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managementului relaþiilor cu clienþii în rândul
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La nivel mondial, toate programele, documentele
ºi alianþele importante care þintesc progresul
economic ºi social plaseazã inovarea în centrul
acþiunilor de construcþie a viitorului omenirii.
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Peste 2.500 de companii fac parte 
din Microsoft Partner Network

Ecosistemul de parteneriat dezvoltat de Mi-
crosoft în lume este, probabil, unul dintre cele
mai complexe. Poate ºi de aceea compania a
simþit nevoia, anul trecut, sã remodeleze sis-
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22

26

46

GABR I E L  V AS I L E

Editorial

CRM-ul, 
acum ºi pe tablete

Aplicaþiile pentru gestiunea clienþilor (CRM) rãmân un subiect fierbinte, con-
form tuturor analiºtilor, nevoia de fidelizare ºi pãstrare a clienþilor, precum ºi ex-
plozia comunitãþilor ºi reþelelor sociale catalizând interesul pentru aceste tehnologii.
O bunã parte din aceste investiþii se vor focaliza cãtre aplicaþii mobile, pentru a
conecta la CRM o categorie extinsã de utilizatori. Dacã restrângem, mai mult sau mai
puþin forþat, CRM la partea de vânzãri, mobilitatea este, inevitabil, unul dintre cele
mai relevante beneficii.

Orice discuþie despre mobilitate nu poate ignora tabletele, un instrument foarte
la modã ºi ale cãrui vânzãri le depãºesc pe cele de laptopuri sau desktopuri. Indiferent
de format sau sistem de operare (Android, iOS, BlackBerry), tabletele prind tot mai
mult la cele mai diverse categorii de utilizatori, iar segmentul de business nu face ex-
cepþie. Dacã aplicaþia de Business Intelligence pe iPad lansatã de TotalSoft pãrea oare-
cum exoticã anul trecut, acum astfel de produse se încadreazã în normal, mai ales cã
producãtori precum SAP ºi Oracle au lansat aplicaþii pentru aceste platforme.

Nici vendorii de CRM nu au ignorat tabletele, iar în mod curent existã mai multe
oferte, atât pentru acces prin browser, cât ºi prin client local disponibil în Android
Marketplace sau servicii similare. Salesforce, SugarCRM, RightNow, Pipedrive sunt
doar câteva dintre aplicaþiile CRM notorii disponibile pe tablete. Recent, însã, unul
dintre liderii pieþei, Oracle, a fãcut un pas important în aceastã direcþie. Prin lansarea
unui client Virtual Desktop pentru iPad, Oracle oferã toate premisele utilizãrii soluþiei
proprietare Siebel CRM pe aceastã categorie de tablete, cu întreaga experienþã în uti-
lizarea aplicaþiei pentru desktop. Cu siguranþã, acestui demers i se vor adãuga ºi alþi
vendori, pe mãsurã ce oportunitãþile vor fi identificate.

Local, încã nu sunt prea multe preocupãri, deºi nu se poate spune cã subiectul
este ignorat. Pe de o parte, CRM-ul încã nu a luat viteza necesarã pentru a miºca
piaþa, iar pe de alta aplicaþiile exclusiv web based sunt puþine. În ceea ce priveºte ac-
cesul de pe tablete, existã limitãri induse de cerinþa unei anumite versiuni de broswer
(a se vedea AnytimeMini) sau a unor tehnologii proprietare pentru vizualizarea
datelor (a se vedea M.O.R.E. CRM), dar situaþia se va schimba în perioada urmãtoare.
În general, perspectivele sunt bune, iar piaþa aºteaptã reacþia constructivã a vendorilor,
mai ales cã tabletele devin un instrument tot mai apreciat ºi în mediul business, dar
unde, fãrã aplicaþiile de productivitate necesare, nu pot livra la adevãratul potenþial.
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�� ALLIANZ-ÞIRIAC ALEGE IBM 
PENTRU ADMINISTRAREA MEDIULUI IT

Allianz-Þiriac Asigurãri a anunþat trans-
ferul infrastructurii în Centrul de Date
IBM din România, pentru o perioadã de
cinci ani. Prin externalizarea infrastruc-
turii cãtre IBM, Allianz-Þiriac va putea sã
se adapteze la cerinþele în continuã
schimbare ale mediului de afaceri, prin
intermediul unui mediu IT scalabil ºi flexi-
bil, ce va ajuta compania de asigurãri sã
îºi desfãºoare activitãþile fãrã întreru-
pere. Allianz-Tiriac se aºteaptã sã reducã
costurile de întreþinere a infrastructurii IT
cu 15% ºi spaþiul ocupat de centrul de
date cu 20% în urmãtorii trei ani. „Ten-
dinþele majore în sectorul de asigurãri
sunt reacþia promptã la nevoile clientului,
fiabilitatea, securitatea, de fapt, cerinþele
dinamice ale mediului de business ºi
control asupra costurilor ºi eficienþei.
IBM ne va ajuta sã implementãm un
mediu IT scalabil ºi flexibil. Centrul de
Date IBM are cel mai înalt nivel de cali-
tate din România ºi ne oferã un model
flexibil asupra costurilor utilitãþilor, pre-
cum energie electricã, sisteme de rãcire
ºi aer condiþionat“, a precizat MMaarriiuuss  
BBaalliiccaa,,  DDiirreeccttoorr  EExxeeccuuttiivv  TTeehhnnoollooggiiaa  IInnffoorr--
mmaaþþiieeii  îînn  ccaaddrruull  AAlllliiaannzz--ÞÞiirriiaacc  AAssiigguurrããrrii..

Dupã implementarea soluþiei, Allianz-
Þiriac Asigurãri va putea beneficia în
continuare de infrastructura existentã,
ce va duce la o investiþie iniþialã 
minimã; infrastructura IT scalabilã;
costuri totale reduse; niveluri reduse
de consum de energie; nivel de servicii
garantat de IBM pentru echipamentele
noi, îmbunãtãþirea procedurilor de re-
cuperare a datelor ºi servicii de ma-
nagement al continuitãþii pentru sis-
temele critice mediului de business.
„IBM Managed Data Center oferã
clienþilor o gamã variatã de servicii
specifice unui centru de date, precum
servicii de gãzduire, instalare, cloud
computing ºi de co-locare, dar ºi 
servicii adiþionale precum servicii de
continuitate de business ºi servicii 
de recuperare ºi back-up a datelor 
în caz de dezastru. IBM va oferi 
Allianz-Þiriac o întreagã suitã de 
servicii IT în cadrul unui centru robust,
într-o manierã eficientã din punct 
de vedere al costurilor ºi al timpului“,
a precizat VVllaadd  RRããdduucc,,  LLaarrggee  EEnntteerrpprriissee
CCoommmmeerrcciiaall  SSeeccttoorr  MMaannaaggeerr  
IIBBMM  RRoommâânniiaa..

TotalSoft a anunþat intrarea în echipa sa,
pe poziþia de Director Vânzãri, a lui Florian
Ivan, fost Partner Strategy Manager în
cadrul Microsoft România în ultimii 5 ani.
Din aceastã poziþie, Florian Ivan a coordo-

nat relaþia Microsoft cu cei 4.000 de
parteneri prin care compania îºi deruleazã
activitatea în România.
Odatã cu preluarea acestei poziþii, Florian
Ivan devine responsabil de integrarea tu-
turor liniilor de business ale companiei,
din punct de vedere al strategiei de vân-
zare ºi de atingerea obiectivelor finan-
ciare pe piaþa localã. Principalele obiec-
tive vor fi consolidarea vânzãrilor ºi
dublarea cifrei de afaceri pânã în anul
2015. Totodatã, Florian Ivan va avea un
rol important în crearea unei reþele puter-
nice de parteneri TotalSoft. 
„Am avut oportunitãþi în douã alte com-
panii de marcã, inclusiv poziþia de direc-
tor general. Am ales TotalSoft pentru 
cã este într-o perioadã de transformare
organizaþionalã ºi culturalã, pe fondul
unei creºteri remarcabile în piaþa 
soluþiilor B2B. Vãd o provocare uriaºã 
sã fac parte din managementul unei
companii în plin proces de dezvoltare”, 
a declarat FFlloorriiaann  IIvvaann..

�� PARTENERIAT
STRATEGIC 
AUTODESK - UAUIM
Autodesk ºi Universitatea de 
Arhitecturã ºi Urbanism „Ion Mincu“
din Bucureºti (UAUIM) au anunþat
încheierea unui parteneriat strate-
gic, prin intermediul cãruia 225 de 
licenþe educaþionale din suita de
produse Autodesk pentru
proiectarea în arhitecturã, inginerie
ºi construcþii vor fi integrate în cur-
surile universitare ºi programa uni-
versitarã. „Parteneriatul strategic 
cu UAUIM demonstreazã deter-
minarea noastrã în sprijinirea 
urmãtoarei generaþii de arhitecþi 
ºi proiectanþi în obþinerea unei 
experienþe valoroase în ceea ce
priveºte utilizarea software-ului 
de proiectare, precum ºi creºterea
competitivitãþii lor pe piaþa muncii.
Ne bucurãm de încheierea acestui
parteneriat pe termen lung, care 
va aduce beneficii ambelor pãrþi“,
a declarat cu ocazia semnãrii
parteneriatului SStteevveenn  CCoottttiinngghhaamm,,
EEMMEEAA  EEdduuccaattiioonn  PPrrooggrraamm  MMaannaaggeerr
AAuuttooddeesskk..

�� SENIOR SOFTWARE
- CREªTERE CU 31% 
ÎN SEMESTRUL I 2011 

Senior Software,
furnizor de soluþii
ERP, CRM, SFA,
E-commerce ºi
BI, a anunþat în
semestrul II al
acestui an o
creºtere a cifrei
de afaceri cu
31%. În prima
parte a acestui

an, Senior Software a crescut in-
vestiþiile în infrastructurã, extinderea
echipei ºi continua investiþie în anga-
jaþi. „Cele trei resurse vitale în
funcþionarea unei companii sunt: oa-
menii, tehnologia ºi capitalul. Aceste
trei elemente, corelate, indicã gradul
de sãnãtate al unei companii, succe-
sul ei în timp. (...) Vom continua sã
angajãm pe toate departamentele 
ºi vom întãri strategia de a rãmâne
aproape de nevoile clientului“,
declarã DDaanniieell  TToommaa,,  DDiirreeccttoorr  
GGeenneerraall  SSeenniioorr  SSooffttwwaarree  (foto).

�� FLORIAN IVAN, 
NUMIT DIRECTOR DE VÂNZÃRI LA TOTALSOFT



În acest moment se petrec schimbãri majore ºi de substanþã în politica UE în domeniul aeronautic. 
În perspectiva noului program cadru, redenumit CSF - Common Strategic Framework, pentru CSF-Transport se observã 
o redefinire a obiectivelor ºi a strategiei de dezvoltare în sectorul aeronautic, cu deplasarea centrului de greutate 
de la industrie cãtre sistemul de transport multimodal. Dacã în strategia de dezvoltare pentru actualul Program Cadru 7 
prioritare erau obiectivele de competitivitate industrialã ºi dezvoltarea durabilã a sectorului aeronautic, 
în acest moment prioritar este sistemul de transport în ansamblu, unde Europa pune în aplicare Single European Sky, 
utilizând cele douã componente majore ale planului de implementare, SESAR ºi Clean Sky, provenite din actualul PC7.
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R
omânia este parte în Clean Sky prin INCAS Clus-
ter ca membru fondator, iar începând cu anul
2011 INCAS participã alãturi de EREA - Euro-
pean Research Establishment în Aeronautics 
Association la programul de cercetare din

SESAR. Prin urmare, putem considera cã existã cadrul ºi
instrumentele cu ajutorul cãrora cercetarea ºi industria din
domeniul aeronautic sã-ºi promoveze activ propriile in-
terese în acest mediu deosebit de competitiv. De asemenea,
existã semnale cã România este recunoscutã ca un
reprezentant activ al sectorului aeronautic european, fapt
confirmat atât prin participarea la grupul IFAR - Interna-
tional Forum for Aviation Research, cât ºi la nivelul noului
ACARE, chemat sã contribuie la CSF-Transport.

Politica comunã de dezvoltare 
în sectorul aeronautic

România are o structurã de promovare a intereselor
strategice în domeniul cercetãrii ºi industrial în sectorul
aeronautic în cadrul OPIAR - Organizaþia Patronalã din In-
dustria Aeronauticã Românã. Domnul MMiihhaaii  TToonncceeaa este
reprezentantul PPrreeººeeddiinnttee  aall  OOPPIIAARR ºi  reprezentantul unui
grup de firme din domeniul public ºi privat care duc o
politicã comunã de cercetare-dezvoltare ºi inovare. OPIAR
are o strategie de dezvoltare bazatã pe o serie de obiective
strategice ºi oportunitãþi specifice unui sector industrial, în
care competiþia este foarte puternicã, iar rolul politicii la
nivel naþional este esenþial. Prioritãþile OPIAR fac obiectul
unor dezbateri atât în plan intern, ca parte în PNCD -
Planul Naþional de Cercetare - Dezvoltare sau în strategia la
nivelul Ministerului Economiei ºi Comerþului, cât ºi la nivel
internaþional prin parteneriate strategice, îndeosebi proiec-
tul HELENA, desfãºurat în parteneriat cu Germania, Cehia
ºi Polonia, pentru noi aeronave de transport aerian de nouã
generaþie. Acest proiect oferã o ºansã unicã pentru un inte-
grator de tipul ROMAERO, unde o asemenea aeronavã
poate fi integratã de cãtre consorþiu, reintegrând industria
din România la nivelul marii industrii pe plan mondial.

Ca parte a Planului Naþional de Cercetare, în coor-
donarea ANCS - Autoritatea Naþionalã pentru Cercetare
ªtiinþificã, OPIAR promoveazã o serie de proiecte prio-
ritare, vizând în mod deosebit atingerea unor capabilitãþi
de integrare de produs ºi certificare de tip pentru aeronave
în clasa CS-23/CS-25, precum ºi introducerea de noi tehno-
logii, de tip „green“, pentru integrare industrialã alãturi de
marea industrie pe plan mondial. 

În paralel, la nivel naþional, existã o puternicã susþinere
pentru acþiunile iniþiate de INCAS în cadrul CNTAR -
Compania Naþionalã de Transport Aerian Regional, ca
parte a unui sistem de transport regional alternativ la sis-
temul internaþional actual, unde accentul este pus pe

Miºa Popic,
Director General 
ROMAERO

Mihai Toncea, 
Preºedinte OPIAR 
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aeronave de mici dimensiuni (CS-23) ºi
utilizarea de aerodroame distribuite la
nivel naþional ºi regional. Acest proiect
pilot, finalizat cu proiectul AeroTAXI -
aeronavã de 12 locuri, capabilã sã op-
ereze în noile condiþii definite în sis-
temul de transport regional, are ecoul la
nivel UE prin proiectele EPATS - Euro-
pean Personal Transport System  ºi SAT-
rdm, ca parte a politicii UE de dezvoltare
în acest sector foarte dinamic.

Schimbare de strategie de 
dezvoltare în industria aeronauticã

Viziunea europeanã asupra dez-
voltãrilor în sectorul aeronautic a avut ca
principal reprezentant ACARE - Advizory
Council for Aeronautical Research în Eu-
rope. ACARE a elaborat ºi implementat o
viziune programaticã asupra dezvoltãrii
durabile în sectorul aeronautic prin SRA -
Strategic Research Agenda, în prezent
SRA-3, precum ºi prin VISION-2020, do-
cument ce a influenþat puternic cercetarea
ºi politica de dezvoltare în acest domeniu.
Parteneriatul ºi programul Clean Sky este
un rezultat direct al acestei viziuni revo-
luþionare, precum ºi un succes al politicii
UE în domeniul cercetare-dezvoltare.

Noul concept de cercetare, dezvoltare
ºi inovare în forma promovatã la nivel UE
în acest moment are o serie de parti-
cularitãþi importante. Acesta are la bazã
Flightpath 2050, noul document progra-
matic, la care noul ACARE, la care
România participã prin DDiirreeccttoorruull  GGee--
nneerraall  IINNCCAASS,,  ddrr..  CCããttããlliinn  NNaaee, îºi aduce
propria contribuþie. 

Este important de semnalat cã un sis-
tem de transport aerian performant la
nivel UE, aºa cum rezultã în dezvoltãrile
propuse prin SESAR, nu înseamnã în
mod automat ºi o performanþã ºi un suc-
ces garantat pentru sectorul industrial,
în mod tradiþional reprezentat de cei doi
mari integratori din Europa, Airbus ºi
Rolls Royce. Cel puþin la nivel teoretic,
existã ºi posibilitatea unui sistem bazat
pe tehnologie de navigaþie aerianã din
SUA, utilizând aeronave produse în
Brazilia, cu mari operatori la nivel mon-
dial din Asia. ªi în continuare s-ar dis-
cuta de un sistem de transport la nivel

UE, care sã aibã prioritãþi în ceea ce
priveºte reducerea nivelului emisiilor de
noxe, creºterea siguranþei în exploatare
ºi dezvoltarea durabilã. Prin urmare
Flightpath 2050 trebuie implementat în
baza unei strategii care sã promoveze
atât interesele strategice ale industriei
UE, cât ºi valorificarea potenþialului
tehnologic  european în acest sector.

Rãspunsul la noile schimbãri

Rãspunsul vine din 2 direcþii: politica
pro-activã în domeniul dezvoltãrii la
nivel naþional sub conducerea OPIAR ºi
prin exploatarea unui potenþial tehno-
logic de niºã, prin acþiuni la nivel UE 

Prin participarea la Clean Sky în
cadrul INCAS Cluster, România are o
poziþie privilegiatã ºi o ºansã de dez-
voltare unicã. Consorþiul condus de
INCAS - Institutul Naþional de Cercetãri
Aerospaþiale „Elie Carafol“ reuneºte ca-
pabilitãþi deosebite de cercetare oferite
de INCAS ºi STRAERO, precum ºi
potenþial tehnologic ºi industrial de vârf
oferit de ROMAERO Bucureºti ºi
AVIOANE Craiova, în contextul inte-
grãrii acestor capabilitãþi pentru dez-
voltarea de noi tehnologii în domeniul
aerospaþial. Participarea de bazã este în
cadrul unui demonstrator tehnologic in-
tegrat (ITD) denumit SFWA - Smart
Fixed Wing Aircraft, alãturi de industria
UE reprezentatã de Airbus, SAAB ºi
Dassault, precum ºi cele mai mari cen-
tre de cercetare din Europa, reprezen-
tate de DLR, ONERA ºi NLR. 

BLADE - Breakthrough Laminar
Aircraft Demonstrator in Europe
reprezintã în acest context rãspunsul in-
dustriei aeronautice din Europa la
provocãrile tehnologice ale anului 2020.
Este o aeronavã Airbus A-340 puternic
modificatã ºi echipatã special pentru a
permite teste în zbor pentru noile
tehnologii dezvoltate în Clean Sky.
INCAS Cluster participã direct la re-
alizarea acestui demonstrator, atât la
partea de cercetare a tehnologiilor, prin
teste la INCAS ºi STRAERO, cât ºi la
fabricaþia unor mari subansamble la RO-
MAERO ºi AVIOANE Craiova. La mo-
mentul actualm, BLADE reprezintã cel

mai semnificativ demonstrator tehno-
logic pe plan mondial în aviaþie ºi toto-
datã cea mai bunã promovare pentru ca-
pabilitãþile de cercetare ºi dezvoltare
tehnologicã din România în acest sector.

