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Editorial

GABRIEL VASILE

Ce garantie are norul?

Am participat in ultimul an la foarte multe evenimente (conferinte, webcast-
uri, workshop-uri ) pe tema cloud computing. Subiectul a fost diseminat la nivelul
tuturor aspectelor: Paas, IaaS, SaaS etc., concluzia generali fiind c4, in era Cloud,
orice functionalitate IT poate fi livratd ca serviciu. Mai mult, discursul pro Cloud
poate fi intdlnit in comunicarea oricdrei companii care conteazi in piatd, intr-o
manierd mult mai intensd decit s-a comunicat in ultimii zece ani pe subiecte la
fel de trendy: sistem integrat, grid, servicii web, SOA etc.

Beneficiile adoptarii Cloud sunt indiscutabile pentru oricine face o micd ana-
liza de costuri si eficientd, iar vendorii s-au focalizat cu precddere pe aceastd di-
rectie. O discutie complementari este ,securitatea si confidentialitatea“ in Cloud,
falsd in esenta ei, insd reald ca preocupare a clientilor. Cred, insd, cd un alt subiect,
poate mai important, este in general neglijat de specialisti, acela al SLA (Service
Level Agreement), singura cale prin care se poate mentine si garanta calitatea
serviciilor livrate in the Cloud si de care va depinde structural succesul noii ere
IT.

Tind si cred ca discutiile in jurul SLA-ului se vor intensifica pe misuri ce tot
mai multe proiecte reale de cloud computing vor fi livrate, evolutia fiind similara
celei intalnite in outsourcing. Topicuri precum: stabilirea, negocierea si monito-
rizarea SLA-ului vor deveni majore, iar instrumentele dedicate administrarii aces-
tor aspecte, vor fi tot mai cdutate. Mai mult, vor apdrea, probabil, si pozitii specia-
lizate pe aceastd activitate in cadrul marilor companii sau printre consultanti.
Fundamentarea unor norme in ceea ce priveste SLA-ul va aduce beneficii pentru
ambele parti, pe de o parte clientii vor castiga un plus de incredere si vor pliti ser-
vicii pe mésura nevoilor, iar pe de altd parte vendorii vor depisi prejudecitile
clientilor cu privire la securitate si disponibilitate.

Pand la urmi, in sfera SLA, trebuie inteles cd un furnizor care oferi disponi-
bilitate 99,9% inseamni cd isi poate permite cca 9 ore pe an de nefunctionare a
serviciului, fird insd ca aceasta sd-i impund si un timp de interventie de 1-2 ore,
care ar fi probabil la fel de performant.
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informatice pe piata din Romania, membru al
concernului austriac New Frontier Holding, a
obtinut certificarea Silver Partner din partea
companiei Gisco Systems.

ENTERPRISE APPLICATIONS
Call Center in house,
o intiativa renabilé?

Optiunea in-house nu poate fi respinsa din start
n favoarea externalizarii serviciilor de Call Cen-
ter, dar trebuie analizata cu mare atentie.
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vrea sa creasca prin IT
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Banca Transilvania (BT) a anuntat in luna ianuarie
ca a ales Oracle Flexcube Universal Banking pentru
sistemul sau de core-banking. Leontin Toderici,
Director Executiv Operatiuni Banca Transilvania, a
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AN NOVENSYS, FINALIST LA PREMIILE
»EUROPEAN IT EXCELLENCE AWARDS 2011”

Novensys Corporation a fost nominalizat
la premiile ,European IT Excellence
Awards 2011, printre cele mai presti-
gioase premii ale industriei IT europene.
Novensys a intrat in lista nominalizarilor
pentru un premiu din primul an de partici-
pare la categoria Communications & Mo-
bility, cu solutia eRovinieta, proiect dez-
voltat pentru Compania Nationala de Au-
tostrazi si Drumuri Nationale din Romania.
, Este prima data cand participam la un
eveniment de o asemenea anvergura.
Faptul ca am fost nominalizati ne face
sa fim mandri de munca si eforturile de-
puse in proiectul Rovinieta, confirmand
inca o data valoarea echipei si calitatea
serviciilor oferite beneficiarilor nostri
prin solutiile inovative implementate.
Speram ca viitoarele participari ale
proiectelor noastre sa ne califice ca fi-
nalisti la cat mai multe categorii si, mai
mult decét atat, prin premiile obtinute
sa ridicam gradul de constientizare la
nivel national si regional al calitatii in-
dustriei IT din Roméania*“, a declarat
Cezar Golumbeanu, CEO & President of
the Board, Novensys.

Anul acesta castigatorii competitiei vor
fi anuntati in cadrul Galei Premiilor de
Excelenta IT Europa, care va avea loc pe
10 februarie, la Hotel Marriott
Grosvenor Square.

in competitie s-au inscris participanti
din 32 de tari, demonstrand talentul co-
munitatii IT din toata Europa prin cali-
tatea inscrierilor. Dintre toti cei inscrisi,
au fost selectate 62 de companii din 23
de tari europene.

,Juriul a fost impresionat de calitatea
tuturor aplicatiilor, indeosebi de efor-
turile depuse pentru prezentarea aces-
tora. Am remarcat un mare entuziasm
din partea industriei pentru aceste pre-
mii“, a comentat John Chapman, Editor-
ial Director la IT Europa, care a adaugat:
»Solutia pentru CNADNR inregistrata de
Novensys demonstreaza ingeniozitate si
un real talent in a aborda si rezolva
problemele clientilor. Membrii juriului au
fost foarte impresionati si au nominal-
izat compania Novensys drept finalist la
categoria «Communications & Mobility»
la premiile europene de excelenta in IT
(European IT Excellence Awards)“.

AN TRANSART iS1 RECERTIFICA COMPETENTELE
MICROSOFT: ISV $I1 BUSINESS INTELLIGENCE

Transart anunta finalizarea
procesului de recertificare a
competentelor Microsoft: Inde-
pendent Software Vendor (ISV)
si Business Intelligence si I
devine primul partener din
Romania care isi recertifica
cel mai Tnalt nivel de compe-
tenta, Gold pe zona de ISV,
satisfacand cerintele noului
sistem de parteneriat orientat
pe competente, adoptat de Mi-
crosoft la nivel global in-
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cepand cu luna noiembrie
2010. Transart demonstreaza astfel
hotararea de a continua sa dezvolte
produse Si proiecte pe cea mai
raspandita platforma software in
mediul de afaceri - Microsoft Windows,
asigurandu-si in acelasi timp acces la
cele mai noi resurse, tehnologii si in-
strumente de dezvoltare in cadrul
parteneriatului strategic cu Microsoft.

»Programul de parteneriat cu
Microsoft si mai ales atingerea unui
nivel Gold pentru o competenta anume
inseamna nu numai o buna cunoastere
a tehnologiei dar si un angajament
fata de standardele ridicate in dez-
voltarea de aplicatii software.” declara
Florian Ivan, Partner Strategy & Pro-
grams Manager - Microsoft Romania.

AN FOCUSUL
VODAFONE ROMANIA:
SMARTPHONE SI
DATELE MOBILE

Inaki Berroeta, noul CEO Vodafone
Romania, a prezentat presei IT&C din
Romania planurile viitoare ale com-
paniei pe care o conduce.

In urmatorii 5 ani, Vodafone Romania
va investi 500 de milioane de euro in
principal in capabilitatile retelei si Th
reteaua de retail. Berroeta a mai
spus ca vrea sa imbunatateasca ex-
perienta clientilor din magazinele
Vodafone si ca se vor vedea schim-
bari de imagine a magazinelor in ur-
matoarele luni.

Piata romaneasca este extrem de
sensibila la pret, asa ca oficialul
Vodafone a declarat ca in oferta com-
paniei se vor regasi smartphone-uri la
cele mai bune preturi de pe piata. De
asemenea, oferta de tablete pentru
public va fi imbunatatita.

»,INe vom concentra pe smartphone si
datele mobile, de aici va veni si
cresterea pentru noi. De asemenea,
vrem sa avem cea mai puternica
tableta, insa nu avem un plan in mod
special de a brandui o tableta”, a
adaugat Inaki Berroeta.

AN S-A LANSAT
ASOCIATIA
YELLOW HAT

Yellow Hat este prima asociatie
profesionala de securitate IT din
Romania, reunind companii cu un
nivel ridicat de expertiza in acest
domeniu din Romania si Europa.
Printre companiile care fac parte

din Yellow Hat se numara: Romsym
Data, IT Smart Systems, Certlab,
Sym Turk, KTB InfoNet.

, Este o asociere de firme care ofera
solutii de securitate. M-am gandit ca
e nevoie de asa ceva pe piata
romaneasca, pentru ca orice nevoie
de securitate a unei companii sa
primeasca un raspuns. Am incercat
sa nu introduc in asociatie firme
care sa concureze intre ele”, spune
Razvan Balint, pregedinte Yellow Hat.
Asociatia ofera, prin intermediul
membrilor sai, servicii de securitate,
consultanta in vederea auditarii

si certificarii.
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CERCETAREA P/

SUPORTUL NECHSAR PENTRU
OBTINEREA PERFORA



RESURSE FINANCIARE

Un buget cw peste 40% mai mare dectt in 2010 si la nivelul

celui din 2007. 0 noud Lege a Cercetdrii, orientatd spre fi
nanfarea prioritard a entitdfilor performante, valorificarea infro-

structurilor si eliminarea barierelor birocratice. Parteneriate bilo-
terale cu fdri putemice stiinfific, capabile sa antreneze Tn co-
lobordri internationale cdt mai multe echipe de cercetare valo-
roase din Romnia. Toate aceste acumuldri pozitive, venite la Tn-
ceputul anului cu forfa extraordinard pe care o poartd intotdeuna
schimbdrile importante, anunfd o noud dinamicd in sistemul de
cercetare-dezvoltare-inovare romanesc, si vorbesc despre sansele
relansdrii unui domeniu al cdrui potential enorm poate face dife-
renfa dintre un viitor comun, mediocru si un viitor cu sens.

COVER STORY

Autoritatea Nationald pentru Cercetare Stiinfificd (ANCS) este in-
stitutia care coordoneazd acest proces strategic de reconstructie,
avandu-l in fruntea sa pe Dragos Ciuparu, profesor, cercetdtor si
manager cu rezultate deosebite, atdt i SUA, unde a predat si a
condus proiecte la Universitatea Yale, cdt si in Romania, n cali
tate de prorector al Universitdfii Petrol si Gaze din Ploiesti. intors
n fard si-a propus sd construiascd un sistem de cercetare compe-
fifiv la nivel mondial, iar aciunile institutionale pe care le-o pus
in miscare, intr-un timp foarte scurt, susfin aceastd viziune, pe cit
de frumoasd, pe attt de dificil de realizat. Dar nu imposibild,
infr-0 comunitate care stie cel mai bine cum s@ transforme incer-
fifudinea in inovatie si necunoscutul in cunoastere.

Prognoza bhugetara pe care ati rea-
lizat-o la inceputul mandatului dum-
neavoastra s-a implinit. Spre deose-
bire de ultimii doi ani, cand fondurile
alocate domeniului au scazut dra-
matic, in 2011 bugetul cercetarii a
crescut si este cu 40% mai mare
fata de anul precedent. Gare au

fost principalele argumente prin
care ati reusit sa convingeti colegii
din Guvern ca cercetarea merita un
astfel de capital de incredere?

O natiune care nu investeste in cer-
cetare si inovare nu are niciun viitor. in
randul colegilor din Guvern exista
aceastd viziune si, deindati ce structura
bugetard a permis o crestere importanta
a bugetului, s-a revenit la nivelul anului
2007, reludndu-se astfel investitia pu-
blicd in cercetare, atit de necesard dupa
o perioadd destul de lungd de subfi-
nantare cronicd a sistemului de cerce-
tare. Aceastd crestere de buget sporeste
totodatd si responsabilitatea Autorititii,
care s-a angajat, prin memorandumul
incheiat cu FMI si Comisia Europeani,
sd creascd eficienta utilizdrii banilor
publici investiti in sistemul de cercetare,
astfel incit acestia sd produci efecte in
planul dezvoltdrii activititii de cerc-
etare, in planul dezvoltirii economice si
sociale a Roméniei. Astfel, impreund cu
acest angajament, ne asteptdm ca rezul-

tatele pe care le vom obtine prin aceastd
crestere de peste 40% a bugetului sa fie
unele cu adevirat relevante.

Catre ce zone vor fi directionate
resursele financiare suplimentare
pentru a consolida sistemul CDI?

Alocarea fondurilor publice de cerce-
tare se va face, in primul rand, dupi cri-
teriile performantei. Realizarile deosebite
vor fi validate fie de citre comunitatea sti-
intificd internationald - care va aprecia
contributia cercetitorilor nostri la patri-
moniul de cunoastere mondial prin publi-
carea studiilor acestora in reviste impor-
tante din fluxul principal de informatie
stiintificd - fie de citre mediul economic,
prin implementarea de solutii, tehnologii
si produse, care vor produce in Roméania
locuri de munci, valoare, dezvoltare eco-
nomici si sociald. In aceasti idee, vom
incerca si elabordm mai curdnd meca-
nisme care sd permitd orientarea in-
vestitiei publice de cercetare citre entitdti
care au performante confirmate de citre
comunitatea internationald sau care pro-
duc deja efecte in economie. In mod cert
vom sprijini echipele de cercetare care se
orienteazi si utilizeze marile infrastruc-
turi de cercetare la care Roménia a aderat
prin tratate internationale: CERN, FAIR,
DUBNA, proiectul ELI s.a.m.d. Acestea si
retelele de cercetare internationale la

care tara noastrd participd sunt de interes
strategic pentru dezvoltarea cercetdrii sti-
intifice din Roménia si vor fi considerate
prioritdti. De asemenea, vom continua sa
sprijinim investitiile importante ficute in
ultimii cinci-sase ani in infrastructura de
cercetare roméaneascd, pentru a fi utilizatd
optim si a produce rezultate pe masura.

in vederea eficientizarii alocarii si
folosirii banilor publici, ati solicitat
la sfarsitul lui 2010 realizarea unui
raport care sa ofere o imagine clara a
modului in care sunt cheltuiti banii de
catre institutele de cercetare. Care
sunt rezultatele acestei analize?

Nu este neapirat vorba de un raport
per se. Am cerut o investigare a modului
in care sunt utilizati banii pe care Au-
toritatea {i investeste in infrastructurile,
instalatiile de cercetare de interes
national. Aceste instalatii sunt niste in-
frastructuri care au un statut aparte, a
céror functionare este sustinutd in in-
tregime de cdtre stat. Am solicitat sd se
facd o analizd a modului in care acesti
bani sunt cheltuiti in aceste zone, pentru
a mi asigura cd existd eficientd si spirit
gospodaresc in cheltuirea banilor.

Mai mult decét atét, acest demers
este un exercitiu pilot pe baza cdruia ne
dorim si stabilim standardele de cost
care stau la baza mecanismului de fi-
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nantare institutionald a institutelor de
cercetare, incepand cu 1 ianuarie 2012,
in conformitate cu modificirile aduse la
OG 57 care reglementeazd activitatea de
cercetare din Romania. In acest sens, se
va face o analizd detaliatd a tuturor cos-
turilor necesare operabilititii acestor in-
stalatii si a modului in care infrastruc-
tura este folositd. Utilizarea acestor in-
frastructuri in proiectele de cercetare va
trebui sd fie sustinutd de proiectele de
cercetare desfisurate acolo, astfel incit si
existe o corelare intre banii investiti si
proiectele deservite. Deocamdatd avem
rezultate preliminare, dar mi astept ca
la inceputul lunii martie s incheiem
acest proces, urmind si-1 extindem la
nivelul intregului sistem de cercetare
existent in institutele roméanesti si pe
baza acestuia sd punem la punct meca-
nismul de finantare institutionald de
bazi prevazut de noua lege a cercetarii.

in prezent, activitatea de cercetare
stiintifica si dezvoltare tehnologica
este reglementata de 0G nr. 57/2002
privind cercetarea stiintifica si dez-
voltarea tehnologica. Lucrati la o
propunere legislativa de modificare

a acestei Ordonante. Care sunt princi-
palele schimbari avute in vedere si ce
impact vor avea asupra functionarii
sistemului CDI din Romania?

ANCS a propus prin noul proiect de
lege - OG 57 - o modificare a sistemului
de finantare pe trei niveluri. Am vorbit
deja despre finantarea institutionald de
baza, cea care ar trebui sd asigure menti-
nerea in stare de functionare a infra-
structurii de cercetare. Un al doilea nivel
de finantare este cel bazat pe perfor-
manta institutionald. Acesta se va derula
prin Programul de sustinere a perfor-
mantei institutionale din cadrul Planu-
lui National de Cercetare (PNC) si se
adreseazi institutiilor care trec printr-un
proces de certificare a activititii de cer-
cetare. Entitdtile de cercetare certificate
vor fi evaluate anual in functie de per-
formantele lor institutionale si, pe baza
rezultatelor evaluirilor, se vor aloca fi-
nantdri complementare. Rezultatele de

cercetare considerate performante vor fi
cele validate de factori externi: studiile
publicate in jurnale importante, rezul-
tatele brevetate si aplicate in economie
sau cele aplicate in economie fard
brevetare. Cu alte cuvinte, se va urmari
ce fonduri au fost atrase din mediul eco-
nomic pentru rezolvarea unor teme de
cercetare propuse atit de mediul social,
cit si de cel economic. Concentrand
resursele citre entitdtile performante, ne
asteptdm ca acestea si se dezvolte, s
creeze un mediu si mai prielnic acti-
vitdtii de cercetare, astfel incéit perfor-
manta lor si creascd continuu. Aceasta fi-
nantare acordatd pe baza rezultatelor lor
deosebite, le va permite si-si consolideze
propriile strategii pe termen mediu si
lung, legate de probleme de personal,
orientarea cercetdrii stiintifice, aborda-
rea unor tematici noi, participarea la
proiecte internationale sau achizitia de
echipamente performante necesare ac-
tivititii de cercetare. Vor fi niste fonduri
lasate la dispozitia celor buni!

Cel de-al treilea nivel de finantare
vizeaza competitiile deschise, pe compo-
nentele PNC, tuturor actorilor interesati
de cercetare. Pentru a consolida proce-
sul de evaluare care si ne permiti se-
lectarea exclusivi a unor proiecte viabile,

Macheta ELI NUCLEAR PHYSICS - Mdagurele, cea mai
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capabile si valorifice cit mai bine
potentialul de cercetare din Romaénia,
vom elimina barierele birocratice din
calea accesului la finantare: atestarea si
acreditarea. Aceasta este o modificare
legislativd importantd, care va stopa per-
petuarea unor efecte ciudate, de felul
celor in care entititi din Roménia care
erau eligibile si fie finantate prin PC7 nu
puteau fi finantate de citre statul romén
pentru cd nu treceau de procesul biro-
cratic de atestare, fie pentru cd nu vroiau
sd aplice la acest proces, fie pentru cd nu
ar fi fost normal sd aplice. De exemplu,
nu avea niciun sens ca o primdrie si fie
nevoitd s3 vind sd se atesteze pentru cer-
cetare, in conditiile in care scopul ei nu
este si facd cercetare, ci eventual si
transfere niste rezultate ale wunor
cercetiri in practica economici si sociald.

S-au mai clarificat si aspecte impor-
tante legate de proprietatea intelectuala
asupra rezultatelor cercetdrii, care este
in intregime oferitd executantilor
proiectelor de cercetare. De asemenea,
s-au clarificat elemente legate de riscul
de piata al activitatii de cercetare si s-a
activat ceea ce se numeste Consiliul
National pentru Politica Stiintei si
Tehnologiei, care urmeaza sa aducd cel
putin o datd pe an pe agenda Guvernului

mare infrastructurd de cercetare din Romdania



PROIECTE

subiectul cercetare stiintificd si dez-
voltare tehnologica, subiect care ar tre-
bui cuplat la motorul economiei, utilizat
astfel incat cercetarea si fie un bun pu-
blic valorificat cum se cuvine de Gu-
vern, de economia nationali.

fn agenda noastri, in aceasti pe-
rioadd, avem incd doud proiecte de acte
normative pe care le dorim promovate
in foarte scurt timp prin HG. Este vorba
despe un proiect care modifici PNC2 si
un proiect care restructureazi si simpli-
ficd categoriile de cheltuieli in activi-
tatea de cercetare. Mai avem in vedere
si alte proiecte de acte normative, orien-
tate, in principal, in directia simplificarii
si eficientizdrii activititii din domeniul
cercetdrii stiintifice, prin deschiderea
accesului in sistem pentru tinerii cu
resurse si potential.

Alte modificéri pe care le-am ficut la
OG 57 se referd la crearea de metodologii
de stabilire a standardelor de costuri pen-
tru finantarea institutionald de bazd, pe
de o parte, si pentru evaluarea si fi-
nantarea complementard a performantei
institutionale, pe de altd parte. Acestea
sunt doar citeva dintre actele normative
pe care urmeazi si le elaboram aldturi de
comunitatea de cercetare si sd le pro-
movdm pentru cresterea eficientei in-
vestitiei publice in cercetare.

Ati cerut o evaluare a proiectelor in
derulare, cele contractate in 2008.
Exista voci care au dezaprobat
aceasta procedura. Care au fost mo-
tivele pentru care ati cerut aceasta
evaluare si care sunt consecintele ei?

Perioada 2009-2010 a fost una total
neobisnuitd, care a presupus actiuni ex-
treme: o reducere semnificativi de buget,
survenitd in 2009, a ficut ca bugetele con-
tractate pentru proiectele in derulare si
nu poatd fi acoperite de bugetul alocat
ANCS-ului si a a condus implicit la im-
posibilitatea structurdrii corespunzatoare,
a dimensionarii corecte a bugetelor con-
tractate, precum si onorarea partiald a
contractelor pentru proiectele in derulare.

fn acel moment au existat mai multe
tipuri de decizii. Cum la vremea respec-

tivd functionau trei agentii de finantare,
fiecare agentie a decis propria modali-
tate de alocare a resurselor bugetare.
Unii au tdiat uniform de la toata lumea
acelasi procent al finantérii, altii au ficut
evaludri si, in functie de performantele
realizate de citre echipele de cercetare,
s-au alocat fonduri mai multe sau mai
putine proiectelor respective. Mai mult,
unele proiecte nu au fost deloc finantate,
au fost inghetate. Directorii respec-
tivelor proiecte au fost sfatuiti si incerce
sd dezvolte cit pot din cercetare, fard a
primi, insd, niciun fel de finantare.

La sfarsitul anului trecut, in conditi-
ile in care multi bani contractati in 2009
si 2010 au fost aménati pentru 2011, am
ajuns In situatia de a fi avut alocate pen-
tru anul 2011 sume foarte mari. Practic,
tot bugetul Planului National din acest
an devenea insuficient pentru finantarea
proiectelor de la programul Parteneri-
ate. in consecintd, am luat decizia de a
cere consiliilor stiintifice coordonatoare
ale programelor din Planul National,
CNCSIS si Colegiul Consultativ, sd eva-
lueze toate proiectele care ar trebui sd
primeascd finantare sau care ar putea
legal sa primeascd finantare in 2011, sd
compare obiectivele pe care acestia le-
au atins pand la momentul actual, sd
analizeze ceea ce mai poate fi atins
printr-o planificare justd in anul 2011 si
sd finanteze acele proiecte care efectiv
ar putea si conducid la niste rezultate
palpabile, cit mai apropiate de cele pre-
vdzute initial. Am dorit ca aceste eva-
luari si fie cat se poate de transparente,
sd fie publice, in asa fel incét oricine sd
poatd vedea ce s-a intdmplat in fiecare
proiect, iar in final fondurile repartizate
proiectelor si nu mai fie distribuite pur
si simplu aleatoriu, in functie de un
buget planificat in urmai cu patru ani de
zile si nereprezentativ pentru stadiul ac-
tual de derulare a proiectelor.

Consiliile stiintifice au definit pro-
priile proceduri si au stabilit modalitati
sau algoritmi de alocare a fondurilor
pentru aceste proiecte, avind obiectivul
de a obtine maximum din ceea ce se
poate obtine. Evident, orice fel de tiiere
de finantare nu poate multumi pe
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cineva. Pe de altd parte, as vrea ca in-
treaga comunitate sd inteleagd cd aces-
tea nu sunt vremuri normale, iar situati-
ile extreme solicitd misuri extreme.

Personal, mi astept ca dintre pro-
iectele incepute in 2008 si scoatem cit
mai mult cu putintd prin aceastd proce-
dura de evaluare midterm. De asemenea,
1i sfituiesc pe cei ale ciror proiecte nu
s-au mai putut incadra intr-o filosofie
apropiatd de cea initiald sd reconstruiasca
idei de proiect pe care si le depuni la ur-
mitoarea competitie, care va fi deschisa
in perioada urmitoare, astfel incét, be-
neficiind de un inceput nou si poati fi fi-
nantate consistent si fird incidente de
parcurs, de felul celor pe care tocmai
le-am depasit. Probabil ci o atentie spe-
ciald voi acorda proiectelor care au fost
inghetate si nu au primit deloc finantare.

Aici au existat, Ins3, doud abordiri
diferite. Au existat proiecte inghetate,
dar pe care institutiile le-au finantat din
surse proprii, unele avind deja rezultate,
inclusiv rezultate publicate in reviste se-
rioase. $i au existat proiecte inghetate pe
care institutiile le-au abandonat, desi se
puteau face progrese. Tinind cont de
abordarea diferitd a acestor proiecte de
citre diferitele institutii si grupuri de
cercetare, va fi normal si fie alese
proiectele inghetate unde s-au ficut
eforturi pentru a continua si a obtine
rezultate, indiferent de obstacolele
apdrute la un moment dat.

Valorificarea optima a rezultatelor
cercetarii depinde de existenta unei
legislatii inteligente si suportive in
ceea ce priveste brevetarea inventi-
ilor, protectia proprietatii intelec-
tuale. Ce veti face pentru cresterea
calitatii legii proprietatii intelec-
tuale, care, prin modul in care este
construita acum, blocheaza initiativa
si creativitatea, atat in mediul public
cat si in cel privat?

Existd un proiect de lege al inventi-
ilor de serviciu, pe care Autoritatea l-a
discutat impreund cu partenerii nostri de
la OSIM. Apare, intr-adevir, necesitatea
unei reglementdri in aceastd zond, pen-
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tru a ne asigura cd ne punem in acord cu
legislatia europeand legatd de drepturile
de proprietate intelectuald. Ne dorim ca
aceastd legislatie sa stabileascd principi-
ile si cadrul general, lasand la latitudinea
actorilor implicati modalitatea practici
de punere in aplicare a acestor norme si
prevederi. Ne asteptim ca proiectul si
ajungd in Parlamentul Roméniei intr-o
perioadi foarte scurtd de timp.

Performanta inseamna, in primul
rand, o investitie constanta si coe-
renta in oameni, in programe de for-
mare profesionala. Prin ce modalitati
veti atrage tinerii spre activitatea de
cercetare? Cum veti pune in valoare,
cum veti stimula resursele umane
deja existente in sistemul CDI?

Un rol central in cadrul pre-
ocupdrilor ANCS il ocupd componenta
care urmdreste dezvoltarea resurselor
umane. Dupa cum se stie, existd in
Planul National un program amplu, Dez-
voltarea Resurselor Umane, dedicat aces-
tui obiectiv, si importante resurse finan-
ciare sunt alocate acestui program. Mai
mult, in perioada de criza economici, pe
care Romania a traversat-o 1n anii 2009-
2010, proiectele de la Programul Resurse
Umane au fost cele care au primit fi-
nantare cu prioritate si a fost, de fapt,
singurul program care a organizat com-
petitii. Aceastd prioritate se mentine in
continuare si ne dorim si crestem in-
vestitia in acele instrumente dedicate
atragerii din diaspora a cercetdtorilor
roméni deja formati, spre a le oferi posi-
bilitatea de a-si dezvolta grupuri de cer-
cetare in Roménia, fie prin stabilirea aici
pe durata deruldrii programelor, fie prin
coordonarea de la distantd. Ne asteptim
ca eficienta acestor programe si creasca
si ne dorim foarte mult ca mediul de
cercetare din Roménia si se schimbe de
0 asemenea manierd, Incat si devini cu
adevdrat atractiv pentru cercetitorii va-
lorosi din afard, permitdndu-le sa-si dez-
volte o carierd comparabild cu cea pe
care o parcurg in momentul acesta in
laboratoare din Europa de Vest, SUA,
Canada sau Japonia. Diaspora stiintificd
este o resursd foarte importantd pe care

Roménia nu a reusit si o acceseze sufi-
cient, sd o atragd in ultimii ani si Incer-
cam sa intdrim aceastd componentd a
strategiei noastre si, in plus, s aducem
cit mai multi tineri valorosi si lucreze in
sistemul de cercetare roméanesc.

La inceputul lunii ianuarie ati semnat
un Memorandum cu Franta, orientat
spre finantarea unor proiecte comune
de cercetare si dezvoltare. Ati initiat
o serie de colaborari cu organizatiile
nationale de cercetare ale unor tari
avansate tehnologic. Gare sunt
ohiectivele majore pe care va pro-
puneti sa le atingeti prin realizarea
unor astfel de parteneriate?

Colaboririle bilaterale sunt instru-
mente pe care dorim si le folosim pentru
racordarea sistemului de cercetare roma-
nesc la cel international. Ne intereseazi
sd incheiem acorduri bilaterale cu téri
dezvoltate, precum Franta, Germania,
tdrile nordice — Finlanda, Norvegia, Sue-
dia -, Marea Britanie, Olanda, pentru c4,
prin crearea acestor punti de legiturd ne
asteptdm sd dezvoltdm retele si partene-
riate cu entitdti de cercetare puternice,
care sd implice institutiile de cercetare
din Roménia in proiecte internationale,
in proiecte finantate din Programul
Cadru European.

Mai mult, aceste colaboriri inseamni,
de reguld, si o validare a grupurilor de
cercetare romdnesti, intrucdt partenerii
nostri importanti, precum cei din térile
mentionate, selecteazd din peisajul
autohton doar partenerii valizi, cu putere
de cercetare, cu resurse si potential care
meritd si fie valorificate.

Vom continua s dezvoltim aceste
parteneriate bilaterale, in special cu térile
ale cdror sisteme de cercetare sunt foarte
performante si intrd in plutonul mondial
fruntas. Avem un parteneriat bilateral cu
China, pe care l-am dori mai intens, desi
existd si acum un numdr important de
proiecte finantate. in general sunt, insg,
mai utile programele care implicd fi-
nantarea comund a proiectelor de cer-
cetare, asa cum se intdmpld in cadrul
parteneriatului cu Agentia Nationald de
Cercetare din Franta. Prin competitie
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sunt selectate proiecte si fiecare isi fi-
nanteazi partea de cercetare, pe teme de
interes comun. De exemplu, in domeniul
fizicii, in pregatirea proiectului ELI, sau
in proiecte de biodiversitate, biologie, sis-
teme ecologice, ce vor putea fi puse in
practicd prin proiectul Centrului pentru
Studii Avansate Dunire - Deltd - Marea
Neagra. Aceste parteneriate sunt modele
pe care le dorim dezvoltate cu tdri puter-
nice, capabile s antreneze in colaboriri
internationale cit mai multe echipe per-
formante din Romania.

Cu alte cuvinte, cercetarea
romaneasca nu poate supravietui
intr-o paradigma locala. Cum ganditi
procesul de internationalizare,

de crestere a vizibilitatii rezultatelor
interne, de racordare la
problematicile majore, globale?

In ultima vreme vorbim din ce in ce
mai mult despre o economie globali.
Economie globald nu inseamnd numai o
piatd comund a produselor si serviciilor.
Inseamni si o piatd comuni a fortei de
munci, a serviciilor de educatie, o piatd
comund a cercetdrii si inovarii. Daci o
economie, un sistem de educatie, un sis-
tem de cercetare este decuplat de la aceasta
piatd globald, are foarte putine sanse sa
supravietuiascd. Asta o dovedeste practica
economicd internationali si este clar ci ea
se referd nu numai la economie, ci si la
celelalte sisteme pe care le-am mentionat.
A raméne in practica ultimilor ani, intr-un
sistem relativ inchis de cercetare, de cir-
culatie a informatiei stiintifice, inseamna
o izolare a cercetirii si stiintei roméanesti,
care nu poate face bine in nicio situatie.
Am trdit o perioadd istoricd in care am
avut o izolare ermeticd, care a produs de-
cuplaje si rdmaneri in urmd importante ale
sistemului de cercetare roménesc, ale
nivelului tehnic si de dezvoltare sociali. in
prezent, promovam intens angajarea
Roméniei la circuitul international de in-
formatie stiintificd, de creatie stiintifici si
dezvoltare tehnicd. O evolutie sustenabild
a stiintei roméanesti poate avea loc doar in
cadrul european si international modern
de creatie stiintifica si tehnologica.

