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GABR I E L  V AS I L E

Editorial

Un client care tocmai finalizase implementarea unei soluþii de business îmi declara
recent cã unul dintre obiectivele sale importante la demararea proiectului respectiv fu-
sese sã evite dependenþa de un singur furnizor din punct de vedere al serviciilor.
Aceastã cerinþã avea la bazã experienþe anterioare negative cu alþi furnizori, care,
bazându-se pe lipsa de alternativã, îºi permiteau creºteri nejustificate de costuri sau
intervenþii mai puþin ferme. Dependenþa de furnizor este însã o realitate mult mai des
întâlnitã ºi care transcende industria IT.

În IT, dependenþa de furnizor îmbracã mai multe forme, cea mai rãspânditã fiind
cea indusã de serviciile unui anumit furnizor în urma achiziþiei unei aplicaþii pentru
care doar acesta oferã suport. În acest caz, clientul nu are alternativã la nivel de mente-
nanþã ºi upgrade ºi pentru orice solicitare, în afara contractului iniþial, trebuie sã ac-
cepte condiþiile furnizorului. Evident, soluþii existã, însã costurile implicate pot fi pro-
hibitive. Mai mult, în ultimii ani a existat o tendinþã evidentã de colaborare cu un sin-
gur furnizor pentru dezvoltarea întregului sistem IT în ideea obþinerii unui singur
punct de contact, concept ce induce unele beneficii, dar creºte considerabil depen-
denþa de furnizor.

O altã formã de dependenþã este cea creatã de obligativitatea utilizãrii anumitor
componente tehnologice (hardware sau software) în cadrul unui proiect. Deºi demer-
sul clientului este achiziþia unei aplicaþii, ERP sã presupunem, aceastã soluþie implicã
utilizarea: serverelor X, a sistemului de operare Y sau  bazei de date Z, fãrã a avea posi-
bilitatea alegerii dupã considerente proprii a acestor componente.  O formã mai sub-
tilã de dependenþã este cea legatã de versiunea unei anumite tehnologii. Oricât de bun
ar fi un produs, inevitabil ciclul sãu de viaþã se va încheia la un moment dat, iar ser-
viciile de suport se vor diminua sau chiar sista. Nu este un scenariu generalizat,
deoarece unii furnizori menþin produsele funcþionale pânã la ultimul utilizator, însã
existã la fel de mulþi clienþi care au fost puºi în faþa unei alegeri nedorite de upgrade
sau înlocuire de produs.

Dependenþa de tehnologie sau furnizor este la fel de veche ca industria IT ºi nu va
putea fi eliminatã, indiferent de schimbãrile propuse de concepte precum  Software ca
serviciu, IT ca serviciu sau Managed Services. Se poate vorbi însã de o diminuare a
acestui risc printr-o analizã atentã a soluþiilor ºi furnizorilor contractaþi ºi prin pãs-
trarea permanentã a unei alternative.

IT-ul ºi dependenþa de furnizor
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�� BRANTNER SERVICII ECOLOGICE ALEGE PLATFORMA ONLINE 
DE GESTIUNE A ABONAÞILOR DE LA ASIS ERP  

Odatã cu extinderea serviciilor oferite în România, societatea 
comercialã Brantner Servicii Ecologice S.A., parte a consorþiului 
internaþional Brantner, a  decis implementarea sistemului integrat
ASiS, mizând în mare parte pe flexibilitatea ºi scalabilitatea apli-
caþiilor sale RIA (cu acces online).
Înfiinþatã în anul 2004, Brantner oferã servicii în domeniul gestiunii
deºeurilor ºi a serviciilor municipale în Cluj-Napoca, Sibiu, Fãget,
Piatra-Neamþ ºi Drobeta Turnu Severin. Strategia sa de extindere
pe piaþa din România a vizat achiziþia de companii locale de
salubritate, cu uzanþe diferite ºi reunirea lor sub umbrela unei
politici comune ºi integrate, bazatã pe experienþele acumulate 
în alte þãri. Provocarea integrãrii firmelor preluate a fost legatã 
inclusiv de diversitatea ºi incompatibilitatea aplicaþiilor de 
procesare a datelor ºi de modul anevoios de centralizare a lor, 
datorat gradului ridicat de dispersie geograficã a companiei.
În prezent, prin implementarea ASiS, datele sunt stocate pe 
un server central al companiei ºi sunt operate în timp real, 
inclusiv de la sucursale / puncte de lucru. Aplicaþiile de Personal
Salarizare ºi Contabilitate ºi Gestiune, dezvoltate pe platforma
RIA, gestioneazã deja în timp real toate documentele de la oricare
punct de lucru al companiei. 
“Flexibilitatea de care a dat dovadã Alfa Software în implementarea
sistemului ASiS a fost unul dintre punctele cheie ce au permis suc-
cesul acestui proiect. Tehnologia RIA a redus foarte mult durata de
implementare ºi am reuºit ca într-un interval de doar 2 luni sã be-

neficiem de un sistem funcþional în
toate sucursalele noastre ºi sã re-
ducem costurilor de administrare la
nivelul punctelor de lucru. Implemen-
tarea unei soluþii de tip Cloud-Compu-
ting, cu aplicaþii care funcþioneazã on-
line, este pentru noi o premierã. Am
fost moderaþi în ceea ce priveºte aºteptãrile, dar rezultatele 
le-au depãºit cu mult”, a declarat HHoorraaþþiiuu  RRaadduu,,  FFiinnaanncciiaall  CCoonnttrroolllleerr
BBrraannttnneerr  SSeerrvviicciiii  EEccoollooggiiccee  SS..AA..
În cadrul soluþiei oferite pentru Brantner, aplicaþia centralã rãmâne
cea de Urmãrire Abonaþi (UAria), prin care sunt gestionaþi clienþii
cu contractele aferente, se genereazã facturi lunare ºi se
urmãreºte încasarea lor.
UAria este utilizatã pentru efectuarea de operaþii complexe cum ar
fi generarea de facturi de avans, calcul de penalitãþi pentru clienþii
rãu platnici, repartizarea automatã a sumelor încasate pe facturi /
penalitãþi / avans, procedurile de lucru respectând condiþionãrile
impuse de municipalitãþi, în dreptul fiecãrei sucursale.
Aplicaþia de Urmãrire Abonaþi gestioneazã în prezent contractele a
peste 300.000 de abonaþi din domeniul salubritãþii, al distribuþiei
de apã sau canal ºi este în exploatare curentã la companiile:
SALUBRIS Iaºi, Grupul austriac AVE (AVE SÃLAJ ECOSERV, 
AVE HARGHITA, AVE HURON, AVE BIHOR), HARVIZ Miercurea Ciuc
ºi DRUSAL Baia-Mare.
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Necesitatea unor proiecte performante de
mediu, precum ºi oportunitatea finanþãrii
acestora prin instituþiile europene au de-
terminat compania Blom România sã dez-
volte o linie de business dedicatã. În acest
sens, BLOM România a atras în echipã per-
sonal cu mare valoare profesionalã ºi a în-
fiinþat recent un departament dedicat in-
frastructurii de mediu. Silviu Stoica, Direc-
torul acestui departament, ne-a oferit
câteva lãmuriri suplimentare.

Investiþia fãcutã de BLOM România în
acest departament (localizare în Bu-
cureºti, personal, logisticã) nu pare
neglijabilã. Ne puteþi spune care au
fost considerentele de business ale
acestui demers?

Situaþia economicã actualã face ca toate
companiile existente pe piaþã sã-ºi regân-
deascã domeniile în care activeazã. Decizia
de înfiinþare în cadrul companiei a Depar-
tamentului de infrastructurã de mediu, a
fost luatã dupã o analizã de piaþã serioasã,
ca urmare a nevoii companiei de extindere
în alt domeniu. În domeniul consultanþei
în apã ºi deºeuri existã o piaþã solidã, bazatã
pe oportunitãþile deschise de obligaþia
României de a se alinia la standardele Uni-
unii Europene. Astfel, s-a decis dezvoltarea
unui nou departament, care sã se pozi-
þioneze clar ºi distinct pe piaþa româneascã
ºi în þãrile învecinate.

Dorim sã ne implicãm foarte activ în
implementarea proiectelor în domeniu ºi
colateral în ceea ce înseamnã absorbþia
fondurilor UE, întrucât experþii noºtri
deþin peste 10 ani de experienþã în pre-
gãtirea ºi implementarea proiectelor de
mediu finanþate din POS Mediu, ISPA,
PHARE, Banca Mondialã. 

Prin solida expertizã a Departamentu-
lui de infrastructurã de mediu, pe care per-
sonal îl conduc, suntem pregãtiþi sã oferim
servicii de consultanþã ºi asistenþã tehnicã,
de înalt profesionalism, în pregãtirea ºi

managementul proiectelor de mediu, fi-
nanþate din fonduri europene ºi naþionale. 

Ce gamã de servicii va oferi acest de-
partament ºi care vor fi beneficiarii?

Departamentul pe care îl conduc va ex-
tinde gama de servicii a BLOM România
cãtre urmãtoarele domenii: asistenþã tehni-
cã în cadrul proiectelor privind extinderea
ºi reabilitarea sistemelor de apã/apã uzatã;
asistenþã tehnicã pentru proiecte de ma-
nagement integrat al deºeurilor ºi elabora-
rea cererilor de finanþare pentru proiecte fi-
nanþate din instrumente structurale. De al-
tfel, unul dintre punctele tari ale acestui de-
partament îl reprezintã experienþa deose-
bitã în pregãtirea ºi implementarea proiec-
telor finanþate din POS Mediu, putând oferi
un excelent suport beneficiarilor (Companii
Regionale de Apã, Consilii Judeþene) în
managementul contractului semnat cu Au-
toritatea de Management. În acest context,
ne exprimãm întreaga disponibilitate de a
colabora cu toþi partenerii de pe piaþã care
au dovedit profesionalism ºi au demonstrat
cã pot implementa în bune condiþii proiec-
tele aferente acestui domeniu.

Sunt sistemele geospaþiale 
o componentã importantã 
în cadrul acestui departament?

Categoric, prin definiþie, companiile
de utilitãþi trebuie sã gestioneze bunuri
distribuite geografic (trasee electrice, con-
ducte de gaz, echipamente de telecomu-
nicaþii, pompe ºi conducte de apã etc). GIS
oferã posibilitatea modelãrii reþelelor,
susþinând decizii operaþionale rapide ºi
corecte. Pentru companiile ce oferã servi-
cii de alimentare cu apã ºi canalizare, GIS
asigurã accesul rapid la informaþiile pri-
vind reþelele de apã ºi canalizare ºi per-
mite evidenþa tuturor elementelor sis-
temului, permiþând actualizarea facilã a
datelor ºi emiterea de rapoarte diverse.
Din punctul de vedere al BLOM Româ-
nia, utilizarea GIS în cadrul Operatorilor
Regionali permite: accesul rapid ºi simplu
la informaþie, ceea ce conduce la îmbunã-
tãþirea activitãþii, luarea deciziilor corecte
în timp util, prin accesarea informaþiilor
necesare; stabilirea unui cadru unitar, clar

ºi precis de lucru privind culegerea
datelor referitoare la reþelele de apã ºi
canalizare, crearea arhivei electronice
pentru reþele de apã ºi canalizare etc. Re-
alizarea unui Sistem Informatic Geografic
presupune planificare logisticã ºi achiziþie
de date – etapã care reprezintã cel mai
mare volum de muncã – apoi stabilirea al-
goritmilor de procesare a datelor – etapa
cea mai dificilã ºi actualizarea permanentã
a datelor, însã BLOM România oferã asis-
tenþã clienþilor pentru toate aceste etape.

O bunã parte din aceste servicii sunt
de „asistenþã tehnicã”, este acesta
un aspect critic în derularea
proiectelor finanþate prin POS Mediu?

Asistenþa tehnicã este deosebit de im-
portantã pentru o Unitate de Implementare
a Proiectului (UIP) ºi poate fi acordatã
numai de personal specializat care stãpâ-
neºte foarte bine procedurile. De asemenea,
trebuie avut în vedere cã asistenþa tehnicã
trebuie abordatã din mai multe perspective.
De calitatea asistenþei tehnice depind: 

- modul în care se finalizeazã acti-
vitãþile specializate (GIS, SCADA, mode-
larea hidraulicã), care trebuie sã aibã rezul-
tate cât mai bune, pentru cã ele vor
reprezenta instrumente care vor fi nece-
sare în identificarea Proiectelor viitoare ce
vor fi finanþate, posibil, în urmãtoarea pe-
rioadã de programare;

- finalizarea în cât mai scurt timp a pro-
iectãrii, astfel încât sã fie lansate în timp
util licitaþiile pentru contractarea execuþiei
lucrãrilor, element foarte important, de
care depinde în mare mãsurã încadrarea în
perioada de implementare alocatã;

- realizarea la un standard ridicat a stu-
diilor ºi strategiilor necesare Operatorilor
Regionali: strategia privind managementul
apelor industriale, strategia privind mana-

BBLLOOMM  RRoommâânniiaa este o companie a
Grupului BLOM, înfiinþat în Norvegia în
anul 1954, fiind la ora actualã unul din-
tre cei mai mari furnizori de servicii ºi
produse în domeniile consultanþei, car-
tografiei, proiectãrii, urbanism, cadastru,
etc. Grupul are birouri deschise în 16
þãri din lumea întreagã ºi peste 1.150
de angajaþi, fiind listat la bursa din Oslo. 
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gementul nãmolurilor ºi reziduurilor, stra-
tegia privind managementul pierderilor în
reþele, planul de acþiune privind protecþia
surselor de apã etc. Dacã strategiile ºi pla-
nurile de acþiune nu sunt bine realizate de
consultant, acestea nu pot fi utilizate ºi nu
aduc aduc plus valoare Operatorilor Re-
gionali.

Tot acest complex de activitãþi imple-
mentate cu profesionalism ºi în urma cãro-
ra vor rezulta documente sau instrumente
care sã rãmânã utile Operatorilor Regionali,
vor da confortul cã aceºti Operatori îºi vor
întãri capacitãþile tehnice ºi operaþionale ºi
îºi vor îndeplini rolul important care le-a
fost atribuit la momentul întocmirii Strate-
giei de Regionalizare. Fãrã aceste instru-
mente, sunt convins cã nu se va putea ar-
gumenta serios finanþarea unor investiþii vi-
itoare. Exigenþele în ceea ce priveºte imple-
mentarea proiectelor finanþate de Uniunea
Europeanã sunt foarte mari. Toate aceste
proiecte vor fi supuse numeroaselor misi-
uni de control ºi audit, de aceea Unitatea de
Implementare a Proiectului este pilonul
principal pentru succesul proiectului. Este
necesar ca UIP sã fie secondatã de echipe
de consultanþi profesioniºti care sã contri-
buie în mod semnificativ la implementarea
în bune condiþii a proiectului, astfel încât sã
creeze premisele unui succes la final, cunos-
cut fiind faptul cã fiecare beneficiar este
evaluat dupã rezultatele din implementare. 

Calitatea unui proiect, din punct 
de vedere procedural, este unul 
dintre aspectele importante în cadrul
finanþãrilor nerambursabile. 
Care consideraþi cã sunt punctele
sensibile în derularea activitãþilor 
finanþate prin POS Mediu?

Principalul pericol care planeazã asu-
pra activitãþilor aferente implementãrii

unui proiect constã în apariþia de nereguli
care pot conduce la nerambursarea unor
cheltuieli ce fac obiectul proiectelor fi-
nanþate din fonduri ale Uniunii Europene.
Cauza nerambursãrii acestor cheltuieli este
determinatã de aplicarea deficitarã a pro-
cedurilor specifice accesãrii acestor fon-
duri, iar în acest sens, BLOM România

deþine expertiza necesarã tocmai pentru a
preveni neregulile care conduc la declara-
rea cheltuielilor ca neeligibile. Apariþia
acestor cheltuieli neeligibile creeazã o serie
întreagã de inconveniente atât pentru be-
neficiar, consultant, cât ºi pentru Autori-
tatea de Management.

Un alt domeniu sensibil este legat de
procedurile de achiziþie publicã. S-a con-
statat cã, în principal, se prezintã oferte la
un procent începând de la 40% din valoa-
rea estimatã a contractului. Personal, con-
sider cã trebuie evitatã acordarea contrac-
telor de Asistenþã Tehnicã ºi a Contractelor
de Lucrãri acelor ofertanþi care prezintã
preþul cel mai scãzut. Acest lucru prezintã
riscuri mari pentru beneficiari ºi anume
servicii ºi lucrãri de calitate îndoielnicã.

Trebuie acordatã mai multã atenþie
procesului de evaluare din partea benefi-
ciarului, care sã permitã o analizã com-
pletã, menitã sã evidenþieze care este opti-
mul între calitate ºi preþ pentru a-ºi atinge
obiectivele ºi a nu îºi asuma anumite riscuri
pentru mai târziu.

Dar contestaþiile?

O altã „plagã” a acestui proces o
reprezintã contestaþiile prezente în multe
evaluãri. Personal, consider cã foarte
puþine contestaþii sunt pe deplin înte-
meiate ºi, în opinia mea mulþi competitori
nu ºtiu sã piardã ºi nu pot accepta cã la acel
moment a existat un competitor mai bine
pregãtit. Ca sã vã dau un exemplu, din cele
110 contracte semnate pe Axa prioritarã 1,
un numãr de 44 de contracte au avut con-
testaþii la CNSC, iar 12 dintre acestea au
ajuns pe rolul Curþii de Apel. Contestaþiile
au dus la întârzieri în atribuirea contrac-
telor în medie cu 6 - 8 luni. S-a constatat cã
reluarea procedurii ºi reevaluarea au dus
în proporþie covârºitoare la aceleaºi rezul-
tate. Din pãcate, contestatarii pun la în-
doialã profesionalismul membrilor comisi-
ilor de evaluare constituite la nivelul
beneficiarilor ºi întârzie foarte mult pro-
cesul de implementare a proiectului. 

Este gradul de absorbþie a fondurilor 
o responsabilitate comunã 
a tuturor celor implicaþi în proiecte?

Gradul de absorbþie este un aspect
esenþial, pentru cã România va fi judecatã
pe baza performanþelor din actuala pe-
rioadã de programare, lucru care ne va
afecta alocarea financiarã pentru urmã-
toarea perioadã de programare pe termen
mediu. România nu este în postura în care
sã-ºi permitã sã nu utilizeze resursele puse
la dispoziþie prin instrumentele struc-
turale, datã fiind nevoia de investiþii care
contribuie la îndepinirea angajamentelor
asumate.

Din aceastã perspectivã, fiecare bene-
ficiar ºi fiecare factor de decizie care in-
terfereazã în acest proces al proiectelor fi-
nanþate din fonduri ale Uniunii Europene
devine ºi va fi responsabil în final cu
privire la gradul de absorbþie pe care
România îl va atinge. Practic, nu este doar
responsabilitatea Autoritãþii de Manage-
ment ºi a Organismelor Intermediare, ci
ºi a celorlalþi factori implicaþi în procesul
de implementare.

� GABRIEL VAS ILE

BBLLOOMM  RRoommâânniiaa opereazã un centru de
producþie de date cartografice digitale la
sediul central în Târgoviºte ºi birouri în
oraºele Constanþa, Bucureºti, Braºov,
Galaþi ºi Cluj Napoca. În prezent, compa-
nia are 420 de angajaþi. BLOM România
beneficiazã de susþinerea Grupului în
ceea ce priveºte dezvoltarea de activitãþi
cu valoare adãugatã, precum cele de
consultanþã în infrastructura de mediu.

BBLLOOMM este furnizorul numãrul 1 în Europa în domeniul achiziþiei ºi procesãrii de informaþie
geospaþialã. BLOM a creat ºi întreþine o bazã de date unicã în Europa, conþinând ima-
gini, hãrþi ºi modele tridimensionale. Cu o atenþie specialã acordatã serviciilor online,
BLOM furnizeazã date ºi soluþii agenþiilor guvernamentale, clienþilor privaþi ºi celor din ad-
ministraþia publicã ºi permite partenerilor sã creeze diverse aplicaþii prin accesul la baza
de date pe care o deþine. BLOM deþine în jur de 30 de avioane ºi elicoptere disponibile
pentru colectarea datelor, dotate cu camere digitale ºi scanere de ultimã generaþie:
laser-scanere pentru avioane ºi elicoptere, scanere batimetrice ºi multispectrale.

MARKET WATCH | 15 APRILIE - 15 MAI 2011



COMPANY FOCUS

1&1 este o companie germanã care a deschis
la Bucureºti, în 2004, o divizie de dezvoltare
de software. Din vara lui 2008, 1&1 Româ-
nia oferã ºi produse de hosting. Despre
proiectele companiei în viitor ºi despre servici-
ile ºi produsele pe care le oferã, Market
Watch a stat de vorbã cu Wolfgang Gunne,
CEO 1&1 România.

Care sunt serviciile ºi produsele 
pe care le oferã 1&1 în România?

1&1 este o companie de origine ger-
manã, fiind fondatã în 1988. Este un pro-
vider de servicii de internet, în special în
Germania, dar ºi în alte þãri. În Germania,
pe lângã serviciile de web hosting avem ºi
servicii de telefonie fixã ºi telefonie mobilã.
Nu existã intenþia de a oferi astfel de servicii
în România. În 2004 am decis sã deschidem
o divizie de dezvoltare de software în Bu-
cureºti. Din vara lui 2008 am început sã
oferim ºi produse de hosting în România ºi
în acest timp am crescut puternic, ajungând
la 200 de angajaþi în Bucureºti, având în
vedere cã la nivel global sunt implicaþi cam
1.100 de angajaþi în dezvoltarea de produse.
Cam o cincime din numãrul de angajaþi
care lucreazã pe dezvoltarea de produse se
aflã în Bucureºti. Aici avem 25 de echipe,
care dezvoltã o gamã largã de aplicaþii. În
România am început cu aplicaþii pentru uz
intern, dezvoltând pentru clienþii interni
din cadrul grupului ºi anume software pen-
tru centrale de date. De anul trecut am în-
ceput sã dezvoltãm ºi produse pentru con-
sumatorii finali. Ca tehnologii dezvoltãm în
special pe Java, dar ºi PHP, C++. 

În principiu, oferim serviciile pe care
1&1 le oferã la nivel global – servicii de
web hosting, servicii de domenii, de e-
mail, mergând pânã la Microsoft Exchange
ºi servere dedicate ºi virtualizate. Faptul cã
oferim servicii ne bucurã, încã suntem la
început pe partea de oferire de servicii, dar
principalul scop al activitãþii în România

este de dezvoltare de software. În momen-
tul de faþã nu avem servicii personalizate
pentru România.

Care este segmentul de clienþi 
cãrora vã adresaþi?

Cu ofertele de hosting ne adresãm în
special segmentului firmelor mici ºi mij-
locii. Pe lângã acest segment avem ºi clienþi
persoane fizice. Noi nu ne uitãm ce fac
clienþii pe spaþiile web pe care le închiriazã
de la noi, prin urmare nu putem spune
dacã avem X clienþi cu un magazin online
sau un blog etc. Un client poate intra pe
site-ul nostru ºi comanda un pachet care se
potriveºte cel mai bine cu cerinþele pe care
le are. De exemplu, cel mai mic pachet, la
3,99 de dolari/lunã cu TVA inclus, are deja
600 de conturi de mail incluse ºi spaþiu web
de 10GB. Pachetul developer include, de
exemplu, spaþiu de 300GB ºi 100 de baze
de date, plus opþiuni pentru dezvoltatori
profesioniºti. Practicãm aceleaºi preþuri, fie
cã este vorba de un client din România sau
din altã þarã. 

Câte data centere folosiþi?
Avem 5 data centere ºi facem diferenþã

între platforma de data center din SUA ºi
cea din UE. În aceste data centere sunt
peste 70.000 de servere, ceea ce implicã un
nivel foarte ridicat de automatizare, în spe-
cial pe partea de hosting. Avem o platfor-
mã foarte automatizatã cu care gãzduim în
medie cam 7.800 de clienþi pe server. Re-
cordul de cel mai mare numãr de clienþi pe
un server este de 25.000. Avem sisteme
foarte automatizate pentru înregistrarea de
domenii ºi pentru instalarea de noi clienþi
pe servere. 

Oferiþi ºi servicii de infrastructurã?
Da, avem ceea ce se numeºte Dynamic

Cloud Server, un serviciu în care clienþii îºi
pot configura propriile cerinþe, de exem-
plu cât spaþiu au nevoie, câtã memorie, câtã
putere de calcul, în funcþie de ce aplicaþii
vor sã ruleze sau pentru ce anume folosesc
acest server ºi pot sã le schimbe, spre de-
osebire de un server dedicat. 

Care este cota de piaþã 
a companiei în România?

Cota de piaþã în România este deocam-
datã micã. Însã, ceea ce caracterizeazã pro-
dusele de hosting 1&1 este o relaþie foarte
bunã preþ-calitate. De asemenea, compa-
nia este furnizor primar ºi nu subcontrac-
tant. Este foarte important sã ºtii cã te poþi
baza pe furnizorul de hosting ºi la anul ºi
peste 2 ani.

Care sunt planurile de viitor 
ale 1&1 România?

Focusul companiei rãmâne dezvoltarea
de software. De curând, 1&1 a achiziþionat
firma mail.com, din SUA, ºi prin aceasta
vrem sã internaþionalizãm oferta de free
mail, existentã deja pe platforma gmx.com. 

Suntem o firmã în creºtere ºi în cãutare
de specialiºti ambiþioºi care vor sã-ºi va-
lorifice potenþialul ºi oferim în acest con-
text posibilitatea pentru developeri de a se
dezvolta profesional, atât în România cât ºi
în strãinãtate. De aceea am introdus un
program care se numeºte Global Mobility
Programme, prin care colegi din România
lucreazã în Germania ºi invers. Dorim sã
mai angajãm anul acesta circa 50 de noi
colegi pe toate nivelurile, de la entry level
pânã la specialiºti.

� LUIZA SANDU

1&1 ROMÂNIA1&1 ROMÂNIA FACE ANGAJÃRI
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Cãtãlin Hristea, Director general PMSolutions

Management de pro iec tManagement de pro iec t
la preþ redus.

Formare profesionalã 
cu d iscount  100%d iscount  100% !

La Universitatea Stanford, pentru a deveni
Manager de Proiect certificat trebuie sã
urmezi 6 cursuri. Taxa de curs este de
2.600 de dolari. La noi poþi sã devii ma-
nager de proiect cu acte în regulã în 5 zile,
cu 550 de lei ºi sã fii gata pentru a ela-
bora, planifica ºi implementa proiecte de
succes. Oare?

Problema

În ultimii ani, am fost martorul mai
multor situaþii în care am constatat
slãbiciunile sistemului de formare pro-
fesionalã de la noi. Din postura de furni-
zor de programe de formare profesionalã
în domeniul managementului de
proiect, am constatat faptul cã firma
noastrã era o „curiozitate” în vasta
colecþie de furnizori de formare acredi-
taþi de cãtre CNFPA, prin rigurozitatea
pe care o impunea procesului de instru-
ire ºi, apoi, celui de examinare ºi certifi-
care. Am constatat faptul cã sistemul de
certificare practicat de cãtre CNFPA este
unul eminamente birocratic, care pune
mai mult accent pe respectarea unor cri-
terii formale în etapa de certificare a
programelor de formare decât exercitã
control asupra modului în care, odatã
acreditate, aceste programe sunt deru-
late de cãtre furnizorii atestaþi. Câteva
dintre „ciudãþeniile” care am constatat
cã se manifestã în piaþa serviciilor de
formare profesionalã în domeniul ma-
nagementului de proiect sunt:

- diferenþe semnificative de pro-
gramã;

- diferenþe de duratã;
- diferenþe majore de preþ (inclusiv

preþuri derizorii, care nu se pot jus-
tifica din perspectiva costurilor
unui instructor calificat);

- diferenþe majore de experienþã în
rândul instructorilor (de la per-
soane cu pregãtire exclusiv teore-
ticã ºi care „vorbesc din cãrþi” pânã
la persoane cu mulþi ani de expe-
rienþã practicã);

- firme care dau diplome fãrã ca
mãcar sã fie necesar sã te prezinþi la
curs;

- beneficiari de servicii de formare
care colecþioneazã diplome ºi care,
în ciuda unui portofoliu impresio-
nant de astfel de diplome, au o per-
formanþã profesionalã lamentabilã.

Cauze

Consider cã existã trei cauze princi-
pale ale acestei situaþii.

1. RReegglleemmeennttaarree  ddeeffiicciittaarrãã – întregul
proces de atestare ºi apoi de urmãrire a
modului în care formatorii acreditaþi
deruleazã programele de formare este
deficitar. În etapa de certificare, accen-
tul este pus excesiv pe aspecte de ordin
administrativ ºi de logisticã, neexistând,
însã, niciun fel de mijloc de control
asupra calitãþii procesului de furnizare a
serviciilor de formare. Existã mai multe
cauze ale acestei situaþii, una dintre ele
fiind aceea cã nu existã o procedurã clarã
de evaluare a performanþei programelor
de formare dupã acreditarea lor iniþialã,
iar o alta þinând de lipsa personalului
calificat din partea CNFPA, personal cu

suficientã experienþã ºi competenþe în
domeniul ocupaþional respectiv, care sã
poatã exercita în mod eficient aceastã
funcþie de control.

2. MMoottiivvaaþþiiee  ffaallssãã  aa  bbeenneeffiicciiaarriilloorr  ddee
ffoorrmmaarree  pprrooffeessiioonnaallãã  – în multe situaþii,
motivaþia celor care apeleazã la servicii
de formare profesionalã este una falsã,
ei nefiind realmente interesaþi de acu-
mularea unor cunoºtinþe, ci de accesul
la un certificat profesional care sã le
aducã, lor sau angajatorilor lor, anumite
avantaje. Am întâlnit aceastã situaþie în
cazul cursurilor de management de
proiect ºi al celor de specializare în
domeniul accesãrii de fonduri eu-
ropene. Aceste profesii sunt extrem de
la modã ºi cãutate  în acest moment ºi,
din acest motiv, cererea pentru pro-
gramele de formare a explodat în ul-
timii doi ani, iar împreunã cu ea ºi
numãrul de furnizori care ºi-au acredi-
tat  programe de formare pentru aceste
ocupaþii. Problema nu este cererea, ci
motivaþia care stã în spatele acestei
cereri. Mulþi dintre cei care urmeazã
astfel de programe de formare nu o fac
pentru cã sesizeazã o nevoie pentru
acumularea unor cunoºtinþe care sã îi
ajute sã îºi desfãºoare activitatea, ci da-
toritã dorinþei de acumulare a unor
diferenþiatori care sã poatã fi folosiþi
faþã de competiþie. Faptul cã Statul este
în continuare cel mai mare investitor ºi
generator de proiecte, iar aceste
proiecte (cu sau fãrã finanþare euro-
peanã) se adjudecã în urma unor proce-
duri de licitaþie publicã în cadrul cãrora
implicarea furnizorilor potenþiali în
pregãtirea documentaþiilor de atribuire
nu mai este de mult nici o noutate ºi
nici un secret, a dus la o competiþie a
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furnizorilor în vederea gãsirii unor di-
ferenþiatori care sã îi ajute sã limiteze
accesul competitorilor la anumite
proiecte. Astfel de diferenþiatori con-
stau, de exemplu, în calificãrile ºi certi-
ficãrile profesionale ale experþilor im-
plicaþi în proiecte. Aceste motivaþii au
creat, de altfel, situaþii absurde, cum ar
fi regãsirea în cadrul caietelor de sarcini
a unor cerinþe privind certificarea per-
sonalului în direcþii care nu au nicio
relevanþã în contextul procedurii de
atribuire respective sau includerea unui
set de cerinþe care, prin alãturarea lor
extrem de specificã, creioneazã un pro-
fil de expert imposibil de gãsit în afara
persoanei pentru care a fost gândit.
Gãsim, astfel, cerinþe cum ar fi: „Cu-
noaºtere aprofundatã a arhitecturilor ºi
tehnologiilor IT doveditã prin minim
25 certificãri obþinute de la producã-
torii internaþionali de software” sau
„Managerul de proiect trebuie sã deþinã
2 certificãri profesionale în domeniul
managementului de proiect”, în care nu
conteazã relevanþa certificãrii per-
soanei (dacã cele 25 de certificãri se
referã la alte tehnologii decât cele uti-
lizate în proiect?), evaluarea real-
izându-se „per kilogram de certificãri”.
Ceea ce este important însã este re-
stricþionarea accesului la procedura de
atribuire a altor competitori.

Chiar dacã pentru firmele care asi-
gurã programe de formare aceastã com-
petiþie pentru diplome ºi certificãri des-
chide noi oportunitãþi de creºtere a
vânzãrilor, abordarea este una pãgu-
boasã, deoarece duce în derizoriu în-
tregul proces de formare ºi, mai ales,
relevanþa deþinerii unei certificãri pro-
fesionale. Am întâlnit personal situaþii
în care firme de formare fac oferte „spe-
ciale”, în care nici mãcar nu trebuie sã
te prezinþi la curs pentru a obþine pre-
þioasa diplomã recunoscutã de Ministe-
rele Muncii ºi Educaþiei. În condiþiile
în care procesul de certificare îmi este
familiar, participând personal la multe
sesiuni de examinare în cadrul comisi-
ilor de evaluare, nu pot înþelege cum
astfel de situaþii pot apãrea fãrã com-
plicitatea reprezentanþilor autoritãþilor

Statului, care participã în comisiile de
evaluare ºi care semneazã procesele
verbale aferente acestui proces.

3. LLiippssaa  ddee  mmaattuurriittaattee  îînn  pprroocceessuull  ddee
sseelleeccþþiiee  aa  ffuurrnniizzoorruulluuii  ddee  ffoorrmmaarree –
lipsa unor repere calitative obiective,
care sã permitã potenþialului beneficiar
de programe de formare alegerea unui
serviciu de calitate, din multitudinea de
cursuri de pe piaþã. Astfel de criterii
calitative ar trebui sã þinã cont de renu-
mele furnizorului de formare ºi, mai
ales, de experienþa ºi prestigiul lectoru-
lui care susþine sesiunea de instruire,
mai ales în domenii în care experienþa
personalã este determinantã. În lipsa
lor, însã, unicul criteriu evaluat de
cãtre cei care vâneazã diplome (dar
chiar ºi de cãtre mulþi dintre cei real-
mente interesaþi, din pãcate) este cel fi-
nanciar – în aceste condiþii preþul
devine unicul diferenþiator între
diferitele programe de formare disponi-
bile în piaþã ºi astfel asistãm la ade-
vãrate „oferte ºoc” de genul: „participi
la Cursuri Acreditate CNFPA Manager
Proiect la Doar 550 Lei!!!” ºi îþi
„dezvolþi abilitãþile de a elabora, plani-
fica ºi implementa proiecte de succes,
conform ocupaþiei de Manager Proiect
(cod COR 241919)”. În acest context,
nu ar trebui sã ne mire performanþa
proiectelor pe care le vedem
derulându-se în jurul nostru, dacã ele
sunt coordonate de cãtre absolvenþi ai
unor astfel de cursuri. Personal, am
considerat întotdeauna cã cel mai pãgu-
bos criteriu de selecþie al unor servicii
de consultanþã este cel exclusiv finan-
ciar, iar serviciile de instruire nu ar tre-
bui sã facã excepþie.

Ce se poate face?

Analiza cauzelor acestei stãri de
fapt ne poate ajuta sã identificãm mij-
loacele de atenuare a acestor probleme.
Astfel:

1. O primã mãsurã trebuie sã con-
stea în eficientizarea cadrului insti-
tuþional ºi procedural al procesului de
acreditare a programelor de formare.
Acest întreg proces ar trebui regândit

în scopul asigurãrii unui grad de profe-
sionalism cât mai ridicat, atât al furni-
zorului de formare, cât ºi al programu-
lui de formare. Calitatea unui curs este
în mod determinant datã, pe lângã
conþinutul acestuia, de experienþa lec-
torului ºi de calitatea interacþiunii cu
acesta. Aºa cum calitatea unui film nu
este datã numai de cãtre scenariu, ci ºi
de cãtre distribuþie, în aceeaºi mãsurã ºi
un curs care a fost validat administra-
tiv numai din perspectiva conþinutului
conform unui standard ocupaþional nu
va avea aceeaºi valoare pentru partici-
panþi, indiferent de lectorul care va
susþine cursul, de experienþa ºi de cali-
ficãrile acestuia. Este o diferenþã funda-
mentalã între un curs susþinut de un
lector care citeºte efectiv slide-urile
care defileazã impersonal pe ecran ºi un
curs interactiv, în care lectorul reuºeºte
sã transpunã elementele de teorie în
situaþii reale, pe baza experienþei pro-
prii ºi a exemplelor relevante.

Ar trebui, de asemenea, sã existe
un proces bine gândit de verificare a
calitãþii actului de instruire, care ar
trebui sã se manifeste inclusiv prin
participarea periodicã a inspectorilor
CNFPA la sesiunile de curs ale dife-
riþilor furnizori, astfel încât proble-
mele de calitate sã poatã fi depistate.
Asociaþiile profesionale pot juca, de
asemenea, un rol mai activ în aceastã
piaþã, implicându-se atât în procesul
de acreditare a programelor de for-
mare, cât ºi în depistarea compro-
misurilor de calitate care fac rãu atât
beneficiarilor de servicii de formare -
în particular, cât ºi prestigiului profe-
siei – în general.

2. Educarea beneficiarilor de for-
mare în sensul înþelegerii faptului cã
importanþa participãrii la o sesiune de
formare profesionalã nu este datã de
diploma obþinutã în final, ci de
cunoºtinþele ºi de informaþiile acumu-
late. În cadrul procesului de selecþie a
unui furnizor de formare, criteriile
performanþei, al reputaþiei ºi al exem-
plului personal al celui care susþine in-
struirea ar trebui sã primeze în faþa
celor de ordin financiar.
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Cele mai cunoscute soluþii software de
project management de pe piaþa româ-
neascã sunt oferite de Oracle, prin 
TotalSoft, ºi Microsoft. Am stat de vorbã
cu principalii jucãtori locali de pe aceastã
piaþã, dar ºi cu un furnizor care nu oferã o
soluþie stand-alone, dorind sã aflãm dacã
pachetele software pe care le oferã sunt
construite în jurul unei metodologii de
management de proiect ºi dacã o soluþie
open-source poate înlocui cu succes o
soluþie proprietarã.

Î
n ultimii doi ani, conform con-
sultanþilor din piaþã, a crescut
interesul pentru formarea ºi cer-
tificarea project managerilor ºi a
echipelor de proiect, crearea de

departamente de coordonare proiecte
(PMO), dar ºi pentru utilizarea într-un
grad crescut a instrumentelor dedicate
planificãrii ºi urmãririi proiectelor de
cãtre project manageri. De asemenea,
a crescut interesul pentru metodologi-
ile de proiect.

TTiibbeerriiuu  VVuullppeeºº,,  ddiirreeccttoorr  tteehhnniicc  PPrrii--
mmaavveerraa  TToottaallSSoofftt,, spune cã orice
soluþie de project management are în
spate o filozofie ºi un standard. 

„Soluþiile de project management
au în spate standardul PMI. Opinia
mea, dupã ce am citit standardul

PMBOK ºi dupã ce am utilizat Pri-
mavera, a fost cã soluþia a fost fãcutã
cu Ghidul PMBOK în faþã. Soluþia
reuºeºte sã acopere un numãr maxim
din procesele descrise în PMBOK,
într-un mod foarte precis”, adaugã
reprezentantul TotalSoft.

