acest lucru, ºtiinþa le va

Prof. Rolf-Dieter Heuer, directorul general CERN:

„România se aflã pe drumul
bun cãtre aderarea la CERN”
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fi un prieten mai bun ºi vor fi mai deschiºi
cãtre ceea ce înseamnã cercetarea ºtiinþi-
ficã. Semne bune sunt: sala conferinþei a
fost plinã, iar studenþii au reprezentat doar
o minoritate. Asta înseamnã cã e nevoie de
cât mai multe asemenea evenimente care
sã deschidã apetitul pentru cercetarea ºti-
inþificã. Cred cã LHC  atrage tinerii spre ºti-
inþã ºi inginerie, la fel cum s-a întâmplat 
cu programul Apollo, care a culminat cu
aselenizarea.

Dacã vorbim de cosmos ne gândim
imediat la Telescopul Spaþial Hubble.
Ce se poate spune despre binomul
Large Hadron Collider (LHC) - Hubble
Space Telescope (HST)? 

Vorbim de instrumente care ne oferã
perspective total diferite asupra lumii în
care trãim. În cadrul LHC se cerceteazã
proprietãþile materiei ºi energiei, în timp
ce Telescopul Spaþial Hubble investigheazã
distribuþia lor în spaþiul cosmic. Sunt com-
plementare. De aceea, pentru înþelegerea a
ceea ce se întâmplã în Univers e nevoie de
amândouã. Informaþiile se completeazã
reciproc. Dacã am avea la dispoziþie numai
unul din aceste instrumente e ca ºi cum am
privi o fotografie; de îndatã ce apelãm la
datele obþinute de celãlalt se adaugã o nouã
dimensiune ºi imaginea devine tridimen-
sionalã. Aceasta pare sã fie perspectiva pe
care ne-o oferã cele mai cunoscute instru-
mente de observaþie din prezent.

Spuneaþi în prezentarea dvs. cã, spre
sfârºitul anului viitor, oamenii de 
ºtiinþã vor putea sã rãspundã la 
întrebarea privind existenþã bosonului
Higgs. Este, nu este sau probabil cã
mai existã ºi o a treia variantã de
rãspuns pe care nu o putem imagina
acum. Pânã atunci însã, cât de mult
se potrivesc faptele, fizica, 
experimentele cu teoria Big Bang?

Tot ceea ce ºtim astãzi despre evoluþia
Universului se încadreazã extrem de bine
în teoria Big Bang. De fapt, aceasta s-a
nãscut din mãsurãtori, este teoria care
oferã cea mai bunã explicaþie a acestor de-
terminãri. Fie cã s-au realizat cu tele-

scopul spaþial Hubble sau în timpul misi-
unii Planck.

În prezentarea dvs. aþi folosit doar
trei formule. Aþi vorbit despre tot
felul de întâlniri între particule mici 
ºi foarte mici. Ce reprezintã o forþã,
cum putem sã o înþelegem?

Un atom are un nucleu ºi electroni.
Forþa electricã este cea care îi þine împreunã. 

Care au fost motivele pentru care aþi
organizat ªcoala CERN în România?

În primul rând, am crezut cã este o idee
bunã sã spunem românilor cã România se
aflã pe drumul aderãrii ca þarã membrã cu
drepturi depline la CERN. Am organizat
aceastã ºcoalã ºi am cuplat-o cu expoziþia
“Cunoaºtere fãrã frontiere”.

Ar mai fi de spus cã, pentru prima data,
România a fost reprezentatã la ªcoala Eu-
ropeanã de Fizica Energiilor Înalte
(ESHEP) de 10 doctoranzi, pânã acum fiind
vorba de maxim 2 doctoranzi care au par-
ticipat la precedentele ºcoli ale CERN.

ªcoala a fost gânditã, în primul rând,
pentru cercetãtorii aflaþi în ultimii ani ai
studiilor doctorale în domeniul fizicii expe-
rimentale la energii înalte. Asta pentru cã
reprezintã o etapã extrem de importantã în
pregãtirea lor pentru specializãri de perfor-
manþã ulterioare ºi oferã un antrenament
intensiv: 32 de lecþii cu durata de o orã ºi

jumãtate, dintre care ultimele 15 lecþii
dedicate întrebãrilor ºi discuþiilor. Subiec-
tele abordate au vizat rezultatele obþinute,
dar ºi cele aºteptate în laboratoarele LHC
(Large Hadron Collider). De asemenea, s-a
vorbit despre cele mai fierbinþi probleme
ale cunoaºterii prin fizicã, de la Cosmologie
ºi Fizica Ionilor Grei, la fizica particulelor
elementare. Toate aceste domenii sunt di-
rect legate de programarea experimentelor
la LHC ºi prezintã o mare importanþã pen-
tru cercetãrile dezvoltate în România la
IFIN-HH. Ele se regãsesc atât în tematicile
abordate în  prezent în Institut, cât ºi în re-
cent elaborata strategie a domeniului fizicii
în România. Prima expoziþie CERN în
România a conþinut prezentãri ale experi-
mentelor în curs de desfãºurare la LHC ºi a
marelui accelerator de hadroni, dar ºi
dovezi ale contribuþiei fizicii româneºti la
CERN. Trebuie sã amintim implicarea oa-
menilor de ºtiinþã români în experimentele
ATLAS, ALICE, LHCb, GRID, DIRAC ºi
ISOLDE. Tot în  cadrul expoziþiei s-a putut
viziona ºi un film dedicat progreselor
cunoaºterii omeneºti a Universului. 

Domnule prof. Heuer, de ce aþi ales 
sã studiaþi fizica?

Am vrut sã înþeleg cele mai mici pãrþi
ale materiei ºi forþele care se exercitã între
ele. Nu mi-a plãcut sã construiesc utilaje
sau maºini. Am vrut sã înþeleg.

� CÃTÃL IN MOºOIA

Centrul European pentru Cercetãri Nucleare de la Geneva (CERN) ºi Institutul Unificat de
Cercetãri Nucleare din Dubna au organizat pentru prima datã în România ediþia 2011 a
ªcolii Europene de Fizica Energiilor Înalte (ESHEP). Manifestarea s-a desfãºurat la Cheile
Grãdiºtei Moeciu-Bran în  perioada 7-20 septembrie 2011. La aceastã ºcoalã au participat
100 de tineri cercetãtori dintr-un numãr record de 31 de þãri faþã de ediþiile precedente. Din
România au participat 10 cercetãtori, cel mai mare numãr de specialiºti români care au
frecventat cursurile prestigioasei ºcoli.
Conferinþa prof. Rolf-Dieter Heuer a fost intitulatã „Accelerating Science and Innovation –
Shedding Light on the Early Universe” ºi a vizat în primul rând publicul nespecialist, dar in-
teresat de fizicã ºi de cercetãrile care se realizeazã în cadrul laboratoarelor LHC (Large
Hadron Collider). 
Profesorul Heuer a conferenþiat timp de aproape o orã, iar întreaga lucrare a avut doar trei
formule. Restul prezentãrii a fost însoþitã de comparaþii, exemple ºi remarci care au vizat
chiar relaþia dintre cercetãtori ºi jurnaliºti, aºa cum a fost cazul prezentãrii unor proprietãþi
ale bosonului Higgs, particulã supranumitã de media particula lui Dumnezeu. Despre 
existenþa acestei posibile particule, directorul general CERN a anunþat cã oamenii de 
ºtiinþã se vor putea pronunþa la sfârºitul anului 2012. 
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În raportul „Competitivitatea europeanã în
inovare”, prezentat de Comisia Europeanã
pe 10 iunie 2011, în plutonul organizaþi-
ilor din România care au avut cea mai 
substanþialã participare la programele 
europene CDI se distinge ºi un institut
naþional: IInnssttiittuuttuull  NNaaþþiioonnaall  ddee  CCeerrccee--
ttaarree--DDeezzvvoollttaarree  ppeennttrruu  MMiiccrrootteehhnnoollooggiiee  
((IIMMTT--BBuuccuurreeººttii)).. Aceastã poziþionare pres-
tigioasã certificã faptul cã modelul euro-
pean a fost esenþial pentru apariþia ºi 
dezvoltarea acestui institut, dar puþinã
lume cunoaºte evoluþia sa sinuoasã de-a
lungul timpului. 

Ia fiinþã Centrul de Microtehnologie

Primul pas a fost fãcut pe 17 sep-
tembrie 1991, deci acum douã decenii,
când s-a înfiinþat CCeennttrruull  ddee  MMii--
ccrrootteehhnnoollooggiiee  (CMT), transformat ul-
terior în IInnssttiittuuttuull  ddee  MMiiccrrootteehhnnoollooggiiee
(IMT). Obiectul de activitate al CMT
era aplicarea tehnologiilor microelec-
tronice în realizarea de microsenzori
ºi microsisteme (sisteme electro-
mecanice integrate într-o singurã
componentã). Provenit din colectivul
de „electronicã fizicã” (condus de prof.

Dan Dascãlu) din Facultatea de Elec-
tronicã ºi Telecomunicaþii a Institutu-
lui Politehnic Bucureºti (acum Uni-
versitatea „Politehnica” din Bucureºti,
UPB) ºi lipsit de orice fel de patrimo-
niu, CMT trebuia sã capete viaþã prin
preluarea parþialã a întreprinderii „Mi-
croelectronica S.A.” (hala tehnologicã,
centrul de calcul), inclusiv a perso-
nalului aferent. Întreprinderea intrase
în crizã odatã cu dispariþia CAER
(Consiliul de Ajutor Economic Reci-

proc), în urma disoluþiei „lagãrului so-
cialist”. 

Ideea iniþialã de preluare, chiar ºi
parþialã, a patrimoniului Microelec-
tronica S.A. nu s-a materializat ºi co-
laborarea dintre cele douã entitãþi s-a
desfãºurat destul de anevoios, pânã la
semnarea în aprilie 1993 a unui con-
tract de „închiriere” a dotãrilor ºi per-
sonalului întreprinderii, care a permis
CMT mult mai multã libertate de acþi-
une. Este important totuºi cã, în pe-
rioada 1991-1993, douã proiecte 
Tempus, finanþate de Comisia Euro-
peanã ºi coordonate de cãtre colectivul 
de „electronicã fizicã” menþionat 
mai sus, au permis specializarea în mi-
crotehnologii a unor cercetãtori, 
care s-au afirmat ulterior în þarã ºi în
strãinãtate. Atunci s-au stabilit ºi
primele legãturi cu parteneri europeni,
fapt important pentru colaborãrile ul-
terioare. 

CMT se transformã în IMT

La data de 24 iulie 1993, prin
Hotãrâre de Guvern, CCMMTT  aa  ddeevveenniitt
IInnssttiittuuttuull  ddee  MMiiccrrootteehhnnoollooggiiee (IMT),
prima instituþie de acest tip din Europa
de Est. În 1993 a apãrut pentru prima
oarã în Planul Naþional ºi tematica de
cercetare de „microtehnologii” (teh-
nologii de microsistem), urmând 
exemplul unor þãri precum Germania,
Olanda, Elveþia etc. Tematica respec-
tivã se regãseºte în programele eu-

Acad. Dan Dascãlu

Douã decenii de 
micro tehno log iemicro tehno log ie

în România

Imaginea reprezintã Aula Academiei
Române în t impul unei  manifestãri de
pregãtire a programului de cercetare 

MATNANTECH, „Materiale noi, micro- ºi
nanotehnologi i” (2001-2007), lansat în sep-

tembrie 2001, la 10 ani de la înf i inþarea
CMT. De la stânga la dreapta: 

acad. Dan Dascãlu, director general al
INCD-Microtehnologie, prof. Adrian Rusu,
m.c. al Academiei, ªeful Catedrei de Dis-
pozit ive, circuite ºi aparate electronice ( în
plan secund), acad. Eugen Simion, Preºe-

dintele Academiei Române, acad. Andrei
Þugulea, care a semnat pentru înfi inþarea

CMT (în cal itate de Secretar de Stat la
Ministerul Învãþãmântului ºi ªti inþei) .
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ropene abia în 1994. Apariþia institu-
tului ºi a tematicii a avut loc într-o pe-
rioadã în care exista un Minister al
Cercetãrii, condus de Doru Dumitru
Palade.

Existenþa CMT ºi a IMT (pânã la
transformarea IMT în institut na-
þional, 1996) a fost dominatã de relaþi-
ile cu S.C. Microelectronica S.A. In-
teresul IMT era legat de posibilitatea
de a utiliza tehnologia microelectro-
nicã pe direcþia oarecum „exoticã” a
microsistemelor. În timp, aceastã ori-
entare s-a dovedit deosebit de inspi-
ratã, deoarece microsistemele (ulterior
micro-nanosistemele) au devenit în
momentul de faþã parte a industriei de
micro/nanoelectronicã, v. „Nanoelec-
tronica în România” (Market Watch,
Nr. 135, mai-iunie 2011)  

IMT devine institut naþional

Un nou pas în eevvoolluuþþiiaa  IIMMTT a fost
ttrraannssffoorrmmaarreeaa  ssaa  îînn  iinnssttiittuutt  nnaaþþiioonnaall,,
prin fuziunea sa (noiembrie 1996) cu
Institutul de Cercetãri pentru Compo-
nente Electronice (ICCE). Din neferi-
cire, colaborarea IMT cu S.C. Micro-
electronica S.A a încetat în martie
1997, curând dupã înfiinþarea institutu-
lui naþional. Aceasta a însemnat des-
prinderea de tehnologia cea mai impor-
tantã pentru microsisteme, inclusiv de
linia de fabricaþie CMOS, care permi-
sese IMT realizarea, printre altele, a
unor structuri de dispozitive semicon-
ductoare de putere, exportate prin in-

termediul S.C. Bãneasa S.A. (fosta
IPRS-Bãneasa).

Perioada care a urmat a fost deosebit
de dificilã pentru institut, care a
moºtenit de la ICCE o bazã materialã
învechitã. Reducerea fondurilor pentru
cercetare a contribuit ºi ea masiv la 
exodul de specialiºti, care au plecat la
firme din þarã ºi din strãinãtate. Mulþi
tineri absolvenþi au „tranzitat” rapid
IMT pentru a pleca la specializare în
strãinãtate ºi nu au mai revenit. În
aceste condiþii vitrege, IMT (prin dr.
Alexandru Muller, provenit din ICCE)
a coordonat proiectul MEMSWAVE
(1998-2001), primul proiect european
condus de o þarã din afara UE care a fost
nominalizat, în 2002, pentru Premiul
Descartes acordat celui mai bun proiect
european de cercetare-dezvoltare.
Rezultatele cheie au fost însã obþinute
de cercetãtorii români pe dotãrile
partenerilor din strãinãtate, deoarece
(cu excepþia remarcabilã a fabricaþiei de
„mãºti”), în IMT nu se putea experi-
menta mare lucru (procese tehnologice,
mãsurãtori). 

Colaborarea europeanã devine
cartea de vizitã a IMT

Dupã zece ani de la MEMSWAVE,
dr. Muller ajunge sã conducã proiectul
de „centru de excelenþã” MIMOMEMS
(2008-2011), finanþat de UE. Între
timp, IMT devenise deja atractiv prin
experienþa câºtigatã ºi prin noile sale
dotãri, la care a contribuit ºi proiectul 

MIMOMEMS (Microwave and Opto
MEMS, MEMS = Micro-Electro-Me-
chanical Systems). Acest centru, for-
mat din douã laboratoare conduse de
dr. Al. Muller ºi respectiv dr. Dana
Cristea (fotonicã), a devenit o entitate
distinctã în actuala structurã a IMT,
fiind cel mai performant în publicaþii
ºi în proiecte europene.

Revenind la primii ani ai ultimului
deceniu, dupã o anumitã stabilizare a
finanþãrii, asiguratã prin proiectele din
MATNANTECH, au apãrut ºi alte sem-
nale pozitive legate de importanþa ac-
tivitãþilor din institut. Un eveniment
care a atras atenþia ºi a facilitat
atragerea IMT într-un consorþiu de
servicii tehnologice finanþat de
Comisia Europeanã a fost crearea în
IMT a unui Laborator de cercetare aso-
ciat firmei Samsung. Deºi cu existenþã
efemerã (2003-2004), aceastã finanþare
din partea unei mari companii asiatice
a fost de bun augur pentru „traiectoria
europeanã” a institutului. 

Un nou semn de recunoaºtere a fost
vizita în IMT (februarie 2004) a Comi-
sarului European pentru Cercetare,
Philippe Busquin. La acea datã IMT -
deja participant în câteva proiecte eu-
ropene (din Programul Cadru 6), pre-
cum ºi coordonatorul unor reþele de
cercetare naþionale - a lãsat o bunã im-

Fotografia îl reprezintã pe dr. Mihail C. 
Roco (dreapta), arhitectul „National 

Nanotechnology Initiative” (SUA, 2000), 
care apare alãturi de dr. Al. Muller (2001).

Nu erau prea multe de vãzut în IMT, în
afarã de planºe, structuri de dispozitive ºi...

aparaturã veche. Situaþia s-a schimbat radi-
cal la recenta vizitã a dlui Roco (ianuarie

2011). Dr. Roco, un alt reprezentant eminent
al diasporei, a avut un rol în orientarea

cãtre nanotehnologii ºi în România.

Fotografia alãturatã prezintã un grup de 

participanþi la ediþ ia din 1999 a CAS (Conferinþa

Anualã de Semiconductori), organizatã începând

din 1978 de ICCE ºi preluatã de cãtre IMT. În

centrul imagini i apare dr. Andreas Wild, de la

firma Motorola (SUA), absolvent al UPB, cu tit lul

de doctor obþinut la IFA. Exact peste zece ani

de zi le, în toamna anului 2009, în noua sa 

calitate de director executiv al ENIAC-JU 

(a se vedea mai sus), dr. Wild s-a deplasat 

la Bucureºti pentru a facil ita pãtrunderea

României în „clubul” þãri lor europene active în

nanoelectronicã. Este unul dintre exemplele cele mai relevante de interacþiune cu diaspora.

Conferinþa CAS, organizatã de IMT ºi UPB ºi orientatã spre „micro- ºi nanotehnologii” este

acum la a 34-a ediþie (17-19 octombrie 2011, Sinaia). Ea continuã sã fie locul de întâlnire al

cercetãtori lor din þarã cu cei din diasporã, dar ºi cu parteneri i internaþionali în general. 
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presie, Comisarul Busquin semnând în
cartea de onoare o apreciere elogioasã
despre IMT, pe care-l considera „pionier
al integrãrii estului Europei în ERA”
(ERA = European Research Area).

Principalele rezultate ale finanþãrii
considerabil îmbunãtãþite, atât prin pro-
gramele naþionale (MATNANTECH,
CEEX, PNCDI II), cât ºi prin proiectele
europene, au fost: crearea unei noi in-
frastructuri experimentale (aproxima-
tiv 7 milioane de euro doar pentru
echipamente, în perioada 2006-2009) ºi
stabilizarea personalului ºtiinþific.

Criza este depaºitã 
prin noi direcþii de acþiune

În fapt, institutul a câºtigat (ca ºi
alte organizaþii de cercetare din Româ-
nia) un impuls puternic, care i-a per-

mis sã strãbatã ºi perioada dificilã a
crizei economice, într-un progres cali-
tativ evident, pe calea transformãrii
sale într-o organizaþie competitivã pe
plan european. Într-adevãr, în ultimii
trei ani ai existenþei sale (2008-2011)
IMT poate raporta:

� o participare excelentã la co-
laborãrile europene prin Progra-
mul Cadru 7 ºi alte programe; la
cele 11 proiecte din PC7 (dintre
care 9 proiecte de cercetare, 
3 fiind proiecte mari) se adaugã 
4 proiecte de nanoelectronicã în
parteneriat public-privat (ENIAC
JU), 5 proiecte în schema de fi-
nanþare ERA-NET etc. 

� facilitatea experimentalã IMT-
MINAFAB (centrul IMT pentru
MIcro ºi NAnoFABricaþie) inau-
guratã în anul 2009. Aceastã faci-
litate (lansatã ºi la Bruxelles în
mai 2009) este unicã în estul Eu-
ropei, fiind un centru experimen-
tal deschis colectivelor de cerce-
tare, activitãþilor educaþionale,
interacþiunii cu industria. Centrul
a fost atestat pentru asigurarea
calitãþii (ISO), se extinde printr-o
nouã camerã albã cu noi procese
tehnologice (2011) ºi printr-o in-
vestiþie din fonduri structurale
(CENASIC, nanomateriale bazate
pe carbon, 2013), v. „Nanomate-
riale bazate pe carbon – noul
front high-tech pentru IMT-Bu-
cureºti” (Market Watch, Nr. 130,
noiembrie 2010);          

� investiþii în resursele umane (din
FP7 ºi fonduri structurale), cu rein-
tegrarea cercetãtorilor din România
specializaþi în strãinãtate ºi pro-
gram postdoctoral; colaborare cu
UPB prin susþinerea unor discipline
în programele de master;

� dezvoltarea cooperãrii cu firme
multinaþionale ce activeazã în
România (Honeywell România,
Infineon Technologies România).

Institutul face trecerea 
de la micro- la nanotehnologie

Structura IMT, începând cu 1 de-
cembrie 2010, corespunde unei re-
grupãri a laboratoarelor în patru „cen-
tre” pe direcþii de perspectivã. Aceste
centre sunt în diferite stadii de dez-
voltare, de la cel orientat pe micro-
nanosisteme (MIMOMEMS), care a
ajuns deja la maturitate, la cel pentru
nanomateriale bazate pe carbon 
(CENASIC), care este în stadiu incipi-
ent. Menþionãm ºi Centrul de nano-
tehnologii, sub egida Academiei
Române (cu trei laboratoare, printre
care cele de nanobiotehnologie ºi res-
pectiv nanotehnologie molecularã), cu
resurse umane promiþãtoare (medie de
vârstã mai redusã, cercetãtori special-
izaþi în strãinãtate), v. „Centrul de
nanotehnologii din IMT funcþioneazã
sub egida Academiei Române” (Market
Watch, Nr. 113, martie 2009).               

De fapt, dupã activitãþile pe care le
desfãºoarã, actualul institut ar trebui
sã se numeascã de micro- ºi nano-
tehnologie, aºa cum rezultã ºi din pre-
zentarea amplã a institutului din Mar-
ket Watch, noiembrie 2010 (pg. 8 -
11). Legãtura cu domeniul „micro”
reprezintã aspectul cel mai caracteris-
tic al activitãþii IMT în nanotehnolo-
gie, domeniu reprezentativ ºi pentru
alte institute din România.