B ALEXANDRU BATALI



UNIUNEA EUROPEANA GUVERNUL ROMANIEI Instrumente Structurale
07-2013

Programul Operational Sectorial ,Cresterea Competitivitatii Economice”
Investitii pentru viitorul dumneavoastra”
"Proiect cofinantat prin Fondul European de Dezvoltare Regionald”

COMUNICAT DE PRESA

Bucuresti, 28.02.2011

Institutul National de Cercetare Dezvoltare Turbomotoare COMOTI, cu sediul in B-dul luliu Maniu nr. 220D, sector
6, Bucuresti, a derulat, incepand cu data de 04.06.2010 proiectul "Studii de marketing si plan de promovare a pro-
duselor si serviciilor I.N.C.D.Turbomotoare COMOTI”, cofinantat prin Fondul European de Dezvoltare Regionala, in
baza contractului de finantare incheiat cu Autoritatea Nationala pentru Cercetare Stiintifica in calitate de Organism
Intermediar (Ol), in numele si pentru Ministerul Economiei Comertului si Mediului de Afaceri in calitate de Autori-

Prioritara 2 (Competivitate prin Cercetare, Dezvoltare tehnologica si Inovare) - 0.2.2.4 ,Intarirea capacitatii admin-
istrative”.

Valoarea totala a proiectului a fost de 475.893 lei, din care asistenta financiara nerambursabila este de 399.910
lei (din care 331.925,30 lei — valoare eligibila nerambursabila din FEDR si 67.984,70 lei — valoare eligibila neram-
bursabila din bugetul national).

Proiectul s-a implementat in Bucuresti, la sediul I.N.C.D. Turbomotoare COMOTI, pe o durata de 9 luni, si au fost
atinsi toti indicatorii de realizare vizati.

Obiectivele principale ale proiectului au fost imbunatatirea managementului institutional, valorizarea rezultatelor
din cercetare, accesul la instrumentele financiare, crearea unei imagini institutionale, promovarea produselor si ser-
viciilor aflate in portofoliul I.N.C.D. Turbomotoare COMOTI in baza unor studii de marketing aprofundate in scopul
valorificarii acestora in economia reala. Ca si obiectiv secundar realizat mentionam cresterea vizibilitatii in sfera eco-
nomica interna si internationala, vizibilitate atinsa prin planurile de promovare pentru produse si servicii. Obiec-
tivele mentionate s-a obtinut prin servicii de consultanta achizitionate conform legislatiei in vigoare privind achiziti-
ile publice, respectandu-se principiul concurentei.

De asemenea, datorita implementarii acestui proiect pe perioada mai sus mentionata institutul a fost capabil sa
mentina intr-o perioada de criza un numar de 10 locuri de munca in cercetare — dezvoltare.

Detalii suplimentare puteti obtine de la:

Ing. Emil Stefan COJOCARU - I.N.C.D. Turbomotoare COMOTI
Director de proiect

Tel. 021/ 434. 01.98/475

Fax: 021/434.02.41

e-mail: emil.cojocaru@comoti.ro

Autoritatea Contractanta:
Autoritatea Nationala pentru Cercetare Stiintifica — Directia Generald Organism Intermediar pentru Cercetare

Adresa: str. Mendeleev nr. 21 - 25, sector 1, Bucuresti
Tel. /fax: 021/318.30.60
E-mail: dana.gheorghe@ancs.ro
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Catalin Hristea, Director general PMSolutions

m ascultat azi un interviu cu
Bruce Lipton — doctor in biolo-
gia celulelor. Bruce Lipton este
autorul unor teorii cu privire la

legitura stransd care exista intre
mintea umand si biologia corpului, mai
exact cu privire la modul in care gindurile
(pozitive si negative) pot afecta starea bio-
logicd a corpului. Punctul de plecare al
teoriei dr. Lipton se gaseste in observatiile
ficute de acesta in timpul unor studii de
clonare a celulelor STEM 1in anii ’70. Con-
trar teoriei general acceptate la acel mo-
ment (si chiar si acum) care spune ci toate
caracteristicile si, implicit, evolutia unei
celule sunt determinate de caracteristicile
genetice ale respectivei celule, dr. Lipton a
observat faptul cd exemplare identice din
punct de vedere genetic (clonate) ale unei
celule STEM evolueazi diferit in functie de
mediul in care sunt plasate. Astfel, am-
plasate intr-un anumit mediu celulele
STEM se transformi in tesut osos, in alt
mediu se transform3 in tesut muscular iar
alt mediu determini evolutia celulelor
STEM in tesut gras. Aceastd teorie schimba
complet paradigma fatalistd conform careia
genele controleazd viata (iar imposibilitatea
de a-ti controla genele inseamnd implicit
“condamnarea” la o viatd biologicd prede-
terminata), intr-o alternativa mult mai gen-
eroasd in care mediul controleazi viata si in
care, controland mediul , iti poti influenta
implicit si viata (biologica si nu numai).
Fard sd vreau, am ficut o legdturd cu
situatiile cu care m-am confruntat ca man-
ager de proiect sau consultant atunci cind,
analizdnd situatia unor proiecte ajunse in
impas, incercam s determin factorii care
au dus proiectul citre o evolutie negativa.
Ce face ca implementarea cu succes a unei
solutii ERP, de exemplu, intr-o anumiti or-
ganizatie sd fie un esec intr-o alta? Dacd
solutia IT pe care o implementim este

De la biologie si epi-genetica
la project management.

Ce imbolnaveste

un proiect cu .,gene” bune?

celula STEM din experimentul dr. Lipton,
specificatiile tehnice ale solutiei IT sunt car-
acteristicile genetice ale celulei, iar imple-
mentiri ale aceleiasi solutii tehnice (clone
ale celulei STEM) au fost realizate anterior
cu succes, atunci care este motivul pentru
care unele celule-proiecte se imbolnivesc?
La fel ca in concluziile dr. Lipton, metodo-
logiile de project management identifica
contextul/mediul proiectului (“the project
environment”) ca fiind unul dintre factorii
determinanti pentru succes.

Ce poate imbolnavi un proiect?

1. Proces defectuos de demarare

Un proiect lansat in lipsa unui “busines
case” (justificare) coerent argumentat si
documentat este aproape in toate situatiile
o retetd sigura pentru esec. Un proiect care
nu se justificd din punct de vedere al util-
itdtii practice, care nu rezultd in urma unui
proces de analizi dar care este totusi lansat
din motive oportunistice (oportunitatea
unei finantdri nerambursabile?) sau datoritd
influentei temporare a unui stakeholder
(agenda politicd?) va fi un proiect esuat, fie
datoritd lipsei unei utilitdti evidente (lipsa
utilizatorilor), fie datoritd unei rezistente la
schimbare care nu este gestionati eficient,
fie datoritd faptului ci rezultatele proiectu-
lui nu sunt sustenabile in timp.
2. Client nepregitit

Una dintre principalele caracteristici de
mediu (context) ale unui proiect este orga-
nizatia-client. Cultura organizationals,
pregitirea pentru schimbare, eficienta co-
municdrii — toate pot influenta decisiv
modul in care se deruleazi un proiect. Lipsa
unui “sponsor” al proiectului, adicd a unui
reprezentant cu functie de conducere care
sd poatd antrena resursele organizatiei in
sprijinul proiectului si care sd poatd urmari
atingerea obiectivelor strategice ale proiec-
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tului este unul dintre principalele ingredi-
ente ale unui proiect ratat. Indiferent de
potentialul tehnic al unei solutii IT, efi-
cienta investitiei in IT va depinde intot-
deauna de modul in care clientul va
intelege sd utilizeze avantajele pe care
tehnologia i le pune la dispozitie.
3. Furnizor neexperimentat

La fel ca o unealtd bund in ména unui
mester nepriceput, o solutie tehnici buna
nu garanteazd un proiect de succes daca
furnizorul nu cunoaste caracteristicile
solutiei, dacd nu are experienti in imple-
mentarea respectivei solutii sau dacd nu
intelege legdtura dintre caracteristicile
solutiei tehnice si beneficiile pe care solutia
le poate crea la nivelul proceselor de lucru
si a obiectivelor de business ale clientului.
4. Managementul defectuos al proiectului

Existenta unei nevoi reale si a unei
solutii tehnice potrivite nu sunt suficiente
pentru obtinerea unui proiect de succes, la
fel cum existenta unei masini si nevoia de a
parcurge distanta intre doud orase nu sunt
suficiente pentru a garanta ajungerea In sig-
urantd la destinatie in lipsa unui sofer care
sd cunoascd codul rutier si si conduci cu
atentie masina. Similar, lipsa unei strate-
gii/metodologii coerente de project man-
agement si a unui manager de proiect ex-
perimentat pot compromite un proiect.

Plecénd de la analiza influentei mediu-
lui asupra evolutiei celulelor, dr. Lipton
concluziona ci fiecare dintre noi isi poate
influenta pozitiv evolutia biologicd prin
maximizarea gandirii constiente pozitive,
adicd prin filtrarea gindurilor negative care
predomini in subconstient. Nu stiu daca
aceastd concluzie este corectd, dar v pot
garanta cd, pastrdnd paralela, un manager
de proiect cu gandire pozitivd si o gestiune
eficientd a mediului de derulare a unui
proiect vor miri considerabil sansele de
succes ale acestuia. =
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Externalizarea
— cand, cum si de ce?

Externalizarea este o solufie eficientd atdt
pentru firmele mari, care nu trebuie sa
piardd focusul afacerii proprii apeldnd ast-
fel la alte solufii pentru a acoperi activitdti
adiacente, cat si pentru firmele mici, care
pot bugeta astfel optim si extrem de pre-
vizibil anumite procese sau acfiuni.

Cand reprezinta o solutie optima?

In primul rdnd cand activitatea re-
spectivi este temporard, limitatd intr-un
anumit interval de timp, indiferent daca
este sau nu repetitivi. In HR avem
exemplul proceselor de recrutare si se-
lectie, care nu au un flux constant.

Un alt motiv de externalizare este
reprezentat, asa cum spuneam mai sus,
de activititile care nu tin de core-busi-
ness-ul companiei respective. In resurse
umane, salarizarea este supusd externa-
lizdrii tocmai din acest motiv: consuma
mult timp, este extrem de birocratici si
se raporteazd la o legislatie mult prea
variabild, astfel incét este mai intelept
sd-ti declini riscul ei unei companii spe-
cializate. In plus, partea efectivi de ad-
ministrare nu are un impact strategic la
nivel organizational.

Alt caz este reprezentat de nevoia
unui input mare de know-how. Si cind
nu-ti permiti sd cumperi vaca, alegi sa
achizitionezi productia ei. In resurse
umane, designul organizational sau cel
al proceselor de management al perfor-
mantei sunt cel mai adesea induse prin
externalizare.

In aceeasi zoni se inscrie si nevoia
unor opinii neutre, externe, nealterate
de lentila culturii organizationale. In
HR, cel mai frecvent se externalizeazi

astfel serviciile de testare a satisfactiei
angajatilor, greu de asumat de un depar-
tament de resurse umane intern.

Ce externalizezi?

Conform exemplelor de mai sus, este
clar cd, in general, se externalizeaza ac-
tivitdti si nu departamente. Poti exter-
naliza salarizarea, recrutarea si selectia,
dar nu intreg departamentul de HR, toc-
mai pentru a avea pe cineva care s rea-
lizeze managementul relatiei cu furni-
zorii de servicii. Exceptie fac firmele
pentru care ar fi costisitor si existe am-
bele variante.

Care sunt avantajele externalizarii?

* Posibilitatea bugetirii cu acuratete,
datoriti costurilor fixe si eliminarii
costurilor ascunse;

¢ Valoarea crescutd a serviciilor ex-
ternalizate (furnizorii sunt cei care
au o experientd mai bogatd, au la
activ mai multe proiecte finalizate,
deci au know-how si, de cele mai
multe ori, angajati mai motivati);

¢ Posibilitatea de a dezvolta mai bine
activitdtile cu importantd strate-
gicd, de a flexibiliza si optimiza
structura afacerii.

Ce trebuie avut in vedere
Tnaintea externalizarii?

Externalizarea nu este o solutie care
sd functioneze pur si simplu, fard efort si
fird implicare. Inainte de a apela la
aceasta trebuie si ai In vedere urmi-
toarele:

* Un management optim al relatiei

cu furnizorul (definirea cdilor de
comunicare, a livrabilelor, de-
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semnarea persoanelor responsabile
de ambele parti);

¢ O relatie contractuald fermd, care
sd garanteze obtinerea rezultatelor
scontate si confidentialitatea infor-
matiilor sensibile;

* Un set de standarde de performanta
realiste si misurabile;

» Un feedback constant, asumat de
ambele pirti ale baricadei.

Care sunt impedimentele
care pot aparea?

in general, activitdtile care nu sunt
procedurizate corespunzitor sunt mai
greu de asumat de citre un furnizor de
servicii, decét de citre un departament
intern. Fiecare are capacitatea de a se
descurca mai bine in haosul propriu
decit ar putea-o face altcineva. De
aceea, nu este optim si externalizdm ac-
tivitdti sau procese inainte de a le clari-
fica, a stabili care este optimum in cazul
lor, ce este considerat rezultat bun si ce
este considerat esec.

Este motivul pentru care, cel putin in
zona de HR, externalizarea rimane fa-
vorita companiilor multinationale, fiind
astfel incd neglijatd de firmele mici si
medii. Imaturitatea acestora din urma si
lipsa unei viziuni strategice duc la ex-
cluderea din sfera lor de interes a
resurselor umane si la ignorarea exter-
nalizdrii ca solutie.

De asemenea, uneori apare efectul de
canibalizare, adici, datoritd stabilitdtii si
rutinei aparute in cadrul relatiei client —
furnizor, cel din urma ajunge sd se com-
porte asemeni unui departament intern
al clientului sdu, lucru care nu este in-
totdeauna benefic.

B VALENTINA NEACSU
WWW.ITEX.RO
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Anul 2011 aduce noutdtiin ceea ce priveste modul in care profesionisti din project manage-
ment vor alege s gestioneze un proiect si modul i care abilitciile de leadership ale fiectruia
1si vor pune amprenta asupra succesului sau insuccesului unui proiect. Conform uni studiu
recent, acest an aduce o altd viziune asupra leadershipului in project management.

ai multi consultanti si di-

rectori executivi, dintre

care unii lucreazi cu

clienti din industria asi-

gurdrilor, spun cd sporirea
influentei managerului de proiect, ac-
centuarea unor abilitidti noi de leader-
ship si comunicare si folosirea unor
metode de invitare informald, precum
social media si instruirea bazatd pe ex-
perientd, sunt printre principalele teme
de discutie pe lista profesionistilor din
project management in 2011.

Grupul de experti care a stabilit aceste
teme a fost alcituit de ESI International, o
subsidiard a Informa plc, care furnizeazi
servicii de consultanti si training, pentru a
identifica principalele tendinte in Project
Management in 2011. Pe langd chestiunile
legate de leadership considerate a fi critice
pentru factorii de decizie din acest dome-

niu, grupul de lucru a mai subliniat cid
demitizarea rdzboiului talentelor si opor-
tunititile internationale din acest domeniu
pot avea impact nu numai asupra profe-
sionistilor in project management din in-
dustria asigurdrilor, ci si din alte industrii.

Top 10 tendinte in
Project Management

1. Abilititile de leadership reprezinti
factorul critic de succes in Project
Management

Abilititile de leadership, precum gén-

direa criticd, comunicarea si gestionarea
schimbdrilor organizationale, vor deveni
competente imperative si strategice pe care
profesionistii in project management vor
trebui s le stipaneasci si sd si le Insugeasca.
In peisajul Managementului de Proiect al
anului 2011 — care include mai multe pro-
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iecte complexe si utilizarea tot mai mare a
echipelor virtuale —, incadrarea in timpul
si bugetul alocate proiectului va necesita o
mai mare concentrare nu numai asupra
constrangerilor care par intreite, ci si asu-
pra abilititilor de leadership necesare pen-
tru a asigura succesul unui project mana-
ger. Pentru organizatii, provocarea va con-
sta In definirea foarte clari a notiunii de
,leadership” in contextul managementului

de proiect si de program.
2.Nici o industrie nu e crutati de
rizboiul pentru specialigtii din Pro-

ject Management

Strategiile inteligente de gestionare a
talentelor si de pastrare a acestora in cadrul
organizatiilor se vor dovedi esentiale pen-
tru evitarea ,,braconajului” in acest dome-
niu n 2011. Desi la nivel mondial refacerea
economici nu are loc in acelasi ritm, ma-
nagerii de proiect care au mobilitate si ex-
perientd foarte mare vor avea cele mai
bune oportunititi pentru o promovare in
carierd, prin intermediul slujbelor ,peste
hotare”. India si China in mod special vor
continua si se confrunte cu o lipsd de pro-
ject manageri competenti si cu experientd
care sd gestioneze proiecte mari si com-



plexe de infrastructuri si IT. In plus, pe
madsurd ce mega proiectele de la nord de
Jidda si de la periferia orasului Riyad intrad
in linie dreaptd, cum ar fi de exemplu Dis-
trictul Financiar Regele Abdullah si Orasul
Economic Regele Abdullah, vor aparea tot
mai multe oportunititi de lucru in Orien-
tul Mijlociu.

3. Metodologia vizuti pentru tot ceea
ce este... i ce nu este

Organizatiile de PM care adopta meto-

dologii de dezvoltare software si dezvoltare
de produse vor continua si creasci, pe ma-
surd ce vor fi puse fatd in fatd cu provocarea
justificirii ROL In plus, vor trebui si le de-
schidd ochii actionarilor si directorilor lor
in privinta asteptirilor fixate de consultan-
tii IT, de media si comunitatea vendorilor
cum cd Agile ar fi urmitorul ,,glont de ar-
gint”. Organizatiile care fac acest lucru
corect —inclusiv alegerea proiectelor potri-
vite pentru Agile — vor culege roade sem-
nificative.

4. Competentele pentru gestionarea
dezvoltirii profesionale si a pro-
movirilor pentru managerii de
proiect - vitale

Pe masura ce managementul de proiect

castigd ca disciplind o tot mai mare recu-
noastere, angajarea, repartizarea sarcinilor,
promovidrile si dezvoltarea profesionali a
project managerilor se vor baza pe modele
de competente complete. Pentru ca aceste
modele si fie eficiente, trebuie sa se armo-
nizeze cu cerintele companiei. Mo-
delele de competente fac lumind
asupra comportamentului pe care
trebuie si-1 aiba project managerii
pentru ca si fie de succes si sd-si
asume proiecte mai mari i mai
complexe. Prin urmare, CLO
(Chief Learning Officer) sau direc-
torii HR, sefii de departamente si
departamentul pentru manage-
mentul proiectelor trebuie si lu-
creze cot la cot pentru a identifica
si sistematiza competentele speci-
fice organizatiei, in acest mod con-
struind un cadru care si contribuie
la succesul gestiondrii talentelor.
5.invitarea din experients,
mai mult normi decit
exceptie

Dezvoltarea profesionald a project
managerilor se va focaliza pe invatarea din
realitate si training la locul de munci, o
abordare pe care anumite organizatii din
Asia au imbritisat-o de multi ani. Com-
paniile de training vor trebui sa trimita
project managerii inapoi in cdmpul muncii
de la sesiunile de instruire, astfel incat
acestia si fie capabili sd aplice imediat in
cadrul proiectelor curente ceea ce au in-
vitat. Chiar si universititile care oferd
diplome in project management vor trebui
sd depund un efort mai mare pentru a-si
face cursurile si programele relevante,
practice si pragmatice, bazate pe proiectele
reale ale participantilor. Sistemul tip
prelegere e mort, iar companiile de trai-
ning si universitidtile care nu tin cont de
acest lucru o fac pe propria rispundere.

6. Instruirea informali pentru Project

manageri ia avint

Organizatiile vor continua si dezvolte
si sd exploateze abordari legate de invitarea
informald, precum grupele de studiu (com-
munities of practice), diverse tipuri de so-
cial media, coaching si mentoring. Vom
asista la o utilizare mai eficientd a
tehnologiilor de invitare sociald, precum
wiki, bloguri, video, fisiere multimedia si
alte metode de comunicare.

7. Sponsorizarea proiectelor — sector de

mare interes in Asia de Sud

Rolurile si responsabilititile sponsoru-
lui de proiect vor deveni de mare impor-
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tantd in Asia de Sud, in special in India si
Bangladesh, pe masurd ce organizatiile
incearcd si-si modifice abordarea struc-
turatd pentru project management.

8. Outsourcing-ul riméine o afacere

riscanti

Cresterea continud a outsourcing-ului
va forta organizatiile si dea mai multa
atentie riscurilor asociate acestuia. Ca ur-
mare, organizatiile isi vor intdri cultura de
risk management. Mai mult decit un eu-
femism, cuvéntul ,sourcing” va inlocui
termenul outsourcing deoarece descrie cu
0 mai mare acuratete abordarea alocarii
de resurse atat intern, cit si extern pentru
foarte multe organizatii.

9. Proiectelor le vor fi alocati experti

in managementul schimbdrii

Proiectele predispun la schimbare, iar
managerii de proiect sunt agenti ai
schimbadrii. Cu toate acestea nu au baga-
jul potrivit de cunostinte si experientd
pentru a facilita tipul de schimbare cerut
pentru adoptarea produsului sau servici-
ului pe care il livreazi un proiect. In
2011, vom vedea mai multe organizatii
care vor aloca proiectelor experti in man-
agementul schimbidrii, pentru a supraveg-
hea acest proces. Mai mult decit atét,
echipele de proiect isi vor creste incet,
dar constant gradul de utilizare al
metodelor de management al schimbarii,
care vor fi impachetate ca metodologii.
10. Certificarea PMP fsi continui domi-
natia mondiali

Avand mai mult de 400.000
de detinitori, certificarea PMP
va continua si fie cea mai po-
pulard certificare in project
management la nivel mondial,
depisindu-le pe rivalele sale
printre  profesionistii  din
domeniu. In timp ce majori-
tatea organizatiilor vor con-
tinua sd-si sprijine managerii
de proiect in vederea obtinerii
certificdrii, experienta dove-
ditd si competentele demon-
strate vor dobindi o relevanti
si mai mare fatd de certificarea
propriu-zisa.
J u Luiza SANDU
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Dupd succesul iregistrat pe piata naviga-
foarelor e GPS, compania Televoice, defind-
foarea brandului Evolio, a abordat doud noi
linii de business: eReadere si tablet PC. Ast-
fel, compania a lonsat n decembrie 2010
Evobook, iarin inuarie 2011 Evotab, infrand
in concurentd cu jucdtori globali precum Ama-
zon, Sony, Samsung efc.

esi pare o luptd inegald, Tele-

voice ar putea obtine rezultate

deosebite dacd va replica expe-

rienta céstigatd cu GPS-urile

Evolio, unde brandul are o coti
de piatd de cca 45%. Mai mult, Televoice,
o companie micd, are agilitatea necesard
abordirii pietei locale intr-o manierd mult
mai personalizatd. ,Adoptarea acestor noi
Iinii de business are doud explicatii: pe de o
parte am o pasiune pentru tehnologie, incd
din clasa a II-a cind am ficut primul radio
cu tranzistori, iar pe de altd parte incerc sd
identific piete pentru noi afaceri. Din acest
punct de vedere, zona gadgeturilor permite
prin viteza mare de schimbare, un business
profitabil. Concurenta este mare, dar
multinationalelor le este greu si se adapte-
ze la specificul local”, a declarat pentru
Market Watch, Liviu Nistoran, Director
General Televoice.

Evobook 2 in teste

La doar citeva luni de la lansarea pri-
mului eReader roménesc, Televoice prega-
teste deja a doua versiune a produsului.

Evobook 2 va avea performante imbuni-
tdtite si va aduce un plus in experienta de
utilizare, prin addugarea conectivitatii wifi
si aunui ecran tactil. Evobook 2 va permite
adnotiri la textele citite si va putea fi uti-
lizat ca agenda personala. Dispozitivul se
afld intr-o etapd avansatd de testare, insd nu
a fost comunicatd o datd oficiald pentru
lansare.

O directie mai importanti este, insi,
crearea unui ecosistem in jurul Evobook,
prin lansarea unui portal dedicat cartilor
digitale. ,,Cu acest portal, gdndim o com-
pletare a ecosistemului Evobook, deoarece
nu este importantd doar vinzarea dispozi-
tivului. Am semnat contracte de colabo-
rare cu Nemira, Humanitas, Art si suntem
in negocieri cu alte edituri. Avem deja
peste 100 de ebook-uri convertite in for-
mat epub, un format inteligent, care per-
mite zoom, cdutare etc. Aldturi de aceste
titluri, in general best sellere, vor i si alte
titluri accesibile gratuit. In viitor, vom dez-
volta o comunitate in jurul acestui portal
pentru a promova exclusiv cdrti digitale.
Consider cd, in cinci ani, veniturile din
vanzarea de carte digitald vor fi mai mari
decit cele din vinzarea dispozitivelor”,
afirmi Liviu Nistoran.

Evotah, un bhusiness de volum

Evotab intrd pe un segment care, in Ro-
ménia, este foarte la inceput. Lansat la ju-
mitatea lunii februarie, Evotab are doar
360 gr, display de 7 inci, ruleaza Android si
permite conectivitate 3G printr-un modem
USB, totul pentru 750 RON. $i pentru
Evotab, Televoice are un plan coerent pe
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urmdtorii ani. ,,Pentru tabletd ne propu-
nem o imbundtdtire la nivel tehnologic
Prin inserarea unui procesor mai puternic,
gen Cortex, care sd aibd ultima versiune
stabild de Android. Trebuie si avem, insd,
In vedere si pdstrarea unei greutdti minime,
a unor dimensiuni si a unui cost justificat
etc. Pregitim, de asemenea, si o tabletd cu
Win 7, ginditd pe o platforma mult mai
puternicd”, afirmi Liviu Nistoran.

Un pas important pentru Evobook va fi
intrarea in sistemul de distributie al ope-
ratorilor telecom si impachetarea cu ser-
vicii mobile de date. ,,Am avut discutii cu
mai multi operatori, iar feedback-ul primit
aratd cd este nevoie de 3G incorporat si cd
pretul trebuie si fie cdt mai mic. Trebuie
comprimate atét costurile de productie cit
si marginile cu care operdm, insd reduce-
rile de costuri se pot compensa printr-un
volum foarte mare. Acest volum ar putea
fi de zeci de mii de unititi, dacd putem livra
un dispozitiv cu un pret apropiat de cel al
telefoanelor mobile vindute astidzi”, con-
siderd Liviu Nistoran.

Din 2011, design proprietar

Tot la nivel de diferentiere in piat, pla-
nurile Televoice previad trecerea la un de-
sign proprietar pentru noua generatie de
echipamente. ,,Alegerea componentelor
este limitatd de tehnologiile form factor,
care conditioneazd procesorul si memoria
utilizatd, dar sunt restrictii pe care le au toti
producdtorii. Ca design insd, vom schimba
abordarea si urmdtorul Evobook va avea
un design 100% original. Design-ul costd
foarte mult, atit la nivel de conceptie, cit si
matrite etc., insd meritd prin diferentierea
pe care o oferd”, considerd Liviu Nistoran.
Televoice lucreazi deja cu un furnizor ex-
tern, insd doar pentru ambalaje, logo-uri
etc., iar design-ul de produs va marca o
etapd noud de colaborare.

B GABRIEL VASILE



Romsys, principal integrator de soluii i
sisteme informatice pe piata din Roménia,
membru al concernului austriac New Fron-
tier Holding, a obfinut certificarea Silver
Partner din partea companiei Cisco Sys-
tems. Procesul de certificare este unul din-
tre cele mai riguroase, reprezentnd, prac-
fic, o garanfie a calitdfii din punct de
vedere al serviciilor de networking (refelis-
ficd), al suportului oferit si al gradului de
satisfactie a clienfilor.

btinerea certificatului de Sil-
ver Parner din partea Cisco
System a implicat demon-
strarea insusirii unor abilitati
exceptionale in ceea ce pri-
veste utilizarea echipamentelor Cisco
din familia routere-lor si switch-urilor.
Printre ariile de specializare in care
Romsys si-a demonstrat cu succes com-
petenta se numird Unified Communi-
cation — capacitatea de integrare a
solutiilor de trasfer date, voce si semnal
video - si zona de management al secu-
ritdtii informatiilor. Un aspect impor-
tant l-a constituit, de asemenea, buna
desfisurare a procedurilor interne
privind serviciile Cisco Lifecycle, in-
cepand de la pregitirea si planificarea
functiondrii echipamentelor, trecind
prin proiectarea, implementarea si ope-
rarea solutiilor, pand la faza de opti-
mizare si testare.
Certificatul Cisco Silver Partner se
acorda in cadrul programului dezvoltat
de Cisco pentru partenerii de pe canalul

COMPANY FOCUS

ROMSYS DEVINE
CISCO SILVER PARTNER IN ROMANIA

Compania il numeste pe Radu Voicu ™n pozitia de Chief Sales Officer

Radu Voicu,
Chief Sales Officer Romsys

de distributie — Cisco Resale Channel.
In functie de nivelul de parteneriat, in
cadrul initiativei este oferit acces la
programe de training cu privire la cele
mai noi tehnologii dezvoltate de pro-
ducidtorul de echipamente de comuni-
catii, training pentru dezvoltarea abi-
litdtilor de vanziri, precum si infor-
matii de detaliu de naturd tehnici nece-
sare in utilizarea echipamentelor sau in
activitdtile de suport clienti. Nivelul de
asistentd oferit partenerilor creste cu
fiecare nivel de certificare.

De asemenea, programul Cisco Sil-
ver Parnet oferd acces la un sistem de
stimulente — precum acordarea unor
discount-uri semnificative la achi-
zitionarea unui anumit tip de echipa-
mente si posibilitatea accesdrii unui
fond comun de activititi de marketing
si promovare. Beneficiile parteneriatu-
lui se concretizeazd in timp, prin efi-
cienta proiectelor implementate, prin
cresterea nivelului de satisfactie a
clientilor si, nu in ultimul rdnd, prin
cresterea numirului de lead-uri de

vAnzdri prin participarea la licitatii
unde clientii solicitd un anumit nivel
de expertiza.

Un alt factor care a contribuit la
obtinerea certificatului Cisco Silver
Partner este echipa de specialisti Rom-
sys. Fiecare membru al echipei este cer-
tificat pentru aria de expertizd pe care o
acoperd in cadrul proiectelor. De
asemenea, pe 1angd echipele de experti,
compania utilizeazd echipe de suport
dedicate ce sunt pregitite in detaliu
pentru a putea rispunde in timp real
solicitdrilor clientilor, cu maximum de
eficientd si la cel mai ridicat nivel de
calitate. Deoarece gradul de satisfactie
al clientilor reprezintd una dintre ce-
rintele majore pentru cele mai multe
dintre certificarile detinute de Romsys,
de-a lungul timpului compania a in-
vestit numeroase resurse in aceastd di-
rectie, constituind si o divizie de busi-
ness centratd pe acest tip de servicii.

De asemenea, incepind cu 1 ia-
nuarie 2011, Romsys 1-a promovat pe dl
Radu Voicu din actuala pozitie de
Executive Sales Director Enterprise in
cea de Chief Sales Officer. Noua pozitie
presupune responsabilitatea pentru
strategia de vinzdri a companiei pentru
toate verticalele industriale.

Strategia Romsys pentru viitor in-
clude un accent important pus pe con-
solidarea portofoliului de clienti actu-
ali si pe extinderea sa in verticale de in-
dustrie, de la finante si telecom la sec-
torul public si transporturi. Materi-
alizarea oportunititilor care vin din
zona fondurilor europene si a pro-
iectelor care sunt finantate din aceste
surse sunt o componentd importanta a
strategiei companiei. =
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costuri si timp de implementare scazute,
dar si mai putine beneficii de business

Unul dintre segmentele pieei [T influ-
enfate serios de criza economicd din uk
fimii ani 1l reprezinta sistemele ERP (En-
terprise Resource Planning). Dincolo de
cifrele privind evolufia pietei, analize efec-
fuate la nivel global au ardtat ¢ in 2010
implementdrile solufiilor ERP s-au facut
mai rapid si au costat mai pufin, insd be-
neficiile livrate au fost sub asteptri.

entru piata locald, studiile re-
alizate in 2010 de Pierre Au-
doin Consulting (strict pe
ERP) si IDC (pe o categorie
mai extinsd: Enterprise Appli-
cations Suite) au aritat aceeasi tendinta:
piata aplicatiilor de business a scdzut con-
stant in ultimii doi ani, iar rezultatele
celor doui studii sunt in concordantd cu
tendintele globale ale pietei de profil.
Prin urmare, reducerea veniturilor pen-
tru majoritatea vendorilor (globali sau lo-
cali) a determinat o schimbare de abor-
dare, atit la nivel de vinzare, cit si de im-
plementare a solutiilor ERP. De aseme-
nea, situatia a avut un impact direct
asupra serviciilor de mentenanta.
Studiul ERP Report 2010 realizat de
compania de consultantd Panorama sur-
prinde aceste schimbiri pe care, fird un
efort de imaginatie prea mare, le putem
aplica si pietei locale. Conform anali-
zelor Panorama, care au luat in calcul

peste 1.600 de implementiri ERP din
toate regiunile globului, in 2010, la nivel
mediu, o implementare ERP s-a ficut
intr-un timp mai scurt decit pani in
2009 (inclusiv) si a costat mai putin. Pe
de altd parte insd, in 2010 proiectele
ERP au livrat mai putine beneficii de
business, rezultatele fiind sub nivelul
asteptirilor clientilor.