Semnificativ este efortul depus de
RROOMMAAEERROO, prin DDiirreeccttoorruull  GGeenneerraall
MMiiººaa  PPooppiicc, în vederea asigurãrii condiþi-
ilor necesare pentru implementarea
noilor tehnologii impuse de acest tip de
parteneriate. ROMAERO are un poten-
þial de dezvoltare deosebit, iar BLADE va
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aduce fabricii recunoaºterea binemeri-
tatã pe plan mondial.

Segment de niºã în 
cercetare-dezvoltare-inovare

INCAS are o infrastructurã de cerce-
tare unicã în România, atât ca potenþial
tehnologic, dar mai ales ca dinamicã a
dezvoltãrii. În baza experimentalã de pe
Platforma Militari existã facilitãþi de tipul
tunelelor aerodinamice echipate cu in-

strumente de analizã deosebit de compe-
titive pe plan mondial. Acest fapt a deter-
minat ca o serie de importanþi parteneri
industriali sã apeleze la aceste capacitãþi
de cer-cetare, atât ca parte în proiecte de
cercetare în cadrul PC6/PC7, cât ºi ca ser-
vicii de cercetare directe. Airbus, Das-
sault, SAAB, Alenia sunt printre
partenerii industriali care în mod con-
stant desfãºoarã proiecte în parteneriat cu
INCAS, utilizând aceastã infrastructurã
deosebit de performantã.

În paralel, ca parte a strategiei de dez-
voltare proprii, INCAS a dezvoltat o di-
recþie proprie de cercetare pentru dina-
mica sistemelor complexe ºi cercetãri
specifice de mediu, utilizând un demon-
strator aerian propriu înmatriculat în re-
gistrul civil. Aeronava King Air C90 GTx,
înmatriculatã YR-INC, reprezintã în
acest moment cel mai avansat instrument
de analizã de mediu, monitorizare com-
plexã a spaþiului aerian ºi pentru cercetãri
de fizica atmosferei la nivel naþional, iar

COVER STORY
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România este una dintre puþinele þãri din
Europa care deþine o asemenea capabili-
tate în domeniul cercetãrii de interes
public. Cercetãrile de acest tip sunt de in-
teres public (de menþionat capabilitatea
aeronavei pentru analiza de emisii de par-
ticule specifice erupþiilor vulcanice), pre-
cum ºi în interesul strategic al unor
parteneri industriali (cercetãri de opto-
electronicã, navigaþie aerianã, noi sisteme
radar), ceea ce va permite atragerea de
noi resurse în domeniul cercetãrii prin
parteneriate specifice.

În strânsã legãturã cu noile capabi-
litãþi oferite de laboratorul aerian, dar ºi
în completarea unor dezvoltãri specifice
laboratoarelor avansate de dinamica
zborului ºi navigaþie, INCAS este parte
activã în dezvoltarea de tehnologii
specifice integrãrii aeronavelor fãrã pilot
în spaþiul aerian nesegregat, ca parte a
noului sistem de transport aerian în
perspectiva anilor 2050. Acest domeniu
de cel mai înalt nivel tehnologic repre-
zintã una dintre direcþiile de formare
profesionalã pentru noile generaþii de
cercetãtori din cadrul institutului.

Promovãri ale capabilitãþilor 
din sectorul aeronautic 
la nivel internaþional

Sectorul aeronautic din România,
atât la nivel de cercetare, dar mai ales la
nivel industrial, ia parte la principalele
acþiuni pe plan mondial, atât prin parti-
ciparea la saloanele aeronautice specifice,
gen Le Bourget, Farnborough ºi ILA-
Berlin, dar ºi la alte acþiuni organizate la
nivel UE, de tipul AeroDays - 2011 sau
Clean Sky Forum. Aceste participãri scot

în evidenþã progresele semnificative pe
care cercetarea le-a înregistrat, precum
ºi gradul ridicat de integrare al industriei
aeronautice la nivel internaþional. Evi-
dent, scopul final îl reprezintã atragerea
de noi parteneri ºi implicarea în proiecte
de anvergurã ºi perspectivã.

La nivel de cercetare existã, în prezent,
un puternic interes în activitatea de
brevetare ºi exploatare a drepturilor de
proprietate intelectualã asociatã unor dez-
voltãri tehnologice de excepþie, atât la nivel
de concepþie produse, cât ºi la nivel de
tehnologii fundamentale, mai ales în do-
meniul de control activ al curgerii. Aceastã
acþiune este strâns legatã de politica de 
diseminare ºi promovarea prin publicaþii a
rezultatelor în reviste cu impact semnifica-
tiv. Existã o serie de manifestãri ºtiinþifice
tradiþionale pentru domeniul aeronautic,
de tipul conferinþelor organizate de INCAS
sub egida Academiei Române: Aerospaþial
(din 2 în 2 ani, ultima în 2010) ºi Caius
Iacob (din 2 în 2 ani, cu organizare în sep-
tembrie 2011). Aceste manifestãri au un

puternic impact mediatic în comunitatea
ºtiinþificã la nivel internaþional ºi oferã
perspective importante de afirmare pentru
tinerii cercetãtori din acest domeniu. 

În prezent, existã o acþiune de maxim
interes în promovarea întreprinderilor
inovative de tipul start-up ºi spin-off, uti-
lizând sprijin financiar din partea UE.
Acest tip de întreprinderi oferã o ºansã
unicã de valorificare a potenþialului teh-
nologic ºi de exploatare a unor drepturi de
proprietate intelectualã asociate acti-
vitãþilor din sectorul aerospaþial. INCAS
promoveazã în mod activ acest tip de în-
treprinderi, în strânsã legãturã cu par-
tenerii industriali tradiþionali ROMAERO
ºi AEROSTAR Bacãu. Existã convingerea
cã în jurul unei entitãþi publice de cer-
cetare ca INCAS pot fi atrase aceste forme
moderne de întreprinderi inovative, care
sã permitã, la rândul lor, generarea de
resurse necesare pentru a fi reintroduse în
ciclul de cercetare-dezvoltare-inovare.

� ALEXANDRU BATAL I

Aeronava King Air C90 GTx

Participarea industriei aeronautice româneºti 
la saloanele internaþionale specifice
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Absorbþia fondurilor europene
faþã în faþã cu legislaþia 

achiziþi i lor publice. 
Oare cine va câºtiga?

Un raport recent al Institutului pentru
Politici Publice se intituleazã în mod suges-
tiv „Fondurile structurale - de la oportuni-
tate de dezvoltare la buget de pradã”.
Oare de ce?

A
chiziþiile publice rãmân una
dintre zonele deficitare în pro-
cesul de absorbþie a fondurilor
europene, datoritã neregulilor
asociate procesului de achi-

ziþie, nereguli care pot duce la aplicarea
de corecþii financiare majore atât pe du-
rata implementãrii proiectelor, cât ºi ul-
terior, pe durata monitorizãrii acestora.

Experienþa de derulare a unor con-
tracte de finanþare (în special pentru
proiecte IT, dar nu numai) în ultimii 2
ani mi-a arãtat multe exemple de nere-
guli în domeniul achiziþiilor cu care
proiectele cu finanþare se confruntã,
multe dintre aceste probleme rãmânând
nerezolvate ºi proiectele continuând –
câteodatã cu acceptul tacit al unor insti-
tuþii ale Statului care îºi paseazã reciproc
responsabilitãþile. Douã situaþii de
nereguli tipice sunt prezentate în con-
tinuare.

Cerinþe minimale restrictive 
pentru experþi

În aceastã categorie intrã acele ce-
rinþe „croite” special dupã CV-ul unei

anumite persoane ºi care eliminã, prac-
tic, orice posibilitate de competiþie.

Exemplu: Anunþ SEAP 275167 pen-
tru achiziþia de servicii consultanþã
pentru implementarea proiectului 
„SISTEM MEDICAL INFORMATIC
INTEGRAT”. În cadrul cerinþelor mi-
nimale aferente experþilor solicitaþi,
regãsim urmãtoarele:

• „Experienþã de minimum 10 ani în
managementul proiectelor finan-
þate din fonduri europene [...]. 
Experienþa se referã la manage-
mentul proiectelor în calitate de
beneficiar al finanþãrii ºi nu de
furnizor” – rolul expertului în con-
tractul de faþã fiind acela de furni-
zor ºi nu de beneficiar, care este
relevanþa acestei cerinþe?

• „Asistenþa în pregãtirea proiectelor
co-finanþate din FEDR. Minimum
50 proiecte asistate în ultimii 3 ani.”
– cu toate cã rolul expertului urma
sã fie unul de gestiune a implemen-
tãrii proiectului, se solicitã expe-
rienþã în pregãtirea proiectelor. Cât
priveºte cele 50 de proiecte solici-
tate, orice comentarii sunt inutile.

• „Cunoaºtere aprofundatã a arhitec-
turilor ºi tehnologiilor IT doveditã
prin minim 25 certificãri obþinute
de la producãtorii internaþionali de
software” - în acest caz se solicitã
un numãr absurd de certificãri, “la
kilogram”, tipul certificãrii
(tehnologia, produsele) neavând
nicio relevanþã.

Conflicte de interese evidente

Cele mai multe astfel de situaþii 
le-am întâlnit în cazul consultanþilor
care pregãtesc cererile de finanþare. Am
întâlnit, de exemplu, situaþii în care con-
sultanþii care au pregãtit caiete de sarcini
(prin contract) participã apoi la licitaþi-
ile care se deruleazã în baza caietelor de
sarcini pe care ei înºiºi le-au pregãtit.

O altã situaþie pe care am întâlnit-o
este cea în care strategia de achiziþii a
proiectului este modificatã dupã de-
mararea proiectului, toate achiziþiile
fiind unificate într-o singurã achiziþie
“mamut”, fãrã opþiunea ofertãrii pe lo-
turi: sisteme informatice, asistenþã pen-
tru managementul proiectului, broºuri
ºi pliante, chiar ºi serviciile de audit, iar
la aceastã procedurã participã consorþii
în care îºi gãseºte locul ºi consultantul
care a elaborat cerea de finanþare ºi
documentaþia proiectului. O astfel de
situaþie este evident atât una de incom-
patibilitate eticã pentru consultant, dar
ºi de limitare a competiþiei în cadrul
proiectului ºi, nu în ultimul rând, una
la limita legislaþiei de achiziþii publice.
Cât de justificat este sã condiþionezi
achiziþia unor servicii de publicitate, de
exemplu, de achiziþia unui sistem infor-
matic? În ceea ce priveºte managemen-
tul proiectului, care poate fi imparþia-
litatea unui consultant care ar trebui sã

(continuare în pag. 12)

Cãtãlin Hristea, 
Director general PMSolutions



Din pãcate, cãrþile pe care vi le propunem în acest articol nu au fost traduse în
limba românã. Însã, dacã sunteþi interesaþi, le puteþi cumpãra ºi din magazine
online româneºti.

� SCRAPPY PROJECT MANAGEMENT: 
THE 12 PREDICTABLE AND AVOIDABLE PITFALLS EVERY PROJECT FACES

DE KIMBERLY WIEFLING (2007)
Atunci când porniþi un proiect, un mare avantaj îl reprezintã

cunoaºterea câtorva dintre problemele cu care v-aþi putea con-
frunta. Dacã aþi ºti ce capcane v-ar putea aºtepta, atunci le-aþi
putea preveni mult mai bine. Cartea scrisã de Kimberly Wiefling
a devenit extrem de popularã în rândul project managerilor ºi nu
numai, pentru cã vã aratã care sunt aceste capcane ºi modalitãþile
prin care pot fi evitate. 

� FUNDAMENTALS OF PROJECT MANAGEMENT

DE JAMES P. LEWIS (2006)
Cartea este relativ scurtã, are doar 160 de pagini, însã conþine

unele dintre cele mai importante sfaturi în materie, legate de mana-
gementul de proiect. Dacã vreþi sã aflaþi câteva recomandãri prac-
tice, dar nu sunteþi dispuºi sã depuneþi eforturi prea mari pentru a
citi munþi de text, atunci cartea de faþã reprezintã o alegere inspiratã.

� MAKING THINGS HAPPEN: MASTERING PROJECT MANAGEMENT

DE SCOTT BERKUN (2008)
Cartea este scrisã de un blogger foarte cunoscut ºi foarte res-

pectat pentru cunoºtinþele sale de specialitate. Conþine sfaturi
despre modalitãþile prin care managerii de proiect pot gestiona
mai bine proiectele la care lucreazã, pentru a fi siguri cã în final
vor livra proiecte de succes.

� THE ONE-PAGE PROJECT MANAGER: 
COMMUNICATE AND MANAGE ANY PROJECT WITH A SINGLE SHEET OF PAPER

DE CLARK A. CAMPBELL (2006)
Aceastã carte promite cititorilor sã-i înveþe cum sã gestioneze

un proiect într-o singurã paginã. Metodele prezentate în carte au
fost utilizate deja de mii de oameni ºi se pare cã au funcþionat cu
adevãrat. Cartea este utilã celor care sperã sã devinã mai produc-
tivi ºi sã-ºi îmbunãtãþeascã abilitãþile în project management. 
Informaþiile sunt prezentate într-o manierã uºor de urmãrit, 
iar majoritatea capitolelor sunt scurte ºi la obiect.

CE CÃRÞI DE PROJECT MANAGEMENT
LUÃM ÎN CONCEDIU?

Fiindcã e varã ºi sezonul concediilor a început deja, ne-am gândit sã vã recomandãm
câteva cãrþi bune de project management. Poate cã o sã vã lipseascã entuziasmul nece-
sar de a le parcurge pe plajã, stând sub o umbrelã ºi bând o limonadã, însã sunt cu si-
guranþã niºte titluri care nu ar trebui ratate.

(urmare din pag. 11)

sprijine autoritatea contractantã în re-
laþia cu furnizorii sãi, când respectivul
consultant face el însuºi parte din echipa
furnizorului pe care ar trebui sã îl
supravegheze?

Implicarea autoritãþilor Statului

Am avut în mai multe ocazii
dovada lipsei de iniþiativã a auto-
ritãþilor Statului care ar trebui sã ve-
gheze asupra respectãrii legalitãþii
achiziþiilor publice, dar care preferã o
atitudine reactivã celei proactive. Într-
un caz, dorind sã corectez o serie de
cerinþe abuzive ale unui caiet de
sarcini, am formulat o contestaþie cãtre
CNSC. Aceasta a fost respinsã pentru
tardivitate de cãtre CNSC, fãrã sã fie
cercetatã, deoarece autoritatea contrac-
tantã nu a recunoscut cã a primit o
copie fax a contestaþiei (cu toate cã ex-
istase o confirmare telefonicã verbalã
ºi exista ºi raportul de transmisie al fax-
ului). Motivaþia CNSC a precizat faptul
cã o confirmare de transmitere OK a
faxului nu garanteazã faptul cã faxul
destinatar nu era scos din prizã...

Având în vedere cã problema 
pe care o reclamam nu fusese însã 
analizatã pe fond, ne-am adresat 
ANRMAP, care însã ne-a anunþat cã
aceastã instituþie nu poate cerceta ast-
fel de situaþii decât dupã finalizarea
procedurii de atribuire. Adicã dupã ce
încãlcarea legii a avut loc. Con-
secinþele: procedurã viciatã, lipsã de
competiþie, un singur ofertant ºi
preþuri nejustificat de mari – cu acor-
dul tacit al instituþiilor Statului, care
sunt preocupate de aspectele de formã
ºi nu de cele de conþinut.

În contextul în care astfel de situ-
aþii sunt semnalate frecvent ºi, cu toate
acestea, mãsurile întârzie sã aparã, ne
întrebãm dacã se doreºte într-adevãr ca
absorbþia fondurilor europene sã pro-
ducã rezultatele aºteptate sau dacã nu
cumva aceastã cursã a cheltuirii banilor
europeni nu s-a transformat într-un
scop în sine.
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� THE PROJECT RISK MATURITY MODEL. 
MEASURING AND IMPROVING

RISK MANAGEMENT CAPABILITY

DE MARTIN HOPKINSON

Cartea, apãrutã în luna ianuarie a
acestui an la editura Gower, oferã celor
care vor sã-ºi îmbunãtãþeascã abilitãþile
de gestiune a riscurilor într-un proiect
un model de cadru de lucru. Puteþi afla
dacã modul în care gestionaþi riscurile în
cadrul unui proiect este potrivit sau nu
cu natura ºi dimensiunea proiectului pe
care l-aþi iniþiat. Include ºi un CD-ROM.

� PROJECT SPONSORSHIP, 
AN ESSENTIAL GUIDE FOR THOSE SPONSORING

PROJECTS WITHIN THEIR ORGANIZATIONS

DE DAVID WEST

Publicatã în decembrie 2010, cartea
explicã rolurile ºi abilitãþile de care e
nevoie atunci când vã gândiþi sã de-
veniþi sponsorii unui proiect. Include
exerciþii practice, exemple ºi studii de
caz reale ale unor proiecte complexe.

� TRANSFORMING GOVERNMENT

AND PUBLIC SERVICES REALISING BENEFITS

THROUGH PROJECT PORTFOLIO MANAGEMENT

DE STEPHEN JENNER

Cartea scrisã de Stephen Jenner a
apãrut anul trecut, tot la editura Gower.
Autorul vã spune de ce ar trebui sã vã
concentraþi în prezent pe Portfolio

Management, cartea fiind un ghid pen-
tru cei implicaþi în alegerea proiectelor
potrivite, astfel încât în final sã se atingã
obiectivele stabilite iniþial.

� PROJECT SUCCESS. 
CRITICAL FACTORS AND BEHAVIOURS

DE EMANUEL CAMILLERI

Apãrutã în martie 2011, tot la edi-
tura Gower, cartea conþine capitole
dedicate unor teme precum leadership,
echipã, comunicare, managementul in-
formaþiei ºi managementul riscurilor.
Autorul pune în luminã comporta-
mente cheie ale managerilor de proiect
ºi ale altor persoane implicate într-un
proiect, explicând modul în care aceste
comportamente pot prezice succesul
sau eºecul unui proiect. 

� PROJECT MANAGEMENT FOR THE

PHARMACEUTICAL INDUSTRY, EDIÞIE REVIZUITÃ

DE LAURA BROWN AND TONY GRUNDY

Cartea e scrisã din perspectiva in-
dustriei farmaceutice, iar autorii vã
oferã un ghid de instrumente ºi pro-
cedee de project management pentru
acest domeniu. În carte sunt acoperite
atât aspectele tehnice, cât ºi cele de
resurse umane pe care le implicã ma-
nagmentul de proiect dedicat indus-
triei farmaceutice.

� LUIZA SANDU

••• NOUTÃÞI 2011 •••

� ABSOLUTE BEGINNER’S GUIDE TO PROJECT MANAGEMENT

DE GREG HORINE (2009)
Dacã abia aþi fãcut primii paºi în domeniul manage-

mentului de proiect, cartea de faþã reprezintã un bun
prilej de a învãþa mai multe despre acest subiect. Sunt
acoperite majoritatea temelor importante ºi informaþiile
sunt prezentate astfel încât pot fi citite chiar ºi de cei care
nu au cunoºtinþe solide de project management. În ciuda
faptului cã se adreseazã începãtorilor, cartea se poate
dovedi utilã ºi cunoscãtorilor acestui domeniu complex.