Trebuie menþionat faptul cã în
evoluþia domeniului în România, din
septembrie 1991 ºi pânã în prezent, au
contat ºi alþi actori în afara IMT. De
existenþa unei finanþãri în micro- ºi
nanotehnologii au beneficiat nu-
meroase alte organizaþii din România,
inclusiv firme, dupã cum o aratã, de
pildã, rezultatele competiþiilor din
PNCDI II.

Acest articol nu a prezentat, însã, o
istorie a domeniului, ci a evidenþiat as-
pecte mai puþin cunoscute ale
evoluþiei Institutului de Micro-
tehnologie, o idee care a prins viaþã cu
douã decenii în urmã. 

� ACAD. DAN DASCÃLU

INCD-Microtehnologie

În fotografie, Comisarul European Phil ippe
Busquin (centru) apare alãturi de Jonathan

Scheele, ambasadorul UE în România, ºi de
Claudia Roman din IMT.

În fotografie apare dr. Raluca Muller, 
actualul director general al Institutului, 

împreunã cu delegaþia Samsung 
care a dus tratative cu IMT (2002)
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În perioada 27 iunie - 2 iulie 2011 s-a
desfãºurat la Constanþa conferinþa ºtiinþi-
ficã internaþionalã „Metode avansate ale
termodinamicii ºi mecanicii cuantice de
mai multe corpuri pentru sisteme mezo-
scopice“ (MESO-2011).  Manifestarea a
avut loc sub prestigioasa egidã comunã a
Institutului Naþional de Fizicã ºi Inginerie
Nuclearã, Bucureºti-Mãgurele, Academiei
Oamenilor de ªtiinþã din România ºi Uni-
versitãþii Ovidius-Constanþa.

C
onferinþa a avut în total 57 de
participanþi, dintre care 31
din strãinãtate. Obiectivul
principal al acesteia a constat
în stabilirea unui dialog 

interdisciplinar al unor specialiºti din 
diverse domenii ai fizicii sistemelor
mezoscopice,  de la materia condensatã
de scalã nanoscopicã, pânã la fizica 
nuclearã. La lucrãri au participat lideri
ºtiinþifici ale unor instituþii de prestigiu,
cum ar fi profesorii Francesco Iachello,
Steven Girvin (Yale univ.), Boris Alt-
shuler  (Columbia univ.), Howard Lee
(Georgia univ.), Mihai Horoi (MSU
Chicago), Tudor Stãnescu (West Vir-
ginia univ.), Peter Schuck (IPN Orsay),
Jorge Dukelsky (CSIC Madrid), Matti
Manninen, Jouni Suhonen (Jyvaskyla
univ.), Roberto Liotta (KTH Stockholm),
Yuri Galperin (Oslo univ.), Pertti Hako-
nen, Jukka Pekola, Sorin Pãrãoanu,
Mikka Sillanpaa (Aalto univ.), Till von
Egidy (Münich univ.), Andrei Zaikin
(Karlsruhe Inst. Nanotech.),  Alexandru
Aldea (INFTM Bucureºti), Virgil 
Bãran (univ. Bucureºti), Mihai Mirea
(IFIN-HH).

Cu acest prilej au fost prezentate, di-
seminate ºi promovate ultimele rezultate
ale cercetãrii ºtiinþifice din diverse do-
menii, cum ar fi: statistica cuanticã, in-
cluzând statistica fracþionarã, transport
cuantic, tranziþii de fazã, sisteme super-

fluide ºi supraconductoare, disipare cuan-
ticã, zgomot cuantic, decoerenþã, sisteme
cuantice deschise, structurã nuclearã,
fenomene de emisie ºi fisiune nuclearã.

Aceastã manifestare a permis cu-
noaºterea ultimelor realizãri din dome-
niile vizate, fapt ce va creºte gradul de
integrare a cercetãrii româneºti în pro-
gramele internaþionale ºi va conduce la
mãrirea vizibilitãþii ºtiinþifice a cercetã-
torilor români. Conferinþa a avut ºi un
bogat program de discuþii ale spe-
cialiºtilor din diverse domenii, organizat
în cadrul unor mese rotunde. 

De asemenea, a fost organizat un
program de socializare, care a cuprins un
concert al corului facultãþii de teologie
din cadrul Universitãþii Ovidius-Con-
staþa, precum ºi un tur al principalelor
obiective turistice ale litoralului româ-
nesc.

Ca urmare a succesului deosebit de
care s-a bucurat acest dialog intredisci-
plinar, conferinþa va cãpãta un caracter
permanent, urmând a fi organizatã o
datã la doi ani.

� DR. DORU DEL ION, 

CERCETÃTOR ªTI INÞ IF IC I , IF IN-HH

„Metode avansate ale termodinamicii ºi
mecanicii cuantice de mai multe corpuri

pentru sisteme mezoscopice“ (MESO-2011)

Comitetul de organizare
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Activitatea de atragere de fonduri pentru co-
finanþarea proiectelor de Cercetare, Dez-
voltare ºi Inovare, în desfãºurare în cadrul
Infineon România, a atins un nivel încuraja-
tor. Deºi majoritatea programelor au fost
definite în vederea accesãrii lor de cãtre
firmele de stat sau de cãtre IMM-uri, 
Infineon a reuºit sã câºtige trei competiþii în
calitate de firmã mare la nivel european.

A
stfel, în competiþia PROGRA-
MUL OPERAÞIONAL SEC-
TORIAL CREªTEREA COM-
PETITIVITÃÞII ECONO-
MICE, AXA PRIORITARÃ 2

– COMPETITIVITATE PRIN CDI Ope-
raþiunea 2.1.1: „Proiecte de CD în
parteneriat între universitãþi/institute de
cercetare ºi întreprinderi „, Infineon a
demarat un proiect în colaborare cu
Universitatea Politehnicã din Bucureºti,
cu tema: „SENZOR DE TEMPE-
RATURÃ CMOS CU UN SINGUR
PUNCT DE CALIBRARE“. În cadrul
acestui mic proiect compania ºi-a propus
sã dezvolte cooperarea cu Catedra de
Microelectronicã din Universitatea Po-
litehnicã din Bucureºti, unde Infineon
Technologies România a implementat ºi
continuã sã sponsorizeze un laborator
modern.

Tot în acest program, dar pe altã
competiþie: Operaþiunea 2.1.2: „Proiecte
CD de înalt nivel ºtiinþific, la care vor
participa specialiºti din strãinãtate“, In-
fineon a reuºit sã câºtige proiectul cu ti-
tlul „O nouã generaþie de senzori inte-
graþi de presiune pentru a atinge noi di-
mensiuni în performanþã“. Acest proiect
este de mare importanþã pentru colec-
tivul de ingineri din cadrul Infineon
România, care dezvoltã senzori integraþi

pentru aplicaþii din industria de automo-
bile. În momentul de faþã, proiectul se
aflã în cel de-al doilea an de imple-
mentare ºi rezultatele sunt deosebit de
încurajatoare. Dupã finalizarea proiec-
tului, Centrul de Cercetare Dezvoltare
din Bucureºti va putea fi considerat un
centru de competenþã pentru senzorii de
presiune integraþi la nivel European ºi
Mondial.

Cel de-al treilea proiect din cadrul
PROGRAMULUI OPERAÞIONAL SEC-
TORIAL CREªTEREA COMPETITI-
VITÃÞII ECONOMICE a fost câºtigat pe
Operaþiunea 2.3.2: „Dezvoltarea infra-
structurii de C-D a întreprinderilor, cu
crearea de noi locuri de muncã pentru
C-D“ ºi este un proiect de investiþii.
Acest proiect are titlul „Dotarea labora-
toarelor Automotive ºi ChipCard & 
Security IC cu echipamente de testare
performante pentru o dezvoltare dura-
bilã a centrului de cercetare dezvoltare
din Bucureºti al Infineon Technologies“.
Implementarea proiectului va ajuta cen-
trul de Cercetare ºi Dezvoltare din Bu-
cureºti sã poatã dezvolta domeniul foar-
te specializat al ingineriei de testare
automatã a circuitelor electronice în
procesul de front-end ºi în procesul de
back-end, astfel încât timpul de testare
sã se optimizeze ºi calitatea produselor
sã se îmbunãtãþeascã încã din faza de
dezvoltare. Toate produsele Centrului
din Bucureºti sunt dezvoltate pe baza
conceptului de „Design for Testability“,
care este o nouã ºi modernã abordare în
proiectarea circuitelor integrate pe scarã
largã.

Cel de-al patrulea proiect cofinanþat
a fost câºtigat în cadrul programului eu-
ropean ENIAC-JU. Intitulat „Nanoelec-
tronics for Electric Vehicle Intelligent
Failsafe PowerTrain - MotorBrain“, pro-
iectul este unul foarte complex, cu 27 de
parteneri din 7 þãri europene, care îºi
propune sã realizeze inovaþii ºi cercetãri

pentru noua generaþie de vehicule elec-
trice. Obiectivele generale sunt ambi-
þioase, iar partenerii români reprezentaþi
prin Infineon Technologies România ºi
IMT (Institutul Naþional de Microteh-
nologie) vor dezvolta, în parteneriat, un
senzor de torsiune destinat noilor con-
cepte de vehicule electrice.

Modalitãþi de stimulare 
a activitãþilor inovative

Participarea Infineon la proiectele
co-finanþate reprezinta un important pas
în dezvoltarea ºi susþinerea proiectelor
cu mare conþinut inovativ. În ciuda di-
ferenþelor de eficienþã în implementare,
existente între proiectele proprii ºi pro-
iectele co-finanþate, Infineon este in-
teresatã în continuare de gãsirea unor
parteneriate cu mediul academic româ-
nesc ºi european pentru accesarea de
fonduri, activitãþile de cercetare ºi ino-
vare putând fi dezvoltate intens cu aju-
torul proiectelor co-finanþate.

În afara stimulãrii activitãþilor inova-
tive prin proiecte cofinantate, Infineon
încearcã ºi politici interne de stimulare a
dezvoltãrii soluþiilor inovative. În acest
sens, în Centrul din Bucureºti sunt im-
plementate grupuri de lucru intitulate
„Comunity of Practice“, organizate dupã

Dr. ing. Traian Viºan

Participarea la proiectele CDI cof inanþate 
consolideazã dimensiunea inovativã a Infineon
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modelul celorlalte centre de cercetare ºi
dezvoltare din grupul Infineon. Aceste
grupuri sunt constituite pe baza unor
subiecte bine definite de competenþã
(cum ar fi proiectarea digitalã sau
proiectarea analogã) ºi încearcã sã creeze
spaþiul în care specialiºti experimentaþi
ºi începãtori pot sã-ºi împãrtãºeascã
ideile cu privire la domeniul comun de
interes. În acest fel, soluþiile inovative
pot fi descoperite prin dezbatere de idei
în jurul unor subiecte practice din acti-
vitatea curentã. 

Altã cale de stimulare a ideilor ino-
vatoare este implicarea tinerilor ingineri

ºi studenþi în proiecte de inovare interne
fãrã caracter productiv, numai cu scopul
de a putea da spaþiu imaginaþiei de
gândire inginereºti. În cadrul acestor
proiecte se doreºte, de asemenea, dez-
voltarea abilitãþilor de colaborare între
diferite domenii de specializare, prin
crearea de echipe multidisciplinare.

Ideile inovatoare pot fi împãrtãºite în
cadrul companiei prin workshop-uri
dedicate. Astfel, în primãvara anului
2011, pentru prima datã de la înfiinþare,
ingineri din centrul de R&D de la Bu-
cureºti au participat cu idei proprii la
„Innovation Day Villach”, în cadrul cen-

trului de R&D al Infineon din oraºul 
Villach din Austria. În luna iunie a fost
de asemenea, organizat un workshop
dedicat soluþiilor inovatoare dezvoltate
în cadrul departamentului “Sense and 
Control” din Bucureºti, unde au fost in-
vitaþi specialiºti din alte centre Infineon,
localizate în Austria ºi Germania. Aceste
forumuri contribuie ºi la recunoaºterea
din ce în ce mai puternicã a Centrului de
Cercetare, Dezvoltare ºi Inovare de la
Bucureºti în cadrul companiei.

� DR. ING. TRA IAN VIºAN, 

INNOVAT ION MANAGER

INF INEON TECHNOLOGIES ROMÂNIA
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O cercetare de înaltã calitate presupune standuri moderne de experimentare, echipate corespunzãtor. 
În vederea alinierii cercetãrii româneºti la standardele europene, în domeniile prioritare aerospaþial, energie ºi mediu, 
IInnssttiittuuttuull  NNaaþþiioonnaall  ddee  CCeerrcceettaarree  --  DDeezzvvoollttaarree  TTuurrbboommoottooaarree  CCOOMMOOTTII  urmãreºte atât creºterea capabilitãþilor de cercetare, 
cât ºi a competitivitãþii. Pentru atingerea acestui obiectiv, a fost implementat proiectul MMOODDEERRNNIIZZAARREEAA  ªªII  DDEEZZVVOOLLTTAARREEAA
BBAAZZEEII  LLOOGGIISSTTIICCEE  PPEENNTTRRUU  UUNN  CCOOMMPPLLEEXX  DDEE  EEXXPPEERRIIMMEENNTTAARREE  TTUURRBBOOMMOOTTOOAARREE  //  EEXXTTUURRBBOO,, complex existent în dotarea
Institutului. Acest proiect a fost finanþat prin programul Capacitãþi cuprins în PNCD pe perioada 2007-2013 
derulat de cãtre Autoritatea Naþionalã pentru Cercetare ªtiinþificã.

Construcþia complexului 
de experimentãri turbomotoare

RELANSAREA CERCETÃRII ÎN DOMENIUL 

TURBOMOTOARELOR DE AVIAÞIE ªI INDUSTRIALE 

CU AJUTORUL FONDURILOR EUROPENE
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C
omplexul, utilizat în cercetãrile
de înalt nivel ºtiinþific privind
testarea motoarelor de aviaþie
de ultimã generaþie ºi a mo-
toarelor de aviaþie ºi industriale

ale viitorului, este format din trei con-
strucþii majore:

• Celulã de experimentare motor tur-
boreactor în gama 0 – 10.000 daN, con-
strucþie metalicã reamplasatã;

• Celulã de experimentare grupuri de
putere în gama 0 – 5,2 MW, clãdire
nouã din beton armat;

• Celulã de experimentare micromo-
toare;

• Clãdire multifuncþionalã (camerã de
comandã, camerã combustibili lichizi,
birouri, camerã pregãtire motor pentru
experimentãri, atelier metrologic, ma-
gazii, grup sanitar ºi vestiare) cu insta-
laþie electricã de forþã ºi iluminat ge-
neral ºi de siguranþã, instalaþie de apã ºi
canalizare, instalaþie de cãldurã ºi
climatizare.
Complementar acestor construcþii, s-au

mai dovedit necesare un turn de rãcire, ex-
tinderea traseului de gaze naturale de înaltã
presiune, dar ºi branºamente pentru noul
complex la reþelele de apã potabilã, canali-
zare ºi energie electricã.

De asemenea, pentru testarea grupuri-
lor de putere la regimuri superioare, este
necesar un dinamometru hidraulic pentru
gama de puteri menþionatã ºi pentru turaþi-
ile relativ mari ale turbinelor de putere. În
acest sens, a fost achiziþionat un sistem de

dinamometre hidraulice reconfigurabil din
punct de vedere mecano-hidro-electro-
pneumatic, astfel încât sã permitã testarea
ºi monitorizarea a douã turbomotoare /
turbine simultan ºi independent (sã poatã
rezulta douã sisteme de încãrcare, fiecare
cu câte un sistem de monitorizare, coman-
dã ºi control asociat, fiecare cu performanþe
minime: Putere = 2600 kW; Cuplu = 1500
Nm; turaþie 24000 rpm), dar ºi software-ul
de operare ºi toate sistemele adiþionale
necesare unei funcþionãri corespunzãtoare.

Pentru a putea realiza mãsurãri de înal-
tã calitate, la nivelul celor realizate de ma-
rile companii din domeniul turbomotoa-
relor, capabile sã ofere acurateþe în gama
de valori impusã de tipul turbomotorului
testat în cadrul acestui complex de experi-
mentare, a mai fost achiziþionat ºi un sis-

tem de achiziþie de date modern, format
dintr-un echipament de procesare a infor-
maþiilor ºi un echipament de mãsurare a
presiunii. Aceste sisteme, de tip modular,
conþin toate elementele necesare achiziþiei
ºi procesãrii tuturor tipurilor de semnale,
incluzând module de achiziþie multifunc-
þionale, module multifuncþionale de intrãri
analogice, module de condiþionare ºi achi-
ziþie de la termocuple, module intrãri ana-
logice semnale dinamice, module electro-
nice de scanare a presiunii compensate cu
temperatura, ºasiu de conexiune a modu-
lelor, sistem de calcul, instrumente soft-
ware pentru achiziþia, prelucrarea ºi afiºa-
rea de date, precum ºi toate elementele de
conecticã dintre acestea. Frecvenþa de
eºantionare a sistemului electronic este de
500 kHz, ceea ce reprezintã vârful actual
în domeniul experimentãrii pentru regi-
muri tranzitorii. De asemenea, se are în ve-
dere achiziþionarea ºi/sau fabricarea în re-
gim propriu a sondelor pieptene ºi sonde-
lor cu orificii multiple necesare pentru
prelevarea câmpurilor de viteze, presiuni
ºi temperaturi.

Fãrã îndoialã cã modernizarea infra-
structurii de cercetare – dezvoltare în do-
meniul turbomotoarelor va îmbunãtãþi ca-
litatea cercetãrilor efectuate în cadrul In-
stitutului ºi va mãri, astfel, posibilitãþile In-
stitutului de a participa, în continuare, 
alãturi de entitãþi de renume din domeniu,
la implementarea proiectelor europene.

� DR. ING. ROMULUS PETCU

ING. VALER IU VILAG

ING. CLEOPATRA CUCIUMITA

Dinamometru hidraulic

Elemente din cadrul 
sistemului de instrumentare 
în regim tranzitoriu, 
de ultimã generaþie
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CUM SÃ-ÞI ALEGI UN CENTRU DE DATE?

Identificaþi ºi înþelegeþi care sunt
nevoile organizaþiei dvs.

Înainte de a cãuta un nou centru de
date, este foarte important sã înþelegeþi
care este mediul IT din cadrul companiei
dumneavoastrã, ce aplicaþii ºi ce tip de
infrastructurã folosiþi. Trebuie sã cãutaþi
astfel un centru de date care este în con-
cordanþã cu ceea ce existã în organizaþie
ºi un furnizor capabil sã poatã oferi su-
port. În plus, este foarte important sã
evaluaþi corect volumul de date generat
în cadrul companiei, pe baza unei eva-
luãri cât mai corecte, fãcute de consul-
tanþi specializaþi. În urmãtorul pas ar tre-
bui sã determinaþi care sunt tipurile de
servicii de care veþi avea nevoie.

MMaaii  jjooss  ccââtteevvaa  mmooddeellee::
� CCoollooccaarree. Dacã aveþi propriile dvs.

servere, dar capacitãþile de gãzduire, ali-
mentare sau de rãcire din centrul dvs. de
date sunt depãºite, trebuie sã luaþi în
considerare un centru de date care sã vã
ofere necesarul de spaþiu suplimentar ºi
care sã vã permitã funcþionarea perma-
nentã a aplicaþiilor ºi infrastructurii.

� SSeerrvviicciiii  mmaannaaggeedd::  Pentru a evita
cheltuielile deloc de neglijat cu perso-
nalul IT specializat care sã administreze
aplicaþiile ºi infrastructura, de la instalãri
de patch-uri pânã la probleme legate de
conectivitate sau asigurarea securitãþii,
puteþi opta pentru servicii de tip mana-
ged. Acestea se pot lua în considerare
atât pentru infrastructura/aplicaþiile ex-
istentã(e) in-house, cât ºi pentru ceea ce
se externalizeazã în centrul de date al
furnizorului de servicii.

� CClloouudd  ccoommppuuttiinngg:: Un alt model din
ce în ce mai discutat este externalizarea
în totalitate cãtre un furnizor de servicii

de tip cloud. Folosiþi serverele, aplicaþiile
ºi infrastructura furnizorului de servicii
ºi plãtiþi totul pe bazã de abonament.

Criterii de alegere

Atunci când cãutaþi un centru de date
care sã se potriveascã cu mediul dum-
neavoastrã de lucru, este foarte important
sã cereþi referinþe de la alte companii ºi sã
efectuaþi vizite în locaþiile respective.

Mai jos câþiva factori care ar trebui
sã fie luaþi în considerare:

� RRiissccuurrii  ººii  rreessppoonnssaabbiilliittããþþii.. Este
foarte important sã cunoaºteþi exact care
este limita responsabilitãþii asumate de
furnizorul cãtre care doriþi sã externa-
lizaþi serviciile ºi infrastrucutra IT.

� EExxppeerriieennþþãã,,  ccaalliiffiiccããrrii  ººii  rreeffeerriinnþþee::
Luaþi în considerare externalizarea cãtre
un furnizor specializat, cu experienþã
vastã în proiecte complexe ºi know-how
implicit, dispus ºi capabil sã facã in-
vestiþii majore într-o infrastructurã
modernã ºi tehnologii de ultimã gene-
raþie. Cereþi referinþe ºi asiguraþi-vã cã îi
contactaþi.

� LLooccaaþþiiaa::  Verificaþi poziþionarea
centrului de date, în funcþie de criteriile
pe baza cãruia a fost construit. Trebuie
avute în vedere aspecte legate de pozi-
þionarea în apropierea aeroporturilor sau
surselor de inundaþii, precum ºi 
siguranþa clãdirii în care se aflã centrul
de date. Luaþi în cosiderare, pentru colo-
care în mod special, ca locaþia centrului
de date sã fie relativ aproape de perso-
nalul dvs. IT.

� DDiissppoonniibbiilliittaatteeaa::  Un criteriu ex-
trem de important, care are impact
major asupra duratei de funcþionare a
aplicaþiilor ºi infrastructurii. Un centru
de date Tier 3, spre exemplu, conform

standardului TIA942, oferã disponibili-
tate de 99,98%, ceea ce reprezintã doar
1,6 ore downtime la nivel anual. Cereþi
planurile de mentenaþã ºi lista proble-
melor care ar avea impact asupra dispo-
nibilitãþii ºi solicitaþi numãrul de între-
ruperi pe care l-au avut în ultima pe-
rioadã. Este foarte importantã progra-
marea ºi efectuarea unei vizite în centrul
de date, pentru a verifica gradul în care
acesta corespunde cu cerinþele dvs. Asi-
guraþi-vã cã vizitaþi ºi primiþi explicaþii
pentru toate facilitãþile existente în
cadrul centrului de date, de la calitatea
infrastructurii, pânã la gradul de redun-
danþã al echipamentelor IT, instalaþiilor
de rãcire ºi de alimentare cu curent, pre-
cum ºi a conectivitãþii la Internet.