EEmmiill  BBoobboocceeaa,,  RReeggiioonnaall  SSaalleess  DDii--
rreeccttoorr  EEppiiccoorr  RRoommaanniiaa  &&  BBaallkkaannss,,
considerã cã metodologia este indis-
pensabilã, ghidând derularea întregu-
lui proiect. 

„Este evident cã orice soluþie de
PM trebuie sã urmeze o metodologie
ºi cã orice instrument software pen-
tru managementul proiectelor se
bazeazã pe o metodologie ce indicã
paºii de urmat în cadrul unui proiect.
O problemã a soluþiilor PM stand-
alone o reprezintã slaba integrare
dintre instrumentele de project ma-
nagement ºi soluþiile software de 
întreprindere. Producãtorii care
astãzi «acoperã» aceastã discrepanþã
funcþionalã prin adoptarea de soluþii
project-based (PBS) – cum este ºi
soluþia Epicor – au ºansa de a fi mai
bine pregãtiþi pentru competiþia din
anii care vor veni. Soluþiile Project-
Based (PBS) reprezintã o categorie, în
ascensiune, de software de între-
prindere pentru afaceri conduse pe
bazã de proiect”, mai spune EEmmiill
BBoobboocceeaa..

FFlloorriiaann  IIvvaann,,  PPaarrttnneerr  SSttrraatteeggyy  &&
PPrrooggrraammss  MMaannaaggeerr  MMiiccrroossoofftt  RRoommâânniiaa
crede, la rândul sãu, cã aplicaþiile de
project management vin sã auto-
matizeze procesele pe care o companie

le implementeazã în baza unei
metodologii. 

„Software-ul este o mapare a unei
metodologii de project management
precum ºi o automatizare menitã sã
eficientizeze procesele. Project 2010,
atât în varianta desktop cât ºi server,
este o soluþie extrem de suplã peste
care se pot implementa diverse
metodologii de project management”,
adaugã reprezentantul Microsoft
România.

Open-source sau 
soluþie proprietarã?

În România, dar mai ales la nivel
internaþional, cea mai cunoscutã ºi uti-
lizatã soluþie de tip Enterprise Project
Management este sistemul Primavera.
TotalSoft, reprezentant Primavera pe
piaþa româneascã încã din 1994, deþine
o cotã de piaþã de 90%. Printre princi-

Sã fie open-source
sau o soluþie

proprietarã de PM…?

Tiberiu Vulpeº, 
director tehnic 

Primavera TotalSoft
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palele beneficii obþinute în urma
utilizãrii soluþiei Primavera se
numãrã reducerea duratei de deru-
lare a proiectului între 22–27 % ºi
realizarea de economii de 15% din
costul total al proiectului.

„Casa de soft Primavera a in-
vestit foarte mult înainte ca soluþia
sã fie înglobatã în aplicaþiile Ora-
cle, într-o soluþie foarte robustã de
project management. Încã de la în-
ceput, ei au pornit cu un sistem
concentric ºi au fost preocupaþi de
ideea de multiproiect ºi de porto-
foliu. În prezent, Primavera este o
soluþie de tip enterprise pro-
ject/portfolio management. Per-
mite accesarea proiectelor dintr-o
bazã de date centralizatã, în timp
real pe proiecte, fãrã a extrage
proiectul din baza de date ºi a-l
modifica ºi apoi a-l suprascrie, per-
mite lucrul pe mai multe proiecte
simultan, de cãtre mai mulþi uti-

lizatori. Primavera poate fi folositã
ºi de cãtre un business mic, poate fi
folositã în relaþia cu contractorii ºi
poate fi folositã de o corporaþie,
cum este cazul multor companii
lideri din România”, menþioneazã
TTiibbeerriiuu  VVuullppeeºº..

Epicor oferã funcþionalitate de
PM nativ construitã în cadrul ERP-
ului. Emil Bobocea subliniazã cã
alegerea  soluþiilor open source
ridicã o serie de provocãri semni-
ficative, precum întreþinerea difi-
cilã, lipsa roadmap-rilor sau a ser-
viciilor de suport tehnic, proble-
matica instruirii utilizatorilor ºi a
documentaþiei tehnice. 

„Deºi sunt atractive din punct
de vedere financiar, la prima
vedere, soluþiile software open-
source ascund costuri crescute cu
resursele umane necesare folosirii
lor. Pe baza unor studii recente, a
devenit evident cã, în urmãtorii

Oracle a preluat Primavera în 2008. Pe piaþa din România, nu s-au înregis-
trat modificãri majore în ceea ce priveºte partenerii Oracle pentru soluþia
de project management. 
„În acest moment, TotalSoft este autorizat sã vândã licenþe, sã imple-
menteze ºi sã asigure instruire pentru produsele Primavera ºi este 
singurul partener român autorizat sã asigure suport tehnic pentru aceste
produse, având sute de proiecte de succes în portofoliu. De asemenea,
un partener mai nou apãrut în ecosistemul nostru de parteneri este 
Smart Project Solutions, cu care Oracle a lansat o soluþie integratã 
JD Edwards & Primavera, dedicatã industriei construcþiilor. 
Ambii parteneri sunt Gold Partner, specializaþi în suita Primavera P6. 
Conform politicilor Oracle, nu existã limitãri în ceea ce priveºte numãrul 
de parteneri; în mod natural, acesta evolueazã în funcþie de dinamica
pieþei de IT. Considerând etapa actualã, este posibil ca numãrul de
parteneri specializaþi Primavera sã rãmânã neschimbat încã o perioadã 
de timp. Cu toate acestea, o serie de parteneri Oracle tradiþionali, 
care au competenþe în zona de ERP, ºi-au manifestat interesul de a 
se dezvolta ºi în zona soluþiilor Primavera. Strategia Oracle este de a
acorda sprijin complet ºi susþinut atât partenerilor care activeazã deja 
în zona aplicaþiilor Primavera, cât ºi celor ce sunt interesaþi de extinderea
competenþelor existente de ERP, CRM, în scopul creãrii unei reþele de
parteneri experimentaþi în aceastã zonã. Ca ºi suport al acestei abordãri,
din punct de vedere strategie de produs, Oracle a dezvoltat, sub 
umbrela Application Integration Architecture, un pachet predefinit de 
integrare Primavera P6 Enterprise Project Portfolio Management cu 
Oracle E-Business Suite”, a declarat FFlloorriinn  DDrrããggããnneessccuu,,  
AAlllliiaannccee  &&  CChhaannnneellss  DDiirreeccttoorr  OOrraaccllee  RRoommâânniiaa..
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cinci ani, va creºte rolul proiectelor, ca
fiind componente cheie, în modelele
generale de afaceri, motiv pentru care
companiile cautã furnizori cu exper-
tizã demonstrabilã, pe care se pot baza.
Acest fapt este valabil nu numai pen-
tru producãtorii care, în mod obiºnuit,
se bazeazã pe proiecte – cum sunt cei
din aºa numita industrie grea –, ci ºi
pentru cei care au o producþie cu ca-
racter repetitiv. Deocamdatã, chiar ºi
în SUA, doar unul din trei producãtori
care folosesc PM lucreazã cu o soluþie
PMS care este parþial sau total inte-
gratã cu platforma lor ERP, iar majori-
tatea opereazã project management
software total independent de sistemul
lor ERP ºi de aplicaþia software finan-
ciarã”, explicã reprezentantul Epicor.

Florian Ivan întãreºte spusele
celorlalþi interlocutori, precizând cã
principalele beneficii pe care le aduce
soluþia Microsoft faþã de o soluþie open
source sunt legate de „funcþionalitãþi
avansate, inclusiv în mediul enter-
prise, date de o experienþã extrem de
bogatã, integrare nativã cu orice apli-
caþie Microsoft (Office, SharePoint,
Exchange, OCS, Visual Studio etc.),
dar ºi cu aplicaþii ºi medii non-Mi-
crosoft (standard deschis bazat pe
XML), securitate - care pentru Mi-
crosoft nu este o negociabilã-, resurse
de training foarte variate ºi accesibile,
reþea extinsã de parteneri, precum ºi
oameni specializaþi (certificaþi) ºi su-
port oferit în condiþii profesionale”.

Poate contribui o astfel de soluþie 
la succesul unui proiect?

În general, aplicarea unei me-
todologii de project management ºi
folosirea unei soluþii software asociate
conduc la creºterea gradului de succes
al unui proiect. 

Tiberiu Vulpeº precizeazã cã acest
lucru nu exclude în totalitate posibili-
tatea eºecului unui proiect, însã neapli-
carea unei soluþii de project manage-
ment creºte exponenþial ºansele ca
proiectul sã eºueze. „Când spun cã
eºueazã nu mã refer neapãrat cã un
proiect se suspendã sau se opreºte. Un
proiect poate sã eºueze în momentul în
care îºi depãºeºte foarte mult termenul
de finalizare sau când costurile ex-
plodeazã. ªi da, acesta poate fi considerat
un proiect eºuat, care poate conduce la
decizia de oprire a proiectului. Organi-
zarea unei companii într-un mod orien-
tat pe proiect poate sã creascã gradul de
succes al tuturor proiectelor din cadrul
companiei. Tot mai multe companii se
orienteazã în prezent pe proiecte. Im-
plementarea unui nucleu de PM Office
în cadrul companiei este, de asemenea,
un factor de succes pentru compania re-
spectivã”, mai spune TTiibbeerriiuu  VVuullppeeºº..

Florian Ivan este categoric în
rãspunsul la aceastã întrebare: „Nu nu-
mai cã poate contribui, dar, de multe
ori, este o cerinþã pentru succesul unui
proiect. Printre principalele beneficii:
gestionarea centralizatã a unui numãr
foarte mare de proiecte (management
de portofoliu), gestionarea eficientã a
unui numãr foarte mare de activitãþi
(specifice proiectelor mari), manage-
mentul resurselor alocate pe proiecte,
motor de planning foarte eficient ºi
suplu, sistem de raportare foarte pu-
ternic (bazat pe Microsoft BI).”

Piaþa de soluþii PM în 2010-2011

Florian Ivan declarã cã piaþa
româneascã de project management
creºte ºi se profesionalizeazã: „Remar-
cãm acest lucru atât la nivelul li-
cenþelor vândute (ca ºi creºtere), dar ºi

în ceea ce priveºte consultanþa oferitã
în jurul acestor aplicaþii ºi a training-
urilor de utilizare”.

Piaþa româneascã de soluþii de pro-
ject management devine din ce în ce
mai maturã, crede Tiberiu Vulpeº, care
adaugã: „Vindem Primavera încã din
1995. Foarte multe firme cumpãrau la
început aplicaþia pentru cã le cerea un
beneficiar. De la bun început am fost
foarte sensibili ºi atenþi la nevoile pieþei
ºi am dezvoltat o serie de add-on-uri,
care au adus mai multã valoare apli-
caþiei de PM. Am dezvoltat o interfaþã
între programele de devize ºi Prima-
vera, ca sã putem prelua resursele din
programele de devize ºi costurile, apoi
am dezvoltat o aplicaþie care sã facã
managementul financiar al proiectului.
Primavera acoperea foarte bine partea
de planificare, necesarul de resurse, dar
ne interesa un management al fac-
turilor, al intrãrilor ºi ieºirilor, al unei
proiecþii de cash flow la nivelul proiec-
tului sau al portofoliului ºi aici am dez-
voltat aplicaþia de contract manage-
ment, proprietarã TotalSoft ºi parte a
suitei Charisma, Charisma Portfolio
Management.”

O aplicaþie de PM este un instru-
ment pentru managerul de proiect, dar
nu este suficientã pentru a face un
management de proiect efectiv. De
multe ori, simpla cumpãrare a unui in-
strument care încorporeazã foarte
mult know-how nu suplineºte cu totul
lipsa de know-how a managerului de
proiect. 

� LUIZA SANDU

Florian Ivan, 
Partner Strategy & Programs Manager 

Microsoft România

Emil Bobocea, 
Regional Sales Director 

Epicor Romania & Balkans 
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Totul a început cu proiectul personal al
tânãrului Linus Torvald, care a scris sis-
temul de operare ºi l-a licenþiat gratuit. De
atunci, lumea s-a schimbat. 

Din cele câteva succese apreciate de
companii în ultimii ani aº enumera:

- Browser-ul Firefox, mai interesant
decât Internet Explorer;

- Serverele de fiºiere, email sau web.
Redhat ºi Ubuntu sunt doar douã exemple
intens utilizate;

- Platformele pentru telefoane mobile
Android ºi Meego;

- Platformele pentru telefonie VOIP
Asterix ºi FreeSwitch;

- Platformele de virtualizare Virtual-
Box ºi XEN;

- Platformele de CMS Joomla, Drupal
ºi Wordpress deþin supremaþia globalã în
piaþa site-urilor pentru companii.

Furnizorii de hardware ºi software
au investit sume uriaºe în finanþarea
proiectelor open source, aºa cã nu este
de mirare cum Dell, Lenovo, HP, Asus
sau Acer au livrat milioane de PC-uri
pre-echipate cu Linux. Efectul? O sã
vedem din ce în ce mai mult Linux la
birou. Eu cred cã asta este „de bine“.

Adopþia acceleratã 
ºi oportunitãþile pentru companii 

În 2010 ºi 2011, evenimentele plãcute
pe piaþa de Open Source au început sã aibã
o frecvenþã din ce în ce mai mare:

- OpenOffice este compatibil ºi in-
credibil de accesibil! Chiar ºi cu
mentenanþa anualã de la Oracle, este
mai ieftin de cel puþin 3 ori decât
MS Office, fãrã sã mai punem la so-
cotealã cã poate fi utilizat complet
gratuit!

- Numãrul aplicaþiilor de business care
ruleazã în browser a crescut odatã cu
migrarea spre cloud. Dacã doriþi ERP
ºi CRM de la un furnizor mare, o sã
aveþi surpriza plãcutã cã ruleazã în
Firefox sau Chrome.

- Tot mai multe aplicaþii de business
sunt dezvoltate în Java, aºa cã veþi
avea aceeaºi surprizã plãcutã: func-
þioneazã impecabil pe Linux. 

- Gãsiþi din ce în ce mai mult în maga-
zinele IT laptop-uri ºi desktop-uri
gata instalate cu Linux, de la aproape
toþi producãtorii cunoscuþi, iar dife-
renþa de preþ meritã.

- La nivel guvernamental þãrile impor-
tante din UE au demarat programe de
orientare a infrastructurii IT la nivel
public spre Linux. Aici aº enumera
Marea Britanie, Franþa ºi Germania,
care încã din 2002 au început uti-
lizarea Linux În administraþia publicã.

Existã ºi riscuri?

- BBrroowwsseerr – Nu, vezi Firefox ºi Chrome 
- AAnnttiivviirruuººii – AVG ºi Avast oferã li-

cenþe gratuite pe Linux 
- CCoommppaanniiaa  pprroodduuccttããooaarree?? – Nu. Ma-

joritatea distribuþiilor de Linux au în spate
fundaþii solid sponsorizate de „greii“ din in-
dustrie. Sã nu mai punem la calcul cã Red-
hat, Oracle, Nokia, HP, Novell, IBM, Intel
ºi AMD, altfel competitori, contribuie con-
stant la nucleul de bazã al Linux

- DDiiffiiccuullttããþþii  llaa  iinnssttaallaarree?? – Nu! În ul-
timele 2 luni am instalat câteva distribuþii,
printre care Ubuntu, PuppyLinux, Meego,
Linpus ºi LinuxMint. Instalãrile sunt sim-
ple, bazate pe „Next, Next, Next“

- LLiimmbbaa  rroommâânnãã?? – Nici o problemã.
Traducerile din Ubuntu sunt de nivel pro-

fesionist ºi-mi sunã mult mai bine decât
cele din alte pachete soft plãtite.

- OOaammeennii  ssppeecciiaalliizzaaþþii?? – Nici aici nu
vãd un risc serios. Imaginea clasicã a uti-
lizatorului de Linux care loveºte tastele cu
putere într-un terminal text este demult
depãºitã. Acum se lucreazã în interfeþe
grafice prietenoase ºi intuitive. Nota bene,
instalãrile Linux sunt mai stabile ºi mai
rapide pe acelaºi hardware.

- JJooccuurrii?? – Mda, aici ar fi o problemã...
Cu toate cã, utilizând Wine, se pot instala
câteva titluri cunoscute, în general, nu prea
te poþi bucura de jocuri. Totuºi, articolul
acesta este pentru companii, deci sã re-de-
venim serioºi :)

- GGããsseesscc  ssãã  iinnssttaalleezz  aapplliiccaaþþiiii??  – Cate-
goric. Partea bunã este cã distribuþiile
Linux oferã un mod simplu de instalare de
aplicaþii, inclus în sistem, iar varietatea
aceastora este copleºitoare.

Show me the Money

În contextul actual, companiile româ-
neºti pot fructifica din plin oportunitãþile
oferite de Open source pentru a-ºi opti-
miza costurile. Iatã doar 2 exemple:

- Costul pe angajat: în acest moment,
utilizând Ubuntu sau Fedora, anga-
jaþii se pot descurca foarte uºor cu
un desktop Linux + OpenOffice.
Economie de 500 – 800 de euro per
angajat.

- Pentru un server de departament
sau de companie vorbim de mii -
zeci de mii de euro.

Meritã?

Se pare cã da, cel puþin meritã sã
încercaþi.

Marian ªtirbescu

COMPANIILE ROMÂNEªTI ªI PARIUL

OPEN SOURCE
De curând, Linux a împlinit 20 de ani! 
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Î
nfiinþatã în 1904 sub numele de
,,Rafinãria Româno-Americanã”,
rafinãria Petrotel-Lukoil de la
Teleajãn este una dintre cele mai
importante din Europa de Sud-Est

conform analizelor internaþionale care
monitorizeazã eficienþa acestor facilitãþi
în termeni de: capacitate, grad de utilizare,
consum energetic etc. La jumãtatea anului
2009, Petrotel-Lukoil a înfiintat Grupul
de Proiect pentru trecerea rafinãriei la in-
dicatorii europeni de dezvoltare ºi pentru
a gãsi cele mai eficiente soluþii pentru op-
timizarea activitãþii rafinãriei. În cadrul
acestui grup au fost identificate cele cinci
direcþii majore: producþie, energetic, fia-
bilitate, comercial ºi personal. În cadrul
Subproiectului Fiabilitate din Grupul de
Proiect, una dintre sarcini era de gestio-
nare ºi planificare a urmãtoarei revizii
generale. O bunã ocazie pentru testarea
metodologiilor ºi a capacitãþii de ges-
tionare a reviziei generale a fost însã
proiectul „Oprire Februarie 2011”, care a
avut ca scop realizarea inspecþiilor, verifi-
cãrilor ºi probelor menþionate în Pre-
scripþiile Tehnice ale Autoritãþii de Stat în
domeniu (ISCIR), pentru o serie de echi-
pamente sub presiune, precum ºi pentru
înlocuirea catalizatorilor în instalaþia
Hidrofinare Petrol Motorinã. Manage-
mentul acestui proiect a fost susþinut de
soluþia Primavera ºi de serviciile profe-
sionale oferite de TotalSoft.

Experienþe anterioare cu Primavera

Experienþa Petrotel-Lukoil în utilizarea
Primavera este mai veche ºi a început în
2003-2004, în cadrul unei prime etape a
unui proiect amplu de modernizare plani-
ficat pentru perioada 2003-2009 ºi al cãrui
buget general este de circa 350 milioane
USD. „Pentru derularea proiectului de mo-
dernizare din 2003-2004 a fost constituit
un mic grup de lucru pe care l-am coordo-
nat direct. În acel context, am urmat cur-
surile de pregãtire organizate de TotalSoft,
iar experienþa câºtigatã prin utilizarea Pri-

Tota lSof tTota lSof t oferã consultanþã 
pentru Petrotel-Lukoil în managementul

proiectelor de mentenanþã ºi revizie
Pentru o rafinãrie, revizia generalã este un moment unic, atât prin complexitatea pro-
ceselor, cât ºi prin impactul asupra profitabilitãþii. Un astfel de eveniment se planificã
în detaliu, cu scenarii multiple pentru atingerea rezultatelor optime în termeni de: cos-
turi, duratã, siguranþã ºi calitate. Petrotel-Lukoil a ales serviciile de consultaþã TotalSoft
în Project Management pentru pregãtirea reviziei generale din 2013.
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mavera ºi  lucrul foarte strâns cu echipa To-
talSoft mi-a creat o deschidere cãtre project
management. Procesul de modernizare s-a
încheiat conform planului, a fost considerat
o mare realizare ºi, prin urmare, pentru op-
timizarea scopului ºi duratei urmãtoarei re-
vizii capitale, conducerea Petrotel-Lukoil a
decis utilizarea aceleiaºi soluþii de project
management”, ne-a declarat AAuurreell  MMaarreeºº,,
RReelliiaabbiilliittyy  MMaannaaggeerr  PPeettrrootteell--LLuukkooiill..

Servicii profesionale 
de project management

Pentru execuþia lucrãrilor planificate la
Oprirea Rafinãriei Petrotel-Lukoil, în ve-
derea gestionãrii lucrãrilor ºi încadrãrii în
termenele asumate prin Graficul de Oprire,
s-a propus asigurarea managementului de
proiect de cãtre o companie cu vechime ºi
experienþã în domeniu. În acest sens, 
Petrotel-Lukoil a contractat din partea 
TotalSoft servicii complementare de con-
sultanþã în project management.  

Cerinþele specifice pentru alegerea con-
sultanþei proiectului au fost foarte stricte ºi
se refereau la asigurarea managementului
integral la fiecare stadiu al proiectului, în-
cadrarea în timp, limitarea resurselor ºi în-
cadrarea în costuri, eficientizarea planifi-
cãrii, programarea ºi controlul operaþiuni-
lor. Au reprezentat, de asemenea, puncte
importante ºi crearea unui sistem funcþio-
nal de lucru, controlul complet în faza de
execuþie, analiza rezultatelor ºi asigurarea
de informaþii în timp real pentru decizii
rapide ºi la obiect. „Consultanþa oferitã de
TotalSoft pentru acest proiect a fost un real
suport. Echipa de specialiºti ne-a oferit
soluþii ingenioase ºi simple, cu un maxim
efect pe tot parcursul proiectului”, afirmã
AAuurreell  MMaarreeºº..  

1 minut de planificare scuteºte 
10 minute de muncã

Proiectul a fost împãrþit în 3 faze ma-
jore: pregãtire/oprire, oprire, pregãtire/por-
nire, iar termenele stabilite au fost foarte
stricte, deoarece orice decalare a acestora
avea ca rezultat pierderi imense. „Orice
oprire temporarã sau revizie capitalã are
patru mari obiective: siguranþa ºi protecþia
muncii, durata, calitatea ºi costurile. Pro-

gramul Primavera ne-a ajutat sã facem o
planificare iniþialã, completã ºi extrem de
detaliatã cu toate activitãþile aferente fiecã-
rui echipament sau instalaþie ºi ne-a permis
sã gestionãm  eficient durata ºi bugetul unui
astfel de proiect. Durata este, din punctul
meu de vedere, elementul principal, deoa-
rece, pentru o rafinãrie, o singurã zi de ne-
funcþionare induce  <<lost profit opportuni-
ties >> de valori foarte mari”, considerã
AAuurreell  MMaarreeºº.. Metodologia de lucru propusã
de specialiºtii TotalSoft între Petrotel-
Lukoil  ºi contractori a fost unanim accep-
tatã ºi a avut la bazã fisiere în format elec-
tronic, atât în faza de planificare, cât ºi în
faza de execuþie a lucrãrilor. Varianta aleasã
a servit la monitorizarea în flux a lucrãrilor
ºi a semnalat prompt deviaþiile de la proiec-
tul de referinþã. În derularea proiectului au
apãrut o serie de lucrãri suplimentare la
echipamentele aflate iniþial în lista de acti-
vitãþi, dar ºi în cadrul altor echipamente
care nu se aflau în aceastã listã. 

Planificarea lucrãrilor suplimentare a
ajutat la analiza impactului acestor noi lu-
crãri ºi încadrarea lor în timp ºi buget.
Echipa de proiect a avut nu mai puþin de trei
ºedinþe operative în fiecare zi pentru analiza
rapoartelor furnizate de Primavera, pentru
buna monitorizare a lucrãrilor ºi identifi-
carea celor mai bune soluþii. „Într-un astfel
de proiect, cu cât planificarea este mai de-
taliatã, cu atât ºansele  de reuºitã sunt mai
mari. Mai mult, existã un concept în acest
sector de activitate: 1 minut de planificare
scuteºte 10 minute de muncã. Înainte de în-
ceperea execuþiei efective a proiectului
<<Oprire 2011>> am creat mai multe scenarii
pentru cele 16 instalaþii oprite ºi pentru a
alege soluþia optimã a activitãþilor aflate pe
drumul critic din punct de vedere duratã sau

resurse alocate. Întreaga echipã s-a focalizat
pe aceste drumuri critice pentru a reduce
riscul la un nivel minim. La nivel de ra-
portare, analiza evoluþiei drumurilor critice
a constituit o activitate zilnicã în cadrul gru-
pului de lucru care se ocupa de Primavera,
pentru verificarea lucrãrilor ºi resurselor im-
plicate ºi cuantificarea eventualelor costuri
suplimentare”, mai afirmã AAuurreell  MMaarreeºº..

Rezultate

Cu ajutorul celor trei echipe responsa-
bile pentru fiecare arie de lucrãri – echipa
constituitã din reprezentanþii Petrotel-
Lukoil, reprezentantul antreprenorului ge-
neral ºi a unui specialist TotalSoft –, terme-
nele nu au fost depãºite, atât oprirea utila-
jelor, cât ºi funcþionarea acestora derulându-
se în termenele planificate, astfel proiectul
încadrandu-se în bugetul ºi timpul alocat.

Reducerea la minimum a timpului de
procesare a datelor, livrabile în timp util,
previzionare, prioritizare ºi gestionare a lu-
crãrilor rãmase de executat, gestionarea ºi
controlul manoperei ofertate vs manopera
executatã pe fiecare echipament, rezerva
de timp pentru soluþionarea posibilelor de-
fecþiuni, dar ºi posibilitatea de analizã zil-
nicã pe raportãrile din Primavera au
reprezentat obiectivele ºi beneficiile prin-
cipale ale metodologiei implementate.

“Planul fiecãrui proiect nu este perfect
de la început. O datã cu desfãºurarea lucrã-
rilor, sunt identificate diferite erori care
necesitã corecturi. Datoritã aplicaþiei de
management de proiect Primavera, dar
mai ales datoritã consultanþilorTotalSoft,
care ne-au asistat pe tot parcursul desfãºu-
rãrii proiectului, am reuºit sã încadrãm în
bugetul ºi timpul alocat toate lucrãrile
suplimentare, asigurând astfel respectarea
termenului final al proiectului, fãrã costuri
suplimentare”, ne-a precizat AAuurreell  MMaarreeºº.
Grupul de lucru a fost coordonat de  Aurel
Mareº, Reliability Manager în cadrul
rafinãriei Petrotel-Lukoil împreunã cu
echipa TotalSoft formatã dintr-un Project
Manager ºi patru specialiºti. Un element
esenþial în buna derulare a proiectului a
fost suportul avut din partea conducerii
companiei pentru utilizarea Primavera ºi a
metodologiilor de project management.

� GABRIEL VAS ILE

Aurel Mareº, 
Reliabil ity Manager Petrotel-Lukoil
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Impactul crizei a obligat industria de retail sã
identifice noi modalitãþi de eficientizare la
nivel operaþional ºi de fidelizare a clienþilor.
Douã imperative greu de realizat fãrã ajutorul
unui sistem informatic care sã ofere un suport
decizional de calitate. Soluþiile de Business
Analytics ºi Business Intelligence rãspund
optim acestor cerinþe, asigurând viteza de
reacþie necesarã într-un mediu cu un înalt nivel
de competitivitate.

D
upã doi ani de stagnare ºi/sau de
scãdere a cifrelor de afaceri, in-
dustria de retail începe sã-ºi re-
capete suflul. Noul climat este,
însã, mult mai competitiv ºi mai

dinamic, ceea ce impune reacþii rapide la
schimbãrile care survin în piaþã.

Pentru a putea face faþã provocãrilor cu
care se confruntã, un retailer trebuie sã
identifice rapid ºi, mai ales, permanent rãs-
punsurile optime la trei probleme majore:

- alinierea business-ului pe care îl des-
fãºoarã la cerinþele clienþilor;

- diferenþierea faþã de competitori;
- optimizarea constantã a mixului de

produse ºi a utilizãrii spaþiului.
Pentru acoperirea optimã a acestor

obiective, orice retailer are nevoie de date

relevante ºi în timp real, pe baza cãrora sã
poatã lua rapid decizii în varii arii de acti-
vitate, cum ar fi managementul inventaru-
lui, gestionarea promoþiilor, a mixului de
produse, managementul lanþului de apro-
vizionare, al depozitelor etc.

Problema cu care se confruntã la mo-
mentul actual industria de retail nu este
lipsa acestor date – informatizarea a depãºit
de mult stadiul de deziderat, chiar ºi micile
magazine adoptând instrumente informa-
tice adecvate nevoilor lor punctuale. Difi-
cultatea realã pentru reþelele de retail
rezidã în identificarea informaþiilor rele-
vante în procesul decizional, care trebuie
extrase dintr-un volum uriaº de date, ce
creºte constant, depãºindu-le cu mult ca-
pacitatea de prelucrare ºi analizã.

Un rãspuns acoperitor la aceastã pro-
blemã este oferit de instrumentele de Busi-
ness Analytics ºi soluþiile de Business In-
telligence, care pot oferi suportul deci-
zional necesar. Privite mult timp ca soluþii
cu adresabilitate restrânsã, respectiv care
pot fi operate doar de un grup restrâns de
specialiºti/analiºti, aplicaþiile de BI au in-
trat în ultimii ani într-o etapã de democra-
tizare, devenind accesibile unei mase mult
mai mari de utilizatori. Dashboard-urile,
de exemplu, au revoluþionat efectiv modul
în care un manager de magazin îºi poate
gestiona activitãþile, putând monitoriza
constant o serie de indicatori de perfor-
manþã prestabiliþi, dar mai ales realizând

foarte rapid – ºi fãrã a apela la suportul spe-
cialiºtilor IT – analize de tip „drill-down“,
care îi permit identificarea cauzelor unui
anumit fenomen ºi luarea deciziilor adec-
vate. (Referitor la indicatorii de perfor-
manþã – Key Performance Indicators, KPIs
–, una dintre axiomele retailului modern
stipuleazã cã existã peste 50 de KPIs prin
intermediul cãrora poate fi gestionat un
magazin, însã, dintre aceºtia, doar 10 sunt
cu adevãrat importanþi, în sensul cã asigurã
80% din profitabilitatea magazinului.)

Aplicaþii concrete

Argumentele „teoretice“ ale instru-
mentelor de analizã nu sunã poate întot-
deauna excesiv de convingãtor. Sã luãm,
însã, un exemplu concret ºi extrem de frec-
vent: decizia unui reþele de retail de a in-
troduce în magazine un nou produs, din-
tr-un sortiment deja comercializat. Atunci
când se hotãrãºte introducerea unui nou
produs, orice retailer vrea ºi trebuie sã afle
dacã, prin aceastã extindere a gamei deja
existente, va creºte marja de profit sau va
afecta vânzãrile produselor similare. O
manevrã uzualã în asemenea cazuri este
testarea noului produs în unul sau douã
magazine de produse, pentru a putea eva-
lua rezultatele obþinute înainte de a-l intro-
duce în toate magazinele din reþea. Pentru
a putea realiza aceastã evaluare, trebuie
comparate vânzãrile ºi profiturile înregis-
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trate (pe respectivul sortiment) în maga-
zinele-test ºi în magazinele unde noul pro-
dus încã nu se vinde.

Într-o asemenea situaþie, o soluþie de
Business Intelligence poate oferi suportul
optim, realizând rapid analiza rezultatelor
înregistrate într-o anumitã perioadã de
timp, pe baza a diverse criterii ºi ipoteze de
lucru. Sã zicem, de exemplu, cã o primã
analizã comparativã a rezultatelor înregis-
trate în cele douã magazine aratã cã vânzã-
rile pe respectivul sortiment se menþin la
aceeaºi valoare (similarã celei înregistrate
înainte de extinderea sortimentului). Pe
baza acestor rezultate nu este prea clar care
este decizia care trebuie luatã – se „bagã la
vânzare“ noul produs în toate magazinele
din reþea sau se retrage din vânzare din ma-
gazinele-test? Soluþia de BI poate oferi, în
afara posibilitãþii de a realiza rapid analiza
comparativã, o serie de informaþii în plus,
care pot avea o influenþã hotãrâtoare în lu-
area deciziei. De exemplu, analiza poate
evidenþia faptul cã noul produs „cani-
balizeazã“ vânzãrile produselor similare în
loc sã genereze o creºtere a cererii pe res-
pectivul sortiment. Sau, ºi mai mult decât
atât, analiza poate releva faptul cã dis-
count-ul promoþional de care benefi-
ciazã noul produs scade marja de profit
pe respectivul sortiment. Efectul combi-
nat al acestor douã fenomene poate afecta
negativ evoluþia vânzãrilor pe termen
lung.

Graþie aplicaþiei de BI, toate aceste in-
formaþii cu valoare esenþialã pentru luarea
deciziei finale pot fi extrase foarte rapid
dintr-un volum mare de date, putându-se
realiza, în timp real, analize în funcþie de
varii criterii (discount-ul acordat, campani-
ile promoþionale desfãºurate, poziþionarea
în magazin ºi/sau la raft etc.).

Utilitate extinsã

Utilitatea unei soluþii de BI nu se re-
duce, însã, doar la aspectele detaliate în 
exemplul anterior. Rolul unui sistem BI
utilizat în retail este de a permite manage-
mentului sã înþeleagã ºi sã rãspundã optim
cerinþelor clienþilor, menþinând o marjã de
profit cât mai ridicatã.

Sã luãm, din nou, un caz concret:

70% din cumpãrãtorii care nu gãsesc pro-
dusul dorit în rafturile unui magazin se în-
dreaptã imediat spre concurenþã, expe-
rienþa negativã având repercusiuni de du-
ratã, aratã un studiu realizat de cabinetul
de analizã AMR Research. Acelaºi studiu
demonstreazã cã fenomenul epuizãrii
stocurilor într-un magazin de dimensiuni
medii are o ratã cuprinsã între 6% ºi 10%
pentru produsele ne-promoþionale, pentru
cele în promoþie rata fiind între 18% ºi
24%. Pe baza datelor cumulate (furnizate
de POS-uri, sistemele informatice de ma-
nagement al depozitului, al lanþului de
aprovizionare etc.), o aplicaþie de BI poate
realiza o estimare a modului cum vor evo-
lua vânzãrile într-o anumitã perioadã de-
terminatã de timp. Estimare care poate fi
utilizatã în optimizarea stocurilor ºi a între-
gului lanþ de aprovizonare, minimizând
astfel riscul epuizãrii stocurilor, dar ºi pe
cel al blocãrii spaþiilor de depozitare ºi, mai
ales, a cash-flow-ului cu mãrfuri greu
vandabile.

Utilizãrile instrumentelor de BI nu se
rezumã doar la analizarea vânzãrilor ºi
profitabilitãþii, ci furnizeazã informaþii
complexe despre modul în care pot fi efici-
entizate operaþiunile din magazine (prin
monitorizarea constantã a performanþelor
înregistrate de acestea) ºi permit analizarea
comportamentului de cumpãrare pe seg-
mente de cumpãrãtori, asigurând informa-
þiile necesare creãrii unor modele predici-
tive ale comportamentului de achiziþie.
Modele care pot fi testate în practicã ºi care
reprezintã un suport extrem de valoros
pentru campaniile de marketing, care ur-
mãresc creºterea ratei de achiziþie a clien-
þilor ºi a gradului de fidelizare a acestora.
Ceea ce reprezintã un deziderat al oricãrui
retailer, mai ales dupã ultimii doi ani de
crizã economicã.

� RADU GHIÞULESCU

��
AVANTAJUL RETAILULUI ONLINE

Retailerii online au un avans clar în utiliza
rea instrumentelor de analizã ºi Business Intelli-

gence, mediul virt
ual în care opereazã facilitâ

nd colectarea rapidã a informaþiilor despre clie
nþi

ºi mai ales a comportamentului de achiziþie
 al acestora. De exemplu, sistemul utiliza

t de

Amazon.com poate identifica
 mãrfurile plasate în „co

ºul virt
ual“ de cãtre un clie

nt în timpul

vizite
i sale online, dar care, la final, nu au mai fost achiziþio

nate. Informaþie care se poate

dovedi foarte utilã atunci câ
nd se realizeazã o promoþie personalizatã. Totodatã, existã sis-

teme care pot colecta informaþii despre produsele care au trezit in
teresul unui clie

nt într-un

magazin online, aplicaþia putând înregistra timpul petrecut de acesta pentru a studia un anu-

mit produs. Într-un magazin fizic
, asemenea informaþii sunt difi-

cil, d
acã nu imposibil, de obþinut. În plus, sistemele uti-

lizate de un retailer online pot identifica
 automat un

client, ge
nerând automat, pe baza istoricului achiziþi-

ilor realizate de acesta ºi al listei produselor care 

i-au suscitat interesul, promoþii personalizate.
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14 manageri care au experienþa implementãrii unui sistem in-
formatic integrat pentru managementul afacerilor în propriile
companii au participat la un interviu referitor la importanþa 
ERP-ului în strategia unei firme. Am selectat, din interviurile
oferite de aceºti factori de decizie, rãspunsuri care surprind vizi-
unea lor asupra a ceea ce un ERP ar trebui sã reprezinte pentru
o companie ºi beneficiile implementãrii unui astfel de sistem.

Ce reprezintã un sistem ERP 
pentru o companie de distribuþie?

Perioada în care sortai ºi pãstrai informaþi-
ile într-un fiºier Excel a trecut - este mult
prea multã informaþie care vine din diferite
direcþii ºi nu poþi sã pierzi timp sã o mani-
pulezi. Comunicarea trebuie sã se facã
rapid ºi eficient, altfel riºti sã fii eliminat din
piaþã. Pentru a putea face asta, ai nevoie
de un sistem ERP eficient care te ajutã sã
controlezi ce se întamplã în interior ºi sã fii flexibil la exterior. 

BBaarrttoosszz  SSiieerroossllaawwsskkii,,  DDiirreeccttoorr  CCoommeerrcciiaall  KKooeellnneerr  RRoommâânniiaa,,  
ffiilliiaallaa  llooccaallãã  aa  ggrruuppuulluuii  iinntteerrnnaaþþiioonnaall  KKooeellnneerr  ––  

pprriinncciippaalluull  pprroodduuccããttoorr  ººii  ddiissttrriibbuuiittoorr  ddee  ssiisstteemmee  ddee  ffiixxaarree  
ppeennttrruu  ccoonnssttrruuccþþiiii  llaa  nniivveell  mmoonnddiiaall  

Fãrã un ERP, o companie modernã nu are cum sã funcþioneze.
ªi dacã funcþioneazã acum, peste 5 ani, când concurenþa ºi
intrarea în UE vor stabiliza piaþa, nu va mai funcþiona. Este un
instrument obligatoriu, la fel ca un telefon mobil sau un tele-
vizor în casã. Este parte din viaþa noastrã. 

AAllii  SS..  HHuussssaaiinn,,  GGeenneerraall  MMaannaaggeerr  MMiirraannoo  IInntteerrnnaattiioonnaall,,  
lliiddeerr  îînn  ddiissttrriibbuuþþiiaa  ddee  aarrttiiccoollee  ddee  mmaarroocchhiinnããrriiee

Rocast a reuºit sã fie pe primele locuri pe
piaþa din România ºi acest lucru se dato-
reazã în primul rând motorului IT al com-
paniei. Acest motor a fost ajutat ºi actuali-
zat o datã cu implementarea SeniorERP.