�� UNDE LE GÃSESC?
• SSccrraappppyy  PPrroojjeecctt  MMaannaaggeemmeenntt::  TThhee  1122  PPrreeddiiccttaabbllee  aanndd  AAvvooiiddaabbllee  PPiittffaallllss  EEvveerryy  
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• MMaakkiinngg  TThhiinnggss  HHaappppeenn::  MMaasstteerriinngg  PPrroojjeecctt  MMaannaaggeemmeenntt – karte.ro; books-express.ro
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În cadrul Worldwide Partner Conference
2011, desfãºurat în perioada 10-15 iulie la
Los Angeles, Microsoft a anunþat cele mai re-
levante noutãþi pe principalele linii de business
ºi a sãrbãtorit alãturi de circa 15.000 de par-
teneri închiderea unui an în care întreg ecosis-
temul a generat o cifrã de afaceri de peste
580 de miliarde de dolari. Mesajele cheie
transmise au fost cã business-ul pe virtualizare
ºi cloud creºte, familia Dynamics este foarte
profitabilã, iar Windows 8 va schimba com-
plet experienþa utilizatorilor.

E
venimentul, tradiþional în indus-
tria globalã de IT, atrage parte-
neri din toate regiunile globului,
inclusiv din România, de unde au
participat anul acesta circa 20 de

persoane. Cu aproximativ 64.000 de com-
panii înscrise ºi care împreunã totalizeazã
circa 15 milioane de angajaþi, WPC devine
punctul de întâlnire al celui mai mare sis-
tem global de parteneri.

Cloud computing prinde vitezã

Cloud computing a fost ideea centralã a
evenimentului, deoarece numãrul proiec-
telor de referinþã este în creºtere, iar 58%
din parteneri deja genereazã venituri din
acest segment de activitate. SStteevvee  BBaallllmmeerr,,
CCEEOO  MMiiccrroossoofftt,,  a declarat cã, în ultimele
luni, la ecosistemul Microsoft au aderat
parteneri în premierã interesaþi doar de
cloud, ceea ce aratã o schimbare a menta-

litãþii, nu doar a tehnologiei. Numãrul ser-
verelor virtuale vândute l-a depãºit pe cel
al serverelor fizice, iar industria se în-
dreaptã de la un model de monetizare
punctual, prin contracte bine definite ca
timp, la unul bazat pe abonament ºi con-
tracte de servicii pe termen lung.

Office 365, unul dintre cele mai impor-
tante servicii Microsoft în cloud, se bucurã
de un mare interes la nivel global, la fiecare
25 de secunde fiind înregistrat un nou cont
de trial. Office 2010 a fost primit la fel de
bine de piaþã, peste 100 de milioane de li-
cenþe fiind vândute în ultimul an, în ciuda
creºterii popularitãþii suitelor de produc-
tivitate online.

Dynamics, aniversare de 10 ani

Linia de business Dynamics a împlinit
10 ani în cadrul Microsoft, evoluþia fiind
una foarte bunã în toatã aceastã perioadã,
cu o creºtere anualã medie de circa 20%.
Situaþia este similarã ºi în România, unde,
anul trecut, Dynamics CRM a fost printre
activitãþile cu o creºtere evidentã în piaþa
localã. Principala noutate anunþatã de Mi-
crosoft þine de mutarea soluþiilor ERP în

cloud. Astfel, urmãtoarea ediþie a Microsoft
Dynamics NAV (cunoscut local ºi ca Navi-
sion) va avea ºi o versiune on demand,
lansarea oficialã fiind, cel mai probabil, în
prima parte a anului 2012. Steve Ballmer a
declarat despre Dynamics cã este ,,o linie
de business independentã, care face lucruri
minunate ºi foarte profitabile“.

Microsoft în segmentul consumer

Steve Ballmer a vorbit ºi despre achi-
ziþia Skype, care va fi integrat alãturi de
Lync într-o platformã singularã, care va
combina comunicarea din mediul enter-
prise, bazatã pe Active Directory, cu cea
dedicatã segmentului consumer.

Vânzãrile de Windows merg, de
asemenea, foarte bine, peste 400 de mi-
lioane de licenþe Windows 7 fiind deja pe
piaþã, sistemul de operare Microsoft cu-
mulând peste 1 miliard de utilizatori cu
toate versiunile disponibile. Windows 8 se
anunþã o schimbare majorã, fiind orientat
cãtre noile generaþii de „PC“-uri, caracter-
izate prin mobilitate ºi touchscreen. Win-
dows 8 va suporta ºi alte procesoare, pre-
cum ARM, ºi nu doar Intel ºi AMD, ºi cu
siguranþã nu va solicita mai multe resurse
decât versiunea curentã. Prin urmare, pre-
siunea pe schimbarea echipamentelor va fi
minimã.

Microsoft are planuri majore ºi la
nivelul sistemului de operare pentru
smartphone-uri, noua versiune Mango
având nu mai puþin de 500 de noi
funcþionalitãþi, iar prin colaborarea cu
Nokia creºterea cotei de piaþã va fi rele-
vantã în urmãtorii ani. Conform unor
prognoze ale IDC ºi Gartner, Microsoft
Windows Phone are toate ºansele sã de-

NOUTÃÞI DE LA NOUTÃÞI DE LA 
CONGRESUL CONGRESUL 

PPARTENERILARTENERILOR OR 
MICROSOFTMICROSOFT

Steve Ballmer
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vinã sistemul de operare numãrul 2 la nivel
global pânã în 2015. 

Schimbãri importante se anunþã ºi la
nivel de XBox, prin adãugarea funcþiona-
litãþilor de Live TV ºi comandã vocalã pânã
la sfârºitul anului. Mai mult, Microsoft
doreºte sã aducã Xbox ºi Kinect în lumea
enterprise.

Prezentarea lui Steve Ballmer de la
WPC 2011 s-a încheiat într-o notã de op-
timism, acesta subliniind cã 2010 a fost un
an bun pentru Microsoft, dar 2011 se
anunþã unul mai bun, iar toate aceste rezul-
tate bune nu pot fi obþinute decât alãturi
de parteneri.

Prezenþa româneascã

Dupã cum spuneam la început, la WPC
2011 a participat ºi o delegaþie din Româ-
nia, formatã din parteneri ºi angajaþi ai
reprezentanþei locale. În cadrul evenimen-
tului, compania SIVECO Romania a primit
premiul „Country Partner of the year“
pentru proiectele derulate pe tehnologie
Microsoft, unul dintre cele mai importante
fiind portarea aplicaþiei ADLic (pe baza
cãreia se publicã rezultatele admiterii la
liceu) pe Windows Azure. (Detalii în
paginile 16-17.)

� GABRIEL VAS ILE
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ÎÎnn  ccoonntteexxttuull  pprreezzeennþþeeii  
MMaarrkkeett  WWaattcchh  llaa  WWPPCC  22001111,,  
VVaahhéé  TToorroossssiiaann,,  CCoorrppoorraattee  VViiccee
PPrreessiiddeenntt,,  WWoorrllddwwiiddee  SSmmaallll  
aanndd  MMiiddmmaarrkkeett  SSoolluuttiioonnss  aanndd  
PPaarrttnneerrss  GGrroouupp,,  MMiiccrroossoofftt  
CCoorrppoorraattiioonn,,  oommuull  ccaarree  ccuunnooaaººttee
cceell  mmaaii  bbiinnee  rreeggiiuunneeaa  CCEEEE,,  
nnee--aa  rrããssppuunnss  llaa  ccââtteevvaa  îînnttrreebbããrrii..

CCaarree  ssuunntt  cceellee  mmaaii  ccããuuttaattee  ccoommppeetteennþþee  îînn  rreeggiiuunneeaa  CCEEEE??  
EExxiissttãã  ddiiffeerreennþþee  ddiinn  aacceesstt  ppuunncctt  ddee  vveeddeerree  îînnttrree  rreeggiiuunnii??

La nivelul CEE, cele mai dorite competenþe includ: digital mar-
keting, hosting, CRM ºi application platforms. Cloud computing
este, de asemenea, o direcþie acroºantã pentru parteneri,
deoarece 50% din cele 150 de miliarde de SMB-uri globale 
nu au PC-uri ºi aplicaþii ºi prin urmare cloud-ul va aduce mari
oportunitãþi pe acest segment. Mai bine de jumãtate din
partenerii din regiunea CEE au în plan dezvoltarea unor 
competenþe pe cloud, pentru a oferi clienþilor soluþii de 
creºtere a flexibilitãþii ºi a reducerii costurilor. Aceastã ori-
entare are la bazã spiritul antreprenorial mai dezvoltat al
partenerilor, dar ºi numãrul mare de SMB-uri din regiunea CEE
faþã de alte regiuni din cadrul Microsoft.

CCaarree  eessttee  îînn  ooppiinniiaa  ddvvss..  aavvaannttaajjuull  cchheeiiee  aall  uunnuuii  ppaarrtteenneerriiaatt  
ccuu  MMiiccrroossoofftt??

Profitabilitatea. Partenerii care se implicã mai mult în Microsoft
Partner Network ºi exploateazã beneficiile parteneriatului au o
vizibilitate mai bunã în piaþã ºi primesc un suport mai consis-
tent din partea Microsoft. Aceºti parteneri, conform analizelor
noastre, înregistreazã venituri pe angajat cu 28% mai mari
decât alþi parteneri care rãmân într-o relaþie superficialã cu Mi-
crosoft. Mai mult, partenerii dedicaþi obþin un randament mediu
al contractelor cu 68% mai mare.

CCaarree  eessttee  ssiittuuaaþþiiaa  ccuurreennttãã  îînn  ssiisstteemmuull  ddee  ppaarrtteenneerriiaatt  MMiiccrroossoofftt  îînn
tteerrmmeennii  ddee  cceerrttiiffiiccããrrii//rreecceerrttiiffiiccããrrii,,  aavvâânndd  îînn  vveeddeerree  sscchhiimmbbããrriillee  ddee
aannuull  ttrreeccuutt??

La finele anului fiscal 2011 (30 iunie 2011), în regiune aveam
6.104 de parteneri unici, care obþinuserã cel puþin o competenþã
la nivel GOLD ºi 14.467 de parteneri unici cu cel puþin o compe-
tenþã SILVER. Din punctul meu de vedere, aceste rezultate sunt
conforme aºteptãrilor ºi strategiei iniþiale ºi aratã forþa realã pe
care o are Microsoft Partner Network. Obiectivele pe care ni le-am
propus cu schimbãrile operate în sistemul de parteneriat au fost
atinse. Am adresat, astfel, dorinþa pieþei de a avea o mai mare
diferenþiere la nivelul specializãrii ºi focusului partenerilor. Com-
plementar, am reuºit sã construim noi competenþe pe tehnologii
care devin critice ºi sã obþinem un mai bun ataºament din partea
partenerilor. O competenþã GOLD nu este tocmai uºor de obþinut
acum, însã tocmai aceasta a fost o cerinþã expresã a ecosis-
temului de clienþi ºi parteneri.

„Merg de mulþi ani la WPC, dar în acest an am
vãzut foarte mult focus în zona de Dynamics ºi
se pare cã Microsoft Dynamics CRM devine un
Star. Din perspectiva cloud-ului – este prima
datã când se pomeneºte foarte rãspicat ºi 
despre private cloud –, componenta de ISV
devine din ce în ce mai importantã, ca ºi direcþie 
posibilã în evoluþia oricãrei relaþii de parteneriat
cu Microsoft“, considerã GGaabbrriieell  PPaavveell,,  VVPP  SSaalleess
aanndd  OOppeerraattiioonnss  NNoovveennssyyss..

„Se simte o schimbare majorã de abor-
dare  în strategia Microsoft. Compania îºi
schimbã intern indicatorii de performanþã
ºi procesele de vânzare prin parteneri,
pentru a împinge cloud-ul ca business pri-
mar. Sunt dispuºi sã-ºi asume costuri im-
presionante în zona de educare a
partenerilor pentru a trece la noul model
de business. Multe conferinþe pe tema
avantajelor trecerii de la transactions la
lifetime solutions ºi de la one-time re-
venue la annuity revenues. Am asistat la
o demonstraþie de forþã în faþa a 16.000
de parteneri, distribuiþi în zeci de sãli de
conferinþã, într-o organizare impecabilã“,
afirmã DDaanniieell  IIoonneessccuu,,  SSttrraatteeggyy  aanndd  
MMaarrkkeettiinngg  DDiirreeccttoorr  TToottaallSSoofftt..

Gabriel Pavel

Daniel Ionescu
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E
cosistemul de parteneri al Micro-
soft este format din peste 600.000
de companii, care angajeazã în to-
tal peste 15 milioane de profesio-
niºti IT. Prin urmare, o diferenþie-

re între aceºtia este necesarã, iar un premiu
precum „Partenerul anului“ are, în prin-
cipal, acest scop. În fiecare an, la competiþie
participã peste 3000 de parteneri Microsoft
din majoritatea regiunilor globului ºi, prin
urmare, concurenþa nu este neglijabilã.

În esenþã, MMiiccrroossoofftt  CCoouunnttrryy  PPaarrttnneerr
ooff  tthhee  YYeeaarr  AAwwaarrdd  este o competiþie în care
se înscriu cei mai buni parteneri ai Micro-
soft din toate þãrile ºi care au demonstrat
abilitãþi excepþionale de business folosind
tehnologii Microsoft. Partenerii selectaþi
sunt cei care au cele mai bune competenþe
ºi obþin cele mai bune rezultate. 

Diferenþierea între parteneri este fãcutã
de un juriu internaþional. Existã un scor
care se acordã conform unor reguli, punc-
tându-se: certificãrile echipei, valoarea de

business adãugatã, gândirea inovativã,
volumul de business cu Microsoft, pro-
movarea unor tehnologii noi, impactul
proiectelor generate etc. „Relaþia de busi-
ness dintre SIVECO Romania ºi Microsoft
este veche ºi foarte consistentã. AeL
eLearning, probabil cea mai cunoscutã din-
tre soluþiile SIVECO Romania, se bazeazã
pe tehnologii Microsoft ºi a primit nu-
meroase premii internaþionale în ultimii
ani. De asemenea, un proiect foarte impor-
tant este cel derulat la Ministerul Educaþiei
privind portarea aplicaþiei Automatizarea
Examenului Naþional de Admitere în Liceu
(ADLIC) pe tehnologie cloud computing.
Printr-o strânsã colaborare cu Microsoft,
acum aceastã aplicaþie funcþioneazã pe
tehnologiile Microsoft Cloud: Windows
Azure ºi SQL Server Azure ºi constituie o
premierã la aceasta scarã, în domeniul edu-
caþional. În perioada admiterii, când elevii
ºi pãrinþii aºteaptã cu nerãbdare rezultatele
concursului,  portalul ajunge la  milioane

de interogãri ºi pagini afiºate zilnic, adicã
ne apropiem de ordinul de mãrime al unor
site-uri mass-media internaþionale precum
BBC sau CNN”, a declarat exclusiv pentru
Market Watch AAlleexxaannddrruu  CCooººbbuucc,,  VViiccee--
pprreeººeeddiinnttee  AAddjjuunncctt  IInntteerrnnaaþþiioonnaall  SSIIVVEECCOO
RRoommaanniiaa..

Motivaþia juriului

Confirmând cele afirmate mai sus, în
cazul SIVECO Romania, motivaþia juriului
a subliniat o implicare constantã în
parteneriatul cu Microsoft ºi o investiþie
considerabilã în dezvoltarea ºi migrarea
aplicaþiilor proprii pe platforme Microsoft.
Mai mult, SIVECO Romania a cãutat
proactiv noi oportunitãþi de a face business
cu Microsoft, implementând cu succes
soluþii bazate pe tehnologiile Microsoft pe
pieþe externe. SIVECO Romania este o
companie interesatã de noile tehnologii,
cel mai bun exemplu în educaþie fiind
adoptarea ºi migrarea aplicaþiei ADLic,
prin care sunt publicate anual rezultatele
admiterii în liceu, pe platforma Windows
Azure. Pentru acest proces, SIVECO Ro-
mania a alocat resurse importante ºi a co-
laborat strâns cu echipa localã a Microsoft,
reuºind sã facã posibilã trecerea pe Azure
pentru admiterea din acest an. Tot la capi-
tolul noi tehnologii se înscrie ºi dezvoltarea
de cãtre SIVECO Romania a unei aplicaþii
educaþionale pentru Microsoft Surface 1.0,
aplicaþie care a fost prezentã la cele mai im-
portante târguri educaþionale inter-
naþionale. Complementar, împreunã cu
Samsung ºi Microsoft, SIVECO Romania
va accesa versiunea 2.0 a Surface ºi va
derula un proiect pilot pentru Ministerul
Educaþiei. 

Imediat dupã festivitatea de premiere,
Alexandru Coºbuc, prezent la evenimen-
tul de la Los Angeles, a declarat: „Suntem
deosebit de onoraþi sã primim aceastã dis-
tincþie care ne situeazã pe podiumul mon-

SIVECO, partenerul anului
pentru Microsoft în România

Unul dintre momentele importante ale Microsoft Worldwide Partner Congress este, în
fiecare an, decernarea premiilor pentru cei mai buni parteneri, pe diverse tehnologii
sau la nivel naþional. Anul acesta, pe scena de la Staples Center, Los Angeles, a urcat
fluturând steagul naþional ºi Alexandru Coºbuc, reprezentantul SIVECO Romania, 
companie câºtigãtoare a categoriei ,,Country Partner of the Year”.



dial al industriei IT. Lucrãm cu Microsoft
de aproape 20 de ani ºi am implementat
soluþii pe tehnologii Microsoft care servesc
milioane de utilizatori în zece þãri, pe trei
continente. Premiul ne onoreazã cu atât
mai mult cu cât corporaþia americanã are
între valorile sale cheie asigurarea unui
nivel ridicat de satisfacþie al partenerilor ºi
clienþilor. SIVECO Romania este un brand
renumit la nivel internaþional ºi suntem
convinºi cã aceste recunoaºteri primite din
partea Microsoft consolideazã statutul nos-
tru de furnizor de soluþii bazate pe tehno-
logiile Microsoft de ultimã generaþie.”

SIVECO Romania ºi proiectele 
educaþionale pe tehnologie Microsoft

În ultimii ani, SIVECO Romania ºi Mi-
crosoft ºi-au unit forþele pentru a crea o
serie de aplicaþii pentru eficientizarea ºi
îmbunãtãþirea procesului educaþional. Prin
urmare, în urma implementãrii mai mul-
tor proiecte de eLearning, în prezent peste
15.000 de ºcoli ºi circa 7 milioane de uti-
lizatori acceseazã aceste proiecte, în diverse
regiuni ale lumii. În esenþã, aceste proiecte
constau din integrarea soluþiei SIVECO
AeL cu cele mai importante componente
ale Microsoft Learning Gateway: SQL
Server, DataBase Server, Windows Server
cu Active Directory, SharePoint Portal etc.