� CCeerrttiiffiiccããrrii:: Solicitaþi lista de certi-
ficãri atât pentru centrul de date, furni-
zorul care deþine centrul de date, cât ºi
pentru specialiºtii care opereazã în
cadrul acestuia. Câteva standarde care ar
trebui luate în considerare sunt: TIA-
942, ISO 9001, ISO 14001, ISO 20000-1
ºi ISO 27001.

� SSeeccuurriittaattee:: Din aceastã categorie ar
trebui ca, înainte sã luaþi o decizie, sã ob-
þineþi detalii legate de procedurile de con-
trol al accesului pe niveluri de securitate,
numãrul de verificãri pentru acces fizic la
camera de date, sistemul de supraveghere
video ºi durata stocãrii înregistrãrilor.

� AAlliimmeennttaarree  ººii  rrããcciirree::  Douã dintre
cele mai importante aspecte sunt ali-
mentarea cu energie ºi asigurarea capa-
citãþilor de rãcire, care sã permitã func-
þionarea în parametrii optimi a echipa-
mentelor hardware. Solicitaþi informaþii
legate de sistemul de climatizare, cum ar
fi densitatea rãcirii, ºi întrebaþi cum este
alcãtuit sistemul de electro-alimentare
(UPS, generatoare auxiliare) ºi care este
redundanþa acestuia.

� SSLLAA:: Înainte de a încheia orice
contract, este foarte important sã obþi-
neþi o garanþie legatã de nivelul de cali-
tate ºi disponibilitate oferit. Acest lucru
se face, de obicei, printr-un Service
Level Agreement, în care furnizorul de
servicii se obligã sã plãteascã penalizãri
în cazul nerespectãrii cerinþelor.

� GACIU VASIL ICÃ, 

STAR STORAGE

Externalizarea infrastructurii ºi aplicaþiilor cãtre un centru de date este o soluþie 
eficientã, prin care organizaþiile pot rezolva rapid provocãrile generate de reducerea
cheltuielilor de capital ºi creºterea eficienþei departamentelor IT. Pentru a beneficia,
în schimb, de întreaga valoare pe care o poate aduce externalizarea aplicaþiilor ºi a
infrastructurii IT ºi sã evitaþi greºeli care vã pot costa destul de mult, ar trebui sã þineþi
cont de câteva aspecte ºi criterii descrise în ceea ce urmeazã.
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Suitele de tip office Cloud-Based nu mai
reprezintã o noutate pe piaþa localã. Doi
dintre liderii la nivel mondial – Google
Apps (servicii ofertate prin Appnor MSP
SA) ºi Microsoft Office 365 (servicii livrate
de ecosistemul de parteneri Microsoft) –
sunt prezenþi activ în România, cu o ofertã
bine structuratã. ªi compania localã Team-
Net (care a lansat recent platforma in-
tegratã M.O.R.E., care acoperã ºi zona
suitelor office Cloud-based) a reuºit în scurt
timp sã-ºi creeze un portofoliu solid 
de clienþi.

D
eºi este vorba de modele de
business ºi soluþii diferite, toþi
cei trei jucãtori care au par-
ticipat la micro-ancheta Mar-
ket Watch – Appnor MSP,

Microsoft România ºi TeamNet Interna-
tional – împãrtãºesc o perspectivã opti-
mistã asupra evoluþiei cererii pe zona
suitelor de tip office Cloud-Based. Dar
cu diferenþele inerente fiecãrui punct de
vedere.

Astfel, DDrraaggooºº  MMaannaacc,,  CCEEOO  AAppppnnoorr
MMSSPP  SSAA,, este de pãrere cã modelul care
va avea succes va fi unul hibrid Cloud-
Desktop, cu alte cuvinte „Norul“ va în-
registra o creºtere acceleratã, dar nici
desktop-ul clasic nu va dispãrea prea
curând: „Soluþiile Office sunt esenþiale
pentru orice utilizator. Cu siguranþã uti-
lizatorii vor migra de la soluþii desktop
cãtre cloud. Pe termen lung vãd un
model hibrid, însã majoritatea utilizato-
rilor vor folosi soluþia Cloud. Ca busi-
ness, creºterea majorã va veni de la uti-
lizatorii tradiþionali de Microsoft Office
ce vor migra cãtre o soluþie mai simplã ºi
mai eficientã ca productivitate ºi cost.“

Din perspectiva lui Cãlin Butunoi,
M.O.R.E. Division Manager TeamNet
International, creºterea va veni atât din
partea clienþilor care vor migra de la cla-
sicul desktop la Cloud sau SaaS, cât ºi a
celor care vor „arde“ prima etapã optând
direct pentru noul model: „Clienþii care
vor migra de la sistemul de licenþiere cla-
sic la «varianta Cloud» sau noii utilizatori
care vor opta direct pentru adoptarea
suitelor office în Cloud vor avea ponderi
apropiate. Vor exista companii noi care,
din start, vor pleca cu soluþii software în
Cloud sau de tip SaaS tocmai pentru cã le
oferã un cost fix ºi flexibil, dar vor fi ºi
companii care vor migra de la soluþii
vechi la soluþii software ca ºi serviciu.“

VVaalleennttiinnaa  IIoonn,,  IIWW  BBuussiinneessss  GGrroouupp
LLeeaadd  MMiiccrroossoofftt  RRoommâânniiaa,, explicã meca-

nismul migrãrii din poziþia liderului
incontestabil Microsoft Office: „Piaþa
adresabilã este reprezentatã de toate
companiile din România. Dacã este sã
vorbim doar despre IMM-uri, vorbim de
sute de mii de companii. Noi trebuie sã
ne facem auziþi, ºtiuþi cu aceastã soluþie
atât de accesibilã. Dacã ne facem treaba
bine, vorbim de mii de companii într-un
an de zile. Cererea va veni clar din am-
bele direcþii (companiile care vor alege
migrarea ºi cele care vor opta direct pen-
tru varianta Cloud-Based – n.r.), pentru
cã Office 365 nu e doar un produs, e un
pachet ºi, chiar dacã o companie are deja
achiziþionatã suita Office, va dori acces
la celelalte produse pentru a-ºi completa
echiparea software. Celelalte companii
care încercau sã acopere cu software de
la diverºi furnizori, cu tot ce însemna
aceastã fragmentare: redundanþã, cerin-
þe diferite de sistem, training intensiv
cãtre utilizatori, soluþii incomplete ce
necesitã multiple add-ons ºi upgrade-uri
multiple aferente, incompatibilitate ºi
probleme de securitate, nefolosind soft-
ware Microsoft licenþiat, vor avea o vari-
antã convenabilã de a achiziþiona ºi
folosi într-un singur pachet Office 365.“

Principalele temeri ale utilizatorilor

Aºa cum aminteam, suitele office de
tip Cloud-Based nu mai sunt o noutate
pe piaþa localã. Însã aceasta nu înseamnã
cã piaþa a atins un nivel uniform de ex-
pertizã în domeniu, respectiv cã poten-
þialii clienþi cunosc ºi înþeleg în profun-
zime beneficiile oferite de modelul
Cloud-Based.

De exemplu, persistã o serie de
temeri nefondate, cu care vendorii tre-
buie sã se lupte constant. CCããlliinn  BBuuttuunnooii,,
TTeeaammNNeett  IInntteerrnnaattiioonnaall,, considerã cã
„frica“ cea mai frecventã este cea legatã
de securitatea datelor: „Fãrã îndoialã, se-

Anchetã Market Watch

SUITELE OFFICE CLOUD-BASED
INTRÃ ÎN FORÞÃ PE PIAÞA LOCALÃ (II)

INTERLOCUTORII MARKET WATCH

VVaalleennttiinnaa  IIoonn,,  
IW Business Group
Lead Microsoft
România

DDrraaggooºº  MMaannaacc,,  
CEO Appnor MSP SA

CCããlliinn  BBuuttuunnooii,,
M.O.R.E. Division
Manager TeamNet



4315 SEPTEMBRIE - 15 OCTOMBRIE 2011 | MARKET WATCH

CLOUD COMPUTING

SUITE OFFICE

curitatea informaþiilor este cea mai mare
temere a tuturor potenþialilor clienþi de
Cloud. Aceastã temere este, însã, nefon-
datã, deoarece securitatea este preocu-
parea principalã a oricãrui furnizor de
soluþii în cloud care are experienþã ºi ex-
pertizã necesare pentru a asigura supor-
tul clienþilor sãi. În cazul nostru, acce-
sul în platforma M.O.R.E. se realizeazã
numai pe baza unui certificat digital,
care securizeazã baza fiecãrui client în
parte.“

VVaalleennttiinnaa  IIoonn,,  MMiiccrroossoofftt  RRoommâânniiaa,,
insistã asupra necesitãþii efortului de
continuare a procesului de educare a
pieþei: „În prezent, am constatat cã tre-
buie sã explicãm mai clar care este
soluþia ºi beneficiile asociate acesteia
pentru clienþii noºtri. Ca producãtori de
software pasionaþi de tehnologie, uneori
enumerãm tehnologii ºi produse. Aº in-
sista foarte mult pe nevoie de comuni-
care la distanþã, cu întregul impact eco-
nomic pe care îl aduce în companii (re-
duceri de costuri de pânã la 60%), dar ºi
nevoia de a structura organizaþia, de a
crea o bibliotecã internã vie, dinamicã,
care, în anumite capitole poate deveni
interfaþa publicã a companiei. Aici
vorbesc de intranet/extranet/internet.
Sharepoint online pune surse dintre cele
mai diverse, nu neapãrat bazate pe
tehnologie Microsoft, inclusiv surse de
informaþii din extern la nevoie (Softpe-
dia sau bazele de date ale ziarelor
naþionale/internaþionale) ºi permite
structurarea lor, transformarea datelor
în informaþii care sã stea la baza decizi-
ilor de zi cu zi, dar ºi strategice. Lucrul
acesta e posibil la nivelul fiecãrui anga-
jat care lucreazã cu informaþii, în limita
rolului ºi drepturilor de acces decise de
companie.“

Poziþia reprezentantului Microsoft
este susþinutã din altã perspectivã ºi de
cãtre DDrraaggooºº  MMaannaacc,,  AAppppnnoorr  MMSSPP, care
considerã cã principalul risc pentru
client este neînþelegerea pe deplin a
câºtigurilor pe care suitele office Cloud-
Based le pot oferi: „Cel mai mare risc
este ca utilizatorii sã nu înþeleagã pe
deplin puterea pusã la dispoziþie de
soluþiile colaborative în Cloud ºi sã le

foloseascã ca pe un office local, pierzând
din numeroasele lor avantaje. Eroarea
cea mai comunã este comparaþia directã
între o aplicaþie office desktop ºi o
soluþie de colaborare online. Implicit,
temerea este cea de compatibilitate. Sa-
tisfacþia vine atunci când clienþii rea-
lizeazã cã pot îmbina aplicaþiile office lo-
cale cu versiunea de cloud (dacã este
strictã nevoie) ºi când folosesc cu ade-
vãrat toate funcþiile de lucru în echipã.“

Integrarea cu DM

Integrarea suitelor office Cloud-
Based cu soluþiile de Document Ma-
nagement nu este un aspect detaliat ex-
plicit în oferta vendorilor. De aceea am
insistat în cadrul micro-anchetei Market
Watch asupra acestui element, care
poate deveni delicat pentru un potenþial
client care are deja implementatã o apli-
caþie de DM ºi ia în calcul adoptarea 
progresivã sau migrarea rapidã a suitelor
office Cloud-Based.

Fiecare dintre interlocutorii noºtri a
rãspuns din perspectiva soluþiilor pe care
le promoveazã. Astfel, pentru VVaalleennttiinnaa
IIoonn,,  MMiiccrroossoofftt  RRoommâânniiaa,,  rãspunsul este
reprezentat de Sharepoint: „Pentru
clienþii care au o soluþie sau doresc sã
adopte o astfel de soluþie, Sharepoint 
online e rãspunsul. Dacã existã deja o 
investiþie realizatã, va ajuta la valorifi-
carea sa, graþie integrãrii cu celelalte
soluþii, graþie instrumentelor de business
intelligence, graþie posibilitãþilor de
publicare dinamicã a pãrþilor relevante
de conþinut în exteriorul companiei via
extranet/internet. Aº aminti aici site-uri
precum Ferrari, Best Buy, Swatch, care
sunt create pe Sharepoint 2010. Inte-
grarea cu suita Office face extrem de
uºoarã utilizarea zi de zi a unei astfel de
platforme, altfel destul de greu de adop-
tat la nivelul întregii organizaþii. Nu tre-
buie încãrcate date în locaþii diferite, nu
trebuie autentificare multiplã, nu tre-
buie sã am deschise ferestre fãrã numãr,
nu trebuie sã ºtiu sã programez ca sã îmi
creez propria paginã de angajat sau site-
ul echipei mele. Pot lucra doar în Out-
look, iar fiºierele din Intranet devin

foldere în Outlook. Pot continua sã
folosesc Word ºi Excel dacã acestea sunt
instrumentele mele zilnice ºi le pot pub-
lica direct pe Intranet, pot partaja infor-
maþia cu colegii, cu ºefii mei.“

Rãspunsul Google, respectiv cel dat
de DDrraaggooºº  MMaannaacc,,  AAppppnnoorr  MMSSPP,, la
aceastã problemã este reprezentat de
Google Apps ºi Run My Process: „Un sis-
tem simplu de Document Management
se poate crea uºor peste Google Apps.
Pentru cerinþe complexe, noi facem in-
tegrarea cu Run My Process, o soluþie
SaaS ce oferã facilitãþi de construire de
aplicaþii cu workflow specific pe suita
Google. Astfel, se construieºte un sistem
de Document Management foarte rapid
ºi foarte ieftin.“

Pentru CCããlliinn  BBuuttuunnooii,,  TTeeaammNNeett  IInn--
tteerrnnaattiioonnaall,,  rezolvarea acestei probleme
este mult mai simplã, având în vedere cã
produsul promovat de compania sa este
o platformã care integreazã mai multe
aplicaþii livrate în regim SaaS: „Aplicaþi-
ile din platforma M.O.R.E. vin în com-
pletarea unei soluþii de DM. Astfel fac-
turile, segmentarea clienþilor, ofertele ºi
campaniile din CRM, legislaþia specificã
unui domeniu, toate pot fi transpuse din
platforma M.O.R.E. într-o soluþie de
DM, astfel încât acestea sã fie ar-
hivate/pãstrate cu uºurinþã. De aseme-
nea, orice document din DMS prezent la
client se poate uploada cu uºurinþã în
CRM, în portalul intern sau e-mail.
Aºadar, nu credem cã M.O.R.E. exclude
nicio aplicaþie gata instalatã la client, 
ea putând integra documentele/da-
tele/fiºierele din orice aplicaþie licenþi-
atã prin metode tradiþionale, pentru a
oferi clientului o imagine de ansamblu a
afacerii sale.“

S-ar pãrea, deci, cã ºi acest „impedi-
ment“ în calea succesului suitelor office
Cloud-Based este un obstacol care poate
fi depãºit cu uºurinþã. ªi probabil cã,
dacã vendorii vor insista în paralel cu
promovarea pe aspectul educãrii pieþei,
fenomenul adoptãrii/migrãrii la suitele
office Cloud-Based va cunoaºte o
creºtere acceleratã.

� RADU GHIÞULESCU
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Tehnologiile de virtualizare a stocãrii nu se
bucurã de aceeaºi „popularitate“ precum
cele de virtualizare a serverelor, însã încep
sã beneficieze de interes sporit o datã cu
creºterea amplorii proiectelor de virtualizare
ºi evoluþia acestora spre nivelul superior 
al tehnologiilor de Cloud Computing. 
Avantajele care decurg din adoptarea
tehnologiilor de virtualizare a stocãrii sunt
numeroase, dar încã puþin cunoscute.

Î
ntr-o formulare simplificatã, tehno-
logiile de virtualizare a stocãrii per-
mit vizualizarea ºi utilizarea mai
multor dispozitive de stocare din
reþea ca un singur dispozitiv de sto-

care, care poate fi monitorizat ºi accesat
dintr-o consolã centralã. Un prim avantaj
vizibil care se poate deduce este acela al
posibilitãþii gestionãrii centralizate a sis-
temelor de stocare eterogene, care au
cunoscut o dezvoltare rapidã odatã cu
adoptarea pe scarã largã a reþelelor de sto-
care SAN.

Paleta beneficiilor oferite de virtu-
alizarea stocãrii nu se rezumã, însã, doar la
acest enunþ sintetic. Conform specialiºtilor,
prin unificarea sistemelor ºi tehnologiilor
eterogene de stocare într-un sistem unic
rezultã o serie de beneficii directe, precum: 

� Simplificarea managementului în-
tregului sistem de stocare;

� Utilizarea mai eficientã a spaþiului de
stocare disponibil;

� Eficienþã operaþionalã pentru task-
urile de administrare ºi management;

� Eliminarea barierelor de interope-
rabilitate;

� Simplitate în operaþiunile de migrãri
de volume, redimensionãri, realocãri
de date etc.;

� Integrarea de funcþionalitãþi comune
pentru toate sistemele de stocare (in-
diferent dacã acestea oferã sau nu,
nativ, aceste funcþionalitãþi);

� Implementarea rapidã ºi uºoarã a
politicilor de toleranþã la defecte (fault
tolerant);

� Flexibilitate în alegerea topologiilor
de conectare, a protocoalelor utilizate;

� Asigurarea continuitãþii proceselor
(Business Continuity) ºi realizarea
soluþiilor de replicare cu costuri mult
reduse;

� Provizionarea eficientã a infrastruc-
turii de stocare (thin provisioning).

Cerinþe iniþiale 
ºi beneficii ulterioare

Beneficiile sunt multiple ºi consistente,
dar, dupã cum sublinia unul dintre inter-
locutorii micro-anchetei Market Watch
realizate anul trecut pe acest subiect, avan-
tajele oferite de virtualizarea stocãrii nu
sunt înþelese ºi/sau cunoscute, pe plan
local, foarte bine.

Fãrã a intra în detalii asupra motivelor
acestei necunoaºteri a unor tehnologii ºi
soluþii care eficientizeazã semnificativ ac-
tivitatea, asigurând ºi câºtiguri financiare
direct cuantificabile, iatã care sunt princi-
palele motive pentru care virtualizarea
stocãrii reprezintã un imperativ, conform
unui studiu Aberdeen Group dat publi-
citãþii în iunie 2010:

� creºterea constantã a nevoilor de sto-
care (84%);

� lipsa unor soluþii de backup ºi restore
eficiente (45%);

� limitãrile de spaþiu din centrele de
date (44%);

� necesitatea îmbunãtãþirii reale a capa-
bilitãþilor de Disaster Recovery (31%);

� reducerea cheltuielilor IT (24%);
� necesitatea dezvoltãrii de noi aplicaþii

(22%).

Interesant este cã, în topul beneficiilor,
cele 180 de organizaþii care au participat la
studiul realizat de Aberdeen Group au no-
minalizat o serie de avantaje care nu se su-
prapun întru-totul peste cerinþele iniþiale:

� reducerea efortului de management
al device-urilor SAN (63%);

� reducerea numãrului de device-uri
SAN (48%);

� reducerea timpului necesar creãrii de
noi servere (44%);

� scãderea consumului de curent în
centrele de date (35%);

� reducerea timpului de backup ºi recu-
perare a datelor (35%);

� reducerea cheltuielilor IT (30%).
Un ultim rezultat interesant care me-

ritã menþionat din studiul citat este acela
cã proiectele de virtualizare a stocãrii au un
grad de incidenþã mult mai ridicat în rân-
dul companiilor care au dezvoltat proiecte
de virtualizare. Astfel de proiecte sunt dez-
voltate cu precãdere de companiile care 
ºi-au virtualizat parcul de servere (95%), au
achiziþionat servere optimizate pentru vir-
tualizare (74%), au implementat proiecte
de virtualizare a reþelei (49%) sau de tipul
Virtual Desktop (35%).

Este evident cã, pentru astfel de com-
panii, virtualizarea, în ansamblu, nu mai
reprezintã o noutate tehnologicã ºi existã
competenþele necesare punerii în practicã
ºi valorificãrii acestor tehnologii.

Deºi nu mai reprezintã de o bunã pe-
rioadã de timp o noutate tehnologicã, vir-
tualizarea stocãrii rãmâne, încã, un subiect
rareori abordat pe piaþa localã. Cu toate
acestea, creºterea numãrului ºi amplorii
proiectelor de virtualizare, precum ºi a
cererii constante de spaþiu de stocare pre-
figureazã posibile schimbãri în acest dome-
niu de niºã. La acestea se adaugã apariþia de
noi Data Centere pe piaþa localã ºi creºterea
continuã a volumului de clienþi al acestora.
Dar rãmâne de vãzut în cât timp se vor
confirma aceste ipoteze. ((RR..GG..))