HHoorraaþþiiuu  VVoonniiccaa,,  DDiirreeccttoorr  RRooccaasstt,,  
nnuummããrruull  11  îînn  iinndduussttrriiaa  ddee  bbrriiccoollaajj  

ººii  eecchhiippaammeennttee  ddiinn  RRoommâânniiaa  
ccaa  ddiivveerrssiittaattee  aa  pprroodduusseelloorr  

Fãrã ERP nu poþi funcþiona. O implementare ERP ar trebui sã
fie inclusã în bugetul de start-up al oricãrei companii care are
un target, un obiectiv. ªi nu cred cã existã în mediul real de
business cineva care sã nu se gândeascã la un sistem care
sã-i gestioneze afacerea mult mai uºor, sã aibã rapoarte ºi sã
se uite la ele, sã ia decizii ºi sã elaboreze strategii. 

DDaann  RRaadduu,,  DDiirreeccttoorr  AAkkzzoo  NNoobbeell,,  ffiilliiaallaa  llooccaallãã  aa  ggrruuppuulluuii
AAkkzzoo  NNoobbeell,,  lliiddeerr  mmoonnddiiaall  îînn  llaaccuurrii  ººii  vvooppsseellee

Selecþia se face natural pe piaþã: vor rãmâne cei care ºtiu unde vor
sã ajungã, ºtiu cum ºi au ºi arme puternice la dispoziþie. Nu poþi
învinge în lupta pentru piaþã fãrã o tehnologie ca o soluþie ERP. 

PPaauulliinnaa  CCaammbbeerreeaa,,  GGeenneerraall  MMaannaaggeerr  MMeerrggeeaannii,,  
ddiissttrriibbuuiittoorr  ppeennttrruu  CCooccaa  CCoollaa  ººii  UUrrssuuss  ddee  ppeessttee  1155  aannii

Care sunt primele beneficii obþinute 
în urma implementãrii sistemului ERP?

Interacþiune între departamente
Un plus major în companie îl reprezintã comunicarea inter-
departamentalã. Înainte se lucra pe insule individuale, urmând
ca schimbul de informaþii între departamente sã se facã pe
baza unor hârtii. Chiar ºi greºelile, erorile, au ajutat la dez-
voltarea dialogului interdepartamental. Zilnic, au loc ºedinþe
scurte, discuþii între departamente despre optimizarea fluxului
de lucru, implicit dezvoltându-se comunicarea în interiorul
firmei. 

AAddrriiaann  SSaaiinn,,  AAddmmiinniissttrraattoorr  VVeellffiinnaa,,  
ccoommppaanniiee  pprroodduuccããttooaarree  ddee  ddiissppoozziittiivvee  mmeeddiiccaallee

Eliminarea erorilor umane
Un prim beneficiu pe care l-am resimþit
constã în faptul cã am eliminat mare
parte din greºelile care se strecurau prin
transcrierea datelor dintr-o parte în alta.
În plus, avem o structurã de centralizare a
tuturor produselor. Dacã înainte apãreau
confuzii între tipurile de produse, acum
fiecare produs intrã într-o structurã clarã. 

CCrriissttiiaann  SSttaanncciiuu,,  GGeenneerraall  MMaannaaggeerr  OOffffiiccee  MMeeddiiaa,,  
ccoommppaanniiee  ccee  iimmppoorrttãã  ººii  ddiissttrriibbuuiiee  bbiirroottiiccãã,,  

ppaappeettããrriiee  ººii  tteehhnniiccãã  ddee  ccaallccuull

Aplicaþia ne-a ajutat sã evitãm erorile ce apãreau în prelu-
area rapidã ºi corectã a comenzilor clienþilor. Am ajuns la o
informare corectã ºi online a reprezentanþilor de vânzãri
asupra disponibilitãþii stocului în reþea ºi am reuºit sã trans-

Beneficiile implementãrii unui sistem ERP, 

din perspectiva managerialã
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mitem corect, complet ºi rapid comenzile de comisionare cãtre
centrul/centrele de distribuþie. 
GGeeoorrggee  OOggrriinnjjaa,,  DDiirreeccttoorr  LLooggiissttiiccãã  FFaarrmmaacceeuuttiiccaa  RReemmeeddiiaa,,

ccoommppaanniiee  aavvâânndd  ccaa  oobbiieecctt  ddee  aaccttiivviittaattee  iimmppoorrttuull  ººii  ddiiss--
ttrriibbuuþþiiaa  ddee  mmeeddiiccaammeennttee,,  ppaarraaffaarrmmaacceeuuttiiccee,,  ccoossmmeettiiccee  

Creºterea vânzãrilor cãtre clienþii existenþi
Principalul lucru pe care l-am obþinut este supravegherea vânzãrilor
per client. În momentul de faþã, putem ºti în orice moment care sunt
rezultatele distribuitorilor ºi, în funcþie de asta, pe ce categorie de
discount sã-i încadrãm. Astfel, partenerii noºtri devin motivaþi sã
treacã pe o categorie de discount mai mare ºi sã facã un volum
mai mare de vânzãri. Noi ne apreciem partenerii dupã rezultate ºi
nu dupã vechimea contractului. 

CCeezzaarr  PPaarrtteennee,,  GGeenneerraall  MMaannaaggeerr  EEccoowwaatteerr,,  
ssiinngguurraa  ccoommppaanniiee  ddiinn  RRoommâânniiaa  

ssppeecciiaalliizzaattãã  ppee  ssiisstteemmee  ddee  ttrraattaarree  aa  aappeeii

Creºtere sigurã a afacerii
Business-ul a crescut impresionant, de la 7 oameni în mo-
mentul implementãrii, la 130 de oameni. Am crescut însã or-
ganic, pentru cã majoritatea proceselor sunt automatizate.
Dacã munca s-ar fi desfãºurat în continuare în afara unui sis-
tem, prin scrierea facturilor de mânã ºi mutarea datelor din-
tr-o parte în alta, nu cred cã am fi reuºit sã creºtem.  

KKaaiiss  NN..  AAzzoouu,,  GGeenneerraall  MMaannaaggeerr  RReeggeennccyy  CCoommppaannyy,,  
uunnuull  ddiinnttrree  cceeii  mmaaii  iimmppoorrttaannþþii  jjuuccããttoorrii  ppee  ppiiaaþþaa  

ddee  mmaatteerriiaallee  ppeennttrruu  iinndduussttrriiaa  ddee  mmoobbiillãã  ddiinn  RRoommâânniiaa

Nu simþim cã suntem în crizã. În condiþi-
ile în care piaþa a scãzut cu 40% ºi noi
doar cu 7%, chiar putem sã considerãm
cã avem creºtere. Acþiunile noastre vor fi
aceleaºi, independent de crizã, iar achi-
ziþionarea unui ERP este o componentã
importantã în atingerea obiectivelor pen-
tru urmãtorii ani.

LLoorreeddaannaa  BBuuttnnaarruu,,  DDiirreeccttoorr  EExxeeccuuttiivv  MMaarreellvvii,,  
cceell  mmaaii  mmaarree  ddiissttrriibbuuiittoorr  ddee  eelleeccttrrooccaassnniiccee  ddiinn  RRoommâânniiaa

Creºterea competitivitãþii
Am implementat în 2007 SeniorERP pentru cã aveam nevoie de
o imagine realã asupra afacerii mele. Acum, suntem convinºi cã
integrarea ERP-ului cu un portal online este o condiþie obligato-
rie pentru a ne pãstra competitivitatea. Toate multinaþionalele
cer un asemenea instrument, astfel încât sã-ºi externalizeze logis-
tica ºi sã centralizeze mai uºor datele pentru urmãrirea costurilor. 

CCrriissttiiaann  SSttaanncciiuu,,  GGeenneerraall  MMaannaaggeerr  OOffffiiccee  MMeeddiiaa

Decizii proactive prin acces rapid 
la informaþie de ultim moment
Ca sã ai succes pe piaþã, trebuie sã ºtii imediat ce preþ sã îi oferi
clientului, iar asta înseamnã sã þii cont ºi de starea pieþii, de
concurenþã, de vechimea colaborãrii etc. Pentru asta ai nevoie
de  flexibilitate decizionalã. Dar, cum în cazul nostru totul se
fãcea manual, o ofertã pentru un singur client, cu verificarea

disponibilitãþii produsului, a costurilor ºi a
preþurilor, ocupa foarte mult timp. Acum
avem toate informaþiile în SeniorERP,
putem face o ofertã imediat, cel mult
adaug un discount. 
SSiillvviiuu  TToommaa,,  DDiirreeccttoorr  PPhhooeenniixx  CCoonnttaacctt,,  

ffiilliiaallaa  llooccaallãã  aa  PPhhooeenniixx  CCoonnttaacctt
GGmmbbHH&&CCoo,,  lliiddeerr  îînn  ddoommeenniiuull

tteehhnnoollooggiiiilloorr  ddee  ccoonneeccttaarree

Reducerea timpului de operare
Implementarea unui ERP se traduce în primul rând printr-o
economie de timp prin automatizarea activitãþilor ºi introdu-
cerea singularã a datelor. ERP-ul aduce avantaje majore prin
intermediul raportãrilor ºi statisticilor pe clienþii actuali. În plus,
dupã evoluþia vechilor parteneri, ºtii cum sã tratezi un partener
nou. Este un fel de fine tuning. 

MMaarriioo  DDaann  NNiittaa,,  GGeenneerraall  MMaannaaggeerr  IImmmmeerrggaass  RRoommâânniiaa,,
rreepprreezzeennttaannþþaa  cceelluuii  mmaaii  mmaarree  pprroodduuccããttoorr  

ddee  cceennttrraallee  tteerrmmiiccee  ddiinn  IIttaalliiaa

Când ai un portofoliu de 70 000 de produse, distribui în zece
Key Accounts, fiecare cu liste de 40- 50 000 de articole ºi lucrezi
cu liste în Excel, gestionarea unei asemenea cantitãþi de informaþii
îþi ocupã cam tot timpul. Dupã implementarea sistemului ERP 
s-a redus volumul de muncã, timpul pierdut ºi implicit plafonarea
angajaþilor prin taskuri repetitive, lipsite de valoare adãugatã. 

SSiillvviiuu  TToommaa,,  DDiirreeccttoorr  PPhhooeenniixx  CCoonnttaacctt

Mai mult timp pentru analizã ºi control prin eliminarea
timpilor alocaþi adunãrii ºi consolidãrii datelor
În primul rând, modul de lucru era mai greoi, pentru cã sis-
temul informatic utilizat anterior nu permitea o evidenþiere a
situaþiilor în timp util. În cazul în care aveam nevoie de o anali-
zã, trebuia sã caut în mai multe departamente, în mai multe
dosare. Acum, lucrul acesta se face automat, pentru cã toþi
angajaþii lucreazã într-un sistem integrat. Am eliminat tone de
hârtie ºi muncã repetitivã ºi ne putem concentra mai mult pe
analiza ºi gãsirea de soluþii pentru activitatea de dezvoltare.

IIoonnuuþþ  ªªtteeffããnneessccuu,,  
FFiinnaanncciiaall  MMaannaaggeerr  VVeellffiinnaa

Toate rapoartele le scoatem din ERP. Avem
rapoarte pe produs, pe lanþ, pe punct de
vânzare, pe zonã, pe categorie de client –
supermarket, benzinãrie etc. Toate aces-
tea ne aratã care sunt punctele mai slabe,
care sunt cele mai puternice, de ce sunt
mai puternice, iar în felul acesta reuºim sã
ne echilibrãm ºi sã adaptãm pe client atât
gama de articole, cât ºi cotaþiile de preþ.

CCrriissttiiaann  MMaagghheerruu,,  CCEEOO  MMaagghheerruu  TTrraaddiinngg,,  
uunniicc  iimmppoorrttaattoorr  aall  pprroodduusseelloorr  TTuurrttllee  WWaaxx  îînn  RRoommâânniiaa

PPeennttrruu  aa  cciittii  vvaarriiaannttaa  iinntteeggrraallãã  aa  iinntteerrvviiuurriilloorr,,  
iinnttrraaþþii  ppee  wwwwww..SSeenniioorrEERRPP..rroo
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Soluþiile de tipul Customer Relationship Ma-
nagement (CRM) nu mai reprezintã, de
câþiva ani buni, o noutate absolutã pentru re-
taileri. Existã, la nivel mondial, destul de
multe implementãri în acest sector. Însã, con-
form specialiºtilor în domeniul CRM, aceasta
nu înseamnã cã soluþiile de management cu
clienþii sunt utilizate la potenþialul lor maxim,
nici mãcar în þãrile cu o experienþã avansatã
în acest domeniu.

O
situaþie care tinde sã se reme-
dieze rapid sub presiunea crizei
economice, dar ºi a modificãrii
radicale a comportamentului de
cumpãrare.

Pe de o parte, criza a impus retailerilor
necesitatea fidelizãrii clienþilor. În special a
celor cu adevãrat profitabili, cu un ciclu de
viaþã lung, care sã justifice susþinere a unui
efort de marketing prelungit. Nu orice
client fidel este ºi rentabil. O a doua prio-
ritate devenitã evidentã în ultimii doi ani a
fost diversificarea canalelor de vânzare,
respectiv valorificarea la maximum a com-

erþului online. Pe pieþe avansate, precum
Statele Unite sau Marea Britanie, comerþul
pe Internet a cunoscut în ultimii ani o dez-
voltare explozivã.

Dar nici restul lumii nu a ignorat
aceastã oportunitate. Conform unui
studiu Forrester Research, comerþul on-
line va atinge în þãrile Uniunii Europene
(din Europa de Vest) un volum de 114 de
miliarde de euro în 2014, an în care 190
de milioane de europeni vor apela la
soluþia cumpãrãturilor pe Internet. Un
trend care se face simþit – evident, la altã
scarã de valori – ºi pe plan local, unde
comerþul electronic cu plata online prin
card a totalizat, în anul 2010, aproape 128
de milioane de euro, o valoare cu 38% mai
mare decât cea înregistratã în anul prece-
dent. Iar numãrul de tranzacþii procesate
a crescut, în 2010, cu 82%, fiind înregis-
trate peste 2,2 milioane de tranzacþii, con-
form datelor furnizate de Romcard. Sunt
valori care nu pot lãsa indiferent niciun
retailer autohton, indiferent de talia aces-
tuia, fie cã este o reprezentanþã a unui
mare lanþ internaþional, fie cã este un
jucãtor 100% local. Mai ales cã, pentru
anul în curs, procesatorii de plãþi prevãd o
menþinere a aceluiaºi ritm de creºtere a
valorii ºi a numãrului achiziþiilor.

Online-ul câºtigã influenþã

Importanþa canalului online nu poate fi
neglijatã în contextul schimbãrii radicale a
comportamentului de achiziþie. Resursele
financiare limitate traduse printr-o putere
de cumpãrare scãzutã au fãcut ca din ce în
ce mai mulþi clienþi autohtoni sã adopte o
nouã strategie – cea a informãrii online
înainte de a purcede la realizarea achiziþiei,
mai ales atunci când este vorba de bunuri
cu valoare ridicatã. O informare care nu se
mai reduce doar la compararea preþurilor
din oferta diverºilor retaileri, ci se rafineazã
prin cãutarea informaþiile adiþionale (cum
ar fi cele despre modalitãþile de platã, asupra
posibilitãþii livrãrii la domiciliu, promp-
titudinea livrãrii, despre garanþia asiguratã,
calitatea serviciilor furnizate etc.).

Dar nu numai „datele oficiale“ –
furnizate de vendor, distribuitor sau ven-
dor – sunt importante, ci ºi informaþiile
„colaterale“ provenind de la terþi utilizatori
sau posesori de bunuri (sau servicii) care îºi
împãrtãºesc online impresiile ºi expe-
rienþele. Opinii care încep sã capete o im-
portanþã din ce în ce mai mare, uneori
chiar decisivã în luarea deciziei de
cumpãrare. Deja asistãm la înlocuirea

CRMCRM,
veriga lipsã dintre retailer ºi client
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ºablonului lexical „Am auzit cã produsele
X sunt/nu sunt bune“, cu mult mai actualul
„Am citit pe Internet cã...“. Comunitãþile
online de utilizatori ai unui anumit tip de
produse/servicii, reuniþi de pasiuni/pre-
ocupãri/hobby-uri comune, au creat în ul-
timii ani adevãraþi lideri de opinie, cu o in-
fluenþã importantã asupra comportamen-
tului de achiziþie al noilor generaþii.

Metamorfoza clientului în avocat

Acest cumul de premise face ca impor-
tanþa menþinerii unui contact constant cu
clienþii cu adevãrat rentabili sã devinã un
imperativ important pentru retaileri (atât
pentru retailerii pentru care comerþul 
online reprezintã un canal secundar de
comercializare la magazinul fizic, cât ºi
pentru „pure players“).

ªi aceasta nu doar în scopul fidelizãrii.
Creºterea gradului de fidelizare este un
deziderat universal valabil, dar valorifi-
carea maximã a unui client mulþumit con-
stã în transformarea acestuia într-un „avo-
cat“ care pledeazã benevol „cauza“ unui
anumit brand. ªi care este dispus sã in-
vesteascã timp ºi efort pentru a convinge
alte persoane sã achiziþioneze bunuri ºi/sau
servicii dintr-un anumit magazin, de la un
anumit brand.

Avantajele unui asemenea tip de client-
avocat sunt duble. Pe de o parte, studiile
statistice au demonstrat cã un astfel de
client cheltuie mai mult decât media (me-
canismele de cross-sell ºi up-sell func-
þioneazã eficient în acest caz) ºi are un grad
ridicat de „imunitate“ la ofertele concu-
renþei. Prin urmare o valoare de viaþã net
superioarã mediei. Pe de altã parte, clien-
tul-avocat reprezintã cea mai ieftinã mo-
dalitate de achiziþie de noi clienþi, proces
al cãrui cost – în condiþiile actualei abun-
denþe de alegeri ºi a uniformizãrii ofertei –
devine din ce în ce mai dificil, respectiv
costisitor.

Puntea de legãturã

CRM-ul reprezintã platforma optimã
pentru acoperirea breºei dintre client ºi re-
tailer, indiferent dacã acesta din urmã ope-
reazã un magazin fizic, online sau mixt.

Posibilitatea identificãrii clientului ano-
nim, altfel decât prin clasicele scheme de
fidelizare, a creãrii ºi dezvoltãrii unei relaþii
profitabile cu acesta reprezintã o oportuni-
tate pe care puþini retaileri vor sã o rateze.
Însã ºi mai puþini fac eforturi reale de a o
valorifica în mod real.

Apelarea simplistã la schemele de fi-
delizare – atât de prezente pe plan local –
nu poate genera o creºtere semnificativã a
nivelului de satisfacþie a clientului, prin ur-
mare nici a gradului de fidelitate a acestuia.
Riscul ca efortul retailer-ului de a pune în
practicã aceste scheme sã nu genereze câº-
tigurile scontate este cât se poate real. ªi
asta pentru cã, aºa cum spuneam, datele pe
care respectivul retailer le colecteazã prin
intermediul instrumentelor de loializare
(în marea lor majoritate, carduri de fi-
delizare) nu sunt valorificate corect.

Practic, fiecare achiziþie a unui client de
la un anumit retailer genereazã o serie de
informaþii care alcãtuiesc un istoric al inte-
racþiunilor dintre cei doi. Pe baza analizei
acestui istoric – a valorii achiziþiilor, peri-
odicitãþii cu care sunt realizate, a produselor
achiziþionate în mod constant, a duratei de
viaþã a clientului etc. – ºi a datelor socio-de-
mografice (furnizate de client în schimbul
cardului) se pot stabili primele etape ale
unei strategii de fidelizare. Evident, nu se
poate crea o strategie de tipul unu-la-unu,
aºa cum reuºesc micii comercianþi (al cãror
numãr redus de clienþi le permite crearea
unei relaþii personalizate), ci o abordare pe
segmente de clienþi. Care pot fi definite
dupã varii criterii – putere de cumpãrare,
arii/produse de interes, periodicitate etc.

Pentru ca acest mecanism de eºan-
tionare sã funcþioneze optim este, însã, ex-
trem de important ca magazinele care au
atât reprezentare fizicã, cât ºi în mediul on-
line sã acþioneze unitar. Respectiv sã uti-
lizeze ºi actualizeze constant în urma in-
teracþiunii cu clienþii o unicã baze de date,
astfel încât sã nu existe informaþii disparate
despre acelaºi client provenind din cele
douã medii diferite. Mai ales cã magazinele
virtuale, prin noile tehnologii de monito-
rizare, pot identifica ºi capta fiecare acþi-
une a respectivului client pe respectivul
site – cum ar fi, de exemplu, produsele care
au suscitat interesul clientului, interes care

nu s-a finalizat cu o decizie de achiziþie.
Toate aceste date reprezintã informaþii va-
loroase în crearea unor strategii de marke-
ting care sã adreseze corect ºi punctual
fiecare categorie de clienþi, ba chiar fiecare
client în parte. Ceea ce reprezintã un câºtig
real pentru cã, fie cã o recunoaºte sau nu,
considerã cã meritã sã beneficieze de
atenþia cuvenitã. Dar dincolo de optimiza-
rea proceselor de marketing, un alt benefi-
ciu major îl reprezintã faptul cã, pe baza
acestor date, se poate adopta o strategie
proactivã, se poate simula ºi verifica
evoluþia comportamentului de achiziþie.
Cu rezultate concrete în optimizarea sto-
curilor ºi a relaþiei cu întregul lanþ din spa-
tele rafturilor – furnizori, distribuitori,
transportatori etc. Pentru atingerea unui
astfel de nivel de eficienþã este necesarã
dezvoltarea unei strategii CRM complexe,
care include componente avansate de ana-
lizã ºi prognozare.

Mai e de aºteptat

Dar astfel de dezvoltãri ale unei soluþii
CRM – chiar ºi numai pentru optimizarea
operaþiunilor de marketing – sunt încã în
stadiu de deziderat pentru mulþi jucãtori
din zona de retail. ªi aceasta pentru cã dez-
voltarea unui CRM este o investiþie pe ter-
men lung, în timp ce marea majoritate a re-
tailerilor urmãreºte sã rãmânã competitivã
ºi profitabilã pe termen scurt. Aºa cã, deºi
avantajele sunt evidente, neglijarea be-
neficiilor pe care o astfel de soluþie le poate
aduce este la fel de evidentã.

Un exemplu concret – cazurile maga-
zinelor care au deschis ºi o „reprezentanþã“
online în care chiar realizeazã vânzãri (nu
este doar o „vitrinã virtualã“), dar care este
operatã ca o direcþie separatã de business. ªi
prin urmare lucreazã cu propriul set de
date despre clienþi, fãrã a se interesa de in-
tegrarea acestora cu cele furnizate de ma-
gazinul fizic. Asta ca sã nu detaliem cazul
mult mai frecvent al retailerilor care încã se
întreabã ce pot face cu datele colectate...

Sunt exemple reale pe plan local, dar
nu numai. Specialiºtii susþin cã sunt pe cale
de dispariþie, însã se pare cã extincþia este
un proces de lungã duratã.

� RADU GHIÞULESCU
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Call Center
Alegerea unui furnizor de servicii de Call
Center nu este o decizie uºor de luat, mai
ales pentru o companie care nu are o ex-
perienþã solidã în comunicarea cu clienþii
ºi pentru care externalizarea reprezintã un
domeniu nou. Preþul final, deºi este un ele-
ment hotãrâtor, nu poate fi unicul criteriu
luat în calcul în procesul de triere a furnizo-
rilor. Existã, încã, mulþi alþi parametri care
pot garanta calitatea serviciilor ºi un nivel
de satisfacþie ridicat al clientului final.

D
ificultatea alegerii unui furni-
zor de servicii de Call Center
provine, pe de o parte, din
identificarea partenerului po-
trivit – multitudinea de oferte

existente pe piaþa localã poate pune în di-
ficultate o companie „novice“, cãreia îi va
fi dificil sã deceleze factorii diferenþiatori
cu adevãrat relevanþi pentru business-ul
respectivei companii. Apelarea la servici-
ile unui consultant extern independent,
cu experienþã în piaþã, reprezintã în ase-
menea cazuri o decizie salutarã.

Pe de altã parte, stabilirea condiþiilor
contractului de externalizare, a nivelelor
agreate de servicii (Service Level Agree-
ments - SLA), astfel încât acestea sã cores-
pundã nevoilor reale de business ale res-
pectivei companii, reprezintã o altã etapã
delicatã. Care necesitã atenþie ºi care
trebuie sã ia în calcul posibilele scenarii
de evoluþie a business-ului pe perioada

contractualã. ªi în acest caz, apor-
tul unui consultant se poate
dovedi benefic, minimizând ris-
cul stabilirii unor „parametri de
funcþionare“ necorespunzãtori.

Dar cum plãtirea unor ser-
vicii de consultanþã nu este mai

deloc pe placul firmelor locale
care se încadreazã în „tiparul“ des-

cris anterior (fãrã experienþã în
domeniul serviciilor de Call
Center ºi nici în cel al exter-

nalizãrii de ser-

vicii), singura cale rãmasã este cea a
asumãrii „solitare“ a procesului de selecþie
a partenerului.

Prima etapã de triere

Primul pas al acestui proces este cel
al stabilirii necesarului real al unei com-
panii în materie de servicii de Call Cen-
ter. Accentul în acest enunþ nu este pe
„real“ – dacã respectiva companie are
sau nu nevoie sã externalizeze acest tip
de servicii –, ci pe identificarea nevoilor
pe care le are cu adevãrat ºi pentru care
este decisã sã apeleze la serviciile unui
furnizor de servicii de Call Center.

Acest prim pas este o operaþiune de-
licatã pentru cã impune realizarea de es-
timãri asupra unui tip de servicii care nu
þin, în mod evident, de core-business-ul
respectivei companii. Servicii acoperite
intern – pânã la punerea în practicã a
deciziei de externalizare – ºi care, în ma-
joritatea cazurilor, nu beneficiazã de in-
vestiþii serioase (de timp ºi efort, dar ºi
financiare) în aceastã direcþie. Este o
situaþie frecventã în cazul companiilor
focalizate strict pe produsul/serviciul pe
care îl oferã/furnizeazã ºi care nu acordã
atenþia cuvenitã relaþionãrii cu clienþii
existenþi sau cu potenþialii clienþi. Ul-
timii doi ani au redus, însã, vizibil
frecvenþa unui asemenea tip de abor-
dare, din ce în ce mai multe companii
conºtientizând forþat importanþa capi-
talã a clientului în ecuaþia business-ului
pe care îl desfãºoarã.

Revenind, însã, la problema estimãrii
necesitãþilor, dificultatea provine din in-
existenþa unor metodologii ºi instru-
mente de monitorizare ºi analizã a
apelurilor operate de o companie in-
house în relaþia ei cu clienþii. Evident, se

Criteri i de alegere 
a unui furnizor de servicii de 
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poate face o estimare grosso modo a
volumului de apeluri, a celor mai
frecvente tipuri de solicitãri venite din
partea clienþilor, a perioadelor de vârf
(în care numãrul de apeluri depãºeºte
media), dar cam atât. Nu se poate face
nicio previziune realã asupra timpului
de aºteptare la preluarea apelului, a
vitezei medii de rãspuns, a numãrului de
cazuri rezolvate de la primul apel, a
celor nesoluþionate, asupra gradului de
satisfacþie a clientului în urma interacþi-
unii cu respectiva companie etc. În fapt,
toate aceste „metrici“ cantitative ºi cali-
tative se regãsesc printre principalele
„motive“ pentru care o companie ape-
leazã la un furnizor de servicii de Call
Center.

Dupã identificarea ºi analiza ce-
rinþelor, se poate realiza pe baza acestora
un prim proces de triere brutã a furni-
zorilor de servicii de Call Center, supra-
punând alte criterii. De exemplu, în
funcþie de serviciile pe care acestea le
oferã – inbound sau outbound. Dacã re-
laþia cu client-companie se rezumã doar
la oferirea de servicii de consultanþã ºi

suport (la solicitarea venitã din partea
clientului), atunci un Call Center spe-
cializat pe servicii inbound este alegerea
optimã. Dacã, însã, respectiva companie
nu doar primeºte, ci ºi lanseazã apeluri
cãtre clienþii sãi ºi cãtre potenþialii
clienþi (în realizarea de campanii pro-
moþionale, studii de piaþã etc.) este nece-
sarã adãugarea în criteriile de selecþie ºi
a serviciilor outbound.

Un alt criteriu relevant de triere a
furnizorilor este experienþa pe piaþa ser-
viciilor de Call Center, cu focus pe ex-
perienþa realã în industria în care ac-
tiveazã respectiva companie (potenþial
client). Este mult mai facil lucrul cu un
furnizor care are competenþe extinse
într-un anumit domeniu de activitate,
care ºtie problemele uzuale cu care se
confruntã clienþii ºi care sunt solicitãrile
cele mai frecvente venite din partea
acestora.

În aceastã primã etapã de selecþie mai
pot fi luaþi în calcul ºi alþi parametri,
precum capacitatea de operare, tipurile
de proiecte abordate, certificãrile ºi abi-
litãþile lingvisitice etc.

A doua selecþie

Pentru cã am exclus din start ipoteza
apelului la consultanþã, cea de a doua
etapã a identificãrii furnizorului optim
de servicii de Call Center necesitã ceva
muncã de documentare din partea
potenþialului client. Care trebuie sã
încerce sã deceleze „diferenþele subtile“
din ofertele diverselor Call Centere
abordate.

Pentru aceasta, potenþialul client va
trebui sã opereze comparaþii între indi-
catorii de performanþã (Key Perfor-
mance Indicators – KPIs) furnizaþi de re-
spectivele Call Centere. Ceea ce va im-
plica deprinderea terminologiei speci-
fice, care abundã în acronime ºi termeni
specifici, greu de descifrat pentru o per-
soanã din afara acestui tip de business.
Pentru a simplifica acest proces, iatã o
listã a celor mai relevanþi termeni uti-
lizaþi în procesul de selecþie (conform
recomandãrilor specialiºtilor în dome-
niu), cu definiþiile aferente (în variantã
simplificatã):
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• ATT – Average Talk Time –
reprezintã durata medie a unui
apel;

• ACW – After Call Work – repre-
zintã timpul mediu petrecut de un
agent din Call Center pentru
procesarea datelor rezultate în
urma unui apel;

• AHT – Average Handling Time –
reprezintã timpul total alocat de un
agent pentru operarea completã a
unui apel (AHT = ATT + ACW);

• CPH – Calls Per Hour – reprezintã
numãrul de apeluri operate, în
medie, într-o orã de un agent;

• ASA – Average Speed of Answer –
reprezintã timpul mediu petrecut
de un client pânã la preluarea
apelului sãu de cãtre un agent;

• FCR – First Call Resolution –
reprezintã procentajul apelurilor
rezolvate de cãtre agent de la pri-
mul contact cu clientul, în urma cã-
rora acesta nu mai revine cu un nou
apel (sau dacã o face acesta nu are o
duratã mare). Unii specialiºti consi-
derã aceastã metricã drept una din-
tre cele mai importante în evalua-
rea activitãþii unui Call Center,
pentru cã poate reflecta, într-o anu-
mitã mãsurã, ºi indicele de satis-
facþie al clientului în urma interac-
þiunii. Recomandãrile generale sus-
þin, însã, cã FCR nu trebuie creditat
necondiþionat ca unic indicator de
performanþã, pentru cã este greu de
evaluat, fãrã un proces de monito-
rizare ºi analizã a feed-back-ului.

• SL – Service Level – reprezintã
procentajul de apeluri la care se
acordã rãspuns într-o perioadã de
timp definitã. Teoretic, aceastã
metricã este setatã dupã modelul
80/20, ceea ce înseamnã cã un Call
Center trebuie sã fie capabil sã
rãspundã la 80% din apeluri în 20
de secunde sau mai puþin. Este doar
un model teoretic, pentru cã durata
apelurilor poate varia foarte mult,
fiecare Call Center având propriul
model.

Un ultim indicator de performanþã
care meritã adãugat pe listã – susþin unii

specialiºti – nu þine direct de perfor-
manþa serviciilor furnizate, ci de modul
de organizare ºi funcþionare al Call Cen-
ter-ului: AT (Agent Turnover sau,
echivalent, Attrition Rate, AR). AT (sau
AR) reprezintã procentajul de agenþi
care trebuie înlocuit anual, în urma
plecãrii angajaþilor, un fenomen cu o di-
namicã foarte mare raportat la media
pieþei de muncã, dar explicabil prin
specificul activitãþii de Call Center. Este
o „privire indiscretã“ în culisele modului
în care funcþioneazã un Call Center, dar
poate reprezenta o întrebare justificatã a
unui potenþial client, care ia în calcul cã
un nou agent necesitã o perioadã de aco-
modare ºi training intensiv pânã când va
reuºi sã lucreze la randamentul echipei
în care va fi inclus, prin urmare este ine-
rentã o scãdere a randamentului general.

Existã, evident, încã multe alte
metrici ºi acronime specifice activitãþii
într-un Call Center. Ceea ce, însã, un
potenþial client trebuie sã reþinã este cã
acestea nu pot fi considerate drept valori
absolute, pe baza cãrora sã realizeze se-
lecþia finalã, ci trebuie înþelese ca infor-
maþii adiacente, care contribuie la
crearea imaginii finale a furnizorului de
servicii.

Ultima etapã

Odatã depãºitã faza analizei KPIs, se
poate trece la etapa finalã, cea a discuþiei
directe cu reprezentanþii fiecãrui Call
Center selectat în urma primelor douã
procese de triere.

Etapã pe care potenþialul client tre-
buie sã o pregãteascã temeinic în preala-
bil, abordând o serie de probleme pe care
nu le-a abordat în etapele anterioare. În
aceastã fazã este utilã crearea unei liste de
întrebãri directe, care sã conþinã ºi urmã-
toarele chestiuni:

- Cine sunt clienþii curenþi? Ce alþi
clienþi a avut respectivul Call Center de-a
lungul timpului? Care au fost motivele în-
treruperii contractului?

- Care sunt soluþiile de securitate ºi
confidenþialitate ale datelor clienþilor pe
care le oferã Call Center-ul? Ce standarde
se respectã? Ce garanþii se oferã?

- Care sunt competenþele echipei IT?
Cine se ocupã de integrarea cu soluþia
CRM a clientului (în cazul cã acesta
deþine o astfel de soluþie)? Dacã îºi asumã
aceastã sarcinã, solicitaþi exemple con-
crete de la clienþii precedenþi.

- Care sunt soluþiile pe care le oferã
pentru monitorizarea apelurilor de cãtre
client (în timp real sau înregistrare)?

- Ce tipuri de rapoarte pot fi furnizate,
cu ce frecvenþã, cum pot fi accesate aces-
tea?

Sunt doar câteva întrebãri dintr-o listã
care se poate prelungi cât doreºte ºi con-
siderã necesar potenþialul client. Care
client trebuie sã observe dacã furnizorul,
dincolo de faptul cã oferã rãspunsuri, are
o abordare proactivã. Þinând, însã, cont
de posibilitãþile ºi necesitãþile reale ale
clientului, nu doar pentru „a umfla nota“.
(Pentru cã, totuºi, la final, preþul are o im-
portanþã hotãrâtoare în decizia de a alege
un furnizor de servicii sau altul.)

Sugestiile ºi „bunele intenþii“ de genul
agenþi dedicaþi (care sã se ocupe doar de
preluarea apelurilor clienþilor unei sin-
gure companii), în locul celor „partajaþi“
(agenþi care preiau apeluri de la clienþii
mai multor companii), sunt extrem de
atractive, însã existã riscul ca, la final, cos-
tul total sã devinã... total neatractiv! De
aceea, orice sugestie trebuie analizatã cu
atenþie, nu doar din perspectiva atracti-
vitãþii, ci ºi a utilitãþii reale. Pentru cã,
odatã stabilite, condiþiile finale de
furnizare a serviciilor de Call Center ºi
nivelul de calitate al acestora (SLA-urile)
nu mai pot fi renegociate, în mod uzual,
decât la intervale de timp prestabilite sau,
cel mai frecvent, la expirarea-reînnoirea
contractului. Este unul dintre aspectele
delicate ale contractelor de externalizare.
Din acest motiv, un alt element care tre-
buie luat în calcul de cãtre client este
gradul de maleabilitate ºi flexibilitate de
care dã dovadã furnizorul de servicii.

Relaþia idealã dintre un client ºi un
furnizor de servicii externalizate este una
de tipul „Win-Win“, în care ambele pãrþi
au de câºtigat. Nu este un deziderat imposi-
bil de atins, dar necesitã atenþie, încredere
ºi flexibilitate din partea ambilor parteneri.

� RADU GHIÞULESCU
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La sârºitul lui 2006, Infineon Technologies
România (IFRO) deschidea în cadrul Facultãþii
de Electronicã Telecomunicaþii ºi Tehnologia
Informaþiei (ETTI) din cadrul Universitãþii Po-
litehnice Bucureºti primul laborator de cerce-
tare în microelectronicã. Operaþional din
2008, Laboratorul Infineon oferã studenþilor
o specializare cu viitor cert ºi industriei elec-
tronice locale resurse umane valoroase, capa-
bile sã consolideze în România un domeniu cu
potenþial nelimitat. Prof. Gabriel Dima, respon-
sabilul Laboratorului Infineon, ne-a vorbit 
despre importanþa existenþei acestui centru
educaþional ºi de cercetare.

Care este valoarea adãugatã 
adusã UPB ºi studenþilor de 
înfiinþarea laboratorului Infineon? 

Este important ca oferta educaþionalã a
UPB sã fie gânditã prin prisma satisfacerii
cerinþelor de pregãtire profesionalã cerute
pe piaþa muncii, în cazul nostru de actorii
majori din domeniul nano ºi microtehno-
logiilor care îºi desfãºoarã activitatea în

România. Prezenþa IFRO în ETTI, prin
acest laborator, permite o colaborare mai
intensã în domenii de interes comun. Pe de
o parte, IFRO este interesatã ca absolvenþii
facultãþii noastre sã aibã competenþele ne-
cesare pentru a putea fi angajaþi ºi implicaþi
direct, fãrã o pregãtire suplimentarã, în
proiectele avute în derulare, iar ETTI, pe de
altã parte, este interesatã sã-ºi adapteze con-
tinuu curricula la cerinþele pieþei muncii,
pentru a facilita o cât mai bunã inserþie a
absolvenþilor. Contactul studenþilor cu
IFRO le permite sã decidã în cunoºtinþã de
cauzã ce traiectorie profesionalã aleg, prin
selectarea programului de master cel mai
potrivit pentru aspiraþiile lor profesionale.
În continuare, masteranzii beneficiazã de
internship-uri în cadrul IFRO ºi ulterior,
dupã absolvire, de contracte part-time ºi
chiar full-time. Pe lângã componenta aca-
demicã, activitãþile ºi proiectele comune de
cercetare ocupã un loc important în cadrul
colaborãrii UPB-IFRO. 

Pe lângã finanþarea acestui laborator,
cooperarea Infineon cu UPB cuprinde 
ºi un program de masterat în 
microelectronicã avansatã. Cum apreci-
aþi suportul specialiºtilor Infineon? 

Programul de master Advanced 
Microelectronics a fost gândit încã de la

început ca un parteneriat cu industria de
profil, IFRO fiind actorul principal în
implementarea ºi derularea lui, atât prin
furnizarea de lectori, cât ºi de teme pen-
tru proiectele de dizertaþie. Implicarea
specialiºtilor din industrie a fãcut ca
acest program sã fie unul dintre cele mai
"dinamice" mastere din punctul de
vedere al adaptãrii curriculei la cerinþele
pieþei muncii. Pânã în prezent, progra-
mul de master are peste 100 de absol-
venþi, marea lor majoritate fiind „ab-
sorbiþi” de firmele de specialitate din
România.