Comparéind informatii acumulate in
perioada 2005-2010, studiul Panorama a
ardtat urmdtoarele:

* Derularea proiectelor ERP a cerut
mai putin timp. Timpul mediu de
implementare a fost de 18 luni

* TCO in scddere: La nivelul anului
2009, TCO a reprezentat, in medie,
6,9% din veniturile anuale, pentru

Average Implementation Costs by Industry and Annual Revenue (In Millions)
$50 Million
Under $50 to $500 $500 Million $1 Billion to Over $5
Industry/R Million Million te $1 Billion $5 Billien Billion Average
Construction 3 0.63 3 146 $ 1.70 3 1.12
Finance, Insurance, and
Real Estate 0.e0 & 1.05 $ 500 4§ .75 % 2.03
Manufacturing and
Distribution 3 316 $§ 3.37 % 1206 & 1000 $ 47.69 $ 8.62
Other 3 1.10 § 593 $ 1.25 5 5.36 3 3.99
Public Administration g 1.68 % 4.30 % 6.50 % 0.05 5 2.56
Retail Trade H dolil 0.68 s 0.97
Services L3 068 & 3.99 $ 3.00 3 1.86
Transportation,
Communications, Electric, I3 163 % 6.31 § 1330 % 2620 % 2053 § 812
Gas, and Sanitary Services
Wholesale Trade % 01r 5 0.28 5 0.45
Average % 1.76 % 359 $ 1054 3 1311 $ 3365 3 5.51
Average Implementation Durations by Ind vy and Revenue (In Months)
$50 Million
Under $50  to $500 $500 Million $1 Billion to Over $5
Industry/Revenue Million Million to $1 Billion __ $5 Billion Billion Average |

Construction 9.75 14.30 7.00 11.75
Finance, Insurance, and
Real Estate 14,33 13.17 B.00 12.93
Manufacturing and
Distribution 14.96 17.29 11.55 29.75 2067 16.34
Mining 12.00 12.00
Public Administration 17.71 10.00 28.00 14.25 24.00 17.61
Retall Trade 15.22 13.29 17.33 14.92
Services 15.48 11.30 11.00 24.00 15.00 14.92
Transportation,
Communications, Electric, 11.80 13.93 17.00 19.67 26.09 15.38
Gas, and Sanitary Services
Wholesale Trade 13.50 24.00 18.75
Average 14.36 14.93 13.97 20.90 22.90 15.63
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ERP

2010 acest indicator a scdzut la
4,1%

Majoritatea implementdrilor nu
reuseste si livreze beneficiile de
business promise: doar 59% din
companii reusesc sd obtind peste
jumitate din beneficiile asteptate
Implementarile ERP in regim SaaS
dureazd mult mai putin, insi
livreazd sub 50% din beneficiile
unei implementéri on premises
Majoritatea companiilor nu reusesc
sd gestioneze schimbdrile organiza-
tionale induse de implementarea
unui ERP. Studiul aratd cd organi-
zatiile sunt constiente de impactul
implementdrii ERP, genereaza o
strategie de schimbare, insd nu au
abilitdtile necesare gestiondrii efi-
ciente a acestei schimbari.

In legiturd cu aceste informatii, am
solicitat opiniile unor specialisti impli-
cati in piata ERP locald, iar concluziile
lor fi regasite mai jos:

* Nu este o coincidentd ci durata im-
plementarilor si bugetele proiec-
telor ERP au scdzut, in tandem cu
beneficiile livrate. Cauza o repre-
zintd reducerea bugetelor si, prin
urmare, eliminarea din cadrul pro-
iectelor a unor activititi consider-
ate fard impact major asupra activ-
itdtii. Pe de o parte, au fost ,,sarite”
unele etape in derularea imple-
mentdrii, iar pe de alta au fost im-
plementate mai putine module.
Complementar, nivelul customiza-
rilor, servicii cu impact mare asu-
pra costurilor, a fost redus. Aceste
decizii au dus la proiecte mai putin
mulate pe nevoile reale ale clien-
tilor, la functionalitdti mai putin
personalizate si, implicit, la redu-
cerea beneficiilor de business.
Multe companii au asteptdri nere-
aliste in ceea ce priveste imple-
mentdrile solutiilor din categoria
ERP. Aplicatiile au fost dezvoltate
pentru un mediu de business cu
procese optimizate la nivelul celor
mai bune practici din industriile
vizate, In timp ce situatiile reale de
la clienti, cultura organizationald si

procesele de afaceri sunt departe de
aceastd viziune. Aceasta duce la
necesitatea unor schimbari majore,
care nu intotdeauna pot fi adoptate
sau induc un stres ridicat in orga-
nizatiile clientilor.
Nimeni nu poate spune ci o imple-
mentare ERP este un lucru facil si
usor de previzionat. Dincolo de
complexitatea unui astfel de proiect,
atdt prin implicarea unui volum
ridicat de resurse, cit si prin im-
pactul asupra organizatiei, mediul
economic din ultimii ani a fost atat
de dinamic incét pentru multe com-
panii a fost dificil sd poatd mésura
beneficiile unui ERP sau sd obtini o
rentabilizare facili a investitiei.
Implicarea decidentilor de business
ai clientului si selectarea solutiei
potrivite devin elemente-cheie in
asigurarea unei rate cdt mai mari de
succes a acestor proiecte.

fn linii mari, rezultatele studiului
Panorama se aplicd si in Romaénia, desi
valorile medii mentionate sunt intangi-
bile pentru piata locald. Dupd un 2010
marcat de un usor regres, este de astep-
tat ca piata sd intre pe un trend ascen-
dent marcat atit de o stabilitate eco-
nomicd anuntatd discret de autorititi,
cét si de unele proiecte cu finantare eu-
ropeani. Este de asteptat si o schimbare
de strategie din partea vendorilor prin
adoptarea unor elemente de cloud com-
puting, livrari de solutii in regim de pri-
vate-hosting, vinzare in rate/leasing etc.
Pe de altd parte, nemultumirile legate de
scdderea beneficiilor de business obti-
nute sau atingerea partiald a obiectivelor
nu trebuie neglijate, atat de clienti, cat
si de vendori. Mai mult, procese precum
cel intentat de UTI companiei Oracle
Roménia (pentru livrarea unor funtion-
alititi sub asteptdri in cadrul unui
proiect ERP evaluat la 7 milioane EUR)
pot arunca o lumind nefavorabild asupra
intregii piete. Prin urmare, vendorii tre-
buie si echilibreze raportul promisiuni-
livrabile si si comunice cit mai corect si
intens beneficiile reale obtinute de pro-
prii clienti.

B GABRIEL VASILE

ENTERPRISE APPLICATIONS

AN SIVECO APPLICATIONS
2011 PENTRU COMPANII
DE UTILITATI

Potrivit analistilor, sectorul de utilitati
va fi si Th 2011 printre industriile cu cel
mai mare potential de asimilare al
solutiilor informatice, tendinta datorata
necesitatii de aliniere la regulamentele
Uniunii Europene, ca urmare a dez-
voltarii de noi proiecte sau pentru
cresterea eficientei si minimizarea
pierderilor. in Romania sunt aproximativ
2.000 de companii de utilitati, dintre
care 261 utilizeaza in mod curent facil-
itatile solutiei de management al afac-
erilor (EAS). ,SIVECO Romania a proiec-
tat si dezvoltat o serie de solutii oper-
ationale adaptate fiecarui tip de furnizor
de servicii: apa-canal, gaze naturale,
apa calda si agent termic, energie elec-
trica, salubrizare, reciclare etc. Oferta
companiei pentru sectorul utilitati este
reprezentata de pachetul integrat
SIVECO Applications 2011 si de mod-
ulele sale specializate - Managementul
Facturarii de Utilitati, Managementul
Contractelor, Managementul Financiar-
Contabil, Managementul Mentenantei
si alte aplicatii configurate pentru pro-
filul de activitate al furnizorilor de util-
itati“, a declarat Ghenadie Gandrabura,
Cluster Manager, SIVECO Romania.
Beneficii:

1. Crearea unei structuri arborescente
de evidenta a clientilor pe locatii su-
perioare si pe zone stabilite de
catre organizatie;

2. Generarea automata a unui humar
foarte mare de facturi (de ordinul
zecilor si sutelor de mii) si tiparirea
rapida a acestora;

3. Incasarea rapida a facturilor, prin
unul sau mai multe puncte de
lucru; pentru incasari multiple ale
aceluiasi client, aplicatia permite
evidenta distincta pentru fiecare
dintre acestea;

4. Evidenta creantelor individuale sau
pe zone ale clientilor: creantele se
pot urmari pe tipuri de clienti si in
functie de intervalul de timp dorit;

5. Posibilitatea de a efectua pe teren
operatii de inregistrare a con-
sumurilor (citire index afisat de con-
tor) si de incasare cu echipamente
de calcul independente (palmtop).
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Integrarea unei aplicafii de Bl peste o
solutie ERP a devenit o opfiune din cein e
mai interesantd pentru multe companii de
pe piata locald. Motivele, prezentate pe larg
n numdrul anterior al revistei Market
Watch, cu ajutorul inferlocutorilor nostri —
vendori de solufii ERP cu module de Bl inte-
grate i, pure players” din zona de aplicatii
de raportare si analizd — sunt numeroase.
Lista argumentelor pro-integrare menfionate
n arficolul citat nu lmureste insd un aspect
delicat: cine este furnizorul solutiei de BI?
Vendorul solutiei ERP — in cazul in care
acesta define un modul /add-on dedicat
funcfionalitdti de analizd si raportare — sau
un provider din zona de BI?

aleierea rapidi a opiniilor spe-

cialistilor pe acest subiect nu

ofera un rdspuns edificator.

Apelarea la serviciile ven-

dorului solutiei ERP (crono-
logic implementatd inaintea celei de BI)
este beneficd in multe cazuri, dar pre-
zintd citeva limitdri importante. Ex-
ceptiile de la aceastd ,reguld“ se pot
numdra pe degetele de la o ména: Ora-
cle, SAP, Microsoft. Pe de altd parte, si
jucdtorii dedicati din zona de aplicatii de
raportare si analizd au atuurile lor, dar
care, privite prin prisma efortului de in-
tegrare si al costurilor, ar putea fi con-
testate.

Pe scurt, adevirul este undeva la mij-
loc, neputdndu-se da un raspuns universal
valabil, fiecare situatie necesitind o analizi
specificd, care si permitd decelarea vari-
antei optime. De exemplu, in cazul unei
companii dinamice, de dimensiune medie
si/sau micd, in care ERP-ul este principalul
instrument informatic cu care lucreazi,
efortul implementirii unei solutii dedicate
de raportare si analizd poate fi insur-
montabil. Pe cAnd, in cazul unei companii
mari, care trebuie sd integreze volume con-
sistente de date provenite din mai multe
surse si/sau aplicatii (ERP, CRM, SCM,
aplicatii dedicate de facturare etc.), incer-
carea de a extinde capabilititile modulului
de analizi si raportare inclus in ERP, astfel
incét sd ,acopere” toate fluxurile de date,
poate fi un demers inutil si, mai ales, inefi-
cient. Tnsi, nici generalizirile date drept
exemplu nu indreptitesc concluzii pripite
precum: add-on-urile sunt pentru SMB-
uri, in timp ce solutiile stand-alone de BI
sunt pentru mediul enterprise.

Pentru a incerca si schitdm un raspuns
pertinent am adresat intrebarea ,,Cine este
furnizorul indicat sd implementeze o apli-
catie de analizd si raportare «peste» un ERP
— vendorul ERP sau un furnizor dedicat
din zona de BI?* interlocutorilor Market
Watch care au participat la micro-ancheta
prezentatd in numdrul anterior. Dupd cum
era de asteptat, opiniile sunt diferite,
neputindu-se vorbi de o unanimitate ab-
solutd. Argumentatiile diferite ofera, insi, o
imagine clara asupra avantajelor si li-
mitdrilor caracteristice fiecirei variante.
Interesant este, insd, faptul cd, in afard de
una-doud exceptii, interlocutorii nostri re-
cunosc pertinenta argumentelor ,taberei
adverse®.
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Strict Pro-ERP

,Din punct de
vedere al inves-
titiei, este mai la
indeménd clienti-
Ior sd apeleze la in-
strumentele oferite
de vendorul de
ERP, dat fiindca
acesta furnizeaza
un pachet compact
de functionalitati,
iar efortul de construire a instrumentelor
este minimal. Evident, existi mai multe
optiuni pornind de la aceasta, in functie
de evolutia nevoilor beneficiarului. Spre
exemplu, se poate incepe cu un modul de
tip BI adiacent sistemului ERP si apoi se
poate extinde cu instrumente mai sofisti-
cate. Decizia trebuie s fie luatd in functie
de volumul, natura si multitudinea
surselor datelor ce necesiti analizd, dar si
de disponibilitatea bugetului si termenul
in care se doreste obtinerea de rezultate.“

Maria Cirlan,
Marketing Manager Ager Solutions

Maria Cirlan

L2Avand in ve-
dere  experienta,
sustinem c4 cea mai
avantajoasd colabo-
rare este cea de ti-
pul client-vendor.
Principalul avantaj
reziddi tocmai in
faptul ci vendorul
posedd absolut toate
cunostintele tehno-
logice atét ale ERP-ului, cét si ale Bl-ului.

Laurentiu Diaconu



BUSINESS INTELLIGENCE

Acest fapt duce la o vitezi de reactie
sporitd in favoarea clientului atunci cand
se pune problema personalizarii sau dez-
voltdrii solutiei furnizate. Evident, cos-
turile aferente acestor interventii sunt mai
reduse in cazul acestui tip de colaborare,
ceea ce nu este deloc de neglijat.“
Laurentiu Diaconu,
Analist DistribNET Junior Soft

,Singurul rispuns corect la aceastd in-
trebare este: Depinde. Poate vendorul de
ERP nu are solutie de BI sau are una putin
performantd. Existi solutii de BI care
functioneazi independent de solutia ERP,
bazi de date, sistem de operare etc. Poate
fi un avantaj sd iei solutia de BI de Ia
acelasi vendor de ERP, daci solutia este
ceea ce iti trebuie si, mai ales, dacd
partenerul care a realizat implementarea
de ERP si-a ficut treaba. Totodatd, con-
teazd foarte mult sd ai oameni cu expe-
rientd care stiu s realizeze implementari.
Ideal este sd iei o solutie maturd. O solutie
care si-a dovedit succesul de-a lungul tim-
pului. Dar, evident, totul se rezumd Ia
bugetul pe care companiile sunt dispuse
sd-1aloce acestor solutii. “

Florin Marinache,
Sales Director Romsym Data

In cazul companiilor mari, existd, de
obicei, doud tendinte majore. Prima este
cea de integrare intr-o platforma BI
standardizati la nivel de companie. Aici
existd o mare rigiditate si costul imple-
mentdrilor este foarte ridicat. De aceea,
mai nou, a apdrut cea de BI operativ Ila
nivel departamental. Aici existd o mai
mare flexibilitate, sistemele Bl sunt mai
flexibile, intuitive si sunt accesibile din
punct de vedere al costurilor. Noi putem
oferi o solutie perfectd la acest nivel, pe
care se poate face ulterior roll-out la
nivel de companie. Calitatea informatiei
din BI este strins legati de corecti-
tudinea datelor din ERP, CRM sau alt
sistem. In lipsa unui furnizor comun
pentru aceste aplicatii, este foarte pro-
babil si se producid o rupturd intre cele
doud tipuri de sisteme, implicatiile fiind

preluate in in-
tregime de com-
panie. Aici apare
rolul unui singur
furnizor-integrator,
de a explica etapele
naturale ale imple-
mentdrii, de a re-
duce riscurile si de a
doza corespunzator
asteptdrile manage-
mentului. In cazul Senior Software,
fiecare companie beneficiazi de o ana-
lizdi de business gratuiti, inainte de
semnarea unui contract, prin care afli
cum fiecare sistem poate rdspunde
nevoilor actuale si viitoare ale com-
paniei si care sunt etapele naturale ale
fiecarei implementdri. Un alt factor
menit si contribuie la gradul de succes
al proiectului este discutia cu ceilalti
clienti Senior Software, beneficiind de
experienta practicd a acestora. “

Lori Haiducescu,
Director de Operatiuni Senior Software

Lori haiducescu

ENTERPRISE APPLICATIONS

LAtunci cidnd clientul utilizeazd sis-
teme informatice de tip ERP de la un
singur producitor, cu o singurd bazd de
date, este mai avantajos sd utilizeze o
solutie BI furnizatd de acelasi produca-
tor, datoritd faptului cd acesta poate re-
aliza implementarea intr-un timp mai
scurt, cunoscand deja sursele datelor. In
cazurile, din ce in ce mai frecvente de
altfel, in care clientul are sisteme infor-
matice cu baze de date diferite, de la
producidtori diferiti, un furnizor specia-
lizat de BI poate fi mai avantajos din
punct de vedere al timpului necesar re-
alizdrii proiectului.“

Andreas Fruth,
Marketing Manager Softeh Plus

»Existd, deopotrivd, avantaje si deza-
vantaje. In general, este mai eficient
pentru o companie sd aleagd sd imple-
menteze, peste ERP-ul pe care il uti-
lizeazi, o solutie de BI furnizatd de ven-
dorul/producitorul acestuia, din consi-
derente evidente: costuri, timp, eficientd
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ENTERPRISE APPLICATIONS

si expertizd, suport
integrat. Avanta-
jul vine din cu-
noasterea structu-
rii bazei de date de
cdtre furnizorul de
software, a proce-
selor de business
din compania res-
pectiva, care au
fost rafinate si validate odatd cu imple-
mentarea solutiei ERP. Toate acestea
duc la furnizarea unei solutii conform
asteptarilor si nevoilor reale ale clientu-
lui. In cazul implicdrii unei terte parti,
apare nevoia unui Data Staging (bazi
tampon intre Data Warehouse si baza
ERP), ceea ce implici un efort suplimen-
tar pentru ambele echipe. De asemenea,
clientul 1si poate urmdri gestiunea com-
paniei pe o infrastructurd eterogend, for-
matd din multiple sisteme si platforme
informatice. In acest caz, cel mai im por-
tant este ca solutia de BI si fie furnizata
si implementatd de o echipd cu expertizd
de business, care intelege nevoia clien-
tului, dar si piata acestuia, in general, si
care i poate furniza solutia cea mai
potrivitd pentru tipul de activitate a
clientului. Integrarea corecti a unei
solutii ERP cu una de BI nu depinde de
mdrimea companiei, ci mai degraba de
cum este structuratd compania din punct
de vedere informatic si operational. “
Bogdan Grigorescu,
Director Charisma
Business Applications TotalSoft

Bogdan Grigorescu

Pro-Bl, dar nu chiar strict...

»Existd argu-
mente si pro si con-
tra legate de imple-
mentarea unei so-
lutii BI furnizate
de vendorul solutiei
ERP. Vendorul ERP
are avantajul cu-
noasterii bazelor de
date si a proceselor
din companie. In schimb, de cele mai
multe ori, vendorul ERP nu are tehnologia
potrivitd pentru a furniza o solutie Bl per-

lonut Toader

formantd si nici dezvoltatori/programatori
suficienti pentru aceasta. Pe de altd parte,
alegerea unui tert, a unui expert in solutii
BI, vine cu avantajul experientei vaste, a
solutiel mult mai performante, a consul-
tantilor bine pregatiti si a focalizdrii pe
obiectivele clientului.“
Ionut Toader,
Managing Partner Relevance

Fiecare abor-
dare are plusuri si
minusuri. La prima
vedere, o solutie in-
tegratd ERP+BI pa-
re sd fie mai efi-
cientd pentru cd nu
mai trebuie «redes-
coperitd roata». Esti
tentat sa  spui:
«Dacd vin la pachet, cele doud compo-
nente sunt gata conectate, o bag pe a doua
In priza primeia i, gatal, am Bl-ul, cu toate
beneficiile rezultate, gata functional». Re-
alitatea, fnsd, a demonstrat ci, de cele mai
multe ori, bazdndu-se pe faptul cd vin gata
pregitite pentru un anumit ERP, solutiile
de Bl aduse la pachet (uneori oferite chiar
gratuit!) sunt mult mai neprietenoase si
mai inflexibile, generdnd pe termen lung
un cost total mai mare si/sau un nivel de
satisfactie semnificativ mai redus. Pe de
altd parte, prin natura captivi a surselor de
date cu care lucreazd de obicei, solutiile in-
tegrate sunt extrem de limitate in inte-
grarea altor surse de date, non-ERP (CRM,
SFA, WMS, loguri, cercetdri de piatd,
fisiere XLS diverse etc.). O datd intelese
aceste nevoli, trebuie avut in vedere si fap-
tul cd, in multe situatii, nivelul de adaptare
a ERP-ului Ia nevoile clientului poate de-
termina schimbdri majore in configurarea
acestuia, fapt ce induce nevoi crescute de
reconfigurare si in proiectul de imple-
mentare a Bl-ului venit la pachet, pierz4n-
du-se astfel o bund parte din avantajul «te-
renului propriu». Totodatd, solutiile dedi-
cate de BI, fiind in mod nativ construite
pentru a oferi conectivitate extinsd, flexi-
bilitate si eficientd dusd la maxim, pot oferi
pe termen mediu si lung un ROI semni-
ficativ mdrit. In mod particular, solutiile
dedicate de BI care inglobeazd func-

Cotiso Hanganu
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tionarea asociativd induc o infrastructurd
de preprocesare a datelor pentru Bl simpli-
ficatd si, de aici, procese de implementare
si mai ales intretinere mult scurtate. Reco-
mandarea noastrd riméne o ingemanare a
celor doud, acolo unde ea este posibili: va-
Iorificarea unei platforme dedicate de BI
(de preferat una asociativd) in conjunctie
cu experienta implementatorilor pe acelasi
ERP sau mdcar in aceeasi industrie, expe-
rientd care poate salva timpi semnificativi
in intelegerea nevoilor, dar si in executia
propriu-zisd. Iar la asta as adduga ca reco-
mandare crearea unui parteneriat strins
intre providerii de ERP si cei de BI, abor-
dare care poate economisi pentru toate
pdrtile implicate (beneficiar, provider de
ERP: si de BI) energie, timp si bani. Un alt
aspect ce cred cd meritd pus in discutie este
legat de decizia de a implementa Bl-ul
inainte de schimbarea ERP-ului cu scopul
de a pdstra in acelasi loc, aliniate, datele
venite din ambele sisteme, oferind ma-
nagementului, in perioada destul de
zdruncinatd a migrdrii intre ERP-uri, con-
stanta si stabilitatea care, uneori, pot face
diferenta dintre castig si pierdere.
Cotiso Hanganu,
Managing Partner Q&Q Info Consult

Concluzia?

Este dificil de formulat o concluzie
care si reuneascd toate punctele de
vedere mentionate mai sus. Totusi, o
idee principald poate fi extrasd si anume
cd identificarea si implementarea unei
aplicatii de analizd si raportare peste o
solutie ERP este un proces delicat, care
impune analizarea cu atentie a ce-
rintelor reale de business, dar si luarea
in calcul a potentialelor directii de dez-
voltare ulterioard, sub presiunea li-
mitdrilor bugetare — extrem de acute la
momentul actual. Un demers dificil, mai
ales daci trebuie justificat din punct de
vedere financiar, calculele de randament
al investitiei in proiectele BI fiind, in
marea majoritate a cazurilor, ,evazive®
si greu de realizat. Din toate aceste con-
siderente, concluzia vi apartine...

B RADU GHITULESCU



Rolul unui ERP in integrarea canalelor de vanzare
cu activitatea de productie

Productia locala se afla momentan sub presiunea marilor retaileri, a brandurilor internationale, a fiscalitatii si legisiatiei
locale imprevizibile. In multe cazuri, producatorii au optat pentru cresterea gradului de independenta comerciala, prin
dezvoltarea de activitati specifice distributiei: si-au deschis lanturi de retail, au dezvoltat o retea de distributie, au intrat pe
zona de vanzari online etc. Aceasta crestere a complexitatii afacerii necesita o platforma informatica integrata, care sa

permita comunicarea intra si inter departamentala pentru atingerea obiectivelor de business.

Sistemul informatic este un instrument aflat la indeméana
managerilor. De aceea vom evidentia rolul ERP-ului in functie de
modurile uzuale in care cele doua activitati — productia si
distributia - sunt privite in cadrul aceleiasi organizatii:

B Companii specializate in funciie de domeniul de activitate:
productie versus distributie, vanzari si marketing

Este cazul in care managerii decid separarea completa a activitatilor
specifice prin constituirea de entitati juridice distincte. Dezavantajul
major il constituie distanta dintre procese, existenta unor obiective
diferite pentru fiecare entitate si dificultatea de coordonare a
activitatilor.

Rolul unui sistem informatic in acest caz este sa permita comunicarea
in timp real intre companii si procese, astfel incat productia sa reflecte
cererea si marketingul sa aiba sustinerea productiei si a distributiei. De
exemplu, activitatea de marketing nu va fi doar un promotor al
produselor existente, ci va oferi feedback referitor la cererea pietei,
avand un rol vital in orientarea productiei.

Integrarea productiei cu distributia in cadrul aceleiasi
companii

Pentru o mai strénsa coordonare a echipei de management, in acest
caz se opteaza pentru internalizarea distributiei, fie ea directa, online,
prin Key Accounts sau prin redistribuitori. Avantajul acestui tip de
structura organizatorica consta in orientarea catre obiective comune,
mai usor de asumat in aceasta formula. Riscul este dat de nivelul ridicat
al interactiunii intre departamente foarte diferite ca si orientare de
business. Rolul unui sistem informatic ERP consta, pe de o parte, in
punerea in contact a tuturor proceselor si oamenilor pentru indeplinirea
obiectivelor, dar si in
imbunatatirea
ggg:rrg;r;?tl_ f';,:gfﬂ: * Acces la informatii de ultim moment;
trebuie sad urmareasca
indicatorii de
performanta specifici

Indiferent de forma de organizare, producétorii pot opta pentru
comercializarea bunurilor prin diverse canale de vanzare, ERP-ul
venind in fiecare situatie cu instrumente specifice de
automatizare siimbunatatire a fluxurilor de lucru:

a. Vanzarea prin Key Accounts: Vanzarea produselor in
Key Accounts presupune o coordonare exceptionald a mixului de
marketing. Pe langa presiunea pretului, produsele trebuie sa respecte
anumite standarde de calitate, producatorul este obligat la onorarea
prompta a comenzilor pentru a evita penalizari sau chiar delistarea,
trebuie sa asigure merchandasing permanent, sa estimeze precis
pretul de vanzare, deoarece operatiunea de schimbare a acestuia este
greoaie side durata.

Platformele de tip ERP permit automatizarea comunicéarii comerciale
in vanzarea prin Key Accounts, fapt care se traduce in reducerea
costurilor operationale si un raspuns mai bun la exigentele impuse de
acestia. in plus, ERP-ul ofera o evidenta la zi asupra eficientei acestui
canal din punct de vedere vanzare, profit si incasare.

b. Vanzarea prin redistribuitori: Vanzarea prin
redistribuitori reprezinta o modalitate la indemana producatorilor care
doresc acoperire nationala, fara investitii majore in infrastructura.

Implementarea unei platforme ERP are ca principale beneficii:
* Alinierea activitatilor si departamentelor pentru atingerea unor obiective comune;

* O mai buna comunicare intre departamente si acces la indicatori de performanta corelati
* Cresterea productivitatii si a eficientei de lucru pentru fiecare departament in parte;

* Cresterea vitezei de reactie la noile oportunitati de business.

fiecarui tip de activitate, pentru a putea delimita corect granitele intre
procese si pentru a asigura responsabilizarea factorilor de decizie, fara
agenera conflicte.

Acesttip de activitate presupune mai mult timp alocat produselor in sine
si promovarii lor, dar si o excelentd coordonare a distribuitorilor, a
Tmpartirii pe zone si a politicii de preturi. Comunicarea cu redistribuitorii
poate fi simplificatd prin implementarea unui portal online de tip
Business to Business integrat cu sistemul ERP. Producatorul primeste
automat comenzile de la redistribuitor, iar produsele au preturile
negociate pe partener, comenzile pot fi restrictionate in cazul depasirii
unui anumit sold. Distribuitorul se poate orienta catre marfa disponibila,
poate verifica preturile online, are acces direct la campaniile lansate,
poate accesa materiale promotionale si informatii utile despre
produsele noi.

c. Vanzarea prin magazine proprii: Deschiderea de

magazine specializate este o alternativa la indemana producatorilor cu
forta financiara si reprezintad o modalitate de a oferi servicii cu valoare
adaugata clientului final. In plus, presupune un Cash-Flow sigur.
Rolul ERP-ului in acest caz merge dincolo de automatizarea vanzarii
din magazin, la aplicarea unor scheme complexe de fidelizare a
clientilor. Implementarea acestora presupune un dialog permanent cu
clientul in magazin dar si un raspuns din partea companiei prin
activitatea de productie.

d. Vanzare prin Portal Online: Vanzarea online devine
tot mai atractiva, pe masura cresterii numarului de tranzactii pe Internet.
Un portal online poate completa canelele de vanzare existente,
constituind o modalitate de a ataca un nou segment de piata, de a
raspunde cerintelor de lucru cu multinationalele, de a automatiza
comunicarea cu
partenerii sau de a atrage
trafic pentru anumite
segmente de
consumatori n
magazine.

Integrarea platformei ERP cu portalul ofera ca principal beneficiu
sincronizarea automata a stocurilor, a preturilor, a informatiilor despre
produse, dar si transmiterea automata a comenzilor in ERP.

e. Vanzare si livrare Directa: Companiile care opteaza

pentru internalizarea procesului de distributie au control deplin asupra
procesului de vanzare. Totusi, costurile pentru acest tip de
infrastructura sunt foarte mari. Vanzarea directd necesita un sistem
informatic capabil sa administreze un portofoliu de zeci de mii de clienti,
politicile de preturi, discount-uri, termene de plata si promotii aferente,
un numar mare de puncte de lucru, de agenti comerciali, parcul auto,
managementul depozitelor etc.
Un ERP va facilita controlul centralizat al afacerii, iar accesul la
informatii in timp real, secondat eventual de un instrument de analiza a
datelor - Bl, va da posibilitatea Tmbunatatirii procesului decizional la
toate nivelele. In toate situatiile descrise, este foarte important ca
implementatorul sistemului informatic sa aiba experienta. Pentru a fi cu
adevarat eficient, fiecare canal de vanzare trebuie sa implementeze
instrumente specifice lui. Aceste instrumente nu sunt accesibile fara un
know-how bogat in domeniu.

Lori Haiducescu, Director de Operatiuni Senior Software
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Call Center in house,
o infiativa rentabila?

Mulre companii se confruntd, mai ales in ac
fualul confext economic, cu problema transfor-
mirii Call Center-ului intem dintrun centru de
costuri ntr-unul de profit. Manevra este deli
catd, impune investitii de timp i bani, dar mai
ales o strategie de dezvoltare. Prin urmare,
deloc usor. Cu foate acestea, opfinea in-
house nu poate fi respinsd din start in
favoarea extemalizdrii servicilor de Call Cen-
ter, dar frebuie analizatd cu mare atentie.

at de rentabil este pentru o

companie sd dezvolte si opereze

un Call Center in house, in loc

sd apeleze la serviciile unui

furnizor extern din aceastd
zond? Rispunsul nu poate fi decit unul sin-
gur: Depinde! $i aceasta pentru cd, in eval-
uarea rentabilititii unei asemenea initia-
tive, existd numerosi factori care trebuie
analizati cu atentie atunci cind se de-
mareazd un astfel de proiect.

Verdicte si exemple

In primul rand, trebuie depsite o serie
de ,verdicte® vehiculate intens, a cdror per-
tinentd este relativd. Cum ar fi: un Call
Center in house face sens doar in cazul
marilor organizatii (gen institutii financiar-
bancare, companii din zona de utilitati,
telecom etc.). Cu corolarul evident: com-
paniile de dimensiuni mici si medii nu au
de ce si-si bati capul cu astfel de proiecte,
pentru acestea fiind mai utild apelarea la
serviciile unui furnizor extern.

Enunturile de mai sus sunt corecte in
unele cazuri, dar in niciun caz unanim val-
abile. Contraexemple: o companie de di-
mensiuni medii, specializatd in servicii de
recuperare a creantelor. Sau o companie

micutd axatd strict pe servicii de telesales.
Sau o companie care efectueazi, la cerere,
sondaje de opinie. Desigur, contraxemplele
date se regdsesc in oferta clasica de servicii
a unui Call Center, insi nu sunt doar
apanajul acestor furnizori de servicii. Si, de
fapt, in acest context, ele au rolul de a evi-
dentia un element esential care trebuie luat
in calcul cind se analizeazi varianta in-
hous: cit de ,apropiate“ de core business
sunt serviciile de Call/Contact Center pen-
tru o companie. Dacd sunt invecinate si/sau
reprezintd o directie principald de business,
investitia in-house se justificd, dacd nu,
varianta externalizdrii meritd méicar luatd
in calcul.