CLOUD COMPUTING

VIRTUALIZARE

Argumente în favoarea 
virtualizãrii stocãrii
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�� ASiSmobile – prima aplicaþie Alfa Software 
pe platformã Android sau iPhone

Pornind de la expansiunea utilizãrii tteelleeffooaanneelloorr  iinntteelliiggeennttee  ººii  aa
ttaabblleetteelloorr  PPCC,, ALFA SOFTWARE a creat o nouã aplicaþie în
cadrul ERP-ului ASiS, care ruleazã pe acest tip de device-uri.
Aplicaþia se numeºte AASSiiSSmmoobbiillee ºi se adreseazã pe de-o parte
mmaannaaggeerriilloorr  ccaarree  vvoorr  ssãã  ccoonnssuullttee  ddaattee despre afacerea pe care
o administreazã, direct de pe telefonul mobil (modulul AASSiiSS--
mmaannaaggeerr), iar pe de altã parte aaggeennþþiilloorr  ddee  vvâânnzzããrrii în ges-
tionarea comenzilor de livrare de la clienþi (modulul AASSiiSSaaggeenntt). 
ASiSmobile poate fi instalat cu uºurinþã pe smartphone-
uri/tablete pe care ruleazã sistemul de operare Android, vari-

anta pentru
iPhone/iPad fiind ºi
ea disponibilã pentru
utilizare. Întrucât
este o aplicaþie on-
line, ASiSmobile se
conecteazã securizat
prin intermediul inter-
netului la bbaazzaa  ddee
ddaattee  uunniiccãã  aa  EERRPP--uulluuii
AASSiiSS ºi preia în timp
real informaþii rele-

vante din sistem. În funcþie de con-
figurãrile realizate ºi de drepturile de
utilizare setate, fiecare utilizator are
acces la informaþii ppeerrssoonnaalliizzaattee din
prisma gradului de relevanþã ºi a
nivelului de detaliere.
Managerii pot consulta iinnffoorrmmaaþþiiii  rreeffeerriittooaarree  llaa  tteerrþþii,,  ssttooccuurrii,,
ssoolldduurrii ºi pot vizualiza indicatorii grafici economico-financiari
(vânzãri, încasãri etc.), cu selectarea tipului de grafic dorit
(bare, coloane, plãcintã etc). 
Modulul AASSiiSSaaggeenntt sprijinã pprroocceessuull  ddee  aauuttoommaattiizzaarree  aa  ffoorrþþeeii
ddee  vvâânnzzaarree  ººii  aassiigguurrãã  pprreelluuaarreeaa  ººii  ggeessttiioonnaarreeaa  ccoommeennzziilloorr  ddee  
llaa  cclliieennþþii,, precum ºi consultarea în orice moment a soldurilor
pe client, a comenzilor lansate anterior ºi a stãrii acestora. 
Mai mult, AASSiiSSaaggeenntt este integrat cu Google Maps ºi dã posi-
bilitatea de stabilire a traseului optim pentru fiecare agent.  
Pentru o eexxppeerriieennþþãã  lliivvee  aa  aapplliiccaaþþiieeii  AASSiiSSmmoobbiillee,, existã deja o
versiune demonstrativã care se poate descãrca gratuit de pe
AAnnddrrooiidd  MMaarrkkeett//AApppp  SSttoorree ºi care se conecteazã la o bazã de
date demonstrativã, pe serverul ALFA SOFTWARE, respectiv 
la adresa http://www.asw.ro/ria. Utilizatorul care permite 
accesul se numeºte ddeemmoo ºi parola aferentã lui este ddeemmoorriiaa. 
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C
ine s-ar fi gândit, la începu-
turile telefoniei mobile, cã
vom putea ajunge sã pornim
maºina cu telefonul mobil?
Sau cine ºi-ar fi putut imagina

cã vor apãrea smartphone-uri, care vor
lua, practic, locul computerelor?

Mobilitatea a devenit un mod de
viaþã. Mobilitatea poate naºte revoluþii
(pe Twitter), poate susþine economii în
dezvoltare (în Africa) sau te poate
arunca în fascinantul univers 3D.

Iatã câteva din tendinþele actuale ale
tehnologiilor de ultimã orã, care ne
oferã o imagine a ceea ce înseamnã mo-
bilitate astãzi.

Interconectarea dispozitivelor 
wireless prin DLNA

Datoritã standardului Digital Living
Network Alliance (DLNA), orice aparat,
fie cã vorbim de electrocasnice, fie cã
vorbim de dispozitive mobile, PC-uri,
console de jocuri sau televizoare, va
putea fi interconectabil. Televizorul co-
municã cu telefonul mobil, maºina de
spãlat primeºte comenzi de la smart-
phone ºi tot aºa. Creºterea DLNA poate
fi atribuitã diversificãrii fãrã precedent
a dispozitivelor media, conþinutului di-
gital din cloud ºi rãspândirii tehnologiei
Bluetooth. Cu alte cuvinte, acest lucru
înseamnã cã dispozitivele care puteau fi
folosite pentru scopuri precise, precum
playerele Blu-ray, camerele digitale,
televizoarele, telefoanele mobile, pot in-
teracþiona. Într-un scenariu tipic, un uti-
lizator ar putea viziona un film pe, sã
zicem, smartphone, ºi ar putea continua
vizionarea aceluiaºi film pe televizor.

În prezent, existã peste 9.000 de pro-
duse certificate DLNA.

Aplicaþiile web vor deveni 
canalul de transmitere 
a conþinutului digital

Pe mãsurã ce HTML 5 devine o plat-
formã din ce în ce mai folositã, aplicaþi-
ile web încep sã devinã o soluþie viabilã
pentru furnizarea de servicii media cãtre
o varietate de dispozitive ºi terminale. 

Global Intelligence Alliance es-
timeazã cã aplicaþiile web vor câºtiga
gradual publisherii care vor sã furnizeze
conþinut media prin intermediul unui
sistem centralizat. Practic, aplicaþia web
va permite accesarea aceluiaºi tip de
conþinut, indiferent de dispozitivul de
pe care este accesatã. Utilizatorul va
avea aceeaºi experienþã, fie cã va accesa
aplicaþia web de pe telefonul mobil, fie
cã o va accesa de pe PC.

Revoluþia tabletelor PC

În prezent, aproximativ 10% din
vânzãrile de carte din Statele Unite sunt
vânzãri digitale. Noile modele de busi-
ness lovesc direct în vânzãrile de PC-uri.
Citigroup estimeazã cã în 2011 vânzãrile
a 35 de milioane de tablete vor reduce
numãrul PC-urilor vândute, în acelaºi
an, la 11 milioane de unitãþi.

Internetul devine mobil

Pânã în 2015 Internetul va fi accesat în
mod principal prin intermediul dispozi-
tivelor mobile. Potrivit IDC, numãrul uti-
lizatorilor care navigheazã pe Internet
prin intermediul unui dispozitiv mobil
este pe cale de a depãºi numãrul utilizato-
rilor care intrã pe Internet de pe PC-ul
tradiþional. Cauza este simplã: vânzãrile

spectaculoase de smartphone-uri ºi tablete.
Numãrul oamenilor care acceseazã Inter-
netul via PC va stagna ºi îºi va începe de-
clinul începând cu 2015, când va începe
era post PC. IDC a estimat cã vânzãrile
de tablete ºi smartphone-uri vor creºte
cu o ratã anualã de 16,6%. 

Potrivit IDC, pânã în 2015 numãrul
utilizatorilor de Internet va ajunge la 2,7
miliarde, de la douã miliarde în 2010.

Sistemele de platã prin intermediul
telefonului mobil

Plãþile prin intermediul telefonului
mobil continuã sã creascã, în special în
þãrile în curs de dezvoltare. Firma de
cercetare Arthur D. Little, estimeazã o
creºtere de 6% a plãþilor mobile în 2011
vs 2,4% în þãrile dezvoltate, în decursul
aceluiaºi an. Arthur D. Little spune cã în
Brazilia, Rusia, India ºi China peste un
milion de utilizatori efectueazã sãptãmâ-
nal plãþi cu telefonul mobil, iar numãrul
acestora va creºte pânã la 290 de mi-
lioane pânã în 2015.

Interconectat în cloud

În teorie, orice reþea de tip cloud se
poate folosi de resursele ºi infrastructura
unei alte reþele de tip cloud. Noile opor-
tunitãþi de business vor apãrea pe mã-
surã ce aceste reþele se vor interconecta
ºi va lua naºtere Intercloud.

Mobilitatea a devenit astãzi ceva
complex, definitã prin intermediul mai
multor straturi, intercalate. Mobilitatea
a plecat de la ceva simplu, posibilitatea
de a fi mobil, ºi se îndreaptã spre ceva
complex, posibilitatea de a susþine un
business de oriunde.

� EMIL IAN NEDELCU

Explozia mobil itãþi i
Evoluþia conceptului de mobilitate are o istorie scurtã, calendaristic vorbind, dar extra-
ordinar de complexã, dacã ne gândim cât de mult a evoluat tehnologia. Dacã la în-
ceput mobilitatea însemna doar faptul cã te puteai deplasa din locul A în locul B ºi
puteai vorbi la telefonul mobil, astãzi termenul a cãpãtat multiple înþelesuri. 
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B
eneficiile sunt simple. Pentru
companiile care au forþa de
muncã pe teren, aplicaþiile de
mobilitate ºi echipamentele
hardware oferã acces instant la

informaþii de business de ultimã orã, acce-
lereazã viteza de rãspuns la cerinþele clien-
þilor, flexibilizeazã angajaþii, le simplificã
task-urile zilnice ºi îi motiveazã ºi încura-
jeazã sã ia decizii documentate, fluidizeazã
procesele de business ºi transferã clienþii în
centrul preocupãrilor de zi cu zi ale compa-
niilor. Atât competitivitatea, cât ºi profita-
bilitatea companiilor cresc odatã cu recu-
perarea rapidã a investiþiilor în tehnologie
de ultimã generaþie. „Gândiþi-vã doar cum
ar arãta forþa de vânzari a unei companii de
asigurãri dotatã cu cele mai noi aplicaþii de
mobilitate ºi echipamente hardware care
permit acces la cele mai performante apli-
caþii mobile de management al clienþilor,
cu captarea informaþiilor din documente ºi
cu posibilitatea de a printa ºi semna con-
tractele de asigurãri pe loc, oriunde ºi ori-
când identificã un client cu o nevoie ur-
gentã de asigurare – de viaþã sau de bunuri.
Sau cât de rapid pot fi semnate contractele
de abonamente la utilitãþi, telecom, servicii
etc. având un angajat pe teren dotat cu o
tabletã sau cu un scanphone cu funcþiona-
litãþi multiple, cu acces la aplicaþii GIS ºi de
management al reþelelor? ªi cât de rapid
poate fi un vânzãtor din distribuþie echipat
cu un scanphone inteligent cu acces în
CRM, ERP sau SFA, care poate accesa sto-
curile ºi procesa comenzile clienþilor chiar

din locaþia acestora, accelerând astfel în-
casãrile din venituri noi? Astfel de aplicaþii
implementeazã Smart ID, specialistul în
soluþii de mobilitate care acoperã cerinþele
ºi nevoile clienþilor de acces în timp real la
informaþii de business”, declarã RRoommeeoo
IIaaccoobb,,  MMaannaaggiinngg  DDiirreeccttoorr  SSmmaarrttIIDD..

Drumul spre o nouã generaþie 
de companii ºi angajaþi

Soluþiile SmartID sunt construite pe o
platformã flexibilã, solidã, uºor de confi-
gurat ºi instalat, cu peste 1.000.000 de im-
plementãri în toatã lumea. SmartID de-
þine un portofoliu complet de aplicaþii de
mobilitate: de la aplicaþii de colectare a
veniturilor, la aplicaþii pentru automatiza-
rea forþei de vânzãri (SFA), la mobile
CRM, managementul forþei de muncã,

aplicaþii de inventariere a mijloacelor fixe,
aplicaþii de management al stocurilor,
managementul depozitelor, sisteme de
poziþionare ºi navigare pentru transport ºi
logisticã, managementul comenzilor ºi
ticketing etc., pentru industrii precum
government retail, curierat, transport ºi
logisticã, utilitãþi, servicii de securitate, in-
stalaþii, servicii medicale.

Toate aceste aplicaþii sunt dezvoltate
pe aceeaºi platformã, independentã de
tipul de baze de date sau de sistemul de
operare folosit, sunt uºor de instalat ºi cus-
tomizat, sunt extrem de prietenoase pen-
tru utilizatori, uºor de updatat ºi de con-
trolat de la distanþã. Pentru a asigura suc-
cesul implementãrii, specialiºtii 
SmartID evalueazã tehnologiile deja exis-
tente, dezvoltã ºi implementeazã un con-
cept unic de strategie de mobilitate care
integreazã platforme multiple (Windows
Mobile, Windows CE, Android, iPhone,
iPad, Web), indiferent de numãrul de uti-
lizatori ºi tipul de echipamente.

SmartID are parteneriate cu cei mai
importanþi jucãtori la nivel internaþional
pe zona de mobilitate (Motorola, Honey-
well, Psion, DataLogic, Zebra, Skeye),
ceea ce îi permite companiei sã ofere mul-
tiple nivele de suport, în funcþie de poto-
foliul de aplicaþii ºi echipamente hard-
ware pe care îl deþin clienþii. 

„O datã cu convergenþa aplicaþiilor ºi
echipamentelor de mobilitate, vom vedea
o nouã generaþie de companii, dar ºi o
nouã generaþie de angajaþi, mult mai in-
formaþi ºi mai bine pregãtiþi, dotaþi cu un
simplu scanphone ºi o imprimantã mo-
bilã, cu acces instant la datele de identifi-
care ale unui client prin accesarea unui
simplu cod. Aceºti angajaþi pot pregãti,
printa ºi semna un contract de servicii in-
stant, în timp ce pregãtesc ºi transferã
dosarul clientului în aplicaþiile de gestiune
a dosarelor de clienþi”, declarã RRoommeeoo
IIaaccoobb,,  MMaannaaggiinngg  DDiirreeccttoorr  SSmmaarrttIIDD..

Romeo Iacob

Anga ja tu l  mob i lAnga ja tu l  mob i l este 
angajatul pro f i tab i lp ro f i tab i l

Cele mai noi tehnologii aplicate în spaþii virtuale de networking, întâlniri virtuale, comu-
nicaþii unificate, desktopuri virtuale, precum ºi popularitatea câºtigatã de ultimele echipa-
mente mobile au schimbat radical modul în care companiile ºi angajaþii îºi desfãºoarã acti-
vitatea. Informaþia disponibilã oriunde ºi oricând ºi angajaþii dispuºi sã o acceseze oriunde
ºi oricând transformã mobilitatea într-un nou val tehnologic, care a început deja sã seteze
noi reguli pentru companii, dar ºi pentru angajaþi.
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Administraþia publicã localã din România
face paºi tot mai complecºi în ceea ce
priveºte implementarea unor soluþii geo-
spaþiale, ale cãror beneficii pot fi cuantifi-
cate într-un timp relativ scurt. E cazul re-
cent al Consiliului Judeþean Bacãu, care a
implementat o soluþie geospaþialã de ges-
tiune a riscurilor, care permite unui specia-
list sã facã singur munca a 25 de persoane.

P
roiectul SIGRIM (Sistemul In-
formatic Geospaþial pentru
Gestiunea Riscurilor ºi a In-
tervenþiilor Medicale), care a
demarat în luna februarie ºi

care are ca termen de finalizare luna
noiembrie a acestui an, a fost soluþia pe
care Consiliul Judeþean Bacãu a ales-o
pentru a gestiona informatic acþiunile de
prevenire ºi reacþie a autoritãþilor la situ-
aþii de urgenþã. Valoarea totalã a acestui
proiect este de aproximativ 395.000 de
euro, fiind finanþat prin Programul Ope-

raþional Sectorial Creºterea Competiti-
vitãþii Economice – Axa Prioritarã III. 

Proiectul este extrem de important,
deoarece, cu ajutorul acestuia, Consiliul
Judeþean Bacãu sperã sã îmbunãtãþeascã
acþiunile administraþiilor locale de pre-
întâmpinare ºi minimizare a riscurilor
cauzate de inundaþii ºi sã previnã pe ter-
men lung repetarea efectelor dezastrelor
generate de inundaþiile din 2010. 

SIGRIM – un sistem interoperabil 
la nivelul judeþului Bacãu

În urma implementãrii proiectului
SIGRIM, inventarierea numãrului de per-
soane care trebuie evacuate din zona afec-
tatã de risc se poate realiza mult mai rapid
ºi cu un numãr mai redus de personal
necesar în etapa de analizã/procesare date.

De sistemul informatic geospaþial
beneficiazã direct nu numai Consiliul
Judeþean Bacãu, ci ºi alþi parteneri insti-
tuþionali. Astfel, în urma acestei in-
vestiþii, Consiliul Judeþean Bacãu parta-
jeazã cunoºtinþele privind riscurile în
situaþii de urgenþã cu alte instituþii. 

AAUUTTOORRIITTAATTEEAA DDEE SSÃÃNNÃÃTTAATTEE PPUUBBLLIICCÃÃ AA

JJUUDDEEÞÞUULLUUII BBAACCÃÃUU beneficiazã de analize
spaþiale privind alocarea optimã a per-
sonalului medical în funcþie de specia-
litãþi/populaþia deservitã/riscuri.

IINNSSPPEECCTTOORRAATTUULL JJUUDDEEÞÞEEAANN PPEENNTTRRUU

SSIITTUUAAÞÞIIII DDEE UURRGGEENNÞÞÃÃ „„MMRR..  CCOONNSSTTAANNTTIINN

EENNEE”” are posibilitatea de gestiune efi-
cientã a zonelor de risc ºi de analize pen-
tru decizii privind limitarea efectelor
dezastrelor. 

SSEERRVVIICCIIUULL PPUUBBLLIICC JJUUDDEEÞÞEEAANN DDEE DDRRUU--
MMUURRII BBAACCÃÃUU ººII CCNNAADDNNRR (Compania Na-
þionalã de Autostrãzi ºi Drumuri Naþio-
nale din România, Direcþia Regionalã de

LUMEA GEOSPAÞIALÃ

CONSILIUL JUDEÞEAN BACÃU
PREVINE RISCURILE CU SIGRIM
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Drumuri ºi Poduri Iaºi, Secþia Drumuri
Naþionale Bacãu) pot verifica viabilitatea
pe timp de iarnã ºi de varã a cãilor de
transport rutiere naþionale ºi judeþene,
lucrãrile la cãile rutiere ºi vor beneficia
de rapoartele de specialitate privind vi-
abilitatea ºi zonele de risc, poziþionarea
lucrãrilor sau zonelor afectate de riscuri.

Beneficiarii indirecþi dispun de ana-
lize specializate în vederea luãrii decizi-
ilor în situaþiile de urgenþã.

IINNSSTTIITTUUÞÞIIAA PPRREEFFEECCTTUULLUUII DDIINN JJUUDDEEÞÞUULL

BBAACCÃÃUU beneficiazã de informaþii rele-
vante pentru Situaþii de Urgenþã agre-
gate într-un singur loc în vederea fun-
damentãrii deciziilor ºi a comuncãrii cu
presa ºi cu populaþia, prin pregãtirea
unor pachete de informaþii pentru
fiecare categorie de beneficiar/destinatar
(presã/populaþie).

AADDMMIINNIISSTTRRAAÞÞIIAA NNAAÞÞIIOONNAALLÃÃ „„AAPPEELLEE

RROOMMÂÂNNEE””,,  AADDMMIINNIISSTTRRAAÞÞIIAA BBAAZZIINNAALLÃÃ DDEE

AAPPÃÃ SSIIRREETT – Sistemul de Gospodãrire a
Apelor Bacãu, cu rol în gestionarea
hidrologicã, hidrogeologicã ºi prognozã
hidrologicã în cazul situaþiilor de ur-
genþã, furnizeazã informaþii privind
situaþiile de urgenþã generate de inun-
daþii, fenomene meteorologice pericu-
loase, accidente la construcþii hidroteh-
nice ºi poluãri accidentale la nivelul ju-
deþului ºi va beneficia de informaþii pri-
vind riscurile ºi de analize pentru decizii
privind limitarea efectelor dezastrelor
privind accidentele la construcþiile
hidrotehnice ºi poluãri accidentale la
nivelul judeþului.

SSEERRVVIICCIIUULL PPOOLLIIÞÞIIEEII RRUUTTIIEERREE DDIINN JJUUDDEE--
ÞÞUULL BBAACCÃÃUU va furniza informaþii despre
blocajele pe cãile rutiere datorate acci-
dentelor ºi va beneficia de suport actua-
lizat de hartã pentru localizarea acciden-
telor pentru luarea mãsurilor necesare re-
ducerii numãrului acestora pe sectoarele
de drum sau pentru situaþii de urgenþã.

LLOOCCUUIITTOORRIIII JJUUDDEEÞÞUULLUUII,,  TTUURRIIººTTIIII OOCCAAZZIIOO--
NNAALLII,,  TTRRAANNSSPPOORRTTAATTOORRIIII vor avea acces, în
caz de situaþii de urgenþã, la un pachet de
informaþii privind zonele afectate ºi volu-

mul estimat al pagubelor, zonele sigure,
zonele cu risc potenþial, locaþia taberelor
de sinistraþi, cãile de acces sigure ºi drumul
optim pânã la acestea, iar în situaþii nor-
male de o administrare mai bunã a infra-
structurii judeþene (a cãilor rutiere, con-
strucþiilor hidrotehnice, barajelor etc.).

MMIINNIISSTTEERRUULL TTRRAANNSSPPOORRTTUURRIILLOORR ººII IINN--
FFRRAASSTTRRUUCCTTUURRIIII,,  dar ºi alte autoritãþi ale ad-
ministraþiei publice locale ºi unitãþile ad-
ministrativ teritoriale vor beneficia de in-
formare în caz de situaþii de urgenþã prin
accesul la un pachet de informaþii privind
zonele afectate ºi volumul estimat al
pagubelor, zonele sigure, zonele cu risc
potenþial, locaþia taberelor de sinistraþi,
cãile de acces sigure ºi drumul optim pânã
la acestea, dar ºi de suport pentru o co-
municare mai bunã cu presa ºi populaþia,

iar în situaþii normale de rapoarte de spe-
cialitate privind viabilitatea pe timp de
iarnã ºi de varã pentru infrastructura
judeþeanã (drumuri naþionale, drumuri
judeþene, drumuri comunale, cãi rutiere,
construcþii hidrotehnice, baraje etc.) ºi de
exemplul de bunã practicã oferit de Con-
siliul Judeþean Bacãu.

Beneficii concrete

Inspectoratul Judeþean pentru Situ-
aþii de Urgenþã „Mr. Constantin Ene” va
obþine beneficii cuantificabile în urma
implementãrii proiectului SIGRIM. Ast-
fel, în cazul analizei situaþiei operative
la producerea unei situaþii de urgenþã
complexe în vederea luãrii deciziei
privind modul de acþiune, utilizarea
SIGRIM a presupus un efort de 14 spe-
cialiºti/orã în loc de 50. Trebuie precizat
însã cã timpii estimaþi pentru fiecare ac-
tivitate sunt condiþionaþi de actualizarea
permanentã a informaþiilor din sistem ºi
nu includ ºi timpii necesari pentru actu-
alizarea bazei de date. Timpii sunt influ-
enþaþi de amploarea evenimentului ºi lo-
caþia acestuia faþã de instituþiile an-
grenate în gestionarea lui.

Desigur, toate instituþiile implicate în
acest proiect au mult de lucru pentru a fi
cu adevãrat pregãtite în faþa riscurilor, de
oricare naturã ar fi ele, însã au alãturi
tehnologia, fãrã de care ar fi mult mai vul-
nerabile. Chiar dacã azi sunt la început de
drum, cu ajutorul sistemului recent im-
plementat, pot oferi mult mai rapid soluþii
în faþa unor situaþii de urgenþã.