De câþi absolvenþi specializaþi 
este nevoie în acest moment pentru 
a acoperi cerinþele de cercetare ºi 
dezvoltare ale industriei 
de semiconductori din România?

Este destul de greu de estimat mo-
mentan. Sigur este faptul cã toþi absol-
venþii programelor de master din dome-
niul nano ºi microelectronicã, precum ºi
microsisteme, îºi gãsesc dupã absolvire un
loc de muncã în specialitatea pentru care
au fost pregãtiþi ºi, îmbucurãtor, în þarã.
În plus, colaborarea cu IFRO ºi cu alte
firme de profil permite adaptarea cifrei de
ºcolarizare a diferitelor specializãri la ce-
rinþele pieþei muncii. 

� ALEXANDRU BATAL I

Laboratorul In f ineonIn f ineon din Po l i tehn icãPo l i tehn icã
întãreºte industria electronicã localã

MMiicchhaaeell  NNeeuuhhaaeeuusseerr,,  GGeenneerraall  MMaannaaggeerr  IIFFRROO::
„Deschiderea laboratorului Infineon în cadrul ETTI a reprezentat piatra de temelie a în-
ceputului colaborãrii cu UPB. Miza este ca studenþii sã fie  pregãtiþi în aºa fel încât sã se
adapteze cât mai uºor cerinþelor industriei, iar trecerea la stadiul de angajaþi sã fie insesi-
zabilã la nivel de competenþe. Acest lucru nu se poate face însã fãrã o cercetare aplicatã,
axatã pe nevoile industriei. În acest sens, Laboratorul Infineon a pus la dispoziþie produse
software speciale de proiectare a unui microchip, produse cu valoare de achiziþie mare, 
inaccesibile studenþilor în mod uzual. Laboratorul permite astfel studenþilor sã se apropie
mai mult de industria noastrã ºi sã înþeleagã în profunzime un microchip ºi implicaþiile
acestuia pe piaþã. Prin domeniile pe care compania noastrã le promoveazã - eficienþa 
energeticã, mobilitate ºi securitate - studenþii ajung sã înþeleagã cã  utilizarea de surse noi
de energie alternativã înseamnã utilizarea responsabilã a resurselor pâmântului, iar pro-
dusele Infineon ajutã la conservarea rezervelor acestuia. Îmbucurator, peste 80% din 
absolvenþii acestui master au ales sã lucreze la Infineon. Important de menþionat este 
ºi faptul cã Laboratorul acoperã un spectru mai larg de activitãþi, cum ar fi cele de 
cercetare, accesate îndeosebi de studenþii înscriºi la master ºi doctorat.”

Prof. Gabriel Dima
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Care sunt elementele de continuitate,
dar, mai ales, cele de noutate 
pe care le va aduce CNCS, comparativ
cu organismul anterior, CNCSIS?

CNCSIS a fost unul dintre principalii
vectori de progres ºi reformã în sistemul de
cercetare în ultimii ani. De exemplu, a fost
singurul organism consultativ care a folosit
experþi internaþionali la evaluarea proiec-
telor, în cadrul competiþiei Idei Complexe
2008. Fãrã eforturile acelei echipe, ele-
mentele de noutate introduse astãzi de
CNCS, pe care le voi detalia mai jos, nu ar
fi fost posibile. 

Principala prioritate a CNCS la înfi-
inþare a fost lansarea competiþiei pentru fi-
nanþarea proiectelor de cercetare, dupã doi
ani de austeritate bugetarã în care nu s-au
mai finanþat decât proiecte de micã anver-
gurã, dedicate resursei umane. În acest
context, CNCS, cu susþinerea conducerii
MECTS ºi ANCS, a introdus o serie de ele-
mente de noutate, care sperãm sã conducã
la o mai eficientã alocare a banului public
în spaþiul cercetãrii. 

În primul rând, accentul în evaluarea
proiectelor este pus pe performanþa ºtiinþi-
ficã demonstratã de candidaþii la finanþare:
dorim ca banii sã ajungã la cercetãtori cu
vizibilitate internaþionalã, obþinutã în

urma publicãrii de rezultate ºtiinþifice ori-
ginale în reviste cu impact major în comu-
nitatea ºtiinþificã internaþionalã. 

În al doilea rând, modificãrile recente
aduse legislaþiei privitoare la Planul
Naþional de Cercetare, Dezvoltare ºi Ino-
vare au introdus obligaþia de a folosi cel
puþin 50% experþi evaluatori internaþionali
provenind din celelalte þãri membre UE
sau OECD la evaluarea proiectelor. Aceastã
obligaþie presupune un efort major de re-
crutare de experþi internaþionali, de cel mai
înalt prestigiu, pentru ca evaluãrile cole-

giale sã constituie nu doar un mecanism de
filtrare, dar ºi unul pedagogic, în special
pentru tinerii cercetãtori ºi pentru cei care
vin în contact pentru prima oarã cu o ast-
fel de evaluare de nivel internaþional. 

În al treilea rând, am introdus stan-
darde minimale de eligibilitate pentru par-
ticipanþii la competiþia de proiecte, cu
scopul de a îndrepta candidaþii cãtre instru-
mentul de finanþare cel mai adecvat pentru
momentul actual al carierei lor ºtiinþifice.
Subliniez faptul cã aceste standarde mini-
male de eligibilitate nu sunt menite sã în-
locuiascã procesul evaluãrii colegiale. De
aceea ele au fost stabilite la un nivel foarte
scãzut ºi au scopul de a ghida, de a trans-
mite un mesaj comunitãþii. De exemplu, la
programul Idei–Proiecte de Cercetare Ex-
ploratorie, pentru ºtiinþele exacte criteriile
minimale se rezumã la cerinþa de a fi publi-
cat în ultimii zece ani, în calitate de autor
principal, cel puþin douã articole în reviste
medii din domeniul de expertizã. Este o
cerinþã extrem de modestã pentru cineva
care doreºte sã beneficieze de aproape
400.000 de euro din fonduri publice. 

CNCS are ca misiune stimularea 
excelenþei în cercetarea ºtiinþificã
din România. Care sunt principalele
modalitãþi prin care vã propuneþi 
sã împliniþi acest deziderat?

Stimularea excelenþei în cercetare este,
într-adevãr, principala noastrã preocupare.
Eu cred cã cele trei elemente majore de
noutate la care m-am referit deja se înscriu
în strategia de identificare ºi recompensare
a excelenþei. Prin excelenþã noi înþelegem
nu atât cantitatea, numãrul de publicaþii,
ci, în primul rând, calitatea operei ºtiinþi-
fice, ilustratã prin nivelul ºi impactul inter-
naþional al rezultatelor publicate. Colegul
meu din consiliu, dr. Gabriel Ciobanu, a
ilustrat acest concept printr-o analogie ex-
trem de sugestivã: în cazul probei sportive
de sãriturã în înãlþime, o sãriturã de 2 metri

Noul Consil iu al Cercetãrii pregãteºte 

cadrul pentru obþinerea excelenþei
De luna trecutã, prin reorganizarea Consiliului Naþional al Cercetãrii ªtiinþifice din Învãþãmân-
tul Superior, a fost înfiinþat Consiliul Naþional al Cercetãrii ªtiinþifice (CNCS). La conducerea noii
instituþii a fost numitã o persoanã tânãrã, din rândul cercetãtorilor cu rezultate deosebite ºi ex-
perienþã ºtiinþificã internaþionalã. Prof. univ. dr. Alexandru Babeº este conducãtorul grupului de
Neurofiziologie senzorialã din cadrul Departamentului de Anatomie, Fiziologie ºi Biofizicã 
al Facultãþii de Biologie Bucureºti ºi unul dintre puþinii cercetãtori români care a reuºit sã 
publice în Nature, cea mai prestigioasã revistã ºtiinþificã la nivel mondial. Performanþele obþinute
îndeosebi în laborator ºi-a propus sã le extindã ºi la nivelul sistemului CDI, în aceastã direcþie
pregãtind deja o serie de acþiuni reformiste, menite sã identifice ºi sã stimuleze excelenþa în
cercetare, creºterea producþiei ºi vizibilitãþii ºtiinþifice româneºti.

Alexandru Babeº, preºedinte CNCS
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nu înseamnã acelaºi lucru cu 10 sãrituri de
câte 20 de cm. În accepþiunea noastrã, ex-
celent este cel care a publicat un articol 
într-o revistã internaþionalã prestigioasã, ºi
nu cel care a publicat 10 articole în reviste
obscure cu impact ºtiinþific minor. De ase-
menea, prin punerea accentului pe publi-
carea în reviste de mare impact (relevante
de exemplu pentru standardele minimale
de eligibilitate), sperãm sã introducem re-
flexe noi, care sã sporeascã pe termen
mediu ºi lung vizibilitatea internaþionalã a
cercetãrii din România.

CNCS va coordona ºtiinþific 
Programele Resurse Umane, Idei, 
Capacitãþi din PNCDI II. 
Ce atribuþii veþi avea, în mod concret,
în aceastã direcþie?

Coordonarea ºtiinþificã a programelor
menþionate implicã, în primul rând, pro-
punerea de pachete de informaþii referi-
toare la desfãºurarea competiþiei de pro-
iecte în interiorul fiecãrui instrument de fi-
nanþare. CNCS are, de asemenea, rolul de a
elabora ºi de a recomanda noi scheme de
finanþare, numite ºi subprograme, în inte-
riorul acestor programe. Trebuie menþio-
nat aici faptul cã CNCS are un rol consul-
tativ, conform regulamentului de înfi-
inþare, deci noi propunem metodologia de
desfãºurare a competiþiilor, de selectare ºi
validare a evaluatorilor, de alocare a pro-
iectelor cãtre evaluatori, dar decizia finalã
este a conducerii ANCS.

Un punct nevralgic în sistemul CDI 
din România îl constituie selecþia
evaluatorilor de programe ºi 
evaluarea proiectelor. Cum încercaþi
sã perfecþionaþi aceste mecanisme
care garanteazã excelenþa?

Garantarea excelenþei în evaluare va fi
atinsã atunci când proiectele vor ajunge sã
fie evaluate de cãtre experþi recunoscuþi in-
ternaþional în domeniile respective. Acesta
este principalul deziderat al CNCS ºi atin-
gerea acestui obiectiv va fi esenþialã pentru
succesul demersului nostru. În plus (un alt
element de noutate), au fost impuse stan-
darde minimale de eligibilitate ºi pentru

evaluatori, pentru a ne
asigura cã vom avea
de-a face cu cercetãtori
activi ºi performanþi în
domeniile lor. Sperãm
într-un rãspuns pozitiv
la apelul pe care ne
pregãtim sã-l trimitem
comunitãþii ºtiinþifice
internaþionale, apel
susþinut personal de cã-
tre ministrul Funeriu.

În calitate de
cercetãtor ºi con-
ducãtor de proiecte
v-aþi izbit de ceea ce se cheamã 
„dictatura hârtiilor”. Aveþi un plan 
de simplificare a acestor proceduri
pentru cercetãtorii care participã 
la programele CNCS?

Debirocratizarea este unul dintre
obiectivele noastre prioritare. Dorim sã
limitãm la maxim povara birocraticã su-
portatã de cãtre directorii de proiecte ºi sã
transferãm pe cât posibil cea mai mare
parte din aceastã activitate cãtre departa-
mentele de cercetare ale instituþiilor gazdã. 

Existã o serie de clasificãri ale revis-
telor ºtiinþifice româneºti, recunos-
cute de CNCS, dar necotate ISI, 
nerecunoscute internaþional. De-a
lungul carierei aþi refuzat sã publicaþi
în reviste recunoscute doar local.
Cum veþi împãca acum principiile de
viaþã cu cele instituþionale?

Avem în vedere reevaluarea ºi reacre-
ditarea revistelor ºi editurilor din România.
Metodologiile pe baza cãrora se vor realiza
aceste obiective sunt încã în lucru. Punctul
de vedere împãrtãºit de majoritatea
colegilor din CNCS este acela cã, din punct
de vedere al excelenþei în cercetare, revis-
tele ºi editurile din România sunt relevante
în special pentru domeniile umaniste. Pen-
tru ºtiinþele exacte avem la dispoziþie un
instrument adoptat de comunitatea ºtiinþi-
ficã internaþionalã, ºi anume baza de date
Thomson Reuters Web of Science (WoS),
iar evaluarea revistelor va avea ca punct de

plecare indexarea acestora în WoS, precum
ºi impactul ºtiinþific al acestor reviste, re-
flectat prin scorul de influenþã (AIS – arti-
cle influence score), un indicator sciento-
metric, care ilustreazã în ce mãsurã arti-
colele din revistã sunt citate, precum ºi ca-
litatea revistelor care le citeazã.

Aþi adresat recent comunitãþii 
ºtiinþifice un mesaj intitulat 
„Pentru o nouã viziune asupra
cercetãrii româneºti". Care este 
esenþa acestui mesaj?

Multe din lucrurile conþinute în me-
sajul CNCS au fost deja menþionate. În
esenþã solicitãm sprijinul comunitãþii ºti-
inþifice din România pentru accelerarea
aºezãrii cercetãrii pe baze noi, în deplin
acord cu reflexele ºi standardele din þãrile
cu tradiþie în cercetarea ºtiinþificã; dorim
sã ieºim din eternul excepþionalism româ-
nesc ºi sã promovãm creºterea vizibili-
tãþii internaþionale a producþiei ºtiinþifice
româneºti.

Care sunt principalele 3 obiective 
pe care doriþi sã le realizaþi 
în calitate de preºedinte CNCS?

Aº da un singur obiectiv major, din
care decurg majoritatea celorlalte: im-
plementarea concretã a principiului „fi-
nanþarea urmeazã performanþa în cer-
cetare”.

� ALEXANDRU BATAL I

Curãþenie de primãvarã 
în cercetarea româneascã
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Deºi cercetarea româneascã are unul dintre
cele mai mici bugete la nivel european,
românii contribuie din plin la realizarea celui
mai important obiectiv al Uniunii Europene:
creºterea economicã inteligentã. Minþile lumi-
nate ale românilor produc an de an inovaþii,
care schimbã ºi cresc în permanenþã calitatea
vieþii. Rodul creativitãþii lor a fost prezentat ºi
în acest an la Salonul Internaþional de la
Geneva, de unde s-au întors, aºa cum ne-au
obiºnuit în fiecare an, cu o mulþime de
medalii: 24 de aur, 18 de argint ºi 7 de
bronz. Alte 20 de Premii Speciale au întregit
o performanþã care are darul de a contura
imaginea unei Românii mai puþin cunoscutã
peste graniþe. O imagine care vorbeºte despre
oameni creativi, care schimbã mersul lumii ºi
scurteazã la maxim drumul ce duce în viitor.
O imagine a unor oameni încãpãþânaþi la
modul absolut, care resping întotdeauna ideea
tentantã cã existã lucruri imposibile.

B
ogatul palmares obþinut la
Geneva vine sã reconfirme va-
loarea ºi competitivitatea cer-
cetãrii româneºti ºi a celor care
o reprezintã. Participarea

cercetãrii româneºti, în perioada 6-10
aprilie 2011, la cea de-a 39-a ediþie a Sa-
lonului Internaþional de Invenþii de la
Geneva, a fost posibilã prin intermediul
Autoritãþii Naþionale pentru Cercetare
ªtiinþificã (ANCS), care a gãzduit în stan-
dul propriu 40 de invenþii, costurile pen-
tru prezentarea celorlalte 9 invenþii fiind
suportate de inventatori sau unitãþi de
cercetare-dezvoltare. 

Preocupaþi de valorificarea tuturor
oportunitãþilor oferite de participarea la
acest eveniment strategic de la  Geneva,
ANCS, ICPE ºi IPA CIFATT Craiova, în
calitate de partener Enterprise Europe
Network, au organizat un eveniment de

brokeraj tehnologic ºi de afaceri, ce a avut
loc pe întreaga perioadã a Salonului, spri-
jinind invenþiile ºi asigurând servicii de
consultanþã în vederea gãsirii unor
parteneri strãini. În acest sens au fost sta-
bilite o serie de întâlniri pentru cele 49
de entitãþi româneºti, reprezentând com-
panii private, universitãþi, institute de
cercetare ºi inventatori persoane fizice.
Pentru invenþiile româneºti ºi-au arãtat
interesul un numãr de 27 de entitãþi
strãine ºi au avut loc 66 de întâlniri bila-
terale.

Semnificativ este ºi faptul cã, la în-
toarcerea în þarã a inventatorilor, ANCS a
þinut sã organizeze, într-un timp record,
o festivitate de premiere (foto) a acestora,
menitã sã creascã gradul de vizibilitate a
acestor rezultate ºi sã atragã cât mai re-
pede întreprinzãtori ºi parteneri capabili
sã valorifice invenþiile acestei comunitãþi. 

Acei români creativi 
ºi invenþii le lor minunate readuc cercetarea 

autohtonã în elita internaþionalã

Acei români creativi 
ºi invenþii le lor minunate readuc cercetarea 

autohtonã în elita internaþionalã

MARKET WATCH | 15 APRILIE - 15 MAI 2011

Imagine de la festivitatea 
de premiere organizatã de ANCS
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Cu aceastã ocazie, pprreeººeeddiinntteellee  AANNCCSS,,
DDrraaggooºº  CCiiuuppaarruu,,  aa  aapprreecciiaatt:: „Valoarea cre-
atorilor români a fost recunoscutã de o co-
munitate respectabilã la Salonul Inter-
naþional de Invenþii de la Geneva, cea mai
prestigioasã manifestare a inventicii din
lume. Unele invenþii sunt rezultatele unor
cercetãri de lungã duratã, altele rezultate
ale creativitãþii educate a celor care au avut
inspiraþia de moment sã producã aceste
minunate lucruri. Indiferent de tipul de

travaliu creator, ne bucurãm cã forþa de
inovare a comunitãþii noastre creatoare a
adus atâtea premii ºi medalii, care fac 
cinste României. Felicit inventatorii pen-
tru rezultatele prestigioase ºi sper ca, la
ediþiile urmãtoare, rezultatele sã fie la fel
de pline de satisfacþii.“

Prezent la aceastã ceremonie, europar-
lamentarul Petru Luhan a subliniat cã Ro-
mânia nu stã bine în ceea ce priveºte ab-
sorbþia fondurilor europene destinate cer-

cetãrii, iar inventatorii au nevoie de mai
mult sprijin financiar din partea guvernu-
lui. „De asemenea, trebuie sã facem mai
mult în ceea ce priveºte campaniile de in-
formare ºi susþinere a cercetãrii ºi inovãrii.
În acest sens, în luna mai vom organiza o
expoziþie în cadrul Parlamentului Euro-
pean, unde vom prezenta creaþiile inven-
tatorilor români tuturor colegilor din Par-
lament, colegilor din Comisia Europeanã
ºi Ambasadorilor prezenþi la Bruxelles”.

SSUUCCCCEESSSS SSTTOORRIIEESS ••  SSUUCCCCEESSSS SSTTOORRIIEESS ••  SSUUCCCCEESSSS SSTTOORRIIEESS

Dincolo de numãrul ºi strãlucirea medaliilor, care este,
însã, impactul participãrii la acest Salon prestigios?
Reprezintã Geneva doar o oportunitate pentru a îm-
bunãtãþi în exterior imaginea ºifonatã a României, este
un eveniment festivist, de unde toate þãrile participante
se întorc recompensate sau medaliile câºtigate au greu-
tatea de a împinge invenþia pe piaþã, pe raft, de a 
permite unui public cât mai larg sã se bucure de be-
neficiile sale ºi de efortul creatorului ei?

� ROBOSCAN
În mod cert, invenþiile valoroase ºi promovate inteligent

s-au impus pe piaþa internaþionalã, iar Geneva a reprezentat
spaþiul potrivit de atragere a investitorilor dornici sã le valori-
fice. ROBOSCAN, cel mai avansat sistem de radiografiere cu
raze gama a camioanelor, invenþia firmei MB Telecom, a
câºtigat în 2009 Marele Premiu al Salonului de la Geneva ºi
este folosit în prezent în vãmi de pe întreg mapamondul.

� Senzorul care depisteazã cancerul
În 2010, invenþia realizatã de Raluca van Staden, senzorul

care depisteazã cancerul în stadiu preclinic, a câºtigat, de
asemenea, cel mai important trofeu de la Geneva ºi interesul
mediului economic ºi ºtiinþific. „Au fost foarte multe companii
din þarã ºi din afarã care au fost ºi încã sunt interesate de re-
alizarea senzorului ce depisteazã cancerul în stadiu preclinic.
Am avut peste 20 de astfel de cereri”, ne-a informat RRaalluuccaa
vvaann  SSttaaddeenn..  

În momentul de faþã, inventatoarea lucreazã cu o echipã
de ingineri la realizarea primului prototip al instrumentului
ºi are diferite variante de realizare industrialã a senzorului.
Pentru comercializarea aparatului a primit solicitãri din SUA,
din diferite þãri europene, din China, Australia, Brazilia, Noua
Zeelandã, Israel, dar a existat un interes crescut pentru acest
aparat ºi pe plan naþional. 

Doamna van Staden ne-a mãrturisit cã promovarea repre-
zintã un element esenþial în ceea ce priveºte succesul unei in-
venþii: „Cea mai importantã popularizare a senzorului a fost
facutã prin participarea la Saloanele de invenþii de la Geneva,
Bruxelles ºi Moscova, desfãºurate sub egida ANCS. Popu-
larizarea prin ziare, participarea la emisiuni a ajutat în special
demonstrarea faptului cã ºi cercetarea poate produce în zilele
de astãzi un lucru palpabil. Mediatizarea la nivel naþional ºi
internaþional a dus totodatã România în circuitul centrelor in-
ternaþionale de prestigiu care luptã împotriva cancerului.
Prezentarea fãcutã senzorului de Petru Luhan în plenul Par-
lamentului European, urmatã de conferinþa organizatã în Par-
lamentul European cu tema „Lupta împotriva cancerului“, a
fãcut ca România sã dea tonul, în aceastã instituþie, la o serie
de conferinþe pe tema luptei împotriva cancerului ºi a dus la
organizarea europarlamentarilor într-un grup care cautã
soluþii pentru scãderea numãrului de pacienþi bolnavi de can-
cer, unul dintre obiectivele UE.”

În 2011, Raluca van Staden a revenit la Geneva ºi a prezen-
tat o nouã clasã de senzori (DOT senzor enantioselectiv ºi pro-
cedeu de realizare a acestuia), care au ca aplicaþii analiza far-

Inventatori români dupã festivitatea de premiere de la Geneva
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maceuticã ºi analiza clinicã. Industria farmaceuticã este in-
teresatã de aceºti senzori pentru controlul procesului de sin-
tezã a medicamentelor. Întrucât poate sã determine diferite
forme ale unor molecule chirale, contribuind la îmbunãtãþirea
calitãþii medicamentelor ºi la diagnosticarea corectã a unor
boli, senzorul a câºtigat Medalia de aur ºi Marele premiu din
partea Asociaþiei Europene a Inventatorilor. Pentru valorifi-
carea invenþiei au existat deja solicitãri de colaborare din
partea unor companii, dar ºi din zona academicã, din partea
Universitãþii Tehnice din Moscova. 

� Branþurile medicale 
Branþurile medicale Doc-

tor Tech cu circuit electro-
magnetic încorporat, premiate
cu argint la Geneva în 2010,
sunt deja un dispozitiv med-
ical de succes în tratarea
durerilor de spate ºi a verti-
jelor. Produsul este realizat
într-o colaborare internaþio-
nalã a Asociaþiei Justin Capra
cu un colectiv de cercetare de
la Universitatea din Marsilia.
Între timp, au fost identificate
grupe de utilizatori noi, cum
ar fi femeile gravide ºi femeile care au copii mici sau care
alãpteazã. Echipe de alpiniºti români au folosit branþurile
medicale cu circuit oscilant electromagnetic în cursul unei
acensiuni în Himalaia. 

„Participarea la Salonul de la Geneva din 2010 a fost
evenimentul care a dat rezonanþã internaþionalã acestui pro-
dus ºi tehnologiei sale. Invenþia a fost apreciatã cu Medalia
de argint, la o clasã foarte aglomeratã, cu lucrãri foarte va-
loroase. Dar partea frumoasã de la Geneva au fost contactele
cu partenerii strãini, care au ajuns sã dubleze producþia an-
terioarã. Deja s-a constituit o reþea internaþionalã de pro-
movare ºi distribuþie, în cadrul cãreia România are dreptul
sã acopere Europa de Est, Asia Micã ºi Extremul Orient. Co-
ordonarea întregii afaceri revine pãrþii franceze, dar în
prezent se desfãºoarã pregãtiri în România pentru dez-
voltarea conceptului inventiv cãtre produse cu alte þinte,
cum ar fi inima, rinichii, ficatul. Aceste pregãtiri au fost ac-
celerate de întâlnirile ocazionate de saloanele de invenþii,
unde, pe lângã subiectele legate de realizãri, altele ºi mai
importante au în vedere proiecte noi ºi parteneriate cu uni-
versitãþile, institutele de cercetãri sau inventatorii solitari!
Este un câºtig colosal, greu de evaluat la data saloanelor, dar
foarte valoros. Se consolideazã o comunicare ºi se con-
struieºte o reþea mondialã de creativitate ºi cooperare în
creaþia tehnicã ºi ºtiinþificã”, ne-a spus încântat MMaarriiaann  
VVeellcceeaa,,  vviicceepprreeººeeddiinnttee  aall  AAssoocciiaaþþiieeii  JJuussttiinn  CCaapprrãã  (foto)..

Experienþa promovãrii invenþiilor este, dupã cum
vedem, plinã de surprize. Chiar ºi un argint obþinut la
Geneva poate avea un rãsunet neaºteptat, într-o afacere care
se naºte acum ºi printr-o tehnologie care ne va reface sãnã-
tatea fãrã medicamente. Valorificarea invenþiilor este deci
posibilã ºi þine adesea de exteriorizarea calitãþilor probate
de cercetãtori în laborator: inventivitatea ºi obstinaþia. Am
învãþat de la Marian Velcea, demn discipol al lui Justin
Capra, care crede cã invenþiile vin din viitor, iar „inventa-
torii pur ºi simplu nu ºtiu cã un lucru nu se poate face”. 

� ALEXANDRU BATAL I

�� REZULTATE PROMIÞÃTOARE
În 2010, Juriul de la Geneva a 
apreciat în mod deosebit invenþiile
cercetãtorilor din cadrul Institutului 
de Cercetãri pentru Acoperiri
Avansate (ICAA), toate primind
medalii de aur. „Inventatorii  din
cadrul ICAA au reconfirmat ºi la alte
saloane de inventicã faptul cã sunt
capabili de rezultate spectaculoase.
Este excepþional cã, în 2010, am
reuºit cu doar 3 invenþii sã câºtigãm
6 medalii de aur, dintre care o
medalie de aur cu felicitãrile juriului.
Ne dorim ca rezultatele cercetãrii sã
ajungã mai repede în economie ºi,

corelat cu planul de inovare al României, ºi pe baza eforturilor
proprii, sã introducem în fabricaþie noile produse bazate pe
nanotehnologie. În timpul  desfãºurãrii evenimentelor  inter-
naþionale, reprezentanþii  ICAA au fost contactaþi de foarte
multe persoane fizice ºi juridice, care au manifestat un de-
osebit interes pentru invenþiile prezentate, apreciind produsele
ca având  un nivel ºtiinþific ridicat, cât ºi faptul cã acestea
sunt ecologice, protejeazã mediul ºi biosul, contribuind la 
asigurarea unui climat de viaþã sãnãtos. În urma prezentãrii
acestor invenþii am fost contactaþi de o serie de firme intere-
sate de colaborare în proiecte internaþionale de cercetare, 
în cumpãrarea de licenþã de produse ºi în comercializarea
noilor noastre produse”, ne-a informat AAlleexxaannddrraa  PPiiccaa,,  ddiirreeccttoorr  
ººttiiiinnþþiiffiicc  îînn  ccaaddrruull  IICCAAAA  (foto). Alãturi de Mihai Prundianu,
Rãdiþa Gârdu ºi Florena Ciobanu, în 2011 a reuºit sã
cucereascã la Geneva o Medalie de aur, Premiul Special din
partea OSIM ºi Premiul Special Taiwan, pentru invenþia Com-
poziþii peliculogene de impregnare termorezistente, ecologice. 

* * *
Ca urmare a participãrii în Standul României organizat de
cãtre ANCS la Geneva 2010, o echipã de cercetatori de la
Spitalul  „Sf Ioan” din Bucureºti a câºtigat Medalia de Aur
pentru invenþia Set de elemente ºi metode de peritoneofil-
trare (o nou[ metodã de dializã peritonealã). „În urma prezen-
tãrii invenþiei la Geneva 2010, cât ºi a mediatizãrii ulterioare,
am obþinut din surse naþionale private (ing. Florin Nuþã de la
firma General Turbo) o sponsorizare de 80.000 RON, ceea ce
a permis începerea derulãrii proiectului de cercetare”, ne-a 
informat unul dintre inventatori, ddrr..  AAlleexxaannddrruu  CCiiooccââlltteeuu..

F
o
to

: 
C

h
ri
s
tin

a
 T

ã
n
ã
s
e
s
c
u



CERCETARE

15 APRILIE - 15 MAI 2011 | MARKET WATCH

REZULTATE INTERNAÞIONALE

33

Participarea în luna aprilie a Institutului
Naþional de Cercetare-Dezvoltare pentru In-
ginerie Electricã ICPE-CA la cele douã târ-
guri a fost încununatã ºi de aceastã datã
de un remarcabil succes, materializat prin
multitudinea de produse, tehnologii, idei
ºi brevete prezentate ºi, nu în ultimul rând,
prin premiile internaþionale obþinute.

Î
n cadrul Târgului de la Hanovra,
ICPE-CA a participat cu douã stan-
duri, unul la Energie ºi altul la Cer-
cetare, unde a avut statutul de invi-
tat special din partea Autoritãþii Na-

þionale pentru Cercetare ªtiinþificã
(ANCS). Cu produsele sale expuse, rezul-
tate ale activitãþii de cercetare, ICPE-CA a
ocupat mai mult de jumãtate din spaþiul
aferent standului ANCS. Astfel, dintre pro-
dusele prezentate de institut putem aminti
materialele carbonice, produsele folosite ca
membrane ºi catalizatori într-o celulã
electroliticã pentru desalinizarea apei, pro-
dusele ceramice pe bazã de fosfat de calciu
folosite la reconstrucþia þesuturilor osoase,

materialele pentru ecranarea câmpului
electromagnetic (cu fire carbonice sau met-
alice), soluþiile coloidale de argint pentru
construirea de þesãturi cu proprietãþi med-
icinale, microgeneratoare de tip harvest-
ing, motorul electric supraconductor, gen-
eratorul sincron cu magneþi permanenþi de
3 Kw, materiale compozite pe bazã de nan-
otuburi de carbon pentru industria aero-
nauticã, instalaþie de biogaz, cablul antichi-
ciurã ºi echipamentul electronic pentru
scanarea profilelor geometrice ale cãilor de
rulare. De departe însã, se poate afirma cã
cel mai marcant produs prezentat a fost

electromagnetul
sextupol. Acesta a
fost creat pentru
dezvoltarea, în ca-
drul programului
internaþional Fa-
cility for Anti-
proton and Ion
Research, a unui
accelerator de par-
ticule care va lua
fiinþã la Darm-
stadt, Germania.

În afarã de activitãþile specifice târgu-
lui, ICPE-CA a participat ºi la sesiunile de
brokeraj, unde a reuºit sã dezvolte relaþii
noi cu diverºi parteneri strãini, în vederea
realizãrii de transferuri tehnologice ºi a im-
plementãrii în industrie a rezultatelor ac-
tivitãþii de cercetare desfãºuratã de-a lun-
gul anilor.

Recunoaºterea valorii ºi competiti-
vitãþii ICPE-CA în cercetarea naþionalã ºi
internaþionalã a avut loc ºi la Salonul In-
ternaþional de Invenþii de la Geneva, unde
institutul a câºtigat douã medalii, una de
aur ºi una de bronz, pentru “Conductor

electric aerian cu autoprotecþie la depune-
rile de chiciurã ºi gheaþã”, respectiv “Insta-
laþie de biogaz pentru gospodãriile indivi-
duale din mediul rural”.

Pe 12 aprilie, ICPE-CA a sãrbãtorit 10
ani de la reorganizarea sa. Iatã de ce, acum,
mai mult ca oricând, ICPE-CA este pregãtit
sã facã faþã provocãrilor impuse de schim-
bãrile rapide ale tehnologiilor ºi noilor ce-
rinþe economice ºi sociale, astfel încât, prin
activitatea sa, sã consolideze dezvoltarea
durabilã a întregii societãþi.

� BIROUL DE PRESÃ ICPE-CA

ICPE-CA, participare reuºitã

la Hanovra ºi Geneva

Vizitatori la standul ICPE-CA 
de la Hanovra

Vizitatori interesaþi 
de electromagnetul sextupol
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Ca în fiecare an, România a participat la Târ-
gul de la Hanovra – Hannover Messe 2011,
atât pentru a promova noile tehnologii dez-
voltate de cercetarea româneascã, precum ºi
pentru a fi la curent cu noile trenduri prezente
în mediul industrial mondial. Deviza acestui
an a fost “Get new Technology first”, care se
poate traduce prin „Fii primul care ajunge la
noile tehnologii”, pentru cã, au explicat
gazdele: „tehnologia transformã inovarea 
într-o forþã motrice pentru businessul tãu”.

A
ºa cum indicã centralizarea
datelor de la finalul târgului,
acesta se pare cã a înregistrat
cel mai mare succes din ultimii
zece ani: 225.000 metri pãtraþi

de spaþiu expoziþional, în 24 de pavi-
lioane, 210.000 vizitatori ºi 2.200 de jur-
naliºti invitaþi. Faþã de ediþia din 2010,
Târgul de la Hanovra a atras anul acesta
cu 30% mai mulþi vizitatori. În cele cinci
zile au trecut pragul expoziþiei peste
230.000 de vizitatori unici, dintre care
60.000 din strãinãtate.

Conform tradiþiei, Hannover Messe a
invitat o þarã pentru a fi co-organizator de
onoare al târgului. Anul acesta a fost Franþa.
Sloganul francez pentru Hannover Messe 
a fost: “Inovare pentru creºtere durabilã” 
(Innovation for Sustainable Growth).

Domeniile prioritare pe care ºi le-a ales
Franþa pentru Hannover Messe 2011 au
fost: Energie curatã ºi regenerabilã, Viitorul
spirit eco-cetãþenesc (construcþii, mobili-
tate), Ecotehnologii ºi Materiale ºi procese
inovatoare.

ªi în acest an, Autoritatea Naþionalã
pentru Cercetare ªtiinþificã din România
(ANCS) a reunit în standul propriu peste
30 de produse ºi tehnologii inovative. Au
participat 15 expozanþi - institute naþionale
de cercetare-dezvoltare ºi companii cu ac-
tivitate de cercetare-inovare. Participarea
ANCS în cadrul Târgului Internaþional 
de la Hanovra a fost prezentã ºi pe Inter-
net, prin transmisiuni live ºi interviuri 
zilnice cu expozanþii din stand. Înregis-
trarea acestora a putut fi urmãritã pe
www.fabricadebani.ro. 

Serviciile de brokeraj, 
asigurate de IPA CIFATT

IPA CIFATT a prezentat douã
tehnologii proprii în cadrul standului or-
ganizat de ANCS: Radiocomanda podurilor
rulante ºi macaralelor industriale ºi Tram-
soBC v1.0, facilitând totodatã participarea
altor trei institute din Craiova la acest târg
ºi reprezentând tehnologiile propuse de
acestea: Convertor de frecvenþã HBU37K
ºi convertor de frecvenþã INV.1K5 din
partea INDAELTRAC; Comutator trifazat
CLT-RFT-36/100-5D ºi comutator trifazat
CLT-RFT-24/100-3Y din partea CLTTE;
aparat pentru radiochirurgie din partea
OMNI TEC. 

Pe lângã activitãþile specifice par-
ticipãrii la târg, au fost organizate sesiuni
de brokeraj menite sã faciliteze contactul

ºi dezvoltarea relaþiilor reprezentanþilor
României cu diverºi parteneri strãini. În
calitate de partener Enterprise Europe Net-
work, IPA CIFATT a asigurat servicii de
brokeraj aferente acestui eveniment, con-
stând în completarea ofertelor de tehno-
logii ºi a profilelor de firmã pentru toate
tehnologiile ºi institutele participante, dise-
minarea lor la nivel internaþional, prin in-
termediul bazelor de date Business Coope-
ration Database ºi Bulletin Board Services.
Aceastã fazã de promovare a fost demaratã
cu o sãptãmânã înainte de începerea efec-
tivã a târgului, s-a perpetuat pe parcursul
întregii perioade ºi va continua, în funcþie
de interesul celor în cauzã, pentru o pe-
rioadã de cel puþin ºase luni. Ca rezultate
ale acestor activitãþi, s-au înregistrat un
numãr de 33 de participanþi români, 36 de
participanþi strãini ºi s-a stabilit un total de
132 de întâlniri bilaterale. Astfel, s-a înre-
gistrat un real progres faþã de anul trecut,
când au fost 24 de participanþi români, 26
de participanþi strãini ºi un total de 65 de
contacte stabilite.

Au avut loc discuþii cu partenerii ger-
mani privitoare la organizarea în partene-
riat a unei serii de evenimente româno-
germane ºi s-au stabilit premisele unei co-
laborãri continue între mediul de cercetare
ºi industrie român ºi german. 

Din partea Agentschap Netherlands 
a fost înaintatã solicitarea de a susþine 
organizarea evenimentului AQUATECH
TRADE 2011, prin diseminare, promovare,
propunere de tehnologii ºi participare con-
cretã la acest eveniment cu un numãr cât
mai mare de tehnologii româneºti.

La conferinþa finalã, preºedintele
Deutsche Messe, Dr. Wolfram von
Fritsch, a apreciat cã evenimentul de anul
acesta de la Hanovra a dat industriei un
real impuls, accelerând procesul de re-
dresare economicã.

� LAURA-GABRIELA OLTEANU

IPA CIFATT CRAIOVA

Ge t  new Techno logy f i rs tGet  new Techno logy f i rs t
– Hannover Messe 2011
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O fabricã microfluidicã în miniaturã, realizatã
pe 5 centimetri pãtraþi, care rãspunde celor
mai noi provocãri pe care medicina le
lanseazã cercetãtorilor din domeniul micro ºi
nanotehnologiilor: fabricarea de nanotrans-
portori lipidici biocompatibili pentru eliberarea
controlatã la þintã a medicamentelor. Astfel
se poate traduce titlul proiectului cu acronimul
MICRONANOFAB, care se deruleazã în IMT-
Bucureºti pe o perioadã de trei ani, începând
cu data de 20 iulie 2010. 

P
roiectul cu numãrul 665 este co-
finanþat din Fondul European de
Dezvoltare Regionalã, în cadrul
Programului Operaþional Secto-
rial „Creºterea Competitivitãþii

Economice”, Axa prioritarã 2 – „Competi-
tivitate prin Cercetare, Dezvoltare Tehno-
logicã ºi inovare”, Operaþiunea 2.1.2. Di-
rectorul de proiect este dr. ing. Ciprian Ili-
escu, din cadrul Institutului de Bioingi-
nerie ºi Nanotehnologie din Singapore.
Obiectivul general este de a realiza un sis-
tem microfluidic integrat, capabil sã doze-
ze, sã încapsuleze ºi sã livreze la þintã dife-
rite substanþe pentru tratament medical. 