S4 ludm un alt exemplu: o companie
care comercializeazd produse complexe, a
ciror utilizare necesiti frecvent oferirea de
consultanti la distantd si un nivel ridicat de
competente. Intr-un asemenea caz, in-
dicele de satisfactie al clientilor este direct
proportional cu calitatea interactiunii ven-
dor-client. Este evident cd, pentru o astfel
de organizatie, Call Center-ul in house este
o necesitate reald. Si ci, in acest caz, exter-
nalizarea serviciilor citre o companie terti
nu reprezintd in majoritatea cazurilor
alegerea optimd (mdcar din perspectiva
faptului ci transferul de know-how citre
agentii unui centru este dificil de realizat).

Situatia se schimbai insi sensibil, dacid
este vorba de un centru de suport, axat
doar pe apeluri in-bound, frecvente
ce-idrept, dar care nu necesiti competente
tehnice deosebite, majoritatea solicitrilor
primite fiind usor de solutionat. intr-un
asemenea caz, investitia in dezvoltarea in
house este mai dificil de valorificat si se
poate dovedi mai rentabild apelarea la un
furnizor de servicii de Call Center (care, in
cazurile mai speciale, poate ruta apelul
cdtre un angajat al companiei client, de-
semnat special pentru rezolvarea acestui
tip de probleme). Asta in paralel cu dez-
voltarea unei strategii on-line de tipul ,,self-
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care®, care s reduci solicitirile de contact
direct cu respectivii angajati, reducind si
costurile adiacente.

Dar, asa cum aminteam, nici astfel de
rationamente nu sunt imbatabile, prin ur-
mare se pot dovedi eronate intr-o largd va-
rietate de situatii si conditii.

Identificarea variantei optime — in-
house sau outsourcing —nu este un demers
chiar facil. Asta si pentru ci oferta venitd
dinspre zona purd de consultantd este
cvasi-inexistentd. (Furnizorii de servicii de
Call Center oferd, intr-adevir, un anumit
gen de consultantd, dar nu in directia unei
dezvoltiri in-house, ci in cea a definirii tip-
ului de servicii adecvate fiecirui client.) Iar
evaluarea efortului investitional si identi-
ficarea unor strategii de rentabilizare a in-
vestitiei intr-un Call Center in house nece-
sitd competente specifice. Respectiv, expe-
rientd reald si consistentd intr-un Call Cen-
ter, la toate nivelurile acestuia. Compe-
tente care, in pofida disponibilititii cres-
cute survenite pe piata muncii in ultimii
doi ani, nu sunt usor de gasit.

Avantaje si dezavantaje

Pentru ci furnizorii de servicii de Call
Center duc o campanie constantd de me-
diatizare a ofertei proprii, argumentele
pro-outsourcing sunt prezentate in ex-
tenso, in timp ce , literatura“ pro-in-house
este sensibil mai redusd. Primul si cel mai
consistent argument pro-externalizare este
cd atunci cind o companie apeleazi la ser-
viciile unui Call Center beneficiazd de
competentele si know-how-ul unui furni-
zor specializat strict in acest domeniu. In
cazul Romaniei, acest argument este real,
furnizorii locali de servicii de Call Center
au experienta lucrului cu clienti strdini, la
nivelul de standarde impuse de acestia (re-
spectiv de piete cu o vastd experientd in
acest domeniu). La acesta, se adaugd avan-
tajul lucrului intr-un cadru bine definit



CALL CENTER

prin intermediul nivelului agreat de ser-
vicii (SLA — Service Level Agreement).
Este adevirat, insd, ci definirea unui con-
tract de externalizare, pentru o companie
care nu are experienti in domeniul respec-
tiv, reprezintd un demers dificil, in care
aportul unui consultant este mai mult
decit binevenit.

in panoplia de avantaje intrinseci ex-
ternalizdrii mai pot fi amintite:

¢ eliminarea cheltuielilor aferente spa-

tiului care gizduieste Call Center-ul;
¢ eliminarea cheltuielilor aferente per-
sonalului (salarii, training etc.);

e posibilitatea previziondrii cheltu-

ielilor;

e reactii rapide la cresterile sau scdder-

ile sezoniere de volum etc.

Sunt avantaje incontestabile, dar exist,
inerent, si dezavantaje. Primul dintre ele si
cel mai frecvent intélnit (desi, poate, nu cel
mai important) este cel legat de confi-

dentialitatea datelor pe care compania
client trebuie si le puni la dispozitia furni-
zorului de servicii de Call Center. Putine
companii accepti ,,din prima“ si furnizeze
baza de date cu clienti, indiferent de sis-
temele de securitate pe care furnizorul de
servicii le are implementate. Iar zvonurile
despre vénzdrile de baze de date clienti nu
fac decit si inrdutiteasci situatia.

Un alt argument invocat frecvent in
pledoaria pro-internalizare este implicarea
agentilor din Call Center, care, chiar dacd
activeazd Intr-un cadru reglementat si con-
form unor proceduri eficiente (in cazul ex-
ternalizarii), sunt mai greu de motivat. Spe-
cialistii sustin cd, in varianta externalizirii,
calitatea interactiunii cu clientii este
scazutd, cel putin intr-o primd fazi, fiind
necesar un training intens pand cind
agentii actioneazd in conformitate cu
strategia de Customer Service a companiei.
Aceastd problemi este cu atit mai delicatd,

ENTERPRISE APPLICATIONS

cu cdt impune monitorizarea constantd, in
faza initial3, a interactiunilor din Call Cen-
ter. De asemenea, nici mecanismele de
feed-back nu sunt la fel de eficiente ca in
cazul unui Call Center realizat in-house.

Dar, ca si fim corecti, nici transfor-
marea peste noapte a angajatilor din cen-
trul de suport si/sau service al unei com-
panii in agenti de Call Center cu experienta
nu este posibild. Si aici este nevoie de train-
ing, de monitorizare a activititii acestora,
de inregistrarea si analiza feedback-ului din
partea clientilor.

Si, pentru ca varianta in-house si fie re-
ntabild, la lista de ,trebuie de mai sus e
musai sa fie addugate proceduri, metodolo-
gii, strategii si o continud cautare a unei so-
lutii de a transforma Call Center-ul dintr-
un centru de cost Intr-unul de profit. Prin
urmare, bataie multi de cap, care dd api la
moard furnizorilor externi de servicii.

B RADU GHITULESCU
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Pledoarie pentru

(dt te costd dacd pierzi un
document crific? Pufine companii au cuantifi
cat valoarea reald a unui astfel de eveniment
neplicut, Tnsd majoritatea s-au confruntat
el. Fenomenul este unul curent si inerent -
crului cu documentele fizice. Dar poate fi eli
minat cu ajutorul solufiilor de Document Ma-
nagement, ale cdror beneficii nu se rezum
doar la stoparea pierderii documentelor, i pot
contribui esential la cresterea eficientei com-
paniilor, dar si la asigurarea unui nivel superior
de satisfdie a clientilor acestora.

tatisticile spun ¢4, anual, o com-

panie pierde, in medie, intre 3 si

8% din documentele fizice cu

care lucreazi. Iar pierderile de

documente reprezintd 40-60%
din timpul de lucru al angajatilor, 20-45%
din costurile cu salariile si intre 12 si 15%
din totalul cifrei de afaceri, conform cabi-
netului de analizid Gartner.

Datele de mai sus sunt reale si pot fi
probate practic in majoritatea organizati-
ilor din intreaga lume. Insi, pani cind nu
se Intdmpld un incident major, care sd im-
pund luarea unor masuri radicale, foarte

putine companii,
indiferent de aria de activitate

si/sau de marime, Isi pun problema reald a
gestiondrii eficiente a documentelor. Igno-
rarea continud a problemei mentionate nu
afecteaza, insd, doar eficienta angajatilor si
randamentul intregii companii, ci si ima-
ginea acesteia in fata partenerilor si
clientilor sdi. Iar la acest nivel pagubele pot
fi ireparabile, pentru cd un client nemultu-
mit tinde sd-si impartiseascd experienta
neplicuti la cel putin alte 5-6 persoane. Iar
daci respectivul client este si un utilizator
de retele sociale, imaginea respectivei com-
panii riscd sd se degradeze extrem de rapid.

Fara hartie nu se poate! inca...

Solutii pentru a preveni astfel de situatii
si pentru a reduce pierderile existd, si din ce
in ce mai multe companii sunt interesate
sd adopte un sistem de management al doc-
umentelor si o arhivi electronica.

Din picate, insd, la momentul actual, in
Roménia, dar nu numai, renuntarea defi-
nitivi la arhiva fizici este un lucru imposi-
bil, cauzele fiind multiple. Un prim aspect
este cel al costurilor: crearea unei arhive
digitale, care sd inlocuiasca total arhiva fi-
zicd si care sd respecte prevederile Legii ar-
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hivérii documentelor in
forma electronica (Legea nr.
135/ 15.05.2007) si normele teh-
nice si metodologice aferente emise

de MCSI, ar insemna pentru o companie
asumarea unor costuri considerabile. A ci-
ror ratd de recuperare ar fi extrem de lent,
randamentul investitiei (Rol) riminind un
deziderat greu de atins. Or, In acest caz, tre-
buind sa raspundi concret cerintelor orga-
nismelor de control si audit ale statului,
companiile preferd si-si pastreze documen-
tele In clasica arhivi fizicd. Pe de alti parte,
schimbul de documente dintre respectiva
companie si firmele partenere, dar si cu in-
stitutiile statului nu se poate realiza doar in
format electronic, acest mod nefiind una-
nim adoptat. Demersurile oficiale de a im-
pune acest model in mediul public dateazi
de aproape un deceniu, insd mai sunt de
ficut numeroase eforturi si etape de parcurs
péand cind se va putea obtine un rezultat
vizibil la nivel national, asa cum se doreste.

Solutia mixta

Desi problemele mentionate sunt cét se
poate de reale, numeroase companii locale
au ales deja si adopte solutia mixti, respec-
tiv dublarea arhivei fizice clasice cu una
digitald, alimentata de un sistem informatic
de management al documentelor. De ce
aceastd investitie in plus? Doar pentru a
avea siguranta cd nu se pierde niciun docu-
ment?



DOCUMENT MANAGEMENT

Asa cum am aritat in debutul acestui
articol, eliminarea riscului pierderii docu-
mentelor este un aspect extrem de impor-
tant, insd a rezuma doar la atit motivatia
implementdrii unui sistem de Document
Management si crearea unei arhive digitale
este o eroare grava. Beneficiile adoptirii
unui sistem informatic de DM sunt mult
mai numeroase.

S& pornim de la un fapt concret: con-
form Gartner, doar 1% din documentele
arhivate de o companie intr-o arhivi fizicd
sunt consultate frecvent, restul fiind acce-
sate cu o frecventd redusid. Ce inseamni
aceasta pentru o companie care are, de
exemplu, mai multe filiale, sedii, puncte de
lucru, fiecare cu o arhivi proprie? Cd acce-
sul la respectivul procent de 1% docu-
mente este limitat, iar riscul deteriordrii,
dar si al pierderii acestora este foarte cres-
cut. Desigur, existd solutia multiplicarii,
insd aceasta inseamnd timp pierdut si cos-
turi suplimentare implicite (printare/foto-
copiere, expediere si, posibil, din nou, cos-
turi de arhivare). Iar accesarea restului de
99% de documente din arhiva unei filiale
din teritoriu de cidtre un utilizator din
sediul central riméne o problemi reala.

in cazul arhivirii digitale, toate aceste
probleme dispar —un document electronic
poate fi partajat cu usurintd intre diversi
utilizatori, prin intermediul Internetului,
in functie de drepturile de acces ale aces-
tora. Atingem, astfel, un al doilea aspect
sensibil — cel al securititii accesirii infor-
matiei. Un sistem de DM corect imple-
mentar reduce considerabil riscul scurger-
ilor de informatii critice pentru o com-
panie, prin crearea unui sistem de accesare
a documentelor clar configurat pe roluri/
profiluri de utilizator. Sistemul poate fi ast-
fel configurat incat sd permitd un numar
limitat de operatiuni per utilizator (citire,
modificare, editare, publicare etc.), si mo-
nitorizeze exact persoanele care acceseazd
anumite documente cu regim special, sd
previni si sd blocheze accesarea acestora de
citre persoanele neautorizate, si semnaleze
tentativele repetate ale acestora etc. Pe de
altd parte, un sistem de DM contine ele-
mente de automatizare incluse in work-
flow-uri, care pot fi desenate si configurate
astfel incét sd raspundd optim necesitatilor

de business, crescind eficienta angajatilor
si reducind sensibil riscul erorilor umane.
Practic, prin intermediul unui astfel de
sistem, o companie cu mai multe filiale pe
plan national poate beneficia de o arhiva
unicd, care poate fi accesatd rapid, indife-
rent de locatie. In plus, prin metodele
specifice de indexare a documentelor (se
creeazd un sistem de clasificare pe bazi de
metadate) se reduce considerabil impul de
cdutare si identificare a documentelor. Si,
nu in ultimul rind, trebuie evidentiat fap-
tul cd o arhiva digitald si o solutie de DM
corect implementatd pot constitui baza
credrii unui sistem de lucru colaborativ efi-
cient, ceea ce, in conditiile cresterii rapide
a gradului de mobilitate al angajatilor,
reprezintd un argument important.

Mail-urile, o problema delicata

Totodatd, mai existd un aspect impor-
tant care trebuie luat in calcul si anume ci
93% din totalul informatiei vehiculate in
cadrul unei companii este in format elec-
tronic si provine din alte surse decat docu-
mente in format fizic digitizate. 70% din
aceastd informatie nu este niciodatd prin-
tatd, iar 80% din informatiile care circuld
in cadrul unei organizatii sunt informatii
nestructurate, care nu se pot regasi in baze

AN BENEFICIILE GENERICE
ALE UNEI SOLUTII DM

Reducerea riscului de pierdere si
deteriorare a documentelor

Economii de timp la crearea si
regasirea documentelor

Marirea productivitatii angajatilor
Posibilitatea dezvoltarii de strategii
de lucru colaborativ

Economii in gestionarea docu-
mentelor

Micsorarea timpului ciclurilor de lucru
Reducerea consumului de hartie si
consumabile aferente printarii/
copierii

Economii de spatiu in birouri
Scaderea costurilor generate de inchi-
rierea/extinderea spatiilor necesare
arhivarii documentelor in format fizic
Cresterea gradului de securitate al
accesului la informatie

Marirea satisfactiei clientului
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de date, formulare, rapoarte etc. (conform
studiului ,,How Much Information®, reali-
zat in 2003 de School of Information Ma-
nagement and Systems de la Universitatea
Berkley.) Probabil ci rezultatele statistice
citate mai sus nu par ingrijordtoare pentru
un manager care Isi pune problema astfel:
atit timp cit nu este vorba de ,documente
oficiale” (respectiv, documente fizice digi-
tizate) nu are importantd. O abordare ero-
natd pe termen lung, daci tinem cont de
faptul c3, de exemplu, e-mail-ul a devenit
principalul mijloc de comunicare in me-
diul business. Prin urmare, este firesc ca
din ce in ce mai multe companii sd aibd ne-
voie de solutii informatice dedicate man-
agementului i arhivarii e-mail-urilor, care
sd permitd regdsirea cit mai rapida a infor-
matiilor relevante. Pe de o parte, pentru a
face respectiva informatie cAt mai rapid ac-
cesibild pentru business, iar pe de alta pen-
tru a raspunde nevoilor de conformitate cu
reglementirile si cerintele legislative speci-
fice, din ce in ce mai numeroase si mai im-
perative. La acestea se adaugd si nevoia
eliminirii riscurilor de securitate, inerente
oricdrui tip de comunicare electronica.

Evolutia spre ECM

Problematica e-mail managementului
depiseste aria de acoperire a solutiilor de
Document Management si reprezintd in-
trarea in sfera aplicatiilor mult mai com-
plexe de Enterprise Content Management
(care sub-includ solutiile de Document
Management, Content Mangement, Web
Content Management etc.). Aparent, poate
pérea o extindere fortatd insd dezvoltarea
explozivi a comunicarii on-line —si aici ne
referim nu numai la interactiunea busi-
ness-to-business (B2B), ci si la cea business-
to-consumer (B2C) — face necesari luarea
in calcul a acestei potentiale extinderi din
start. Un prim pas in aceastd directie este
implementarea unei solutii de DM si arhi-
vare digitald, care constituie o baza solida
pentru dezvoltirile ulterioare. Dezvoltiri
care, ca urmare a cresterii gradului de com-
petitivitate si dinamism al pietei locale, de-
vin imperios necesare constituindu-se in
avantaje competitive reale.
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Are nevoie o
banca de CRM?

CRM-ul este un instrument a cdrui vizibili-
tate n mecanismul unei banci este destul
de redusd. Lipsa lui este, insd, evidentd
pentru majoritatea clientilor, chiar daca
nominalizarea acronimului nu le spune
nimic acestora. Si este resimita direct de
cdtre bancd i sine.

at de des v-ati auzit cunos-

cutii, prietenii, rudele, colegii

relatdndu-vi o povestioard de

genul: ,M-au sunat de la

bancd iar ca si-mi propuni
serviciul X. Le-am spus cd nu vreau,
pentru ca:

1) am deja de la ei (sau de la banca Z)

un serviciu similar;

2) nu mi intereseazi un astfel de ser-

viciug

3) eu mi-am desfiintat contul la ei de

Y luni.

Este pentru a N-a oard cind mi sund
sd-mi spund chestia asta, desi le-am
repetat de fiecare datd cd...“?

Exemplul dat este real si orice asema-
nare cu realitatea nu este deloc
intAmpldtoare. lar intrebarea nu are
doar un rol introductiv-retoric, ci de a
evidentia faptul ci frecventa unor
asemenea episoade este ridicatd. Fapt
care ar trebui si fie Ingrijorator pentru
ambele ,pdrti“: clientul inoportunat
telefonic si banca al cirui demers este nu
doar inutil, ci, mai rdu, contraproductiv
de-a dreptul.

Unde sunt pierderile?

Poate cd, pentru unii,
termenul de contraproductiv
sund a exagerare. Dar sd
ludm in calcul o
serie de as-

pecte precum: costul apelului tele-
fonic, costul timpului pierdut de an-
gajatul bancii si, mai ales, nivelul scizut
de satisfactie al interlocutorului. Care
este posibil ca, atunci cind se va simti
excedat de bunele intentii ale bancii, sd
pund mana pe tastaturd si sd-si exprime
on-line (pe un forum, un blog, un grup
de discutii etc.) parerea despre cum in-
teractioneazd el cu respectiva institutie
financiard. ,Scripta manent, verba
volant“ si 0 asemenea initiativd nu poate
avea un efect pozitiv asupra imaginii
bincii, mai ales c3, de obicei, o astfel de
»mdrturisire“ on-line genereazd un efect
de cascadi. Adicd reuseste sd reuneascd
si alti fosti sau actuali clienti cu expe-
riente neplicute care tin sd-si ,verse ni-
duful® pe Internet.

Poate parea un scenariu vidit nega-
tivist, dar este demonstrat statistic cd un
client care a avut o experientd neplicutd
cu 0 anumitd companie sau institutie tine
sa-si Impdrtdseascd experienta negativa
unui numdr mai mare de persoane decit
daci ar fi avut o experientd pozitiva.
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Chiar conteaza?

Urmeazi o altd intrebare, retorici si ea,
dar pertinentd: , Este att de grav faptul c,
undeva pe Net, un grupuscul oarecare de
fosti si actuali clienti criticd o banca?”.

Daci am fi adresat intrebarea in urma
cu 2-3 ani, probabil ci rispunsul — daci ar
fi fost sincer si onest — ar fi fost unul sin-
gur: ,,Deloc!®. (Desigur, nu in formularea
aceasta laconicd.) Dar perioada de glorie
din 2007-2008, cand bincile deschideau
filiale intr-un ritm accelerat, a apus.
Numirul clientilor nu a mai crescut cu
aceeasi vitezd in 2009 si 2010, in pofida
faptului cd piata bancari si-a diversificat
oferta. La momentul actual, cresterea
competitiei intre institutiile financiare,
saturarea si maturizarea pietei, standar-
dizarea ofertelor si serviciilor, toate con-
verg in a-i conferi clientului statutul de
»cel mai valoros capital®. Prin urmare,
raspunsul in 2011 ar trebui si fie, cel mai
probabil, ceva de genul: ,Este grav!.



CRM

Din culise

Este grav, pentru cd un fenomen pre-
cum cel exemplificat anterior dezvaluie o
serie de aspecte neplicute din interiorul
béncii.

Primul ar fi acela ci respectiva banca
nu are un istoric centralizat al interactiu-
nii cu clientul. O evidentd a contactirii
clientilor existenti sau potentiali trebuie sd
existe intr-o bancd, dar, cel mai probabil,
existd mai multe versiuni ale acestei inte-
ractiuni, neunificate, la nivelul fiecirui de-
partament.

Apoi, principiul lui Pareto spune ci
80% din profituri sunt aduse de 20% din
clienti. Aceasta ar insemna ci una dintre
priorititile oricdrei binci este de a-si
cunoaste clientii valorosi. Este evident ci
nu toti clientii au aceeasi valoare si cid
marea masd a acestora trebuie impértitd pe
categorii de profitabilitate, nu doar dupi
vechimea lor. Nu doar durata de viati a
unui client este importanti, ci profitul ge-
nerat de client este cel care aduce valoare
pe termen indelungat companiei. in func-
tie de aceasti estimare a profitabilitatii (cal-
cul care se bazeazi si pe istoricul interacti-
unilor cu respectivul client) se poate stabili
valoarea cheltuielilor de marketing pentru
fiecare segment de clienti (o compa-
nie/bancd/organizatie nu isi poate permite
sd cheltuiasci pentru fidelizarea unui client
mai mult decét profitul potential). Or, in
exemplul dat, efortul de marketing nu este
acoperit.

Care sunt solutiile?

Solutii pentru eliminarea unor aseme-
nea probleme sunt si se regisesc, de obicei,
grupate generic sub acronimul CRM -
Customer Relationship Management.

Este adevdrat cd managementul
clientilor face parte din core-business-ul
sistemului IT al unei binci, insd CRM-ul
are rolul sdu specific in acest mecanism
complex. Fie ci este vorba doar de front-
office, care interactioneaz direct cu clien-
tul, cum este cazul departamentelor de Call
Center pentru care CRM-ul operational
reprezintd o necesitate vitald, fie ci este
vorba de ,,esaloanele superioare“ din back-

office, care realizeazd prin analytical-CRM
analize pe Datamart-urile bancii pentru a
identifica strategiile care trebuie urmate
pentru cresterea gradului de fidelizare a
clientilor.

Decelarea riscului de ,dezertare“ a
clientilor, identificarea strategiilor de abor-
dare a acestora, a ofertelor adecvate sunt
imperative concrete cu care o banci se
confruntd in mod continuu. lar pentru o
asemenea cerintd, vendorii de solutii CRM
au pregitita o ,,formuld magicd“: cresterea
cu 5% a gradului de retentie a clientilor
poate genera o crestere intre 25 si 100% a
cifrei de afaceri (Frederick F. Reichheld —
,The Loyalty Effect: How Today’s Leaders
Build Lasting Relationships®).

E rentabil CRM-ul?

Valabilitatea ,,formulei® citate ante-
rior este greu de probat concret. De fapt,
problema probdrii eficientei CRM-ului
este unul dintre punctele nevralgice, care
au facut ca astfel de solutii sd patrunda
destul de greu in banci.

Este greu de cuantificat exact randa-
mentul unui CRM pentru ci, pe de o
parte, implementarea unei astfel de so-
lutii intr-o institutie financiard porneste
cu obiectiv delicat: de a schimba focusul
de pe ciclul de viatd al produsului citre
ciclul de viata al clientului. Prelungirea
cit mai mult posibil a relatiei unui client
cu banca nu se poate face, insd, decét
crednd oferte si servicii care sd extindd re-
latia cu clientul dincolo de aspectele tran-
zactionale curente. Ori, potrivit lui Cilin
Rangu, CEO si Managing Partner la E-
Sourcing Know-How and Services (ex-
CEE Business Development Vice-presi-
dent Raiffeisen Informatik Vienna), pen-
tru a realiza acest deziderat, o strategie
CRM trece dincolo de activititile de
vanzdri si trebuie sd acopere zonele de:
* Marketing; « Achizitie clienti; - Vanzari;
* Management canale de distributie; * Su-
port/service pentru clienti; + Livrarea pro-
duse/procesarea tranzactiilor; * Retentia
si managementul pléngerilor clientilor;
* Dezvoltare produse * Facturare clienti;
* Managementul restantelor; - Complian-
ce si comportamente neadecvate; * Ma-

ENTERPRISE APPLICATIONS

nagementul riscului de creditare. Dupd o
asemenea enumerare exhaustivd, putine
compartimente ale unei bénci par a fi
rimas neatinse de influenta CRM-ului.
Fapt care si explicd de ce, in numeroase
cazuri, initiativele CRM intr-o banci au
un caracter insular. Iar a Incerca si faci
un calcul Rol (Return on Investment)
care sd includd toatd enumerarea de mai
sus este un demers cu finalitate foarte in-
depiratata.

Si, atunci, cu rentabilitatea cum
ramane?

Ei bine, pentru a argumenta/justifica
necesitatea CRM-ului intr-o banci este
mai simplu sd apelezi la o comparatie din
domeniul bancar. De exemplu, sd com-
pari CRM-ul cu ATM-ul. in anii ’80,
atunci cind béncile au inceput si in-
vesteascd masiv in dezvoltarea de retele
proprii de ATM-uri, unul dintre cele mai
puternice argumente era cd un ATM per-
mite reducerea costurilor la ghiseurile su-
cursalelor. In timp, insd, s-a observat cd
beneficiul financiar al introducerii ATM-
urilor a fost minor (o crestere marginald a
veniturilor bancii in urma taxelor perce-
pute pentru tranzactiile efectuate de
clienti la ATM-uri). Rezultatul major
obtinut a fost, insi, cresterea satisfactiei
clientilor.

Similar s-a intdmplat in ani *90, cind
Internet Banking-ul a inceput sd se dez-
volte, iar bincile au considerat mediul
on-line drept un canal de comunicare si
interactiune cu cost scizut, care le va
creste vinzirile. Studiile au demonstrat
insd cd principalul beneficiu furnizat de
Internet Banking a constat in cresterea
gradului de fidelizare a clientilor si a ratei
de retentie a categoriilor de clienti cu un
inalt grad de rentabilitate pentru banca.

CRM-ul nu este nici ATM, nici Inter-
net Banking, dar are ca obiectiv final
acelasi lucru: producerea unui beneficiu
intangibil, care cu greu poate fi cuantifi-
cat financiar. Lucru pe care nicio banci
nu il agreeaza. Dar orice banci din lume
intelege cd are nevoie de un instrument
cu ajutorul cdruia s poatd imbunatati
rapid si durabil interactiunea cu clientii.
Si cam cu asta se ocupd CRM-ul.
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Se spune cd dacd nu ai un viifor trebuie @
inventezi. Aso a fdcut profesorul roman
Mihail Roco. Tn America, este supranumit
Dr. Nano, fiind , arhitectul” programului ame-
fican de nanotehnologie, lansat, lo sugestia
sa, de presedintele Clinton n anul 2000. Prin
confribufia pe care a adus-o domeniului, in
prezent este considerat personalitatea mon-
diald numdrul 1 1 nanotehnologie. Imbucur
for este faptul cd Dr. Mihail Roco nu sia vitat
raddcinile si doreste sa sprijine programul
romdnesc de nanotehnologie, care a nceput
s prinda contur din 2010. Domnia sa a
vizitat Romdnia lo sfarsitul lunii ianuarie,
penfru a vedea care este stadiul de dezvoltare
al nanotehnologiilor Tn tara noastr, ocazie
(U care am reusit sG- lugm un infervi, la
scurt fimp dupd ce a primit Meritul Acodemic
din partea Academiei Romdne.

Stimate Prof. Dr. Mihail Roco, care
sunt argumentele care recomanda

transformarea nanotehnologiei din
Romania intr-un domeniu puternic?

Prof. Dr. Mihail Roco: Roménia este o
tard ce dispune de o importantd putere in-
telectuald. Are traditii culturale si o ten-
dinta spre analizi si cercetare. Dupd cum
stiti, mai toate societitile actuale evolueazi
spre societatea cunoasterii si, in acelasi
timp, nu existd alternativi: dacd nu avan-
sezi cu invitdmantul si cu cercetarea raimai

numai cu industriile traditionale si cu agri-
cultura. In Roménia existd potential pen-
tru imbunititirea domeniului, daci se cre-
eazd un plan strategic si diferite platforme
care si utilizeze capacitatea existenta si re-
sursele naturale dintr-un domeniu sau
altul.

in Roménia, bugetul destinat cercetarii
este cel mai mic din Europa. In schimb,
nanotehnologiile necesita o investitie
pe termen lung si o investitie constanta
si consistenta. Cum credeti ca poate fi
rezolvat acest paradox?

in primul rdnd, nanotehnologia oferd o
metodd mai bund de folosire a resurselor
pentru cd intersecteazd multe domenii si,
odatd dezvoltatd, se poate aplica in multe
altele. Dezvoltarea nanotehnologiei nu
cere in mod necesar o investitie mare de
capital. Infrastructura existentd se poate
imbundtati prin addugarea unor instru-
mente sau grupuri de oameni care si lu-
creze ca experti, fird si fie necesard o in-
vestitie foarte mare. Desigur, aceste acu-
muliri trebuie evaluate de la caz la caz.

ROMANUL CARE A RELANSAT STIINTA
 UCRURILOR FOARTE MICI SPRIJINA
PROIECTUL SANSELOR FOARTE MAR]

Mihail Roco

Aveti o experienta deosebita in
dezvoltarea de programe strategice,
fiind binecunoscut faptul ca ati creat
programul national de nanotehnologie
din SUA. Gum veti ajuta colegii din
Romania pentru a reusi sa fundamenteze
aici un program de succes?

Deja am inceput sd méd implic in aceasta
directie. Am dezvoltat un plan internatio-
nal de dezvoltare a nanotehnologiilor pen-

= Nascut in 1947, este cetatean american de origine romana. Diploma de inginer (1970)
si doctoratul (1976) le-a obtinut la Universitatea Politehnica din Bucuresti, care,
pe 19 ianuarie 2011, i-a acordat titlul de Doctor Honoris Causa. Supranumit Dr. Nano,
lucreaza la National Science Foundation (NSF) ca Senior Advisor pentru hanotehnologie.
Este presedinte fondator al subcomitetului de nanostiinta, inginerie si tehnologie (NSET)
din cadrul Consiliului National de Stiinta si Tehnologie al SUA (US NSTC) de la Casa Alba,
unde coordoneaza si pregateste bugetul programului american de nhanotehnologie (NNI).
Conduce grupul de nanostiinta si inginerie din cadrul NSF.

= Timp de 8 ani (2000-2008) a coordonat programul privind marile oportunitati de
colaborare intre domeniile academic si industrie. Profesor, director si coordonator de

Canada, Japonia si Germania.

= Redactor-sef al Journal of Nanoparticle Research (19982010), editor asociat la Journal of
Measurement Science and Technology (2001-2010) si membru in consiliul editorial al
publicatiei Nanotechnology Law and Business (2003-2010).

= De 10 ani, profesorul Mihail Roco semneaza anual, ca autor principal sau editor, rapoarte
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tru urmadtorii 10 ani, in care Roménia a fost
inclusi si ea. Important este ca Roménia sd
dezvolte sistemul educational, resursa
umand Inalt calificat, si si construiascd un
plan potrivit conditiilor interne. in plus,
am vorbit cu diferite persoane cheie despre
folosirea de la distanti a retelelor existente
din America, dar decizia si lucrul efectiv
trebuie si fie ficute de oamenii respon-
sabili din fiecare domeniu.

Personal, veti oferi consultanta?

O sd ofer consultantd, dar decizia apar-
tine celor responsabili de dezvoltarea do-
meniului in Rominia.

De unde a izvorat pasiunea
dumneavoastra pentru nanotehnologie?