� LUIZA SANDU

LUMEA GEOSPAÞIALÃ

�� BENEFICII:
• Creºterea capacitãþii de intervenþie, prin

asigurarea unui suport hartã intuitiv ºi
actualizat permanent de partenerii din
proiect, prin instrumentele de analizã ºi
raportare create în soluþie;

• Creºterea acurateþii evaluãrii situaþiilor
de risc potenþial (zone potenþial afecta-
te, pagube posibile), prin instrumentele
disponibile de analizã/raportare în hartã;

• Creºterea corectitudinii ºi scãderea cos-
turilor la actualizarea datelor geospaþiale
prin gestiunea unitarã, pe bazã de res-
ponsabilitãþi a acestora ºi prin standar-
dizarea formatelor/structurilor de date

• Rapoarte de management mai 
concise, intuitive ºi precise;

• Creºterea gradului de informare 
a populaþiei privind zonele de risc.

�� OBIECTIVE URMÃRITE
• Creºterea capacitãþii de prevenire a riscurilor;

• Îmbunãtãþirea serviciilor publice de intervenþie în situaþii de urgenþã;

• Asigurarea cooperãrii ºi interoperabilitãþii la nivelul judeþului Bacãu prin oferirea
unui suport administrativ ºi logistic de înaltã performanþã tuturor partenerilor 
din proiect. Sistemul va agrega informaþii primite de la mai multe instituþii 
publice ºi va permite analize de tipul (exemplu de risc inundaþii):  

� care e zona afectatã ºi cine e afectat (gospodãrii, drumuri, cãi ferate), pe 
perioade de timp;

� câþi oameni au nevoie de îngrijire medicalã ºi ce resurse medicale pot inter-
veni (spital, cabinet);

� care sunt locaþiile sigure pentru sinistraþi;
� care sunt rutele optime de urmat pentru echipele de intervenþie;
� planificarea optimã a resurselor de intervenþie.
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Tehno log ia in formaþ ie i  Tehno log ia in formaþ ie i  
aduce Braºovul 

mai aproape de cetãþeni

A
rtizanii proiectului sunt
Primãria Braºov, în calitate
de beneficiar, compania In-
dustrial Software, în calitate
de furnizor al soluþiei infor-

matice ºi MCSI, ca Organism Interme-
diar pentru gestionarea finanþãrii eu-
ropene nerambursabile. Aceastã asociere
a fãcut posibilã lansarea în exploatare în
luna august 2011 a unui sistem infor-
matic dezvoltat în jurul a patru compo-
nente funcþionale: un portal de servicii
electronice dedicat informãrii ºi inte-
racþiunii online dintre cetãþeni ºi admi-
nistraþie, un Call Center care sã eficien-
tizeze procesul de informare telefonicã,
o platformã pentru plata electronicã a
taxelor ºi impozitelor ºi un portal in-
tranet pentru eficientizarea colaborãrii
în cadrul instituþiei Primãriei. Aceste
noi componente completeazã sistemul
informatic integrat operaþional deja
existent în cadrul Primãriei Braºov, sis-
tem dedicat gestionãrii activitãþii speci-
fice fiecãrui Departament ºi Serviciu al
instituþiei: ERP, Taxe ºi Impozite, Ma-
nagement de documente, Asistenþã 
Socialã, Stare Civilã, Registru Agricol,
Urbanism, GIS, Infochioºc, Site Web.

Call Center, dupã modelul marilor
operatori de telefonie mobilã

Prima componentã a proiectului este
un „Call Center“, care poate prelua si-
multan 20 de apeluri telefonice ºi care
este disponibil 24 ore/24 ºi 7 zile/7. In-

„Un proiect de o asemenea
amploare nu este uºor,
schimbã instituþia ºi modul de
lucru, creeazã discuþii, însã,
cu timpul, vom înþelege cã
este necesar ºi util, atât în 
interesul cetãþenilor, cât ºi al
instituþiei ºi funcþionarilor.“ 

GGeeoorrggee  SSccrriippccaarruu,,  
PPrriimmaarruull  BBrraaººoovvuulluuii

„Primãria Braºov la un click distanþã!“ este un proiect care schimbã
fundamental modul de interacþiune dintre mediul de afaceri

braºovean, cetãþeni ºi administraþia publicã localã. 
Printr-o combinaþie inspiratã de Call Center, portal web ºi platformã 

de plãþi online, proiectul are ca scop atragerea cetãþenilor 
cãtre canale de interacþiune moderne ºi eficiente.
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formaþiile pot fi obþinute atât prin inter-
mediul funcþionalitãþii IVR (Rãspuns
Vocal Interactiv), cât ºi prin discuþii di-
recte cu operatorii. De asemenea, cetã-
þenii au posibilitatea apelãrii directe a
unui departament sau a înregistrãrii
unui mesaj, care sã fie ascultat ulterior
de un operator. Aplicaþia software care
controleazã Call Center-ul este integratã
cu bazele de date relaþionale ale Primã-
riei ºi poate accesa informaþii existente
în cadrul aplicaþiilor de Taxe ºi Impozite
ºi Managementul Documentelor. În
acest fel, cetãþenii au la dispoziþie prin
intermediul Call Center-ului informaþii
despre sumele datorate cãtre bugetul
local, despre starea diferitelor cereri de-
puse la Registraturã, se pot informa des-
pre actele necesare pentru diverse situ-
aþii (stare civilã, urbanism, parcãri ºi
liberã trecere etc.), pot afla detalii despre
evenimentele care se desfãºoarã în oraº.

Brasovcity.ro, 
o fereastrã deschisã online

Soluþia de „Portal“, dezvoltatã pe plat-
formã Microsoft SharePoint, cu baze de
date Microsoft SQL Server, este compo-

nenta majorã a proiectului ºi include nu
doar portalul web disponibil la adresa
www.brasovcity.ro, ci ºi un portal intranet
dedicat colaborãrii dintre angajaþi ºi depar-
tamente ºi integrãrii diverselor aplicaþii
software existente în Primãrie. „Portalul
este fereastra Primãriei Braºov cãtre co-
munitatea localã. Dincolo de informaþiile
uzuale de naturã turisticã sau de interes
cotidian, portalul este un instrument de
interacþiune bilateralã. Fiecare cetãþean
autentificat în sistem are o paginã proprie
care conþine solicitãrile trimise cãtre
Primãrie, active sau soluþionate, situaþia
fiscalã, sumele datorate, plãþile efectuate“,
afirmã GGaabbrriieellaa  VVllaadd,,  ªªeeff  SSeerrvviicciiuu  IITT  --
PPrriimmããrriiaa  BBrraaººoovv..  În cadrul portalului a fost
integrat un sistem de plaþi online, care
oferã un mediu securizat pentru derularea
acestor tranzacþii. Plata se face printr-un

procesator de plãþi, cu orice tip de card
bancar, ºi nu implicã costuri suplimentare
pentru contribuabili. Sistemul va permite
o colectare mai bunã a taxelor locale, de la
impozitele pentru locuinþe, pânã la amen-
zile de circulaþie.

Implementarea proiectului

Pentru implementarea acestui proiect,
Industrial Software, împreunã cu partene-
rul Romtelecom, a integrat tehnologii ete-
rogene software, hardware ºi de comunica-
þii de la liderii industriei IT. Procesul a ur-
mãrit toate etapele unui proiect de mare an-
vergurã, începând cu analizã, proiectare,
dezvoltare/configurare, testare ºi instruire.

Complementar, Industrial Software a
asigurat ºi pregãtirea necesarã pentru în-
suºirea modului de lucru cu noul sistem
pentru peste 200 de utilizatori, atât la un
nivel general, cât ºi pentru activitãþi speci-
fice, cum sunt cele de Call Center sau ad-
ministrare portal.

Utilizarea într-un proiect public a unor
soluþii informatice validate comercial în
sectorul privat nu face decât sã întãreascã
convingerea cã tehnologia ajutã la o mai
bunã derulare a activitãþii ºi la economi-
sirea timpului ºi a efortului indiferent de
domeniul de activitate.

Pentru gestionarea cadrului meto-
dologic al implementãrii, pentru moni-
torizarea activitãþilor ºi pentru validarea
livrabilelor proiectului, beneficiarul a con-
tractat extern servicii de management de
proiect ºi management al contractului de
finanþare, utilizând serviciile specialiºtilor
PMSolutions.

� GABRIEL VAS ILE

„Braºovul este în topul comunitãþilor care se
apropie de mediul virtual ºi care fac eforturi sã
depãrteze cetãþeanul de cozile de la ghiºeu ºi de
interacþiunea directã cu funcþionarii publici. Am
vãzut la Braºov un sistem informatic performant,
bazat pe soluþii care s-au dovedit bune pentru
mediul privat ºi care au putut fi adoptate ºi 
pentru sfera publicã.“ 

VVaalleerriiaann  VVrreemmee,,  
MMiinniissttrruu  MMCCSSII

PPrrooiieeccttuull  „„PPrriimmããrriiaa  BBrraaººoovv  llaa  
uunn  ccll iicckk  ddiissttaannþþãã!!““  aa  ffoosstt  ccoo--ffiinnaann--
þþaatt  pprriinn  FFoonndduull  EEuurrooppeeaann  ddee  
DDeezzvvoollttaarree  RReeggiioonnaallãã,,  AAxxaa  
PPrriioorriittaarrãã  33  aa  PPOOSS  CCCCEE..  VVaallooaarreeaa
pprrooiieeccttuulluuii  aa  ffoosstt  ddee  22..111133..008877  lleeii,,
ddiinnttrree  ccaarree  11..669922..665500  aassiisstteennþþãã  
ffiinnaanncciiaarrãã  nneerraammbbuurrssaabbiillãã..
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C
onform unui sondaj realizat de
Market Watch la sfârºitul anului
2009, prin telefon, cu ºefii Servi-
ciului/Direcþiei IT din 50 de in-
stituþii publice (consilii locale ºi

primãrii), a reieºit cã principalele probleme
cu care se confruntã un manager IT în
domeniul public sunt: modul de lucru, lipsa
fondurilor, lipsa de personal calificat stabil,
lipsa unui sistem informatic integrat, reti-
cenþa la tehnologii noi din partea unor an-
gajaþi etc. „Cu fiecare mandat se schimbã
organizaþia ºi tot ce s-a realizat pânã atunci
în ani buni de experienþã se ºterge ºi se aduc
noi idei, care nu sunt întotdeauna bune
pentru sistemul informatic. În plus, se þine
cont de pãrerea altor oameni (angajaþi fãrã
pregãtire) în domeniul IT ºi nu se þine cont
de pãrerea consilierului, care este pregãtit
în domeniu ºi care ºtie cum sã rezolve pro-
blemele”, a declarat unul dintre managerii
IT intervievaþi.

CIO în adevãratul sens al cuvântului?

„Nu cred cã sunt foarte mulþi coordo-
natori de departamente IT din România
care poartã aceastã titulaturã pe cartea de
vizitã. De altfel, în CIO Council sunt
maxim 5 denumiþi CIO. Sunt IT Manageri
care au în responsabilitate bugete de mil-

ioane de dolari ºi acoperã arii geografice
care depãºesc Central Europe ºi CIO care
rãspund de bugete de sute de mii de dolari.
Situaþia este similarã ºi cu alte poziþii exec-
utive din zona C-level ºi am în vedere du-
alismul Directori General/CEO, Director
Financiar/CFO etc. În fond, este, însã, o
simplã denumire”, spune YYuuggoo  NNeeuummoorrnnii,,
pprreeººeeddiinnttee  CCIIOO  CCoouunncciill  ººii  DDiirreeccttoorr  IITT
VViimmeettccoo..

Rolul unui CIO în cadrul unei organiza-
þii este de a alinia IT-ul la necesitãþile de bu-
siness ºi de a asigura suport pentru dezvolta-
rea afacerii. „Este problema organizaþiei
unde poziþioneazã IT-ul ºi, implicit, CIO-ul,
iar în mediul privat s-a înþeles destul de
bine rolul strategic pe care IT-ul îl are, chiar
dacã existã anumite variaþii în funcþie de ni-
velul de dependenþã IT a organizaþiei. Din
câte cunosc eu ºi mediul public merge în
aceeaºi direcþie, înþelegându-se rolul deter-
minant al IT-ului într-o organizaþie. Nu
sunt foarte familiarizat cu organizarea in-
ternã a unei companii din sectorul public,
dar mã aºtept ca CIO sã aibã parte de ace-
leaºi provocãri ºi problematici din punct de
vedere tehnic cu cei din privat. Securitatea,
vitualizarea sau cloud-ul sunt subiecte co-
mune pentru toþi specialiºtii IT, indiferent
unde activeazã”, adaugã YYuuggoo NNeeuummoorrnnii.

CCããlliinn  RRaanngguu,,  ccoonnssuullttaanntt  ººii  mmaannaaggiinngg

ppaarrttnneerr  EE--SSoouurrcciinngg  KKnnooww--HHooww  aanndd  SSeerr--
vviicceess,,  precizeazã cã, în general, comparaþi-
ile nu sunt relevante între cele douã sec-
toare, pentru cã sunt diferite: „Chiar în
zona privatã sunt sectoare economice dife-
rite, cu cerinþe diferite. Dar este clar o di-
ferenþã de remunerare care nu poate fi sti-
mulativã pentru o abordare calitativã,
inovatoare ºi dinamicã, mai ales cã uneori
nivelul de responsabilitate în zona publicã
îl depãºeºte pe cel din zona privatã. În ge-
neral, se înþelege prea târziu cã, odatã por-
nitã informatizarea, nu mai ai cale de în-
tors ºi un lucru prost fãcut sau prost gestio-
nat nu are consecinþe imediate, ci pe ter-
men lung. Ar fi util ca CIO din zona publi-
cã, dar ºi privatã, sã fie implicaþi ºi în zonele
de business ºi decizionale. De asemenea,
este utilã o migrare a celor din zona privatã
ºi cãtre zona publicã pentru a creºte nivelul
de cunoºtinþe, pentru a gestiona mai bine
managementul schimbãrilor.“

CIO din sectorul public 
au de trecut bariere birocratice

În sectorul privat, consiliul de adminis-
traþie ºi acþionariatul au un control riguros
asupra bugetului IT, asupra proiectelor lan-
sate, existã termene stricte ºi responsabi-
litãþi clar definite. În principiu, un CIO din

DE CE NU AVEM CIO
ÎN ADMINISTRAÞIA PUBLICÃ?

Chief Information Officer (CIO) este o titulaturã puþin rãspânditã în Româ-
nia ºi utilizarea ei þine de cultura organizaþionalã a companiilor. În general,
ºefii departamentelor de IT sunt denumiþi IT Director sau IT Manager. În 
sectorul public din România, termenul de CIO nu existã, iar directorii depar-
tamentelor IT fac lucruri pe care în mod normal un CIO nu ar trebui sã le
facã, de exemplu sã administreze reþeaua.



privat este la curent cu planurile strategice
ale companiei ºi participã activ la dezvolta-
rea ºi susþinerea lor. „Mediul public suferã
probabil de lipsa unor planuri pe termen
lung mai ales din cauza instabilitãþii la
nivelul conducerii superioare, care se poate
schimba pe criterii politice o datã la 4 ani.
Foarte probabil cã bugetele în sectorul pu-
blic sunt ceva mai generoase, dar mai lejer
controlate ºi cã, probabil, existã mai multã
birocraþie în demararea unor proiecte de
anvergurã. Majoritatea colegilor IT din
mediul public sunt profesioniºti de excep-
þie la acelaºi nivel cu cei din privat. Din cu-
noºtinþele mele, ei trebuie însã sã depã-
ºeascã anumite bariere birocratice ºi sã facã
lobby ca sã îºi facã meseria corect, ceea ce
este frustrant”, spune YYuuggoo  NNeeuummoorrnnii..

CIO este cel care seteazã direcþia din
punct de vedere al tehnologiei, având un
rol determinant în achiziþia de sisteme in-
formatice, în cooperare cu factorii de deci-
zie din organizaþie. „Numai dacã ne uitãm
la achiziþiile IT, în sectorul public criteriul
preþului cel mai mic la nivel de achiziþie
este total nerecomandat. În achiziþiile IT
conteazã TCO (Total Cost of Ownership)
pe o perioadã de minim 3 ani. Poþi cumpã-
ra ceva foarte ieftin, dar cu costuri de men-
tenanþã, suport ºi înlocuire cu mult mai
mari, comparaþia la 3 ani în general fiind
în defavoarea soluþiei cele mai ieftine la
achiziþia iniþialã”, afirmã CCããlliinn  RRaanngguu..

La nivel de responsabilitãþi, ca ºi în zona
privatã, în sectorul public conteazã relaþia
cu managementul superior ºi credibilitatea
CIO în faþa celorlalte linii de business.
„Dacã formeazã o echipã, atunci proiectele
pot fi de succes, dacã se vâneazã unii pe alþii
sau se manifestã o indiferenþã, ºansele de in-
succes ºi de risipire a banilor publici sunt
mult mai mari. Gestionarea bugetelor este
mai greoaie în zona publicã, riscurile mai
mari, ceea ce genereazã evitarea luãrii
de responsabilitãþi. Iar lipsa de
asumare a responsabilitãþilor
în proiectele de IT duce
iarãºi la o ratã mare
de insucces ºi

risipã. În sectorul public, lipsa sistematicã
de fonduri determinã soluþii parþiale, care,
prin acumulare, creeazã o dezorganizare in-
formaticã mult mai costisitoare de rezolvat
ulterior”, adaugã CCããlliinn  RRaanngguu..

Yugo Neumorni crede cã poziþia unui
CIO ar trebui sã fie în Consiliul de Condu-
cere operaþional al organizaþiei, alãturi de
ceilalþi executivi, indiferent cât de depen-
dentã este organizaþia de IT. „Sunt în con-
tinuare organizaþii din mediul privat care
asimileazã IT-ul ca un centru de cost ºi o
direcþie pur administrativã, fãrã sã acorde
credit rolului inovativ al CIO în dezvolta-
rea afacerii. Cred cã sectorul public ar tre-
bui sã-ºi ridice CIO-ul alãturi de factorii
decizionali în Comitetele de Conducere
operaþionale ºi sã-i acorde mai mult credit
ºi mai multe responsabilitãþi. De asemenea,
ar trebui sã dezvolte abilitãþile de business
ale CIO, pentru cã un bun lider IT trebuie
sã înþeleagã procesele de business din per-
spectivã economicã. Un program MBA sau
niºte cursuri de specializare pe profil eco-
nomic pentru CIO ar fi extrem de utile”,
spune preºedintele CIO Council.

CIO Council ºi sectorul public

Accesul în CIO Council se face pe bazã
de invitaþie, iar pentru a fi membru trebuie

îndeplinite simultan câteva condiþii: sã de-
þii cea mai înaltã poziþie IT în cadrul com-
paniei în care activezi, iar compania sã aibã
o cifrã de afaceri de minim 50 de milioane
de dolari. S-au fãcut însã ºi excepþii de la re-
gulã, pentru cã sunt destui profesioniºti IT
din România care meritã sã fie în CIO
Council. „În ultima AGA am agreat o des-
chidere mai largã cãtre comunitatea IT din
România ºi avem în vedere acceptarea ca
membri din zona de business sau a furnizo-
rilor de IT. Nu existã, aºadar, din punctul
de vedere al Boardului CIO Council, o de-
limitare între public ºi privat. La momen-
tul actual cred cã în afara lui Daniel Gruia,
Deputy CIO la ANAF, nu mai este nimeni
din zona publicã. Totuºi, Claudiu Ionescu,
fost CIO la Poºta Românã, Cristian Ka-
meniczki, fost CIO la CNADR, sau Roxana
Bãnicã, care a lucrat la ASSI au intrat în
CIO Council când activau în zona publicã,
ei continuând sã fie membri ai asociaþiei ºi
la momentul curent, chiar dacã au schimbat
zona de activitate”, spune YYuuggoo  NNeeuummoorrnnii..

Conform lui Cãlin Rangu, ar trebui sã
existe niºte standarde organizaþionale la
nivel de sector public care sã defineascã ºi
sã solicite clar funcþionalitãþi de CIO defi-
nite conform practicilor internaþionale:
„Ar trebui sã se constituie un sistem de
evaluare, acreditare ºi certificare a CIO în
mod unitar. Aici rolul CIO Council, de 
exemplu, ar putea fi important în regle-
mentarea breslei CIO.”

Un studiu recent al Pierre Audoin Con-
sulting Group ºi Harvey Nash aratã cã 50%
din CIO fac parte din consiliul operaþional
sau din echipa de management în cadrul or-
ganizaþiilor în care activeazã. Principalele

cerinþe pentru un CIO rãmân economiile
de costuri (67%), creºterea eficienþei

operaþionale (65%) ºi asigurarea
unei performanþe IT consis-

tente ºi stabile (64%).
� LUIZA SANDU

INDUSTRY WATCH

ADMINISTRAÞIE PUBLICÃ
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VA REVENI PIAÞA TELECOM PE

CREªTERE?
Competiþia de pe piaþa româneascã de comunicaþii ºi în special cea din sectorul telefoniei mobile 
s-a ascuþit în cei doi ani de crizã. Companiile au aruncat pe piaþã sute de SMS-uri, MMS-uri, pachete
de date, telefoane mobile în premierã, laptopuri, abonamente speciale pentru internet ºi servicii de
telefonie fixã ºi mobilã, tarife avantajoase pentru servicii de voce ºi date în roaming... Cu toate aces-
tea, piaþa este în scãdere, iar rezultatele financiare raportate la sfârºitul verii sunt, de asemenea, 
pe minus. Când vor trece din nou mobilii pe profit?

L
a aceastã întrebare, nimeni nu
are un rãspuns concret. Evident,
toate companiile îºi doresc ca
acest lucru sã se întâmple cât mai
curând, însã e greu pe o piaþã atât

de competitivã precum cea româneascã
sã dai lovitura din nou. 

Poate tocmai de aceea, Autoritatea
Naþionalã pentru Administrare ºi Regle-
mentare în Comunicaþii (ANCOM) a
hotãrât pentru al doilea an consecutiv sã
menþinã tariful de monitorizare în comu-
nicaþii 0. Tariful anual de monitorizare
este datorat ANCOM de cãtre toþi furni-
zorii autorizaþi de reþele sau servicii de
comunicaþii electronice ºi servicii poºtale
a cãror cifrã de afaceri realizatã exclusiv
din aceste activitãþi depãºeºte suma de
100.000 de euro anual.

„Pentru cã veniturile operatorilor de
comunicaþii au scãzut ºi în anul 2010 sub
presiunea contextului economic dificil pe
care îl traverseazã þara noastrã, ANCOM
a decis ca nici în acest an sã nu perceapã
tariful de monitorizare datorat de opera-
tori. Prin aceastã mãsurã, ca ºi prin de-
cizia de a reduce cu 15% tariful pentru
utilizarea spectrului radio, ANCOM vine
în sprijinul furnizorilor de comunicaþii,
care se confruntã, pentru al doilea an
consecutiv, cu scãderi ale veniturilor”, a

declarat pprreeººeeddiinntteellee  AANNCCOOMM,,  CCããttããlliinn
MMaarriinneessccuu..