Ca noutate, proiectul propune folosirea
sistemelor microfluidice pentru fabricarea
nanotransportorilor lipidici (lipozomi -
structuri fosfolipidice autoasamblate).
Practica curentã de realizare a lipozomilor
suferã de diverse probleme de precizie, re-
productibilitate, complexitate a proce-
durilor. Ideea fabricãrii lipozomilor cu aju-
torul  sistemelor microfluidice oferã ºi alte
avantaje majore faþã de metodele clasice, ºi
anume folosirea unui volum mic de reac-
tivi, portabilitate ºi preþ redus de fabricaþie.
„Fabrica“ microfluidicã propusã în proiect
va facilita obþinerea nanotransportorilor li-

pidici cu aplicaþii în eliberarea controlatã a
medicamentelor. Sistemul microfluidic
propus va putea fabrica, încapsula medica-
mente ºi dimensiona lipozomii în funcþie
de cerinþele aplicaþiei medicale.

Pentru implementarea proiectului a
fost înfiinþat Laboratorul pentru Micro- ºi
Nano- Fluidicã, cu un colectiv de cercetare
format în principal din tineri doctori ºi
doctoranzi, condus de dr. Ciprian Iliescu.
Colectivul va fi completat cu tineri cercetã-
tori din domenii ºtiinþifice diverse: in-
ginerie electricã, fizicã, mecanica fluidelor,
biochimie. Aceºtia au ºansa de a se forma ºi
evolua profesional prin accesul la echipa-
mente ºi tehnologii avansate, dar ºi prin
participarea într-o echipã interdisciplinarã
formatã din cercetãtori cu experienþã. 

Structurã realizatã cu 
sistemul de corodare adâncã a sil iciului

Realizarea obiectivelor ºtiinþifice 
propuse se bazeazã pe infrastructura teh-
nologicã a facilitãþii IMT-MINAFAB
(http://www.imt.ro/MINAFAB/), la care au
fost adãugate achiziþii specifice, necesare
pentru corodarea adâncã a siliciului (Deep
Reactive Ion Etching - DRIE) ºi pentru su-
darea plachetelor (anodic bonding). Echi-
pamentul de corodare adâncã este folosit
atât pentru fabricarea microcanalelor în
substrat de siliciu, cât ºi pentru fabricarea
matriþelor ce sunt ulterior necesare pentru
realizarea microcanalelor pe substrat po-
limeric. Imaginea de mai sus prezintã o ma-

triþã de siliciu obþinutã în tehnologie DRIE
pentru fabricarea unui filtru microfluidic
pe substrat polimeric. Sistemul de sudurã a
plachetelor permite sigilarea fermã ºi fãrã
adezivi a dispozitivelor microfluidice într-
un mediu curat. Infrastructura laboratoru-
lui este completatã de un echipament dez-
voltat în regie proprie, care este folosit la
corodarea siliciului cu vapori de difluorurã
de xenon ºi la corodarea sticlei cu vapori
de acid fluorhidric.

Microcanale fabricate în sticlã
prin corodare cu acid fluorhidric

De la startul proiectului, Laboratorul de
Micro- ºi Nano- Fluidicã a reuºit sã imple-
menteze douã tehnologii necesare pentru
fabricarea sistemelor microfluidice: tehno-
logia de corodare umedã a sticlei ºi tehno-
logia de realizare a canalelor microfluidice
în polimeri. La acestea se vor adãuga alte
noi tehnologii - de exemplu: funcþionali-
zarea suprafeþelor microcanalelor în scopul
optimizãrii profilului de curgere, modifi-
cãri chimice ale lipozomilor - care vor sta
la baza platformelor tehnologice propuse
în  cadrul proiectului.

Dezvoltarea ºi perfecþionarea acestor
tehnologii în cadrul proiectului MICRO-
NANOFAB (http://www.imt.ro/MICRO-
NANOFAB/) va consolida experienþa ºti-
inþificã ºi tehnologicã a colectivului Labo-
ratorului de Micro- ºi Nano- Fluidicã ºi va
deschide oportunitãþi noi de colaborare în
domeniul modern al sistemelor microflu-
idice cu aplicaþii în biomedicinã. 

� DRD. ANDREI AVRAM,
LABORATORUL DE MICRO- ºI NANO- FLUID ICÃ, 

INCD PENTRU MICROTEHNOLOGIE

( IMT-BUCUREºTI )

Fabr icã microf lu id icãFabr icã microf lu id icã pentru 

auto-asamblarea asistatã a nanosistemelor
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În perioada 30 martie - 1 aprilie 2011 a avut
loc la Madrid cea de-a ºasea ediþie a Zilelor
Aeronauticii Europene „Aerodays 2011“.
Manifestarea a fost organizatã de Directoratul
General pentru Cercetare al Comisiei Europe-
ne, Ministerul spaniol al ªtiinþei ºi Inovãrii ºi de
Centrul spaniol de Dezvoltare Tehnologicã In-
dustrialã ºi a urmãrit, în principal, crearea unui
cadru de prezentare ºi de diseminare a infor-
maþiei referitoare la rezultatele cercetãrii aero-
nautice finanþate prin fonduri europene.
Printre obiectivele asumate de organizatori 
s-au numãrat asigurarea unei bune corelãri
între þintele strategice ale principalelor com-
panii europene de aviaþie ºi progresele ºtiinþi-
fice recente în domeniu, încurajarea formãrii
de noi parteneriate pentru programe de cer-
cetare europene ºi realizarea unui cadru de
dezbatere referitoare la viitorul aeronauticii
europene pânã în anul 2020 ºi la strategia
de dezvoltare a acesteia pânã în anul 2050.

M
anifestarea s-a bucurat de
un real succes, înregistrân-
du-se peste 1.000 de parti-
cipanþi din Europa ºi din
afarã, iar printre vorbitorii

care s-au adresat acestora s-au numãrat
personalitãþi politice ºi ºtiinþifice de prim
rang, cum ar fi Máire Geoghegan-Quinn,
Comisar European pentru Cercetare ºi 
Inovare, Siim Kallas, Comisar European
pentru Transport ºi vicepreºedinte al
Comisiei Europene, Cristina Garmendia,
Ministrul spaniol al ªtiinþei ºi Inovãrii,
Inés Ayala, Membru al Parlamentului Eu-
ropean, Antonio Beteta, Ministrul Econo-
miei în Guvernul Regiunii Madrid, Anto-
nio Vázquez, Preºedintele IAG ºi Iberia,
Thomas Enders, Preºedintele Airbus, Jo-
hann-Dietrich Wörner, Preºedintele
Consiliului de Administraþie al DLR,
Giuseppe Orsi, Preºedintele Agusta West-
land, Jaiwon Shin, Administrator Asociat
NASA Aeronautics, Michael Ryan, Vi-
cepreºedinte Bombardier Aerospace, Juan
Tomás Hernani, Secretar General pentru
Inovare în Ministerul spaniol al ªtiinþei ºi
Inovãrii, Francois Quentin, copreºedinte
ACARE, Jean-Paul Herteman, Preºedinte
SAFRAN ºi mulþi alþii.

Preºedintele COMOTI a prezidat una
dintre sesiunile de comunicare

Din România, au fost reprezentate la
„Aerodays 2011 Madrid“ cele mai impor-
tante douã institute de cercetare de aviaþie:
Institutul Naþional de Cercetare Dezvoltare
Turbomotoare - COMOTI ºi Institutul
Naþional de Cercetãri Aerospaþiale „Elie
Carafoli“. Nu doar simplii spectatori la
manifestarea care a reunit elita ºtiinþificã ºi
managerialã a aviaþiei europene, reprezen-
tanþii cercetãrii româneºti de aviaþie au fost
implicaþi semnificativ în sesiunile ºtiinþi-
fice desfãºurate cu acest prilej, iar acest
lucru trebuie privit atât ca o mãsurã a valo-
rii personale a cercetãtorilor implicaþi ºi a
lucrãrilor lor de cercetare, cât ºi ca o bine-
meritatã recunoaºtere la nivel înalt a rolu-
lui din ce în ce mai semnificativ pe care
cercetarea românescã de aviaþie începe din
nou sã îl joace pe scena europeanã. Astfel,
Preºedintele Director General al INCD
Turbomotoare - COMOTI, dr. ing. Valen-
tin Silivestru, a prezidat una dintre sesiu-
nile de comunicãri din prima zi a confe-
rinþei, intitulatã „Îmbunãtãþirea eficienþei
costurilor - Prelucrarea inovativã a aliajelor

Par t ic iparea româneascãPar t ic iparea româneascã la cea de-a 
VI-a ediþie a Zilelor Aeronauticii Europene 

„Aerodays 2011 “„Aerodays 2011 “

Dr. ing. Valentin Sil ivestru în prezidiul sesiunii de comunicãri „Aerodays 2011“

Dr. Eugene Kors, 
directorul de program, la standul 
Openair de la expoziþia „Aerodays 2011“
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de magneziu ºi titan“ ºi dedicatã unei arii
de cercetare în care Institutul a avut rezul-
tate deosebite în programele de cercetare
europene desfãºurate în trecut sau în deru-
lare (spre exemplu, programele VITAL ºi
TEENI), iar Preºedintele Director General
al INCAS, dr. ing. Cãtãlin Nae, a prezentat
într-o altã sesiune lucrarea intitulatã „Noi
concepte în activitatea aeronauticã româ-
neascã“. De asemenea, IMM-ul condus de
un alt cercetãtor român, dl. dr. ing. Con-
stantin Sandu, participant în programul de
cercetare european FP7 FLOCON, absent
de la manifestare, a fost menþionat în cu-
vântul de închidere adresat plenului de
cãtre doamna Máire Geoghegan-Quinn
(Comisar European pentru Cercetare ºi 
Inovare), ca un exemplu al rezultatelor
„creative, nonconformiste ºi realmente in-
ovative“ (potrivit exprimãrii Comisarului
European) pe care le pot aduce organizaþi-
ile de cercetare mici implicate în co-
laborãrile internaþionale încurajate de pro-
gramele de cercetare europene.

Delegaþia românã a atras atenþia
prin contribuþia la OPENAIR

Cea mai vizibilã contribuþie a delegaþiei
române la „Aerodays 2011 Madrid“ a fost
însã legatã de participarea INCD Turbomo-
toare - COMOTI în programul european
de cercetare multidisciplinarã OPENAIR,
program component al proiectului euro-
pean X-NOISE, care îºi propune, conform
obiectivelor ACARE, reducerea nivelului
de zgomot al avioanelor civile cu un factor
de 2, pânã în anul 2020. Programul 
OPENAIR este coordonat de compania
francezã SNECMA ºi include 46 de
parteneri din 17 þãri din Uniunea Euro-
peanã ºi din afara ei, printre care Airbus,
Bombardier, Dassault, EADS, Rolls-Royce,
Volvo, DLR, ONERA, NLR, TSAGHI, Im-
perial College of London, EPFL ºi Univer-
sitãþile din Cambridge, Roma ºi Madrid,
adicã, în principiu, elita aviaþiei euro-
pene. Implicarea INCD Turbomotoare - 
COMOTI în program constã în realizarea
unei palete de stator din material compozit,
deci mult mai uºor decât materialele met-
alice clasice, care sã permitã în acest mod
scãderea greutãþii motorului ºi, implicit,

optimizarea consumului de combustibil al
aeronavei. Paleta astfel realizatã permite
inserþia unui actuator în aerofolia paletei,
care are rolul de a amortiza zgomotul pro-
dus de ventilator. Aceastã paletã de stator
de concepþie ºi construcþie originalã a fost
prezentatã la standul OPENAIR deschis la
expoziþia din cadrul celei de-a ºasea ediþii a
Zilelor Aeronauticii Europene „Aerodays
2011“ de la Madrid, realizarea ei fizicã fiind
rezultatul unui efort de cercetare complex,
care a implicat proiectarea mecanicã ºi
aerodinamicã a paletei, inclusiv calcule de
mecanicã a fluidelor ºi rezistenþã, proiec-
tarea, elaborarea ºi testarea materialului
compozit ºi fabricaþia efectivã a paletei uti-
lizând tehnologia autoclavei SCHOLTZ, în
cadrul laboratorului de materiale com-
pozite al INCD Turbomotoare - COMOTI,
condus de dra. dr. ing. Raluca Voicu.

CE a evidenþiat realizãrile COMOTI

Succesul echipei de cercetare a INCD
Turbomotoare - COMOTI în programul
OPENAIR nu a trecut neobservat de Co-
misia Europeanã, finanþatorul acestui im-
presionant efort de cercetare. Astfel, Co-
misia Europeanã a realizat un film de pre-
zentare a proiectului OPENAIR ºi a reali-
zãrilor acestuia, pentru care a selectat, din-
tre cei 47 de parteneri din consorþiu, numai
4, ale cãror realizãri au fost considerate cele
mai demne de interes: DLR-Braunschweig,
Snecma-Villaroche, CNRS-Poitier ºi INCD
Turbomotoare COMOTI-Bucureºti. Mai
mult decât atât, ºefa laboratorului de mate-
riale compozite a INCD Turbomotoare -
COMOTI, dra. dr. ing. Raluca Voicu, a fost

cea care a prezentat rezultatele ºtiinþifice
ale proiectului în materialul filmat, alãturi
de coordonatorul programului OPENAIR,
dl Eugene Kors. Filmãrile în laboratoarele
INCD Turbomotoare - COMOTI s-au rea-
lizat în ianuarie 2011. Filmul a fost difuzat
în cadrul „Aerodays 2011“ ºi a prezentat,
judecând dupã afluenþa de vizitatori la
standul OPENAIR, un real interes pentru
participanþii la manifestare.

În concluzie, putem afirma cã partici-
parea cercetãrii de aviaþie româneºti la cea
de-a ºasea ediþie a Zilelor Aeronauticii Eu-
ropene „Aerodays 2011“ a fost una încu-
nunatã de succes, atât prin faptul cã rezul-
tatele importante ale cercetãrii de aviaþie
au fost fãcute publice ºi recunoscute la
nivel  european cât ºi, poate mai important,
prin faptul cã cercetãtorii români partici-
panþi la manifestãrile „Aerodays 2011“ au
avut posibilitatea de a intra în contact cu
un numãr mare de reprezentanþi ai
cercetãrii ºi industriei aeronautice din Eu-
ropa ºi din afara ei, punând bazele unor noi
ºi fructuoase colaborãri viitoare.

� IONUÞ PORUMBEL, DR. ING. COMOTI

Paletã de rotor din material compozit, 
realizatã la INCD Turbomotoare - COMOTI

Dr. ing. Raluca Voicu, 
ºef departament 

Materiale Compozite 
INCD Turbomotoare

COMOTI
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Când o administraþie publicã decide sã
facã o investiþie în informatizare geospa-
þialã, primele analize de viabilitate ale
proiectului vizeazã, în primul rând, eficien-
tizarea activitãþilor respectivei instituþii.
Puþini evalueazã o soluþie geospaþialã din
punctul de vedere al contribuþiei acesteia
la îmbunãtãþirea calitãþii vieþii cetãþenilor
care finanþeazã prin impozitele plãtite ac-
tivitatea administraþiei de care aparþin. 

Î
n esenþã, sistemele informatice
geospaþiale proceseazã ºi analizeazã
diferite tipuri de date provenind
din diferite surse, luând în consi-
derare toate atributele acestora ºi

sintetizându-le într-un format care per-
mite luarea de decizii fundamentate ºi
informate. Rãspunzând la întrebãri
legate de locaþie, sistemele geospaþiale
pot fi utilizate pentru a rezolva probleme
ºi a lua decizii cu efecte pe termen lung.
Prin identificarea pe hartã a tendinþelor

asociate unei zone geografice, analizele
GIS pot evidenþia lucruri imposibil de
observat într-un tabel ºi totul se
desfãºoarã cu o rapiditate imposibil de
egalat de munca umanã. De aceea, orice
administraþie publicã va fi, mai devreme
sau mai târziu, obligatã de complexitatea
gestiunii volumelor imense de date
legate de teritoriul pe care îl adminis-
treazã sã se informatizeze geospaþial pen-
tru a-ºi eficientiza activitatea. Însã scopul
final al oricãrei administraþii este de a îºi
pune serviciile în slujba cetãþenilor.
Orice efort de eficientizare al activitãþii
instrumentului administrativ trebuie sã
aibã ca efect, în ultimã instanþã, o con-
secinþã pozitivã asupra vieþii cetãþeanului
care o finanþeazã prin impozitele pe care
le plãteºte ºi celelalte contribuþii ale sale
la bugetul de stat.

Un primar, de exemplu, este respon-
sabil de calitatea vieþii cetãþenilor 24 de
ore din 24. E responsabil de timpul liber
al acestora (trebuie sã le punã la dispo-
ziþie zone de agrement, parcuri, locuri
de joacã pentru copii etc.), de serviciul
acestora (trebuie sã aducã îmbunãtãþiri
situaþiei economice locale, sã atragã in-

vestitori, sã aducã venituri la bugetul
local), de siguranþa acestora (trebuie sã
colaboreze cu forþele de ordine pentru
reducerea criminalitãþii, sã reducã riscul
de accidente prin buna întreþinere a
strãzilor ºi a mobilierului stradal) etc. O
primãrie este responsabilã de ges-
tionarea teritoriului din toate punctele
de vedere, nu numai al infrastructurii,
iar o soluþie geospaþialã îl ajutã în nu-
meroase feluri sã facã acest lucru eficient
ºi repede. Administrarea spaþiilor verzi
ºi de agrement, consilierea ºi sprijinirea
investitorilor cu informaþie specificã ºi
actualizatã, crearea politicilor de dez-
voltare zonalã, managementul traficului
ºi al strãzilor, planificarea investiþiilor de
infrastructurã, toate acestea sunt acti-
vitãþi care, conform exigenþelor acestei
epoci, nu mai pot fi realizate la stan-
darde moderne fãrã sisteme geospaþiale.
În niciun caz, eficient, obiectiv ºi rapid.

Eficienþa unei administraþii – 
redusã la numitorul timp 

Deºi existã ºi alte criterii importante,
evaluarea eficienþei unei administraþii

ÎMBUNÃTÃÞIREA CALITÃÞII VIEÞII ÎMBUNÃTÃÞIREA CALITÃÞII VIEÞII 
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ajunge întotdeauna la numitorul timp.
„Cât timp îi economiseºte cetãþeanului
eficienþa administraþiei publice?” este
întrebarea cu care se mãsoarã, de fapt,
eficienþa oricãrei administraþii sau insti-
tuþii publice. Timpul este întotdeauna
numitorul comun la care se reduce o
astfel de analizã ºi, în acelaºi timp, este
ºi principala resursã economisitã de
cãtre o soluþie geospaþialã.

Din aceastã perspectivã, imple-
mentarea unui sistem geospaþial nu are
ca unic rezultat eficientizarea activitãþii
administraþiei publice care îl foloseºte,
ci, în ultimã instanþã, totul se traduce în
beneficiile pe care cetãþeanul le resimte
în urma cheltuirii fondurilor publice în
aceastã direcþie. Dacã administraþia îºi
face treaba mai repede ºi mai ieftin, acest
lucru trebuie sã se simtã ºi la nivelul
contribuabilului. Dacã informaþia cir-
culã mai repede ºi hârtiile sunt eliminate
din circuitul documentelor într-o insti-
tuþie, timpul de rãspuns la solicitãrile
publicului va fi ºi el redus. Dacã chel-
tuieºte bani mai puþini, impozitele vor fi
ºi acestea mai mici sau îmbunãtãþirile
din infrastructurã mai vizibile.

Furnizarea unor informaþii de larg
interes, culese ºi sintetizate dintr-o bazã
de date geospaþialã, cãtre cetãþeni îi
ajutã pe aceºtia sã ia decizii mai bine in-
formate. Solicitarea unor informaþii, ca
de pildã dacã pe o anumitã ºosea existã
lucrãri în desfãºurare, zilele în care se
ridicã gunoiul reciclat de cãtre com-
paniile de salubrizare sau unde este
secþia de votare la care este arondat ºi
cum poate ajunge la ea, sunt întrebãri la
care o administraþie care are o soluþie
geospaþialã eficientã nu mai trebuie sã
rãspundã prin intermediul funcþiona-
rilor sãi ºi numai în cadrul orelor de
program. Informaþia poate fi publicatã
pe web ºi consultatã de cãtre cetãþeni 24
de ore din 24.

De aceea, atunci când la nivelul
managementului unei instituþii sau ad-
ministraþii publice se ia decizia imple-
mentãrii unei soluþii geospaþiale, e im-
portant de ºtiut cã nu atât suma cheltu-
itã conteazã, cât raportul dintre aceastã
sumã ºi beneficiile pe care cetãþenii le
pot obþine.

Existã în România exemple de insti-
tuþii ºi administraþii publice care au
demonstrat de-a lungul anilor cum au
reuºit sã economiseascã timpul pentru
cetãþean ºi sã îmbunãtãþeascã calitatea
vieþii oamenilor din jurisdicþia respec-
tivei administraþii sau instituþii publice,
cu ajutorul unui sistem geospaþial bine
implementat. 

� Combaterea criminalitãþii 
prin mãsuri administrative

Identificarea zonelor cu criminali-
tate ridicatã ºi analiza condiþiilor care o
favorizeazã sunt dificil de fãcut ºi ade-
sea imposibil în absenþa unui sistem
geospaþial. Spre exemplu, frecvenþa
mare de furturi auto într-o anumitã
parcare poate scãpa neobservatã într-un
tabel ºi deveni imediat vizibilã unui
analist pe o hartã. Combinarea datelor
legate de infracþiuni cu cele ale
primãriei, de exemplu, poate arãta cã
situaþia nefericitã este, de fapt, fa-
vorizatã de lipsa unei iluminãri cores-
punzãtoare a acesteia pe timpul nopþii
ºi de faptul cã zona are o configuraþie
care permite pãrãsirea rapidã a locului
infracþiunii. Pentru rezolvarea proble-
mei, Poliþia semnaleazã primãriei nece-
sitatea instalãrii unui stâlp de iluminat
public ºi de plantare a unor garduri vii
care sã încetineascã fuga hoþului. Con-
secinþa: cu un simplu ordin administra-
tiv ºi investiþii minime, numãrul de fur-
turi auto din parcarea respectivã este
redus semnificativ. Exemplul este cules
din colaborarea Poliþiei Capitalei cu
Primãria Municipiului Bucureºti, care
fac periodic schimb de date geospaþiale
culese din sistemele proprii.

� Protecþie mai mare pentru populaþie
în caz de calamitate naturalã

Constanþa utilizeazã o soluþie geo-
spaþialã pentru o gestiune mai eficientã
a riscului de inundaþii. O serie de insti-
tuþii constãnþene colaboreazã între ele,
dar ºi cu vecinii de peste Dunãre, din
Bulgaria, pentru a colecta ºi analiza in-
formaþii de diferite categorii care sã le
permitã sã se pregãteascã mai bine ºi sã

preîntâmpine mai bine efectele drama-
tice ale dezastrelor naturale. Mai puþine
victime omeneºti, timp mai rapid de
reacþie în caz de dezastru, echipe de in-
tervenþie mai eficiente, dar ºi infor-
marea populaþiei pentru autoprotecþie
sunt doar câteva dintre rezultatele uti-
lizãrii sistemului geospaþial.

� CJ Mureº utilizeazã o soluþie
geospaþialã pentru gestionarea 
mai bunã a drumurilor 

Planificarea ºi monitorizarea infor-
maticã a planului anual de reparaþii,
modernizare ºi reabilitare înseamnã
pentru cetãþean drumuri reparate mai
repede, debarasate de zãpadã la timp,
anunþarea din timp a lucrãrilor de pe
anumite tronsoane, autorizaþii de acces
eliberate rapid etc. Pe de altã parte,
gestiunea geospaþialã a investiþiilor a
dus la micºorarea numãrului de repa-
raþii necesare, ceea ce a permis utiliza-
rea unor bugete mai generoase pentru
modernizare ºi întreþinere.

� Primãria Braºov a realizat harta
electronicã electoralã

Primãria Municipiului Braºov s-a
folosit de propriul sistem geospaþial
pentru a realiza o hartã electronicã
electoralã. Adresele au fost alocate in-
formatic, secþiile de votare dimensio-
nate conform informaþiilor clare din
sistem, arondarea s-a realizat automat
dupã criterii de proximitate ºi eficienþã
setate în sistem ºi informaþia rezultatã
a fost pusã la dispoziþia cetãþenilor care
au putut astfel sã consulte pe web, rapid
ºi din timp, locul unde pot vota,
traseele pânã la acestea, precum ºi alte
informaþii de interes. „Utilizarea aces-
tui instrument a avut un impact de-
osebit ºi asupra cetãþenilor, prin publi-
carea hãrþii electorale pe site-ul insti-
tuþiei ºi în mass-media, ºi a condus
chiar ºi la modificãri legislative”, afirmã
NNiiccoollaaee  PPaarraasscchhiivv,,  sseeccrreettaarruull  MMuunniiccii--
ppiiuulluuii  BBrraaººoovv..

� LUIZA SANDU
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Cloud Computing, concept ce tinde sã devinã
dezbãtut ad nauseum, promite beneficii ma-
jore pentru toate pãrþile implicate în industria
IT. ISV-urile (dezvoltatorii independenþi de
software) reprezintã o astfel de categorie, iar
realitatea localã aratã cã tot mai multe astfel
de companii îºi mutã propriile aplicaþii în cloud,
pe platforme precum Microsoft Windows
Azure sau Amazon Elastic Cloud.

A
tât Amazon Elastic Cloud, cât ºi
Microsoft Windows Azure se
înscriu în ceea ce industria
numeºte Cloud Computing, cu
observaþia cã oferta Amazon

face parte din categoria IaaS (Infrastructurã
ca Serviciu) iar ce a Microsoft se incadreazã
la PaaS (Platformã ca serviciu). În cazul
IaaS, furnizorul oferã cu precãdere puterea
de calcul ºi o infrastructurã de tip cloud, in-
clusiv unele facilitãþi de management al
datelor, însã fãrã sisteme de operare, mid-
dleware, capacitãþi de integrare ºi scalabi-
litate, pe care ISV-urile trebuie sã le ad-
ministreze direct. Alãturi de infrastructurã,
PaaS oferã suplimentar sistemele de ope-
rare, middleware ºi runtime-ul de aplicaþie,
favorizând un mediu de dezvoltare care
gestioneazã inclusiv aspecte legate de in-
stalare ºi scalabilitate. În ambele cazuri,
ISV-urile au la dispoziþie baze de date on-
line: Amazon Relational Database Service
ºi Microsoft SQL Azure.

Socrate Cloud Edition

Într-o abordare cronologicã a demersu-
lui ISV-urilor locale de migrare la cloud
computing, ar trebui amintitã lansarea în
2009 de cãtre braºovenii de la BitSoftware a
soluþiei ERP SocrateOpen Cloud Edition pe

Amazon EC2 (Elastic Compute Cloud).
Aceastã ofertã includea, alãturi de funcþio-
nalitãþile tipice unui ERP (open source în
acest caz), ºi un sistem de operare, serverul
de aplicaþie ºi baza de date, care pot fi ru-
late pe Amazon EC2 în câteva minute.
Combinaþia între soluþia Socrate ºi Amazon
EC2 furniza un mediu virtual în care erau
pãstrate aplicaþia de gestiune, sistemul de
operare ºi tot restul tehnologiei necesare
pentru a rula sistemul integrat. Confom es-
timãrilor interne ale BitSoftware, costurile
de deþinere ale unui ERP (TCO) scãdeau cu
pânã la 80% prin reducerea atât a costurilor
cu hardware-ul ºi software-ul, cât ºi a cos-
turilor cu operarea infrastructurii IT. La
momentul lansãrii, RReemmuuss  CCaazzaaccuu,,  ddiirreeccttoorr
ggeenneerraall  BBIITT  SSooffttwwaarree  aaffiirrmmaa:: “În condiþiile
crizei actuale, varianta Cloud vine în în-
tâmpinarea clienþilor, permiþând organiza-
þiilor sã reducã dramatic costurile de achi-
ziþie legate de infrastructura necesarã ex-
ploatãrii unui sistem integrat ºi sã utilizeze
aplicaþia precum un serviciu de utilitãþi,
minimizând efortul investiþional iniþial.” În
abonamentul SocrateOpen Cloud Edition
sunt incluse mentenanþa ºi suportul tehnic
pentru aplicaþie, service pack-uri ºi acces la
intrumentul de migrare automatã. Pe lângã
aceasta, BIT Software oferã ºi servicii de im-
plementare, adaptare, integrare, precum ºi
imagini cloud specifice fiecãrui client.

Zitec alege SQL Azure

Mult mai atractiv s-a dovedit însã pen-
tru dezvoltatorii locali Microsoft Windows
Azure, atât datoritã funcþionalitãþilor supe-
rioare la nivel de administrare (PaaS ver-
sus IaaS), cât ºi prin existenþa unui grup ex-
tins de parteneri Microsoft in România. 

Unul dintre primele cazuri de migrare
la Windows Azure îl reprezintã Zitec, dez-
voltatorul HotelPeeps, o aplicaþie pentru
Facebook scrisã în limbajul de programare
PHP cu un mediu de stocare bazat pe
MySQL, care prezintã recomandãri ºi de-
scrieri ale unitãþilor hoteliere, fãcute de
cunoscuþi. Pentru a se diferenþia de concu-
renþã, Zitec ºi-a propus sã le ofere utilizato-
rilor informaþii despre evoluþia preþurilor.
Pentru a dezvolta acest serviciu, trebuiau
colectate date privind ofertele de preþ furni-
zate de site-uri de rezervare, agenþii de ti-
cketing ºi alte canale de distribuþie din tu-
rism - oferte provenite de la aproximativ
110.000 de hoteluri din întreaga lume. Pen-
tru a prezenta tendinþele de preþ în cadrul
HotelPeeps, specialiºtii Zitec ºtiau cã tre-
buie sã dezvolte un serviciu scalabil, tran-
zacþional, capabil sã utilizeze o bazã de date
relaþionalã cu sintaxã SQL, care sã procese-
ze date de la mai multe surse, generând ten-
dinþe de preþ în timp real. Iniþial, producã-
torul a studiat posibilitatea de a-ºi folosi
propria infrastructurã de servere pentru
baza de date relaþionalã, dar ºi-a dat seama
cã acest lucru nu este posibil, pentru cã
etapa de dezvoltare ar fi durat prea mult, iar
Zitec dorea sã-ºi lanseze pe piaþã noul ser-
viciu în cel mai scurt timp. În plus, dez-
voltatorii Zitec doreau sã scrie aplicaþia în
acelaºi limbaj de programare – PHP – în
care era scris ºi HotelPeeps, deci aveau
nevoie de o platformã de servicii în cloud
interoperabilã cu limbajul ales. O altã opþi-
une a fost folosirea unei baze de date
MySQL gãzduitã pe Amazon Relational

Remus Cazacu, 
director general BIT Software
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Database Service (RDS), o tehnologie bine
cunoscutã programatorilor Zitec. Totuºi,
MySQL nu ar fi oferit extensiile la sintaxa
SQL necesare pentru prelucrarea anumitor
segmente de date. Cãutând o bazã de date
relaþionalã scalabilã, care sã fie convenabilã
ca preþ ºi sã poatã administra datele nece-
sare HotelPeeps, ºi dupã ce a exclus utiliza-
rea Amazon Web Services ca furnizor de
servicii în cloud, Zitec s-a oprit la Microsoft
SQL Azure, parte a platformei Windows
Azure. Platforma Windows Azure include
sistemul de operare în cloud Windows
Azure, alãturi de componente de dezvol-
tare, gãzduire de servicii ºi mediu de ad-
ministrare a serviciilor. Windows Azure
permite procesarea ºi stocarea de date la
cerere, distribuþia de conþinut, gãzduirea de
reþele, scalarea ºi administrarea aplicaþiilor

web prin intermediul centrelor de date Mi-
crosoft. De asemenea, include SQL Azure,
un serviciu de baze de date relaþionale bazat
pe SQL Server ºi gãzduit în centrele de date
Microsoft. Ce înseamnã acest proces pen-
tru Zitec? Un plus de scalabilitate ºi costuri
mai mici. “Pentru ceea ce avem noi nevoie,
SQL Azure este cu aproximativ 50-90% mai
ieftin decât Amazon, ºi asta numai în ceea
ce priveºte costurile de stocare. Pentru cei
ce doresc scalabilitate ºi costuri avantajoase,
SQL Azure este cea mai bunã alegere”, con-
siderã AAlleexxaannddrruu  LLããppuuººaann,,  CChhiieeff  EExxeeccuuttiivvee
OOffffiicceerr  ZZiitteecc..

SeniorERP Online migreazã pe Azure

Prima aplicaþia de business a unui ISV
românesc migratã pe Windows Azure este
ERP SeniorOnline al companiei SeniorSoft-

ware, soluþia livratã ca serviciu ºi gazduitã
iniþial pe infrastructura proprie a furnizoru-
lui. În martie anul curent, la trei ani dupã
lansarea serviciului, SeniorSoftware a mi-
grat soluþia pe platforma de cloud compu-
ting Microsoft pentru simplificarea admi-
nistrãrii, creºterea disponibilitãþii ºi reduce-
rea costurilor. Motivele: Windows Azure
opereazã pe infrastructura Microsoft Global
Foundation Services, certificatã ISO27001,
principal standard de management al secu-
ritãþii datelor. Mai mult, informaþia este re-
plicatã în cel puþin trei copii în trei locaþii
diferite fizic, fapt care eliminã riscul pier-
derii datelor ºi asigurã o disponibilitate ma-
ximã a sistemului ºi a datelor. Prin migrarea
pe noua platformã, SeniorSoftware poate
livra mult mai repede serviciile sale cãtre
piaþã, iar disponibilitatea ºi scalabilitatea
sunt mult mai mari. Setarea unui client nou
se realizeaza în câteva minute, iar efortul
intern pentru administrare ºi mentenanþa
sistemului devine nesemnificativ în raport
cu infrastructura hostatã. Anterior, pentru
gestiunea serviciului SeniorERP Online
erau implicate 4 persoane, iar dupã mi-
grarea la Windows Azure mai este necesarã
una singurã. „Migrarea SeniorERP pe plat-
forma Windows Azure a fost un pas natu-
ral pentru Senior Software, motivaþia in-
ternã a migrãrii pe Windows Azure fiind
una foarte simplã: am transferat o parte din
administrarea sistemelor Software as a Ser-
vice din Data Center-ul nostru cãtre plat-
forma Microsoft, ceea ce a simplificat foarte
mult modul de administrare a bazelor de
date ºi a platformelor noastre implementate
la clienþi“, afirmã DDaanniieell  TToommaa,,  DDiirreeccttoorr
GGeenneerraall,,  SSeenniioorrSSooffttwwaarree..  

Disponibilitate maximã pentru OMNi

Cel mai recent caz de migrare la Win-
dows Azure îl reprezintã Softelligence, care
a migrat pe platforma de cloud computing
a Microsoft soluþia de e-business OMNi.
Acest proces a avut la bazã necesitatea Soft-
elligence de a oferi clienþilor servicii cu un
SLA (Service Level Agreement) foarte ridi-
cat în ceea ce priveºte securitatea, integri-
tatea ºi disponibilitatea datelor ºi, eventual,
un SLA susþinut cu garanþii financiare. O
astfel de ofertã era imposibil de susþinut pe
o infrastructurã proprie, iar oferta furnizo-
rilor locali de hosting nu era competitivã
din punct de vedere financiar. Prin urmare,
cea mai bunã opþiune pentru Softelligence
a fost migrarea suitei OMNi pe Windows
Azure, într-un centru de date Microsoft
Tier 3, care asigurã un maxim de securitate
ºi disponibilitate. „Pentru noi, Windows
Azure a reprezentat o soluþie profesionalã
cu un preþ foarte competitiv, iar standardele
ºi garanþia Microsoft au devenit un suport
important pentru vânzarea suitei OMNi”,
afirmã TTeeooddoorr  BBlliiddããrruuºº,,  MMaannaaggiinngg  PPaarrttnneerr,,
SSoofftteelllliiggeennccee..

Care sunt însã beneficiile pe care clienþii
finali le înregistreazã prin migrare acestor
soluþii la cloud computing? Cu siguranþã
putem vorbi de o reducere substanþialã de
costuri (80% reducere TCO în cazul Socra-
teCloud prin combinaþia open source-cloud
computing), dar ºi de creºteri considerabile
de calitate a serviciilor, din punct de vedere
al disponibilitãþii ºi scalabilitãþii. Astfel, cu
paºi mici dar fermi, trecerea de la IT-ul tra-
diþional la cloud computing începe sã-ºi
arate beneficiile inclusiv pentru piaþa localã.

� GABRIEL VAS ILE

Alexandru Lãpuºan,
Chief Executive Officer Zitec

Daniel Toma, 
Director General SeniorSoftware

Teodor Blidãruº, 
Managing Partner Softell igence
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Înainte de a afla cum se construieºte, ar tre-
bui sã ne lãmurim ce e acela un Private Cloud.
Una dintre cele mai cunoscute surse de infor-
mare, Wikipedia, spune cã: Private Cloud
(also called internal cloud or corporate cloud)
is a marketing term for a proprietary comput-
ing architecture that provides hosted services
to a limited number of people behind a fire-
wall. Ca sã sumarizãm, este vorba de o infra-
structurã proprietarã, gãzduitã în data center-
ul unei organizaþii. 

Î
n derularea unui proiect Private
Cloud, cel mai adesea sunt folosite
tehnologii de virtualizare pentru a
asigura scalabilitate ºi elasticitate,
douã caracteristici importante pen-

tru o astfel de infrastructurã. De asemenea,
un alt element definitoriu este orientarea
pe servicii. Astfel, în cazul Private Cloud
putem spune cã departamentul de IT de-
vine un furnizor de servicii pentru celelalte
departamente, consumatori ai serviciilor.

În definirea ºi dezvoltarea unei arhitec-
turi de tip Cloud, Microsoft a aderat la
clasificãrile standard existente în industrie,
care includ:

• IInnffrraassttrruuccttuurree  aass  aa  SSeerrvviiccee  ((IIaaaaSS)) - în
acest caz furnizorul de servicii gestio-
neazã infrastructura fizicã (reþea, ser-
vere, storage, nivelul de virtualizare),
dar oferã clienþilor acces la sistemele
de operare (rulând ca maºini virtuale)
ºi le permite acestora sã îºi instaleze ºi
administreze singuri sistemul de ope-
rare, componentele midlleware, 
aplicaþiile ºi datele. În cazul 

Microsoft, aceste infrastructuri folo-
sesc Hyper-V ºi sunt gestionate cu
soluþiile System Center.

• PPllaattffoorrmm  aass  aa  SSeerrvviiccee  ((PPaaaaSS))  – furni-
zorul de servicii gestioneazã infrastruc-
tura fizicã, sistemele de operare, 
middleware ºi runtime-ul de aplicaþie
ºi oferã clienþilor o platformã pentru
dezvoltarea de aplicaþii cu componente
ºi funcþionalitãþi standard. Clienþii pot
gestiona doar aplicaþiile ºi datele folo-
site de acestea. În aceastã categorie, Mi-
crosoft oferã platforma Windows
Azure.

• SSooffttwwaarree  aass  aa  SSeerrvviiccee  ((SSaaaaSS)) – în acest
scenariu, furnizorul de servicii gestio-
neazã întreaga stivã (hardware ºi soft-
ware). Clienþii sunt utilizatori finali
care folosesc aplicaþii deja instalate în
regim de gãzduire online. Microsoft
oferã aici Office 365 (cunoscut anterior

ca BPOS), Microsoft Dynamics ºi Win-
dows Intune.
Folosind clasificarea de mai sus, o arhi-

tecturã de tip Private Cloud se situeazã la
nivelul IaaS, putând include ºi funcþional-
itãþi de tip PaaS, adicã servicii ºi compo-
nente predefinite pentru gãzduirea de apli-
caþii.