Am avut diferite proiecte de cercetare,
unde totdeauna trebuia sa folosesc coefi-
cienti empirici i sd explic ce se intdmpld in
acest domeniu. Am pregitit propuneri de
cercetare si am avut succes, dar succesul era
limitat la un singur proiect si atunci m-am
gindit cd cel mai bine e sd schimb sistemul.
La inceput, am propus un program la Na-
tional Science Foundation si apoi un pro-
gram national la Casa Albd. A fost o incer-
care de a avea rezultate generale si de a face
legdtura intre stiintd si aplicatiile stiintei
intr-un mod mai cuprinzitor. A fost ciuta-
rea unei modalititi de a construi ceva care
are aplicatii pe un domeniu mai larg. De
exemplu, daci lucrezi ca profesor intr-un

proiect, dezvolti poate un program sau
ceva care este folosit de citiva oameni. in
situatia cuprinzdtoare, conceptele sunt fo-
losite deja de sute de mii de oameni. Dupa
ce programul pe care l-am propus a fost in-
ceput in SUA, a fost ulterior folosit ca un
model, intr-o form3 sau alta, cam in 60 de
alte tdri, devenind, de fapt, un program in-
ternational, cu definitii si obiective co-
mune. A fost un efort si pardsesc universi-
tatea, pentru ci este un loc plicut, unde
faci tot timpul cercetare si educatie, dar
prin ce am realizat am avut un impact mai
substantial asupra unei comunititi mult
mai mari.

Este nanotehnologia
o stiinta interdisciplinara?

Nanotehnologia, prin natura ei, este in-
terdisciplinard pentru ci lucreazi direct cu
atomii, moleculele si diferite componente
ale materialelor. La nivelul acesta, fenome-
nele electrice, fizice, biologice coexistd si nu
se pot studia individual. Asa ci este o ne-
cesitate, In primul rand, in nanotehnologie,
sd fii interdisciplinar. Din alt punct de ve-
dere, toate dezvoltirile se pot aplica in di-
ferite domenii si in diferite discipline. Spre
exemplu, dacid dezvolti o noud metodi de
asamblare a moleculelor, se poate aplica la
metale, la polimeri. Aplicatiile nu sunt li-
mitate numai la o singurd linie de produse.

Este o stiinta interdisciplinara, dar nu
numai. Poate si un alt fel de stiinta...

sau documente emise de Consiliul National de Stiinta si Tehnologie de la Casa Alba (,,Re-
gional, State, & Local Initiatives in Nanotechnology”, NSTC — 2010, ,NNI Supplemental
Budget to FY 2009-2010 Presidential Budget Request”2008, ,NNI Strategic Plan”-2007,
»Nanotechnology — Shaping the world atom by atom”-2000, ,,Nanostructure Science and
Technology”-2000, ,Nanotechnology Research Directions”-2000).

« In 20 de ani de activitate, ca profesor, cercetator si inventator a primit aproape 60 de dis-
tinctii si premii internationale, dintre care amintim: Carl Duisberg Award (1979, Germania),
,US Engineer of the Year” (1998, 2004), ,J. Robert Oppenheimer Award“ (2000), Distin-
guished Service Award of the National Science Foundation (2001), ,,Best of Small Tech
Awards: Advocate of the Year” (2001), World Technology Leader — , Scientific American
Top 50 in 2004”, ,2005 NASA Innovator Award”, Nanotechnology Hall of Fame (2006),
»Medal of Excellence for Outstanding Contributions in Science, Engineering and Technol-
ogy Management” (2007) — medalie primita la International Annual Meeting of Society for
Science and Technology Management, in Portland, Oregon), ,, The Adams Distinguished
Award - 2007” (,Possibilities for Future Nanotechnology Development”, Purdue University),
»National Materials Advancement Award - 2007” — premiu acordat de Federation of Mate-

rials Societies, Washington).

Cred ci in viitor, pe termen lung, in-
vitimantul o sd renunte la multe discipline
care se ocupd de un domeniu limitat al sti-
intei si ingineriei si o sd le abordeze inter-
conectat sau in ansamblu. Nanotehnologia,
nanostiinta si nanoingineria ofera metode
si un domeniu pentru atingerea unui astfel
de obiectiv. In cercetare, lucririle sunt deja
interdisciplinare. in invitdmant, lucrurile
merg mai incet si sunt incercari in anumite
institutii. Unele scoli au creat colegii numai
pentru nanostiintd, construite din start pe
ideea potrivit cdreia nu avem multe disci-
pline pentru a impérti stiinta.

Care sunt perspectivele nanotehnologiei
in Romania, tinand cont si de faptul

ca in aceasta perioada se deruleaza

un studiu (NANOPROSPECT, coordonat
de IMT Bucuresti) de evaluare a
potentialului sau si de identificare a
celor mai bune domenii de crestere?

In Roménia existi perspective de im-
bunatitire si dezvoltare a nanotehnologiei
pentru cd, in ultimii ani, s-a creat o retea a
domeniului, existd o colaborare buni cu
Comunitatea Europeand, care ajutd dez-
voltarea proiectelor de anverguri, si exista
si interes intern pentru schimbarea sis-
temului educational. Iar industria se poate
dezvolta intotdeauna, daci se dezvolti si-
multan cercetarea si educatia.

Unde credeti ca se vor afla
nanotehnologiile peste 10 ani?
Care va fi impactul lor in societate?

in productia de materiale, nanotehno-
logiile vor intra in aproape toate industri-
ile. Am fdcut si o estimare: nanotehnolo-
giile vor contribui la produse de 3 trilioane
de dolari anual in lume p4na in 2020, cAnd
0 sd termindm faza a doua de creare a plat-
formelor de integrare a diferitelor rezultate
stiintifice. Faza I, corespunzitoare perioa-
dei 2000-2010, a fost, mai degrabd, una de
creare a bazei si a componentelor. Acum
avansim in directia constructiei de plat-
forme noi, iar cele mai bune aplicatii vor fi
destinate cresterii productivititii, imbu-
ndtitirii sindtitii si dezvoltirii durabile.

B CATALIN MOSOIA & ALEXANDRU BATALI
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Infineon ancoreazd Romania
in conceptul More than More

n ultimii ani, Infineon Technologies, unul dintre jucditorii de top ai piefei R&D private
si lider global al industriei semiconductorilor pentru sectorul automotive, a oferit
Romaniei un nou model legat de felul in care business-ul high-tech trebuie sd funcfioneze
in industrie, pundnd accentul pe multiplicarea parteneriatelor intre principali actori din
sistem: institutele de cercetare, universitdfi si companii. Urmand aceastd directie,
Infineon Technologies a creat in Roménia si un lanf complet de valoare in ceea ce
priveste dezvoltarea semiconductorilor, ddnd sansa oamenilor de stiinfG angrenafi in dez-
voltare sd lucreze i diverse arii ale cunoasteri, oferind un mediu propice performantei.
Mai mult, i viziunea Infineon, consolidarea industriei semiconductorilor i a electro-
nicii nu poate avea loc fard sprijinul unor persoane providentiale.

A\ 1 aceastd idee, Infineon Technolo-
gies 1-a invitat pe dr. Mihail Roco,
personalitatea nr. 1 pe plan mondial
in nanotehnologie, s viziteze Cen-
trul din Romaénia, constientizind

faptul cd domnia sa poate influenta luarea
unor decizii pe plan local, menite si sustind
relansarea industriei roménesti de semi-
conductori, dupd o lungi perioadd de de-
clin.

Cu ocazia intilnirii, dr. Roco a subliniat
faptul c§, in orice societate modernd, uti-
lizarea semiconductorilor reprezintd par-
ghii principale de dezvoltare a pietei locale.
Dr. Roco a explicat Infineon Technologies
Roménia cum functioneazi conceptul de
inovatie in California, unde universititile
si industriile locale colaboreazi foarte
strins, si s-a constatat ci acest model este
foarte apropiat de acela pe care Infineon
incearcd si-1 implementeze in Roménia.
Una dintre concluziile care s-au desprins a
fost aceea ci o retea colaborativi intre in-
dustrie, universititi si autoritdtile locale
reprezinti o modalitate eficientd de imple-
mentare in societate a tehnologiilor high-
tech.

La rdndul sdu, dr. ing. Michael Neu-
haeuser, general manager Infineon Tech-
nologies Roménia, a aflat cd dr. Roco este

congtient de importanta pe care Infineon
Technologies o are in cadrul industriei de
semiconductori din Roménia. ,,in plus,
vizita dr. Roco ajutd Infineon Technologies
sd sublinieze importanta industriei de
semiconductori, ca domeniu cheie pentru
viitoarea dezvoltare a centrelor noastre si
a pietei locale R&D. Roménia are azi o in-
dustrie auto puternicd si un trend clar
vizeazd cresterea ponderii electronicii la
bordul vehiculelor. Noua generatie de
magini hibride si electrice va spori valoarea

Dr. Mihail Roco
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adusd sectorului auto prin electronici. Cer-
erea de protejare a mediului si de eficienti-
zare energeticd va creste, iar nanotehnolo-
giile vor juca un rol important in cadrul
acestei tendinte. Pentru a concura Ia nivel
global, industria locali are nevoie de acces
Ia cele mai inalte nivele de dezvoltare
tehnologicd, iar Infineon Technologies este
bine pozitionatd in acest sens.”

La sfarsitul vizitei dr. Mihail Roco in
Roménia, am reusit si aflim care este
opinia domniei sale fatd de potentialul na-
noelectronicii si al industriei locale de
semiconductori, precum si fatd de efor-
turile ficute de Infineon si partenerii sdi
pentru consolidarea acestor domenii.

Care credeti ca este viitorul
nanoelectronicii si al industriei de
semiconductori din Romania?

Roménia are o traditie stiintificd si cul-
turald de valoare care poate suporta dez-
voltarea nanoelectonicii, dupd cum a dove-
dit-o si in trecut. Un domeniu promititor
de crestere este integrarea electronicii in
aplicatii diverse, de la optimizarea func-
tiondrii automobilelor si monitorizarea pro-

Dr. i’)g Michael Neuhaeuser
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duselor alimentare, pini la crearea de echi-
pament nou biomedical si implanturi me-
dicale. Cercetarea roméineascd s-ar putea
concentra, spre exemplu, asupra unor tran-
zistori specializati, instrumentatie medicala,
senzori, sisteme de automatizare & teleco-
mandi a proceselor industriale. Infineon
este ancorat in ceea ce numim “More than
More” sau, cu alte cuvinte, in includerea
semiconductorilor specializati si a ele-
mentelor de memorizare in sisteme si apli-
catii cAt mai diverse. In acest domeniu IMT
Bucuresti este un partener bun pentru Cen-
trul Infineon. Succesul va fi posibil dacd va
exista un proces continuu de inovatie pen-
tru a riméne competitivi, dacd va fi consol-
idat un mediu profesional, capabil si creeze
specialisti si idei noi, daci se va reusi menti-
nerea unei mase critice de activitate in tara.

Ce stiti despre compania Infineon
Technologies si cum credeti ca
poate ajuta suplimentar dezvoltarea
nanotehnologiilor pe plan mondial?

Centrul Infineon din Bucuresti poate
sd contribuie la crearea de sisteme in-
teligente pentru control, comunicare,
productie si protectie, bazate pe tranzis-
tori, elemente de memorizare si conec-
tare. Modul integrativ de organizare a
cercetdrii si productiei, promovat de
Michael Neuhaeuser, este o asigurare
pentru succesul companiei. Contributiile
Infineon tin nu numai de aspectele
tehnice, dar si de modul de organizare,
plecind de la realitatea cd stiinta si in-
gineria sunt mai apropiate, iar co-
laboririle esentiale. Un semn al calititii
este dat si de faptul ca Infineon a avut
succes in obtinerea de fonduri pentru
cercetare si dezvoltare din partea Comu-
nitdtii Europene.

Care sunt aspectele pe care le apreciati
in mod deosebit legat de ceeace a
construit Infineon in Romania,

legat de ceea ce ati descoperit in
Centrul Infineon din Bucuresti?

EVOBOOK
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the interactive dimension

Centrul Infineon din Bucuresti are o
misiune orientatd spre dezvoltarea de sis-
teme avansate de electronicd, control,
senzori, securitate si alte domenii bazate
pe folosirea semiconductorilor, de la
concept pind la fabricare si comer-
cializare. Centrul creeazi sisteme elec-
tronice pentru automobilele de pe piata
locald si mondiald. Infineon este bine
plasatd in competitia internationald si are
nevoie de personal cu finaltd cali-
ficare. Infineon contribuie la im-
bunititirea laboratoarelor si a cursurilor
din universititile din Roménia si face
eforturi pentru integrarea lor in proiecte
de cercetare. Printre colaboratorii Cen-
trului Infineon se afld institute de cer-
cetare, universititi si alte intreprinderi,
legate de linia lor de produse. Este un fel
nou de a face afaceri, avind legaturi mul-
tiple, multidisciplinare si colaborative, de
la dezvoltarea conceptelor pand la vin-
zarea produselor.

B ALEXANDRU BATALI

www.evobook.ro




NANOTEHNOLOGII

Un impuls pentru continuarea
cercetdrii in Nanotehnologie

Vizita Dr. Mihail Roco (NSF, USA) in laboratoarele IMT-Bucuresti

Pe fondul interesului pentru nanoteh-
nologii si al deruldrii proiectului “Nano-
tehnologii in Romania: studiu prospectiv*
(NANOPROSPECT), finantat de ANCS, a
avut loc in intervalul 19-21 ianuarie 2011
vizita in Romania a Dr. Mihail Roco, con-
sultant principal al NSF (National Science
Foundation, U.S.A.). Principalele mo-
mente ale vizitei au fost (a se vedea si
www.imt.ro/NANOPROSPECT):

e Primirea la Presedintele Academiei
Roméne, Acad. Ionel Haiduc (19 ia-
nuarie), la Presedintele ANCS, Prof.
Dr. Dragos Ciuparu, si intalnirea cu
Prof. Dr. Adrian Curaj, director ge-
neral al UEFISCDI (20 ianuarie).
Prezentarea unei lucriri invitate la
Simpozionul “Perspectivele nano-
tehnologiei pdnd in 20207, in Aula
Academiei Roméne (eveniment la
care au participat 125 de specialisti
din 42 de institute) si conferinta de
press care a urmat (19 ianuarie).
Acordarea titlului de Doctor Honoris
Causa al Universitdtii “Politehnica”
din Bucuresti (19 ianuarie 2011).
Vizitarea unor laboratoare de cer-
cetare din patru institutii bucurestene
(19-21 ianuarie) care au si cele mai
numeroase proiecte de nanotehnolo-
gie finantate din programele natio-
nale, incepand din anul 2005. Acestea
sunt Universitatea “Politehnica” din
Bucuresti, si trei institute nationale de
cercetare-dezvoltare coordonate de
citre ANCS: INCD-Microtehnologie,
INCD-Fizica Materialelor si INCD-
Fizica Laserilor Plasmei si Radiatiilor.
Vizitarea companiei Infineon Tech-
nologies Romaénia, care lucreazd in
nanoelectronici (21 ianuarie 2011).
in ziua de 20 januarie a avut loc (in
parcul MINATECH-RO) si o scurtd

intalnire cu cercetdtori din Labora-

torul de senzori al companiei Honey-
well Roménia.

Simpozionul de la Academia Roména
a fost organizat cu colaborarea consortiului
NANOPROSPECT si o serie de concluzii
ale interactiunii cu dr. Roco vor fi folosite
in studiul prospectiv dedicat nanoteh-
nologiilor.

Vizita la INCD-Microtehnologie (re-
flectata si de imaginile aldturate) a cuprins
urmitoarele momente principale. A fost
prezentatd mai intdi noua organizare.
Departamentul de cercetare-dezvoltare (in
vigoare de la 1 decembrie 2010). Cele patru
“centre” au regrupat laboratoarele deja
existente. Aceste compartimente sunt:

e Centrul de excelentd “Micro- si
nanosisteme pentru radiofrecventa si
fotonici™;

o “Centrul de nanotehnologii”, sub
egida Academiei Romane;

o “Centrul de cercetare pentru inte-
grarea tehnologiilor”, este vorba de
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micro-nano-biotehnologii;

* “Centrul CD pentru nanotehnologii si
nanomateriale bazate pe carbon”
(nou, finantat printr-un proiect POS
Competitivitate).

Din cele de mai sus, rezultd ponderea
importantd a nanotehnologiilor: IMT ar
trebui sd poarte de fapt numele de “institut
de micro- si nanotehnologie”.

Un al doilea moment al vizitei l-a con-
stituit inspectia noii camere albe (de cca.
100 m?), facilitate aflatd in probe inainte de
punerea efectivi in functiune: aici vor
functiona, pentru inceput, echipamente
LPCVD, PECVD, RTP, RIE, DRIE etc.

in final, dr. Roco a vizitat o parte din
zona de caracterizare si a discutat cu
cercetdtorii din laboratoarele de “nano-
structurare si nanocaracterizare” si de
“nanobiotehnologie”.

O particularitate a IMT este existenta
unui mod de interactiune cu educatia si in-
dustria prin centrul IMT-MINAFAB, o
premierd in Romania, pe model occidental
(in SUA existau in 2007 peste 70 de centre
“deschise” de nanotehnologie).

Vizitele in laboratoarele CD din Roma-
nia au fost semnificative pentru cresterea
considerabild a nivelului de dotare cu
echipamente si aparaturd la nivel mondial,
dar dr. Mihail Roco s-a aritat deosebit de
interesat de noutatea si competitivitatea
tematicii de cercetare. in cazul IMT, au
atras atentia rezultate obtinute in partene-
riate europene in domeniul componen-
telor electro-mecanice care lucreazi la
frecvente inalte (Parteneriatul Public Pri-
vat in Nanoelectronicd, ENIAC-JU) si in
PC7 (noi tehnici de interconexiune in na-

noelectronici).
m AcaD. DAN DAsCALU,
DIRECTOR GENERAL AL IMT-BucuRESTI,
COORDONATORUL PROIECTULUI
NANOPROSPECT
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Importanta relatiei
dintre brevetare si
transferul tehnologic

e Licenfa drepturilor de Pl - modalitatea optima de realizare a transferului de tehnologie

in functie de existenta unei infelegeri inter-
venite ntre titularul unor drepturi de propri-
efate intelectuald si terfi, activele de propri
efate intelectuald pot fi exploatate comercial
atit de cdifre proprietar, cdit si de cdtre terfi,
permisiunea propriefarului. Cuvéntul , licenfd”
desemneaza permisiunea acordafd atfora de
catre proprietarul drepturilor de Pl de a le utk
liza Tn termenii si condifiile convenite. Li
cenfierea este conceputd in trei categoril, Si
anume: licenfe de tehnologie (licente de
brevet si licente de know-how, alte tipuri de
proprietate industrial), licente de publicare si
divertisment (licentele de drept de autor) i I
cente de comer (licente de mirci de comery).

Licentierea si competitivitatea
companiilor

considerat nou sau imbunititit incalci din
necunoastere drepturile de PI detinute de
altd companie. In aceasti situatie, prima
companie va fi nevoitd, pentru a evita o
actiune in contrafacere pentru drepturile
incilcate, s solicite celei de-a doua, prin-
tr-un contract de licentd, un drept de uti-
lizare in conditii specificate.

Nu in ultimul rAnd, sunt situatii in care
o companie, care din diverse motive nu
reuseste sd se mentind satisficdtor pe piatd,
solicitd o licentd de tehnologie. Desi pentru
aceastd achizitie compania trebuie si
pliteascd o sumd importantd, pe baza ex-
perientei dobédndite va reintra in com-
petitia de piatd.

Este licentierea strategia corecta?

Numai companiile capabile si ofere
produse si servicii mai bune pot fi compe-
titive si isi pot mentine avantajul intr-o
economie de piatd globalizatd. Mijloacele
traditionale de crestere economicid nu mai
sunt suficiente pentru a garanta un avantaj
competitiv, care face diferenta intre com-
paniile similare. Réspunsul constd in
tehnologii noi sau imbundtitite, dezvoltate
de companiile inovatoare.

O licentd poate fi necesari in situatia in
care un produs dezvoltat de o companie si

Tnainte de licentierea unei tehnologii,
este important pentru compania furnizoare
de tehnologie sd aibd raspunsul la intre-
barea preliminard dacd licentierea este
strategia corectd care trebuie adoptata.

Optiunea initiald pentru un proprietar
al drepturilor de PI este de a fabrica si
vinde produsul. Din aceastd exploatare in-
dividuald a tehnologiei dezvoltate, propri-
etarul va avea beneficiul exclusivititii pro-
ductiei, dar si posibilul dezavantaj al limi-
telor productiei, pietelor de desfacere etc.

Altd optiune este vinzarea completd a
drepturilor de PI pentru o anumiti tehno-
logie. Totusi, de multe ori, aceasta nu poate
fi practici, pentru cd simpla achizitionare
nu este atractivi fird capital uman, un pro-
dus, o piata dezvoltata si/sau o afacere pusd
la punct.

Tehnologia este vindutd sau cumparati
pe bazd de contract, ceea ce implicd doar
cateva obligatii permanente in relatia din-
tre cedent si cesionar. Astfel de tranzactii
implicd un singur transfer de fonduri, care
ar putea fi considerat compensatoriu pen-
tru efortul depus in dezvoltarea tehnolo-
giei oferite si stimulativ pentru a dezvolta o
alta tehnologie, care sd o inlocuiascd pe cea
oferitd. Sunt si situatii in care un proprietar
de tehnologie poate considera cd solutia
ideald este de a gdsi un cumpardtor pentru
tehnologie si de a finaliza intreaga tran-
zactie la un moment dat. Un acord de li-
centiere transferd de la licentiator la li-
centiat dreptul de a utiliza PI inclusd in
tehnologia oferitd si de a face, utiliza si
vinde produse care incorporeazi tehnolo-
gia, intr-o anumitd perioadd de timp si
regiune. Emitentul licentei continud si
aibd drepturi de proprietate asupra tehno-
logiei si a permis doar un anumit drept de
utilizare a acelei tehnologii.

Prin licentiere, acesta va avea posibili-
tatea de a primi un venit suplimentar. in
plus, un acord de licentd presupune o con-
tinud interactiune intre licentiator si li-
centiat, in scopul realizirii obiectivului lor
comun, care este de a utiliza in mod efi-
cient tehnologia pentru beneficiul reci-
proc.

B L AURA-GABRIELA OLTEANU
IPA CIFATT CRAIOVA
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FIZICA MATERIALELOR

Microscop electronic analitic
cu rezolutie atomica la INCDFM
- Platforma de Fizicd Magurele

Proprietdtile fizice (mecanice, electrice, optice, magnetice) ale materialelor avansate
studiate Tn zilele noastre sunt dramatic influentate afdt de structura lor intrinsecd, cat
si, poate mai ales, de modificdrile structurale aduse, de exemplu, prin doparea mate-
rialelor pure sau prin ,aldturarea” unor materiale cu proprietdti diferite (depuneri mul
fistrat n microelectronicd, alije etc.). Punctul de plecare Tn explicarea si caracter-
7area acestor propriefdfi este ftotdeauna structura materialului respectiv. Tn cozul
materialelor avansate, subtilitdsile de ordin structural care influenfeaza proprietdtile fi
zice pot fi puse in evidenid numai folosind instrumente si echipamente stiintifice com-
plexe, care inglobeazd cuceriri de ultima ord in domeniul stiinfei si tehnologiei.

rin proiectele de cercetare
derulate, Institutul National
de Cercetare-Dezvoltare pen-
tru Fizica Materialelor (IN-
CDFM) abordeazi clase de
materiale din diferite domenii de varf
ale stiintei si tehnologiei actuale, cum ar
fi nanotehnologia, micro- si nanoelec-
tronica, optoelectronica, spintronica etc.
In vederea caracterizirii structurale a
acestor tipuri de materiale, INCDFM a
achizitionat din fonduri structurale eu-
ropene, in cadrul proiectului POS-CCE
intitulat Centru Euro-Regional de Studii
al Materialelor Avansate, al Suprafetelor
si Interfetelor, contract de finantare Nr.
16/01.03.2009, un microscop electronic
analitic de 1naltd rezolutie JEM ARM
200F, insotit de o suitd de echipamente
si accesorii pentru prepararea probelor
pentru microscopia electronica.
Performantele acestui echipament
complex sunt la cel mai inalt nivel mon-
dial in momentul actual, fiind unice in
Europa de Est in momentul de fatd. Mi-
croscopul electronic JEM ARM 200F lu-

creazi la o tensiune maximi de accele-
rare a fasciculului electronic de 200 kV
si este echipat in configuratie standard
cu sursd de electroni cu efect de cAmp
(Field Emission Gun, FEG) si corector al
aberatiei de sfericitate.

Fig.1
JEM ARM 200F instalat la INCDFM

Microscopul electronic
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Prezenta corectorului aberatiei de
sfericitate permite obtinerea unei re-
zolutii spatiale de 0.08 nm in modul de
functionare STEM (Scanning Trans-
mission Electron Microscopy). Aceastd
valoare a rezolutiei, situatd dincolo de
bariera psihologicd de 1 Angstrom (0.1
nm), face din acest microscop cel mai
puternic instrument de acest gen din
Europa de Est. Performanta si comple-
xitatea instrumentului sunt intregite
de echiparea cu unitéti analitice EDS
(Energy Dispersive X-ray Spectro-
scopy) si EELS (Electron Energy Loss
Spectroscopy) de ultima generatie, care
permit determindri compozitionale de
inaltd precizie, atit din punct de
vedere cantitativ, cit si spatial,
mergand pénd la rezolutie spatiald
atomicd. Instrumentul poate fi operat
in cel putin 10 moduri de lucru
diferite, cum ar fi: TEM/HRTEM,
difractie de electroni pe arie selectatd
(SAED) sau in fascicul convergent
(CBED), nanodifractie de electroni,
STEM, EDS in mod spot, profil liniar
sau cartografie 2D (rezolutie spatiald 1
nm), EELS in regim de spectrometrie
sau de imagisticd filtratd in energie
(spectrum image, EFTEM) cu rezolutie
spatiald la nivel atomic (!). Pilotarea
echipamentului, precum si achizitia si
procesarea datelor se fac cu ajutorul
unor programe complexe dedicate, in-
stalate pe computerele care deservesc
microscopul.

Atingerea parametrilor de perfor-
mantd maximali impune insd conditii
de instalare foarte severe in ceea ce
priveste nivelul vibratiilor mecanice,
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al zgomotului, al cAmpului magnetic
parazit si al variatiilor de temperaturd
si presiune. in acest sens, INCDFM a
amenajat un spatiu special destinat
amplasdrii microscopului, care asigurd
un nivel extrem de redus al vibratiilor
mecanice, cu o amplitudine verticald
mai micd decit 0.2 wm. Variatiile de
temperaturd sunt limitate la mai putin
de 0.2°C/h (fluctuatii sub 0.05°C/min)
cu ajutorul unui sistem de climatizare
unic in Roménia, bazat pe panouri
ricite, in locul instalatiilor de clima-
tizare conventionale, eliminind astfel
curentii de aer din incdperea micro-
scopului. Campul magnetic parazit
este anulat cu ajutorul unui sistem de
compensare activ controlat cu aju-
torul unui computer.

In afara accesoriilor care echipeazi
coloana microscopului (EDS, EELS,
camere CCD), a fost achizitionati o
serie de dispozitive si instalatii de ul-
timd generatie pentru prepararea pro-
belor de microscopie electronici, cea
mai complexd instalatie fiind sistemul
dual SEM-FIB Tescan Lyra III XMU.
Sistemul SEM-FIB este, la randul lui,
accesorizat cu echipamente supli-
mentare, care permit efectuarea de in-
vestigatii structurale (unitate de

difractie de electroni retroimprastiati,
EBSD) si compozitionale (unitate
EDS).

Fig. 2 - Sistemul dual SEM FIB
Tescan Lyra lll XMU, instalat la INCDFM
pentru prepararea de probe TEM si investigatii

structurale si compozitionale de suprafatd

Pentru operarea acestor echipa-
mente complexe, in INCDFM existd o
echipa de cercetdtori cu o vastd expe-
rientd in domeniu, acumulatd in urma
unei bogate activitdti in laboratorul de
microscopie electronicd al INCDFM si
in laboratoare de microscopie elec-
tronicd din Belgia, Franta si Germania.
Rezultatele publicate de acesti cercetd-
tori in sute de articole in jurnale co-
tate ISI demonstreazid valoarea profe-
sionald incontestabild a grupului, prac-
tic cel mai puternic grup de micro-
scopie electronicd in domeniul mate-
rialelor din Roménia. Grupul de mi-
croscopie electronicd al INCDFM in-
clude, pe ldnga cercetidtori cu expe-
rientd, si tineri cercetitori (doctoranzi,
post-doc) si urmireste recrutarea de
absolventi de valoare din domeniul
fizicii si stiintei materialelor, in scopul
formirii de noi specialisti in micro-
scopia electronicd analiticd de inaltd
rezolutie.

Microscopul electronic, impreund
cu intreaga suitd de accesorii pentru
prepariri de probe, va fi implicat in
proiectele de cercetare aflate deja in
derulare in INCDFM sau finantate in
cadrul competitiilor viitoare. Aceste
echipamente vor fi utilizate in inves-
tigarea materialelor avansate care sus-
citd interesul intregii comunitati sti-
intifice mondiale, cum ar fi semicon-
ductorii, oxizi si compusi complecsi cu
proprietdti speciale (multiferoici,
supraconductori, compusi magneto-
rezistivi etc.), nanostructuri, ceramici,
aliaje speciale. Caracteristicile tehnice
de varf ale echipamentelor vor per-
mite determindri structurale cu o pre-
cizie de ordinul miimilor de nm (!) pe
imagini cu o rezolutie spatiald sub 0.1
nm. Acest aspect este de o importantd
cruciald in analiza interfetelor si de-
fectelor structurale in materialele
avansate studiate in INCDFM.

Microscopul electronic JEM ARM
200F va fi operational la inceputul
lunii martie 2011. INCDFM va orga-
niza un workshop festiv de inaugurare
in cursul lunii mai 2011, ocazie cu care
vor fi invitati cercetdtori de marci in

domeniul microscopiei electronice si
stiintei materialelor din Europa si din
tard. Evenimentul va fi organizat in
scopul prezentdrii uriasului potential
oferit de acest echipament complex in
caracterizarea microstructurald a ma-
terialelor, vizdnd stabilirea de co-
labordri cu unititi de cercetare/dez-
voltare sau economice din tard si
strdindtate.

Fig. 3
Gatan PIPS folositd la INCDFM pentru

prepararea probelor TEM

Instalatie de subtiere ionica

Performantele tehnice ale pache-
tului de echipamente si competenta
cercetdtorilor care le vor opera in
cadrul proiectelor de cercetare vor
permite obtinerea de rezultate stiinti-
fice de cea mai inaltd valoare la nivel
mondial, avind ca efect contributia la
cresterea vizibilitdtii cercetdrii ro-
méanesti si implicarea mai activd a
acesteia in proiecte de cercetare eu-
ropene. De asemenea, aceste echipa-
mente performante deschid posibi-
litdti noi de colaborare intre INCDFM
si mediul economic prin unitdti din
diverse domenii industriale avansate,
atdt din tard, cit si din Europa.

® DR. CoRNELIU GHICA,

CSI, INsSTITUTUL NATIONAL

DE C-D PENTRU FIzICA MATERIALELOR,
BUCURESTI
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Dezvoltarea unui sistem integrat
de acceleratoare de particule,
directie prioritara pentru ICPE-CA

Pe 4 octombrie 2010, noud fdri, printre
care si Romadnia, au semnat documentele
de infiintare a FAIR GmbH, societate care
se va ocupa de coordonarea activitdfilor Tn
cadrul proiectului FAIR (Facility for Antipro-
ton and lon Research). Proiectul FAIR
vizeazd realizarea, Iangd Darmstadt, Ger-
mania, a unui sistem integrat de accelera-
foare de particule, capabil sa fumizeze fas-
cicule de protoni si antiprotoni cu energii
inalte. FAIR va oferi oamenilor de stiinfd
din Europa si din intreaga lume posibili
tatea de a efectua cercetdri la un nivel
Tnalt n domenii ca fizica structurii nucle-
elor, fizica antimateriei, fizica materiei nu-
cleare T condifii extreme, fizica plasme,
aplicafii conexe.

Electromagnet
steerer

oméinia, ca membru fondator
al FAIR GmbH, va suporta
1% din costurile proiectului
FAIR, ceea ce reprezintd
aproximativ 13 milioane de
EURO. O parte din aceasta sumai repre-
zintd contributie in kind, constdnd in
echipamente care vor fi instalate in
cadrul sistemului de acceleratoare de
particule.

in cadrul acestei contributii in kind,
Institutul National de Cercetare-Dez-
voltare pentru Inginerie Electrica ICPE-
CA, institut cu o mare deschidere citre
cercetare-dezvoltare-inovare si, in spe-
cial, citre ceea ce inseamni cercetare
aplicativd, va contribui la realizarea
proiectului FAIR prin executia unui
numir de 136 electromagneti normal-
conductori si 96 surse de alimentare
pentru acesti electromagneti. Echipa-
mentele mentionate se vor instala in
cadrul HESR (High Energy Storage
Ring), parte componentd a proiectului
FAIR. Valoarea totald a contributiei IN-
CDIE ICPE-CA se ridici la aproximativ
4.5 milioane de EURO.