Mâna întinsã de arbitrul telecom este
cu siguranþã binevenitã, dacã ne uitãm la
cifrele raportate pânã în prezent.

Potrivit datelor raportate de furni-
zori, piaþa de comunicaþii electronice a
înregistrat în anul 2010 valoarea de 3,63
miliarde de euro (15,30 miliarde RON),
în scãdere cu 6,6% faþã de valoarea din
2009. Din totalul de 15,3 miliarde RON –
venituri înregistrate din reþele ºi servicii
de comunicaþii electronice cea mai mare
scãdere a fost înregistratã de veniturile
din furnizarea de servicii de telefonie la
puncte fixe (-12,4%), urmatã de veni-
turile din furnizarea de servicii de comu-
nicaþii electronice prin intermediul unor
reþele publice mobile terestre (-11,4%) ºi
de veniturile din furnizarea de servicii de
linii închiriate (-10,7%). Fluctuaþii nega-
tive ale veniturilor s-au înregistrat ºi pe
segmentul serviciilor de acces la internet
(-5,6%) ºi în zona serviciilor de transmi-
siuni de date (-2,3%), în timp ce veni-
turile din furnizarea de servicii de re-
transmisie a programelor audiovizuale au
crescut cu 0,9%, iar cele din furnizarea
de reþele publice fixe (venituri din inter-
conectare ºi acces la bucla localã) au cres-
cut cu 9,7%. 

Cine a scãzut ºi de ce?

Sã începem cu liderii în segmentul
telefoniei mobile. Jean-Francois Fallacher,
CEO-ul Orange România, a recunoscut
practic, prin declaraþia datã, la anunþarea
rezultatelor financiare ale companiei din
al doilea trimestru al acestui an, cã soluþii
minune generatoare de creºteri ale veni-
turilor încã nu au fost gãsite: „Ne vom con-
centra eforturile sã descoperim noi moda-
litãþi de creºtere ºi sã ne adaptãm oferta în
funcþie de profilul ºi cerinþele consumato-
rilor”.

Orange România a înregistrat venituri
în valoare de 235 de milioane de euro pe
parcursul celui de-al doilea trimestru al
anului 2011. Veniturile au avut o creºtere
de 6% faþã de primul trimestru al anului
în curs, însã, în acelaºi timp, veniturile 
Orange au continuat sã scadã cu 4,9%
comparativ cu trimestrul al doilea al anu-
lui 2010. 

La 30 iunie Orange avea 10,1 milioane
de clienþi, în scãdere cu 3% faþã de pe-
rioada similarã a anului precedent. Din
numarul total de clienþi, 3,1 milioane
folosesc soluþiile Orange de date mobile.

Numãrul clienþilor Vodafone România
era, la 30 iunie 2011, de 8.930.315, în



scãdere cu 2,9% faþã de trimestrul prece-
dent. Compania a precizat cã aceastã
scãdere este rezultatul continuãrii de-
conectãrilor de SIM-uri prepay inactive
din baza de clienþi.

Deºi veniturile din servicii au crescut
cu 4,1% faþã de trimestrul precedent, ele
au scãzut cu 6,3% faþã de aceeaºi perioadã
a anului trecut. ARPU mobil (Venitul
Mediu pe Utilizator) a fost de 6,8 euro pen-
tru trimestrul încheiat la 30 iunie, ceea ce
corespunde unei creºteri de 11,6% faþã de
trimestrul precedent ºi unei scãderi de 2%,
faþã de aceeaºi perioadã a anului trecut.

La 30 iunie 2011, abonaþii reprezentau
38%, iar utilizatorii serviciilor prepaid
62% din totalul clienþilor Vodafone
România.

La sfârºitul lunii iunie 2011, numãrul
total de clienþi Cosmote România era de
6,6 milioane (incluzând clienþii Zapp),
din care 22,6% sunt abonaþi. 

Veniturile totale în al doilea trimestru
al acestui an au atins valoarea de 114 mi-
lioane de euro, înregistrând o creºtere de
6,2% comparativ cu primul trimestru din
2011. Veniturile totale în prima jumãtate a
lui 2011 au atins valoarea de 221,3 mili-
oane de euro, în scãdere cu 3,7% compar-
ativ cu aceeaºi perioadã a anului anterior.

ARPU pentru al doilea trimestru al
2011 a crescut cu 9%, pânã la 5,23 euro,
comparat cu primul
trimestru din 2011.

Mai e loc de creºtere?

Specialiºtii din piaþã spun cã da. O zonã
importantã rãmâne cea ruralã, care începe
sã fie din ce în ce mai mult luatã în seamã,
atât pe segmentul telefoniei mobile, cât ºi
pe cel al telefoniei fixe. Noile tarife scãzute
pentru apelurile efectuate în roaming vor
îmboldi utilizatorii acestor servicii sã sune
mai mult ºi sã nu mai aºtepte factura cu
emoþii.

Oricum, companiile încearcã orice mo-
dalitãþi de atragere de clienþi ºi de pãstrare
a celor vechi. Atât Orange, cât ºi Vodafone
au lansat telefoane mobile pentru persoa-
nele în vârstã, au introdus servicii unicat pe
piaþã (cum ar fi HD Voice, de la Orange),
au lansat campanii agresive pe segmentul
pre-paid (cazul Cosmote, care deruleazã în
prezent o campanie prin care oferã o cartelã
la cumpãrarea unui anumit tip de deter-
gent), s-au întrecut în aducerea pe piaþã a
celor mai cãutate smartphone-uri dedicate
sau nu utilizatorilor de reþele sociale (Black-
berry, iPhone, HTC, Samsung, Vodafone
555 Blue), au lansat tablete proprii sau ale
unor companii partenere (Samsung Galaxy
Tab, Orange Tablet), laptopuri ºi telefoane
sub brand propriu (Vodafone, Cosmote) sau
planuri tarifare dedicate pentru iPad.

Existã atât de multe pachete, de voce ºi
date, încât oricine poate deveni confuz.
Clienþii noi, mulþi dintre ei atraºi dupã in-
troducerea portabilitãþii numerelor, bene-
ficiazã de mii de minute de convorbiri
naþionale, în reþea, în alte reþele, cu nu-
mere favorite, pe care de cele mai multe ori
nu au când sã le consume. Clienþii vechi ai
companiilor, nemulþumiþi de faptul cã nu
sunt luaþi în seamã, odatã cu potopul de
oferte tentante lansate pe piaþã, „ameninþã”
cu rezilierea contractelor ºi primesc pen-
tru a rãmâne în reþea abonamente mult
mai avantajoase. Ce se întâmplã, însã, cu
clienþii fideli companiilor, încã de la in-
trarea acestora pe piaþa româneascã ºi care
nu „ameninþã” cã pleacã la concurenþã? Mã
tem cã nimeni nu i-a contactat (probabil cã
nu e cazul clienþilor persoane juridice, mai
profitabili decât clienþii persoane fizice), pe
baza unei analize de client, sã le propunã
alte servicii, abonamente mai avantajoase
sau minute conform numãrului mediu de
apeluri efectuat într-o lunã, de exemplu.
Cum îºi pãstreazã companiile aceºti clienþi?
Ce ºtiu ºi cât ºtiu companiile despre aceºti
clienþi? Cred cã în viitor, cine înþelege sã
fie mult mai aproape de client, persona-
lizând cu mult mai bine decât acum ofer-
tele, va vedea ºi mult doritele plusuri în
rapoartele de venituri.

� LUIZA SANDU
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Utilizarea VoIP ºi, mai ales, implementa-
rea UC (Unified Communications) în Call
Center au beneficiat de o atenþie sporitã în
ultimii 2 ani, fiind un concept revoluþionar,
cu multe beneficii, atât pentru Call Centere,
cât, mai ales, pentru clienþii acestora. 

„C
onform studiilor, trecerea la
VoIP ºi Unified Communica-
tions, implicit reducerea cos-
turilor de telecomunicaþii,
continuã sã rãmânã pe lista de

prioritãþi de investiþii a companiilor”, ne
precizeazã LLiivviiuu  TTããnnaassee,,  CCOOOO  AAddNNeett  TTeellee--
ccoomm..

În mod firesc, Call Center-ele s-au ali-
niat la acest trend, având mai multe argu-
mente: reducerea costurilor, o flexibilitate
mai mare a infrastructurii sau crearea de
Call Centere virtuale, care pot sã includã
facil locaþii diverse sau agenþi home-based.
Acest din urmã motiv este în mod particu-
lar interesant, deoarece permite oricãrui
agent care are acasã o conexiune broad-
band sã facã parte dintr-o reþea virtualã de

agenþi, în acelaºi fel ca atunci când ar fi îm-
preunã în acelaºi birou.

AdNet Hosted Unified Communica-
tions rezolvã multe probleme pe care un
Call Center le poate avea în dezvoltarea,
dar ºi în creºterea nivelului calitativ al in-
teracþiunii cu clienþii, prin utilizarea unei
tehnologii avansate în proiectarea aplicaþi-
ilor, prin utilizarea proactivã a resurselor,
prin optimizarea utilizãrii agenþilor. 

Serviciul UC oferit în regim SaaS de
AdNet Telecom, completeazã tehnologia
VoIP cu servicii cum ar fi IVR, Instant
Messaging, Video-Conference, Mobility.
IVR asigurã un serviciu complex, neîntre-
rupt, care permite o reducere a utilizãrii
agenþilor umani. Totuºi,  cel mai important
beneficiu pentru Call Centere rãmâne ser-
viciul de Presence, care permite vizuali-
zarea agenþilor înregistraþi ºi care permite
transferul de apeluri între aceºtia în funcþie
de natura apelurilor, expertizã ºi disponi-
bilitate. Acest serviciu este cu atât mai im-
portant din perspectiva unei reþele virtuale
de agenþi, în mai multe locaþii sau home-
based. Din aceeaºi perspectivã, rutarea au-
tomatã a apelurilor prin implementarea
unui sistem de tip IVR reduce timpul de
aºteptare ºi pune clientul în cel mai scurt
timp în legãturã cu agentul cel mai potrivit
pentru rezolvarea cererii lui. 

„Dupã trecerea acceleratã a Call Cen-
tere-lor spre VoIP din raþiuni de costuri,
asistãm deja la o concentrare a atenþiei
managerilor de Call Centere pe beneficiile
suplimentare pe care tehnologia VoIP ºi
UC le pot aduce. În final, adoptarea UC
înseamnã o productivitate îmbunãtãþitã, cu
costuri mai mici ºi un serviciu client, o ex-
perienþã a clientului mai bunã”, declarã
FFllaavviiuuss  PPoorruummbb,,  CCTTOO  AAddNNeett  TTeelleeccoomm..

Potenþialii clienþi ai unui Call Center
sunt acum mult mai concentraþi pe

obþinerea  unor rezultate cu peformanþã
crescutã, dar costuri mai mici. AdNet
Hosted Unified Communications oferã
posibilitatea reducerilor de costuri, îm-
bunãtãþind simþitor performanþa serviciilor
oferite de Call Center clienþilor sãi. Din
perspectiva unui client care externalizeazã
servicii cãtre un Call Center sunt impor-
tante aspecte cum ar fi accesul la rapoarte
customizate - care sã îi ofere o imagine cât
mai fidelã a proiectului, posibilitatea de a
monitoriza constant la rândul lor modul în
care agenþii respectã strategia de Customer
Service trasatã ºi, evident, un SLA ridicat.  

UC oferit de AdNet oferã, atât prin API
(integrare CRM propriu Call Center), cât ºi
printr-o interfaþã web personalizatã, acce-
sul la un sistem complet de management ºi
monitorizare a activitãþilor unui Call Cen-
ter,  însã totodatã puteþi oferi clienþilor în
timp real raportãri exacte asupra acþiunilor
întreprinse, înregistrãri convorbiri etc. 
Serviciile prestate pot fi atent monitorizate,
iar prin aceastã transparenþã oferitã clien-
tului, acesta nu va mai fi reticent în a-ºi ex-
ternaliza serviciile.

Pentru un Call Center, întreþinerea
unei legãturi cu clientul final ºi construirea
unei relaþii benefice pe termen lung pre-
supune implementarea unei multitudini de
procese, în mod corect ºi profesionist, pen-
tru a obþine rezultatele dorite. AdNet
Hosted UC este aplicaþia care permite re-
ducerea costurilor de telecomunicaþii, nu
implicã investiþii mari, oferã posibilitatea
unei raportãri în timp real cãtre clienþi,
toate acestea fãrã sã facã rabat la calitate, ci,
dimpotrivã, crescând performanþele ser-
viciilor prestate.

AdNet Telecom
sales@adnettelecom.ro

Tel : +4 0737 600 800
Tel : +4 021 527 37 47

http://www.adnettelecom.ro/telefonie/

Tehnologia VoIP aduce beneficii 
fãrã egal pentru un Call Center

Liviu Tãnase, COO AdNet Telecom
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IDC estimeazã cã, dacã pirateria software ac-
tualã din România ar fi redusã cu 10% în ur-
mãtorii 4 ani, aceasta ar însemna crearea a
3.711 locuri de muncã, ar adãuga 573 de
milioane de dolari la PIB ºi ar genera venituri
de 498 de milioane de dolari pentru industria
IT localã ºi 87 de milioane de dolari încasãri
din taxe pentru guvern. Despre modalitãþile
prin care îºi protejeazã companiile româneºti
de software produsele proprii am stat de vor-
bã cu Magda Popescu, avocat reprezentant
al Business Software Alliance în România. 

Auzim din ce în ce mai des despre
lupta la nivel mondial pentru patente
între companii din industria IT. 
Cum sunt protejate drepturile de 
proprietate intelectualã în industria
româneascã de software? 

Noþiunea de patent software nu se
aplicã în România ºi în UE. În spaþiul euro-
pean softul se protejeazã prin drept de au-
tor. De aici rezultã foarte multe consecinþe,
dar primele pe care aº vrea sã le clarific se

referã la faptul cã în cazul acesta (n.r. - pro-
tejare prin drepturi de autor) nu e nevoie
de înregistrare pentru a obþine drepturi ex-
clusive, este suficientã crearea ºi punerea
pe piaþã. A doua chestiune þine de durata
protecþiei. Prin drept de autor ea dureazã
75 de ani, prin patent 20 de ani. Dacã nu se
face înregistrare, nu plãteºti nici taxã, pe
când un patent poate sã coste foarte mult.
În ceea ce priveºte producãtorii români de
software nu am niºte date statistice sepa-
rate de cei de la nivel mondial. Rata pirate-
riei de 64% din România îl afecteazã ºi pe
Bitdefender, dau un exemplu, aºa cum îl
afecteazã ºi pe Microsoft. Dar la fel de ade-
vãrat este cã Bitdefender este mai vulnera-
bil. Tocmai de aceea s-au alãturat ºi ei BSA-
ului. Ei au exact aceleaºi probleme, de pira-
terie internet, de distribuire ºi utilizare
neautorizatã. Mai multe reforme sunt avu-
te în vedere de cãtre Oficiul Român pentru
Drepturile de Autor (ORDA) ºi de cãtre
Ministerul Culturii; în plus, ORDA a ac-
ceptat sã introducã în proiectul sãu oficial
de modificare a legislaþiei din domeniul
drepturilor de autor o obligaþie pentru dis-
tribuitorii de software de a informa consu-
matorii despre riscurile pirateriei software.

Suntem mai protejaþi prin drepturi 
de autor decât prin patent?

Nu, ºi într-un caz ºi în celãlalt încãlca-
rea drepturilor este infracþiune. Din punc-
tul meu de vedere lobby-ul legislativ ºi or-
ganizaþional fãcut de producãtorii de soft-
ware ºi de titularii de drepturi de autor, de
industriile protejabile prin drept de autor,
a fost mult mai puternic ºi din acest motiv
pedepsele sunt mult mai aspre în zona de
drept de autor decât în zona de proprietate
industrialã, inclusiv patente. Tocmai din
acest motiv mie mi se pare cã lucrurile sunt
mai aºezate ºi, dacã vã uitaþi câte verificãri
sunt fãcute anual pentru încãlcãri de paten-
te, veþi descoperi cã sunt mult mai puþine

decât atenþia care se acordã drepturilor de
autor asupra programelor de calculator. Aþi
auzit, de exemplu, de vreo conferinþã de
presã sau de vreun protocol cu vreun pro-
ducãtor protejat prin patent? Recent, îm-
preunã cu Inspectoratul General al Poliþiei
Române am semnat Protocolul pentru pre-
venirea ºi combaterea pirateriei software.
Acest parteneriat presupune iniþierea unor
proiecte comune, campanii ºi activitãþi de
informare a consumatorilor ºi agenþilor
economici, destinate reducerii riscului de
încãlcare a legislaþiei în domeniu. 

Cum se implicã BSA în protejarea
drepturilor de proprietate intelectualã
ale industriei IT locale?

La BSA se poate apela dacã eºti mem-
bru. Din punct de vedere educaþional ºi PR
beneficiazã întreaga piaþã, pentru cã, în
momentul în care promovezi un mesaj de
legalitate ºi de respectare a proprietãþii in-
telectuale profitã ºi non-membrul BSA, dar
când vine vorba de cazuri concrete doar
membrii BSA pot fi apãraþi sau reprezen-
taþi într-un dosar penal de noi. Existã situ-
aþii de furturi de software, când cineva face
un program care este similar cu al tãu, însã
nu acest lucru afecteazã piaþa. În România,
pierderile de 195 de milioane de euro pen-
tru industria de software vin de la încãlcãri
obiºnuite ale drepturilor de autor asupra
programelor pentru calculator, de la uti-
lizãri neautorizate, de la folosirea softului
fãrã licenþã, de la distribuire neautorizatã.
Marele nostru of ºi unul dintre motivele
pentru care avem o piraterie totuºi ridicatã
este percepþia publicului. Proprietatea asu-
pra unui obiect vizibil este mai mult respec-
tatã decât proprietatea asupra unui soft care
este imaterial. Dacã pui pe cineva sã-þi fure
un pahar se considerã jignit cã l-ai fãcut hoþ,
dacã îl pui sã-þi descarce un soft pirat de pe
internet ºi sã-l instaleze nu va fi jignit. 

� LUIZA SANDU

Avocat Magda Popescu, reprezentant
Business Software All iance în România

Cum protejãm drepturile 
de proprietate intelectualã în IT
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SELF CHECKOUTCe câºtigã clientul 
când se transformã în casier

Unul din 10 clienþi renunþã sã mai cumpere orice produs ºi pãrã-
seºte magazinul dacã are de aºteptat prea mult, aratã un studiu
realizat de National InStore ºi M/A/R/C Research. Iar dacã,
totuºi, clientul se decide sã stea la coadã ºi timpul petrecut
depãºeºte 4 minute, indicele de satisfacþie al respectivului client
scade vertiginos cu pânã la 80%. Soluþia eliminãrii acestor 
probleme poate fi datã de utilizarea sistemelor Self Checkout.

R
ezultatele studiului citat repre-
zintã reale semnale de alarmã
pentru orice comerciant, indife-
rent de dimensiunea acestuia.
Mai ales cã actualul context eco-

nomic ºi scãderea puterii de cumpãrare au
transformat într-un imperativ fidelizarea
clienþilor. Soluþia rezolvãrii unor astfel de
probleme, care se aplicã încã de la sfârºitul
anilor ’80, se numeºte Self Checkout.

Principalul avantaj al utilizãrii sis-
temelor Self Checkout este acela cã per-
mite consumatorului sã obþinã economii
importante de timp. Potrivit „Self Service
Survey 2009“, 65% din clienþii care au uti-
lizat sistemele Self Checkout au raportat
câºtiguri importante de timp. Iar majori-
tatea clienþilor care a folosit acest tip de
tehnologii s-a declarat mulþumitã de
modul în care pot fi verificate direct
preþurile produselor.

Cum funcþioneazã sistemul

Sistemele Self Checkout permit clien-
tului sã îºi scaneze singur produsele, sã le
împacheteze ºi sã le plãteascã fãrã nicio altã
intervenþie din partea personalului maga-
zinului. Pentru a elimina intervenþia per-
sonalului în faza plãþii cash, sunt utilizate
automate de încasare. Astfel, consumatorul
nu mai interacþioneazã decât cu interfaþa
unui computer specializat, care îi oferã in-

formaþiile necesare utilizãrii sistemului Self
Checkout ºi, pe mãsurã ce acesta îºi sca-
neazã produsele achiziþionate, furnizeazã
informaþii complete despre respectivele
produse (preþ, unitate de ambalare, greu-
tate, volum, perioadã de valabilitate etc.)

Unele magazine folosesc un sistem spe-
cial, în care produsele scanate sunt plasate
într-o zonã/coº de aºteptare, pânã la
închiderea completã a listei de cumpãrã-
turi realizatã de client, prevenind astfel în-
locuirea unui produs cu altul. De exemplu,
dacã un client scaneazã un produs ºi
plaseazã în zona de aºteptare un alt produs,
calculatorul blocheazã operaþiunea de în-
registrare, solicitând scanarea noului pro-
dus sau eliminarea lui din zona de aºtep-
tare. Simultan cu aceastã avertizare, este
emisã o notificare cãtre personalul care su-
pervizeazã zona de Self Checkout ºi care
poate interveni rapid pentru rezolvarea
problemei.

În mod obiºnuit, un supervizor acoperã
optim între patru ºi ºase staþii de tipul Self
Checkout. În unele magazine, supervizorul
realizeazã periodic verificãri ale coºului de
cumpãrãturi, cu precãdere în cazul achi-
ziþiei unui numãr mai mare de produse.

Cercetãrile de piaþã au demonstrat cã
soluþiile de tip Self Checkout sunt utilizate
cu precãdere de cãtre clienþii care achi-
ziþioneazã un numãr limitat de produse.
Eficienþa maximã a acestui tip de tehno-

logii este atinsã la un coº care conþine între
douã ºi 10 produse. Studiile au demonstrat
cã 72% din clienþii care se încadreazã în
acest barem preferã sã utilizeze soluþiile de
Self Checkout, în detrimentul apelãrii la
metoda clasicã – aºteptarea la casa de mar-
cat. Între 10 ºi 25 de produse per coº, 
procentul clienþilor care utilizeazã Self
Checkout scade la 20%, iar peste 25 de 
produse – la 9%.