Tehnologii Microsoft 
pentru Private Cloud

Pentru a construi o infrastructurã de tip
Private Cloud folosind tehnologii Micro-
soft, avem nevoie de minimum urmã-
toarele tehnologii:

• MMiiccrroossoofftt  HHyyppeerr--VV – nivelul de vir-
tualizare inclus în sistemul de operare
Windows Server 2008 R2 sau dis-
ponibil gratuit în varianta Windows
Hyper-V Server.

Adrian Stoian

Cum construim un Private 
Cloud cu Microsof t Hyper-V Microsof t Hyper-V 

ºi System CenterSystem Center

Self-Service Portal
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• SSyysstteemm  CCeenntteerr  VViirrttuuaall  MMaacchhiinnee  MMaa--
nnaaggeerr  22000088  RR22 – soluþie ce permite
managementul unitar pentru hosturi-
le de virtualizare ºi maºinile virtuale.

• SSeellff  SSeerrvviiccee  PPoorrttaall  22..00 – pentru a per-
mite utilizatorilor din departamente
sã-ºi gestioneze singuri maºinile virtu-
ale prin intermediul unui portal web.

Cu ajutorul acestora se poate imple-
menta un Private Cloud de nivel de bazã,
care oferã toate funcþionalitãþile specifice,
inclusiv suportul pentru Failover Cluste-
ring ºi Live Migration.

Un rol important într-un astfel de
proiect îl are Self-Service Portal. Aceastã
componentã permite separarea rolurilor ºi
responsabilitãþilor între:

•AAddmmiinniissttrraattoorruull  ddee  ddaattaa  cceenntteerr  – care
va gestiona infrastructura fizicã ºi
nivelul de virtualizare

•AAddmmiinniissttrraattoorruull  ddee  aapplliiccaaþþiiee  – care va
administra maºinile virtuale ºi apli-
caþiile.

Ãn acest mod este realizatã o altã carac-
teristicã importantã pentru o infrastructurã
de tip Cloud ºi anume Self-Service - adicã
posibilitatea administratorilor de aplicaþie
de a îºi gestiona singuri resursele.

Automatizare ºi management

Pentru a creºte nivelul de automati-
zare ºi management al unei infrastruc-
turi de tip Private Cloud, pot fi imple-

mentate soluþii adiþionale din familia
System Center:

•SSyysstteemm  CCeenntteerr  CCoonnffiigguurraattiioonn  MMaannaa--
ggeerr  22000077  RR33 – pentru inventar hard-
ware ºi software, instalarea automatã
a aplicaþiilor ºi sistemelor de operare
ºi management-ul patch-urilor.

•SSyysstteemm  CCeenntteerr  OOppeerraattiioonnss  MMaannaaggeerr
22000077  RR22 – pentru monitorizarea ser-
viciilor ºi aplicaþiilor.

•SSyysstteemm  CCeenntteerr  DDaattaa  PPrrootteeccttiioonn  MMaa--
nnaaggeerr  22001100 – pentru protecþia datelor
de pe host-urile de virtualizare ºi a
aplicaþiilor.

•SSyysstteemm  CCeenntteerr  SSeerrvviiccee  MMaannaaggeerr  22001100
– pentru a realiza managementul
configuraþiei ºi a implementa o
soluþie de Service Desk.

•SSyysstteemm  CCeenntteerr  OOrrcchheessttrraattoorr  ((OOppaalliiss))
– pentru automatizarea proceselor
din cadrul departamentului IT ºi inte-
grarea soluþiilor de management.

Cu ajutorul acestor soluþii, putem
obþine o infrastructurã de tip Private Cloud
avansatã, în care activitãþile operaþionale
sunt automatizate, managementul este in-
tegrat cu restul infrastructurii organizaþiei
ºi sunt asigurate managementul configu-
raþiei, monitorizarea serviciilor ºi protecþia
datelor.

AAddrriiaann  SSttooiiaann  
((bblloogg::  wwwwww..aaddrriiaannssttooiiaann..ccoomm))  

eessttee  TTrraaiinneerr  ººii  CCoonnssuullttaanntt  IITT  llaa  ccoommppaanniiaa
TTeecchhRReeaaddyy  ººii  MMVVPP  ppee  

SSyysstteemm  CCeenntteerr  CCoonnffiigguurraattiioonn  MMaannaaggeerr..

Soluþie Private Cloud

Cloud Computing 
ºi SaaS, prioritãþile 
industriei IT în 2011

Cloud Computing ºi Software-as-a-
Service (SaaS) reprezintã principalele
direcþii de investiþii în 2011 pentru
companiile IT, conform unui recentului
studiu „Software CEO/CFO Outlook
2011“ realizat de Sand Hill Group.
Potrivit studiului, mai mult de 75% din
cele peste 100 de companii inter-
vievate prevãd pentru 2011 o creºtere
a cifrei ºi volumului de afaceri pentru
acest an. Iar majoritatea companiilor
intervievate au indicat proiectele de
Cloud Computing ºi modelul de
livrare SaaS ca fiind nu numai direcþi-
ile prioritare de investiþii, ci ºi princi-
palele surse de venit. Perspectiva
clienþilor diferã parþial de cea a ven-
dorilor: studiul „Cloud and the Future
of Business; From Costs to Innova-
tion“, realizat de Accenture, aratã cã
existã o diferenþã majorã între per-
cepþia pe care o au oamenii de afac-
eri ºi cei de IT asupra conceptului de
Cloud Computing. Astfel în timp ce
managerii nu considerã securitatea ºi
confidenþialitatea drept probleme ma-
jore, responsabilii IT din respectivele
companii se situeazã pe poziþie antag-
onicã. Studiul, realizat pe un eºantion
de 1.035 de manageri ºi responsabili
IT, a mai relevat faptul cã cel mai
frecvent reproº al busines-ului vizavi
de departamentele informatice are
legãturã cu viteza cu care sunt livrate
serviciile IT. În pofida acestor difer-
enþe, piaþa globalã de Cloud Com-
puting se va menþine ºi anul acesta pe
o creºtere acceleratã, valoarea prog-
nozatã a fi atinsã în 2013 fiind de
16,7 miliarde de dolari (faþã de 
8,7 miliarde de dolari în 2010), 
conform 451 Market Monitor. ((RR..GG..))
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Extinderea proiectelor de virtualizare a
serverelor reprezintã o etapã fireascã în
evoluþia unei companii, convinse de be-
neficiile pe care aceastã tehnologie le
poate oferi. Trecerea de la un proiect-pilot
la o infrastructurã virtualã extinsã nu poate
fi însã abordatã doar ca o replicare la o
scarã mai mare a unui proiect de succes. ªi
asta pentru cã extinderea implicã o serie
de provocãri complexe, a cãror soluþie de-
pinde considerabil de competenþele fac-
torului uman implicat în proces.

C
onform studiilor ºi analizelor
de piaþã, anul acesta compani-
ile se vor focaliza în conti-
nuare pe tehnologiile de vir-
tualizare a serverelor, care au
atins un nivel de penetrare

ridicat în piaþã. Astfel, potrivit Gartner, ex-
tinderea proiectelor de virtualizare a
serverelor va reprezenta o investiþie prio-
ritarã pentru peste 67% din respondenþii
cercetãrii pe care cabinetul de analizã o în-
treprinde anual. O estimare confirmatã ºi
de un mai recent studiu realizat de Enter-
prise Strategy Group („2011 IT Spending
Intentions Survey“), ale cãrui concluzii in-
dicã faptul cã 60% din companiile inter-
vievate îºi vor majora anul acesta investiþi-
ile în tehnologiile de virtualizare.

Este adevãrat, studiile citate sunt rea-
lizate la nivel mondial, însã ºi pe plan local
se poate vorbi de un interes real în aceastã
direcþie. Chiar dacã pe piaþa localã studiile
dedicate sunt puþine ºi dateazã din urmã cu
2-3 ani, frecvenþa ºi larga audienþã a eveni-
mentelor care abordeazã acest subiect
demonstreazã cã ºi în România proiectele
de virtualizare încep sã devinã atractive
pentru un numãr din ce în ce mai mare de
companii. Referinþe clare pe zona tehno-
logiilor de virtualizare în care România
este nominalizatã sunt un studiu Infinity

Research, care indica, la nivelul anului
2008, cã 22% din companiile locale inter-
vievate utilizau tehnologii de virtualizare
(fãrã însã a renunþa definitiv la modelul
clasic: un server dedicat pentru o aplicaþie),
ºi un studiu realizat de Dell ºi AMD, tot din
2008 (în care România apare într-un grup
de 9 þãri: Israel, Ungaria, Rusia, Arabia Sau-
ditã, Africa de Sud, Emiratele Arabe Unite,
Turcia ºi Ucraina), care a fost focalizat pe
identificarea „punctelor de atracþie“ ale vir-
tualizãrii ºi a principalilor inhibitori în
startarea unui astfel de proiect.

Etapa criticã

Larga popularitate de care se bucurã
virtualizarea la momentul actual – datoratã
atât gamei extinse de beneficii pe care aces-
tea le pot aduce unei companii, cât ºi in-
tensei „popularizãri“ realizate de nume
grele ale industriei IT, precum Microsoft,
VMware, HP, IBM, NetApp, Dell etc. – nu
poate eluda, însã, provocãrile inerente.
Provocãri care sunt universal valabile, in-
diferent de aria de acoperire a studiilor ºi
cercetãrilor, ºi care îmbracã diverse forme,
de la nivelul de complexitate ridicat ºi difi-
cultatea alegerii modelului de licenþiere
adecvat, la costuri ascunse ºi subutilizare.

Nu sunt probleme pe care vendorii, în
demersul lor de promovare, încearcã sã le
minimizeze sau pentru care nu existã
soluþii. Dar reprezintã genul de dificultãþi
pe care o companie care opteazã pentru ex-
tinderea proiectelor de virtualizare este
bine sã le ia în calcul încã dinainte de a de-
mara orice proiect.

Pentru cã, atunci când o companie se
pregãteºte sã extindã proiectul-pilot, care a
furnizat dovezile incontestabile ale be-
neficiilor oferite de virtualizare, nu poate
realiza în mod mecanic modelul unei
replicãri la o scarã mai mare. În pofida „en-
tuziasmului“ generat de obþinerea primelor
beneficii concrete. În acest sens, studiul
Gartner citat anterior sublinia un avertis-
ment extrem de important ºi anume cã, în
2011, departamentele IT ale companiilor
care ºi-au extins deja proiecte de virtu-

alizare a serverelor vor începe sã resimtã
din ce în ce mai acut nevoia unor instru-
mente performante de monitorizare ºi
management al platformelor virtuale pen-
tru a gestiona cât mai corect o serie de
probleme concrete. Dar ºi nevoia unor
competenþe superioare ale personalului,
care sã poatã opera eficient cu aceste in-
strumente.

Subutilizare vs supraîncãrcare

Specialiºtii citeazã frecvent argumen-
tul cã numeroase companii care au de-
marat proiecte de virtualizare a serverelor
se confruntã cu probleme generate de ca-
pacitatea limitatã de planificare ºi opti-
mizare.

Concret, un prim efect vizibil al aces-
tei limitãri constã în repartizarea inadec-
vatã a maºinilor virtuale pe servere fizice
ºi provizionarea ineficientã, respectiv alo-
carea incorectã a resurselor, prin subuti-

Managementu l  per formanþe iManagementu l  per formanþe i ,
punct critic în proiectele de virtualizare
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lizare ºi/sau supraîncãrcare. Potrivit ana-
liºtilor Forrester Research, subutilizarea –
rularea a prea puþine maºini virtuale pe un
server fizic – reprezintã cel mai frecvent
motiv pentru care companiile nu reuºesc
sã obþinã beneficiile scontate în eficienti-
zarea infrastructurii virtuale. ªi la mo-
mentul actual, numeroase companii
preferã sã ruleze un numãr scãzut de
maºini virtuale pe un server fizic, sub ca-
pacitatea acestuia, pentru a preveni
scãderea nivelului general de perfor-
manþã. Pentru cã nu doresc sã afecteze
stabilitatea sistemului, respectivele com-
panii aleg sã ruleze, în medie, circa 10
maºini virtuale per server fizic, utilizând
doar 50% din capacitatea/resursele aces-
tuia (conform Forrester). O astfel de
strategie – foarte sigurã, de altfel – era jus-
tificatã, însã, la nivelul anilor 2008-2009,
când instrumentele de management al
performanþei nu atinseserã nivelul de
complexitate de acum. Menþinerea acestei
abordãri pe termen lung este ineficientã,
blocând valorificarea optimã a benefici-
ilor pe care le oferã virtualizarea.

Existã însã ºi reversul medaliei. Creº-
terea constantã a puterii noilor generaþii de
servere face posibil ca un server sã poatã fi
capabil sã suporte o densitate mai mare de
maºini virtuale. Ceea ce se traduce, con-
cret, printr-un cost mai mic per maºinã vir-
tualã. Un avantaj incontestabil, dar, prin
aceastã aglomerare, creºte rapid nivelul de
criticitate al serverului respectiv în ecuaþia
disponibilitãþii aplicaþiilor/ maºinilor vir-
tuale pe care le gãzduieºte.

Principala barierã

Cele douã exemple de mai sus explicã,
parþial, de ce specialiºtii considerã pro-
blemele de management al maºinilor vir-
tuale drept una dintre principalele bariere
în scalarea proiectelor de virtualizare deja
startate în cadrul companiilor.

Conform studiilor, gestionarea maºi-
nilor virtuale în acelaºi mod în care se face
managementul serverelor fizice reprezintã
o greºealã frecvent întâlnitã în etapele post-
go-live ale unui proiect-pilot de virtu-
alizare a serverelor. Dar ºi în proiectele ex-
tinse. Ori, perpetuarea acestei erori ero-
deazã rapid potenþialele beneficii ale virtu-
alizãrii, economiile de costuri ºi creºterile
de eficienþã nemaiputând fi cele scontate
fãrã adoptarea unor soluþii adecvate.

Pe de altã parte, noile soluþii de ma-
nagement al performanþei, precum Mi-
crosoft Systems Center Virtual Machine
sau VMware vCenter Server – pentru a cita
doar douã dintre cele mai cunoscute ºi uti-
lizate soluþii – sunt net superioare instru-
mentelor similare existente pe piaþã în
urmã cu 2-3 ani. ªi totuºi, deºi oferã capa-
bilitãþi superioare, noile infrastructuri vir-
tuale nu sunt mai uºor de gestionat. De 
altfel, numeroase companii care au adop-
tat astfel de soluþii avansate tehnologic se
rezumã la a le folosi doar pentru a verifica
dacã maºinile virtuale sunt funcþionale ºi
care sunt performanþele lor.

Nivel de complexitate ridicat

Utilizarea inadecvatã ºi/sau subuti-
lizarea instrumentelor de management al
performanþei se datoreazã, în mare mãsurã,
nivelului ridicat de complexitate specific

gestionãrii mediilor virtuale. Poate suna
oarecum paradoxal în condiþiile în care,
teoretic, unul dintre avantajele majore ale
virtualizãrii serverelor constã în facilitarea
procesului de management, maºinile vir-
tuale fiind mai uºor de dezvoltat, reconfi-
gurat ºi monitorizat decât un server fizic,
operaþiunile realizându-se de la distanþã.

Ipoteza simplificãrii managementului
în mediul virtual nu este confirmatã de
majoritatea companiilor care ºi-au extins
proiectele de virtualizare a serverelor. Con-
form studiilor anuale realizate de Gabriel
Consulting Group pe companii care au
proiecte de virtualizare pe servere x86
Windows ºi Unix, doar 52% din respon-
denþi au indicat cã managementul perfor-
manþei a fost facilizat (raportat la manage-
mentul serverelor fizice), în timp ce 25%
au afirmat cã, dimpotrivã, procesul a de-
venit mai dificil, iar 22% au declarat cã nu
ºtiu dacã este mai greu sau mai uºor. Intere-
sant este însã faptul cã, deºi numãrul
proiectelor de virtualizare care se extind
creºte constant de la an la an, studiile
Gabriel Consulting Group din ultimii 3 ani
indicã faptul cã procentul companiilor care
observã o simplificare a managementului
performanþei nu depãºeºte pragul de 
50-55%.

Aºa cum spuneam, problemele speci-
fice mediilor virtuale nu sunt fãrã soluþie.
Soluþii noi, performante ºi adaptate cerin-
þelor existã, însã utilizarea lor corectã, efi-
cientã nu este un fenomen foarte frecvent.
Conform CIO.com, una dintre cele mai
mari probleme în managementul mediilor
virtuale o reprezintã chiar responsabilii IT,
care nu deþin competenþele necesare con-
figurãrii infrastructurii virtuale, astfel încât
aceasta sã fie mai uºor de gestionat ºi la
nivelul de detaliu cerut. Soluþiile de ma-
nagement al performanþei, de automatizare
în timp real, care rãspund prompt cerin-
þelor utilizatorilor nu pot garanta modul în
care acestea sunt utilizate. De aceea apelul
la specialiºti cu experienþã în domeniu din
partea vendorului (sau independenþi) ºi
dezvoltarea competenþelor in-house repre-
zintã premise care trebuie luate în calcul
înainte de a se demarea extinderea unui
proiect de virtualizare.

� RADU GHIÞULESCU
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Criza economicã, maturizarea pieþei ºi
creºterea calitãþii ºi competenþei furnizo-
rilor au fãcut ca externalizarea serviciilor
IT sã câºtige rapid teren pe piaþa localã,
mai ales în ultimii 2-3 ani. Radu Isaia, Pre-
sales Director Star Storage, ne-a prezen-
tat strategia prin care compania pe care o
reprezintã reuºeºte sã-ºi valorifice atuurile
flexibilitãþii ºi competenþelor acumulate în
cei opt ani de experienþã pe piaþa exter-
nalizãrii serviciilor IT din România.

Market Watch: Când ºi cum 
a demarat Star Storage direcþia 
de business bazatã pe oferta 
de servicii furnizate prin intermediul
Data Center-ului propriu?

RRaadduu  IIssaaiiaa:: Star Storage a demarat di-
recþia de business bazatã pe serviciile de
Data Center în 2003, iar primii clienþi
mari au început sã aparã din 2004. Era
vorba de clienþi care nu aveau ca busi-
ness-core IT-ul ºi care doreau sã exter-
nalizeze pãrþi din infrastructura IT, nu
integral, din raþiuni de cost, luând în cal-
cul atât reducerea investiþiilor iniþiale,
cât ºi a cheltuielilor operaþionale ulte-
rioare. La nivelul anului 2003, vorbim
însã mai mult de o serie de servicii punc-
tuale, ca urmare a unor cereri specifice
venite din partea pieþei, care solicita ser-
vicii de replicare, Disaster Recovery,
backup etc. Era o cerere bazatã, în prin-
cipal, pe economiile de costuri. Un cri-
teriu valabil ºi acum. De exemplu, servi-
ciul de Disaster Recovery ºi Business
Continuity, pe care l-am oferit încã din
2004, îi permite clientului care deþine

un Data Center propriu, în care are apli-
caþiile de producþie, sã nu mai in-
vesteascã într-un sediu de rezervã – o in-
vestiþie mare care presupune echipa-
mente, tehnologii, licenþe, conexiuni
etc. Din 2004, cererea a continuat sã
creascã ºi sã se diversifice, externalizarea
câºtigând din ce în ce mai mult teren.
Observând interesul în creºtere con-
stantã, am decis ca, pe baza experienþei
cumulate, sã extindem aceastã direcþie
de business, ceea ce s-a ºi întâmplat în
2009, când am inaugurat Data Center-ul
actual. La momentul actual, serviciile
enumerate anterior se regãsesc ºi în
oferta curentã, într-o formã mai com-
plexã, portofoliul nostru diversificân-
du-se semnificativ graþie noilor teh-
nologii, precum Cloud Computing.

Care sunt schimbãrile majore care au
survenit în cererea venitã din partea
clienþilor ºi care au fost motivele
care au generat aceastã schimbare?

În 2003-2004, principala solicitare a
clienþilor era focalizatã pe replicarea la

STSTAR STAR STORAORAGEGE: 
SERVICII IT GARANTSERVICII IT GARANTAATE DE UN TE DE UN 
DDAATTA CENTER ULA CENTER ULTRAMODERNTRAMODERN
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distanþã, cazul cel mai frecvent întâlnit
fiind cel al clienþilor care aveau o infra-
structurã IT proprie, dar cãutau o alter-
nativã în altã locaþie, care sã le asigure o
redundanþã mai bunã. Schimbarea ma-
jorã a survenit undeva la nivelul anilor
2008-2009, când companiile au început
sã manifeste o încredere vizibilã ºi din
ce în ce mai mare în furnizorii de ser-
vicii de pe piaþa localã. Acest lucru s-a
datorat, parþial, ºi faptului cã a fost mult
mai bine promovat conceptul de exter-
nalizare. Însã principalul motiv a fost
creºterea realã a nevoii de externalizare
a anumitor servicii IT. Din ce în ce mai
multe companii au început sã-ºi bazeze
procesele de core business pe soluþii IT.
IT-ul a cãpãtat o importanþã mult mai
mare în desfãºurarea business-ului.
Companiile care nu doreau sã-ºi canali-
zeze resursele în dezvoltarea infrastruc-
turii ºi competenþelor IT au înþeles rapid
avantajele pe care externalizarea servici-
ilor sau a infrastructurii le oferã prin re-
ducerea investiþiilor de capital – respec-
tiv, ce înseamnã pentru o companie sã-ºi
dezvolte propria infrastructurã –, dar ºi
a costurilor operaþionale – respectiv cos-
turile de administrare a acestei infra-
structuri. Costurile cu personalul (in-
struirea personalului ºi menþinerea la zi
a competenþelor acestuia, precum ºi
obþinerea certificãrilor respective)
reprezintã o serie de cheltuieli mari,
care, de multe ori, nu sunt luate în cal-
cul atunci când se ia decizia dezvoltãrii
unui proiect informatic in-house.

Ce impact a avut criza pe piaþa 
furnizorilor de servicii?

Criza a influenþat foarte mult nivelul
investiþiilor iniþiale fãcute de cãtre com-
panii. Companiile cautã constant soluþii
prin care sã poatã reduce bugetele IT –
atât cheltuielile de capital, cât ºi cele
operaþionale – fãrã a reduce, însã, cali-
tatea serviciilor ºi suportului pe care IT-
ul le furnizeazã. Externalizarea este o
astfel de soluþie, pentru cã apelarea la
serviciile unui furnizor, care deþine o in-
frastructurã performantã, care are acces
la preþuri preferenþiale de la producã-

tori, care are experienþa ºi deþine know-
how-ul necesar operãrii unei game vaste
de tehnologii înseamnã pentru client
calitate ºi tarife mai mici, comparativ cu
cele pe care le-ar avea clientul dacã ar
dezvolta in-house un astfel de proiect.
Subliniez însã faptul cã este o problemã
care nu þine doar de costuri, ci ºi de per-
formanþa IT-ului pentru cã, prin
apelarea la serviciile unui furnizor,
clienþii au acces la o infrastructurã per-
formantã ºi la un nivel de expertizã care
sunt greu de atins prin dezvoltare in-
ternã. Acesta este, de altfel, ºi unul din-
tre principalii diferenþiatori ai ofertei de
servicii furnizate de Star Storage -
oferim clienþilor noºtri o valoare adãu-
gatã realã, pentru cã avem o experienþã
de peste 10 ani în oferirea de servicii ºi
soluþii pentru infrastructura IT ºi pentru
cã am investit ºi investim constant atât
în dotarea tehnologicã a Data Center-
ului nostru, cât ºi în dezvoltarea con-
tinuã a competenþelor specialiºtilor Star
Storage. Beneficiile externalizãrii nu pot
fi reduse, însã, doar la economiile di-
recte pe care aceasta le genereazã. Faptul
cã, prin externalizare, un client poate
transferã responsabilitatea serviciilor de
IT cãtre provider-ul la care apeleazã –
care este un furnizor specializat, cu care
are un contract foarte strict, cu penal-
itãþi clare în cazul nerespectãrii anumi-
tor parametri calitativi – este un alt ar-
gument important. Apoi, trebuie luat în
calcul ºi nivelul superior de disponibili-
tate a aplicaþiilor ºi a datelor – un cen-
tru de date construit ºi operat conform
standardelor este net superior Data Cen-
ter-elor pe care majoritatea companiilor
le deþin. Nu în ultimul rând, securitatea
datelor – un subiect sensibil pentru
multe companii – este, de fapt, mult mai
bunã într-un centru de date extern, al
unui furnizor specializat, decât cea care
poate fi asiguratã în cadrul unei com-
panii nespecializatã in IT.

Aminteaþi Data Center-ul Star Storage
ca o garanþie a calitãþii serviciilor 
pe care le oferiþi. Cu ce diferã 
acesta faþã de celelalte centre de
date existente pe piaþa localã?

Oferta Star Storage de infrastructurã
ºi servicii se bazeazã pe un centru de
date ultramodern, clasificat Tier 3, con-
form standardului TIA-942, care oferã
disponibilitate de 99,982%, ceea ce
reprezintã doar 1,6 ore downtime la
nivel anual. Mai mult, din punct de
vedere al electroalimentãrii ºi clima-
tizãrii, dotãrile Data Center-ului Star
Storage sunt peste cerinþele standardu-
lui TIA-942 pentru Tier 3. Chiar dacã
aceastã strategie a însemnat investiþii
mai mari pentru Star Storage, am con-
siderat cã este un element important în
protecþia ºi disponibilitatea datelor ºi
aplicaþiilor clienþilor noºtri. Un alt ele-
ment diferenþiator este flexibilitatea de
care dãm dovadã pentru a rãspunde la
solicitãrile clienþilor. De exemplu, nu
impunem limitãri din punct de vedere al
provider-ului - clientul dicteazã. Clãdi-
rea în care este localizat Data Center-ul
nostru este unul dintre cele mai impor-
tante noduri de telecomunicaþii din Bu-
cureºti. Avem 15 provideri în acest mo-
ment în centrul de date, cu posibilitatea
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de a aduce peste 50 de provideri aflaþi
deja în clãdire, într-un timp foarte scurt.

Pe baza experienþei de peste 10 ani
în oferirea de soluþii complexe de sto-
care, virtualizare, securitate ºi protecþie
a datelor ºi a centrului de date Tier 3
oferim clienþilor mult mai mult decât
simple servicii de hosting. Investim în
mod constant în cele mai noi tehnologii
ºi testãm în permanenþã concepte inova-
toare pentru a livra cãtre clienþii Star
Storage servicii cu valoare adãugatã
realã. Fie cã este vorba de Cloud Storage,
Cloud Backup sau chiar Public Cloud,
serviciile pot fi puse la dispoziþie foarte
rapid pe infrastructura deja existentã ºi
extinse, pe mãsurã ce acest lucru este
necesar, în funcþie de evoluþia fiecãrei
companii; astfel, fiecare client plãteºte
exact cât are nevoie ºi doar dacã servici-
ile sunt livrate la nivelul de calitate spe-
cificat în SLA. Organizaþiile beneficiazã
astfel de un avantaj competitiv deloc de

neglijat, prin eliberarea de povara ges-
tionãrii infrastructurii ºi aplicaþiilor IT
ºi direcþionarea resurselor interne cãtre
activitãþile generatoare de profit.

Cum poate un potenþial client Star
Storage, fãrã o experienþã solidã în
domeniul outsourcing-ului de servicii
IT, sã aleagã strategia corectã de ex-
ternalizare, adecvatã cerinþelor sale
de business?

Atunci când un client îºi manifestã
interesul faþã de oferta noastrã de ser-
vicii, îi putem pune la dispoziþie o
echipã de consultanþi cu experienþã în
domeniu, care îi pot prezenta variantele
adecvate modelului sãu de business ºi
necesitãþilor reale pe care le are. Profilul
cel mai frecvent este cel al companiilor
care nu externalizeazã întreaga infra-
structurã, ci opteazã pentru o exter-
nalizare parþialã. În astfel de cazuri, con-

sultanþii noºtri, care sunt specializaþi pe
tipuri de tehnologii ºi aplicaþii, pot oferi
un suport real în identificarea vari-
antelor optime care sã aducã clientului
maximum de beneficii – atât economiile
dorite, cât ºi câºtigurile de performanþã
ºi disponibilitate urmãrite. În plus,
clientul poate vizita centrul nostru de
soluþii, în care am investit continuu în
ultimii 8-9 ani, investiþia totalã depãºind
valoarea de 2 milioane de euro. În cadrul
acestui centru, soluþiile Star Storage pot
fi demonstrate, configurate ºi testate de
cãtre clienþi cu date ºi aplicaþii similare
celor utilizate în cadrul organizaþiilor
acestora. În plus, echipa noastrã de spe-
cialiºti are competenþe extinse, care nu
se limiteazã doar la soluþiile software ºi
hardware din portofoliul Star Storage,
astfel încât putem oferi un suport de ca-
litate tuturor clienþilor care apeleazã la
serviciile furnizate de Star Storage.

� GABRIEL VAS ILE

�� UNIVERSITATEA DE VEST DIN
TIMIªOARA ALEGE IBM BLUE GENE/P 
IBM România ºi Universitatea de Vest din Timiºoara au anunþat
implementarea soluþiei IBM Blue Gene/P - primul supercom-
puter din România accesibil proiectelor complexe de cercetare
academicã interdisciplinarã. Supercomputer-ul IBM BlueGene/P
va fi utilizat de specialiºtii UVT în cadrul Institutului de Cercetãri
Avansate de Mediu (ICAM), în principal pentru cercetãri
avansate în probleme de mediu. ICAM va fi concretizarea unui
proiect POSCCE (Programul Operaþional Sectorial „Creºterea
Competitivitãþii Economice”) câºtigat de UVT în anul 2010, fi-
nanþat de Uniunea Europeanã, Guvernul României ºi Universi-
tatea de Vest din Timiºoara. Soluþia IBM Blue Gene/P oferã
ultra-scalabilitate, performanþe de neegalat, economie la spaþiul
ocupat de supercomputer, consum foarte scãzut de energie,
disponibilitate crescutã, administrare uºoarã, uºurinþã în progra-
mare ºi compatibilitate cu standarde deschise. Din punct de
vedere al performanþelor, aceastã soluþie IBM Blue Gene/P
este de douã ori mai performantã faþã de o soluþie de calcul de
înaltã performanþã tradiþionalã ºi ocupã un spaþiu de trei ori mai
mic. Costurile totale de licenþiere sunt cele mai mici pentru cer-
inþele impuse. Soluþia oferã capabilitãþi superioare printr-un
grad înalt de integrare, având rezultate confirmate în cadrul in-
stitutelor de cercetare la nivel global, fiind o soluþie testatã ºi
implementatã cu succes în cadrul diverselor modele de cerc-
etare. Aceastã soluþie oferã o mulþime de oportunitãþi pentru ca
Universitatea de Vest din Timiºoara sã participe la proiecte de
nivel european ºi mondial.
Soluþia este dezvoltatã de IBM cu ajutorul Eta2U, partenerul 
de afaceri ce a asigurat facilitãþile necesare pentru a rãspunde

cerinþelor tehnice corespunzãtoare. Supercalculatorul IBM Blue
Gene/P este interconectat cu întreaga infrastructurã de cerc-
etare a universitãþii, ºi reprezintã o platformã pentru dez-
voltarea unui centru de cercetare performant în Timiºoara - 
accesibil proiectelor de cercetare strategicã.
„Schimbãrile substanþiale în economie ºi în alte sectoare ale
societãþii impun sisteme extensibile, flexibile, adaptabile.
Devin necesare interconectarea colaborativã ºi socialã,
creºterea responsabilitãþilor sociale instituþionale, cu impact
pozitiv asupra organizãrii sectorului de învãþãmânt superior ºi
cercetare ºtiinþificã prin Tehnologii Informaþionale Green ºi 
Calcul de Înaltã Performanþã. Rolul universitãþilor este unul
major în procesul de inovare colaborativã ºi cercetare pentru
soluþionarea problemelor majore de mediu, sustenabilitate 
a resurselor ºi de eficienþã economicã. De aceea, IBM va 
continua sã fie un partener activ al mediului academic pentru
construirea unei planete mai inteligente“, a menþionat
BBooggddaann  BBaallaaccii,,  CCGGMM,,  IIBBMM  RRoommâânniiaa..
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În 2008, Senior Software iniþia un pionierat
în industria localã de IT prin lansarea unei
soluþii ERP în regim de software ca serviciu. În
doar trei ani, SeniorERP Online a depãºit
etapa de pionierat devenind o direcþie impor-
tantã de business în cadrul companiei. Mai
mult, în luna martie, Senior Software s-a aliat
cu Microsoft în piaþa de cloud computing, 
migrând SeniorERP Online pe Windows
Azure. Daniel Toma, Director General Senior
Software, ne-a relatat principalele etape ale
acestui proces.

Cât de importantã este linia 
de business ERP în regim SaaS 
pentru Senior Software?

SeniorERP Online devine o direcþie tot
mai importantã pentru compania noastrã,
pe mãsurã ce piaþa înþelege beneficiile aces-
tui model de business. Avantajul pentru
clienþii noºtri este unul enorm, pentru cã
nu mai au costuri iniþiale cu partea de li-
cenþiere ºi nici nu mai au costuri cu infra-
structura,  servere ºi mentenanþa acestora.
Soluþia este livratã ca serviciu, iar clienþii
au acces la un sistem perfect integrat, de ul-
timã generaþie cu o investiþie iniþialã min-
imã, doar costurile de implementare.

Ce a determinat migrarea soluþiei 
SeniorERP Online pe platforma 
Microsoft Windows Azure?

Migrarea SeniorERP pe platforma
Windows Azure este un pas natural pentru
Senior Software. Trecerea la cea mai sigurã
platformã la ora actualã pentru servicii
oferite prin Internet sustine promisiunea
noastrã faþã de client: transformarea celei
mai noi platforme tehnologice în avantaje
competitive. Faptul cã suntem primii din

România care au fãcut acest pas reprezintã
o garanþie în plus privind flexibilitatea ºi
ritmul de creºtere al sistemului. Dorinþa
noastrã este sã fim mereu cu 24 de ore în
avans faþã de aºteptãrile clienþilor, nu doar
sã rãspundem rapid la acestea. Motivaþia
internã a migrãrii pe Windows Azure una
foarte simplã: reducere de costuri ºi
creºterea scalabilitãþii ºi disponibilitãþii. În
esenþã, am transferat o parte din adminis-
trarea sistemelor Software as a Service din
Data Center-ul nostru cãtre platforma Mi-
crosoft, ceea ce a simplificat foarte mult
modul de administrare a bazelor de date ºi
a platformelor noastre implementate la
clienþi. Windows Azure opereazã pe infra-
structura Microsoft Global Foundation
Services, certificatã ISO27001, principalul
standard internaþional pentru manage-
mentul securitãþii datelor. În centrele de
date Microsoft, informaþia este replicatã în
cel puþin trei copii în trei locaþii diferite
fizic, fapt care eliminã riscul pierderii
datelor ºi asigurã o disponibilitate maximã
a sistemului ºi a datelor.

Cum s-a derulat procesul de migrare?

Întreg procesul a durat mai puþin de o
lunã, cu o implicare majorã a echipei noas-
tre de dezvoltare ºi cu un suport foarte pu-
ternic din partea Microsoft. Am mobilizat
echipele de dezvoltare, analizã, testare ºi im-
plementare pentru a accelera procesul ºi a
putea avea rezultate verificate în piaþã. Totul
a decurs normal, iar acum avem deja primul
client migrat funcþional. Este vorba de Sea
Bell Trading, unul dintre cei mai mari dis-
tribuitori de peºte ºi fructe de mare, pentru
care întreg procesul a trecut fãrã afectarea
calitãþii sau întreruperea serviciilor.

Care sunt, în final, beneficiile pe care
le oferã migrarea pe Windows Azure?

Prin migrarea pe noua platformã Win-
dows Azure, beneficiile noastre sunt mul-
tiple, în sensul cã acum putem sã livrãm

mult mai repede serviciile noastre cãtre
piaþã ºi avem o disponibilitate ºi o scalabi-
litate mult mai mare a soluþiilor noastre. De
exemplu, dacã mâine vine un client ºi cere
o putere de procesare de 10 ori mai mare,
clientul respectiv nu trebuie sã-ºi mai
cumpere procesoarele, memorie nouã,
hard disk-uri mai rapide ºi sã caute produse
compatibile cu vechile versiuni de servere
sau pur ºi simplu sã schimbe maºina cu
totul. Acum doar notificã furnizorul, iar in-
ginerii noºtri configureazã în platformã
noua putere de procesare, în câteva
minute. Setarea unui client nou se rea-
lizeaza în câteva minute, iar efortul nostru
de administrare ºi mentenabilitate a sis-
temului este nesemnificativ în raport cu in-
frastructura SaaS hostatã. Înainte, pe plat-
forma Software as a Service erau implicate
4 persoane în zona de administrare. În mo-
mentul de faþã este necesarã o singurã per-
soanã pentru administrare sistemului,
transferând task-urile de administrare de
la noi cãtre platforma Windows Azure.
Practic, prin migrarea pe Windows Azure,
Senior Software ºi-a redus costurile de ad-
ministrare cu 75%, iar resursele folosite
înainte în zona de administrare le-am
putut realoca spre alte proiecte.

� GABRIEL VAS ILE

Migrarea SeniorERP Online pe Windows Azure
a redus costurile de administrare cu 75%

Daniel Toma, 
Director General Senior Software
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„The journey to the Private Clouds conti-
nues“ a fost motto-ul sub care s-a desfãºu-
rat ieri, în Bucureºti, cea de-a doua ediþie
localã a Forumului EMC, care a reunit o
largã audienþã, în care s-au aflat, alãturi
de specialiºtii EMC, principalii parteneri ºi
clienþi ai filialei EMC România.

S
tructurat pe principalele di-
recþii de business ale EMC –
Datacenter, Information Go-
vernance, Unified Storage ºi
Business Applications –, EMC

Forum 2011 a debutat cu o sesiune de-
dicatã problematicii Cloud Computing,
în cadrul cãreia au fost prezentate pe
larg beneficiile pe care aceastã tehnolo-
gie le poate furniza. Subiect care a fost
abordat atât de cãtre AAddrriiaann  MMccDDoonnaalldd,,
EEMMCC  EEMMEEAA--NNoorrtthh  PPrreessiiddeenntt,,  care ºi-a
manifestat aprecierea pentru interesul
de care se bucurã tehnologiile Cloud pe
piaþa localã, cât ºi de cãtre JJoohhnn  oo’’--
CCaallllaagghhaann,,  EEMMCC  EExxeeccuuttiivvee  BBrriieeffiinngg
CCeenntteerr  DDiirreeccttoorr  EEMMEEAA  aanndd  AAssiiaa  PPaacciiffiicc
EEMMCC  CCoorrppoorraattiioonn, care a exemplificat
concret modul în care portofoliul de
produse ºi soluþii EMC oferã soluþii fle-
xibile, economice, rapide ºi, mai ales,
peroformante. Unul dintre punctele de
focus ale prezentãrii lui o’Callaghan l-a
reprezentat suita de produse Vblock,
lansatã sub brandul VCE (Virtual Com-
puting Environment) de cãtre alianþa
VMware-Cisco-EMC (ºi Intel), soluþii
dedicate simplificãrii adoptãrii concep-
tului Private Cloud. „Evoluþia spre
Cloud Computing reprezintã un pas
firesc în dezvoltarea modelului IT, în

succesiunea consolidare hardware - vir-
tualizare - automatizare - Cloud“, a sub-
liniat John o’Callaghan, care a explicat
cã: „Industria IT parcurge o transfor-
mare radicalã odatã cu adoptarea din ce
în ce mai rapidã a conceptului «IT as a
Service», care impune regândirea mo-
delului de livrare a IT-ului“.