Printre proiectele reprezentative se
numãrã:

- Liceul Grigore Moisil, unde portalul
educaþional dezvoltat de SIVECO Roma-
nia permite comunicarea ºi interacþiunea
între elevi, profesori ºi pãrinþi ºi pune baze-
le unui proces de învãþãmânt modern,
flexibil ºi mai ales accesibil tuturor facto-
rilor implicaþi. Portalul este un instrument
colaborativ eficient, unde elevii îºi publicã
lucrãrile, iar profesorii pot disemina infor-
maþiile necesare predãrii. Complementar,
portalul conþine inclusiv un „catalog vir-
tual”, unde pãrinþii pot accesa în timp real
rezultatelor copiilor.

- Poliþia Românã, care a adoptat AeL
pentru pregãtirea ºi evaluarea personalului
intern, nu mai puþin de 55.000 de persoane.
Proiectul conþine o componentã centralã
(National Center Materials Register) ºi 45
de instanþe judeþene, care acoperã cerinþele

locale, dar se conecteazã permanent la
serverul central pentru actualizarea mate-
rialelor educaþionale. 120 de poliþiºti au fost
pregãtiþi pentru administrarea sistemului,
care este funcþional din 2009.

- Ministerul Educaþiei ºi Culturii din
Cipru, pentru care SIVECO Romania a in-
tegrat produsul propriu AeL cu Microsoft
Learning Gateway într-un sistem educa-
þional cu acoperire naþionalã dedicat învã-
þãmântului gimnazial (inclusiv tehnic ºi
vocaþional), adicã peste 700 de ºcoli, 20.000
de profesori ºi circa 130.000 de elevi.

- Emiratele Arabe Unite, unde un con-
sorþiu de companii, din care a fãcut parte ºi
SIVECO Romania, a dezvoltat pe baza Mi-
crosoft SharePortal 2007 (cel mai mare
proiect global pe aceastã tehnologie) un
portal educaþional cu acoperire naþionalã,
deservind peste 30.000 de studenþi

- Ministerul Educaþiei din Azerbaijan,
pentru care SIVECO Romania a livrat mai
multe componente ale sistemului naþional

educaþional (National Education Manage-
ment and eLearning), conþinut didactic
precum ºi serviciile necesare de implemen-
tare, training ºi suport. În toate soluþiile li-
vrate au fost utilizate tehnologii Microsoft.

Relaþia de parteneriat dintre SIVECO
Romania ºi Microsoft se bazeazã pe identi-
ficarea ºi exploatarea în comun a oportuni-
tãþilor de afaceri ºi, evident, transcende sec-
torul educaþional. În mod curent, SIVECO
Romania este certificatã GOLD pe mai
multe arii de competenþã. Compania are
peste 70 de specialiºti instruiti ºi  certificaþi
Microsoft în domeniile: content manage-
ment, software development, portals and
collaboration, business intelligence, desk-
top, CRM.

Soluþiile SIVECO Romania contribuie
la reducerea decalajelor digitale, îmbunã-
tãþind activitatea multor instituþii publice
precum Ministerul Agriculturii, Ministerul
Educaþiei, Ministerul Sãnãtãþii, Ministerul
Comunicaþiilor ºi Societãþii Informaþionale,
Ministerul Muncii, Ministerul de Finanþe.
Referinþele SIVECO Romania în proiecte
complexe, precum cele implementate la
Casa Naþionalã de Asigurãri de Sãnãtate
(CNAS), Agenþia de Plãþi ºi Intervenþii pen-
tru Agriculturã (APIA), Agenþia de Plãþi
pentru Dezvoltare Ruralã ºi Pescuit
(APDRP), Agenþia Naþionalã de Ocupare a
Forþei de Muncã (ANOFM), Autoritatea
Naþionalã Vamalã (ANV), susþin expertiza
companiei în derularea de proiecte com-
plexe, de anvergurã naþionalã, cu impact so-
cial deosebit.

� GABRIEL VAS ILE
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Alexandru Coºbuc alãturi de Jon Roskil l, 
Corporate VP Microsoft (stanga) 

la decernarea Country Partner of the Year
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MANAGED SERVICES

Cum se garanteazã 
un cont ract  de serv ic i icon t ract  de serv ic i i ?

Existenþa unui Service Level Agreement
poate face diferenþa între succesul ºi
eºecul unei relaþii de afaceri la nivel de ser-
vicii. Înþelegerile verbale ºi strângerile de
mâini sunt bune, însã duc adesea direct
cãtre dezastre relaþionale ºi financiare. În
ciuda acestor evidenþe, puþine contracte de
servicii au un SLA funcþional, care sã de-
fineascã atât rolul ºi responsabilitãþile furni-
zorului, cât ºi toate aspectele relevante ale
infrastructurii clientului.

S
LA-ul ca acronim pentru Service
Level Agreement s-a naturalizat
foarte bine în limba românã ºi
este folosit ca atare în orice tip de
comunicare. În esenþã, SLA-ul

este un document ce conþine termenii
agreaþi între douã pãrþi contractante ºi
aºteptãrile acestora în ceea ce priveºte
derularea unui contract de servicii. Pentru
furnizor, SLA reprezintã o protecþie în faþa
legii ºi a unei eventuale trimiteri în in-
stanþã, iar pentru client o garanþie cã între
ceea ce plãteºte ºi ceea ce primeºte existã o
corespondenþã conform înþelegerii pri-
mare. În ambele situaþii însã, SLA-ul ajutã
cu precãdere la prevenirea incidentelor de
orice gen sau la rezolvarea disputelor pe o
cale amiabilã, farã a se ajunge la tribunal,
unde, probabil, relaþiile de business ar fi
compromise total. Pentru aceasta, SLA-ul
menþioneazã toate condiþiile contractuale,
pentru ca pãrþile implicate sã poatã rezolva
o neînþelegere imediat ce aceasta apare.
SLA-ul trebuie sã acopere: definirea roluri-
lor ºi a responsabilitãþilor, managementul
aºteptãrilor ºi nivelurile de servicii, contro-
lul implementãrii ºi al execuþiei, sistemul
de verificare, modul de comunicare ºi esca-

ladare, aspectele financiare ale contractu-
lui. Conform celor mai multe opinii, SLA-
ul trebuie sã fie el însuºi o valoare adãugatã
adusã serviciului prestat ºi nu doar un do-
cument contractual. Mai mult, SLA-ul tre-
buie îmbunãtãþit ºi actualizat permanent.

Scopul SLA

Aparent simplu, un contract de servicii
implicã o dozã foarte mare de neprevãzut,
iar SLA trebuie sã identifice ºi sã menþio-
neze orice scenariu posibil al relaþiei de afa-
ceri. Dacã, spre exemplu, furnizorul sub-
contracteazã unele activitãþi, SLA-ul tre-
buie sã precizeze ºi sã explice dacã ºi în ce
condiþii datele unui client pot fi accesate de
o terþã parte sau cum sunt protejate datele
ºi ce restricþii de acces la acestea existã.

De asemenea, un SLA trebuie sã men-
þioneze ce se întâmplã în situaþia în care
clientul contracteazã consultanþi externi
care lucrezã într-o reþea gestionatã de un
furnizor de managed services, care trebuie
sã fie abilitãþile acestora ºi ce rãspundere îºi
asuma furnizorul. Scopul SLA-ului nu este
sã blocheze relaþia cu clientul sau sã îl facã
pe acesta dependent de furnizor, ci, în
esenþã, sã asigure un raport real între
nivelul de rãspundere al furnizorului, ser-
viciile prestate ºi plata acestora.

General sau personalizat?

Cea mai comunã abordare a demersu-
lui privind stabilirea unui SLA prevede 
existenþa a douã documente: un contract
general de servicii (Master Service Agree-
ment – MSA), care defineºte serviciul ºi
responsabilitãþile într-un plan foarte larg ºi
este un document unic pentru toþi clienþii,
ºi SLA-ul în sine, care prevede condiþiile
punctuale pentru fiecare client ºi aºtep-
tãrile fiecãrei pãrþi. Din discuþiile pe care
le-am avut cu mai multe persoane-cheie
din cadrul unor companii care se în-

cadreazã în categoriile ASP (Applications
Service Provider) ºi MSP (Managed Service
Provider), elementul de bazã în orice dis-
cuþie despre SLA cu un client este ca acesta
sã nu-ºi creeze aºteptãri nerealiste. În gen-
eral, dacã furnizorii ºtiu mai multe despre
afacerea pe care vor sã o încheie, mulþi din-
tre clienþi au o experienþã limitatã în ceea
ce priveºte negocierea unui contract de ser-
vicii ºi stabilirea condiþiilor care gu-
verneazã contractul respectiv. Aceasta este
însã o abordare teoreticã, în realitate mulþi
furnizori locali au un singur SLA ºi nu
propun clienþilor variante personalizate.

Necesitatea unui SLA

Deºi existã voci care spun cã SLA-ul
este un termen fãrã acoperire ºi inutil,
deoarece se lucreazã în condiþii standard,
majoritatea specialiºtilor considerã nece-
sarã stabilirea unui SLA – chiar dacã justi-
ficarea acestuia apare mult mai târziu sau
deloc în derularea contractului –, fiind o
condiþie esenþialã pentru succesul unei re-
laþii de afaceri.

Directorul unei cunoscute companii de
managed services îmi spunea cã „SLA-ul
este necesar, deºi, în mod real, nu ar trebui
sã fie. Dacã între furnizor ºi beneficiar exis-
tã o relaþie solidã de afaceri, probabil nicio-
datã nu se va face referire la SLA. Managed
services, în general, duce la crearea ºi
menþinerea unei relaþii de încredere, în
care clientul este sigur cã furnizorul se
ocupã de problemele sale, iar furnizorul
chiar rezolvã aceste probleme, pentru cã
aceasta este esenþa business-ului sãu. În ac-
tivitatea mea, discutãm aspecte legate de
SLA de obicei la începutul unui contract,
atunci când se face negocierea, ºi aproape
niciodatã dupã. Citeam undeva o analogie
între SLA ºi contractele prenupþiale, am-
bele fiind folosite doar dacã se întâmplã
ceva neplãcut ºi logica pierde în faþa decizi-
ilor emoþionale.“
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La fel de adevãrat este ºi cã nu toþi
furnizorii performeazã în egalã mãsurã ºi,
de foarte multe ori, clienþii au nevoie de un
instrument coercitiv pentru a determina
furnizorul sã-ºi facã treaba. SLA-ul este un
instrument puternic în cadrul derulãrii
unui contract de servicii, însã poate fi o
sabie cu douã tãiºuri, care poate crea pro-
bleme ambelor pãrþi implicate. Uneori,
poate cauza probleme clientului, dacã
acesta nu ºi-a stabilit foarte bine obiec-
tivele. Astfel, dacã în timpul negocierilor
nu s-au stabilit condiþii suficient de perfor-
mante, iar SLA-ul devine standardul de
performanþã în derularea contractului,
clientul în discuþie nu va beneficia în mod
real de serviciile pe care le plãteºte sau pe
care le aºteaptã. Similar, dacã aceste
condiþii vor fi prea drastice, furnizorul care
nu a ºtiut sã le stabileascã la un nivel optim
va avea probleme în menþinerea calitãþii
serviciului. Specialiºtii considerã cã este
esenþialã identificarea unui nivel optim,
dar cã acest proces este foarte dificil, mai
ales atunci când cele douã pãrþi nu se
cunosc foarte bine sau nu au experienþã
relevantã în astfel de negocieri.

SLA, un document juridic 
sau tehnic?

Este general acceptat cã SLA-ul trebuie
sã nu fie echivoc ºi sã nu inducã neînþe-
legeri pentru niciuna dintre pãrþile con-
tractuale. La întrebarea dacã SLA trebuie
sã fie un document mai tehnic sau mai ju-
ridic, rãspunsurile sunt diferite. Unele
pãreri considerã cã SLA-ul trebuie scris de
tehnicieni, altele considerã indispensabilã
implicarea unor juriºti sau avocaþi. Ambele
tabere sunt de acord însã cã nu trebuie 
exagerat cu limbajul de specialitate, mai
ales cã jargonul este un element omnipre-
zent în ambele domenii ºi cã, probabil, în
funcþie de natura serviciilor, o implicare
mai mare a uneia dintre cele douã categorii
de profesioniºti este necesarã. 

Demersul de stabilire a unui SLA poate
fi greºit din foarte multe puncte de vedere:
dacã este stabilit prematur, unilateral, con-
ceput ca o armã împotriva clientului, în ter-
meni prea tehnici, de persoanele nepotri-
vite, prea general etc. Chiar ºi persoanele
care definesc ºi monitorizeazã SLA-ul au un
rol important în derularea unor bune relaþii

de afaceri. Existenþa unui „SLA manager“,
deºi probabil aceastã funcþie nu prea existã
în organizaþiile româneºti, nu este de trecut
cu vederea, rolul acestuia fiind sã monito-
rizeze gradul de livrare al serviciului, sã co-
ordoneze eventualele modificãri, sã facili-
teze comunicarea între pãrþi etc.

Pe piaþa localã, SLA-ul rãmâne, în
multe cazuri, un document impus unila-
teral de cãtre furnizor în cadrul contractu-
lui. Pe de altã parte, în ultimii ani au apãrut
numeroase companii pentru care SLA-ul
devine o probã de angajament în respec-
tarea unor condiþii de calitate a serviciilor
ºi, prin urmare, îºi asumã penalitãþi (chiar
agresive, în cazul unor jucãtori care vor sã
câºtige marketshare) pentru nerespectarea
acestor termeni. Dincolo de realitatea cã
poate fi justificarea celor care fug de rãs-
pundere, SLA-ul – mai ales cel cu impli-
caþii financiare semnificative – devine un
bun instrument de marketing ºi un dife-
renþiator faþã de concurenþã.

� GABRIEL VAS ILE

(Articolul a fost realizat în urma culegerii de
informaþii prin intrumente de tip SocialMedia:

LinkedIn, blog-uri, forumuri, Facebook.)

DOUÃ GAME DE MANAGED SERVICES OFERITE DE TOTAL TECHNOLOGIES
Piaþa de echipamente hardware rugged dedicate aplicaþiilor 
barcode simple sau soluþiilor complexe de WMS, SFA, Asset 
Inventory etc. a fost martora unor schimbãri radicale de formã 
ºi conþinut pe parcursul ultimilor ani. Reducerea preþului pentru
tehnologie industrialã, conºtientizarea beneficiilor aduse de soluþi-
ile IT automatizate, investiþiile realizate pe plan local de multi-
naþionale, standardele impuse de Uniunea Europeanã reprezintã
doar câþiva dintre factorii ce au stat la baza escaladãrii cererilor cu
privire la hardware rugged (industrial) specializat. Fie cã discutãm
despre banalele scanere pentru coduri de bare, despre impriman-
tele barcode de mare volum sau despre terminalele mobile de 
ultimã generaþie, asistãm la o creºtere constantã a solicitãrilor.

Amplificarea cererii a condus dupã cum era de aºteptat la o
aglomerare în rândul furnizorilor, spaþiul liber din piaþã fiind 
ocupat de aºa-numiþii „box movers”, capabili sã comercializeze
hardware, dar lipsiþi complet de experienþã la capitolul servicii 
de reparaþie, întreþinere ºi suport. 
Anticipând aceastã „evoluþie” inevitabilã a pieþei, Total 
Technologies – Platinum Partner Intermec – a investit resurse 
importante pentru a-ºi delimita propriul avantaj competitiv, 
ce constã în serviciile oferite pre ºi postvânzare. Vom prezenta,
pe scurt, douã game de servicii oferite de Total Technologies,
având la bazã parteneriatul de peste 15 ani cu producãtorul
american Intermec ºi titlul de Centru de Service Autorizat local. 

PPrriimmaa  ggaammãã  este compusã din serviciile concentrate la sediul
Total Technologies (sau în cele 7 puncte de intervenþie), pre-
cum reparaþiile ad-hoc, reparaþii în garanþie standard ºi con-
tractele extinse de service (SLA), la care se adaugã suportul
tehnic telefonic (first level support). Contractele de service
garanteazã reparaþia echipamentelor într-un interval de 1-5 zile
(în funcþie de contract) ºi nu presupun alte costuri (piese 
sau manoperã) în afarã de o taxã fixã anualã. Un avantaj 
major al contractelor de service premium este acoperirea
reparaþiilor chiar ºi în cazul daunelor accidentale provocate 
de utilizator (similar CASCO), beneficiul evident fiind 
eliminarea surprizelor nedorite pe parcursul întregii perioade
de exploatare a echipamentelor. 
AA  ddoouuaa  ggaammãã de „managed services” este reprezentatã 
de suita software Intermec INcontrol Device Management, ce
se instaleazã la sediul clientului, oferindu-i acestuia posibili-
tatea de a gestiona, urmãri, diagnostica ºi configura „remote”
toate dispozitivele (terminale fixe ºi mobile, imprimante fixe 
ºi portabile etc.) din reþeaua localã sau din teren. 

Pentru informaþii suplimentare referitoare la serviciile 
ºi echipamentele furnizate de Total Technologies, 
vã invitãm sã ne contactaþi la: 
Tel: 0372.317.713, totaltech@totaltech.ro, www.totaltech.ro.

ENTERPRISE APPLICATIONS

MANAGED SERVICES
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ENTERPRISE APPLICATIONS

CALL CENTER

Problemele cu care se confruntã în ultimii
ani companiile care deþin Call Center-e 
in-house de mici dimensiuni s-au diversifi-
cat ºi acutizat, fãcând ca externalizarea sã
devinã o opþiune pertinentã. Argumentele
în favoarea apelãrii la serviciile unui furni-
zor extern sunt numeroase ºi greu de con-
testat în condiþii reale.

S
e dã urmãtoarea ipotezã de lucru:
fie o companie de dimensiuni
medii care, în urma unei analize
interne, decide cã are o nevoie
realã de servicii de Call Center.

Care este soluþia optimã pentru rezolvarea
acestei probleme: crearea unui departa-
ment propriu, care sã acopere aceste nece-
sitãþi, sau apelarea la serviciile unui furni-
zor extern de servicii de Call Center?

Rezolvarea cel mai frecvent recoman-
datã de specialiºti, într-un asemenea caz,
este externalizarea. Însã, nu puþini ma-
nageri locali – care încã nu sunt pe deplin
convinºi cã apelarea la serviciile unui
furnizor extern poate fi mai rentabilã ºi
eficientã decât dezvoltarea in-house –
considerã acceptarea necondiþionatã a
unui asemenea verdict greu de acceptat.

Cel mai adesea se invocã drept con-
traargument economiile care pot fi rea-
lizate în timp prin adoptarea opþiunii in-
house. ªi apoi, gradul de implicare al
agenþilor proprii ºi nivelul de expertizã
sunt mai mari decât cel al „externilor“.
Sunt argumente solide, care post contra-
balansa chiar efortul investiþional iniþial.

Însã, dacã se analizeazã în profunzime
aceastã opþiune se pot identifica o serie de
probleme reale, cu un grad de incidenþã
crescut. A cãror rezolvare implicã eforturi
financiare ºi nu numai, consistente. Iar
rezultatele, evident, nu sunt garantate.

Absenteismul

Pentru a argumenta recomandarea
specialiºtilor pentru externalizare, vom
trece în revistã, succint, principalele
provocãri cu care se confruntã un Call
Center intern, de mici dimensiuni.