Provocãrile Self Checkout

Este adevãrat însã cã, pentru a
funcþiona optim ºi pentru a elimina inci-
dentele neplãcute, un magazin care doreºte
sã valorifice optim avantajele oferite de Self
Checkout trebuie sã aibã un sistem bine
pus la punct de actualizare a preþurilor la
raft. Altfel, riscã fie sã iasã în pierdere, fie ca
experienþa clientului care opteazã pentru
utilizarea sistemului Self Checkout în locul
clasicei case de marcat sã se transforme
într-una negativã. Iar potrivit lui Kate Del-
hagen, principal analyst retail la Forrester
Research, clienþii nu doresc deloc sã se
simtã prost atunci când fac ceva greºit, fie
cã este greºeala lor sau a magazinului.

Dincolo de actualizarea constantã a
bazei de preþuri, o altã soluþie pentru re-
zolvarea acestui impas este alegerea cu
atenþie ºi instruirea personalului din zona
de Self Checkout. Un personal amabil, bine �
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TTrrããiimm  îînnttrr--oo  lluummee  aa  vviitteezzeeii,,
aacccceelleerraattãã  pprriinn  iinntteerrmmeeddiiuull
ddiissppoozziittiivveelloorr  mmoobbiillee  ccee  ppeerr--
mmiitt  aacccceessuull  îînn  ttiimmpp  rreeaall  llaa
iinnffoorrmmaaþþiiaa  nneecceessaarrãã  aarrgguu--
mmeennttããrriiii  ddeecciizziiiilloorr  ccoottiiddiieennee..
CCoonnssuummaattoorriiii  ddeemmoonnssttrreeaazzãã
ccoonnssttaanntt  ccââtt  ddee  iimmppoorrttaannþþii
ssuunntt  ffaaccttoorrii  pprreeccuumm  vviitteezzaa  ººii
ccaalliittaatteeaa  sseerrvviirriiii  îînn  pprroocceessuull
ddee  aacchhiizziiþþiiee..  MMeennttaalliittaatteeaa  ddee
ccuummppããrraarree  ddee  ttiipp  „„aaccuumm  oorrii
nniicciiooddaattãã””  oobblliiggãã  rreettaaiilleerriiii
ssãã--ººii  aajjuusstteezzee  pprroocceesseellee,,  aasstt--
ffeell  îînnccââtt  ttrraannzzaaccþþiiiillee  ssãã  þþiinnãã
ppaassuull  ccuu  vviitteezzaa  ccuummppããrrããttoo--
rriilloorr..  PPeennttrruu  rreettaaiilluull  oonnlliinnee,,
ee--ccoommmmeerrccee--uull  rreepprreezziinnttãã
ssoolluuþþiiaa  ccoonnssaaccrraattãã..  CCooººuull
ddee  ccuummppããrrããttuurrii  vviirrttuuaall  îînnccee--
ttiinneeººttee  ttrraannzzaaccþþiiaa  ddooaarr  
ppeennttrruu  ccââtteevvaa  sseeccuunnddee
nneecceessaarree  iinnttrroodduucceerriiii

nnuummããrruulluuii  ccããrrþþiiii  ddee  ccrreeddiitt,,  îînnssãã  rreettaaiilluull  ttrraaddiiþþiioonnaall  iimmppuunnee  
eellaabboorraarreeaa  uunnoorr  ssoolluuþþiiii  ddiiffeerriittee..  ÎÎnn  ssppaaþþiiuull  rreeaall,,  ccoozziillee  lluunnggii  ddee
aaººtteeppttaarree  ººii  eexxppeerriieennþþeellee  nneessaattiissffããccããttooaarree  ppoott  ccoommpprroommiittee  vvoolluu--
mmuull  ccuummppããrrããttuurriilloorr  ssaauu,,  mmaaii  rrããuu,,  ppoott  rreedduuccee  nnuummããrruull  cclliieennþþiilloorr..

Aceastã „nevoie de vitezã” din sectorul retail presupune
adoptarea mobilitãþii pentru toate operaþiunile, inclusiv tranzacþiile
propriu-zise. Pentru a fluidiza trecerea cumpãrãtorilor prin proce-
sul de checkout ºi pentru a le servi informaþii referitoare la pro-
dusele din rafturi fãrã intermediari, Total Technologies propune re-
tailerilor înzestrarea magazinelor cu aplicaþii de tip Self Checkout
ºi Personal Shopping Assistant.

Self Checkout

Pentru ca aceastã aplicaþie sã îºi regãseascã funcþionalitatea
în spaþiul de vânzare, este necesarã îndeplinirea a douã premise.
Retailerul separã cele douã procese din etapa finalã parcursã de
client în magazin: înregistrarea (scanarea) produselor cumpãrate
ºi respectiv plata acestora. A doua cerinþã esta ca plata sã se rea-
lizeze electronic. Dupã scanarea produselor, în funcþie de situaþie,
clientul este direcþionat cãtre punctul de platã cash sau cãtre ter-
minalul de Self Checkout. Un exemplu elocvent de implementare
cu succes a terminalelor staþionare de Self Checkout sunt echipa-
mentele Skeye QuickPay (produse de Höft & Wessel ºi furnizate de

Total Technologies în România) instalate în reþeaua de magazine
Metro din Germania. Pe baza specificaþiilor elaborate de Coordo-
natorii IT din cadrul Metro, inginerii Höft & Wessel au elaborat un
echipament ce integreazã un display touchscreen de dimensiuni
generoase, o zonã de preluare a semnãturii ºi o imprimantã ter-
micã A4. Bazându-se pe experienþa anterioarã în producþia auto-
matelor de bilete, echipa Höft & Wessel a dezvoltat pentru Metro
Germania echipamente simplu de folosit, de întreþinut ºi de reparat.  

Personal Shopping Assistant (PSA)

Cumpãrãtorii înzestraþi cu hardware dedicat aplicaþiei PSA, be-
neficiazã de un set amplu de avantaje. În primul rând pot gãsi mult
mai rapid produsele în spaþiul magazinului cu ajutorul funcþiei de
cãutare. Dupã scanarea codului de bare de pe produs, clienþii
obþin informaþii precum preþul acestuia, suma economisitã în cazul
promoþiilor, produsele similare existente în magazin, perioada de
valabilitate ºi alte informaþii ce îi pot ajuta în procesul de achiziþie.
De asemenea, PSA-ul poate facilita procesul de Self Checkout.
Având în memorie toate produsele scanate, PSA-ul afiºeazã un
numãr de tranzacþie, iar clientul introduce acest numãr în termi-
nalul de Self Checkout. Toate produsele asociate numãrului de
tranzacþie au fost transmise wireless în terminalul de checkout, iar
cumpãrãtorul le poate plãti fãrã a le scana încã o datã. PSA-ul
poate reprezenta pentru retailer ºi o importantã sursã de venituri din
publicitate. Marile brand-uri alocã sume importante pentru pro-
movarea „la raft”, deci este uºor de intuit competiþia pe spaþiul
publicitar oferit de aceastã platformã mobilã electronicã, ce prac-
tic „urmãreºte” clientul pe întreg traseul din magazin. Din punct de
vedere hardware, PSA-ul poate fi realizat prin intermediul unui ter-
minal mobil cu scaner pentru coduri de bare încorporat (Skeye
Dart furnizat de Total Technologies, fiind o soluþie bunã datoritã
ecranului cu rezoluþie VGA) sau cu ajutorul unui echipament robust
de tip Tablet PC precum Skeye Pad, ce poate fi þinut în mânã sau
ataºat coºului de cumpãrãturi. A doua variantã este mai potrivitã
pentru livrarea de informaþii în format digital, datoritã ecranului cu
diagonalã mai mare. 

În calitate de Platinum Partner, Centru de Service Autorizat In-
termec ºi Partener de Onoare Skeye în România, împreunã cu ex-
perienþa de peste 15 ani în domeniul auto-id, Total Technologies
(tel: 0372.317.713; www.totaltech.ro, totaltech@totaltech.ro)
furnizeazã soluþii barcode ºi RFID,  însoþite de servicii suport de cea
mai bunã calitate, certificate de marii producãtori ºi confirmate de
clienþii de referinþã.

Self Checkout ºi Personal Shopping Assistant 
pentru clienþi mulþumiþi – Total Technologies
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instruit, gata sã vinã în ajutorul clienþilor ºi
sã intuiascã problemele acestora reprezintã
un element care poate contribui semnifica-
tiv la efortul de fidelizare a clienþilor.

ªi asta pentru cã sarcina personalului în
zona de Self Checkout nu se rezumã doar la
a supreveghea operaþiunile ºi de a preîn-
tâmpina eventualele tentative de furt, ci ºi
de a veni concret în ajutorul clienþilor. De
exemplu, când aceºtia au de scanat mai
multe produse similare sau când produsele
achiziþionate de un client sunt prea volu-
minoase pentru a putea fi plasate în zona
de aºteptare.

Magazinele nu pot lãsa, însã, doar pe
seama personalului instruirea clienþilor
asupra modului de utilizare a sistemului
Self Checkout. Astfel, acesta trebuie con-
ceput în aºa fel încât sã fie cât mai explicit
posibil ºi cu o interfaþã cât mai prietenoasã.
Instrucþiunile ºi comenzile clare pot scuti
multã bãtaie de cap ºi, mai ales, previn
riscul subutilizãrii sistemului Self Check-
out. Potrivit analistului Forrester Research
citat, un client care s-a simþit jenat de in-
abilitatea sa de a completa o tranzacþie nu
va mai utiliza din nou un astfel de sistem ºi
este chiar posibil sã schimbe magazinul.

Câºtigul magazinului

Sistemele Self Checkout nu sunt avan-
tajoase doar din perspectiva fidelizãrii
clienþilor, ci aduc ºi alte beneficii maga-
zinelor. Astfel, potrivit unei analize rea-
lizate de Wincor Nixdorf (unul dintre cei
mai importanþi furnizori mondiali de
soluþii de Self Checkout, alãturi de IBM,
Fujitsu ºi NCR), reducerea costurilor ma-
gazinului în zona de efectuare plãþi poate
ajunge pânã la 20%. Iar economiile de timp
realizate pe sãptãmânã într-un magazin se
situeazã undeva în jur de 80 de ore. Un alt
beneficiu important îl reprezintã creºterea
eficienþei în zona de operare plãþi/încasare,
care poate ajunge pânã la 60%. În plus, prin
reducerea încãrcãrii pe zona caselor de
marcat, magazinul poate repartiza ºi valori-
fica altfel resursa umanã.

Pe de altã parte, din punct de vedere al
spaþiului, soluþiile de tip Self Checkout
ocupã de douã ori mai puþin spaþiu decât o
casã de marcat clasicã.

Un alt avantaj mai puþin vizibil al sis-
temelor Self Checkout este acela al reduc-
erii pierderilor magazinului datorate fur-
turilor. În mod paradoxal, pentru cã 
numeroºi manageri invocã drept principal
contraargument în adoptarea Self Check-
out tocmai problema sustragerii produselor
din magazin. Conform studiilor realizate
de IBM (unul dintre principalii furnizori
de tehnologie în aceastã zonã), sistemele
Self Checkout permit reducerea sensibilã a
pierderilor datorate furtului din magazine.
ªi asta pentru cã, prin introducerea sis-
temul zonei de aºteptare la scanarea pro-
duselor se eliminã riscul sustragerii 
produselor prin metoda „Sweethearting“.
(Metoda „Sweethearting“ este o metodã în
care clientul sustrage mãrfuri sau plãteºte
mai puþin pentru achiz-
iþionarea acestora prin com-
plicitate cu casierul. Acesta 
poate utiliza diferite pro-
cedee, precum scanarea
unor etichete cu preþuri mai
mici, poate „sãri“ peste anu-
mite produse mai costisi-
toare etc.)

Toate beneficiile citate
sunt câºtiguri importante,
demonstrabile ºi care pot fi
cuantificate financiar rapid.
Pe baza acestor rezultate
probate în practicã, analiºtii

estimeazã cã soluþiile de Self Checkout im-
plementate într-un magazin permit
obþinerea unui Return on Investment
(RoI) într-un interval de 12-18 luni.

Previziuni optimiste

Toate aceste beneficii pe care sistemele
de tip Self Checkout le oferã fac ca teh-
nologia sã fie cotatã la momentul actual cu
o ratã de creºtere foarte rapidã. De exem-
plu, conform studiului „Global EPOS and
Self-Checkout 2009“, realizat de Retail
Banking Research, numãrul terminalelor
de tipul Self Checkout va atinge în 2014 o
valoare de patru ori mai mare decât cea în-
registratã în 2009. Iar aria de penetrare a
acestei noi tehnologii se extinde rapid, Eu-
ropa de Vest fiind cotatã de cãtre
specialiºtii Retail Banking Research ca
având o pondere de 32%, la nivelul anului
2014, din întreaga piaþã. Conform studiului
citat, zona Asia-Pacific este cotatã cu 13%,
iar America de Nord cu 55%.

La nivelul anului 2010, conform unor
statistici citate de oficialii Wincor Nixdorf,
rata de creºtere a soluþiilor de tip Self
Checkout în Europa este de 44%, supe-
rioarã ratei de creºtere la nivel mondial,
evaluatã la 30%.

Estimãrile pozitive în ceea ce priveºte
tehnologia Self Checkout se datoreazã în
bunã parte faptului cã aceasta a depãºit
graniþele marilor reþele de retail, devenind
accesibilã ºi magazinelor de dimensiuni
medii din reþelele mai mici, supermarket-
urilor etc.

� RADU GHIÞULESCU

CINE SUNT UTILIZATORII 

SISTEMELOR SELF CHECKOUT

••  9911%%
  ddiinn  cclliieennþþiiii  ssuubb  3355  ddee  aannii

••  8855%%
  ddiinn  cclliieennþþiiii  ccuu  vvâârrssttaa  ccuupprriinnssãã  

îînnttrree  3366  ººii  5500  ddee  aannii

••  8822%%
  ddiinn  cclliieennþþiiii  ppeessttee  5511  ddee  aannii

((SSuurrssaa::  „„SSeellff--SSeerrvviiccee  CC
oonnssuumm

eerr  SSuurrvveeyy  22000099““))

�� PREFERINÞE ÎN UTILIZAREA
SELF CHECKOUT

• Bãrbaþii utilizeazã mult mai frecvent
sistemele Self Checkout, 67% din
bãrbaþi utilizeazã Self Checkout 
pentru cel puþin 30% din cumpãrã-
turile pe care le realizeazã, spre 
deosebire de doar 49% din femei;

• Media produselor per tranzacþie 
este 6,7 produse, iar valoarea
medie este de 32,85 de dolari;

• Sistemele Self Checkout cresc 
semnificativ vânzãrile produselor din
categoria Impact în rândul femeilor,
+50%, spre deosebire de doar +28%
în cazul bãrbaþilor.

SSuurrssaa::  IIHHLL  CCoonnssuullttiinngg  GGrroouupp,,  
ssttuuddiiuu  rreeaalliizzaatt  îînn  22000066

�
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GGrruuppuull  eeddyy  este unul dintre cei mai importanþi jucãtori din
domeniul transportului rutier de marfã, distribuþiei ºi managemen-
tului logistic din România. Cu o experienþã de 20 de ani în dome-
niu, beneficiind de cea mai mare flotã din þarã, peste 1100 de
camioane, a înregistrat în 2010 venituri în valoare de peste 520
milioane de RON (circa 125 milioane de euro), în creºtere cu peste
10 procente, faþã de 2009. 

Evoluþia veniturilor grupului de companii cu mult peste media
pieþei este rezultatul creºterii volumelor ºi a unor mãsuri de opti-
mizare a activitãþii operaþionale luate de companie. eeddyy  GGrroouupp a
avut o serie de iniþiative interne pentru reducerea consumului de
carburant, precum realizarea de traininguri pentru ºoferi ºi imple-
mentarea unui sistem IT integrat, care permite alocarea automatã
a unei cantitãþi optime de combustibil pentru fiecare cursã ºi care
limiteazã posibilitatea întregului sistem de a dilua cantitatea respec-
tivã. 

În martie 2010, eeddyy  GGrroouupp decide externalizarea serviciilor IT
pentru a alinia ºi acest segment la strategia companiei. Pentru acest
lucru a fost selectatã compania IITTPPSS.

„Am ales ITPS pentru cã aveam nevoie de un partener de încre-
dere, care sã ne asigure standardizarea proceselor celor patru com-
panii din grupul edy ºi sã ne permitã extinderea fãrã întreruperi sem-
nificative în operarea sistemelor. ITPS ne-a oferit aceastã expertizã în-
tr-un sistem predictibil de costuri, care ne-a ajutat sã creºtem totoda-
tã ºi eficienþa operaþionalã”, afirmã MMiirrcceeaa  TTiipplleeaa,,  CCEEOO  eeddyy  GGrroouupp..  

În august 2010 încep sã se vadã primele rezultate. Se adoptã
noi soluþii tehnice pentru infrastructura IT, iar contractele celorlalþi
furnizori de servicii au fost renegociate pentru a reflecta noile condiþii.
Soluþiile agreate au generat economii considerabile încã din prima
lunã de aplicare - de minim 30%%,,  ooffeerriinndd  îînn  aacceellaaººii  ttiimmpp  ººii  ppeerrffoorr--
mmaannþþee  mmuulltt  îîmmbbuunnããttããþþiittee.

În septembrie 2010 este finalizatã implementarea standardelor
companiei în materie de configuraþii hardware/software, fluxuri de
comunicare ºi proceduri de lucru. Serverele companiei sunt gãz-

duite într-un data center dedicat, care poate asigura funcþionarea
neîntreruptã a serviciilor. 

Siguranþa ºi predictibilitatea infrastructurii IT ºi a serviciilor de
bazã au permis companiei eeddyy  IInntteerrnnaattiioonnaall  SSppeeddiittiioonn sã imple-
menteze aplicaþii Line-Of-Business care sã diferenþieze serviciile
oferite de cele ale competitorilor ºi sã transforme instrumentele IT
într-un avantaj competitiv pe piaþa transporturilor.

“Este o provocare pentru oricine sã oferi unui lider de piaþã pe
segmentul sãu combinaþia potrivitã de tehnologii ºi servicii IT care
rãspunde solicitãrilor de business ºi, în acelaºi timp, pãstreazã nivelul
costurilor în coordonatele  agreate iniþial. Într-un proces de exter-
nalizare pentru servicii vitale, esenþialã este ºi consolidarea încre-
derii reciproce între cele douã companii, acesta fiind un obiectiv de
maximã importanþã pentru noi”, spune CCrriissttiiaann  LLeeoovveeaannuu,,  BBuussiinneessss
UUnniitt  MMaannaaggeerr  IITTPPSS..

Compania eeddyy  IInntteerrnnaattiioonnaall  SSppeeddiittiioonn a redus costurile fãrã a
afecta procesele de business, beneficiind de acces la cele mai efi-
ciente mecanisme operaþionale de utilizare ºi finanþare a serviciilor
IT (hosting, colocare, agreement-uri de flotã, pay-per-print, leasing
operaþional IT etc.). 

Astãzi, organizaþiile sunt obligate sã atingã obiective ambiþioase
în ciuda resurselor limitate ºi a bugetelor într-o continuã micºorare.
Folosind know-how-ul dobândit de ITPS, edy  rãspunde acestor
provocãri depãºind orice impediment legat de infrastructura IT&C.
Cãlãtoria spre Managed Services are trei etape distincte: DISCO-
VERY (Evaluare & take over), DEPLOYMENT (Optimizare & suport
interimar), MANAGED SERVICES (Suport permanent), fiecare 
dintre ele cu livrabilele specifice, cuantificate în beneficii consistente
pentru organizaþiile beneficiare.

edy Group - externalizarea serviciilor 
de infrastructurã IT, un pariu câºtigat!
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Preocupãrile de bazã ale IMM-urilor comer-
ciale vizeazã alegerea produselor ºi servici-
ilor care asigurã avantaje comerciale
maxime, dar ºi eficienþa utilizãrii resurselor
ºi îmbunãtãþirea comunicãrii în mediul de
afaceri. Scanarea pe care a fãcut-o acestui
sector Carta Albã a IMM-urilor demon-
streazã cã inovarea ºi  performanþa sunt
legate aici de eforturile constante pentru
informatizare ºi investiþii în tehnologii noi.

D
acã în urmã cu cinci ani, sub
1% din IMM-urile cercetate
considerau cã eforturile lor in-
ovative trebuie sã se îndrepte
spre sistemul informatic,

astãzi, peste 10% din IMM-urile cer-
cetate considerã cã eforturile lor de ino-
vare trebuie sã fie orientate spre IT. În
ultimii trei ani se constatã o accelerare
notabilã a proceselor de informatizare ºi
inovare în IMM-urile din þara noastrã.

Sondajul Cãrþii Albe a IMM-urilor
ºi-a propus sã reflecte cu acurateþe ima-
ginea sectorului întreprinderilor mici ºi
mijlocii din punct de vedere al utilizãrii
IT-ului. Datele indicã paºii uriaºi fãcuþi
de sector în ultimii ani ºi o aliniere clarã
a IMM-urilor din România la procentele
înregistrate de IMM-uri la nivel euro-
pean. Astfel, 77,09% din firme au în
dotare computere, 73,22% din între-
prinderi au acces Internet, 69,93% au
server de mail, 33,26% au site propriu,
14,21% recurg la tranzacþii online, iar
5,6% dispun de Intranet propriu.  Aceste
procente ar fi mai ridicate, dacã analiza
ar lua în considerare numai companiile
de 5-10 ani vechime, deoarece peste
80% din acestea deþin computere,

72,73% utilizeazã server de email, peste
75% au Internet ºi peste 36% deþin site
propriu. 

Încadrând IMM-urile în funcþie de
mãrime, se remarcã faptul cã ponderile
întreprinderilor care au site propriu, uti-
lizeazã computere, email, Internet, In-
tranet ºi comerþ online cresc direct pro-
porþional cu dimensiunea întreprin-
derilor. Astfel, peste 90% din între-
prinderile mijlocii au computere, server
de email, acces Internet, 20,9% fac tran-
zacþii online ºi 65% din ele au site pro-
priu, faþã de situaþia microîntreprinde-
rilor, unde numai 66,6% dispun de
conexiune la Internet, 26,93% au site
propriu ºi doar 12,51% fac tranzacþii 
online (grafic 1).

Se remarcã o diferenþiere evidentã a
utilizãrii tehnologiei informatice în
cadrul IMM-urilor în funcþie de aparte-
nenþa regionalã. Astfel, companiile din
regiunea Nord-Est înregistreazã cele mai

ridicate proporþii ale întreprinderilor
dotate cu computere (91,86%), email
(87%), internet (90,75%). Companiile
din regiunea Vest, Nord Vest ºi Bucu-
reºti-Ilfov mai înregistreazã procente
ridicate la aceste capitole, dar la polul
opus se situeazã companiile din Centru
ºi SudVest, unde doar puþin peste 67%
din companii deþin calculatoare ºi doar
62,44% din companii au acces Internet
în regiunea Centru. 