Prezentarea oficialului EMC a fost
urmatã de cea susþinutã de VVaalleennttiinn
TToommººaa,,  MMaannaaggiinngg  DDiirreeccttoorr  SSAAPP  RRoommââ--
nniiaa,,  care a evidenþiat importanþa
parteneriatului strategic dintre cele douã
companii, un parteneriat cu o vechime
de 13 ani, fructificat de cele douã com-
panii prin peste 8.500 de „joint cus-
tomers“ la nivel mondial.

Abordarea pragmaticã a problematicii
Cloud a fost reluatã de CCããlliinn  PPooeennaarruu,,
PPrreessaalleess  DDiirreeccttoorr  CCiissccoo  RRoommâânniiaa,,  ºi CCrriiss--
ttiiaann  RRaadduu,,  SSyysstteemm  EEnnggiinneeeerr  VVMMwwaarree
RRoommâânniiaa, care au detaliat modul în care
companiile pot beneficia de avantajele
tehnologiei (Vblock ºi VMware) în „cãlã-

toria“ lor cãtre Private Cloud (urmând
traseul: consolidare hardware - virtu-
alizare - automatizare - Private Cloud).

Prima sesiune s-a încheiat cu un
elocvent studiu de caz prezentat de cãtre

AAddrriiaann  MMccDDoonnaalldd  face parte din
echipa EMC încã din 1988, din aprilie
anul curent ocupând poziþia EMC
EMEA-North President, ca responsabil
cu strategia de business, manage-
mentul ºi rezultatele financiare
obþinute la nivelul regiunii. Localizat 
în centrul EMC de la Brentford, 
Middlesex UK, Adrian McDonald este,
de asemenea, responsabil de coor-
donarea grupurilor EMC Sales, Tech-
nology solutions, Customer service ºi
Partner/Alliance, pentru înþelegerea ºi
livrarea valorii pe care EMC o poate
aduce clienþilor ºi partenerilor. Ante-
rior, Adrian McDonald a ocupat poziþii
diverse în cadrul corporaþiei precum:
General Manager pentru EMC UK ºi 
Irlanda sau Vicepresident pentru EMC
EMEA. Adrian McDonalds deþine un
BA honours în Istorie ºi Politicã la 
Universitatea Warwick ºi este absol-
vent al Columbia Business School.

EMC Forum 2011EMC Forum 2011 ,
un bilet pentru cãlãtoria 

cãtre Private Cloud
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VVaalleennttiinn  GGeeoorrggeessccuu,,  IInnffrraassttrruuccttuurree  DDii--
rreeccttoorr  RRoommppeettrrooll,, care a exemplificat
concret beneficiile obþinute în urma uti-
lizãrii tehnologiilor EMC ºi a portofo-
liului de soluþii VCE. Deºi proiectul
Rompetrol se aflã încã într-o fazã inter-
mediarã a traseului (au fost parcurse
etapele de consolidare hardware ºi cea
de extindere a virtualizãrii, prefi-
gurându-se primele iniþiative de auto-
matizare), oferã deja o serie de beneficii
direct cuantificabile.

Studiul de caz Rompetrol nu a
reprezentat o excepþie în cadrul EMC
Forum 2011, în cadrul sesiunilor ulte-
rioare fiind detaliate ºi rezultatele
obþinute de Orange România, Omniasig
ºi GDF Suez Energy România prin 
implementarea ºi adoptarea tehnologi-
ilor EMC. Acestora li s-au adãugat
prezentãrile susþinute de principalii
parteneri ai corporaþiei americane pe
plan local (S&T România, Omnilogic,

Crescendo, Star Storage, Romsys), dar ºi
la nivel mondial (Bull, SAP, Cisco,
VMware, VCE).

Ediþia din 2011 a evenimentului
EMC a confirmat pe deplin predicþia fã-
cutã de VVaalleennttiinn  SSttããnneessccuu,,  CCoouunnttrryy
MMaannaaggeerr  EEMMCC  RRoommâânniiaa, în urmã cu un
an – aceea cã EMC Forum va deveni
unul dintre cele mai importante eveni-
mente ale pieþei locale, ajutând com-
paniile sã identifice principalele direcþii
de dezvoltare ale IT-ului. O confirmare
întãritã ºi de rezultatele înregistrate de
EMC România în 2010, un an dificil
pentru întreaga industrie, dar care pen-
tru filiala localã a generat o creºtere a
business-ului de 60%. Rezultate care
certificã viabilitatea viziunii EMC atât la
nivel mondial, cât ºi pe plan local.

� RADU GHIÞULESCU

Premiu pentru S&T 
la summitul anual 
al partenerilor EMC

În cadrul EMC Velocity Partner
Council 2011 de la Barcelona,
grupul S&T a primit pentru prima
datã din partea EMC distincþia „Top
Signature Solution Center Partner“
pentru Europa Centralã. Distincþia 
a fost acordatã cu ocazia cere-
moniei anuale EMEA Partner
Awards, S&T fiind premiat pentru
performanþele deosebite înregistrate
pe parcursul anului 2010. Prezent
la eveniment, NNiiccoollaass  LLeebbllaanncc,,  
EEMMCC  EEMMEEAA  VViiccee  PPrreessiiddeenntt  CChhaannnneellss
aanndd  MMiidd--mmaarrkkeett,,  a declarat:
„Aceste premii recompenseazã per-
formanþele partenerilor noºtri Veloc-
ity din zona EMEA. Aceºtia sunt
parteneri de canal deosebiþi, care
pot acþiona ca o extensie a EMC 
ºi care pot ajuta clienþii sã parcurgã
în mod accelerat drumul lor cãtre
adopþia soluþiilor de tip cloud.
Privim cu atenþie ºi apreciem cu
adevãrat valoarea fiecãrei relaþii pe
care am stabilit-o cu fiecare
partener ºi recunoaºtem contribuþia
acestora la succesul afacerilor
EMC.“ S&T colaboreazã cu EMC de
peste 10 ani în 19 þãri. În 2007, în
Slovenia, S&T ºi EMC au deschis în
comun primul EMC Velocity Signa-
ture Solution Center din regiunea
EMEA. „Colaborarea noastrã pe
termen lung cu clienþii mari din Eu-
ropa Centralã ºi de Est alãturi de
know-how-ul tehnic extins, demon-
strat prin nivelul ridicat de certificãri
EMC, ne permite sã implementãm
cele mai avansate soluþii EMC con-
comitent cu satisfacerea cerinþelor
clienþilor noºtri“, a declarat PPeetteerr
SSttuurrzz,,  mmeemmbbrruu  aall  CCoonnssiilliiuulluuii  ddee  
AAddmmiinniissttrraaþþiiee  ddee  llaa  SS&&TT..

�� 2010, CEL MAI BUN
AN DIN ISTORIA EMC

EMC Corporation a raportat la sfârºitul anului
2010 o cifrã totalã de afaceri de 17 miliarde
de dolari, în creºtere cu 21% faþã de 2009.
Un rezultat remarcabil, þinând seama de con-
textul economic delicat în care a fost obþinut.
ªi pentru EMC România anul trecut a repre-
zentat un an de vârf, filiala localã a corporaþiei americane înregistrând o creºtere cu 60% a
cifrei totale de afaceri (net superioarã creºterii înregistrate în 2009 faþã de 2008). Creº-
terea pe piaþa localã a fost susþinutã în proporþie de 80% prin câºtigarea de noi clienþi din
zona privatã, care provin, în principal, din zona financiar-bancarã ºi din sectorul utilitãþilor
(Oil&Gas). Sectorul public a înregistrat ºi el o creºtere de 20% faþã de 2009. Principalele
linii de business care au înregistrat creºteri susþinute în 2010 (de aproximativ 80%) au fost
soluþiile ºi tehnologiile de Backup&Recovery, precum ºi cele de Content Management.
Conform declaraþiilor lui VVaalleennttiinn  SSttããnneessccuu,,  CCoouunnttrryy  MMaannaaggeerr  EEMMCC  RRoommâânniiaa,, compania îºi
va menþine în viitorul apropiat modelul de business indirect, desfãºurat doar prin inter-
mediul partenerilor (existã o reþea extinsã de parteneri certificaþi) ºi al celor doi distribuitori
al produselor EMC ºi VMW (Omnilogic ºi Avnet). În ceea ce priveºte previziunile pentru
2011, Valentin Stãnescu estimeazã o creºtere de 25-30% a cifrei de afaceri pentru anul
în curs, creºtere susþinutã prin extinderea portofoliului cu peste 40 de noi produse, cu
care EMC începe sã adreseze zona de mid market. Pentru dezvoltarea acestei noi direcþii,
asupra cãreia EMC România se va concentra din a doua jumãtate a anului în curs,
partenerii locali ai EMC ºi-au extins echipele ºi a fost demarat procesul de training al
acestora. În decursul lui 2011, EMC România se va focaliza în continuare pe consolidarea
poziþiei de vârf pe care o deþine în sectorul telecom, financiar-bancar ºi cel al utilitãþilor.
Potrivit lui PPuuiiuu  LLeeoonntteessccuu,,  TTeecchhnnoollooggyy  CCoonnssuullttaanntt  MMaannaaggeerr  EEMMCC  RRoommâânniiaa,, principalele
puncte de interes ale companiilor în 2011 vor fi reprezentate, în continuare, de tehnologi-
ile de virtualizare ºi soluþiile de management al mediilor virtuale, de soluþiile de backup ºi
de stocare, precum ºi de tehnologiile de deduplicare a datelor.
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Una dintre componentele de bazã ale ori-
cãrei companii este sistemul IT, esenþial
pentru buna derulare a activitãþii, indiferent
de dimensiunea afacerii sau numãrul de an-
gajaþi. IT-ul reprezintã însã un mediu com-
plex, care, pentru o derulare optimã, nece-
sitã, dincolo de investiþii în echipamente
sau aplicaþii, ºi un nivel ridicat de cunoºtinþe
ºi competenþe. Acolo unde aceste compe-
tenþe nu existã sau nu se doreºte anga-
jarea unor resurse în acest scop, con-
tractarea unor servicii de administrare din
partea unor terþi este cea mai bunã soluþie.

C
hiar dacã în majoritatea cazu-
rilor IT-ul este asociat cu ser-
vere, PC-uri ºi imprimante,
esenþa sistemului informatic o
reprezintã datele ºi modul de

utilizare a acestora pe care se bazeazã ac-
tivitatea unei companii. Administrarea sis-
temului IT implicã operaþiuni constante
de:  întreþinere ºi revizie hardware ºi soft-
ware pentru PC/imprimante/fax-uri, între-
þinere reþea, administrare servere, back-up
date, securitate ºi monitorizare proactivã.  

Gama de servicii poate fi mult mai di-
versificatã, majoritatea furnizorilor oferind
atât administrare completã a sistemului IT
cât ºi punctual, în funcþie de cerinþe. „Ser-

viciile noastre de administrare sunt orien-
tate, în general, pe trei direcþii: Managed
Desktop, Managed Server ºi Managed Net-
work, pe care le putem administra integral
sau co-administra, împreunã cu echipa
tehnicã a organizaþiei-client. În realitate,
fiecare business are nevoi diferite, iar noi
ne concentrãm sã acoperim într-o mãsurã
cât mai mare aceste nevoi. Avem cazuri în
care echipa IT a clientului escaladeazã cãtre
noi probleme pe care le întâlnesc ºi pe care
nu le-ar putea rezolva în timp util, lucrãm
punctual pe proiecte sau putem oferi pur ºi
simplu consultanþã. În cele mai multe
cazuri, preferãm sã facem administrarea
completã a reþelei, aceasta incluzând toate
operaþiile care se petrec în infrastructura
clientului, începând de la suport pentru
utilizatorul final, monitorizare proactivã a
serviciilor, mentenanþa, inventory, patch
management, backup, vendor manage-
ment etc.”, afirmã LLiivviiuu  BBrraattuu,,  CCTTOO
NNeewwTTeecchh  CCoonnssuullttaannttss..

Justificare

În lipsa acestor operaþiuni, sistemul IT
nu va funcþiona eficient, utilizatorii nu vor
putea beneficia de funcþionalitãþi depline,
iar activitatea companiei poate fi afectatã.

Pe de altã parte, toate aceste activitãþi im-
plicã costuri, mai mici sau mai mari, în
funcþie de dimensiunea organizaþiei ºi
complexitatea sistemului IT. În lipsa
resurselor interne, multe companii preferã
sã contracteze servicii profesionale, ac-
cesând astfel punctual competenþe tehnice
de top, pentru care nu ar fi justificatã eco-
nomic un contract permanent. O astfel de
decizie este justificat atunci când:

• Administrarea sistemului pune pre-
siune prea mare pe resursele IT proprii;

• Sistemul IT este prea restrâns pentru a
angaja personal intern;

• Costurile cu personalul IT intern sunt
prea ridicate;

• Calitatea operaþiunilor prestate de per-
sonalul intern e necorespunzãtoare;

• Nu existã intern competenþele necesare;
• Administrarea sistemului IT este prea

consumatoare de timp pentru echipa
internã.
„Toate companiile, indiferent de di-

mensiunea lor, au o infrastructurã IT.
Încheierea unui contract de administrare
de sistem este vitalã pentru orice com-
panie, deoarece IT-ul este o activitate su-
port pentru fiecare departament. Nu este
întotdeauna uºor sã externalizezi un de-
partment IT. Decizia de externalizare tre-

MANAMANAGED SERVICESGED SERVICES
TE SCAPÃ DE GRIJA 

ADMINISTRÃRII IT-ULUI

„Unul dintre beneficiile cheie oferite de Endava este mo-
nitorizarea 24x7 a   sistemelor,  completatã de manage-
mentul incidentelor ºi soluþionarea problemelor apãrute
prin echipele noastre Service Desk ºi suport. Pentru
companii este greu sã justifice o investiþie care sã le
permitã  sã asigure in-house aceste servicii. Endava are
capacitatea ºi portofoliul de clienþi care sã îi permitã sã
împartã aceste costuri  ºi sã le facã accesibile. Mai
mult, SLA-urile cu unii dintre clienþii noºtri se referã la
disponibilitate 99,75% a serviciilor sau, în unele cazuri,
specificã 15 minute pentru rãspunsul iniþial ºi 2 ore
pentru restaurarea  serviciilor.“ 

Alexandru Copândean, 
Business Development Manager Endava.
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buie corelatã cu strategia de dezvoltare a
companiei. Un astfel de contract de admi-
nistrare de sistem se justificã pentru com-
paniile care au deja un IT manager care ur-
mãreºte desfãºurarea activitãþilor IT. În
majoritatea cazurilor în care nu existã, este
mai potrivitã încheierea unui contract de
outsourcing care are în plus ºi partea de
strategie ºi consultanþã IT”, afirmã FFlloorriinn
SSccaarrllaatt,,  DDiirreeccttoorr  GGeenneerraall  BBiittSSoolluuttiioonnss..

Acces la resurse calificate

În mod real, un sistem informatic în-
globeazã tehnologii diverse ºi echipamente
eterogene, ceea ce face dificilã dezvoltarea
unor competenþe interne pentru toate situ-
aþiile. Mai mult, în companiile mici dez-
voltarea profesionalã a angajaþilor de la IT
este limitatã de infrastructura existentã ºi
de incidenþa redusã a anumitor activitãþi.
Contractarea unui serviciu extern ar putea
oferi acestor companii acces la resurse ca-
lificate pe cele mai noi tehnologii ºi compe-
tenþe.

„Menþinerea unei echipe IT in-house
necesitã buget petru recrutare,  programe
de retenþie ºi programe de training pentru
a þine pasul cu tehnologiile. În plus, tot-
deauna apar întrebãri cum ar fi: de câte
persoane e nevoie  ºi cum sã fie dimensio-
nate operaþiunile pentru   utilizarea optimã
a resurselor? Colaborarea cu furnizori de

managed  services oferã, de regulã, rãspun-
sul, deoarece aceºtia au specialiºti în diverse
tehnologii ºi pot asigura competenþele
necesare la momentul potrivit”, considerã
AAlleexxaannddrruu  CCooppâânnddeeaann,,  BBuussiinneessss  DDeevveelloopp--
mmeenntt  MMaannaaggeerr  EEnnddaavvaa..

Beneficii

Administrarea mediului IT se confundã
frecvent cu externalizarea departamentu-
lui IT, însã, aºa cum am explicat la în-
ceputul acestei serii de articole, exter-
nalizarea implicã ºi preluarea infrastruc-
turii clientului de cãtre furnizorul de ser-
vicii, situaþie pe care însã multe companii
nu o doresc deoarece creºte considerabil
dependenþa de acest furnizor. Prin urmare,
majoritatea prospecþilor au în vedere con-
tractarea unor servicii „managed“ pentru
administrarea mediului IT.

Beneficiile sunt în linii mari aceleaºi pe
care le asigurã ºi externalizarea completã: 

• Reducerea costurilor ºi obþinerea unei
predictibilitãþi a acestora

• Îmbunãtãþirea ºi obþinerea unui nivel
constant al calitãþii

• Accesul la experienþã, know-how ºi ex-
pertizã operaþionalã superioare celor
care ar putea fi obþinute în house

• Reducerea riscului indus de fluctuaþia
de personal

• Siguranþa prin accesarea unui nivel su-

perior de management al riscului
• Istoricul tuturor intervenþiilor care au

avut loc în infrastructura clientului
• Garanþia din partea unei echipe de pro-

fesioniºti cã vor rezolva oricând orice
problemã survenitã.
Mai mult, spre deosebire de exter-

nalizare, managed services permite schim-
barea facilã a furnizorului acolo unde situ-
aþia o impune, flexibilitate apreciatã de ma-
joritatea companiilor mici, care nu au com-
petenþe sau putere de negociere la înche-
ierea unor contracte de servicii.

Aceste servicii sunt prestate remote sau
la sediul clientului, în funcþie de situaþie,
dar ºi pe canale tradiþionale, precum email
ºi telefon. În general, plata se face lunar, iar
perioada contractualã minimã este de 1 an.

� GABRIELVAS ILE

„SLA-ul este una dintre uneltele de control al activitãþii pentru beneficiarii con-
tractelor IT. În general, pe client nu îl intereseazã timpul în care personalul IT ajunge
în locaþie, ci timpul în care echipamentul IT este pus în
funcþiune. Un exemplu în acest sens este atunci când
se arde sursa la un server. Personalul firmei de ser-
vicii IT ajunge în locaþie în timpul specificat în contract,
dar repunerea în funcþiune a serverului nu se poate
face imediat. Trebuie comandatã sursa ºi totul
dureazã. Dacã am fi avut SLA pe echipament, ar fi exi-
stat o sursa pregatitã ºi timpul de repunere în funcþi-
une ar fi fost foarte scurt. Din pãcate, în multe cazuri
prin SLA se înþelege timpul în care personalul firmei
care furnizeazã serviciile IT ajunge în locaþie. BitSolu-
tions oferã SLA pe  fiecare echipament în parte,
iar pentru contracte de administrare IT oferim timp
de rãspuns care poate varia de la  1 h la 3 h.”  

„Beneficiile pentru client pot fi atât di-
recte, cât ºi indirecte. În cazul celor indi-
recte, vorbim de reducerea costurilor ope-
raþionale, care poate fi evidenþiatã printr-
un calcul simplu împreunã cu oricare din-
tre potenþialii noºtri clienþi. De exemplu,
eliminarea cauzei unei probleme, care
ducea la disfuncþionalitãþi în sistem ºi în-
treruperea activitãþii, eliminã indirect anu-
mite costuri cum ar fi cele cu resursele
umane sau costurile, cauzate de
pierderea unui contract. În majoritatea
cazurilor, numãrul problemelor raportate a
scãzut de la lunã la lunã, datoritã modului
profesionist în care ne-am obiºnuit sã
tratãm fiecare incident. Sistemul nostru
de monitorizare – de care beneficiazã
fiecare client – ne permite sã acþionãm
sau sã avertizãm cu mult înainte sã se pe-
treacã un eveniment neplãcut, iar asta nu
poate fi decât în avantajul ambelor pãrþi.” 

Florin Scarlat, 
Director General BitSolutions

Liviu Bratu, 
CTO NewTech Consultants



Evaluarea performanþelor angajaþilor este
o practicã managerialã rãspânditã în nu-
meroase þãri. Majoritatea anchetelor rea-
lizate indicã faptul cã peste 90% din ma-
rile ºi micile organizaþii au programe for-
male de evaluare a performanþei, iar
aproximativ 50% din aceste organizaþii au
programe specifice pentru evaluarea
diferitelor categorii de personal.

E
valuarea performanþelor este
activitatea de bazã a manage-
mentului resurselor umane,
desfãºuratã în vederea deter-
minãrii gradului în care anga-

jaþii unei organizaþii îndeplinesc eficient
sarcinile sau responsabilitãþile ce le revin. 

O aplicaþie software faciliteazã acest
proces de evaluare a performanþelor
resurselor umane, existând ºi pe piaþa
româneascã numeroase companii care
oferã astfel de instrumente. Desigur,
toate aceste aplicaþii pot fi adaptate ºi ad-
ministraþiei publice. 

Evaluarea poate crea uneori mai
multe probleme decât rezolvã. Chiar ºi
cele mai bine puse la punct ºi îndelung
folosite scheme de evaluare a perfor-
manþelor au numeroase dezavantaje. Se
cade de multe ori în capcana de a crea
aºteptãri nerealiste. De exemplu, sis-
temele care creeazã aºteptãri de pro-
movare pe plan profesional vor deter-
mina frustrare ºi deziluzie în planul an-
gajaþilor. Sistemele destinate identificãrii
nevoilor de pregãtire a angajaþilor îi pot
încuraja pe manageri sã renunþe la re-
sponsabilitãþile lor de evaluatori ºi sã îi
întrebe pur ºi simplu pe angajaþi ceea ce
ºi-ar dori sã facã pentru ca apoi sã
avanseze sarcina unui centru de
pregãtire, dacã acesta existã în cadrul or-
ganizaþiei. Astfel, se poate ajunge în situ-
aþia în care sã se organizeze cursuri de
pregãtire ºi perfecþionare dupã bunul
plac al angajaþilor, ºi nu dupã nevoile or-
ganizaþiei. 

Sfaturi pentru alegerea unui 
instrument de evaluare

În primul rând, trebuie sã vã hotãrâþi
dacã doriþi o soluþie web-based, o soluþie
personalizatã sau un software offline.
Evaluarea web-based se poate face de
oriunde ºi cu orice dispozitiv cu acces la
internet. Soluþiile personalizate vã per-
mit sã creaþi propriile formulare ºi sã
adaptaþi programul de evaluare conform
nevoilor specifice.

Software-ul offline necesitã o licenþã
pentru fiecare calculator pe care se in-
staleazã aplicaþia, însã vã oferã un con-
trol mai bun asupra securitãþii datelor.

Aºa cum spuneam, unele aplicaþii
necesitã  o licenþã pentru fiecare calculator
pe care se instaleazã. Alte pachete trebuie
reînnoite lunar sau anual. Deci trebuie sã
fiþi foarte atenþi ºi la costuri atunci când
decideþi sã achiziþionaþi un instrument de
evaluare a performanþei angajaþilor.

Un alt sfat, atunci când doriþi sã des-
cãrcaþi de pe internet diferite variante

Cum eva luãmeva luãm personalul?

INDUSTRY WATCH
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demo care vã solicitã mai mult decât nu-
mele companiei ºi adresa de e-mail.
Dacã oferiþi prea multe informaþii vã
puteþi trezi cu spam-uri peste spam-uri
ºi telefoane sâcâitoare.

Clujenii pot evalua 
activitatea funcþionarilor

De anul trecut, clujenii pot evalua
activitatea funcþionarilor care lucreazã
la Serviciul de Relaþii cu Publicul. La
fiecare dintre cele 25 de ghiºee ale Cen-
trului de Informare pentru cetãþeni este
montat un dispozitiv electronic cu trei
butoane, prin care se poate clasifica ac-
tivitatea angajaþilor. Categoriile sunt
„nesatisfacator”, „bun” ºi „foarte bun”.
Primarul Sorin Apostu a declarat cã,
dacã cetãþenii se vor dovedi cooperanþi,
municipalitatea va avea o evidenþã mai
clarã a activitãþii angajaþilor. Angajaþii
model vor avea ºansa sã obþinã titlul de
„angajatul lunii”. De asemenea, califica-
tivele obþinute de la clujeni vor fi luate
în calcul pentru eventuale avansãri.

Soluþii pentru evaluarea angajaþilor

Companiile româneºti care oferã
soluþii pentru managementul resurselor
umane au implementat de-a lungul
anilor ºi instrumente de evaluare a per-
sonalului. 

PayPoint România a implementat
sistemul informatic integrat pentru
gestiunea resurselor umane ºi salarizãrii
Charisma HR, produs de TotalSoft. De-
cizia achiziþionãrii Charisma HR a ur-
mãrit crearea unui nou sistem de ma-
nagement a capitalului uman, care sã
poatã acoperi mai mult decât partea pur
administrativã, axându-se pe dezvol-
tarea organizaþionalã, pe recrutare ºi se-
lecþie de personal, pe evaluarea de per-
formanþã, pe planificarea trainingurilor
ºi a carierei celor 130 de angajaþi.

Una dintre provocãrile majore ale
proiectului a fost realizarea modulului
web de evaluare a performanþei anga-
jaþilor conform abordarii PayPoint, per-
fect integrat în sistemul Charisma HR,
care oferã posibilitatea acestora sã-ºi sta-
bileascã singuri obiectivele, asumându-ºi

responsabilitatea îndeplinirii lor. Pe
baza acestei cerinþe, TotalSoft a dez-
voltat un modul care conþine o singurã
interfaþã, accesatã alternativ de angajat
ºi manager, angajatul având libertatea de
a-ºi seta singur obiectivele, fãrã sã fie
obligat sã se încadreze în niºte presetãri
care nu i s-ar potrivi.

Utilizarea soluþiei Charisma HR la
nivelul întregii organizaþii a oferit mana-
gerilor PayPoint România acces la toate
informaþiile referitoare la propriii anga-
jaþi: zile de concediu, nivelul salarial, data
ultimei modificãri salariale, istoricul
trainingurilor, pontajul propriei echipe,
totul fiind securizat ºi cu acces foarte bine
definit, pe fiecare nivel ierarhic.

Soluþia Helper este dezvoltatã de HR
Sincron, membrã a Senior Group. Com-
pania activeazã pe segmentul soluþiilor
informatice dedicate departamentului
de resurse umane. 

Firma de recrutare, consultanþã ºi
software ITEX a dezvoltat ITEX 440, un
instrument de management ºi gestiune
al procesului de evaluare a perfor-
manþelor, nãscut din nevoia exprimatã
de tot mai mulþi manageri: aceea de a-ºi
cunoaºte angajaþii ºi modul în care
aceºtia acþioneazã din punct de vedere
profesional. Soluþia poate fi cumpãratã
în regim Software as a Service. 

Acum câþiva ani, diviziile ASCENTA
ºi INTUITEXT ale Grupului Softwin au
realizat la ING Bank un proiect de
eLearning, bazat pe soluþia INTUITEXT
de instruire asistatã de calculator. Acest
proiect a avut ca scop îmbunãtãþirea
pregãtirii personalului bãncii, dar ºi op-
timizarea procesului de evaluare a anga-
jaþilor din diversele birouri ING. De
asemenea, angajaþii din office-urile ING
Bank au posibilitatea de a completa
testele de evaluare prin intermediul
platformei INTUITEXT ºi au acces ime-
diat la rezultate. Managementul bãncii
va accesa informaþii relevante legate de
performanþa la cursuri ºi testãri a anga-
jaþilor, având astfel o bazã solidã de fun-
damentare a deciziilor. 

Pentru a fi convinsã cã sunt asigurate
resursele ºi competenþele necesare pen-
tru atingerea obiectivelor, o companie
sau o administraþie publicã trebuie sã
dezvolte o metodologie de evaluare,
deoarece factorul cheie în creºterea ºi
dezvoltarea unei organizaþii sunt anga-
jaþii motivaþi ºi competenþi. Cunoº-
tinþele ºi deprinderile angajaþilor sunt
cele care permit organizaþiei sã
reacþioneze rapid ºi eficient, asigurând
îndeplinirea obiectivelor acesteia. 

� LUIZA SANDU
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Noua lege privind 
comunicaþii le electronice creºte 

protecþia uti l izatorilor
Autoritatea Naþionalã pentru Administrare
ºi Reglementare în Comunicaþii (ANCOM)
a elaborat un proiect de lege privind comu-
nicaþiile electronice, care stabileºte cadrul
aplicabil la nivel naþional în acest dome-
niu, în conformitate cu reglementãrile
adoptate la nivelul Uniunii Europene. Mo-
dificãrile aduse cadrului european trebuie
transpuse în legislaþia naþionalã pânã cel
târziu la data de 25 mai 2011. 

Î
n acest moment, propunerea le-
gislativã se regãseºte, spre studiu
ºi completãri, la comisiile parla-
mentare. Comisia Europeanã a de-
clanºat procedura de revizuire a

cadrului european în domeniul comuni-
caþiilor electronice încã din anul 2006.
Acest proces de revizuire a fost finalizat
în anul 2009, prin adoptarea a douã di-
rective ºi a unui regulament.

Principalele modificãri aduse cadru-
lui european ºi care urmeazã a fi trans-
puse prin noua lege telecom iniþiatã la
nivel naþional au vizat:

� întãrirea rolului ºi independenþei
autoritãþilor naþionale de regle-
mentare din domeniul comunicaþi-
ilor electronice;

� realizarea pieþei interne pentru

reþele ºi servicii de comunicaþii
electronice – prin asigurarea unei
abordãri consistente în ceea ce
priveºte reglementarea la nivelul
Uniunii Europene, sub suprave-
gherea Comisiei Europene;

� creºterea protecþiei acordate utiliza-
torilor finali ºi asigurarea cã aceºtia
pot obþine mai multe beneficii, în
special din existenþa unei pieþe in-
terne fãrã frontiere. În acest scop,
prevederile referitoare la trans-
parenþa ºi informarea utilizatorilor
finali în domeniul comunicaþiilor
electronice au fost completate, uti-
lizatorii putând beneficia, spre 
exemplu, inclusiv de informaþii
referitoare la eventuale tarife spe-
ciale percepute de furnizori pentru
accesul la anumite numere sau ser-
vicii, de informaþii suplimentare

privind posibilitatea apelãrii numã-
rului unic de urgenþã 112, precum
ºi de informaþii referitoare la con-
diþiile ce limiteazã accesul sau uti-
lizarea anumitor servicii sau apli-
caþii, acolo unde astfel de condiþii
sunt permise de cadrul legal. De
asemenea, s-a creat o reglementare
specialã a contractelor încheiate la
distanþã ce au ca obiect furnizarea
unui serviciu de comunicaþii elec-
tronice destinate publicului, com-
petenþa de a urmãri respectarea
acestor obligaþii revenind ANCOM;

� dinamizarea procesului de ges-
tionare a spectrului de frecvenþe
radio, prin întãrirea aplicãrii prin-
cipiului neutralitãþii tehnologice,
eliminarea restricþiilor nenecesare
cu privire la utilizarea spectrului ºi
îmbunãtãþirea accesului la aceastã
resursã;

� creºterea securitãþii ºi integritãþii
reþelelor ºi a serviciilor de comuni-
caþii electronice prin stabilirea
unui cadru general destinat sã asi-
gure utilizarea în siguranþã a reþe-
lelor ºi serviciilor de comunicaþii
electronice, precum ºi disponibili-
tatea ºi continuitatea furnizãrii ser-
viciilor prin intermediul reþelelor
de comunicaþii electronice, în spe-
cial prin mãsuri menite sã previnã
ºi sã combatã incidentele de securi-
tate.
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Principalele amendamente 
aduse de operatori 

CCããttããlliinn  MMaarriinneessccuu,,  pprreeººeeddiinntteellee
AANNCCOOMM,, a declarat pentru Market
Watch cã „principalele observaþii ale
operatorilor consultaþi în cadrul sesiu-
nilor dedicate acestui proiect au vizat
oportunitatea revizuirii deciziei limitãrii
numãrului de licenþe de utilizare a
frecvenþelor radio la intervale rezo-
nabile; eliminarea posibilitãþii ANCOM
de a anula o procedurã de selecþie de-
maratã; sfera persoanelor care benefici-
azã de drepturile prevãzute în articolele
referitoare la contracte, operatorii pro-
punând ca acestea sã se aplice doar uti-
lizatorilor finali persoane fizice, nu ºi
utilizatorilor finali persoane juridice;
regimul notificãrii individuale a
abonaþilor cu privire la modificãrile
unor clauze contractuale; extinderea ter-
menului de rãspuns în cazul anumitor
informaþii; menþinerea posibilitãþii
furnizorilor de a justifica sau remedia
încãlcarea sãvârºitã în termen de 30 de
zile de la data notificãrii de cãtre
ANCOM; prorogarea intrãrii în vigoare
a unora dintre dispoziþiile legale cu 6
luni de la data intrãrii în vigoare a
prezentei legi (spre exemplu, cele refe-
ritoare la clauzele minime care trebuie
introduse în contractele încheiate cu
utilizatorii finali ori la obligaþia de trans-
parenþã), furnizorii apreciind cã au
nevoie de timp pentru a putea imple-
menta noile obligaþii legale care le in-
cumbã“.

Preºedintele ANCOM a mai spus cã
amendamentele depuse au fost analizate
de cãtre autoritate cu mare atenþie ºi, în
mãsura în care acestea au fost de naturã
sã îmbunãtãþescã sau sã clarifice pro-
punerea iniþialã, au fost acceptate, ne-
precizând care dintre observaþii au fost
acceptate ºi care nu.

Ce implicaþii are noua lege pentru
piaþa telecom româneascã?

Unul dintre principalele obiective
ale modificãrii cadrului european în ma-
terie este promovarea intereselor utiliza-
torilor ºi creºterea nivelului de protecþie
a acestora.

Faþã de utilizatorii finali, furnizorii
de servicii de comunicaþii electronice
destinate publicului vor fi obligaþi sã
asigure un nivel sporit de transparenþã,
fiind, în consecinþã, suplimentate cate-
goriile de informaþii pe care aceºtia vor
fi obligaþi sã le punã la dispoziþie pub-
licului sau sã le introducã în contractele
încheiate cu consumatorii. De aseme-
nea, unele modificãri au fost aduse ºi
procedurii de soluþionare a litigiilor din-
tre utilizatorii finali ºi furnizorii de
reþele sau servicii de comunicaþii elec-
tronice, stabilindu-se o sferã de compe-
tenþã mult mai extinsã a autoritãþilor
naþionale. Astfel, ANCOM va putea sã
soluþioneze inclusiv litigii referitoare la
clauzele contractuale având ca obiect
drepturi conferite de lege ºi/sau la exe-
cutarea acestor clauze. 

„Se aºteaptã ca aceste modificãri sã
conducã la o mai mare transparenþã pe
piaþa de comunicaþii electronice din
România ºi, implicit, la creºterea con-
curenþei pe piaþã. De asemenea, noul
cadru de reglementare pune un accent
sporit pe asigurarea integritãþii ºi secu-
ritãþii reþelelor ºi serviciilor de comuni-
caþii electronice, creºterea numãrului de
ameninþãri informatice precum viruºi,
spam, spyware sau phishing determinând
creºterea importanþei atingerii acestor
obiective”, spune CCããttããlliinn  MMaarriinneessccuu..

Noile directive europene au modifi-
cat majoritatea dispoziþiilor ce regle-
mentau drepturile utilizatorilor finali cu
privire la accesul la ºi utilizarea servici-
ilor de comunicaþii electronice destinate

publicului, fiind introduse noi articole
referitoare la drepturile utilizatorilor fi-
nali cu dizabilitãþi ºi numerele armo-
nizate pentru serviciile cu caracter so-
cial, urmãrindu-se astfel crearea unei so-
cietãþi informaþionale care se adreseazã
ºi este adaptatã tuturor categoriilor de
utilizatori.

„De asemenea, modificãrile sub-
stanþiale intervenite în ceea ce priveºte
procedura notificãrii aplicabilã în cazul
nerespectãrii de cãtre furnizorii de reþele
sau servicii de comunicaþii electronice a
dispoziþiilor legale au determinat un im-
pact important cu privire la regimul ju-
ridic ºi efectele notificãrii în dreptul in-
tern, deoarece eliminã o serie de preve-
deri care anterior erau stipulate în
favoarea furnizorilor. Prin urmare, im-
plementarea noului cadru a impus mo-
dificarea esenþialã atât a articolelor care
reglementeazã procedura de control, cât
ºi a celor referitoare la regimul sancþio-
nator. Totodatã, actuala reglementare
europeanã a impus realizarea, în dreptul
intern, a unor modificãri atât în ceea ce
priveºte controlul respectãrii dispoziþi-
ilor legale, cât ºi în ceea ce priveºte
sancþionarea încãlcãrii acestora de cãtre
furnizorii de reþele sau servicii publice.
În acest sens, prin actualul proiect de
lege s-a urmãrit realizarea unei clasi-
ficãri a încãlcãrii obligaþiilor legale în
funcþie de gravitatea efectelor pe care le
produc, aspect care se reflectã ºi în
modalitatea de constatare a acestora, re-
spectiv de aplicare a sancþiunilor core-
spunzãtoare”, adaugã MMaarriinneessccuu.

Prin aceste modificãri ale cadrului de
reglementare care se vor realiza în toate
statele membre ale Uniunii, se urmã-
reºte crearea unui spaþiu unic european
în ceea ce priveºte societatea infor-
maþionalã, precum ºi reducerea dispa-
ritãþilor dintre statele membre în acest
domeniu.
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Compania autohtonã AdNet Telecom, cu
afaceri de 1,8 mil. de euro în 2010, a
lansat la sfârºitul lunii martie serviciul de
IPTV (televiziune prin Internet) AdNet TV,
dupã investiþii de circa 400.000 de euro.
Aflat sub umbrela AdNet Telecom, AdNet
TV - IPTV cu acoperire naþionalã este un
serviciu de televiziune digitalã, transmis di-
rect cãtre TV prin intermediul unui Set-Top-
Box conectat la internet de mare vitezã.

A
dNet TV promite sã revoluþio-
neze piaþa TV, oferind soluþia
ce reprezintã, de fapt, viitorul
entertainmentului digital: Ca-
nale TV, Youtube, USB Rea-

der, Video on Demand ºi… nu se opreº-
te aici! AdNet TV va oferi noi servicii ºi
surprize clienþilor sãi: ghid electronic de
programe (EPG), Time Shifting (pauzã,
reluare, derulare înainte/înapoi a pro-
gramelor preferate, înregistrarea pro-
gramelor preferate, pentru urmãrirea ul-
terioarã a acestora), chiar ºi reþele sociale
precum Facebook sau Twitter, serviciul
fiind într-o evoluþie continuã, ca ºi
AdNet Telecom de altfel.

Compania are peste 550 de parteneri
în acest moment, furnizori de internet
de dimensiuni mici ºi medii. Dintre

aceºti parteneri, circa 30% au încheiat
déjà contract cu AdNet Telecom pentru
serviciul de IPTV. 

„Vrem 1100..000000  ddee  cclliieennþþii  AAddNNeett  TTVV în
2011 ºi circa 35.000 anul viitor”, spune
încrezãtor LLiivviiuu  TTããnnaassee,,  CCOOOO  AAddNNeett
TTeelleeccoomm..