Astfel, în ierarhia celor mai frecvente
probleme, pe primul loc se situeazã ab-
senteismul agenþilor. Conform unui
studiu statistic realizat de compania Di-
mension Data, rata anualã de absenteism,
la nivel global, se situeazã undeva în jur
de 11%. Poate pãrea un procent accep-
tabil, însã, pentru un Call Center cu un
personal redus, absenþa unui agent poate
afecta drastic eficienþa întregului centru.
Supraîncãrcarea celorlalþi agenþi duce,
inevitabil, la creºterea timpului de
aºteptare pentru clienþi ºi la scãderea
sensibilã a indicatorului FCR (First Call
Resolution). Iar dacã absenþa survine
într-o perioadã de vârf – de exemplu, în
cea care urmeazã dupã lansarea unei noi
game de servicii/produse sau dupã o
campanie de marketing – efectele ei pot
fi drastice în ceea ce priveºte nivelul de
satisfacþie a clienþilor. 

Aºa cum spuneam, procentul de ab-
senteism de 11% este unul global, deci
afecteazã ºi Call Center-ele de mari di-
mensiuni. Însã, în acest caz, impactul nu
este resimþit atât de acut. Este evident cã,
în cazul unui centru care opereazã con-
stant cu 100 de agenþi, efectul absenteis-
mului este mai puþin vizibil decât în cel
al unuia care are un efectiv de 10 agenþi,
de exemplu. Problema este mai gravã în
cazul firmelor de dimensiuni mici ºi
medii, care nu au resurse sã investeascã
în soluþii de automatizare a operaþiunilor
din Call Center-ul propriu (de genul IVR
sau de realocare automatã a apelurilor în
aºteptare, în funcþie de gradul de încãr-
care al fiecãrui agent).

Fluctuaþia de personal

Pe locul doi în ierarhia provocãrilor
cu care se confruntã un Call Center de
mici dimensiuni este problema pãstrãrii
ºi, inerent, a motivãrii personalului care
deserveºte centrul. Dinamica ridicatã a
forþei de muncã din acest sector este un
element de care trebuie þinut cont
atunci când se ia în calcul opþiunea unui
Call Center in-house. Soluþiile econo-
mice, de genul „angajãm part-time
câþiva studenþi“, pot funcþiona un timp,
însã trebuie avut în vedere cã, pentru a
livra servicii de calitate, acest personal
trebuie instruit ºi perfecþionat continuu.
Ceea ce înseamnã, pe de o parte, anga-
jarea unui „instructor“ cu experienþã ºi
competenþe reale în domeniu – care are
costul sãu –, iar pe de altã parte costul
efectiv al instruirii personalului. Per-
sonal care, dacã nu este motivat cores-
punzãtor, va avea o ratã de „îm-
prospãtare“ ridicatã. Ceea ce se va tra-
duce prin noi costuri de instruire, dar ºi
prin expunerea constantã la riscul
supraîncãrcãrii agenþilor rãmaºi (detaliat
mai sus).

Este, din nou, adevãrat cã problema
motivãrii agenþilor, dar ºi eºalonului su-
perior, nu este specificã doar Call Cen-
ter-elor de mici dimensiuni, ci se
regãseºte ºi la centrele care opereazã cu
zeci sau sute de agenþi. Cauzele sunt nu-
meroase: activitatea rutinierã, mono-
tonã ºi de duratã, remunerarea destul de
scãzutã (mai ales la nivelurile infe-
rioare), oportunitãþile reduse de evo-
luþie profesionalã. Deºi problema este
comunã majoritãþii Call Center-elor, in-
diferent de dimensiuni, pentru centrele
mari ea este mai uºor de soluþionat. Pe
de o parte pentru cã resursele pe care un
astfel de centru le poate aloca sunt mult
mai mari, comparativ. Iar aici nu este

3 provocãri mari pentru
un Call Center mic
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vorba doar de resursele financiare, ci ºi
de structurile de instruire pe care un
astfel de centru le deþine – numeroase
Call Centere deþin personal dedicat
pentru aceste activitãþi. Apoi, struc-
tura/ierarhia unui Call Center de di-
mensiuni mari oferã mai multe oportu-
nitãþi de avansare, pânã la un anumit
nivel. Totodatã, o organizaþie special-
izatã cum este un Call Center dedicat va
urmãri cu atenþie procesul de triere,
depunând un efort real în pãstrarea
agenþilor cu adevãrat valoroºi –
oferindu-le atât motivaþii ºi/sau recom-
pense financiare, cât ºi ºanse de a evolua
profesional.

Reducerile de buget

Reducerile de buget sunt, cel puþin
din 2008-2009, o realitate constantã cu
care se confruntã companiile din în-
treaga lume, indiferent de dimensiuni,
obiect ºi arie de activitate. Evident cã, în
goana dupã economii, ºi Call Center-ele
in-house au fost ºi sunt atinse de acest
efect negativ al crizei economice. 

Dar scãderea drasticã a volumului de
vânzãri ºi uniformizarea ofertei, odatã cu
creºterea nivelului de concurenþã, au
transformat clientul în principala resursã
a unei companii. Iar modul în care se
desfãºoarã interacþiunea acestuia cu o
companie sau alta a devenit un factor
competitiv esenþial, în condiþiile în care
clienþii finali au devenit, în cei trei ani
de crizã economicã, din ce în ce mai
atenþi ºi pretenþioºi, comportamentul lor
de achiziþie modificându-se vizibil. În
atari condiþii, reducerile de buget pentru
un Call Center in-house, de dimensiuni
mici, înseamnã, în primul rând, scãderea
calitãþii serviciilor pe care acesta le oferã.
Ceea ce se traduce, automat, în scãderea
nivelului de satisfacþie al clienþilor ºi,
inerent, în pierderea acestora.

Un alt aspect important în modifi-
carea comportamentului clienþilor este
cel al diversificãrii canalelor de inte-
racþiune dintre aceºtia ºi companii. Ex-
tinderea mijloacelor de comunicare on-
line ºi impactul social media sunt ele-
mente care nu mai pot fi neglijate, dar
care ridicã probleme reale unui Call

Center cu resurse limitate. Probleme de
integrare cu mediul on-line, de upgrade
al soluþiilor informatice, de investiþii în
aplicaþii vitale precum un CRM, instru-
mente de tip Workforce Management
sau Workforce Optimization. Iar limi-
tãrile de buget menþionate anterior nu
sunt menite sã rezolve astfel de prob-
leme, ci sã le amplifice.

Q.E.D.?

Cele trei aspecte analizate succint
mai sus reprezintã doar câteva dintre
problemele reale pe care le ridicã star-
tarea ºi operarea unui Call Center in-
house de mici dimensiuni. Sunt însã
argumente concrete în favoarea exter-
nalizãrii serviciilor de Call Center, care
îºi demonstreazã pertinenþa în majori-
tatea cazurilor.

Evident cã existã ºi excepþii, care
contrazic argumentaþia de mai sus, res-
pectiv centre mici care funcþioneazã efi-
cient ºi la un nivel de calitate agreat. Dar
cum excepþia creeazã regula...

� RADU GHIÞULESCU
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Cum a evoluat piaþa localã CRM în pe-
rioada 2009-2010? Cum a modificat
criza abordarea managementului relaþiilor
cu clienþii în rândul companiilor româneºti?
Sunt întrebãri aflate în strânsã corelaþie,
al cãror rãspuns am încercat sã-l aflãm în
cadrul unei micro-anchete pe piaþa localã,
realizatã cu sprijinul Microsoft România,
Advantage Software Company, misoft 
systems ºi SAP România.

Analizele ºi estimãrile independente
asupra pieþei CRM locale au lipsit ºi lipsesc
cu desãvârºire încã. Motivul principal al
acestei atenþii reduse acordate CRM-ului
pe plan local de cãtre companiile de con-
sultanþã este valoarea scãzutã a pieþei. O
valoare care nu se cunoaºte însã cu certitu-
dine.

La sfârºitul anului 2009, cu ocazia
prezentãrii celei de a patra ediþii a raportu-
lui Pierre Audoin Consultants asupra
evoluþiei pieþei ERP româneºti, Eugen
Schwab-Chesaru, (Managing Director
PAC), fãcea ºi câteva estimãri asupra
evoluþiei pieþei locale CRM. Valorile
avansate atunci erau:

* 2007 – 6,6 milioane de euro
* 2008 – 7,9 milioane de euro
* 2009 – 6,6 milioane de euro
* 2010 – 9,5 milioane de euro
* 2011 – 13,1 milioane de euro.
De atunci, din 2009, nimeni nu a con-

firmat sau infirmat valorile de mai sus. Dar
nici nu s-a mai hazardat sã se lanseze în
vreo estimare. Cu toate acestea, anunþurile
pe zona CRM nu au lipsit în totalitate în
aceastã perioadã. Au existat lansãri de noi
produse, anunþuri de noi clienþi adãugaþi
în portofoliu ºi de noi certificãri ºi partene-
riate. ªi chiar estimãri optimiste asupra in-
teresului pieþei locale pentru soluþiile de
management al relaþiilor cu clienþii venite
din partea unor jucãtori mari, de talie
internaþionalã. Precum Oracle – în 2010 –
ºi, mai recent – în iulie 2011 –, Microsoft
România, care a confirmat ºi ea o creºtere
pe zona CRM.

Anunþurile citate anterior permit
lansarea ipotezei cã unul dintre efectele
celor doi ani de crizã traversaþi de România
este o schimbare de mentalitate importantã
în rândul companiilor locale, care, forþate
de climatul economic dificil, au fost obli-
gate sã acorde o atenþie din ce în ce mai
mare clientului final, devenit cel mai im-

portant capital al companiei. S-a produs,
astfel, o reevaluare radicalã a conceptului
de management al relaþiei cu clienþii, al
cãrui instrument dedicat este CRM-ul.

Am încercat sã verificãm pertinenþa
acestei ipoteze de lucru, dar sã aflãm ºi alte
date despre evoluþia pieþei locale CRM, în
cadrul unei micro-anchete, în care inter-
locutori au fost doi jucãtori mari, de talie in-
ternaþionalã – Microsoft ºi SAP –, dar ºi doi
actori locali, cu prezenþã activã, Advantage
Software Company ºi misoft systems.

Existã o schimbare realã de 
mentalitate în abordarea clienþilor?

„Cu siguranþã, noul context economic a
determinat foarte multe companii sã re-
considere strategia de abordare a clienþilor
ºi, implicit, instrumentele de management
al relaþiei cu clienþii. Înregistrãm un numãr
din ce în ce mai mare de companii care îºi
propun sã-ºi implementeze soluþii de ma-
nagement a clienþilor, customizate pe ne-
voile specifice, dar, în acelaºi timp, de auto-
matizare a proceselor interne, având ca
principal scop optimizarea costurilor. Mo-
dul de abordare al clienþilor þine de strate-
gia fiecãrei companii, de gradul de infor-
mare ºi tehnologizare al echipei interne.
Un lucru este cert, efortul asociat procesu-
lui de vânzare este mai mare decât în pe-
rioada anterioarã crizei, clienþii sunt mult
mai atenþi la modul în care investesc, fac
achiziþii, la cash-flow, sunt mai informaþi
în decizia pe care o iau. Echipele care intrã
în contact cu clienþii au printre principalele
obiective securizarea portofoliului, loiali-
zarea acestuia ºi, în acelaºi timp, extinderea
prin câºtigarea de market share. Dacã pânã
acum doi ani aceste aspecte se gestionau
într-un simplu Excel sau chiar în agenda
proprie, acum foarte multe companii înþe-
leg sã abordeze relaþia cu clienþii într-un
mod consecvent, pe baza unor indicatori
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de performanþã, sã securizeze informaþia ºi
sã o pãstreze în interiorul firmei, indiferent
de fluctuaþia de personal. Dacã în trecut
posibilitãþile de up-sell ºi cross-sell erau de
multe ori la latitudinea imaginaþiei account
managerului, în prezent instrumentele de
tip CRM oferã informaþii concrete într-o
viziune de 360 de grade asupra relaþiei cu
clientul, informaþii actualizate care ajutã
atât la gestionarea fluxurilor actuale de
business, cât ºi la trasarea unor direcþii de
atac, activitãþi de marketing, customer
service etc.“

DDaann  VVaassiillee,,  
DDyynnaammiiccss  SSoolluuttiioonnss  SSppeecciiaalliisstt  

MMiiccrroossoofftt  RRoommâânniiaa

„Putem spune cã situaþia economicã
a crescut interesul companiilor asupra
conceptului CRM. În multe situaþii însã,
acþiunile concrete, mã refer aici la imple-
mentarea propriu-zisã a unui sistem de-
dicat, întârzie în continuare sã aparã.
Sunt douã zone principale pe care com-
paniile se concentreazã: activitãþile de
suport clienþi ºi vânzãri. În zona de
vânzãri, se pune accent pe menþinerea
clienþilor existenþi, prin oferirea de ser-
vicii complementare (cross-sell), ur-
mãrirea satisfacþiei acestora sau achiziþia

de clienþi noi, prin campanii
susþinute de prospec-

tare. Clienþii care au achiziþionat sis-
temul, privesc îmbunãtãþirea relaþiei cu
clienþii lor ca un rezultat al altor ben-
eficii aduse de un CRM, cum ar fi
scãderea costurilor, îmbunãtãþirea trans-
parenþei în interiorul companiei, îm-
bunãtãþirea relaþiei cu clienþii, organi-
zare mai eficientã a activitãþilor, creº-
terea controlului asupra angajaþilor.“

SSmmaarraannddaa  PPrriiccooppee,,  
KKeeyy  AAccccoouunntt  MMaannaaggeerr  AASSFF

„Categoric, s-a produs o modificare
realã ºi semnificativã a modului de abor-
dare a relaþiei cu clienþii, iar companiile
au încercat sã acorde o mai mare atenþie
modului în care îºi gestioneazã relaþia cu
clienþii. Este nevoie, în primul rând, de
reconsiderarea strategiei în cadrul orga-
nizaþiei ºi abia apoi de selectarea ºi imple-
mentarea unor instrumente adecvate, ne-
existând un «medicament minune».“

IIuulliiaann  IIuuggaa,,  
MMaannaaggiinngg  DDiirreeccttoorr

mmiissoofftt  ssyysstteemmss

„Dacã în trecut piaþa favoriza dez-
voltarea companiilor ºi obþinerea veni-
turilor mult mai rapid ºi mai uºor, acum,
dupã cei doi ani de crizã, situaþia s-a schim-
bat. Din acest motiv, companiile trebuie sã
aibã o strategie clarã ºi eficientã a manage-
mentului relaþiei cu clienþii. Astfel, este
necesarã organizarea activitãþilor de vânzãri
în vederea reducerii costurilor, dar ºi pen-
tru a evita pierderea unor oportunitãþi,
identificarea corectã a oportunitãþilor care
aduc venituri în timp scurt sau adaptarea
canalelor de vânzari. Este necesarã elabo-
rarea unei strategii orientate cãtre client. De
asemenea, o serie de noi factori, cum ar fi
reþelele sociale sau creºterea utilizãrii dis-
pozitivelor mobile inteligente, determinã
companiile sã adopte noi modele de cola-
borare cu clienþii. 

�� DE CE NU VOR MANAGERII ROMÂNI CRM
Spuneam în debutul acestui articol cã analizele ºi estimãrile independente asupra pieþei CRM locale
au lipsit ºi lipsesc cu desãvârºire încã. ªi totuºi, în urmã cu un an (în iulie 2010), în premierã pentru
piaþa localã s-a consemnat tentativa unui studiu. Nu unul independent, ci realizat de cãtre Advantage
Software Factory (ASF), studiu conform cãruia 53% din managerii din România sunt de pãrere cã busi-
ness-ul pe care îl conduc este suficient de mare pentru a investi în soluþii pentru managementul re-
laþiilor cu clienþii (CRM). Cercetarea, realizatã pe un eºantion de 475 de IMM-uri ºi companii mari, din
toate sectoarele de activitate, mai arãta, însã, cã 40% din directorii de companii nu apeleazã la astfel
de aplicaþii din cauza lipsei exemplelor la nivel personal. În acelaºi timp, 38% dintre managerii din
companiile de pe piaþa localã se tem cã implementarea unor softuri de tip CRM necesitã o restruc-
turare completã a proceselor de afaceri. Un alt motiv pentru care directorii români nu sunt deschiºi
cãtre a gestiona eficient relaþiile cu clienþii este preþul.
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La nivel global, adopþia soluþiilor de tip
CRM a crescut cu 40% în ultimii doi ani.
Nu putem vorbi de acelaºi trend ºi în
România, dar se simte o deschidere cãtre
acest tip de soluþii. Pânã în 2008, acest
subiect era destul de nou pentru compani-
ile româneºti mici ºi medii, dar, în momen-
tul de faþã, pentru unele companii o astfel
de soluþie se aflã pe lista activitãþilor care
trebuie realizate «to do list». În România,
peste 80% din business-ul a circa 35% din
companiile active se bazeazã pe satisfacþia
clientului.“

LLuummiinniiþþaa  SSccaarrllaatt,,  
PPrreessaalleess  SSeenniioorr  SSppeecciiaalliisstt  SSAAPP  RRoommâânniiaa

Evoluþii comparate, raportat la 2008 

„Cererea pentru Dynamics CRM a avut
un trend pozitiv ºi în anii precedenþi, însã
perioada iunie 2010 - prezent a raportat o
creºtere acceleratã, de peste 120%, în
acelaºi timp cu dublarea numãrului de
clienþi, în proiecte de dimensiuni variate.
Deºi soluþiile de tip CRM nu mai sunt per-
cepute de mult timp ca proiecte costisi-
toare, disponibile numai companiilor
foarte mari, majoritatea prospecþilor vin
din zona companiilor medii ºi mari, unde
nevoile de gestionare a clienþilor au fost
deja identificate, iar cultura CRM deja are
o prezenþã. Lansarea CRM Online a venit
în întâmpinarea cererilor din piaþã pentru
soluþii CRM gãzduite, necesare compani-
ilor care au îmbrãþiºat cloud services sau
care pur ºi simplu nu îºi doresc sã ges-
tioneze infrastructura IT local. Cu o ofertã
care rãspunde atât cererilor pentru soluþii
locale, cât ºi gãzduite, clienþii au acum posi-
bilitatea de a alege ºi a demara un proiect
CRM în condiþii de investiþie minimã ºi de
extindere ulterioarã rapidã.“

DDaann  VVaassiillee,,  
DDyynnaammiiccss  SSoolluuttiioonnss  SSppeecciiaalliisstt  

MMiiccrroossoofftt  RRoommâânniiaa

„Nu sunt diferenþe foarte mari faþã de
2010, însã creºterea cererii este considerent
mai mare faþã de 2008. Procentul de con-
versie de la prospect la client este în jur de
20%. Am observat cã interesul pentru sis-

teme CRM este dat, în principal, de cali-
tatea managementului din firme, ºi mai
puþin de sectorul din care fac parte.“

SSmmaarraannddaa  PPrriiccooppee,,  
KKeeyy  AAccccoouunntt  MMaannaaggeerr  AASSFF

„Trendul faþã de 2008 ºi 2009 a fost
unul crescãtor, atât în materie de interes
manifestat, cât ºi de achiziþie, cu observaþia
cã a crescut ºi durata procesului decizional,
cauzat de nesiguranþa din piaþã ºi o repar-
tizare mult mai atentã a resurselor finan-
ciare ale clienþilor.“