În funcþie de domeniul de activitate
al IMM-urilor, se evidenþiazã urmã-
toarele diferenþe semnificative faþã de
media de ansamblu a firmelor investi-
gate:

� IMM-urile care activeazã în trans-
porturi consemneazã cele mai re-
duse proporþii de întreprinderi care
sunt dotate cu computere (68,39%),
utilizeazã email-ul (58%), Interne-
tul (62,58%). Companiile din ser-
vicii se remarcã prin ponderi mai

Sondaj IMM:

PAªI URIAªI ÎN DOMENIUL CREªTERII 

EFICIENÞEI PRIN INVESTIÞII ÎN IT
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mari de unitãþi economice în care
se acceseazã email-ul (87,79%), In-
tranetul (10,23%), Internetul
(89,11%) sau care au în dotare com-
putere (91,90%). Firmele din sec-
torul comerþului se evidenþiazã prin
cele mai reduse ponderi de IMM-
uri care deþin site propriu (25%). 

Analiza IMM-urilor dupã rezultatele
obþinute în 2010 faþã de 2009 relevã cã,
în cadrul firmelor cu performanþe mult
mai bune sau mai bune, nivelul de uti-
lizare a tehnologiilor informatice este mai
ridicat decât în restul unitãþilor econom-
ice, ceea ce semnificã faptul cã potenþialul
întreprinderilor este influenþat de gradul
de apelare la tehnologii IT. 

IMM-urile care utilizeazã 
Internetul ºi Intranetul masiv 
obþin performanþe superioare  

Chestionarul adresat IMM-urilor a
cuprins ºi patru rãspunsuri menite sã
ilustreze scopul utilizãrii Internetului
–Intranetului. Astfel, în 65,21% din
firme se urmãreºte o mai bunã comuni-
care cu furnizorii ºi clienþii, în 53% din
companii se vizeazã obþinerea infor-
maþiilor despre mediul de afaceri, în
37,58% din IMM-urile chestionate se
efectueazã tranzacþii sau plãþi electro-
nice, iar în 31,38% din cazuri comuni-
carea din cadrul firmei este facilitatã.

La o analizã în adâncime, IMM-urile
cu vârsta de peste 15 ani deþin cele mai
ridicate proporþii dintre companiile în
care Internetul este utilizat pentru a co-
munica cu furnizorii ºi clienþii (68, 7%),
iar întreprinderile ce au între 5 ºi 10 ani
vechime apeleazã cu o frecvenþã mai
mare la Internet sau Intranet pentru a
facilita comunicarea în cadrul firmei
(35,2%), pentru a obþine informaþii 
despre mediul de afaceri (56,5%) ºi pen-
tru efectuarea de tranzacþii, contracte
sau plãþi (41,5%). 

Analiza pe regiuni de dezvoltare
contureazã doi poli: în timp ce firmele
din NE înregistreazã cea mai ridicatã
pondere a întreprinderilor care uti-
lizeazã Internetul-Intranetul pentru co-
municarea cu furnizorii ºi clienþii (83,

7%), IMM-urile din SV înregistreazã cea
mai micã pondere (54,7%) dintre toate
regiunile. La fel, pentru a obþine infor-
maþii despre mediul de afaceri (34,16%),
pentru a realiza tranzacþii electronice
(26,3%), rezultatele ultimei regiuni
clasate sunt la mai puþin de jumãtate faþã
de regiunea fruntaºã, cea de NE (80%
respectiv 61,6%). Rezultatele din regiu-
nea Bucureºti-Ilfov o plaseazã pe aceasta
la nivel mediu, între aceste douã limite. 

Dacã IMM-urile sunt analizate dupã
dimensiune, se constatã cã proporþiile
întreprinderilor care folosesc Interne-
tul-Intranetul pentru comunicarea cu
furnizorii ºi clienþii ºi în cadrul organi-
zaþiei, obþinerea de informaþii referi-
toare la mediul de afaceri ºi efectuarea
de tranzacþii sau plãþi cresc odatã cu
creºterea dimensiunii firmelor, aºa cum
reiese din graficul 2. 

Dacã companiile ar fi grupate în
funcþie de ramura de activitate, firmele
de servicii deþin cele mai ridicate pro-
cente de IMM-uri în cadrul cãrora se ur-
mãreºte facilitarea comunicãrii cu furni-
zorii/clienþii (81,5%) sau în cadrul firmei
(44,5%), informarea cu privire la mediul
antreprenorial (69,9%) ºi realizarea de
tranzacþii, contracte sau plãþi (28,39%).
La polul opus se situeazã IMM-urile care

activeazã în transporturi. Acestea înre-
gistreazã proporþii mai reduse de între-
prinderi în care se utilizeazã Internetul-
Intranetul pentru a facilita comunicarea
cu clienþii/furnizorii (54,19%) ºi pentru
realizarea de tranzacþii, contracte sau
plãþi (28,39%). 

Analiza performanþelor IMM-urilor
dovedeºte clar cã existã o legãturã di-
rectã cu gradul de utilizare al Internetu-
lui-Intranetului, dupã cum reiese din
comparaþia între performanþele firmelor
în 2010 faþã de 2009. Performanþe mult
mai bune au obþinut în 2010  IMM-urile
care comunicã cu furnizorii ºi clienþii
prin Internet sau Intranet (87,5%), care
folosesc Internetul pentru a cãuta infor-
maþii despre mediul antreprenorial
(77,5%) sau tranzacþioneazã intens pe
Internet (67,5%).

În anii urmãtori, unul dintre factorii
majori care va diferenþia IMM-urile va
fi dat de eficienþa economicã a sistemu-
lui de management informaþional, 
mai ales în condiþiile în care perfec-
þionarea sistemului de management al
IMM-urilor comerciale va creºte prin
intermediul sistemelor ERP, CRM,
SCM, BI sau DM.

� ALEXANDRU BATAL I



De ce avem nevoie de
LinkedIn?

P
latforma de socializare dedicatã
profesioniºtilor din diferite
domenii de activitate a crescut
constant, an de an, facilitând
interacþiunea între persoane

aflate la sute ºi mii de kilometri distanþã.
LinkedIn este, practic, o uriaºã bazã de date
de CV-uri ºi, spre deosebire de alte reþele
sociale, datele de contact includ mult mai
multe informaþii, care sunt corecte într-o
proporþie extrem de mare. 

Conform statisticilor companiei, de la
30 iunie 2011, înscrierile pe LinkedIn se fac
la o ratã mai mare de doi noi membri pe se-
cundã.

Din vara acestui an, site-ul este disponi-
bil ºi în limba românã. Con-
form informaþiilor oferite de
LinkedIn, peste 400.000 de
angajaþi din România au deja
profiluri pe LinkedIn ºi peste
1.000 de grupuri au legãturã
cu România.

Industriile româneºti cel mai bine re-
prezentate pe LinkedIn, în funcþie de nu-
mãrul de utilizatori, sunt: industria finan-
ciar-bancarã, IT & servicii ºi telecomu-
nicaþii. Cele trei companii din România cu
cel mai mare numãr de angajaþi cu conturi
pe LinkedIn sunt Petrom, BCR ºi Romtele-
com.

„Lansarea versiunii în limba românã
vine în întâmpinarea numãrului tot mai
mare de utilizatori români care îºi creeazã
conturi personale pe LinkedIn. Numãrul
nostru de membri din Estul Europei creºte
continuu ºi cred cã LinkedIn are un
potenþial puternic de creºtere în aceastã
regiune. Lansarea în limba localã a site-ului

nostru atrage adesea o generaþie cu totul
nouã de utilizatori, îmbunãtãþind astfel ex-
perienþa de utilizare a LinkedIn pentru în-
treaga comunitate”, a declarat AArriieell  EEcckk--
sstteeiinn,,  ddiirreeccttoorr  ggeenneerraall  aall  LLiinnkkeeddIInn  EEuurrooppaa..

Cât de util e LinkedIn în România?

Pentru CCiipprriiaann  TTrraannddaaffiirreessccuu,,  BBuussiinneessss
DDeevveellooppmmeenntt  DDiirreeccttoorr  VV++OO  CCoommmmuunniiccaa--
ttiioonn  RRoommâânniiaa,,  unul dintre românii care 
are peste 10.000 de contacte directe pe
LinkedIn, platforma de socializare repre-
zintã un instrument excelent de comuni-
care ºi interacþiune cu reþeaua de contacte
profesionale. Aceste contacte îl ajutã, la
rândul lor, sã interacþioneze cu peste 
15 milioane de oameni din întreaga lume.
Ciprian Trandafirescu s-a înregistrat pe
LinkedIn în 2005 ºi principalele activitãþi
desfãºurate sunt extinderea permanentã a
reþelei de contacte, dezvoltarea grupurilor
Romanian Managers, Management JOBS
in Romania ºi Linked to Romania, con-

tactarea de clienþi potenþiali ºi sta-
bilirea de întâlniri pentru a explora
oportunitãþi de colaborare.

Conform LinkedIn, 80% din
companii folosesc LinkedIn ca instru-
ment de recrutare. Jeff Epstein, Chief
Financial Officer la Oracle, a fost re-

LinkedIn ºi-a fãcut apariþia în 2002, în sufrageria co-fondatorului Reid Hoffman. Este cea
mai veche platformã dintre Facebook, Twitter ºi You Tube ºi are în prezent peste 120
de milioane de utilizatori din 200 de þãri. Oficial, site-ul a fost lansat pe 5 mai 2003,
iar la sfârºitul primei luni de funcþionare, reþeaua LinkedIn numãra 4.500 de membri.
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crutat pentru poziþia pe care o deþine în
prezent prin profilul sãu de pe LinkedIn.
Mai mult de jumãtate dintre posturile va-
cante de ingineri sunt promovate prin in-
termediul LinkedIn. LinkedIn este reþeaua
care asigurã ºi cea mai mare ratã de succes
în procesul de recrutare, conform unui
studiu recent.

Este, aºadar, platforma de social media
un concurent pentru site-urile de recrutare
locale gen BestJobs sau eJobs?

CCiipprriiaann  TTrraannddaaffiirreessccuu crede cã „pe
LinkedIn poþi targeta foarte bine, compa-
rativ cu site-urile clasice de joburi. Con-
sider cã este deja mai eficient decât eJobs ºi
Best Jobs, mai ales pentru poziþii de mana-
gement ºi specialist. Este probabil cel mai
eficient canal de comunicare online B2B
pentru middle ºi top management-ul din
România. Ultimele date pe care le-am gãsit
spun cã sunt în prezent peste 500.000 de
utilizatori de LinkedIn în România, iar
creºterea este semnificativã în fiecare lunã.
Disponibilitatea site-ului în limba românã
va stimula ºi profesioniºti nevorbitori de
limba englezã sã-ºi creeze cont ºi sã inter-
acþioneze pe LinkedIn.”

Existã, însã, ºi români care sunt sceptici
în ceea ce priveºte utilitatea acestei reþele
în România. Iatã ce scrie pe blogul personal
(http://mariussescu.ro) un utilizator de
LinkedIn: „Totuºi, nu pot sã nu mã întreb
dacã LinkedIn e într-adevãr util în Româ-
nia. Folosesc reþeaua de vreo 2 ani, dar nu
la modul intensiv. Adaug persoanele pe
care le cunosc, am legat contul de blogul
propriu, mai postez ocazional mesaje ºi...
cam atât. Totuºi, nu am primit pânã acum
oferte de colaborare pe LinkedIn, nu am
fost cãutat de firme care vroiau sã mã anga-
jeze, deci profesional nu pot sã spun cã am

fost ajutat de LinkedIn. De fapt, dacã mã
gândesc mai bine, m-a ajutat mult mai
mult blogul sã îmi gãsesc un alt job sau sã
realizez colaborãri pe diferite proiecte de-
cât aceastã reþea. Se exagereazã cu avanta-
jele ei sau folosesc eu greºit reþeaua?”

Mesajele pe care le-a primit ca rãspuns
l-au contrazis. Un cititor a gãsit pe grupu-
rile de pe LinkedIn opinii valoroase în do-
meniile sale de interes, un altul care acti-
veazã în domeniul IT a primit multe oferte
de angajare din þarã ºi din strãinãtate, iar
altcineva a primit prin LinkedIn o ofertã
de job de la Google pentru departamentul
lor dedicat pentru România din Dublin. 

Conform unui studiu prezentat de re-
vista Fast Company angajaþii „pierd” zilnic
4 ore din timpul de lucru verificându-ºi di-
versele cãsuþe poºtale – mailul de serviciu,
cel personal, conturile de Facebook,
LinkedIn sau YouTube. Cei mai mulþi din-
tre angajaþi îºi verificã regulat mailul per-
sonal (91%), mailul de serviciu (89%), con-
tul Facebook (58%) ºi contul de LinkedIn

(47%). Din studiu a reieºit cã persoanele cu
funcþii de management sunt mai ataºate de
contul de LinkedIn (63% îl verificã regu-
lat), decât de cel de Facebook (55%).

Cei mai dependenþi de LinkedIn sunt
managerii de marketing (73%) ºi cei de
vânzãri (72%).

Ce spun companiile româneºti 
despre LinkedIn?

Cele trei companii româneºti nomina-
lizate de LinkedIn cã au cel mai mare nu-
mãr de angajaþi cu conturi pe LinkedIn în-
registrau, la jumãtatea lunii septembrie:
Petrom - 1.173 de angajaþi pe LinkedIn,
BCR - 1.619 de angajaþi, Romtelecom -
1.481 de angajaþi.

LinkedIn pune la dispoziþie gratuit ºi
automat câte o paginã pentru fiecare com-
panie existentã în baza lor de date. Romt-
elecom a decis sã preia ºi sã actualizeze pe-
riodic conþinutul paginii dedicate com-
paniei pentru cei care utilizeazã acest por-
tal în scopul informãrii. 

„LinkedIn este încã un canal folosit de
Romtelecom pentru a ajunge la audienþele
relevante, având în vedere cã un numãr de
cel puþin 100.000 de persoane cu funcþii de
conducere din România sunt înregistrate
ca utilizatori de LinkedIn. Pagina a fost
generatã automat, odatã cu înregistrarea a
cel puþin 2 utilizatori de LinkedIn care au
declarat cã lucreazã la Romtelecom”, au
declarat reprezentanþii companiei pentru
Market Watch.
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Date LinkedIn
� 120 de milioane de membri în peste 200 de þãri ºi teritorii
� mai mult de jumãtate dintre membri sunt localizaþi în afara SUA
� în 2010 s-au realizat aproximativ douã miliarde de cãutãri de persoane pe LinkedIn
� sediul central este în Mountain View, California 
� echipa de conducere a companiei este alcãtuitã din directori experimentaþi, 

din companii precum Yahoo!, Google, Microsoft, TiVo, PayPal ºi Electronic Arts.
CEO-ul LinkedIn este Jeff Weiner.

� LinkedIn este disponibil în prezent în nouã limbi: englezã, francezã, germanã, 
italianã, portughezã, spaniolã, rusã, turcã ºi românã.

� LinkedIn are 1.515 angajaþi localizaþi în toatã lumea. La începutul lui 2010 
avea 500 de angajaþi.

NUMÃR DE MEMBRI LA NIVEL MONDIAL
� peste 26 de milioane de membri în Europa
� peste 6 milioane de membri în Marea Britanie
� peste 2 milioane de membri în Franþa
� peste 2 milioane de membri în Olanda
� peste 2 milioane de membri în Italia
� peste 1 milion de membri în regiunea DACH (Germania, Austria ºi Elveþia)
� peste 1 milion de membri în Spania
� peste 10 milioane de membri în India
� peste 4 milioane de membri în Canada
� peste 4 milioane de membri în Brazilia
� peste 2 milioane de membri în Australia
� la sfârºitul lunii iunie 2011, LinkedIn numãra printre membrii sãi mai mult de 

6,5 milioane de studenþi ºi 9 milioane de noi absolvenþi de facultate 
(prin noi absolvenþi de facultate, LinkedIn se referã la cei care au absolvit o 
facultate între 2008 ºi 2011).
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Începând cu luna mai a acestui an, pa-
gina este administratã de Divizia Comer-
cialã Business a Romtelecom.

„LinkedIn poate genera vizibilitate cu
privire la oportunitãþile de carierã din
Romtelecom, având în vedere cã orice per-
soanã care are un astfel de cont îl foloseºte
ca mijloc de networking. Aceastã reþea so-
cialã poate fi un instrument valoros pentru
a þine legãtura cu potenþiali candidaþi, mai
ales cã majoritatea celor care folosesc
LinkedIn au profilele actualizate. În plus,
este un instrument de marketing care poate

fi folosit în combinaþie cu alte mijloace de
promovare online”, mai spun reprezen-
tanþii companiei.

De asemenea, pe grupul special creat
pentru anunþuri de angajare la Romtele-
com au fost postate anunþuri de angajare. 

„În plus, adesea folosim LinkedIn pen-
tru a cãuta potenþiali candidaþi cu profile
de niºã, experþi sau candidaþi pentru poziþii
manageriale cu care putem lua astfel legã-
tura. Evident, nu se concretizeazã tot tim-
pul în angajãri, dar mãcar pentru o primã
adresare ºi schimb de date de contact în
vederea unei potenþiale colaborãri viitoare
se dovedeºte adesea un intrument util”,
menþioneazã reprezentanþii companiei.

TotalSoft nu a recrutat de pe LinkedIn,
însã de anul trecut compania a implemen-
tat în cadrul Diviziei de Marketing o po-
ziþie de marketing on-line responsabilã cu
creºterea vizibilitãþii brandurilor TotalSoft,
Charisma ºi Primavera în acest mediu ºi cu
susþinerea procesului de vânzare.

„Am vizat atât site-urile proprii
(Charisma ºi TotalSoft), care au fost com-
plet schimbate din punct de vedere al struc-
turii, conþinutului ºi designului, cât ºi cele
profesionale ºi de socializare. Charisma.ro,
de exemplu, a contribuit la creºterea noto-

rietãþii on-line a brandului Charisma de
aproape 4 ori în mai puþin de un an. În ceea
ce priveºte reþelele profesionale, LinkedIn a

fost printre primele noastre targeturi în on-
line. Pe de o parte, ne-am creat propriile
grupuri profesionale pe zonele noastre de
interes, cum ar fi ERP sau HR, ºi, pe de altã
parte, ne-am afiliat la 41 de grupuri profe-
sionale din România (550.000 specialiºti) pe
diverse alte domenii de interes. Am de-
scoperit în LinkedIn în primul rând un
mediu foarte bun pentru schimbul de in-
formaþii, idei ºi oportunitãþi ºi, foarte im-
portant, locul ideal de unde poþi obþine în
scurt timp opiniile avizate pe anumite prob-
lematici”, spune GGaabbrriieellaa  BBaarrccuunn,,  OOnn--lliinnee
MMaarrkkeettiinngg  MMaannaaggeerr  TToottaallSSoofftt..

SIVECO România ºi-a creat pagina pe
Linkedin în 2011, pentru a-ºi consolida re-
þeaua de business, pentru creºterea notori-
etãþii ºi recunoaºterea brandului în mediul
online, pentru generarea de leaduri, pre-
cum ºi pentru atragerea ºi retenþia clien-
þilor ºi a partenerilor.

„În primul rând, SIVECO Romania
are posibilitatea de a prezenta într-un
mod rapid, direct ºi interactiv unor profe-
sioniºti din business/clienþi/potenþiali
clienþi/parteneri/potenþiali angajaþi pre-
zentãri de produs, referinþe, iniþiative,
evenimente etc. Avantajele, de loc de ne-
glijat, sunt: creºterea notorietãþii brandu-

lui, mãrirea bazei de contacte, crearea sau
aderarea la grupuri de specialiºti IT, pos-
tarea de articole de profil, linkuri utile cã-
tre eLearning, SIUI, IACS, precum ºi cã-
tre comunicatele noastre de presã”, au de-
clarat pentru Market Watch reprezen-
tanþii companiei.

În România, LinkedIn devine un spaþiu
din ce în ce mai popular de discuþii între
profesioniºtii din diverse domenii. Poate cã
aceastã platformã nu îi ajutã pe toþi utliza-
torii ei aºa cum ºi-ar dori aceºtia, însã un
lucru este sigur: dacã contactezi pe cineva
prin LinkedIn, ai ºanse de  99,99% sã îþi ºi
rãspundã.

� LUIZA SANDU

Principalele motive pentru care 
o persoanã îºi deschide un cont pe LinkedIn
� sã se conecteze sau reconecteze cu oameni cu care a interacþionat din punct de

vedere profesional; 
� sã-ºi lãrgeascã reþeaua de contacte; 
� sã creeze comunitãþi în jurul unei industrii/subiect pentru a comunica cu colegi de

breaslã; 
� sã gãseascã oportunitãþi de carierã ºi sã fie gãsit mai uºor de cãtre angajatori.

Companii româneºti 
pe LinkedIn

� AArroobbss  TTrraannssiillvvaanniiaa  SSooffttwwaarree
105 angajaþi pe LinkedIn

� BBCCRR
1.619 angajaþi pe LinkedIn

� EEBBSS  RRoommâânniiaa
64 de angajaþi pe LinkedIn

� NNeettBBrriinneell
47 de angajaþi pe LinkedIn

� OOrraannggee  RRoommâânniiaa
1.244 de angajaþi pe LinkedIn

� PPeettrroomm
1.173 angajaþi pe LinkedIn

� RRCCSS&&RRDDSS
419 de angajaþi pe LinkedIn

� RRoommtteelleeccoomm
1.481 angajaþi pe LinkedIn

� SSeenniioorr  SSooffttwwaarree
26 de angajaþi pe LinkedIn

� SSIIVVEECCOO  RRoommâânniiaa
405 de angajaþi pe LinkedIn

� TToottaallSSoofftt
234 de angajaþi pe LinkedIn

� TTrraannssaarrtt
44 de angajaþi pe LinkedIn

VENITURI GENERATE
LinkedIn a raportat venituri de 121 de milioane de dolari la 30 iunie 2011, ceea ce
înseamnã o creºtere de 120% faþã de al doilea trimestru din 2010.
Veniturile provenite din soluþii de recrutare au înregistrat 58,6 milioane de dolari,
cele din soluþiile de  marketing au fost de 38,6 milioane de dolari, iar veniturile din
abonamentele premium au fost de 23, 9 milioane de dolari (creºtere de 60% faþã de
al doilea trimestru din 2010). Veniturile LinkedIn pentru al treilea trimestru al acestui
an sunt estimate sã se încadreze între 121-125 de milioane de dolari. Veniturile esti-
mate pentru întregul an 2011 sunt estimate între 475-485 de milioane de dolari.