Pana in prezent, INCDIE ICPE-CA a
realizat proiectul prototipului electro-
magnetului de tip sextupol si se afla in
stadiu de finalizare a acestuia, lucrand in
colaborare cu doi parteneri industriali:
SC ELECTROMAGNETICA SA Bu-
curesti si SC AAGES SRL Tg. Mures.
Prototipul amintit va fi livrat desti-
natarului in primul trimestru al acestui
an.

Recent, au fost demarate activititile
necesare in vederea realizirii unui nou
prototip, cel al unui electromagnet
steerer vertical, 2 mrad, prototip care va
fi, de asemenea, livrat In acest an.
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Electromagnet
sextupol

Punind accent pe dezvoltarea in
domeniul ingineriei electrice a progre-
sului bazat pe cunoastere, institutul se
regdseste printre cele mai active si per-
formante unititi de cercetare, bu-
curdndu-se de un continuu progres sti-
intific, tehnologic, economic si social.

Toate abordirile institutului in ceea
ce priveste dezvoltarea cunoasterii au
condus citre o largd implicare in pro-
iecte nationale si internationale, citre
un mare numir de articole stiintifice,
studii si omologiri, numeroase transfe-
ruri industriale importante si, nu in ul-
timul rand, citre certificirile primite din
partea ANCS in 2008 si AGIR in 2010,
prin acordarea Premiului de excelenta
pentru cea mai eficientd promovare a
rezultatelor cercetdrii si a Premiului
pentru asimilarea in fabricatie industri-
ald a unei serii de generatoare electrice
sincrone pentru micro-turbine eoliene.

B BirouL DE PResA ICPE-CA



CARE CENTER

Garantia

telefonului mobil

Nokia

Certificatul de garantie oferit de cdtre pro-
ducdtor, atasat pachetului comercial, si fac-
tura de achizitie a produsului sunt docu-
mentele n baza cdrora defectele acoperite
de condifiile de garantie sunt remediate in
centrul service Nokia Care.

a achizitia telefonului, certifi-
catul de garantie este comple-
tat de vanzdtor cu datele ge-
nerale si specifice de identifi-
care ale produsului: data
achizitiei, model telefon, IMEI, model
incidrcitor, serie incircitor, model ba-
terie, serie baterie. De asemenea, se
regdsesc si informatiile de identificare
ale vénzdtorului si cumpdritorului.
Certificatele Nokia, pentru sigurantd,
au holograma care atestd originalitatea
documentului.
in cazul unei defectiuni, daci clien-
tul se prezintd in centrul service Nokia
Care, dupd remediere, informatiile
referitoare la reparatie sunt mentionate
in certificat la sectiunea special creati.
Datele care se mentioneazi sunt: data
receptiei in service, data predirii citre
client a telefonului reparat, defectul
reclamat, reparatia efectuatd, prelun-
girea garantiei, numadrul fisei in baza
cdreia s-a efectuat reparatia, numele
centrului service, stampila unitétii si
semndtura reprezentantului service care
a remediat defectul.

Conditiile de garantie sunt acordate
in conformitate cu legislatia din Roméa-
nia. Perioada de garantie este de 24 de
luni de la data cumpéririi produsului.

Prin semnarea certificatului de
garantie la achizitia produsului, clientul
confirmi cd produsul i-a fost verificat si
este functional, cd i s-a explicat modul
de utilizare, cd s-a verificat continutul
pachetului comercial, inclusiv existenta
manualului de utilizare in limba romé4na
si integritatea suruburilor si sigiliilor
produsului.

Scoaterea produsului din garantie

In certificat sunt mentionate situati-
ile care duc la scoaterea produsului din
garantie:

« Interventii sau reparatii executate
de persoane neautorizate de citre
producitor. Inainte de a apela la
serviciile unui centru service se re-
comandi clientilor ca acestia s
verifice daci este autorizat de citre
producidtor. De asemenea, indife-
rent de defect, clientul trebuie sd
nu intervind in nici un fel asupra
produsului cu scopul de a-1 reme-
dia. In afara faptului ci se va anula
garantia, prin aceastd interventie se
pot produce si alte defectiuni care
pot fi iremediabile.

Nerespectarea conditiilor de ma-
nipulare, transport, pdstrare, pu-
nere in functiune, exploatare si in-
tretinere. Recomandirile pentru

aceste conditii sunt previzute in
documentele ce insotesc fiecare
produs la achizitionare.

o Deteriordri termice, mecanice, plas-
tice datorate incendiilor, acciden-
telor de orice fel, vibratiilor, intem-
periilor sau neglijentei in utilizare.
Produsele nu trebuie supuse unor
schimbari de temperaturd majore,
socurilor mecanice si deteriordrilor
plastice. Ca orice produs care con-
tine componente electronice, tre-
buie ferit de surse de cidldura, nu
trebuie trantit, lovit, aruncat etc.

« Folosirea de baterii, surse de ali-
mentare sau alte accesorii decit
cele aprobate de producitor.

Utilizarea oricdrui alt accesoriu, in

afara celui original si compatibil, poate
duce la distrugeri hardware sau soft-
ware, iremediabile.

« In cazul in care produsul prezinti
urme de contact cu lichide.

« Interventii software neautorizate

» Neconcordanti intre IMEI-ul men-
tionat pe certificat, cel de pe produs
si cel din software-ul produsului.

« Schimbarea stdrii originale a apa-
ratului.

« Pierderea certificatului de garantie.

Nu fac obiectul garantiei defectele

care pot apdrea in urma instaldrii sau
folosirii unor programe care nu au fost
livrate de citre producitor si defectele
care pot apdrea ca urmare a uzurii in
limitele normale, in urma folosirii pro-
dusului in conditii normale. m
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MANAGED SERVICES,

/

EXTENSIA

DEPARTAMENTULUI IT

Ce opfiuni are o companie care nu define
intern anumite competente fehnice si nici
nu are bugetul /dorinta de a le dezvolta
intern? Apeleazd lo Managed Services,
adicd Incredinfeazd unui terf responsabili-
tatea deruldrii unor operafiuni [T pentru
care nu poate asigura prin forfe proprii un
nivel satisfdcator de performantd. Contrac-
tul acoperd doar nivelul operational si, spre
deosebire de externalizare, clientul
pistreaza proprietatea si controlul asupra
sistemului informatic.

e miasurd ce tehnologia infor-
matiei (aplicatii, echipamen-
te, retele) devine tot mai so-
fisticatd, administrarea aces-
teia devine o activitate in
egald masurd de complicata si costisi-
toare. Mai multe studii globale considera
cd, in medie, companiile cheltuie cca
80% din bugetul IT doar pentru a péstra
sistemele operationale. Pentru majori-
tatea companiilor, cu precddere din seg-
mentul SMB, devine o provocare si
péstreze sistemele IT functionale, si
obtind un maxim de beneficii din uti-

lizarea acestora, toate pe fondul
mentinerii unor costuri operationale
minime. Aceste provocdri sunt cu atit
mai mari cu cit companiilor le lipsesc
competentele interne sau resursele fi-
nanciare pentru a tine pasul cu dez-
voltarea industriei IT si a mentine sis-
temele proprii la un nivel competitiv.
Mai mult, in cadrul companiilor mici si
medii se inregistreazd o fluctuatie de
personal mult mai mare decit in seg-
mentul enterprise prin lipsa unui mediu
profesional competitiv si a unor perspec-
tive in ceea ce priveste cariera. Astfel,
prin discontinuitatea competentelor IT,
multe companii devin vulnerabile in
fata unor defectiuni ale sistemelor infor-
matice, amenintdri de securitate etc.

Managed Services
versus outsourcing

Pentru a compensa lipsa de resurse
interne sau ineficienta acestora existd
doud optiuni principale: externalizarea
Departamentului IT cétre un furnizor
dedicat sau contractarea unor furnizori
de servicii (managed services) pentru re-
zolvarea/gestionarea unor probleme

GEVERE

Monitoring e IT Service Desk ¢ Application & Infrastructure Mana

E 40 MARKET WATCH | 15 FEBRUARIE - 15 MARTIE 2011

specifice la nivel de infrastructurd, apli-
catii, securitate etc. in ultimii ani, ma-
naged services devin o directie tot mai
atractiva fatd de ,mai“ traditionala exter-
nalizare.

Multd lume se intreaba care sunt
diferentele intre managed services si
outsourcing. Rédspunsul nu este simplu,
insd in esentd, managed services este o
formd de oursourcing insd firad prelu-
area/transferul infrastructurii sau a per-
sonalului clientului de citre furnizor. De
asemenea, managed services abordeazi
sistemele IT la un nivel mult mai gra-
nular. Din multe alte puncte de vedere:
platd, managementul riscului, SLA etc
cele doud concepte sunt seméanitoare si
oferd beneficiarilor rezultate similare.
Din punct de vedere al furnizorului, sep-
ararea se pdstreazd si chiar dacd existd
abordiri mixte, orientarea citre ma-
naged services sau outsourcing este evi-
denta.

Ce inseamna pana la urma
Managed Services

Managed Services este o activitate
prin care anumite operatiuni de rutind

we make IT work for business




| MANAGED SERVICES

din sfera IT-ului sunt incredintate unui
contractor extern, denumit Managed
Services Provider. Acest provider isi
asumd printr-un contract de servicii res-
ponsabilitatea administrarii, monito-
rizdrii si functiondrii in conditiile con-
tractuale a operatiunilor/sistemelor in-
credintate, acestea raménind pe toatd
perioada contractului in proprietatea
clientului. Intr-o oarecare misuri se
poate spune cd Managed Services aco-
perd mentenanta sistemelor IT dar ter-
menul mentenantd limiteazd totusi
gradul de acoperire al conceputului.

Furnizorul de managed services nu
este responsabil de schimbarea sau
upgradarea echipamentelor, aspect
obisnuit in contractele de externalizare.
In categoria Managed Services intri: se-
curitate, alerte, managementului up-
grade-urilor sau al path-urilor, back-up,
data recovery etc pentru toate tipurile
de sisteme si dispozitive: servere, laptop-
uri, stocare, retele, aplicatii etc. Ideea de
bazd este ca prin incredintarea acestor
operatiuni unor terti, pe de o parte si se
poatd accesa resurse cu un nivel ridicat
de competentd si sd se poate reduce cos-
turile, iar pe de alta, compania si se
poate concentra pe activitdti mai rele-
vante pentru business-ul desfisurat.

Plata Managed Services se face in
general pe baza unui abonament, in
functie de natura serviciilor contractate,
a gradului de competentd, numir de
echipamente, utilizatori etc. Un aspect
important la nivel de costuri este si
furnizarea de suport onsite, la sediul
clientului.

Nivelul de bazi il reprezintd moni-
torizarea, serviciu prin care clientul este
notificat la aparitia unor probleme de
naturd criticd dar pe care si le rezolva
singur. La un nivel superior se afld con-
tractele full-service care acoperi toate
aspectele functionale, de la monitorizare
la rezolvarea problemelor. in mod
obisnuit, la initierea unui contract de

gement ¢ Cloud Computing

managed services se face un audit al sis-
temului informatic, atit din punct de
vedere al infrastructurii cit si al ce-
rintelor, pe baza ciruia se ia decizia cu
privire la nivelul de servicii necesar.

zorului si pe care le va gestiona singur.
Mai mult, se pistreazi vizibilitatea de-
plind asupra proceselor, controlul in-
tregului sistemul informatic si un grad
ridicat de predictibilitate a cheltuielilor.

Beneficiile Managed Services

De retinut

O companie care apeleazd la un
furnizor de managed services poate in-
registra beneficii din multiple surse: re-
ducerea costurilor operationale, creste-

AN BENEFICII:

* Reducerea costurilor cu
administrarea infrastructurii IT

* Acces la competente superioare

¢ Asistenta tehnica 24/7

* Imbunataairea serviciilor din cadrul
companiei

e Focalizare pe activitati cu valoare
adaugata mai mare

rea performantei sistemului informatic,
directionarea bugetului disponibilizat
catre alte activititi productive etc.
Furnizorul de managed services ac-
tiveazd ca o extensie a Departamentului
IT, eliberand personalul propriu de
rutina unor operatiuni sau acordind
asistentd pentru probleme care necesitd
un nivel ridicat de competentd. Moni-
torizarea si mentenanta sistemului in-
formatic se va face proactiv, la un nivel
mai profesional, avind ca efect elimi-
narea unor probleme de naturd tehno-
logicd, iar dacd acestea apar vor fi rezol-
vate de un personal calificat si mai ales
experimentat. Un furnizor de managed
services acumuleazd experienta lucrului
cu mai multe companii, incidenta pro-
blemelor tehnologice fiind in general
asemdndtoare. Spre deosebire de out-
sourcing, unde furnizorul are control
deplin asupra departamentului IT, iar
dependenta de acesta este maximd, in
cazul managed services clientul poate
decide ce activititi cad in sarcina furni-

%

ndava
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Conceptul de managed services
poate acoperi o gamad larga de operatiuni
IT si putini furnizori pot acoperi intre
spectrul. Multe astfel de companii s-au
focalizat pe anumite sectoare sau
functionalititi: servicii adiacente stoci-
rii, securitate, desktop management,
help desk etc sau anumite echipamen-
te/aplicatii. De asemenea, existd dife-
rentieri legate de capacitatea de a oferi
suport onsite sau acoperire regionala.

in Romaénia, termenii de managed
services si outsourcing se suprapun in
ofertele multor furnizori dar existd fird
dubii si companii dedicate. In mod
traditional, activititile de mentenantd
reveneau vendorului de tehnologie insd
tendintele sunt de contractare a unor
furnizori specializati. Oferta este destul
de bogatd, de la nume grele din indus-
trie precum IBM si Romtelecom péni la
companii mici, cvasinecunoscute.

Pentru un prospect, mai importantd
decit alegerea furnizorului, este defi-
nirea cerintelor si a nivelului de multu-
mire fatd de starea curentd a serviciilor
livrate de propriul Departament IT. O
analizd atentd a plusurilor si minusurilor
precum si a impactului pe care acestea le
au asupra afacerii este, de asemenea, im-
portantd in cadrul discutiilor cu un
potential furnizor si al identificdrii
nivelului optim de suport.

Aceasta este prima parte a unei serii
de zece articole dedicate Managed Ser-
vices prin care ne-am propus o infor-
marea genericd asupra conceptului, sub-
linierea aborddrii optime a unui astfel de
contract, semnalarea beneficiilor si a
riscurilor asociate precum si identifi-
carea celor mai cunoscuti furnizori ac-
tivi pe piata locald. Toate informatiile
vor fi disponibile si in versiunea online
www.marketwatch.ro.

B GABRIEL VASILE
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LUMEA GEOSPATIALA

ADMINISTRATIILE PUBLICE,
INVITATE SA LUCREZE LA REALIZAREA
STANDARDELOR GEOSPATIALE

Open Geospatial Consortium (0GC), organis-
mul care propune standarde T domeniul
geospafial, a anuntat recent o noud optiune
revizuitd pentru agenfiile locale, nafionale si
regionale de stat pentru a deveni membr
asociat. Mai precis, administrafiile publice pot
colabora la realizarea standardelor geospafic-
le interationale, n asa fel incdt acestea sa
fie mai aproape de nevoile lor.

rin urmare, la OGC pot adera si
administratii publice din Roma-
nia, care au acum importanta
sansd de a veni cu propria con-
tributie la realizarea standarde-
lor geospatiale. Pand la publicarea acestui
anunt, doar furnizorii de tehnologie geo-
spatiald lucrau la stabilirea acestor standarde.
Noua categorie propusd de OGC se numeste
OGC GovFuture si se aplicd administratiilor
locale si sub-nationale (pentru mai multe in-
formatii accesati http://www.opengeospa-
tial.org/ogc/join/levels#associate).
GovFuture oferd organizatiilor guver-
namentale din intreaga lume oportunitatea
de a putea discuta probleme comune legate
de noul nivel de interoperabilitate oferit de
standardele deschise si pune la dispozitie o
platformd pentru transferul peer-to-peer de
cunostinte in randul autorititilor locale si
sub-nationale pentru a promova utilizarea
la scard largd a standardelor. Membrii Gov-
Future au posibilitatea si tind legdtura cu
administratii publice de alte nivele, cu fur-
nizorii si universititile prin intermediul in-
talnirilor si canalelor de comunicare OGC.
Standardele internationale deschise ale
OGC ajutd la crearea de harti digitale, ser-
vicii de localizare pe telefoanele mobile,

I

CAUTARE

;i Cautare

AN TAXELE ANUALE DE
MEMBRU O0GC GOVFUTURE:

o st 51 Lo fidminti "

Extraogtiuni
TIP CONTINUT
Orien -

CATEGORIE DATE

SORTARE DUPA

Relevanta -

~ m GovFuture pentru Administratii
publice locale: 200 USD

m GovFuture pentru Administratii
sub-nationale: 500 USD

GPS, GIS, modele 3D ale oragelor si alte
tehnologii de localizare, o parte integranta
a World Wide Web. Programul OGC Gov-
Future isi propune si creeze o bazi de cu-
nostinte internationale relevante pentru
toate nivelele de administratii publice din
toate tdrile. Majoritatea eforturilor de stan-
dardizare in acest domeniu se ocupi de for-
matele de date. Standarde ca DIGEST, ISO,
Open GIS furnizeaza inlintuiri de inregis-
triiri, scheme de codificare etc. inci nu exis-
td un standard de modele de date care ar
putea furniza modalititi standard de repre-
zentare a fenomenelor geografice. De ase-
menea, incd lipsesc standarde pentru acu-
ratetea datelor in GIS, standardele de acu-
ratete a hirtilor ocupandu-se cu entititile
cartografice.
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De ce e nevoie de standardizare?

Aproape cd nu existd activitate din ziua
de astdzi care sd nu aibd tangentd cu sau
chiar sd depinda critic de informatia geo-
spatiald. Administratia publici, serviciile
de urgentd si companiile de utilitati fac
parte din categoria celor care depind critic
de informatia geospatiald. Administratiile
publice din Roménia stiu cd nu se poate
vorbi de o comunicare eficientd fird a avea
la bazd un protocol comun. Un pas mult
asteptat a fost facut anul trecut, odatd cu
adoptarea Ordonantei 4/2010 a Guvernu-
lui Roméniei, care reglementeazd Direc-
tiva INSPIRE.

Directiva INSPIRE prevede obligativi-
tatea conturdrii la nivel national a unor ba-
ze de date care si contind un numir mini-
mal de straturi de informatii geospatiale,
date care vor trebui si fie accesibile prin
utilizarea unor tehnologii geospatiale ba-



zate pe standarde internationale. Astfel,
odatd conturatd baza de date geospatiald
care va descrie teritoriul de interes, vor fi
disponibile interfatdri citre exterior, prin
care sd se expund informatiile geospatiale
conform cerintelor legale.

Directiva INSPIRE si transpunerea ei
in legislatia nationald reprezintd un pas im-
portant pe care Roménia il face in crearea
infrastructurii nationale de informatii spa-
tiale. Anul trecut s-au pus bazele credrii
geoportalului unic la nivel national, geo-
portalul INSPIRE, prin intermediul ciruia
se asigurd accesul la informatia spatiald din
Roménia. Infrastructura Nationald de Date
Spatiale (INDS) presupune acorduri intre
institutii, standarde tehnologice si resurse
umane dedicate colectdrii si gestiondrii in-
formatiei. Existd exemple de bune practici
si printre administratiile locale din Roméa-
nia, care au inteles ci a lucra fird a respecta
standarde este un nonsens, costurile ulte-
rioare de aliniere la standardele europene
si/sau internationale fiind mult mai mari.
Este cazul unor proiecte precum Con-
sortiul GIS de la Constanta sau Consortiul
GIS de la Oradea.

Consortiul GIS de la Constanta

Ideea infiintirii unui Consortiu GIS in
regiune a pornit de la experienta dobanditd
in cadrul proiectului transfrontalier de pre-
venire a riscurilor la inundatii in judetul
Constanta si zona gestionatd de Municipa-
litatea Dobrich din Bulgaria, unde s-a creat
un cadru in care mai multe companii co-
municd Intre ele informatii geospatiale.
Din nevoia de a asigura acelasi fundament
geografic de raportare, a fost demarat
proiectul Consortiului GIS.

Institutiile fondatoare ale acestui con-
sortiu sunt: Consiliul Judetean Constanta,
Inspectoratul Judetean pentru Situatii de
Urgenta Constanta, Regia Autonoma Jude-
teand Drumuri si Poduri Constanta, Regia
Autonomd Judeteand de Apd Constanta,
Municipalitatea Dobrich. Zona geograficd
vizatd de Consortiul GIS este teritoriul
Constanta - Dobrich.

Principalele activitidti pe care si le-au
propus membrii Consortiului GIS au inclus
si crearea unui mecanism de integrare a
datelor geospatiale intr-un format stan-

Standardele reprezinta specificatii sau
stiluri de lucru care sunt acceptate la
scara larga de catre utilizatori si adop-
tate de mai multi furnizori.

dardizat in vederea constituirii unui fond
de date comun — aceastd activitate presu-
pune si stabilirea unor protocoale de
schimb de baze de date vectoriale, dar si
agregarea si actualizarea periodicd a harti-
lor de risc la inundatii, in vederea inclu-
derii acestora in planurile de urbanism
generale, elaborate la nivelul unititilor ad-
ministrativ teritoriale din judetul Con-
stanta si municipalitatea Dobrich.
Proiectul Consortiului GIS nu este un
proiect cu termen de finalizare, ci este un
cadru de colaborare inter-institutionald,
care presupune o colaborare continua.

Consortiul GIS de la Oradea

in 2002, pentru a administra mai efi-
cient teritoriul orasului si imprejurimile,
municipalitatea din Oradea a infiintat Con-
sortiul Local de GIS, organizatie ce a cu-
prins initial priméria, operatorii de api,
gaze, energie termici si electrici si citeva
filiale locale ale unor agentii nationale.
Initiativa a fost o solutie activi atét la pro-
blema ridicatd de administrarea centra-
lizatd a unui oras in plind dezvoltare, cit si
la necesitatea de a integra in managemen-
tul localititii si zonele limitrofe, puternic
neglijate anterior. Una dintre etapele aces-
tui proiect a constat in standardizarea in-
formatiei si a comunicarii geospatiale la ni-
velul membrilor Consortiului Geospatial.
O dati definite, standardele au fost supuse
avizdrii corpului tehnic din Oradea, Con-
siliului Local al municipiului Oradea si
asociatiilor ANTAP si CASM.

Primaria Sibiu,
preocupata de standardizare

Priméria din Sibiu are o preocupare
constanti pentru standardizare, o conditie
esentiald pentru a avea un sistem eficient.
Constienti cd standardizarea este cu adevi-
rat obligatorie, dacd vor sd dea coerenta si
consistentd muncii depuse, au inceput prin
a implementa nomenclatoare de artere, de
numere postale, de localititi, de persoane

LUMEA GEOSPATIALA

etc. Obiectivele urmdrite in cadrul acestui
proiect au constat in unificarea intr-o bazi
de date comund a tuturor datelor geospa-
tiale gestionate in Primdria municipiului
Sibiu, care se referd la teritoriul sau la en-
titati pozitionate pe teritoriul municipiului
Sibiu. Restructurarea Politiei Comunitare
prin preluarea a tot mai multor atributii de
la Politia Nationali este una dintre schim-
birile majore prin care trece administratia
publici locald din Roménia. La nivel prac-
tic, acest proces implicd un transfer intern
de know-how intre cele trei institutii im-
plicate: Politii Comunitare, Politia Natio-
nald si Primirii. Existenta unor sisteme in-
formatice interoperabile intre cele trei in-
stitutii, care sd permitd transferul perma-
nent al datelor, implici existenta unor stan-
darde privind interconectarea, precum
si modele comune pentru structurarea
datelor.

Standardele -
cheia interoperabilitatii

Standardele sunt cheia interoperabi-
litdtii si utilizdrii pe scara largd a informati-
ilor geospatiale si a tehnologiilor asociate.

Pentru a permite combinarea continud
a surselor eterogene de date, trebuie sa se
convind asupra unor specificatii de date
spatiale comune si armonizate, dezvoltate
potrivit unor metodologii standard. Prac-
tic, fard standarde, realizarea unei baze de
date unitare este imposibild. Odatd cu
anuntul OGC, administratiile publice din
Roménia pot face mult mai usor pasul citre
,visul” de a avea sisteme interoperabile,
necesare unei comunicdri eficiente cu
cetdtenii si alte institutii publice.

® LuizA SANDU

Open Geospatial Consortium (OGC) este
un consortiu international care include mai
mult de 400 de companii, agentii guverna-
mentale, organizatii de cercetare si univer-
sitati ce participa intr-un efort unitar de
dezvoltare a unor standarde geospatiale
disponibile publicului larg. Standardele
OGC ofera posibilitatea dezvoltatorilor de
tehnologie de a face informatiile si serviciile
geospatiale accesibile si utilizabile cu orice
aplicatie ce are componenta geospatiala.
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VIRTUALIZAREA

rdmane pe lista prioritatilor Tn 2011

Implementarea si extinderea tehnologiilor de
virtualizare ramén siin 2011 printre pring
palele prioritcti in domeniul IT ale compank
ilor, indiferent de dimensiunea acestora,
obiectul sau aria lor de activitate.

onform studiilor si analizelor

de piati, anul acesta companiile

se vor focaliza in continuare pe

tehnologiile de virtualizare a

serverelor, care au atins un
nivel de penetrare ridicat in piatd, fapt care
va genera o cerere in crestere de instru-
mente de management si control al medi-
ilor virtuale si o abordare mult mai atenta
a problemelor legate de securitate.

O a doua directie de interes manifest in
2011 va fi reprezentatd de tehnologiile de
Virtual Desktop Infrastructure, ca urmare
a cresterii exponentiale a gradului de mo-
bilitate al angajatilor. Dar si al asimildrii
rapide in mediul enterprise a noilor gene-
ratii de device-uri mobile, respectiv a
smartphone-urilor si tabletelor.

Virtualizarea serverelor,
provocari conexe

Potrivit unui studiu realizat recent de
cabinetul de analizi Gartner, proiectele de
virtualizare a serverelor reprezinti o in-
vestitie prioritard pentru peste 67% dintre
respondentii cercetdrii.

Dar, conform estimdrilor specialistilor,
in 2011 departamentele I'T ale companiilor
care au dezvoltat deja proiecte de virtu-
alizare a serverelor vor incepe si resimti
din ce iIn ce mai acut nevoia unor instru-
mente dedicate de monitorizare si manage-
ment al platformelor virtuale. Pe de o parte
pentru a analiza si identifica noile directii
de extindere a proiectului care pot aduce o
valoare reald business-ului. Iar pe de alta
pentru a gestiona cit mai corect o serie de
probleme concrete. Un exemplu citat frec-
vent in acest sens este faptul cd numeroase

companii care au demarat proiecte de vir-
tualizare a serverelor se confrunti cu pro-
bleme generate de capacitatea limitatd de
planificare si optimizare. Efectele acestei
limitdri sunt vizibile in repartizarea inadec-
vatd a maginilor virtuale pe servere fizice si
provizionarea ineficientd, respectiv alo-
carea incorectd a resurselor.

Specialistii considerd, de altfel, pro-
blemele de management al masinilor vir-
tuale drept principala barierd in scalarea
proiectelor de virtualizare deja startate in
cadrul companiilor. Conform studiilor,
gestionarea masinilor virtuale in acelasi
mod in care se face managementul serve-
relor fizice reprezinti o greseald frecvent
intdlnitd in etapele post-go-live ale unui
proiect-pilot de virtualizare a serverelor.
Or, perpetuarea acestei erori erodeazi
rapid potentialele beneficii ale virtualizarii,
economiile de costuri si cresterile de efi-
cientd nemaiputind fi cele scontate fard
adoptarea unor solutii adecvate.

Un alt element care, paradoxal, com-
plicd situatia este cresterea constanti a pu-
terii noilor generatii de servere. Fapt care
face posibil ca un server sd poati fi capabil
sd suporte o densitate mai mare de masini
virtuale. Ceea ce se traduce concret prin-
tr-un cost mai mic per masind virtuald, un
avantaj incontestabil. Dar, prin aceastd
aglomerare, serverul respectiv devine din
ce In ce mai critic in ecuatia disponibilititii
aplicatiilor/masinilor virtuale pe care le
gdzduieste. Acest lucru evidentiazd incd o
datd nevoia de solutii de automatizare in
timp real si de management al perfor-
mantei, care sd poatd rispunde prompt prin
alocarea de resurse suplimentare si/sau in
cazul unui incident prin mutarea respec-
tivelor aplicatii pe un alt server. Specialistii
avertizeaza cd solutiile de tip ,live migra-
tion“ pot fi un rispuns in asemenea situatii,
insd doar corelate cu o aplicatie de ma-
nagement al performantelor.

Un alt aspect care nu va mai putea fi
neglijat anul acesta este cel al provocarilor,
riscurilor si amenintérilor la care se expun
companiile care au demarat proiecte de
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virtualizare a serverelor. Conform unui
studiu citat de Steve Morton, viceprese-
dinte Symantec, 48% din departamentele
IT care gestioneaza parcuri mari de masini
virtuale se asteaptd si se confrunte cu ata-
curi informatice in 2011, iar 80% considera
cd frecventa unor asemenea atacuri va
creste in cursul acestui an.

Piata VDI creste ajutata
si de tablete

Consideratd de citre specialisti a fi inca
in perioada ,copildriei“, VDI (Virtual
Desktop Infrastructure) castiga din ce in ce
mai multi adepti in rAndul companiilor din
lumea intreags, fiind consideratd a doua di-
rectie principald de focus pe tehnologiile
de virtualizare in acest an. Conform son-
dajului anual realizat cu ocazia TEC — The
Experts Conference, care reuneste spe-
cialisti IT din zona large enterprise — extin-
derea si/sau demararea proiectelor de vir-
tualizare a serverelor ocupd primul loc in
topul priorititilor pe 2011 pentru 94% din-
tre respondenti, in timp ce proiectele VDI
se plaseazi pe locul doi ca importantd, fiind
prioritare pentru 46% dintre participantii
la evenimentul TEC (in comparatie cu
proiectele de virtualizare a stocirii care au
adunat doar 24% voturi).

Locul doi in sondajul TEC este explicat
de specialisti prin faptul c3, in pofida diver-
sificarii si ,liberalizdrii“ ofertei pe piata
VDI, proiectele de tipul Virtual Desktop
rdamén incd apanajul marilor companii, cu
parcuri mari de calculatoare, minim de or-
dinul sutelor. Pentru astfel de clienti,
economiile de costuri si cstigurile de pro-
ductivitate obtinute prin virtualizarea in-
frastructurii desktop sunt usor de demon-
strat, pe lista de argumente pro-VDI addu-
gindu-se Incd un element important: cel al
compliantei cu normele, reglementirile in
vigoare si politicile interne ale respectivei
companii. Pentru restul companiilor, ana-
listii consideri cd oferta in Cloud este sen-
sibil mai rentabil, atit din punct de vedere
al costurilor de licentiere si utilizare, cét si



“20% din companiile medii si mari din Romania
vor avea un plan de virtualizare a infrastructurii IT in 2011”
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CLOUD COMPUTING

Pe ce se bazeazad
puterea de atractie a
Cloud Computing-ului

Cloud Computing a depdsit rapid stadiul
de ,buzz word” transformandu-se rapid
intr-o ofertd concretd, din ce in ce mai
atractivd pentru multe companii. latd care
sunt, succint, principalele ,puncte de
atractie” ale acestei tehnologii, care a in-
ceput deja sd schimbe sensibil modelul de
business Tn industria IT.

erviciile de Cloud Computing

ar putea insemna economii de

760 de miliarde de euro in ur-

madtorii cinci ani, pentru cele

mai mari cinci economii din

Europa, se aratd intr-un raport al Centre
for Economics and Business Research
dat publicitatii la inceputul anului tre-
cut. Concluzia citatd anterior evidenti-
azd, din start, o trdsdturd specificd ma-
joritdtii pledoariilor pro-Cloud Compu-
ting: primul argument adus in favoarea
acestei noi tehnologii este cel financiar.
O abordare fireascd, dacd o privim
din perspectiva actualului climat eco-
nomic, marcat profund de criza eco-
nomici mondiali. in care IT-ul si-a pier-
dut imaginea de centru de profit si este
din ce in ce mai des considerat drept o
sursd de costuri. Prin urmare, trebuie si
se supund imperativelor dictate de noul
climat — realizarea de economii si
cresterea eficientei. Poatd parea contra-
dictoriu, dar sloganul ,Do More With
Less® a devenit un principiu de business

unanim acceptat. In acest context, ex-
plozia ofertei Coud Computing este ex-
plicabild, dacd tinem cont de princi-
palele beneficii pe care acest nou model
economic de livrare a IT-ului il ofera.