IIuulliiaann  IIuuggaa,,  
MMaannaaggiinngg  DDiirreeccttoorr  mmiissoofftt  ssyysstteemmss

„În prima jumãtate a anului 2011,
comparativ cu anul 2008, s-a observat o
creºtere a cererii pentru soluþiile de tip
CRM, companiile din România devenind
mult mai receptive la acest tip de soluþii.
Un interes sporit faþã de aceste soluþii se
observã în continuare la companiile care
activeazã în domenii precum utilitãþi, sec-
torul bancar, retail, telecomunicaþii ºi ser-
vicii. Însã existã ºi companii din diverse
domenii de activitate care doresc imple-
mentarea rapidã a unei soluþii de tip
CRM, care sã includã cele mai bune prac-
tici materializate prin modelele de pro-
cese predefinite. Din punct de vedere al
cerinþelor clienþilor, acestea sunt mult mai
punctuale ºi precise. Companiile au în-
ceput sã perceapã care sunt nevoile lor
reale pentru a ajunge cât mai repede la
client, aceasta implicând mãsuri concrete
pentru creºterea performanþei echipei de
vânzãri. De asemenea, putem vorbi ºi de
diminuarea timpului de luare a deciziei,
acest lucru datorându-se în principal cli-
matului economic actual. Procesul de de-
cizie trebuie sã fie rapid ºi eficient, astfel
încât compania sã nu piardã eventualele
oportunitãþi imediate.“

LLuummiinniiþþaa  SSccaarrllaatt,,  
PPrreessaalleess  SSeenniioorr  SSppeecciiaalliisstt  SSAAPP  RRoommâânniiaa

Cum va evolua piaþa în urmãtorul an

„Considerând oportunitãþile existente
în CRM, estimãm un ritm foarte bun, si-

milar cu cel din ultima perioadã. Avem
semne foarte bune atât ca valoare proiecte,
cat ºi ca numãr de clienþi, arie de acoperire,
industrie etc. Avem un plan ambiþios pen-
tru urmãtoarele 12 luni, care vizeazã o
creºtere a numãrului de soluþii dezvoltate
peste platformã, creºterea numãrului de
parteneri activi pe Dynamics CRM, dez-
voltarea de noi consultanþi.“

DDaann  VVaassiillee,,  
DDyynnaammiiccss  SSoolluuttiioonnss  SSppeecciiaalliisstt  

MMiiccrroossoofftt  RRoommâânniiaa

„Estimãm cã va exista o creºtere în a
doua jumãtate a anului, ce poate con-
tinua ºi în 2012, influenþatã în principal
de evoluþia economiei.“

SSmmaarraannddaa  PPrriiccooppee,,  
KKeeyy  AAccccoouunntt  MMaannaaggeerr  AASSFF

„Ne aºteptãm la creºterea gradului de
maturizare a pieþei, având în vedere cã
cererile clienþilor sunt tot mai clare,
nevizând o aplicaþie informaticã de un
anumit tip, cât mai degrabã rezolvarea
unor nevoi de business apãrute în cadrul
unitãþilor lor.“

IIuulliiaann  IIuuggaa,,  
MMaannaaggiinngg  DDiirreeccttoorr  mmiissoofftt  ssyysstteemmss

„Cererea pentru soluþii CRM este în
creºtere atât anul acesta, cât ºi în 2012.
Principalii factori care vor influenþa
creºterea cererii sunt: nevoia de a avea cât
mai mulþi clienþi multumiþi de servi-
ciile/produsele pe care aceºtia le acce-
seazã/achiziþioneazã; timpul de rãspuns din
ce în ce mai redus la cerinþele/nevoile
clienþilor; soluþia sã poatã fi accesatã în
timp real, de oriunde, de pe orice dispozi-
tiv mobil. Cu precãdere, sectorul public ar
trebui sã fie pricipalul «solicitant» pentru
soluþii de tip CRM în vederea îmbunãtãþirii
serviciilor oferite cetãþenilor, cu costuri re-
duse ºi eficienþã crescutã.“

LLuummiinniiþþaa  SSccaarrllaatt,,  
PPrreessaalleess  SSeenniioorr  SSppeecciiaalliisstt  SSAAPP  RRoommâânniiaa

(Continuare în numãrul viitor)

� RADU GHIÞULESCU
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La nivel mondial, toate programele, docu-
mentele ºi alianþele importante care þintesc
progresul economic ºi social plaseazã ino-
varea în centrul acþiunilor de construcþie a vi-
itorului omenirii. UE încearcã, de asemenea,
sã câºtige prin acest factor cheie supremaþia
economicã ºi sã asigure dezvoltarea sa dura-
bilã. În ceea ce priveºte þara noastrã, o parte
din ce în ce mai importantã a administraþiei
ºi industriei a devenit conºtientã de faptul cã
inovarea este elementul esenþial al succesu-
lui economic, recunoscând totodatã realitatea
cã este un instrument deseori ignorat, neva-
lorificat de majoritatea firmelor autohtone. În
dorinta de a schimba aceastã dinamicã nefa-
vorabilã, Autoritatea Naþionalã pentru Cer-
cetare ªtiinþificã (ANCS) a lansat proiectul
„Dezvoltarea capacitãþii ANCS de elaborare a
politicilor publice în domeniul inovãrii ºi al
transferului tehnologic pentru asigurarea unei
dezvoltãri socio-economice durabile”,
asumându-ºi rolul principal în trasarea, pe ter-
men lung, de direcþii ºi standarde ale inovãrii. 

„P
roiectul pe care îl lansãm
reprezintã un vehicul pe care
ANCS încearcã sã-l foloseas-
cã cu scopul de a îmbunãtãþi
politicile publice în domeniul

inovãrii ºi de a crea o culturã a inovãrii în
mediul economic ºi de cercetare românesc.

Încercãm astfel sã convingem actorii de pe
piaþa internã cã activitatea de inovare, regã-
sitã în planuri variate, la nivelul cercetãrii
ºtiinþifice ºi dezvoltãrii tehnologice, dar ºi la
nivelul producþiei, serviciilor sau a mode-
lelor de business, este una care poate creºte
eficienþa economicã ºi poate aduce profituri
însemnate companiilor ºi economiei naþio-
nale. Inovarea reprezintã un mare poteþial,
neexploatat de companiile româneºti, ºi
încercãm în acest sens sã construim instru-
mente de politici publice care sã creeze re-
flexul de a utiliza inovarea ca metodã a
creºterii profitabilitãþii întreprinderilor””,,
afirmã DDrraaggooºº  CCiiuuppaarruu,,  pprreeººeeddiinntteellee  AANNCCSS.

Importanþa inovãrii în lume

Domnia sa a subliniat faptul cã acti-
vitãþile de cercetare-dezvoltare-inovare
(cdi) sunt activitãþi pe care se pune un
puternic accent la nivelul UE ºi mai ales
la nivelul þãrilor dezvoltate: “Inovarea
este principalul motor de progres eco-
nomic ºi tehnologic al Europei ºi al lumii

în general. ªtim cu toþii unde au ajuns
SUA, Japonia ori Israelul bazându-se pe
rezultatele cercetãrii ºtiinþifice transfe-
rate cãtre mediul economic, cãtre piaþã.
De aceea, ºi în România, crearea unor
politici publice inteligente în sfera ino-
vãrii va avea  ca menire refacerea, con-
solidarea  legãturii slabe dintre cercetare
ºi industrie ºi valorificarea rezultatelor
activitãþilor cdi.”

GGaabbrriieell  VVllããdduuþþ,,  pprreeººeeddiinntteellee  AAssooccii--
aaþþiieeii  RRoommâânnee  ppeennttrruu  TTrraannssffeerr  TTeehhnnoo--
llooggiicc  ººii  IInnoovvaarree    ((AARROOTTTT)),, a amintit cã,
la sfârºitul anului trecut, s-au creat la
nivel european 3 mari strategii – Europa
2020, Uniunea Inovãrii ºi strategia
Dunãrii- toate având în centrul lor ideea
de dezvoltare prin inovare, prin transfer
de tehnologie ºi cunoºtinte. 

AAnnttoonn  AAnnttoonn,,  ffoossttuull  pprreeººeeddiinnttee  aall
AANNCCSS,,  a subliniat ca în Inovation Flag-
ship, principalul document european
legat de inovare,  se specificã foarte clar,
încã din primul paragraf, direcþia care
trebuie urmatã pentru a avea progres

CERCETARE

INOVARE

ANCS construieºte 
cultura inovãrii în România

· Politici publice fundamentate ºtiinþific vor transforma inovarea în motorul progresului economic

�

George Bala, Dragoº Ciuparu ºi Gabriel Vlãduþ
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Datele principale ale proiectului

Proiectul este cofinanþat din FFOONNDDUULL  SSOOCCIIAALL  EEUURROOPPEEAANN prin PPrrooggrraammuull  OOppeerraaþþiioonnaall  „„DDeezzvvoollttaarreeaa  CCaappaacciittããþþiiii
AAddmmiinniissttrraattiivvee””  22000077--22001133. Valoarea totalã eligibilã a proiectului (fãrã TVA) este de 13.400.625,00 lei, din care
asistenþa financiarã nerambursabilã din Fondul Social European este de 11.390.531,25 lei ºi 2.010.093,75 lei
reprezintã contribuþia ANCS. Proiectul va fi implementat de cãtre ANCS în parteneriat cu Asociaþia Românã pentru
Transfer Tehnologic ºi Inovare  - ARoTT, pe o perioadã de 24 de luni.  

Obiective
OObbiieeccttiivvuull  ggeenneerraall al proiectului este de a dezvolta

capacitatea administrativã a ANCS pentru a îmbunãtãþi
procesul de elaborare, monitorizare ºi evaluare a politi-
cilor publice de inovare ºi transfer tehnologic pentru asi-
gurarea unei dezvoltãri socio-economice durabile.
OObbiieeccttiivveellee  ssppeecciiffiiccee  uurrmmããrreesscc:: elaborarea ºi imple-
mentarea de metodologii de evaluare, monitorizare ºi ra-
portare a activitãþilor de inovare ºi transfer tehnologic;
realizarea unui sistem îmbunãtãþit de coordonare, plani-
ficare ºi implementare a politicilor publice de inovare ºi
transfer tehnologic, elaborarea unui model de dezvoltare
a afacerii prin inovare, dedicat firmelor innovative.

Activitãþi principale
În cadrul proiectului, ANCS va face aannaalliizzaa  ssiittuuaaþþiieeii

aaccttuuaallee  aa  mmoodduulluuii  ddee  rraappoorrttaarree  aa  ppeerrffoorrmmaannþþeelloorr  îînn
ddoommeenniiuull  iinnoovvããrriiii  ººii  ttrraannssffeerruulluuii  tteehhnnoollooggiicc  ººii  vvaa  eellaabboorraa
mmeettooddoollooggiiii  ººii  iinnssttrruummeennttee  ppeennttrruu  îîmmbbuunnããttããþþiirreeaa  ssiiss--
tteemmeelloorr  ººii  pprroocceedduurriilloorr  ddee  rraappoorrttaarree. Autoritatea va trece
la ccrreeaarreeaa  uunneeii  rreeþþeellee  nnaaþþiioonnaallee  ddee  mmaannaaggeerrii  ddee  iinnoovvaarree
în administraþia publicã centralã ºi localã (APC ºi APL),
în vederea creºterii capacitãþii de implementare a politi-
cilor europene de inovare la nivel central ºi local. În final,
ANCS va elabora un ssttaannddaarrdd  nnaaþþiioonnaall  ppeennttrruu  pprroocceessuull
ddee  ttrraannssffeerr  tteehhnnoollooggiicc  „„MMooddeelluull  ddee  ddeezzvvoollttaarree  aa  aaffaacceerriiii
pprriinn  iinnoovvaarree””, care va conþine proceduri standardizate
privind diseminarea informaþiei tehnologice, transferul
tehnologic, brokerajul tehnologic, cu posibilitatea pre-
luãrii acestuia ca standard european. 

Beneficiari
Proiectul vizeazã în mod direct ppeerrssoonnaalluull  ddiinn  AANNCCSS

implicat în raportarea performanþelor, monitorizarea ºi
evaluarea politicilor de inovare ºi transfer tehnologic, ppeerr--
ssoonnaalluull  aaddmmiinniissttrraaþþiieeii  ppuubblliiccee  cceennttrraallee (ministere care au
în coordonare institute naþionale de cercetare-dezvoltare),
ppeerrssoonnaalluull  aaddmmiinniissttrraaþþiieeii  ppuubblliiccee  llooccaallee (Consilii Judeþene,
Prefecturi, Primãrii ale oraºelor reºedinþe de judeþ), pre-
cum ºi ppeerrssoonnaalluull  OOSSIIMM  ºi OORRDDAA.. În mod indirect, proiec-

tul are în vedere eennttiittããþþiillee  ddee  iinnoovvaarree  ººii  ttrraannssffeerr  tteehhnnoollooggiicc
din România (Reþeaua ReNITT), mmeeddiiuull  aaccaaddeemmiicc  ººii  ddee
cceerrcceettaarree interesat în domeniul inovãrii, ddeecciiddeennþþiiii  ppoolliittiiccii
din cadrul administraþiei publice centrale ºi locale, mmeeddiiuull
ddee  aaffaacceerrii la nivel regional ºi naþional.

Personalul din grupul þintã al proiectului va beneficia
de module de pregãtire profesionalã în managementul
inovãrii, va participa la sesiuni de instruire a specialiºtilor
implicaþi în procesul de colectare ºi analizã a informaþi-
ilor specifice domeniului inovãrii ºi transferului tehnologic,
va lua parte la sesiuni de prezentare a politicilor ºi de ra-
portare a performanþelor în domeniul cercetãrii, dez-
voltãrii ºi inovãrii ºi la seminarii pentru implementarea
standardului în domeniul managementului inovãrii. 

Rezultate estimate 
Pe parcursul proiectului vor fi elaborate o serie de

documente utile: uunn  rraappoorrtt  ddee  eevvaalluuaarree a situaþiei actuale
a sistemului de raportare a performanþelor în domeniul
inovãrii ºi transferului tehnologic; uunn  rraappoorrtt  ddee  aannaalliizzãã  ddee
iimmppaacctt a politicii ANCS în domeniul inovãrii ºi transferu-
lui tehnologic; uunn  gghhiidd privind metodele de evaluare a
impactului transferului tehnologic ºi inovãrii în plan eco-
nomic ºi social; oo  mmeettooddoollooggiiee  de raportare, evaluare ºi
monitorizare a activitãþilor de inovare ºi transfer tehno-
logic; uunn  ssttuuddiiuu  IInnoobbaarroommeettrruu – raport de evaluare a
gradului de inovare la nivelul regiunilor de dezvoltare; un
rraappoorrtt  ddee  cceerrcceettaarree privind nevoia de pregãtire profesio-
nalã a grupului þintã al proiectului în managementul 
inovãrii.

De asemenea, se vor crea instrumente cu rolul de im-
plementare a metodologiilor elaborate: oo  ppllaattffoorrmmãã  IITT
pentru colectarea datelor ºi furnizarea de statistici rele-
vante privind performantele în domeniul ITT; uunn  mmaannuuaall
ddee  uuttiilliizzaarree a aplicaþiei software de colectare ºi analizã a
informaþiilor specifice domeniului inovare ºi transfer
tehnologic (ITT); uunn  ssttaannddaarrdd elaborat la nivel nnaaþþiioonnaall
pentru procesul de transfer tehnologic.

Nu în ultimul rând, informaþii despre acest proiect se
gãsesc deja pe web: wwwwww..rroommaanniiaaiinnoovveeaazzaa..rroo
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economic ºi social: „Pentru a realiza
Uniunea Inovãrii, este nevoie ca UE ºi
statele membre sã continue investiþia în
educaþie, cercetare, dezvoltare, inovare
ºi ITC.  Dacã dorim sã facem diferenþa
internaþional,  trebuie sã scoatem mai
multã inovare din cercetare, trebuie sã
rupem barierele legate de punerea  pro-
duselor inovative pe raft ºi sã uºurãm
schemele de aducere pe piaþã a
cercetãrii.”

Prezent la eveniment în calitate de
moderator, deputatul VVaarruujjaann  PPaammbbuucc--
cciiaann a atras atenþia cã în ultimii 20 de ani
lumea euroatlanticã a fãcut tot ceea ce a
putut sã piardã câteva lucruri esenþiale:
„A pierdut producþia într-un ritm acce-
lerat, a început sã piardã controlul
pieþelor ºi i-a mai rãmas sã piarda un sin-
gur lucru: proprietatea intelectualã. În
acelaºi timp, din fericire, lumea în care
trãim merge într-o direcþie în care va-
loarea adãugatã se strânge tot mai mult
din proprietatea intelectualã. Este sufi-
cient sã ne gândim cã în 15-20 de ani
fabricaþia va arãta cu totul diferit da-
toritã unor dispozitive numite 3D print-
ere, HP reuºind sã producã un astfel de
aparat pentru uz casnic, care va permite
în viitorul apropiat sã nu mai cumperi
jucãrii de la magazine, ci sã le downloa-
dezi de pe internet ºi sã le produci acasã.
Aceste aparate produc obiecte din plas-
tic, metal ºi ceramicã, tridimensionale,
cu pãrþi mobile, fara sã necesite o asam-
blare… Ceea ce va face diferenþa în ceea
ce priveºte fabricaþia ºi viitorul ei va fi
deci o chestiune de proprietate intelec-
tualã. Suntem o lume la rãscruce ºi avem
douã opþiuni: ori ne schimbãm modelul
de dezvoltare, ori cedãm controlul.”

Bariere

Inovarea este strâns legatã de  propri-
etatea intelectualã. În Europa ºi în
România nivelul proprietãþii intelectuale
este mult sub cel din SUA ºi Japonia, ceea
ce face ca interesul de brevetare al com-
paniilor sã se mute pe alte continente. În
þara noastrã nu s-a reuºit accelerarea
pãrþii de proprietate intelectualã, pentru
obþinerea unui brevet din partea OSIM

fiind necesar sã treacã 4 ani, conform
legii, ºi 6 ani, potrivit realitãþii. Prin
modificãrile aduse Legii Cercetarii în
acest an,  s-a clarificat însã situaþia drep-
tului de proprietate intelectualã asupra
rezultatelor cercetãrii,  acesta aparþinând
celor care le-au realizat. 

Rolul construcþiilor inovative

Este bine de ºtiut faptul cã programele
de inovare  nu se clãdesc pe un teren plat.
În România, Reþeaua Naþionalã de Inovare
ºi Transfer Tehnologic (RENITT) a creat
deja zone de competitivitate, care urmeazã
sã fie îmbunãtãþite ºi prin proiectul de ela-
borare de politici publice de inovare. „Exis-
tã deja servicii, transferuri de cunoºtinþe ºi
transferuri tehnologice reuºite din Româ-
nia în þãri avansate precum Israel, Marea
Britanie, Germania ºi Italia, toate unitãþile
care îºi bazeazã acum activitãþile pe in-
venþii, pe brevete ºi tehnologii româneºti
fiind mulþumite acum de drumul parcurs
pânã în acest moment. Încercãm sã arãtãm
prin acest proiect necesitatea orientãrii
rezultatelor cercetãrii cãtre piaþã. În acelaºi
timp, încercãm sã facem piaþa sã fie con-
ºtientã cã cercetarea  ºi inovarea sunt prin-
cipalele pârghii pentru dezvoltarea ºi
creºterea competitivitãþii. Oraºe din Româ-
nia folosesc inovarea pentru dezvoltarea
localitãþilor, primãriile încep sã se orien-
teze ºi investesc în cdi pentru a avea rezul-
tate, acesta fiind un mecanism de progres
funcþional în toatã Europa”, declarã
GGaabbrriieell  VVllããdduuþþ..