Cum puteþi accesa serviciul 
oferit de AdNet TV?

Distribuþia acestui serviciu se va re-
aliza exclusiv prin reþeaua partenerilor
ºi clienþilor Adnet Telecom. Pentru a
beneficia de serviciul AdNet TV, veþi
avea nevoie de un STB. Acesta poate fi
achiziþionat sau închiriat prin inter-
mediul reþelei de Parteneri AdNet
Telecom.  

Cât costã AdNet TV?

Preþul serviciului este la un nivel mai
mult decât accesibil, mai mic decât cel
al altor furnizori de IPTV, fãrã sã se facã
însã rabat la calitate. Tariful serviciului
IPTV  de la AdNet TV va fi de numai  1
euro/lunã! 

Beneficii  AdNet TV:

· NNuummããrr  mmuulltt  mmaaii  mmaarree  ddee  ccaannaallee
ffaaþþãã  ddee  sseerrvviicciiiillee  ccllaassiiccee  ddee  ccaabblluu,,
ggrriillãã  mmaaii  vvaarriiaattãã,, datoritã capa-
citãþii de bandã foarte mari ºi da-
toritã transmisiei excelente prin in-
termediul reþelei de mare vitezã
AdNet. 

· IInntteerraaccttiivviittaatteeaa  ccoonnssttiittuuiiee  uunnuull
ddiinnttrree  aavvaannttaajjeellee  pprriinncciippaallee  aallee
tteehhnnoollooggiieeii  IIPPTTVV. Dacã pânã
acum televiziunea era un serviciu

în care clientul primea doar ceea
ce transmitea operatorul, odatã cu
dezvoltarea serviciului IPTV de la
AdNet TV, televiziunea va deveni
mai personalizatã, cu mai multã
interacþiune ºi multe alte be-
neficii. 

· IInntteerrffaaþþaa  ssiimmppllãã. Personalizarea
este cheia IPTV, oferind clienþilor
un echipament performant ºi uºor
de folosit. 

· CCaalliittaattee  eexxcceeppþþiioonnaallãã  aa  iimmaaggiinniiii  ººii  aa
ssuunneettuulluuii,, datoritã transmisiei fãrã
nici o distorsiune a semnalului di-
rect de la receptorul de satelit cãtre
clienþi.

· SSuunneett  DDiiggiittaall..  - Set-Top-Box-urile
folosite beneficiazã de ieºire SPDIF
(Sony/Philips digital Interconect
Format).

· SSeerrvviicciiuull  AAddNNeett  TTVV  vvaa  ffii  ddiissttrriibbuuiitt
UUnniiccaasstt..

Investiþia în acest proiect este foarte
mare ºi implicã multe resurse finan-
ciare ºi tehnologice, dar, aºa cum indicã
LLiivviiuu  TTããnnaassee,,  CCOOOO  AAddNNeett  TTeelleeccoomm,,
„AdNet TV este un proiect în care avem
mare încredere ºi considerãm cã tre-
buie sã susþinem ritmul alert al acti-

vitãþilor de inovaþie ºi continua evolu-
þie de care am dat dovadã pânã în pre-
zent. IPTV-ul este unul dintre macro-
trendurile pieþei de telecom iar AdNet
este întotdeauna un jucator activ, nu
doar un simplu spectator.”

AdNet TV by AdNet Telecom

Liviu Tãnase COO AdNet Telecom 

George Berar, CEO AdNet Telecom
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Marile companii IT&C au dezvoltat, încã de
la deschiderea reprezentanþelor proprii pe
piaþa româneascã, programe de parteneriat
ºi de certificare extrem de complexe. Atât
companiile partenere, cât ºi specialiºtii aces-
tora care deþin certificãri ºi specializãri diverse
au evoluat remarcabil într-un timp destul de
scurt ºi au alcãtuit ecosisteme cu efecte im-
portante în piaþa IT&C localã. Începând cu
acest numãr, demarãm o serie de articole în
care vor fi abordate sistemele de parteneriat
dezvoltate de numele mari din peisajul IT
local: Cisco, Microsoft, Oracle, IBM, HP, SAP.

S
trategia Cisco pentru sistemul
de parteneriat este bazatã pe
valoare ºi centratã în jurul
abilitãþilor partenerilor de a
livra soluþii de afaceri. Cisco a

dezvoltat trei programe de certificare,
Resale, Managed Services ºi Cloud Com-
puting, ultimul fiind recent lansat.

În România, numãrul total de parte-
neri care sunt înregistraþi într-o formã
comercialã cu Cisco este de aproximativ
400. Ei se diferenþiazã în funcþie de spe-
cializãri ºi certificãri. În prezent sunt 82
de parteneri certificaþi Cisco, restul pânã
la 400 fiind parteneri care au un statut
de partener înregistrat, neavând un
nivel de certificare de un anumit fel.

„Industria de IT are o dinamicã mare ºi
impune o adaptare continuã a modelelor de
afaceri pentru a rãspunde cerinþelor

clienþilor. Pentru a captura noile oportu-
nitãþi ce rezultã din aceastã dinamicã, stra-
tegia noastrã este sã dezvoltãm ºi recom-
pensãm partenerii Cisco pentru valoarea de
business pe care o creeazã clienþilor co-
muni. Ne concentrãm pe competenþa par-
tenerilor ºi capabilitatea lor de a integra so-
luþii complexe de comunicaþii, iar certifica-
rea Cisco se face în funcþie de competenþa
partenerului, nefiind necesar un volum mi-
nim de afaceri pentru nici una din certificã-
rile Cisco”, precizeazã DDrraaggooºº  JJoossaannuu,,  PPaarrtt--
nneerr  OOrrggaanniizzaattiioonn  MMaannaaggeerr  CCiissccoo  RRoommâânniiaa..

Programul de Resale este conceput
pentru partenerii care integreazã soluþii
Cisco ºi le revând cãtre clienþi. Acest pro-
gram include certificãrile Gold, Silver, 
Premier ºi Select. Programul de Managed
Services se adreseazã în special furnizorilor
de servicii de comunicaþii sau partenerilor
care vând cãtre clientul final servicii bazate
pe o infrastructurã de comunicaþii pe care
ºi-o dezvoltã în cadrul companiilor. În
cazul programului de Cloud existã trei
nivele – Cloud Provider, Cloud Builder,
Cloud Reseller. 

„Prin Cloud Provider înþelegem com-
paniile care vând infrastructurã ºi software
ca servicii de comunicaþii virtualizate cãtre
clientul final, Cloud Builder este partenerul

care are cunoºtinþele ºi capabilitatea de
business ºi tehnologicã sã construiascã ast-
fel de cloud-uri, iar prin Cloud Reseller ne
referim la companii care revând serviciile
unui Cloud Provider”, explicã JJoossaannuu. Pro-
gramul de Cloud Computing a fost anunþat
în urmã cu o lunã în SUA ºi nu e încã
disponibil pentru certificare. „Probabil cã
într-un an de zile de acum înainte, intro-
ducând acest program nou ºi în România
vom avea deja un numãr de parteneri cer-
tificaþi la nivel Provider ºi Buider”, crede
reprezentantul Cisco România.

Condiþii îndeplinite de parteneri

Fiecare nivel de certificare are un set
de cerinþe care sunt aceleaºi pentru toþi
partenerii ºi înseamnã un numãr de certi-
ficãri individuale de un anumit fel sau o
combinaþie a lor, un numãr de examene
pe care compania trebuie sã le treacã, dar
ºi un audit pe care o companie indepen-
dentã de Cisco îl poate face unui partener. 

„Cerinþele care stau la baza certificãrilor
sunt de competenþã individualã a unor spe-
cialiºti pe care partenerul îi are angajaþi ºi
procesele de business ale companiei. Ele

Dragoº Josanu, 
Partner Organization Manager 

Cisco România

Cisco
Ecosisteme de parteneriat:

�� PARTENERII CERTIFICAÞI CISCO

Programul de Resale 
Gold 9
Silver 3
Premier 13
Select 57

Programul de Managed Services 
Managed Services Master 7
Managed Services Advanced 1
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certificã pânã la urmã calitatea soluþiilor ºi
serviciilor integrate de partener într-o abor-
dare arhitecturalã, ce þine cont nu doar de
rezolvarea unor probleme de moment, ci ºi
de evoluþia clientului pe termen mediu ºi
lung”, adaugã DDrraaggooºº  JJoossaannuu..

Certificãrile sunt reevaluate anual. De-
certificarea, adicã trecerea de la o certifi-
care mai mare la una mai micã partene-
riatului se face în funcþie de evoluþia
partenerului din punct de vedere al ce-
rinþelor certificãrii respective. 

„Dinamica certificãrilor e mai mare la
baza piramidei. La vârful piramidei e mai
degrabã o intenþie strategicã ºi din partea
noastrã ºi a partenerilor în a menþine ºi
dezvolta acea relaþie de parteneriat. Noi
cerem partenerilor investiþii în competenþã
ºi în valoarea adãugatã la client ºi recom-
pensãm printr-o profitabilitate mai bunã în
cadrul programelor de incentive ºi rebate”,
precizeazã DDrraaggooºº  JJoossaannuu..  

700 de specialiºti Cisco certificaþi

Comunitatea de parteneri Cisco înre-
gistratã în momentul de faþã în România
numãrã aproximativ 700 de specialiºti
Cisco certificaþi, activi, dintre care aproxi-
mativ 15% sunt femei. Aceste certificãri
individuale se bazeazã pe trei nivele de
competenþã: Associate, Professional ºi Ex-
pert. La baza certificãrilor individuale stã
programul Cisco Networking Academy,
foarte bine dezvoltat în România. 14.000
de studenþi intrã în fiecare an în acest pro-
gram. Programul acoperã jumãtate din
complexitatea certificãrilor Cisco (Asso-
ciate ºi o parte din Professional). 

„Programul de parteneriat este susþinut
de investiþii foarte solide din partea Cisco.
Un exemplu este chiar programul Cisco
Networking Academy, care furnizeazã
practic baza de resursã umanã care ajunge
mai departe sã construiascã competenþele
partenerilor. Cisco pune la dispoziþia
partenerilor o serie întreagã de cursuri care
sunt rulate local sau pe web, într-un sistem
de e-learning, care mai departe reprezintã
baza unor examene de specializare sau de
certificare. Dacã e vorba de cursuri contra
cost, cu instructor, de multe ori Cisco co-
investeºte cu partenerii sãi. Dupã ce un

partener este certificat la un anumit nivel,
cel mai important lucru este ca partenerul
sã reuºeascã sã foloseascã acea certificare
pentru diferenþierea lui în piaþã ºi sã creeze
acea valoare pentru client pentru care s-a
pregãtit. Resursele pe care le alocãm în
zona aceasta sunt în primul rând de acti-
vitãþi comune de vânzare, care pleacã de la
dezvoltarea unor proiecte pânã la campanii
de co-marketing. Atunci când partenerii
noºtri au nevoie de o competenþã mai mare
decât au ei disponibil intern, putem sã-i
ajutãm cu aceastã competenþã din cadrul
Cisco, în forma unor servicii avansate sau a
unor abordãri comune”, mai spune JJoossaannuu.

Parteneri certificaþi 
Gold, Silver ºi Premier

S&T România este Cisco Gold Certified
Partner. În prezent, în cadrul S&T Româ-
nia sunt 7 persoane care deþin certificãri
CISCO.  „Ca partener Cisco, S&T România

dispune de personal instruit ºi certificat în
mai multe domenii cum ar fi routing ºi
switching, soluþii de voce, comunicaþii ºi
securitate, ceea ce ne permite sã oferim
clienþilor noºtri soluþii complete, pornind
de la consultanþã, design ºi arhitecturã, la
implementare ºi suportul aferent. Dez-
voltarea noastrã pe diverse specializãri
tehnologice ne-a facilitat accesul la infor-
maþii tehnice de ultimã orã, cursuri on line
ºi cu instructor, instrumente de configu-

rare, dreptul de a vinde ºi a întreþine pro-
dusele ºi soluþiile Cisco”, spune VVaalleennttiinn
PPrrooddaann,,  IInnffrraassttrruuccttuurree  SSoolluuttiioonnss  PPrreessaalleess
MMaannaaggeerr  SS&&TT  RRoommâânniiaa..

Pentru a-ºi menþine calitatea de parte-
ner Cisco, S&T investeºte atât în instruirea
continuã a personalului, cât ºi în echi-
pamente de demo sau training, participãri
la conferinþe alãturi de CISCO, workshop-
uri ºi evenimente dedicate clienþilor pro-
prii. „Statutul de partener Cisco precum ºi
specializarea deþinutã reprezintã doi factori
importanþi atunci când sunt analizate ºi
comparate ofertele de pe piaþã, pentru cã
indicã atât capacitatea de a furniza anumite
produse, dar ºi modul în care acestea pot fi
integrate, instalate ºi întreþinute în perioa-
da de suport”, subliniazã VVaalleennttiinn  PPrrooddaann,,
adãugând cã principalii diferenþiatori ai
companiei faþã de companiile concurente,
la rândul lor partenere Cisco, sunt „exper-
tiza tehnicã pentru livrarea de soluþii com-
plexe ºi valoarea adãugatã prin portofoliul
complet de servicii pe care îl putem oferi”.

Unul dintre proiectele recent im-
plementate de S&T România a fost 
„InfoScreen Project”, bazat pe soluþia de li-
vrare de conþinut media digital ºi video –
Cisco Digital Media Suite. 

CRESCENDO este unul dintre cei trei
parteneri Cisco Silver Partner din România.
„Statutul de Cisco Silver Partner ne ajutã
din trei puncte de vedere: în relaþia cu
clienþii noºtri – este o garanþie suplimentarã
asupra calitãþii serviciilor livrate de cãtre
echipa noastrã; în relaþia cu Cisco – menþi-
nerea certificãrii Cisco reprezintã angaja-
mentul întregii echipe CRESCENDO, in-
clusiv Top Management, în direcþia pro-
movãrii soluþiilor Cisco; pentru echipa
noastrã – parteneriatul cu Cisco ne oferã
acces în permanenþã la know-how specia-
lizat. În plus, ne motiveazã sã ne depãºim
în permanenþã limitele, astfel încât sã
oferim servicii de cea mai bunã calitate, la
preþul corect”, spune CCoosstteell  CCrriisstteeaa,,  
CCoommmmuunniiccaattiioonnss  SSoolluuttiioonnss  BBuussiinneessss  UUnniitt
MMaannaaggeerr,,  CCRREESSCCEENNDDOO..  

Valentin Prodan, Infrastructure Solutions
Presales Manager S&T România

�� CERTIFICÃRI SPECIALIªTI CISCO

Certificãri active la partenerii Cisco  ~~ 700
Pe nivele Associate/Proffesional/Expert  ~~ 50% Associate/50% Professional & Expert
La partenerii certificaþi/necertificaþi  ~~ 70%/30%
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Parteneriatul dintre CRESCENDO ºi
Cisco dateazã din 2001, timp în care com-
pania ºi-a sporit, an de an, numãrul de
competenþe ºi portofoliul de clienþi. 

„În acest moment suntem capabili ºi
oferim toate serviciile (calitativ ºi cantita-
tiv) pe care un Partner Gold le oferã
clienþilor sãi. Pânã acum, datã fiind pe-
rioada dificilã pe care o traversãm, am
preferat sã stãm cât mai aproape de clienþii
noºtri, amânând pentru viitorul apropiat
abordarea pentru a deveni ºi formal Part-
ner Gold. Principalul nostru diferenþiator
în piaþã este poziþia noastrã de Integrator –
Casã de soluþii IT&C. Clienþii noºtri gãsesc
în noi un punct unic de contact pentru im-
plementarea de noi soluþii ºi integrarea lor
în infrastructura deja deþinutã”, adaugã
CCoosstteell  CCrriisstteeaa..

Cel mai recent proiect al Crescendo, în
curs de finalizare pentru o companie ce ac-
tiveazã în mediul enterprise, este imple-
mentarea unei soluþii integrate de virtu-
alizare prin Unified Computing. „Aceastã
iniþiativã, prima din România ºi din regiu-
ne, a solicitat competenþele ºi experienþa
companiei noastre în implementarea ºi in-
tegrarea tehnologiilor de procesare, sto-
care, networking ºi virtualizare a datelor”,
menþioneazã CCoosstteell  CCrriisstteeaa. 

ETA2U este Premier Certified Partner,
fiind angajatã în prezent în trei programe
comune cu Cisco – VIP (Value Incentive
Program), PDF (Partner Development
Funds) ºi Avantgarde Plus. „De mai bine
de 6 ani ETA2U opereazã dupã un plan de
dezvoltare programaticã, în care am luat în
considerare trendurile estimate ale pieþei
urmãrind poziþionarea noastrã pe piaþã ca

furnizor cu competenþã tehnologicã
doveditã. Cisco a fost unul dintre partenerii
noºtri care nu numai cã a crezut în capa-
citatea de execuþie a ETA2U, dar a ºi
susþinut aceastã dezvoltare prin programe
concrete”, precizeazã SStteelliiaann  CCaammppiiaannuu,,
DDiirreeccttoorr  EExxeeccuuttiivv,,  EETTAA22UU..  Investiþiile
companiei pentru a obþine certificarea
Cisco doritã s-au canalizat pe trei direcþii:
dezvoltarea de personal ºi competenþe prin
cursurile pentru personal calificat, pentru
toate tipurile de certificãri ºi specializãri
Cisco; investiþia în propria infrastructurã
ETA2U, în echipamente de laborator,
folosite atât pentru a face demonstraþii
clienþilor cu tehnologiile respective, cât ºi
pentru testele aferente ale soluþiilor pro-
puse la client premergãtor implementãrii. 

În momentul de faþã, compania are 6
ingineri certificaþi ºi intenþioneazã sã de-
vinã Silver Certified Partner. „Acest proces
cere timp ºi o foarte mare investiþie în per-
sonal (trebuie sã þinem cont cã momentan
nu existã nici un partener Cisco Silver sau
Gold în afara capitalei). Pentru a deveni
Silver Certified Partner avem nevoie de cel
puþin doi ingineri certificaþi la cel mai înalt
nivel ºi anume CCIE – Cisco Certified In-
ternetwork Expert. În mod cert acesta este
drumul pe care dorim sã mergem, dar este
ºi o chestiune de timp ºi «dozare a efortu-
lui» de care trebuie sã þinem cont”, adaugã
SStteelliiaann  CCaammppiiaannuu..

Cele mai recente proiecte ale com-
paniei au vizat infrastructura de reþea pen-
tru data center-ul supercalculatorului IBM
- BlueGene, de la Universitatea de Vest
Timiºoara, bazatã pe CISCO Nexus seria
7000 ºi migrarea completã la noul sediu a
uneia din cele mai mari companii de pro-
ducþie în automotive ºi dezvoltarea semni-
ficativã a liniilor lor de producþie (infra-
structura a fost reproiectatã ºi reconstruitã
complet). „Prezenþa noastrã teritorialã este
preponderentã în Banat ºi Transilvania.
Principalii diferenþiatori ai ETA2U sunt ca-
pacitatea noastrã de integrator de sistem, o
foarte bunã acoperire a teritoriului
menþionat, experienþa acumulatã în cei 19
ani de existenþã ºi recomandãrile pe care
clienþii ºi partenerii noºtri ni le acordã”,
menþioneazã SStteelliiaann  CCaammppiiaannuu..

Ce beneficii aduc în piaþã 
programele de parteneriat?

Valentin Prodan crede cã, în primul
rând, e vorba de capacitatea de a putea
rãspunde cerinþelor ºi nevoilor clien-
þilor, indiferent de gradul de complexi-
tate al proiectului care trebuie livrat.

SStteelliiaann  CCaammppiiaannuu susþine cã toatã
lumea are de câºtigat: „clienþii, care pe
lângã facilitarea accesului la tehnologie,
beneficiazã de experienþa unui furnizor
certificat de cãtre producãtor ºi au certi-
tudinea unei implementãri fãrã riscuri;
producãtorul, a cãrui investiþie în partener
se valorificã într-o cifrã crescãtoare a
vânzãrilor precum ºi în clienþi finali mulþu-
miþi; partenerul local, care are motivaþia ºi
încrederea de a merge mai departe”.

Reprezentantul Crescendo crede cã ast-
fel de sisteme de parteneriat sunt benefice
pentru cã oferã acces la know-how specia-
lizat, validat ºi testat pe mai multe pieþe ºi
în industrii diverse: „procesul de evanghe-
lizare purtat de cãtre liderii din industria
mondialã a determinat dezvoltarea întregii
pieþe IT&C, ceea ce ne faciliteazã dialogul
cu clienþii. Fiecare partener se bucurã de
susþinere în cadrul proiectelor desfãºurate
(încã din faza de analizã). Existã ºi situaþii,
mai puþin benefice, în care astfel de
parteneriate pot avea efecte negative:
atunci când producãtorul decide sã abor-
deze direct clientul, neglijând/evitând par-
tenerii sau când producãtorul numeºte
prea mulþi parteneri pentru o piaþã care din
punct de vedere cantitativ ºi calitativ nu
este încã pregãtitã”.

� LUIZA SANDU

Costel Cristea, 
Communications Solutions Business 

Unit Manager CRESCENDO

Stelian Campianu, 
Director Executiv ETA2U
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Cât de important este un premiu sau o no-
minalizare la diferite competiþii europene
sau mondiale pentru o companie IT&C? În
urma anchetei noastre printre finaliºtii de
anul acesta ai premiilor European IT Excel-
lence Awards, am aflat cã aceste eveni-
mente nu reprezintã doar un cadru elegant
în care sunt înmânate niºte diplome ºi tro-
fee, ci o posibilã trambulinã cãtre stabilirea
unor parteneriate profitabile cu companii de
calibru din Europa ºi din întreaga lume.

C
eea ce este remarcabil pentru
industria româneascã de IT&C
este cã, în afarã de SIVECO Ro-
mânia, care nu numai cã a mai
participat la aceste premii, dar a

ºi câºtigat de douã ori categoriile la care a
fost nominalizatã, celelalte companii care
au primit titlul de „Finalist” au participat
pentru prima datã la un astfel de eveni-
ment. European IT Excellence Award este
o competiþie care selecteazã ºi recom-
penseazã producãtorii ºi distribuitorii de
software din Europa cu cele mai bune per-
formanþe în dezvoltarea ºi implementarea
aplicaþiilor software. Dintre toþi cei înscriºi,
au fost selectate 62 de companii din 23 de
þãri europene. Premiile au fost înmânate
câºtigãtorilor în cadrul unei ceremonii
desfãºurate la Londra pe 10 februarie. 

„Aceastã nominalizare a însemnat un
pas înainte în recunoaºterea eforturilor de-
puse de specialiºtii FivePlus Solutions în a
oferi pieþei de IT soluþii viabile, practice,
uºor de utilizat ºi cu mare valoare adãugatã.
Este o repoziþionare a firmei noastre alã-
turi de elita IT-ului european ºi o confir-

mare a valorii IT-ului românesc”, declarã
AAlliinn  NNiiþþãã,,  ggeenneerraall  mmaannaaggeerr  FFiivveePPlluuss  SSoolluu--
ttiioonnss..

Compania Novensys participã pentru
prima datã la un eveniment de o asemenea
anvergurã. „Faptul cã am fost nominalizaþi
ne face sã fim mândri de munca ºi efor-
turile depuse în proiectul Rovinieta (…).
Sperãm ca viitoarele participãri ale pro-
iectelor noastre sã ne califice ca finaliºti la
cât mai multe categorii ºi, mai mult decât
atât, prin premiile obþinute sã ridicãm
gradul de conºtientizare la nivel naþional ºi
regional al calitãþii industriei IT din Româ-
nia”, a declarat CCeezzaarr  GGoolluummbbeeaannuu,,  CCEEOO
&&  PPrreessiiddeenntt  ooff  tthhee  BBooaarrdd  NNoovveennssyyss..

AAnnccaa  CCrraahhmmaalliiuucc,,  MMaarrkkeettiinngg  &&  CCoomm--
mmuunniiccaattiioonn  MMaannaaggeerr  SSIIVVEECCOO  RRoommâânniiaa,,
precizeazã cã pentru orice companie intra-
rea în finala acestui eveniment european
reprezintã o mare provocare. „Este o onoa-
re pentru noi sã putem intra în competiþie
directã cu jucãtori influenþi din IT-ul euro-
pean, iar European IT Excellence Awards
ne oferã aceastã oportunitate în fiecare an.
Nominalizarea de cãtre juriul acestei com-
petiþii ne-a reconfirmat faptul cã avem pro-
duse informatice de calitate europeanã, de
interes pentru companii private ºi publice
din toatã lumea”, adaugã AAnnccaa  CCrraahhmmaalliiuucc..

PPaauull  HHrriimmiiuucc,,  BBuussiinneessss  SSoolluuttiioonn  CCoonn--
ssuullttaanntt,,  mmiissoofftt  ssyysstteemmss  subliniazã cã nomi-
nalizarea în cadrul premiilor IT Excellence
Awards reprezintã recunoaºterea oficialã
atât a calitãþilor produsului Evolve, cât ºi a
muncii depuse de întreaga echipã. 

„Nominalizarea a fost fãcutã în primul
rând pentru calitatea implementãrii ºi
gradul ridicat de satisfacþie al clientului, ºi
apoi pentru standardul tehnologic înalt
atins. Am reuºit sã mapãm capacitãþile
tehnologice ale aplicaþiei pe cerinþele
clienþilor, depãºind aºteptãrile acestora”,
mai spune PPaauull  HHrriimmiiuucc..

DDrr..  CCrriissttiiaann  NNiiccoollaaee,,  ddiirreeccttoorr  eexxeeccuuttiivv
SSooffttEExxppeerrtt  mmoobbiilliittyy,, declarã cã nominaliza-
rea primitã în cadrul IT Excellence Awards
reprezintã „o onoare pentru companie ºi
pentru noi ca români. De asemenea, re-
cunoaºterea faptului cã dezvoltãm soluþii
CRM profesioniste pentru piaþa farmaceu-
ticã ºi cã toþi clienþii noºtri apreciazã servici-
ile noastre (înainte ºi dupã implementare)”.

Avem valoare, ce facem cu ea?

În urma participãrii la acest eveniment,
FivePlus Solutions a primit invitaþii de co-
laborare din partea unor firme din Marea
Britanie, Olanda ºi Franþa. 

INDUSTRY WATCH
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misoft systems
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„Le analizãm cu toatã seriozitatea pen-
tru a beneficia la maximum de aceste opor-
tunitãþi. O astfel de nominalizare atrage
atenþia mediului de afaceri intern ºi extern
asupra faptului cã ºi în România existã
soluþii IT de mare valoare, implementãri de
succes ºi, mai ales, creºte credibilitatea noas-
trã faþã de potenþialii clienþi. IT-ul româ-
nesc este deja apreciat pe plan european ºi
mondial ºi ne bucurãm cã putem fi ºi noi
printre firmele de IT care contribuie la
creºterea prestigiului în acest domeniu”,
spune AAlliinn  NNiiþþãã..  SoftExpert mobility a sta-
bilit deja un parteneriat cu firma INFO-
TEHNA Group din Slovenia (cu birouri în
SUA, Germania, Croaþia, Turcia ºi India),
care dezvoltã pentru piaþa farmaceuticã
soluþii de content management. 

De departe, SIVECO România este li-
derul detaºat al participãrilor, nomina-
lizãrilor ºi premiilor câºtigate la IT Excel-
lence Awards. În 2010 compania a fost de-
claratã câºtigãtoare la categoria Vertical
Market Customer pentru implementarea
soluþiei de informatizare la Agenþia de Plãþi
ºi Intervenþie pentru Agriculturã. „Premiul
a fost o surprizã extrem de plãcutã, în
condiþiile unei concurenþe deosebit de pu-
ternice. Practic, proiectul nostru a intrat în
concurs cu alte 88 de companii din 16 þãri,
care au prezentat proiecte de mare impact,
amploare ºi complexitate, foarte multe din-
tre ele fiind chiar din Marea Britanie. Se
poate spune cã i-am bãtut pe englezi la ei
acasã! Se ºtie cã piaþa IT din Marea Britanie
este una dintre cele mai concurenþiale ºi
mature din lume, iar proiectele desfãºurate
aici sunt uriaºe. Dar proiectul nostru a fost
cel mai bun!”,  spune AAnnccaa  CCrraahhmmaalliiuucc..

Tot anul trecut, în aceeaºi competiþie,
SIVECO a primit titlul de „Finalist” de douã
ori - pentru implementarea soluþiei de Do-
cument Management la STX RO Offshore
Tulcea ºi pentru soluþia Business Analyzer
implementatã la Banca Naþionalã a Româ-
niei. În 2008, a fost declaratã câºtigãtoare
pentru calitatea implementãrii ºi pentru
impactul proiectului SEI (Sistemul Edu-
caþional Informatizat). Tot în 2008 a fost
nominalizatã ca finalist la categoria Solu-
tion Providers, pentru implementarea cu
succes a soluþiei SIVECO Applications la
Congaz SA Constanþa. 

„Suntem de fiecare datã extrem de
emoþionaþi ºi onoraþi atunci când eforturile
noastre sunt recunoscute internaþional. În
fiecare an sunt premiate proiectele care au
un impact major asupra companiilor pri-
vate sau publice ºi care pot fi replicate.
Aceastã mare bucurie pe care noi am 
trãit-o în ultimii trei ani ascunde mii de ore
de muncã ºi un efort de echipã excep-
þional”, menþioneazã AAnnccaa  CCrraahhmmaalliiuucc..

Impresia artisticã ºi meritul tehnic –
cât de impresionaþi 
sunt clienþii români?

Paul Hrimiuc spune cã a observat un
trend ascendent în rândul interesului ma-
nifestat de clienþi faþã de aplicaþiile misoft,
dar ºi o evoluþie în ceea ce priveºte partea
de brand awareness în rândul publicului
þintã. „Titlul de Finalist oferã un plus de în-
credere clienþilor noºtri în calitatea servici-

ilor oferite de cãtre misoft. În primul rând,
conteazã, aºa cum este ºi normal, capaci-
tatea aplicaþiei de a satisface cerinþele busi-
ness-ului, iar importanþa unei nomina-
lizãri/premiu intervine doar în momentul
în care se cer referinþe ºi/sau certificãri”,
adaugã Hrimiuc.

Alin Niþã spune cã participarea la ast-
fel de competiþii trece oarecum neobser-
vatã de mass media de specialitate: „Nu se
face publicitatea necesarã participãrii la ast-
fel de manifestãri ºi nici asupra rezultatelor.
În astfel de condiþii, potenþialii clienþi nu
au cum sã perceapã aprecierea unor foruri
internaþionale despre firma ta. Iniþiativa de
faþã, de a discuta despre aceste competiþii,
este un demers necesar ºi salutar”.

Cristian Nicolae e categoric: da, clienþii
din România sunt sensibili la astfel de pre-
mii ºi au mai multã încredere în produsele
ºi soluþiile companiei: „Cu reprezentanþa
Alfa Wassermann (Italia) din România
pregãtim prezentarea unui plan de imple-
mentare ºi în alte þãri. În plus, am semnat
un nou contract cu reprezentanþa din
România Croma Pharma (Austria).“ 

Nivelul înscrierilor în acest gen de
competiþii a crescut an de an, astfel cã
nominalizãrile sunt aºteptate cu mare in-
teres în toate þãrile care au reprezentanþi.
Dacã în acest an atât de multe companii IT
româneºti au fost declarate finaliste în
cadrul acestor prestigioase premii eu-
ropene, putem oare sã sperãm ca în 2012
sã câºtigãm tot atâtea premii?

� LUIZA SANDU

�� NOMINALIZÃRI IT EXCELLENCE AWARDS 2011
• SIVECO România a fost declaratã de douã ori finalistã, fiind nominalizatã la categoriile

Independent Software Provider - Enterprise Application, pentru soluþia SIVECO Applica-
tions 2011 implementatã la GRIRO, ºi Solution Provider – Vertical Market, pentru
soluþia eCustoms implementatã la Autoritatea Naþionalã a Vãmilor. 

• Novensys a fost nominalizatã la categoria Communications & Mobility, cu soluþia
eRovinieta, proiect dezvoltat pentru Compania Naþionalã de Autostrãzi ºi Drumuri
Naþionale din România.

• Firma clujeanã misoft systems a primit titlul de Finalist la categoria Customer 
Relationship pentru soluþia Evolve CRM.

• FivePlus Solutions a primit titlul de Finalist la categoriile „Data & Information 
Management” ºi „SMB” pentru implementarea soluþiei de management a docu-
mentelor, DocPlus, în cadrul Uniunii Naþionale a Transportatorilor Rutieri din România.

• SoftExpert mobility a fost desemnatã finalistã la categoria Relationship Management,
pentru implementarea soluþiei MedEXPERT CRM la compania farmaceuticã 
multinaþionalã – reprezentanþa localã, Alfa Wassermann România.

Anca Crahmaliuc, 
Marketing & Communication Manager

SIVECO România
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O afacere consistentã are nevoie sã se spri-
jine pe un proces de creditare sãnãtos. În
România, o durere cronicã a întreprinzãtorilor
este datã de modul în care “funcþioneazã”
creditarea, care are patru mari hibe: creditele
sunt de 2-4 ori mai scumpe decât cele din UE,
sunt insuficiente, sunt foarte greu de obþinut
ºi dureazã foarte mult pânã se acordã.
Pornind de la propunerile Asociaþiei Germane
pentru IMM-uri, reconsiderate ºi adaptate prin
prisma realitãþilor economiei României, Con-
siliul Naþional al Întreprinderilor Private Mici ºi
Mijlocii din România(CNIPMMR) a fãcut re-
cent o analizã a sistemului bancar intern, cu
accentul pus pe creditare.

A reieºit cã sistemul bancar din Româ-
nia prezintã o serie de particularitãþi ce
impun abordãri parþial diferite de cele în-
registrate în þãrile zonei euro. Aceste carac-
teristici sunt urmãtoarele:

• Sistemul bancar din România este
„„ssuubbddeezzvvoollttaatt”” faþã de þãrile dezvolta-
te. În schimb, instrumentele finan-
ciare sofisticate, ce sunt considerate
declanºatoare ale crizei economice
mondiale, sunt foarte puþin utilizate,
ceea ce a ferit þara noastrã de pro-
bleme.

• EEccoonnoommiiiillee  ppooppuullaaþþiieeii  sunt iinnssuuffii--
cciieennttee pentru a alimenta necesarul de
dezvoltare al României, acest lucru
conducând cãtre nevoia aattrraaggeerriiii
ssuurrsseelloorr  ffiinnaanncciiaarree  ddiinn  eexxtteerriioorr..  

• SSiisstteemmuull  bbaannccaarr a început sã aibã
ppiieerrddeerrii, în principal din cauza cre-
ditelor neperformante în creºtere:
10,20% în iunie 2010, respectiv
11,67% în septembrie 2010.

• Creditarea agenþilor economici este
redusã: doar 52,48% din totalul cre-

ditelor acordate, restul fiind acordate
instituþiilor Statului. În plus, creditele
sunt concentrate în zona Bucureºtiu-
lui: 31,20% din totalul credite în lei
din România sunt acordate agenþilor
economici ºi, respectiv, 51,72% din
toal credite în valutã. 

Referindu-se la aceastã caracteris-
ticã, pprreeººeeddiinntteellee  CCNNIIPPMMMMRR,,  OOvviiddiiuu  
NNiiccoolleessccuu, a tras un semnal de alarmã:
„Per ansamblu, credite în lei ºi în valutã,
peste 50% dintre acestea sunt acordate
Statului ºi instituþiilor sale!  Din acest punct
de vedere se poate afirna cã suntem într-o
economie de Stat. Cu o asemenea structurã
a creditãrii nu poþi avea pretenþia unei dez-
voltãri rapide a sectorului privat.”

• Dobânzi foarte mari, neatractive la
credite, de 6 ori mai mari decât cele
practicate în þãrile dezvoltate ale UE.

Þinând cont de specificul sistemului
bancar românesc, CNIPMMR considerã cã
este necesar sã fie aplicate urmãtoarele
propuneri:

AAssiigguurraarreeaa  ttrraannssppaarreennþþeeii  ººii  ccoommppeettiiþþiieeii
îînn  sseeccttoorruull  bbaannccaarr.. Impunerea publicãrii de
cãtre bãnci a indicatorilor lor cheie ar de-
termina o creºtere a transparenþei, con-
tribuind la pregãtirea cadrului pentru o
competiþie sãnãtoasã. 

De asemenea, cunoaºterea prealabilã a
„regulilor jocului” în relaþia cu banca este o
necesitate realã a IMM-urilor, creând posi-
bilitatea unei autoevaluãri prealabile ce ar
permite: scurtarea timpului de acordare a
creditului (este posibilã o prezentare com-
pletã ºi corectã a documentelor necesare,
precum ºi o calibrare adecvatã a solicitãrii
în funcþie de criteriile de evaluare); evi-
tarea birocraþiei exagerate ºi a posibilitãþi-
lor de corupþie; diminuarea riscului de a fi
exploatat de dobânzi prea mari pe perioada
derulãrii creditului, din cauza neperfor-
manþelor bãncii partenere. 

În acest sens, CNIPMMR propune
Consiliului Concurenþei sã impunã bãn-
cilor o „desecretizare” a grilelor de evaluare
în cazul creditelor, transparenþa fiind de

naturã sã intensifice concurenþa dintre
bãnci ºi sã faciliteze ieftinirea creditelor
obþinute de companii.

EElliimmiinnaarreeaa  ttuuttuurroorr  oobblliiggaaþþiiiilloorr  ddeeccllaarraa--
ttiivvee  aaddiiþþiioonnaallee.. Este necesarã o limitare a
documentelor ºi informaþiilor solicitate în-
treprinderilor de cãtre bancã la cele esen-
þiale, care fac nemijlocit obiectul evaluãrii
acordãrii sau respingerii creditului. Aceasta
ar contribui la construirea unei relaþii de
real parteneriat ºi, implicit, la o eliminare a
risipei de timp ºi bani în vederea contrac-
tãrii unui credit.

DDeezzvvoollttaarreeaa  îînn  ccaaddrruull  bbããnncciilloorr  aa  uunneeii
ccaappaacciittããþþii  ssuuppeerriiooaarree  ddee  îînnþþeelleeggeerree  aa  aaffaa--
cceerriilloorr  ccee  ssttaauu  llaa  bbaazzaa  ssoolliicciittããrriiii  ccrreeddiitteelloorr..
Aceastã propunere este una de esenþã, care
are în vedere dezvoltarea unui personal
specializat în creditarea agenþilor eco-
nomici, capabil sã înþeleagã modelele lor
de afaceri ºi sã aibã o abordare echilibratã.

FFuunnddaammeennttaarreeaa  ddeecciizziiiilloorr  ddee  îîmmpprruu--
mmuutt  aallee  bbããnncciilloorr  ppee  aannttiicciippaarreeaa  eevvoolluuþþiieeii
aaffaacceerriilloorr  aaggeennþþiilloorr  eeccoonnoommiiccii.. Aºa cum
creditul se referã la un viitor afectat de risc
ºi incertitudine, capacitatea bãncilor de a
previziona evoluþiile afacerilor creditate
este decisivã. Bãncilor le revine sarcina ºi
responsabilitatea pregãtirii personalului,
astfel încât acesta sã fie capabil sã cuantifice
ºi sã ia în calcul viitorul afacerii. Prin ur-
mare, se va diminua importanþa trecutului
întreprinderii asupra deciziei de creditare ºi
se va evita necreditarea afacerilor mai
puþin obiºnuite. ((AA..BB))

Ovidiu Nicolescu, 
preºedintele CNIPMMR

Nemþii ne ajutã sã gãsim medicamentul
potrivit pentru bolile sistemului nostru bancar 