Inainte, ins3, de a prezenta respec-
tivele beneficii, trebuie ficutd o pre-
cizare esentiald: Cloud-ul reprezinti o
schimbare radicald a modelului de busi-
ness in industria IT, aproape totul fiind
furnizat ca serviciu. ,Anything as a ser-
vice“ (XaaS) nu este doar o formulare
paradoxald, ci o realitate, in conditiile in
care existd deja oferte consistente in di-
rectia Software as a Service (SaaS), Plat-
form as a Service (PaaS) si Infrastructure
as a Service (IaaS).

inainte de economii, optimizare

Lista de beneficii pe care le oferd mi-
grarea spre Cloud Computing trebuie
deschisd cu o precizare: inainte de a
vorbi de economii, primul pas este opti-
mizarea costurilor. Majoritatea compa-
niilor care au adoptat tehnologiile Cloud
a semnalat o schimbare fundamentalid a
modului in care sunt cheltuiti banii, rad-
ical diferitd de modelul anterior. Schim-
barea este evidentd: sumele alocate in
mod obisnuit investitiilor in hardware
(si software, dar nu in aceeasi masura)
sunt inlocuite acum de costurile ope-
rationale rezultate in urma utilizarii
efective a resurselor de calcul furnizate
de providerul de servicii Cloud. Prin mi-
grarea la modelul Cloud, delicata pro-
blemi a achizitiei resurselor de calcul
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este inlocuitd prin plata incrementald,
bazatd pe principiul ,,Pay for what you
use®.

Concret: in mod normal, o companie
are nevoie sd acceseze o aplicatie — cri-
ticd sau nu — timp de céteva ore pe zi.
Ins3, pentru a putea face acest lucru, tre-
buie si-si cumpere un server pe care si
hosteze respectiva aplicatie, si o in-
staleze, sd o ruleze 24 de ore din 24, 7
zile pe sdptiménd, 365 de zile pe an. Si,
evident, sd asigure mentenanta necesard
si sd facd upgrade-urile care se impun.
Insd, prin accesarea aceleiasi aplicatii
prin intermediul unui furnizor de Cloud
Computing, o organizatie poate pliti ac-
cesul la respectiva aplicatie doar atunci
cind are nevoie si isi poate scala cererea
in functie de nevoile pe care le are in
mod real (putere de calcul, spatiu de sto-
care etc.). Astfel, se poate vorbi nu
numai de reducerea cheltuielilor hard-
ware, ci chiar de o eliminare concreti a
acestora in unele cazuri. O propunere
care, mai ales la momentul actual, sund
extrem de plicut pentru orice CFO.

Puncte nevralgice?

Inevitabil, existd si o serie de avertis-
mente. Unele reale, altele doar... exage-
rate.

Un prim exemplu: desi migrarea la
Cloud Computing elimind o serie de cos-
turi hardware, implicd alte cheltuieli
adiacente pentru instrumente dedicate
de management, care sd permitd con-
trolul costurilor in ,Nor®“. Apoi, un alt



CLOUD COMPUTING

avertisment foarte frecvent face referire
la problema securitdtii datelor si a dispo-
nibilitatii serviciilor — expertii sustin ca
un furnizor de Cloud Computing este,
teoretic, la fel de expus ca un Data Cen-
ter riscului la cdderi/intreruperi, bottle-
neck-uri, atacuri informatice etc.

Cand vine vorba de securitate si
disponibilitate multi se indoiesc de teh-
nologia Cloud Computing, dar, sub anu-
mite aspecte, ,Norii“ tind sd fie mai si-
guri decit modelele de business traditio-
nale. In primul rind, Cloud Computing-
ul oferd avantajul backup-ului in timp
real, ceea ce reduce considerabil riscul
pierderilor de date. In caz de intrerupere,
clientii pot utiliza cvasi-instantaneu ser-
vere de backup sincronizate cu cele prin-
cipale, pand ce acestea sunt din nou
disponibile, fard nici o pierdere de date
in timpul tranzitiilor. Pe de altd parte,
furnizorii de servicii Cloud sunt mai
putin expusi la atacurile hackerilor si la
atacuri DDoS, iar faptul cd utilizarea ser-
viciilor in Cloud se face prin logare re-
duce considerabil riscul accesului per-
soanelor neautorizate la date confi-
dentiale/critice pentru business.

Evident, niciun sistem informatic
nu este 100% sigur, dar orice furnizor
competitiv de servicii in Cloud trebuie
sd rdspundd unui minim de cerinte,
cum ar fi:

e sd fie in masurd sd aloce rapid si ori
de céte ori este nevoie resursele
cerute de clienti;

* sd aiba solutii de backup
in timp real, pentru a
oferi maximum de
disponibilitate
clientilor;

e

e —

A

4

* sd poatd satisface nevoile clientilor,
fird a fi nevoie sa implice clientii in
gestionarea efectivid a serviciului.

Totodati, orice contract cu un furni-

zor de servicii implicd definirea unui
ansamblu de SLA-uri (Service Level
Agreements). Evident, tiparul acestora
diferd de cel traditional (utilizat in out-
sourcing sau in externalizarea clasica de
servicii IT), dar aceasta nu inseamna ca
nu pot fi definite si agreate o serie de
conditii. Care nu au cum si elimine total
orice tip de risc, ci sd-1 mentind la un
nivel cit mai scazut posibil.

Beneficii extinse

Lista beneficiilor oferite de tehno-
logiile Cloud Computing nu se reduce
doar la reducerea/eliminarea investiti-
ilor hardware (ceea ce, pentru un start-
up poate reprezenta un element vital),
optimizarea cheltuielilor si elastici-
tate/scalabilitate in alocarea resurselor
(provizionarea clientului in functie de
necesitdtile in timp real ale acestuia, nu
pe baza unei estimadri initiale).

Inainte de a enumera succint citeva
dintre avantaje se impune, din nou, o
precizare si anume cd apelarea la servici-
ile unui furnizor de Cloud Computing
nu impune mutarea in Nor a intregului

sistem informatic dintr-o com-
panie, a tuturor aplicatiilor pe
care aceasta le foloseste. Se
pot migra in Nor doar apli-
catiile non-critice, care nu
servesc zona de core-business a
respectivei companii, similar ex-
ternalizarii de servicii IT (unii spe-
cialisti considerd

Cloud-ul ca pe un
nou model de ex-
ternalizare), pds-
trdndu-se astfel
focusul pe efici-
entizarea activi-
tatilor principale si
a solutiilor infor-
matice care le de-
servesc. Din aceastd
abordare decurge un

prim avantaj vizibil in schimbarile din
activitatea departamentului IT pe care le
genereazd apelarea la serviciile unui
furnizor de servicii in Cloud. Practic,
personalul IT este degrevat de activi-
tdtile de rutind (upgrade, menetenantd,
backup etc.), putindu-se focaliza pe
inovarea si imbundtdtirea proceselor de
business.

Un alt element vizibil castigat prin
Cloud Computing este independenta
clientului fatd de ecosistemul unui anu-
mit vendor. Clientul nu mai trebuie
sd-si batd capul pentru a gisi rezolvarea
problemei compatibilitatii aplicatiilor cu
infrastructura hardware, pasind acest
delicat aspect furnizorului. $i, pentru ca
tot am atins razant aria de argumente
tehnice, platformele de Cloud Compu-
ting diferd de cele uzual utilizate in Data
Centere printr-un element-cheie: stan-
dardizare. Care oferd avantajul major al
reducerii drastice a costurilor prin
,Management automation®.

In pledoaria pro-Cloud un alt argu-
ment important este cel al mobilitdtii
extinse. Furnizarea IT-ului ca serviciu
care poate fi accesat intr-o arhitectura
Cloud inseamni un avantaj real pentru
companiile care dispun de un numir
considerabil de angajati/utilizatori mo-
bili, in conditiile cresterii gradului de
penetrare in mediul enterprise a smart-
phone-urilor, tabletelor si calcula-
toarelor portabile. (Un exemplu concret:
ignorarea avantajului oferit de mobili-
tate echipelor de agenti de vanzari se
transpune direct in pierderi de eficientd
si productivitate.) Conex cresterii gradu-
lui de mobilitate al angajatilor, dar si ex-
tinderii geografice a companiilor, un alt
aspect important este cel al lucrului co-
laborativ. Si in acest caz Cloud Compu-
ting-ul reprezintd un suport util, oferind
infrastructura optimi de lucru.

Sunt doar citeva argumente dintr-o
listd mai ampld, care sunt din ce in ce
mai cunoscute in contextul extinderii
explozive a ofertei furnizorilor de ser-
vicii in Cloud. Lucru care devine vizibil
si pe piata locala.

B RADU GHITULESCU
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Evolutia telecom
continua via AdNet

- IP Next Generation si televiziunea digitala,
cele mai noi proiecte de revolutionare a comunicatiilor

AdNet Telecom este o companie cu o
evolutie spectaculoasd, care, la doar 4 ani
de la infiinfare, a devenit unul dintre cei
mai activi, inovativi si profitabili jucdtori
din piata locald de telecomunicaii. O serie
de clasamente si distincfii certificd aceastd
pozitionare In zona excelenfei private:
locul 2 1, Topul national al companiilor
private din Romdnia 2008, realizat de
Consiliul National al intreprinderilor Private
Mici si Mijlocii din Romdnia, locul intdi, in
2009, in “Top profit Roménia - Domeniul
Telecomunicatii”: locul 4, n 2010, in
,Jopul Firmelor din Municipiul Bucuresti”,
realizat de Camera de Comert si Industrie
a Municipiului Bucuresti. Am aflat de la
domnul Liviv Tanase, Associate Manager
AdNet Telecom, care sunt proiectele care
dau viatd motto-ului companiei, , Evolufie
confinud!”“, si cum adoptarea unor prin-
cipii modeme de management poate
,Scrie” un success story.

Care sunt valorile fundamentale,
viziunea, misiunea asumata, dar mai
ales modelul de business care au
transformat AdNet intr-un leader al
pietei telecom?

incd de la inceput, am avut foarte
bine conturati calea pe care doream s-o
urmdm: AdNet trebuie si fie un ,leader”,
nu un ,follower”. AdNet creeazi ten-
dinte, nu std in expectativd pentru a
urma doar niste trenduri. Bineinteles,
stim Insd sd invitim lectiile rezultate din
greselile inerente competitiei.

Misiunea AdNet Telecom vizeaza
evolutia continud pentru a deveni cel
mai bun furnizor de telecomunicatii
pentru clientii nostri. Dorim si le oferim
cele mai bune servicii de telecomunicatii
din punct de vedere calitativ — in ter-
meni de fiabilitate, performanti si cus-
tomer service —, in conditiile celui mai
avantajos raport calitate — pret.

In ceea ce priveste viziunea -
mentinerea in topul operatorilor de tele-
comunicatii prin inovatie continua,
crearea de valoare si stabilirea unor
parteneriate bazate pe incredere —, nu
poate fi insd pusd in practicd fard si se
bazeze pe un set de valori bine definite,
pe deplin intelese si acceptate de toti cei
care fac parte din companie.

Cheia consti in a fi orientati citre
clienti si citre business. A fi inovativi si
a actiona ca niste pionieri in domeniu
ocupd un loc important in filozofia noas-
trd de business. De aceea, ne striduim s
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[hx Liviu Tanase,
@te Manager AdNet Telecom
impértdsim si sd exploatim cu succes
toate resursele de care dispunem si sd
promovam solutii simple si durabile,
care sd aducd valoare addugati clientilor
nostri.

O altd valoare care ne guverneazi ac-
tivitatea este respectul, fatd de parteneri,
client si fatd de noi insine, ceea ce
genereazd incredere, curaj si integritate.
Cunostintele angajatilor nostri sunt ex-
trem de apreciate $i suntem cu totii re-
sponsabili de crearea unui climat bun de
lucru. {i tratim pe cei din jurul nostru
asa cum ne dorim si fim tratati, intr-un
mod profesionist si corect. Siguranta si
integritatea clientului si retelei sunt
atent protejate si actiondm intotdeauna
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in interesul clientilor si al companiei.
Dar ceea ce aduce cea mai mare forta tu-
turor initiativelor noastre este cd punem
mare pret pe actiune si dinamism: noi
facem lucrurile si se intdmple! Ludm de-
cizii care conduc citre dezvoltare si
schimbare si gdzduim un climat de busi-
ness foarte activ, in care fiecare isi poate
aduce contributia, competentele anga-
jatilor nostri fiind valorificate la maxim.

Sprijinindu-ne pe toate aceste valori,
clientii care fac afaceri cu noi constati
cd este usor si profitabil.

Care sunt elementele de unicitate
care diferentiaza AdNet de ceilalii
provideri de telecomunicatii?

In primul rind Evoludm continuu,
nu ne bazdm doar pe realizirile din tre-
cut, suntem deschisi la schimbari si avem
in mod constant initiative care conduc
citre progres. In al doilea rind, oferim
cea mai mare eficientd a costurilor si
asigurdm maximizarea calitatii serviciilor
oferite. Clientul este pe primul loc, sun-
tem flexibili si rispundem rapid astep-
tirilor din partea sa, iar satisfacerea
nevoilor sale reprezintd prioritatea noas-
trd. Ii oferim exact ceea ce are nevoie, nu
ce ne-am dori noi sd vindem. De aseme-
nea, suntem proactivi, intelegem nevoile
clientilor si dezvoltdm serviciile si pro-
dusele de care au nevoie. Nu in ultimul
rdnd, suntem profesionisti si ne bazdm pe
potentialul unei echipe clidite pe respect
si incredere, care, prin puterea sinergiei,
duce intotdeauna la sporirea efectelor
oricdror eforturi.

Am observat ca AdNet sustine o

serie de actiuni importante din

piata telecom. Momentan, compania
sprijina trecerea la IP Next Generation
-IPv6, fiind singurul ISP care a avut
initiativa de a oferi gratuit Internet
prin acest protocol. De ce este

vitala o astfel de actiune de
modernizare a comunicatiilor?

intr-adeviir, AdNet Telecom oferi
gratuit Internet prin IPv6 in toate
punctele sale de prezentd, dorind si spri-

jine substituirea cit mai rapidi a IPv4 cu
IPv6, substituire ce devine imperios
necesard. Cresterea neprevizuti a soli-
citdrilor de conectare la Internet a impus
ciutarea unor noi solutii pentru standar-
dul de protocoale IPv4, in primul rdnd
pentru largirea capacititii alocate pen-
tru adrese si a cresterii nivelului de se-
curizare a datelor vehiculate. Cu IPv6,
problemele cheie ale managementului
pentru adrese si suportului pentru co-
municatii multimedia ar fi rezolvate.

Ce avantaje ofera trecerea la IPv6?

Principalele inovatii de care benefi-
ciazd pachetul de protocoale IPv6 si, im-
plicit, clientii AdNet Telecom sunt: ex-
tinderea spatiului alocat pentru adrese;
posibilitatea de autoconfigurare a unui
host TCP/IP cu setdrile IP; suport pen-
tru multimedia si aplicatii in timp real;
cresterea gradului de securizare a da-
telor, toate acestea conducind la cres-
terea performantei globale a retelei.

Ce parteneriate si actiuni inovative
ati realizat in ultimul timp pentru

a consolida pozitia AdNet si a aduce
0 noua energie, o noua dinamica

pe piata telecom?

Asa cum am mai mentionat, suntem
foarte atenti la nevoile clientilor nostri.
in acest sens, AdNet Telecom a fost
prezent in calitate de partener strategic la
Future Hosting, eveniment la care au par-
ticipat companiile de hosting si partenerii
lor, scopul fiind crearea unei coeziuni
puternice a pietei si obtinerea unui cadru
concurential pentru dezvoltarea indus-
triei de hosting din Roménia.

Un succes real 1-a constituit si impli-
carea, impreuna cu partenerii nostri, in cea
mai mare transmisie video online realizatd
in Roméania. Reteaua operatd de Adnet
Telecom a permis utilizatorilor conectati
la toti providerii importanti din Roménia
vizionarea transmisiei in conditii exce-
lente. Acest lucru a fost posibil datoriti ca-
pacititilor mari de interconectare metro-
politand disponibile (peste 80 Gbps agre-
gat) si preocupdrii constante a echipei
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tehnice de a monitoriza incdrcarea pe
legdturi i a asigura latente minime spre
toate destinatiile nationale.

in plus, incd de anul trecut, AdNet
Telecom a devenit membrd a eco — Aso-
ciatia Industriei Internetului din Germa-
nia, membru fondator al celei mai mari
asociatii de ISP din lume (EuroISPA) si
una dintre cele mai mari asociatii de In-
ternet din Europa. Primirea titulaturii de
membru eco nu face decit si confirme
standardele la care activeazd AdNet Tele-
com, deoarece regulile ce trebuie respec-
tate ca membru eco sunt destul de stricte.
Acest lucru certificd practic faptul ci sun-
tem pe drumul cel bun in a indeplini mi-
siunea pe care ne-am concentrat inci de
la inceput — Evolutie continui in benefi-
ciul clientilor nostri.

Care sunt noile proiecte pe care
AdNet le aduce pe piata pentru a
atrage si satisface noi clienti, pentru
a diversifica oferta si a creste stan-
dardele serviciilor furnizate de
firmele de telecomunicatii?

Unul dintre proiectele pe care AdNet
Telecom le va lansa in cel mai scurt timp
este AdNet TV — IPTV cu acoperire
nationald, un serviciu de televiziune digi-
tald, transmis direct cdtre TV prin inter-
mediul conexiunii de Internet de mare
vitezd. Calitatea video digitald si audio este
mult mai bund in comparatie cu televi-
ziunea clasicid, iar interactivitatea este o
caracteristicd revolutionard a acestui pa-
chet de servicii. Set-top-box-ul si interfata
AdNet TV vor fi in totalitate personalizate.
Personalizarea este cheia IPTV si dorim s
oferim clientilor nostri un echipament
performant si usor de folosit. Investitia in
acest proiect este foarte mare si implicd
multe resurse financiare si tehnologice,
dar AdNet TV este un proiect in care avem
mare incredere si considerdm ci trebuie sd
sustinem ritmul alert al activitdtilor ino-
vative si evolutia continud pe care am ge-
nerat-o pand in prezent.

AdNet TV va revolutiona piata TV in
foarte scurt timp si... nu ne vom opri
aici! Evolutia continual!

B ALEXANDRU BATALI
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TELEFONIA FIXA INTERNATIONALA,
IN CRESTERE

Liberalizarea piefei de telecomunicafii in anul
2003 a oferit sansa multor companii care
operau Tn sectorul comunicailor s ncerce sd
deving un concurent redutabil pentru Rom-
telecom. Nume precum FX, Globtel, PCNet,
RDC&RCS, Astral (azi UPC), Easy Comm sau
Euroweb finfeau un loc fruntas, oferind farife
cu mult mai mici dectt principalul lor con-
curent, Romtelecom, prin infermediul tehnolo-
giei VoIP si o cartelelor preplaite.

A ntre timp, piata roméneasci de tele-
fonie fixa a evoluat considerabil si...
neasteptat am putea spune. Dintre
numele grele de atunci, azi au mai
rdmas doar citeva, iar printre con-

curentii Romtelecom pe segmentul tele-
foniei fixe se numird de cétiva ani si ope-
ratorii de telefonie mobild. Cartelele pre-
platite pentru convorbiri internationale nu
mai sunt oferite de companiile mai sus
mentionate, iar ofertele actuale sunt ex-
trem de diverse. In prezent, fiecare com-
panie face eforturi de a-si pdstra clientii
existenti, odatd cu intrarea in vigoare a
portabilitdtii numerelor, in anul 2008. Sin-
gurul lucru care a rdmas aproape neschim-
bat este bitilia pe tarife.

Piata de telefonie fixa — in crestere

Conform raportului semestrial privind
piata de comunicatii electronice din Romé-
nia pentru prima jumdtate a anului 2010,
publicat de Autoritatea Nationald pentru
Administrare si Reglementare in Comuni-
catii, numirul de abonati la serviciile de
telefonie fixd a inregistrat scideri. S-au in-
registrat scideri usoare si ale numarului de
linii de acces, concomitent cu cresteri
usoare ale traficului si duratei medii a unui

apel. Astfel, numaérul de abonati a ajuns la
4,04 milioane (-0,4%), iar liniile de acces la
4,68 milioane (-1%), scideri ce au atras
dupi sine si sciderea ratelor de penetrare la
100 de locuitori (21,8%) si la 100 de
gospodarii (52,8%).

Traficul inregistreazd o crestere de
0,4% fata de semestrul al II-lea al anului
2009, romanii vorbind 3,75 miliarde de
minute la telefonul fix pe parcursul primei
pérti a anului 2010. Cei mai multi utiliza-
tori folosesc telefonul fix pentru a suna in
propria retea (traficul de voce originat catre
reteaua proprie reprezintd aproximativ
62% din totalul traficului), in timp ce 14%
din trafic are ca destinatie retelele mobile.
Durata medie a unui apel originat in
retelele de telefonie fixd a crescut cu 6 se-
cunde, pand la 3 minute si 2 secunde.

Europa - destinatia
internationala favorita

Asa cum era de asteptat, cele mai
apelate tiri sunt tdrile europene in care se
gésesc cele mai mari comunitati de roméni.
In topul celor mai apelate destinatii inter-
nationale de citre clientii Romtelecom se
afld Italia, Germania, Spania, SUA si
Canada. Printre cele mai apelate tiri din

reteaua Orange se numara: Austria, Franta,
Germania, Grecia, Italia, Moldova, Spania,
SUA, Turcia, Ungaria. Cele mai apelate
destinatii din reteaua Eurovoice (serviciu
oferit cu precddere clientilor corporate de
citre Euroweb) sunt Italia, Spania, Belgia,
Franta, Germania, Anglia si Austria.

in ce oferte se bat operatorii?

Actualul portofoliu de servicii de Voce
Romtelecom contine abonamente cu pani
la 400 de minute, inclusiv citre cele mai
populare destinatii internationale (desti-
natii fixe din UE si fixe/mobile SUA si
Canada).

,Pentru aceste abonamente, dupa ter-
minarea minutelor incluse in abonament,
tariful unei convorbiri citre UE, SUA si
Canada este de 4 eurocenti/minut, unul
dintre cele mai mici de pe piatd. Avand in
vedere ofertele atractive, un numdr con-
siderabil de utilizatori realizeazd apeluri in-
ternationale lunar. Tindnd cont de oferta
actuali de voce i de viitoarele promotii,
estimdm o crestere a traficului de voce in-
ternational att pentru destinatii fixe, cit si
mobile”, precizeazi Radu Tudorache, Di-
rector Managementul Produsului, segment
rezidential, Romtelecom.
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Durata medie a unei convorbiri inter-
nationale in reteaua Romtelecom este de
aproximativ 6 minute.

Prin serviciul Eurovoice, Euroweb Ro-
mania se concentreazd cu prioritate pe seg-
mentul corporate si nu pe persoane fizice.

»Pentru companii, oferim toatd gama
de servicii, de Ia posturi telefonice analo-
gice, ISDN, Ia servicii VoIP, cu toate tehno-
logiile incluse, inclusiv TRUNCK. In finc-
tie de pachete si de volumul de minute,
oferim diferite tipuri de abonamente, de Ia
cele cu valoare 0 pand la abonamentele cu
minute incluse, ofertele fiind flexibile, in
functie de cerintele si necesitdtile clientilor
nostri. Ca si particularitate a ofertelor Eu-
rovoice, meritd mentionat faptul ci, in
cazul abonamentelor cu minute incluse,
acestea pot fi consumate pentru orice des-
tinatie”, spune Citilin Scarlat, Director
Comercial 1a Euroweb.

Lunar, aproximativ 10.000 de utiliza-
tori unici persoane fizice si peste 500 de
persoane juridice apeleazd numere inter-
nationale din reteaua Euroweb. , Tariful
unei convorbiri este puternic influentat
atit de volumul de minute, cét si de nivelul
de calitate al serviciului solicitat de citre
client. In ceea ce priveste ponderea veni-
turilor provenite din traficul international
de voce in veniturile totale ale companiel,
o comparatie mai concludenta ar fi intre
veniturile provenite din traficul de voce in-
ternational si venitul total generat de ser-
viciile de voce. Astfel, raportat Ia veniturile
din voce, traficul de voce international
reprezintd aproximativ 20-25%. Estimam
cd in decursul anului 2011 traficul de voce
international va creste cu aproximativ
10%, urmand trendul ascendent din anii
trecuti”, adaugi Cétilin Scarlat.

Din luna septembrie 2010, odati cu re-
lansarea intregului portofoliu de produse
UPC, oferta de servicii de telefonie fixa dig-
itald este extrem de variatd. Pe ldngd pa-
chetele clasice, compania oferd si doud
extra-optiuni: UPC International 60 — 60
de minute de convorbiri internationale
pentru 5 lei/luna fara TVA, citre retele fixe
din Austria, Belgia, Danemarca, Franta,
Germania, Grecia, Ungaria, Irlanda, Israel,
Italia, Olanda, Portugalia, Spania, Suedia,
Elvetia, Marea Britanie si citre retele fixe si

mobile din SUA si Canada. Dupd epuizarea
minutelor incluse se aplicd un tarif fix de
0,3 lei/minut; ALO Panonia — extra-opti-
une de telefonie pentru convorbiri in Un-
garia, dedicatd comunititilor maghiare din
Roménia, precum si oricdrui alt client din
Romania.

,Extra-optiunea «ALO Panonia» inclu-
de 100 de minute lunar, pentru 10
Ron/lund (fird TVA) din care 75 de minute
sunt destinate exclusiv apelurilor citre
retele fixe din Ungaria si 25 de minute sunt
destinate exclusiv apelurilor citre retele
mobile din Ungaria. Dupd consumarea
minutelor incluse, se aplicd tariful standard
pentru apeluri cdtre retele fixe si respectiv
cdtre retele mobile (0,3 si 0,9 RON fira
TVA/minut)”, spune Dragos Militaru,
Director Comercial UPC Roménia.

Oferta Vodafone Romaénia include mai
multe servicii de convorbiri inter-
nationale, atit pentru persoane fizice, cit
si pentru clientii de business: optiunea
Tara Favoritd oferd utilizatorilor tarife
avantajoase citre una din destinatiile
Italia, Germania, Spania sau Ungaria. Pen-
tru apelurile citre retelele fixe din aceste
destinatii, tariful este de 0,7 EUR/min, iar
costul extraoptiunii este de 1 EUR/luni;
Europa Fix ofera preturi avantajoase citre
retelele fixe din Europa: 30 de minute cu 2
EUR/lund sau 60 de minute cu 3
EUR/luni; optiunea Vodafone Europa
ofera clientilor posibilitatea de a beneficia
de tarifele nationale pentru apeluri citre
retelele fixe si mobile din Europa; opti-
unea Convorbiri internationale oferd uti-
lizatorilor persoane fizice tarife intre 0,30
EUR/min si 0,80 EUR/min, iar pentru
clientii de business, tarife intre 0,30
EUR/min si 0,65 EUR/min; optiunea In-
ternational Intensiv oferd tarife reduse
pentru apeluri citre destinatii inter-
nationale din orice parte a lumii pentru o
taxd lunard de 1,5 Euro: 0,20 EUR/min
pentru apeluri citre retelele fixe si mobile
din SUA, Canada, Hawaii si Israel, 0,30
EUR/min pentru apeluri citre retelele fixe
si mobile din Europa si 0,50 EUR/min
pentru apeluri citre retelele fixe si mobile
din restul lumii; optiunea International
Extensiv cu tariful unic per minut de 0,25
EUR, indiferent de destinatie, la care se
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adaugd o taxd de conectare pe fiecare apel
- 0,35 EUR pentru Europa, SUA, Canada,
Hawaii si Israel si 0,65 EUR pentru restul
lumii.

Tariful Orange standard cu TVA pen-
tru o convorbire internationald intr-o retea
fixd este 0,372 euro, insi clientii care ape-
leazi frecvent retele fixe internationale pot
activa una din optiunile oferite de com-
panie:

Optiunea apeluri internationale (va-
labili pentru persoane fizice si persoane
juridice)

« taxa lunard: 1,5 EUR (fird TVA)

« oferd 40% reducere fati de tarifele
standard, cu exceptia destinatiilor
speciale (sateliti)

100 minute citre fix (valabild pentru

persoane fizice si persoane juridice)

o taxa lunard: 4,03 EUR (fird TVA);
minutele pot fi folosite in destinatii
din Uniunea Europeand; dupi ter-
minarea minutelor se aplicd tarife
standard

30 minute internationale (valabili pen-
tru persoane fizice)

o taxa lunard: 4,03 EUR (fird TVA);
minutele sunt valabile in UE, SUA,
Canada si Turcia, destinatii fixe si mo-
bile; dupi terminarea minutelor se
aplicd un tarif unic de 0,15 EUR (fard
TVA) pentru destinatiile de mai sus

70 minute internationale (valabili pen-
tru persoane juridice)

otaxa lunari: 8 EUR (firda TVA);
minutele sunt valabile in UE, SUA,
Canada si Turcia, destinatii fixe si mo-
bile; dupi terminarea minutelor se
aplicd un tarif unic de 0,12 EUR (fard
TVA) pentru destinatiile de mai sus.

Oficialii Orange se asteapta ca traficul
in 2011 si fie cel putin la nivelul anului
2010.

Chiar daci telefonia mobild a inregis-
trat in ultimii ani cresteri foarte mari si nu
numai in Roménia si a depasit numarul
abonatilor de telefonie fixd, aceasta din
urmd parand si fie de domeniul trecutului,
existd, incd, un segment mare de clienti
pentru care serviciile de telefonie fixi
reprezintd mai putin traditie si conserva-
torism, si mai mult necesitate.

® LuizA SANDU
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" SANGEROASA“
PE PIATA SMARTPHONE

Conform rezultatelor din 2010, sistemul de oper-
are Google Android o devenit lider de piatd ca
platformd pentru smartphone, Tns concurenta
pare s@ se infensifice in 2011. Pe de o parte.
Apple are ambitii deosebite la nivel de servicii,
iar pe de alto noua aliantd Microsoft-Nokia va
schimba raportul de forfe.

iata telefoanelor inteligente tinde
sd devind una dintre componentele
foarte importante ale industriei
ITC prin tripul aspect pe care
aceasta il acoperi: dispozitive, apli-
catii si servicii. 2010 a stabilit noi recorduri
in ceea ce priveste vinzirile de telefoane cu
peste 1,37 miliarde de unititi livrate, cifrd
spectaculoasd dacd avem in vedere ci, la nivel
global, existd cca 1,2 miliarde de computere si
putin peste 1,6 miliarde de televizoare. 25%
din cele 1,37 miliarde de terminale vandute
au fost smarphone-uri: 33% produse de
Nokia, 16% de catre RIM, 16% de citre
Apple si 8% de citre HTC si Samsung, restul
procentelor fiind alocate: Motorola, SonyEr-
icsson, ZTE, Sharp etc. Pentru 2011, procen-
tul de telefoane inteligente se preconizeazd
cd va ajunge la 30% (450 milioane de unitti)
si va creste constant.

AN PERSPECTIVE IN 2011

Android, cea mai utilizata platforma

Conform unui studiu realizat de Canalys,
din punct de vedere al platformei, 2010 a in-
registrat si o schimbare de lider, Android de la
Google depidsind, in premierd, sistemul de op-
erare Symbian al celor de la Nokia. In Q4 2010
livririle de telefoane cu Android au depdsit
32,9 milioane unititi, in timp ce Nokia a vin-
dut 31 de milioane de telefoane cu Symbian.
Trebuie spus totusi in acest context cd piata de
Androind cumuleazd vénzérile a mai multor
vendori: LG, Samsung, HTC, Acer etc. In
trimestrul 4 din 2010 cresterea inregistratd de
telefoanele bazate pe sistemul de operare
Google (Android, OMS, Tapas) s-a datorat ac-
tivitdtii performante a unor vendori precum
HTC si Acer, ale cdror volume de vanziri au
crescut cu procente de 371% si 709% fatd de
anul precedent. Pe piata Android, actorii
reprezentativi raman HTC si Samsung, care
impreund cumuleazi 45% din vinzari.

Nokia, cota de piata majoritara

La capitolul vendori, Nokia si-a mentinut
pozitia de lider de piati la nivelul vendorilor, cu
un marketshare de 28%. Un alt element impor-
tant al analizei Canalys este cd vinzirile gen-
erale de telefoane inteligente au crescut in
trimestrul 4 al anului 2010 cu 89%. Din punct
de vedere geografic, EMEA (Europa, Orientul

Aceasta stare de fapt va face ca 2011 sa fie un an extrem de competitiv, deoarece niciun vendor
nu va dori sa piarda cota de piata, ci dimpotriva. Astfel, vom vedea noi tehnologii abordate (pro-
cesoare dual core pe telefoane, display-uri 3D etc.) dar si o varietate de noi servicii si canale de
livrare prin care vendorii vor incerca sa se diferentieze. Alianta Microsoft-Nokia este un exemplu
de abordare a pietei pentru a face fata competitiei. Nokia va adopta Windows Phone 7 pe termi-
nalele proprii, Bing va deveni motor de cautare standard etc. Competitia intensa va stimula atat
de mult producatorii, incat surprizele vor fi numeroase.
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Apropiat si Africa) riméne cea mai mare
piatd de desfacere, cu 38,8 milioane de
unitdti vAndute in trimestrul 4. Nokia
rdméne lider pe aceastd piatd, precum si
in regiunea Asia-Pacific, insd pierde poz-
itia dominantd in America Latind, unde
RIM a livrat cu peste 1 milion de termi-
nale mai mult decat Nokia. SUA riméane
cea mai mare piatd nationald in termeni
de unititi livrate, cu cifre de doud ori mai
mari decit China. Pe piata americani,
RIM isi recastigd primul loc de la Apple,
unde HTC ocupd locul trei dupa lansarea
mai multor modele cu ultimele versiuni
de Android si lansarea relativ tirzie a
Windows Phone 7.