La rândul sãu, AAnnttoonn  AAnnttoonn considerã
cã ar trebui sã ne mândrim cã „între 2005
ºi 2008, România nu a fãcut diferenþa în
Planul Naþional între cercetare, dezvoltare
ºi inovare. Dimpotrivã, le-a pus laolaltã, ca
un lanþ normal, în timp ce Europa la acea
vreme se gândea dacã e sau nu bine sã pro-
cedeze în acest fel”.

Cu ce vine însã nou proiectul lansat de
ANCS? Cum va reuºi sã creascã în mod real
capacitatea de inovare a entitãþilor eco-
nomice, calitatea deciziilor instituþionale
de a investi ºi repartiza inteligent ºi eficient
resursele cãtre inovare? Unul dintre rãs-
punsuri se regãseºte chiar în modul de rea-
lizare a proiectului. Dacã multe dintre  pro-

gramele de formare a politicilor publice se
dezvoltã pe baze empirice, în schimb,
proiectul de faþã va fi fundament pe baze
ºtiinþifice: „Un consorþiu format din 16 en-
titãþi, cu o bunã distribuþie la nivel
naþional, va furniza materialele ºi datele
necesare pentru a fundamenta politicile
publice în domeniul inovãrii. Practic, este
vorba de o mapare a ceea ce înseamnã ino-
varea la nivelul României, ca bariere,
potenþial, grad de inovare, ca legãturi cu
creºterea competitivitãþii, ca dezvoltare de
sisteme relaþionale. Pe de altã parte, deºi
am construit o reþea de transfer (RENITT),
care poate intermedia între zona de cerce-
tare ºi zona de afaceri, ne-a lipsit un seg-
ment. Acel segment e reprezentat de func-
þionarul public, atât din autoritatea publicã
centralã, cât ºi din autoritatea publicã lo-
calã. De aceea, ne-am propus sã formãm un
numãr de 465 de specialiºti în cadrul aces-
tor autoritãþi care, fiind mai aproape de
nevoile locale, regionale, sã furnizeze baza,
fundamentul elaborãrii politicilor de ino-
vare. 300 dintre aceºtia vor fi selectaþi ºi
vor trece printr-un proces de formare pro-
fesionalã pentru a deveni manager de ino-
vare sau broker de tehnologie, funcþii pe
care am reuºit sã le introducem în nomen-
clatorul ocupaþional. Nu în ultimul rând,
vom parcurge un proces ambiþios,  în care
am angrenat Asociaþia Românã de Stan-
dardizare din România, pentru a elabora
un model, un standard care sã susþinã
firmele inovative pentru a face faþã, prin
inovare situaþiilor de crizã“, declarã GGeeoorrggee
BBaallaa,,  mmaannaaggeerruull  aacceessttuuii  pprrooiieecctt.

Pentru a stimula companiile sã inves-
teascã în inovare, ANCS va lansa anul
acesta un nou instrument de susþinere a
acestor activitãþi. Este vorba de inovauche-
re, sume de bani relativ modeste, cuprinse
între 1000 ºi 5000 de euro, care vor avea
menirea de a încuraja firmele sã apeleze la
servicii inovative, cum ar fi implementarea
de sisteme de management al calitãþii, de
brevetare a unor produse ºi tehnologii pe
care le-au dezvoltat, de apelare la servicii
de proiectare a producþiei ºi alte lucruri
asemãnãtoare, care au puterea de a-i con-
vinge pe întreprinzãtori cã, derulând astfel
de activitãþi, profiturile lor vor creºte. 

� ALEXANDRU BATAL I
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D
upã ºase ani de la înfiinþarea
centrului de cercetare-dezvol-
tare din Bucureºti al Infineon
Technologies, compania con-
tinuã sã-ºi dezvolte capacitatea

R&D, în urma câºtigãrii unui complex
proiect din cadrul Programului Opera-
þional Sectorial Creºterea Competitivitãþii
Economice. Lansat la sfârºitul lunii iunie,
proiectul se intituleazã „Dotarea labora-
toarelor Automotive ºi ChipCard & Secu-
rity IC cu echipamente de testare perfor-
mante pentru o dezvoltare durabilã a cen-
trului de cercetare dezvoltare din Bucureºti
al Infineon Technologies” ºi se întinde pe o
perioadã de 10 ani. Valoarea totalã a aces-
tui program este  de 9.890.808 LEI, din care
valoarea eligibilã nerambursabilã acordatã
din fonduri publice este de 2.833.735 LEI,
iar valoarea de co-finanþare a beneficiaru-
lui Infineon Technologies România este de
7.057.073 LEI.

„Dezvoltarea infrastructurii de cerce-
tare va conduce la  crearea de noi locuri de
muncã, creºterea numãrului ºi a valorii
proiectelor de cercetare. Pe parcursul  du-
ratei proiectului, vor fi create în activitãþile
de cercetare-dezvoltare 102 noi locuri de
muncã, numãrul inginerilor din cadrul In-
fineon România va creºte de la 235 la 315,
vor fi achiziþionate 8 echipamente perfor-
mante, toate acestea determinând pânã în
2021, conform estimãrilor, generarea a 391
de proiecte noi. Mai mult, prognozãm
creºterea cu 10% a numãrului de produse
noi  dezvoltate de Infineon România, în 5
ani de la punerea în funcþiune a noilor ca-
pacitãþi de testare”, afirmã ddrr..  iinngg..  TTrraaiiaann
VViiººaann,,  IInnnnoovvaattiioonn  MMaannaaggeerr  îînn  ccaaddrruull  IInnffii--
nneeoonn  RRoommâânniiaa..

MMaannaaggeerruull  ggeenneerraall  IInnffiinneeoonn  RRoommâânniiaa
ººii  ccoooorrddoonnaattoorruull  aacceessttuuii  pprrooiieecctt,,  ddrr..  iinngg..
MMiicchhaaeell  NNeeuuhhaaeeuusseerr,,  are în vedere un plan
mai larg, perspectiva socio-economicã pe

care o astfel de investiþie în tehnologie o
poate genera pentru þara noastrã: „Acest
proces de modernizare a infrastructurii de
cercetare va aduce valoare adãugatã soci-
etãþii, rolul ºi impactul R&D devenind, ast-
fel, din ce în ce mai importante pentru 
industria automotive din România ºi
creºterea competitivitãþii sale. România
este foarte puternicã în sectorul auto, aici 
s-au reunit producãtori de primã mãrime
precum Renault ºi Continental, dar ºi o
serie de actori importanþi din sfera R&D,
care pot securiza pe termen lung un numãr
mare de locuri pe piaþa forþei de muncã.”

OObbiieeccttiivvuull  ggeenneerraall al investiþiei vizeazã
creºterea capacitãþii de testare, calificare ºi
verificare a circuitelor integrate a Centru-
lui de Dezvoltare din Bucureºti în timp ce
oobbiieeccttiivveellee  ssppeecciiffiiccee  sunt orientate cãtre:

• Reducerea deficitului de capacitate de
testare atât pentru front-end, cât ºi
pentru back-end.

• Implementarea noii tehnologii cu
plachete de siliciu de 12” (300 mm)
pentru departamentul de Securitate
pe bazã de Circuite Integrate ºi Crip-
tografie.

• Angajarea de ingineri de testare ºi in-
gineri de produs ºi instruirea acestora
pentru operarea la capacitatea maxi-
mã a echipamentelor achiziþionate.

• Creºterea cu 10% a numãrului de pro-
duse noi dezvoltate în cinci ani, dupã
punerea în funcþiune a noilor capa-
citãþi de testare.

Proiectul este util, în condiþiile în care
nivelul testãrii ºi validãrii produselor dez-
voltate în cadrul Infineon România repre-
zintã un factor limitativ faþã de capacitatea
de cercetare-dezvoltare ºi proiectare. Deºi
în Centrul Infineon România existã resurse
materiale ºi umane pentru proiectarea de
noi produse, capacitatea redusã de echipa-
mente de testare ºi validare determinã
creºterea costurilor de proiect, iar exter-
nalizarea activitãþilor de testare ºi validare
în alte centre determinã costuri supli-
mentare ºi, de cele mai multe ori, întârzieri
în finalizarea proiectelor. În consecinþã,
achiziþionarea de echipamente de testare ºi
validare, care sã vinã în sprijinul activ-
itãþilor curente de proiectare, era o necesi-
tate, iar creºterea capacitãþii de testare va
avea ca prim efect mãrirea numãrului de
proiecte pe care Centrul de Cercetare Dez-
voltare din Bucureºti va fi capabil sã le
desfãºoare. Nu în ultimul rând, va creºte ºi
numãrul de ingineri de înaltã calificare
necesari pentru asigurarea realizãrii aces-
tora la calitatea cerutã ºi în timpul cores-
punzãtor.

� ALEXANDRU BATAL I

Echipa Infineon responsabilã de managementul proiectului

Infineon România extinde dimensiunea
investiþiei în cercetare ºi specialiºti

· Un amplu proiect de dotare ºi modernizare a laboratoarelor 
va permite angajarea a 80 de noi ingineri
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Concluziile ºi recomandãrile „Studiului pros-
pectiv privind orientãrile strategice ºi princi-
palele direcþii de cercetare-dezvoltare ºi ino-
vare (CDI) pe termen scurt ºi mediu în dome-
niul energiei verzi”, lansat în 2010 de ANCS,
au fost recent fãcute publice de consorþiul care
s-a ocupat de realizarea acestui proiect:
ICEMENERG (în calitate de coordonator),
ICPE, OVM-ICCPET, Universitatea Valahia 
Târgoviºte ºi Institutul Naþional de Cercetãri
Economice. Studiul a avut ca obiectiv funda-
mentarea dezvoltãrii activitãþilor de cercetare-
dezvoltare-inovare din þara noastrã în acest
domeniu, pe baza prioritãþilor strategice ºi
tehnologice la nivel naþional, aliniate la prio-
ritãþile internaþionale din domeniu.

Context european, context naþional

Promovarea energiei verzi constituie
obiectivul esenþial al Pachetului strategic
UE Energie-Mediu 2007, care prevede
pentru anul 2020 reducerea consumului de
energie prin creºterea eficienþei energetice
cu 20%, creºterea ponderii surselor rege-
nerabile în consumul total la 20%, redu-
cerea emisiilor de gaze cu efect de serã cu
20% ºi creºterea ponderii biocombusti-
bililor în transporturi la 10%. Pentru rea-
lizarea acestor þinte a fost realizat Strategic
Energy Technologies Plan (SET Plan), prin
care sunt stabilite mai multe iniþiative
tehnologice la nivel european. 

În România, Programul Parteneriate în
domeniile prioritare este cel mai amplu
Program din Planul Naþional de Cercetare,
Dezvoltare ºi Inovare II 2007 – 2013(PN2),
în care sunt stabilite direcþiile ºi tematicile

de cercetare aferente Domeniului 2 –
Energie. Spre deosebire de  programul sim-
ilar european, „Cooperation” din FP7, în
PN2 se înregistreazã, însã, diferenþe subs-
tanþiale în ceea ce priveºte direcþiile ºi te-
maticile. Astfel, în cadrul programului
„Cooperation”, domeniul 5 – Energie figu-
reazã nouã direcþii de cercetare foarte clar
individualizate, cu 41 de tematici de cerce-
tare. În cadrul PN2, structura domeniului
este mult simplificatã. Astfel, figureazã o
singurã direcþie de cercetare, intitulatã
foarte general „Sisteme ºi tehnologii ener-
getice durabile; securitate energeticã” cu
cinci tematici de cercetare, a cãror formu-
lare este, de asemenea, foarte generalã.

Nu se poate spune cã formulãrile ac-
tuale din PN2 nu au permis promovarea
unor proiecte în domeniul energiei verzi
de cãtre organizaþiile de cercetare din þarã.
Formulãrile foarte generale au împiedicat,
însã, concentrarea eforturilor ºi a fon-
durilor pe problemele în mod real impor-
tante, apreciazã autorii studiului.

Rezultatele internaþionale

În schimb, analiza participãrii României
la programele internaþionale de cercetare
ºi, în particular, la FP7 a dezvãluit rezultate
modeste. Conform publicaþiei Comisiei Eu-
ropene „România – realizãri majore ale UE
în domeniul ºtiinþei ºi cercetãrii” (B[9]), în
octombrie 2008 organizaþiile din România
absorbiserã 18 milioane de euro din FP7,
fiind, dupã acest criteriu, pe locul 27 între
þãrile UE-27 (fiind vorba de fonduri anga-
jate ºi nu efectiv achitate).

Se remarcã faptul cã, în contextul în
care participarea României în ansamblu
este modestã, domeniul Energie-Mediu are
o participare foarte redusã în totalul par-
ticipãrii româneºti (2,2%, respectiv circa
400 de mii de euro).

În cadrul FP7 au fost aprobate pânã
acum 182 de proiecte, din care numai 10

proiecte (5,5%) au organizaþii româneºti în
consorþii. Numãrul total de participanþi la
consorþiile întocmite pentru realizarea
celor 182 de proiecte este de 3.112, între
care sunt doar 10 participanþi (0,32%) din
România.

Potenþial

Activitãþile desfãºurate în cadrul pro-
iectului au inclus o analizã a activitãþilor
de CDI în domeniul energiei verzi la nivel
naþional. Pe baza chestionarelor difuzate
specialiºtilor din principalele organizaþii
de cercetare (universitãþi, institute na-
þionale, societãþi comerciale cu activitate
CDI, ONG cu activitate CDI) s-au formu-
lat o  serie de concluzii, care afirmã cã or-
ganizaþiile CDI din România: pot aborda
cu mai mult succes activitãþile de cercetare
aplicativã în comparaþie cu cele de cer-
cetare fundamentalã; dispun de o bazã ma-
terialã satisfãcãtoare pentru activitãþi în
domeniul energiei verzi; dispun de spe-
cialiºti de nivel corespunzãtor; au un po-
tenþial acceptabil de a contribui la îmbu-
nãtãþirea cunoºtinþelor la nivel interna-
þional în domeniu ºi relativ ridicat pentru
dezvoltarea tehnologiilor ºi echipamen-
telor pentru piaþa internã; se confruntã cu
dificultãþi în asigurarea finanþãrii; au o
contribuþie încã redusã la creºterea gradu-
lui de utilizare a energiei verzi la nivel
naþional.

Pe de altã parte, interesul firmelor
româneºti este slab faþã de cercetãrile care
se finalizeazã cu tehnologii/echipamente,
dar mai ridicat (dar nu foarte ridicat) faþã de
activitãþi de inginerie/consultanþã tehnicã. 

Prioritãþi

Determinarea prioritãþilor naþionale ale
activitãþilor CDI în domeniul energiei
verzi a rezultat în urma discuþiilor din
cadrul panelurilor de specialitate, precum

Domeniul energiei verzi 
ºi-a stabil it prioritãþi le CDI
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ºi în cadrul interviurilor. Principalele con-
cluzii au fost urmãtoarele:

• În etapa actualã ºi în viitorul previ-
zibil pare puþin probabil ca organizaþiile
din România sã desfãºoare în mod eficient
un numãr ridicat de activitãþi de cercetare
fundamentalã în domeniul energiei (inclu-
siv „energiei verzi”). Este mai oportun ca
fondurile (relativ reduse) disponibile de la
buget sã fie orientate cãtre finanþarea unor
cercetãri cu caracter aplicativ, cu impact
direct în viaþa realã. Cercetãrile fundamen-
tale ar trebui realizate în acele tematici care
corespund unor necesitãþi reale la nivel
naþional.

• Cercetarea ºtiinþificã cu caracter
aplicativ în domeniul „energiei verzi” fi-
nanþatã de  la buget trebuie sã fie orientatã
spre piaþa specificã, formatã din: firme,
care aplicã/pot aplica în mod direct rezul-
tatele tehnologice ale cercetãrilor efectu-
ate, ºi autoritãþi publice centrale ºi locale
care, prin mãsuri adecvate (inclusiv prin
reglementãri) influenþeazã eficienþa ener-
geticã în toate sectoarele.

• Experienþa þãrilor dezvoltate aratã cã
cercetãrile „de firmã“ au principalul rol în
creºterea randamentelor/eficienþei ener-
getice pentru echipamentele/instalaþiile
utilizate în sectoarele de consum final.
Cercetarea finanþatã de la buget trebuie sã
fie complementarã cercetãrii de firmã ºi nu
sã o dubleze. 

• Aspectele socio-economice legate de
utilizarea energiei sunt abordate în mod
frecvent în cadrul proiectelor de cercetare
din FP7, dar sunt practic neglijate în
proiectele de cercetare finanþate din PN2. 

•Cercetarea româneascã finanþatã de la
buget abordeazã frecvent probleme tehno-
logice care sunt rezolvate pe plan inter-
naþional, iar instalaþiile respective sunt în
faza comercialã. Acest lucru explicã falia
existentã în România între organizaþiile
care desfãºoarã activitãþi de cercetare ºi po-
tenþialii utilizatori ai rezultatelor (firme,
autoritãþi publice). Lipsesc, în schimb, cer-
cetãri care sã abordeze problemele eco-
nomice.

• Energia verde este în mod frecvent
promovatã la nivel UE prin intermediul
standardizãrii echipamentelor/receptoare-
lor ºi etichetãrii performanþelor energetice

ale acestora. Standardele elaborate de
Comitetul European de Standardizare se
bazeazã pe cercetãri laborioase, dar imple-
mentarea lor în România se bazeazã pe o
simplã traducere. Este necesar ca adaptarea
acestor standarde în România (sau re-
alizarea de standarde naþionale) sã se
bazeze în mod corespunzãtor pe cercetarea
situaþiei existente la nivel naþional. 

Recomandãri

Participanþii la panel au considerat opor-
tun ca, în domeniul energiei, cercetãrile fi-
nanþate din fonduri publice, sã fie struc-
turate pe mai multe direcþii de cercetare clar
definite. Pe de altã parte, având în vedere
nivelul diferit de dezvoltare al României faþã
de þãrile dezvoltate UE (ºi chiar faþã de
media UE27), autorii studiului considerã cã
vor trebui sã aibã prioritate tematicile de
cercetare care rãspund necesitãþilor reale ale
þãrii noastre, fãrã a urmãri în mod obsesiv
respectarea tematicilor stabilite la nivel UE. 

Luând în calcul concluziile desprinse,
specialiºtii care au definitivat acest studiu
considerã oportun ca domeniul „Energie
verde” sã fie structurat în urmãtoarele di-
recþii CDI prioritare:

• Producerea de electricitate din surse
regenerabile

• Utilizarea surselor regenerabile de
energie pentru încãlzire ºi rãcire

•Conectarea la reþea a surselor de ener-
gie verde; reþele inteligente de energie

• Stocarea energiei produse din SRE
• Tehnologii de ardere curatã a cãr-

bunelui. Captarea ºi stocarea CO2
• Tehnologii de producere ºi de uti-

lizare a biomasei ºi a produselor derivate
din biomasã

• Hidrogen ºi pile de combustie
• Eficienþa energeticã în sectoarele de

consum final
• Fundamentarea ºi monitorizarea po-

liticilor naþionale în domeniul energiei
verzi.