Aplicatii si servicii

Lupta pe aceastd piatd nu se limiteaza
doar la dispozitive si sisteme de operare.
Si la nivel de servicii concurenta a fost
un subiect atractiv. Apple a celebrat 10
miliarde download-uri pe AppStore
(aplicatii, carti digitale etc.), dintre care
7 miliarde numai in 2010. Astfel, App-
Store a devenit de la distantd cel mai
mare magazin online de aplicatii, restul
furnizorilor cumuland impreuni o va-
loare similard. Din aceastd linie de busi-
ness, Apple a obtinut peste 1,5 miliarde
USD, pe o piati ce valoreazi, dupd opini-
ile specialistilor, aproape dublu. La
aceasta se adaugd veniturile obtinute in
segmentul enterprise, la nivelul aplicati-
ilor de business portate pe smarthone de
cdtre diversi integratori, piatd evaluatd la
incd 3 miliarde USD in 2010.

Dincolo de aplicatii, mai existd un
segment interesant asociat telefoanelor
inteligente: serviciile. Valoarea globala
a pietei de mesagerie multimedia
(MMS) prin care se livreazd un continut
diversificat: imagine, video, reclame,
cupoane etc. a atins in 2010 valoarea de
32 miliarde USD. Mai mult, intreaga
piatd de servicii dedicate telefoanelor
inteligente (date mobile) depaseste cifra
de 300 miliarde USD, adic3 de 100 de ori
mai mult decit valoarea produsid de
magazinele online de aplicatii.

B GABRIEL VASILE

Evolutia

INDUSTRY WATCH

vanzdrilor

de mobile In 2011

Piata globali a telefoanelor mobile a
cunoscut o crestere de 17,9% in ultimul
trimestru al lui 2010, atingdndu-se un
volum de 401,4 milioane de terminale
vandute in Q4 2010, fatd de 340,5 mil-
ioane de unititi in trimestrul similar al lui
2009, conform IDC. Volumul total esti-
mat de IDC pe anul 2010 este 1,39 mil-
iarde de terminale vandute, cu 18,5% mai
mult decit cele 1,17 miliarde de unititi
comercializate anul trecut.

Analistii estimeazd cd piata telefoa-
nelor mobile continui si aibd un poten-
tial real de crestere, dovada fiind evolutia
din 2010, a cdrui crestere nu a fost sustin-
utd doar de sectorul smartphone-urilor.
De exemplu, ZTE, o companie care com-
ercializeazi telefoane low-cost pe piete
emergente ca America Latind sau Africa
(in afara tarii de origine a companiei,
China), dar care se extinde rapid spre
Japonia, SUA si Europa, a reusit sa ocupe
in ultimul trimestru din 2010 pozitia a
patra in topul primilor 5 vendori realizat
de IDC. Ierarhie din care au lipsit nume
importante, precum Motorola sau Sony
Ericsson, cu un focus puternic pe zona de
smartphone, dar care se afld la distanta
mare fatd de ultimul clasat in top 5.

Primul clasat in top 5 IDC este Nokia,
care, in Q4 2010, a vindut 123,7 milioane
de unititi (in scidere fatd de Q4 2009). De
altfel, si cota de piatd a finlandezilor a
scazut de la 37,2% in trimestrul 4 2009 la
30,8% in perioada similard a anului tre-
cut. Al doilea clasat este Samsung, cu 80,7
milioane de unititi vindute (fatd de 68,8
in Q4 09), inregistrdnd si el o scidere a
cotei de piatd (20,1% fatd de 20,2%). Pe
locul trei se situeazd LG Electronics si el
in scidere fatd de Q4 2009: 30,6 milioane
de terminale vandute (fati de 33,9) si cotd
de piatd de 7,6% (fatd de 10%). Noul in-
trat, ZTE, a reusit o crestere consistentad
in ultimul trimestru, vinzand 16,8 mil-

ioane de telefoane (fati de 9,5 in Q4 09) si
crescAndu-si cota de piatd de la 2,8% la
4,2%. Ultimii in top sunt cei de la Apple,
care au comercializat 16,2 milioane de
iPhone-uri in Q4 2010 (fatd de 8,7), ma-
jorandu-si cota de piatd la 4%, de 1a 2,6%.

Clasamentul IDC al vanzirilor de
telefoane mobile pe intregul an nu diferd
radical fatd de cel din ultimul trimestru al
lui 2010, insd evolutiile generale sunt mai
bune. Astfel, Nokia ocupi prima pozitie,
cu 453 de milioane de unititi vindute, in
crestere fatd de 2009 (431,8 milioane), dar
cu o cotd de piatd diminuata: 32,6% fatd
de 36,9% 1n 2009. Pe locul 2 se afl3 Sam-
sung, care a valorificat la maximum suc-
cesul repurtat de modelul Galaxy S, van-
zénd 10 milioane de smartphone-uri din
aceastd serie, dintr-un total de 280,2 mi-
lioane, in crestere fatd de 2009 (227,2 mi-
lioane), lucru vizibil si in majorarea cotei
de piatd de la 19,4% la 20,2%. LG Elec-
tronics reuseste sd se mentini pe locul 3,
in pofida scdderii generale: 116,7 mil-
ioane de terminale vindute (fatd de 117,9
milioane in 2009) si o cotd de piatd de
8,4% (fatd de 10,1). ZTE se mentine pe
pozitia a patra, avind cea mai mare cres-
tere: 51,8 de milioane de unititi vindute
in 2010 (fatd de 26,7 in 2009), extinzin-
du-si cota de piatd de 1a 2,3 1a 3,7%. Pe ul-
timul loc, RIM ia locul Apple, canadienii
reusind o clasare mult mai buni pe par-
cursul intregului an, cu 48,8 milioane de
Blackberry-uri vindute (fatd de 34,5),
reusind a doua crestere ca valoare din
clasamentul IDC, care le asigurd o cotd de
3,5% (fatd de 2,9% in 2009).

Estimadrile pe termen lung al analisti-
lor IDC evidentiazi faptul ci nisa smart-
phone-urilor va fi principalul motor al
cresterii pietei globale de telefoane mo-
bile pand in 2014, pentru 2011 pro-
gonoza de crestere pe acest sector fiind

de 43,7%. (R.G.)
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.Decalogul® relansarii IMM-urilor

* Interoperabilitatea electronica si profesionalizarea managementului,
directii importante de dezvoltare

in 2008, UE adopta documentul strategic
Small Businees Act (SBA), prin care se
puneau bazele unei strategii de relansare @
sectorului Intreprinderilor Midi si Mijlodi, gan-
ditd ca element-cheie de accelerare o dez-
voltdrii economice a Europei. La doi ani dupd
lansarea acestei inifiative, Comitetul Economic
si Social European a constatat d obstacolele
din calea dezvoltirii acestui sector nu- au fost
eliminate, efectul acestei leg fiind limitat. n
e priveste fara noastrd, Consiliul National
ntreprinderilor Private Mici si Milocii din
Romania (CNIPMMR) a raportat progrese
zero pe plan intem Tn directia implementarii
SBA. Reunifi lo Bruxelles, reprezentanfii medi
ului de afaceri au stabilit 10 recomandai pen-
fru 3 domenii prioritare de acfiune, menite sa
relanseze sectorul IMM-urilor: accesul la fi-
nanfare, mediul de reglementare si accesul
pe piatd. Recomandarile sunt valabile si
pentru Romdnia, care are obligafia sa le
franspund in documente oficiale.

imbunététirea accesului la finantare

1) Principala méisura vizeazi o reforma
financiard a bdncilor, menitid si asigure

.....

finantarea IMM-urilor la costuri rezon-
abile.

Aceastd schimbare este sustinuti si de
guvernatorul BNR Mugur Isirescu, care,

-

Mugur Isdrescu

intr-o conferinti recentd, afirma: “Dac4
vor si performeze, nu doar si supra-
vietuiascd, bancile din Roménia ar trebui
sd-si actualizeze urgent strategiile si sd
acorde mai multd importantd IMM-
urilor. Pentru o dezvoltare durabilj,
Roménia nu are nevoie de IMM-uri doar
in calitate de supravietuitori ai crizei, ci
mai ales ca vectori de relansare si pro-
movare a progresului economic.“ La rin-
dul sdu, Mihai Tdnisescu, reprezentantul
Romaniei la FMI, consideri ci intre sis-
temul bancar si economia reald s-a creat
o pripastie, o serie de cifre sustindnd
aceastd afirmatie: in UE ponderea IMM-
urilor sprijinite de bénci este de 60%, in
timp ce in Roméinia ponderea este de
doar 15%. La fel de ingrijorator este si
faptul cd, din cele 40 de bénci care ope-
reazi in Roménia, doar 4 (10%) au o
strategie dedicatd IMM-urilor.

2) In al doilea rand este necesard
cresterea disponibilititii sistemului finan-
ciar pentru creditare, folosindu-se ca
parghie principala fondurile de garantare.
Romania are un fond de garantare bun, dar
se impune capitalizarea lui, alocarea de
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Mihai Tandsescu

sume suplimentare, intrucét cea mai mare
parte a resurselor este grevatd deja de
garantii.

3) Dezvoltarea surselor alternative de
finantare pentru IMM-uri, precum crearea
de fonduri de risc, cu finantare de la stat,
pentru intreprinderile inovative, repre-
zintd o altd recomandare europeans.

4) Nu in ultimul rdnd, UE recomandi
imbunititirea sistemelor publice de fi-
nantare si adaptarea lor la necesititile
IMM-urilor, in termeni de praguri de ca-
pital, nivel de dobanzi si alte obligatii.

Un mediu de reglementare propice

5) in premierd, se recomandi realizarea
de analize independente ale impactului
(cost-beneficiu) tuturor propunerilor de
politici asupra IMM-urilor.

6) Introducerea sistematic si aplicarea
principiului “doar o singurd dati” este
esentiald pentru a elimina costuri de timp,
costuri de bani, costuri informatice. Con-
cret, orice firmi ar trebui si furnizeze
acelasi tip de informatie o singura dati au-
toritdtilor publice, iar acest lucru trebuie



aplicat la toate nivelurile: european,
national, regional, local.

7) Elaborarea politicilor si strategiilor
va trebui si se faci prin aplicarea principi-
ului “ginditi, mai Intii, la scard micil”.
Pénd acum, in practica judiciara si legisla-
tivd se ficeau prevederi tindnd cont de
caracteristicile intreprinderilor mari, iar
anumite articole specificau ci se aplicd sau
nu pentru IMM-uri. Acum, la nivelul UE
se propune o noud conceptie, pornind de
la realitatea cd UE are 21 de milioane de
IMM-uri si numai 48.000 de intreprinderi
mari. Legislatia va fi ginditd pornind de la
IMM-uri, iar pentru intreprinderile mari
se vor institui prevederi suplimentare.

imbunatatirea accesului
pe piata europeana

8) Principala recomandare se referd la
interoperabilitatea electronici. in UE se
doreste ca, pani la sfarsitul lui 2011, orice
document electronic dintr-o tard si fie va-
labil in toate celelalte tdri europene. Acest
lucru va simplifica foarte mult relatiile
bancare, relatiile dintre partenerii de afa-
ceri si va facilita accesul IMM-urilor pe
piata unicd europeand.

9) Sprijinirea IMM-urilor pentru inter-

nationalizare trebuie si fie o prioritate.
Deja UE a deschis in acest sens birouri pen-
tru a ajuta IMM-urile pe piata indiani si
chineza.

10) De asemenea, adoptarea brevetului
UE este o misurd esentiald pentru a creste
competivitatea companiilor europene.

Recomandari specifice

Pe langd recomandarile generale, UE a
facut recomandari care vizeazi fiecare stat
membru, citeva dintre acestea fiind de
mare actualitate pentru Roménia.

« Introducerea de stimulente fiscale pen-
tru cresterea gradului de colaborare dintre
companii si a deveni mai competitive si
mai profitabile pe piata europeana.

» Introducerea Mediatorului de Credit sub
egida Presedintelui sau a Primului Ministru.
Acest organism urmeaza s ajute IMM-urile
cu planurile bune de afaceri si fie finantate,
atunci cand bancile le resping din motive de
birocratie sau prudenti excesiva. Acest con-
cept a fost introdus pentru prima dati in
Franta, unde zeci de mii de firme care au
avut proiecte respinse de banci au avut suc-
ces dupa interventia acestui organism.

« Aplicarea urgenti a directivei privind
plitile intirziate. La nivelul UE, pini in

AN TINERII, SPRUINITI PENTRU
INFIINTAREA DE MICROINTREPRINDERI

Sprijinirea mediului de afaceri si a intreprinzatorilor este un demers care a inceput sa pre-
ocupe si Executivul. Concret, la inceputul lunii februarie a fost adoptata o Ordonanta de Ur-
genta pentru stimularea infiintarii si dezvoltarii a cel putin 1100 de microintreprinderi de
catre tinerii intreprinzatori. Agentia pentru Implementarea Proiectelor si Programelor pentru
IMM-uri va incepe acordarea de alocatii financiare nerambursabile reprezentand cel mult
50% din valoarea proiectului de investitii, dar nu mai mult de10.000 euro. Prin intermediul
Fondului de Garantare se vor acorda garantii de stat pana la cel mult 80% din valoarea
creditului solicitat, dar nu mai mult de 80.000 euro.

O alta facilitate de sprijinire a tanarului intreprinzator este cea potrivit careia cheltuielile de
asigurari sociale datorate de angajatori sunt scutite pentru veniturile a cel mult 4 salariatj,
dar nu mai mult de echivalentul salariului mediu brut pe economie din anul anterior pentru
fiecare salariat.Facilitatile se aplica pentru tinerii debutanti in afaceri, de pana la 35 de ani,
care nu au mai detinut calitatea de actionar sau asociat in vreo firma si au un plan bun de
afaceri cu care sa obtina un punctaj cat mai mare la aplicatia online. Microintreprinderea
poate fi infiintata de un Intreprinzator debutant, ca asociat unic, sau de cel mult 5 intreprin-
zatori debutanti asociati. Microintreprinderea trebuie sa aiba in obiectul de activitate cel mult
5 grupe de activitati CAEN. De asemenea, tanarul intreprinzator trebuie sa angajeze cel putin
2 salariati in momentul obttnerii facilitatilor de finantare si sa reinvesteasca cel putin 50%
din profitul realizat in anul precedent. Aceste facilitati nu se mai acorda din momentul in care
cifra de afaceri pentru anul in curs depaseste echivalentul in lei a 500.000 euro.

INDUSTRY WATCH

2012 toate statele vor fi obligate si-si
pliteascd datoriile in termen de 30 de zile.
Tn acest moment, aceasti aplicare este pen-
tru Romania cu atdt mai importantd cu cat
a ajuns sa aibd arierate in valoare de peste
2 miliarde de euro.

« In premiers, s-a abordat serios la nivel
european problema legati de profesio-
nalizarea managementului din IMM-uri.
“O cauzd pentru care IMM-urile au supor-
tat atdt de greu criza a fost aceea cd in acest
sector managementul nu este profesionist.
UE recomanda ca managerii sd primeascd o
pregatire corespunzdtoare in management
pentru a avea capacitate, competente spo-
rite pentru rezolvarea problemelor econo-
mice, ecologice, tehnice si sociale. Nu
putem fi competitivi daci nu avem intre-
prinzitori bine pregititi. In acest context
CNIPMMR, impreund cu ASE si Anglia
Ruskin University Cambridge va infiinta in
Romania, in cadrul programului ANTRE-
MAN, o Scoli de Studii Antreprenoriale si
Manageriale dupa cel mai bun model din
Marea Britanie. Proiectul are in vedere
adaptarea celor mai bune practici de Ia
Cambridge la specificul economiei romé-
nesti. 150 de intreprinzitori romani vor fi
pregatiti de specialisti englezi, iar la sfirsit
estimidm ci 85% din acestia vor face si
firme”, a declarat prof. univ. dr. Ovidiu
Nicolescu, presedintele CNIPMMR.

« Promovarea de practici prin care sub-
contractantii si fie plititi in mod direct de
autorititile publice, in conditiile in care
majoritatea marilor proiecte de investitii
din Roménia este luat de citre striini si
subcontractatd firmelor din Roménia, care,
in numeroase situatii, ajung sd nu-si mai
primeasca cota corespunzatoare.

Aplicate rapid si corect, recomandirile
mediului de afaceri european, de sprijinire
a IMM-urilor si a intreprinzitorilor, ar
putea oferi Roménei o cale de iesire din
criza financiari. In plus, IMM-urile puter-
nice pot ajuta la atenuarea problemelor so-
ciale si de mediu. Din orice unghi ai privi,
importanta acordatd IMM-urilor ar trebui
sd fie una de prim rang, mai ales cd cea mai
mare parte a cifrei de afaceri a Roméniei si
60% din numarul total al locurilor de
muncd sunt generate de acest sector.

B ALEXANDRU BATALI
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Banca Transilvania
vrea sa creasca prin IT

Banca Transilvania (BT) a anuntat in luna
ianuarie cd a ales Oracle Flexcube Univer-
sal Banking pentru sistemul sau de core-
banking. Firma locald Trend Import-Export
a avut un rol important Tn colaborarea
Oracle cu Banca Transilvania pentru se-
lectarea Flexcube, pomind si de la relofiile
de succes anterioare, in procesul de
implementare a Oracle Exadata Machine
V2. Leontin Toderici, Director Executiv
Operafiuni Banca Transilvania, a vorbit
revistei Market Watch despre solufia
aleasd, Exadata i strategia IT a BT pentru
urmdtorii ani.

Care au fost motivele pentru care BT
a achizitionat o alta solutie pentru
sistemul sau de core-banking?

Riaspunsul este simplu: cresterea Bancii
Transilvania. Noul sistem de core-banking,
Oracle Flexcube, de la Oracle, a fost achi-
zitionat pentru cd avem un numar tot mai
mare de clienti, de conturi si operatiuni.
Toate acestea au generat nevoia de a avea o
platformd de core-banking integrati si efi-
cienta, bazatd pe tehnologii de ultima ge-
neratie. Jar Oracle, liderul mondial in fur-
nizarea de servicii si produse pentru indus-
tria serviciilor finanicare, a venit cu solutia
cea mai potrivitd pentru noi, ca banci,
raspunzind foarte bine cerintelor noastre.
Oracle a venit, de asemenea, cu inovatie,
deschidere, expertizi si experienta.

Care a fost solutia inlocuita?
in prezent, Banca Transilvania folo-

seste o solutie informaticd performants, re-
cunoscutd international, furnizatd de com-

Leontin Toderici, Director Executiv Operatiuni Banca Transilvania
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pania engleza Misys, furnizor de solutii IT
pentru industria bancard. Dar am explorat
alternative. Decizia de a colabora cu Oracle
pentru cel mai important proiect al Bancii
Transilvania pentru 2011, adicd imple-
mentarea sistemului nostru de core-ban-
king, a avut la bazd parteneriatul pe care
noi il aveam deja cu Oracle. in 2010 am
achizitionat, tot de la aceasti companie, sis-
temul integrat Exadata Database Machine
Versiunea 2, Banca Transilvania devenind
astfel prima banci din lume care benefici-
azd de cel mai rapid server privind stocarea
si consolidarea bazelor de date, respectiv
procesarea de tranzactii online.

Cum va ajuta noul sistem banca
sa se mentina printre
primele banci din Romania?

Pentru Banca Transilvania, achi-
zitionarea sistemului Oracle Flexcube
este, cu sigurantd, o investitie in calitate,
care va sustine cresterea noastrd, pe
toate palierele. Este un nou know—how,
un nou model de a face business, ambele
aduse de noua tehnologie. Operational,
noul sistem va putea sustine pentru
Banca Transilvania o crestere operatio-
nald de doud cifre pe an, ne permite sd
crestem si mai rapid oferta de servicii si
produse, printr-o simpld parametrizare,
dar si diversificare a operatiunilor prin
canale electronice. In mod evident,
avantajele Bancii Transilvania, folosind
Oracle Flexcube, tin, de asemenea, de
rapiditate, mirirea bazei de clienti si,
foarte important, sustinerea inovatiei.

Care sunt etapele de implementare
ale sistemului de core-banking?

Startul implementirii a fost dat in
luna ianuarie a acestui an. Avem o
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echipa dedicatd, formatd atit din anga-
jati ai bancii noastre, cit si de la Oracle,
care lucreazd impreund. A fost par-
cursd deja etapa de pregatire prelimi-
nard, pentru familiarizarea echipei de
implementare cu noile concepte si
noile facilitdti ale aplicatiei. Aceasta
este urmatd de etapa de pregitire a
specificatiilor pentru produse si servicii
existente in portofoliul Bancii Transil-
vania, in care vom identifica si nevoile
de customizare. Urmaitorul pas este
etapa de pregitire in detaliu a echipei
de implementare, in care vom avea, in
paralel, trei task-uri in desfisurare:
customizarea de citre Oracle, in cen-
trul propriu de dezvoltare, conversia
datelor in cadrul BT si parametrizarea
produselor bidncii noastre conform
specificatiilor. O altd etapd, la fel de
importantd, este acceptanta de citre
useri, pregatirea angajatilor pentru mi-
grarea live si, in final, migrarea pro-
priu-zisa.

Cum vor fi alocate responsabilitatile
partenerilor implicati in proiect?

Tinidnd cont de experienta Bincii
Transilvania, mai exact a echipei de
proiect, care a fost implicatd si in imple-
mentarea solutiei pe care o avem in
prezent, dar si a proiectelor din ultimii
ani, trecerea la solutia Oracle Flexcube
se va face atat de cétre echipa BT, cat si
de cea de la Oracle.

Cand estimati ca noul sistem de
core-hanking va fi gata sa intre in
functiune la capacitatea maxima?

Estimarea noastrd este cd intregul
proces de implementare va dura aproxi-
mativ 18 luni, deci vorbim de o perioadi
optimd, avind in vedere complexitatea
proiectului. Un termen mai sigur il vom
cunoaste dupd ce sunt identificate
nevoile de customizare, in etapa afe-
rentd.

Achizitia Exadata de acum doi
ani avea nevoie de o schimbare
a sistemului de core-banking?

Cele doud sunt independente, deci
nu au legiturd, dar prezintd avantajul cd
noua solutie de core-banking este certi-
ficatd pentru a putea rula pe o masind
Exadata.

Care au fost motivele
pentru care BT a decis
sa achizitioneze Exadata?

Exadata Database Machine Versi-
unea 2 este, asa cum spuneam, cel mai
rapid server pe plan mondial. Vorbim
aici atat de stocarea de date, procesarea
de tranzactii online, cit si de consoli-
darea bazelor de date. Prin urmare,
aceastd infrastructurd ii permite bancii
sd-si serveasca intr-un timp mai scurt
clientii, sd sustind constant inovatia si
sd asigure servicii performante. Exadata
ne permite un acces de 30 de ori mai
rapid la informatiile de business, ceea
ce Inseamnd decizii si mai rapide, pre-
cum si o segmentare mai detaliatd a
bazei de date.

Cat a durat migrarea pe Exadata?

Am reusit sd migram pe Exadata re-
lativ repede, in céteva luni, la inceputul
anului trecut. Prin trecerea pe Exadata
a prelucririlor specifice de Data Ware-
house, a fost creatd posibilitatea de a
obtine mult mai repede rapoartele so-
licitate de management, dar si extin-
derea acestora. in a doua parte a anului
2010, am migrat pe Exadata mai multe
aplicatii ale bincii noastre, cum ar fi
procesarea tranzactiilor din zona de
creditare sau cea de anti-money laun-
dering.

Care au fost principalele probleme
aparute pe parcursul derularii acestui
proiect?

Nu au fost probleme, le-as numi
provociri pentru echipa noastrd. Asa ar
fi faptul cd aplicatiile migrate au trebuit
revizuite pentru cd performantele foarte
ridicate ale Exadata se pot obtine dacd
numirul de indecsi folositi pe o tabeld
este mai mic.
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Care sunt actualele solutii IT&C
implementate de BT?

Pe langd solutiile deja descrise, in
cursul anului 2010 am schimbat si apli-
catia de gestiune a cardurilor. In
prezent, folosim solutia SmartVista,
furnizatd de BPC, care este una perfor-
mantd si care a schimbat radical inter-
fata cu clientii. Aceasta este mult mai
prietenoasd si mai accesibildi. Cu
SmartVista, avem performante ridicate
in zona de procesare, dar si facilitidti noi
pentru clientii nostri. Asa ar fi sistemul
SMS Alert, Loyalty sau preventia tim-
purie a fraudelor. In plus, la finalul anu-
lui trecut, tot datoritd acestui furnizor,
am reusit o altd premierd mondiald, si
anume lansarea serviciului de trazactii
Western Union prin bancomat.

Care este strategia IT a BT
pentru urmatorii ani?

Pentru 2011 avem si alte proiecte
majore pe agenda noastrd, cum ar fi
addugarea de noi facilititi platformei de
carduri: module de gestiune a limitelor,
pregitirea pentru emiterea de carduri
virtuale, disponibile prin interconectare
la Internet Banking. Alte proiecte sunt
legate de Internet si Mobile Banking.
Stim cd investitiile in tehnologie in-
seamni investitie in viitor, dar si solutii
care au efecte directe, benefice fati de
clientii nostri, care sunt in numir tot
mai mare.

Efectul pozitiv al tehnologiilor pe
care le folosim, deja mentionate, influ-
enteazd in mod pozitiv profitabilitatea.
Vorbim de costuri mai mici de ex-
ploatare, reducerea consumului ener-
getic de alimentare si a celui folosit pen-
tru optimizarea temperaturii de
functionare a serverelor, timpi redusi de
procesare.

Prin umare, noile tehnologii sunt noi
solutii care contribuie la posibilitatea de
a procesa mai mult business, sustin ino-
vatia si o interfatare simpld si sigurd,
intre toate solutiile folosite 24/7, cu o
conectare 360°.

B LuizA SANDU
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AN NOUA GAMA COOLPIX
INVATA ROMANA

SKIN, importa-
torul Nikon in Ro-
mania, a anuntat
lansarea a 9 apa-
rate din gama
Nikon COOLPIX
care ofera meniu in limba romana: P500,
P300, S9100, S6100, S4100, S3100,
S$2500, L120 si L23. Noua gama
COOLPIX introduce numeroase im-
bunatatiri majore, precum zoom optic de
36X, senzori CMOS cu iluminare din
spate, obiectiv cu diafragma maxima de
/1.8, mod de fotografiere HDR. Introdus
ca 0 noua categorie in gama Perfor-
mance, COOLPIX P300 ofera control
manual complet, obiectivul are diafragma
cea mai deschisa din gama COOLPIX,
/1.8, este dotat cu un senzor CMOS de
12,2MP cu iluminare din si un sistem de
procesare EXPEED C2 (care ofera viteze
de 8 fps) si filmeaza in format Full HD.
Noua gama COOLPIX va fi disponibila in-
cepand cu finalul lunii februarie.

AN CYBER-SHOT HX
FILMEAZA FULL HD

Sony a lansat modelele Cyber-shot
HX100V si HXQV care ofera filmare Full
HD, la 50 de cadre progresive pe se-
cunda (1920x1080 50p). Cyber-shot
HX100V beneficiaza de un obiectiv Vario-
Sonnar de la Carl Zeiss cu tratament T (T
star), care ofera un zoom optic 30x. Mod-
elul HX9QV dispune de un obiectiv de
nalta perormanta G, cu zoom 16x Si
unghi de 24mm.
Ambele modele
ofera o varietate
de optiuni de fo-
tografiere 3D,
prin functiile: 3D
Sweep
Panorama, imagine statica 3D si Sweep
Multi Angle. O alta premiera pentru seria
Cyber-shot, senzorul CMOS Exmor R de
16,2 megapixeli efectivi de care
beneficiaza ambele camere suporta

noul mod Intelligent Sweep Panorama
HR (High Resolution), la rezolutie de
10480x4096. Ambele modele dispun de
functiile imbunatatite de GPS/Busola, ce
captureaza locul in care utilizatorul se
afla, precum si directia de fotografiere.

1100D SI 600D, OFERTA DSLR
DE PRIMAVARA DE LA CANON

Canon Romania a lansat, pentru prima
oara simultant cu lansarea internationala,
doua noi DSLR-uri dedicate amatorilor, re-
spectiv modelele 1100D si 600D, care vor
fi disponibile pe piata locala din luna mar-
tie.

1100D, modelul entry-level din aceasta
clasa, vine cu: = un senzor de 12 Megapix-
eli - noul procesor Digic 4 - sistem de auto-
focus Tn 9 puncte - tehnologie iFCL de ma-
surare a expunerii In 63 de zone - sensibi-
litate ISO 100-6.400 - filmare in format HD
(720p). 1100D beneficiaza, pe langa
setarile standard, de o serie de functiona-
litati ,prietenoase”, precum modurile
Basic+ si Creative Auto, la care se adauga
,On-screen Feature Guide“, menita sa elim-
ine orice confuzii legate de termenii tehnici.

Noutatile incluse in 600D, pozitionat ca
model High-End in clasa amator a DSLR-
urilor Canon, sunt: - procesor Digic 4 (viteza
de 3,7 fps) - sistemul iFCL - AF in 9 puncte
= senzor de 18 Megapixeli - sensibilitate ISO
100-6.400 (extensibila pana la 12.800)
- display rabatabil de 3” (1,040k-dot) - posi-

bilitatea de a con-
trola/sincroniza
blitz-urile wireless
- filmare full-HD
(1920x 1080p) si
HD (1280x 720p),
oferind control ma-
nual al expunerii Si
zoom digjtal 3-10X
(full  HD). Noul
model mai include
tehnologia EOS
Scene Detection care, impreuna cu Scene
Intelligent Auto, permite aparatului sa sta-
bileasca automat cele mai bune setari pen-
tru capturarea unei anumite imagini.

La capitolul moduri creative, in afara de
Basic+, 600D mai ofera si o serie de filtre
(Fish-eye, Grainy B/W, Soft focus, Toy cam-
era si Miniature) si functionalitatea de
inregistrare video Video Snapshot (care
permite realizarea de secvente video de
2, 4 sau 8 secunde ce pot fi ,lipite* n
Video Snapshot Album, creand o secventa
dinamica).

G12, UN DSLR iN CORP DE COMPACTA

Prima impresie cand iei contact cu un
Canon din seria G este ca nu are nicio legatura
cu modelele din gama PowerShot. in primul
rand ca look-ul retro, sobru nu aduce deloc cu
tiparul clasic al aparatelor din clasa
Point&Shoot. Apoi, producatorii japonezii par a
fi avut ca obiectiv principal sa inghesuie pe o
carcasa de ,compacta“ tot ce ofera un aparat
din gama DSLR. Si chiar au reusit! Ce-i drept,
rezultatul este usor derutant pentru un amator
obignuit cu design-ul clasic al compactelor de
la Canon. Motiv pentru care luarea in folosinta
a unui aparat precum Canon G12 (cel mai re-
cent model din aceasta serie) necesita ceva
antrenament. Dar odata depasit acest impas,
greu s&i mai dai drumul din manal

Dupa cateva zile de tras cu Canon
G12 mi-e greu sa spun ce mi-
a placut cel mai mult la
aparatul acesta. Pen-
tru ca sunt prea multe.
incerc totusi, intr-o or-
dine aleatorie: Faptul
ca trage RAW. Ca, in
plus fata de G11, au
adaugat frontal o rotita
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care permite reglajul diafragmei si al timpului
de expunere (,,DSLR like*). Ca exista rotite de
control care permit selectarea rapida a ISO-
ului si ajustarea expunerii. Ca are display ra-
batabil. Ca acumulatorul ofera o autonomie
mai mult decat satisfacatoare. Ca stie safaca
bracketing si se descurca cu HDR-ul. Ca
filmeaza HD. lar la nivelul meu de amator ca-
litatea imaginilor este excelenta (in limita unui
IDO decent).

Ce mi-a placut mai putine tine, inerent, de
ergonomia aparatului. Ca vizorul este prea
mic, comenzile — prea inghesuite, rotita de
zoom - liliputana etc. (Ce-i drept, la nomi-
nalizarea acestor ,,minusuri“ pur subiective au
contribuit semnificativ temperaturile sub -5°

Celsius din diminetile cand l-am luat
la teste ,outdoor“.) Cred insaca e
ca si cum as avea pretentii de
limuzina de la un automobil de
talia unui Matiz. Tentatia com-
paratiei persista pentru ca G12
are dotari de DSLR (dar si pret de
DSLR entry level), intr-un body de
PowerShot. Un PowerShot High
End insa!l (R.G.)