� ALEXANDRU BATAL I

IONEL ANDREI, 
DIRECTORUL DIRECÞIEI
GENERALE PROGRAME
DIN CADRUL ANCS:

„Acest studiu prospectiv va contribui cu
siguranþã la dezvoltarea coerenþei politi-
cilor în ºtiinþã ºi inovare în domeniul ener-
giilor verzi. Abordarea impusã prin termenii
de referinþã ai proiectului-sistemicã, sis-
tematicã participatorie ºi orientarea cãtre
acþiune - a condus la realizarea unei ana-
lize corecte a mediului intern ºi extern cercetãrii în acest domeniu ºi, în final, la identifi-
carea unor prioritãþi în linia celor promovate prin politici ºi iniþiative europene. Semnificativã
rãmâne în acest sens analiza ºi posibilele direcþii de acþiune naþionale identificate pe baza
Planului pentru Tehnologii Strategice în domeniul Energiei. Analiza este una de tip reflexiv 
ºi analitic, reclamând o valorificare mai accentuatã a tradiþiei ºi capacitãþii ºtiinþifice ºi
tehnologice româneºti. Totuºi, construcþia propusã nu se ridicã încã la nivelul acestei 
ambiþii, accentuând asupra unui sincronism cu abordãrile ºi iniþiativele europene, absolut
necesar de altfel, dar bazat mult prea mult pe mimetism. Efortul de analizã, evaluare ºi 
prioritizare, depus de instituþiile ºi echipa de proiect împreunã cu experþii ºi participanþii 
la proiect, chiar dacã nu suficient, poate ºi datoritã timpului scurt avut la dispoziþie, 
este unul de apreciat ºi sperãm cã aceste abordãri vor fi continuate ºi extinse ºi dupã 
finalizarea proiectului, având în ANCS parteneri loiali în orice acþiuni ºi proiecte care pot 
conduce la promovarea ºi producþia energiei verzi prin rezultatele obþinute ºi valorificate 
de sectorul ºtiinþei ºi tehnologiei din România. Sperãm cã acest proiect ºi acest exerciþiu
de previziune sã constituie punctul de cristalizare pentru o mai bunã coordonare, pentru 
mai multã colaborare ºi încredere în Aria Româneascã a Cercetãrii“.



MARKET WATCH | 15 IULIE - 15 SEPTEMBRIE 201132

CERCETARE

ENERGETICÃ NUCLEARÃ

În data de 24 iunie 2011, Institutul
Naþional de Cercetare-Dezvoltare pentru
Tehnologii Criogenice ºi Izotopice - ICSI
Rm. Vâlcea a organizat la biblioteca
judeþeanã „Antim Ivireanul“ din Rm. 
Vâlcea, ediþia a V-a a workshop-ului
naþional cu participare internaþionalã inti-
tulat „Managementul Tritiului“.

M
anifestarea s-a organizat
prin finanþarea parþialã de
cãtre Ministerul Educaþiei,
Cercetãrii, Tineretului ºi
Sportului - Autoritatea

Naþionalã pentru Cercetare ªtiinþificã -
Contract 17M/13.05.2011.

Workshop-ul organizat de cãtre ICSI
Rm. Vâlcea reprezintã singura mani-
festare ºtiinþificã de interes naþional în
domeniul tritiului, a managementului
acestuia, precum ºi a tehnologiilor ºi
proceselor de separare aferente.

Tematica workshop-ului a vizat di-
recþii de vârf ale cercetãrii ºi dezvoltãrii
tehnologice, cu un impact major asupra
programului nuclear naþional - fisiunea
ºi fuziunea nuclearã:

• Tritiul ºi energetica nuclearã

• ªtiinþa ºi ingineria materialelor uti-
lizate în domeniul nuclear

• Informatica în instalaþiile nucleare

• Managementul deºeurilor radioac-
tive

• Radioprotectie. Protecþia mediului

• Tehnici de analize de laborator
pentru izotopii hidrogenului

• Programul de cercetare EUR-
ATOM-EFDA (European Fusion
Development Agreement)

• Pregãtirea personalului din
unitãþile care proceseazã tritiu

Workshop-ul „Managemenul Tritiu-

lui“, cu frecvenþã de organizare la 2 ani,
este susþinut de existenþa în cadrul ICSI
Rm. Vâlcea a Instalaþiei Pilot Experi-
mentalã pentru separarea tritiului ºi deu-
teriului, obiectiv de interes naþional, cu
misiunea de a dezvolta tehnologia de de-
tritiere a apei grele utilizatã ca moderator
la reactoarele nucleare CANDU din
CNE Cernavodã ºi de a verifica materi-
alele ºi echipamentele specifice în mediu
tritiat ºi la temperaturi criogenice.

Beneficiarul tehnologiei de detritiere
a apei grele este S.N. Nuclearelectrica
pentru Unitatea 1 ºi Unitatea 2 de la
CNE Cernavodã. În acelaºi timp, perso-
nalul instalaþiei pilot participã la progra-
mul EURATOM-EFDA-JET ºi EFDA-
ITER cu privire la fuziunea nuclearã ºi
sistemul de detritiere asociat.

Ca urmare, motivele pentru care
problematica tritiului are un rol major
în programul nuclear naþional sunt
legate de:

• Existenþa în România a CNE
Cernavodã care deþine douã reac-
toare CANDU în funcþiune.

• Experienþa ICSI Rm. Vâlcea con-
cretizatã în analiza ºi separarea izo-
topilor hidrogenului ºi existenþa în
institut a instalaþiei pilot experi-

mentalã pentru separarea tritiului
ºi deuteriului.

• Startul construcþiei primului reac-
tor experimental de fuziune la
Cadarache în Franþa.

• Programul european de cercetare
în domeniul fuziunii nucleare ºi
faptul cã România este þarã asociatã
acestui program.

• Existenþa în România a unor insti-
tute de cercetare cu aplicaþii în
domeniul tritiului ºi cu experienþã
în managementul materialelor nu-
cleare sau de interes nuclear.

• Existenþa unor relaþii de colaborare
între instituþii din România ºi
parteneri internaþionali în proble-
matica tritiului.

• Cerinþele AIEA Viena privind se-
curitatea instalaþiilor nucleare ºi de
înãsprire a controlului materialelor
cu caracter nuclear, în conformi-
tate cu Protocolul Adiþional semnat
de cãtre România.

Programul workshop-ului a cuprins:
- Cuvântul de deschidere rostit de CS

I dr. Vasile Stanciu – Director ªti-
inþific la ICSI Rm. Vâlcea ºi preºe-
dinte al Comitetului de organizare.

- Sesiuni de comunicãri ºtiinþifice
ORAL

- Sesiune de comunicãri ºtiinþifice
POSTER

- Masa rotundã - „Sistemul de detri-
tiere a apei grele din reactoarele
nucleare tip CANDU“

- Expoziþia tehnicã
- Vizita tehnicã la instalaþia pilot ex-

perimentalã pentru separarea tri-
tiului ºi deuteriului.

Au fost susþinute lecþii invitate, co-
municãri ORAL ºi lucrãri POSTER.

Comunicãrile susþinute la workshop
au avut ca autori cercetãtori, cadre uni-
versitare ºi specialiºti din ICSI Rm. 

Workshop-ul naþional
„Managementul Tritiului“ - 2011
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Vâlcea, RAAN - Sucursala Cercetãri 
Nucleare din Mioveni, jud. Argeº, 
IFIN -„HH“ Mãgurele jud. Ilfov, RAAN
- SITON Mãgurele, jud. Ilfov, Karlsruhe
Institute of Technology - Tritium Labo-
ratory, Germania (KIT-TLK), Linde
Kryotechnik din Zurich, Elveþia, AECL
Canada, CNE-PROD Cernavodã, 
S.C. MECROSYSTEM Bucureºti,
CNCAN Bucureºti.

S-a remarcat puternica implicare a
comunitãþilor ºtiinþifice în colaborãri la
nivel naþional ºi la nivel internaþional,
ilustratã de comunicãri precum:

• Liviu ªtefan (ICSI Rm. Vâlcea) -
„Comparation between ICSI 
Tritium Removal Facility (TRF)
and Cernavoda TRF“.

• C.G. Benescu (CNCAN) - „Roma-
nian Regulatory Approach to Li-
censing of Management System“.

• Ion Cristescu (KIT-TLK) - „Tritium
related activities for ITER develop-
ment; TriPla-CA contribution for
R-D and design activities“.

• Sebastian Brad, George Ana, Ionuþ
Spiridon, Alin Lazãr, Mihai Vijulie
(ICSI Rm. Vâlcea) - „ICSI Rm. 

Vâlcea in Tri-Pla-CA and EFDA
goal oriented training programme“.

• Carmen Maria Moraru, Cristian
Bucur, Iulia ªtefan, Ovidiu Bãl-
teanu (ICSI Rm. Vâlcea) - „Moni-
toring and controlling instant
power consumption in normal and
abnormal operation of tritium se-
paration technological installation“

• Marco Mühlegger (Linde Kriotech-
nik GA) - „Compary Presentation“.

• C. Postolache (IFIN-„HH“), 
Sebastian Brad, Anisia Bornea (ICSI
Rm. Vâlcea) - „Tritium level in the
environment at tritium separation
facility - ICSI“.

• Al. Toma, C.N. Dulamã, R.I. 
Dobrin (RAAN - SCN Mioveni) -
„A new passive collector for air-
borne tritiated water“.

• Dan Bujoreanu (IFIN „HH“) - „A
catalytic oxidation of tritiated ra-
dioactive waste for measurement of
radioactivity in dissolved samples
using liquid scintillation counters“.

• Mihaela Vladu*, G. Bulubaºa*, 
Carmen Varlam*, N. Bidicã*, 
A. Toma**, C. Dulamã** (*ICSI Rm.
Vâlcea, **RAAN - SCN Mioveni) -
„The preoperational monitoring
program for environmental ra-
dioactivity around the pilot plant
for tritium and deuterium separa-
tion ICSI Rm. Valcea“.

• C. Postolache*, S. Brad**, Anisia
Bornea** (*IFIN „HH“, **ICSI Rm.
Vâlcea) - „Portable stand for cali-
bration of tritium gas monitors“.

• Gheorghe Barariu, Teodor
Oprescu, Roxana Georgescu,
Raluca Fako, Florin Sociu (RAAN -
SITON Mãgurele, jud. Ilfov) -
„Support data base for development
of radio-active waste management
strategy to the TRF of Cernavoda“.

La workshop au participat ºi spe-
cialiºti din societãþi comerciale ºi firme
specializate cu care ICSI Rm. Vâlcea
desfãºoarã activitãþi în colaborare: 
SC ROMIB Bucureºti, SC CELIN 
Bucureºti, SC METINSTAL Rm. Vâlcea, 
SC ISTECH Timiºoara, SC PROIMSAT
Rm. Vâlcea.

Workshop-ul a demonstrat rolul
foarte important al problematicii tritiu-
lui în dezvoltarea energeticii nucleare în
plan naþional, dar ºi în plan inter-
naþional.

� CS I DR. VAS ILE STANCIU, 

DIRECTOR ªTI INÞ IF IC, ICSI RM. VÂLCEA

CS I I  DR. L IV IU ªTEFAN, 

ªEF INSTALAÞ IE P ILOT, ICSI RM. VÂLCEA
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ªtiinþa fotonicii include o arie largã de
fenomene, printre care generarea, emisia,
transmisia, modularea, procesarea sem-
nalului, comutarea, amplificarea ºi detecþia
luminii, termenul de fotonicã subliniind
caracterul dual, de undã ºi corpuscul, al
acesteia. Fotonica a apãrut o datã cu dez-
voltarea primului emiþãtor de luminã pe
bazã de semiconductori în anii ’60 ºi a 
fibrelor optice în anii 70. 

F
abricarea de noi dispozitive
folosind tehnici ieftine, nepo-
luante, care sã implice un con-
sum redus de energie, rãmâne o
provocare. Tehnologiile asoci-

ate fotonicii sunt puternic influenþate de
tipul de material folosit.

Pe lângã semiconductorii anorganici,
compuºii organici  moleculari ºi polimerici
oferã potenþiale aplicaþii în domeniul fo-
tonicii, în special al opticii neliniare, pen-
tru procesarea informaþiei, telecomunicaþii
ºi opticã integratã. Aceste materiale pot fi
considerate ca materialele optice de  viitor
datoritã marii lor diversitãþi, proprietãþilor
lor remarcabile, costului de producþie scã-
zut, compatibilitãþii cu tehnologia siliciu-
lui. Materialele organice sunt compatibile
cu o varietate de substraturi, inclusiv cele
flexibile, ceea ce va permite dezvoltarea
unei noi generaþii de dispozitive portabile
ºi uºoare.

Materialele organice prezintã propri-
etãþi optice neliniare ca o consecinþã a exis-
tenþei electronilor delocalizaþi în orbitalii
π−π∗, care caracterizeazã derivaþii aroma-
tici, putând oferii soluþii în domeniul
tehnologiilor fotonice.

Proprietãþile specifice ale structurii lor
moleculare determinã rãspunsul (selectiv,
rapid, intens) la nivel macroscopic sub acþi-
unea unor stimuli externi, cum ar fi un fas-
cicul laser intens. Procese asociate chimiei

de sintezã pot fi utilizate pentru a optimiza
structura molecularã, cu scopul de a deter-
mina amplificarea rãspunsului optic neli-
niar. Structurile moleculare cu legãturi 
π-conjugate, stabile din punct de vedere
termic, care conþin grupãri funcþionale cu
proprietãþi donoare ºi acceptoare, prezintã
fenomene optice neliniare semnificative. 

În cadrul INCDFM Bucureºti existã un
colectiv cu experienþã în domeniul materi-
alelor organice, în cadrul cãruia se efec-
tueazã cercetãri legate de obþinerea mate-
rialelor organice de volum (cristale) ºi a
straturilor subþiri ºi investigarea propri-
etãþilor lor optice ºi electrice, avându-se în
vedere o arie largã de aplicaþii, de la cele
opto-electronice ºi fotonice pânã la cele fo-
tovoltaice ºi senzori. 

Colectivul dispune de o infrastructurã
adecvatã domeniului, inclusiv echipamen-
te de vârf la nivel mondial, cum ar fi insta-
laþia de depunere prin evaporare în vid,
prevãzutã cu 8 surse de evaporare de tem-
peraturã joasã pentru compuºi organici ºi
cu 3 surse pentru evaporarea metalelor, in-
stalaþie controlatã de calculator, care per-
mite realizarea multistraturilor ºi struc-
turilor de dispozitiv într-un singur ciclu de
depunere (Fig. 1a) ºi sistemul care cuprinde
mai multe tehnici integrate de analizã prin
microscopie (Fig. 1b).

În INCDFM este studiatã o gamã largã
de compuºi organici, de la cei monomerici
caracterizaþi de o structurã de acid malea-
mic, la oligomeri arilenvinilinici ºi la com-
puºi obþinuþi prin funcþionalizarea cu de-
rivaþi anilinici a unui copolimer format din

anhidrida maleicã ºi clor metil stiren sau
anhidrida maleicã ºi metilmetacrilat. 

Studiul efectului condiþiilor de depu-
nere asupra morfologiei stratului (Fig. 2) ºi
deci a proprietãþilor acestuia, este determi-
nant pentru selectarea materialului ºi a
metodelor de procesare cele mai adecvate
pentru o aplicaþie þintã.

Cele mai accesibile aplicaþii ale stra-
turilor subþiri din aceºti compuºi sunt la re-
alizarea dispozitivelor optice de dublare a
frecvenþelor. Principalele avantaje ale aces-
tor compuºi se leagã de faptul cã sunt uºor
de procesat ºi pot fi depuºi pe orice tip de
substrat, folosind o varietate de metode, de
la cele din soluþie pânã la cele care folosesc
laserul, promiþând o integrare directã cu
circuite electronice în ansambluri opto-
electronice hibride. 

� DR. ANCA STÃNCULESCU, 

INCDFM BUCUREºT I

Materialele organice ºi fotonica

Fig. 1a: Sistem de depunere prin evaporare 
a straturilor subþiri de materiale organice 

cuplatã cu o incintã cu atmosferã controlatã
(Glove-box) 

Fig. 1b: Microscop optic cu scanare 
în câmp apropiat (NSOM)) cu facil itãþi 

de microscopie de forþã atomicã 
ºi confocalitate

Fig. 2: Diferite tipuri de
morfologii pentru stra-

turi subþiri organice,
evidenþiate prin 

microscopie electro-
nicã de baleiaj (a), (b)
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Î
n perioada 4-8 iulie 2011, Institutul
Naþional de Fizicã ºi Inginerie Nu-
clearã-Horia Hulubei (IFIN-HH), în
cooperare cu IAEA – Agenþia Inter-
naþionalã pentru Energie Atomicã

de la Viena, instituþia specializatã în
domeniul nuclear a Organizaþiei Naþiu-
nilor Unite-ONU, a organizat la Bucureºti-
Mãgurele un workshop în domeniul deza-
fectãrii reactorilor de cercetare. Acest
eveniment reprezintã o etapã din proiectul
internaþional R2D2P, coordonat de AIEA
ºi dedicate Demonstrãrii Dezafectãrii Re-
actorilor de Cercetare (www.iaea.org). 26
de participanþi din 15 þãri - Argentina, Al-
geria, Austria, Brazilia, Bulgaria, China,
Egipt, Filipine, Indonezia, Irak, Malaiezia,
Mexic, Serbia, Ungaria, Vietnam - au
efectuat activitãþi practice utilizând docu-
mentaþiile tehnice de la reactorul VVR-S
din IFIN-HH, au analizat, în cadrul unui
larg schimb de informaþii, experienþã ºi
cunoºtinte, echipamentele achiziþionate
sau în curs de achiziþionare, au vizitat
obiectivul nuclear ºi instalaþiile Staþiei de
Tratare a Deºeurilor Radioactive (STDR),
unde se gestioneazã deºeurile radioactive
rezultate din dezafectare, au participat la
discuþii în sesiuni plenare ºi în cele trei
grupuri de lucru din domeniul analizelor
de securitate, management de materiale ºi
activitãþi de dezafectare.

Reactorul nuclear de cercetare 
VVR-S din cadrul IFIN-HH a fost
primul din sud-estul Europei, fiind pus
în funcþiune în luna iulie 1957 de o
echipã de specialiºti ruºi ºi români.
Dupã 40 de ani de funcþionare continuã,
fãrã incidente sau evenimente, reactorul
de la Mãgurele a fost oprit în 1997.
Cinci ani mai târziu, prin HG nr.
418/2002 s-a decis oprirea sa definitivã
în vederea dezafectãrii. Din anul 2010 a
început implementarea proiectului de
dezafectare – o nouã premierã, întrucât
el devine primul reactor nuclear de
cercetare care se dezafecteazã din
aceastã zonã a Europei. 

Dezafectarea unei instalaþii nucleare
reprezintã implementarea unui set de mã-
suri tehnice, financiare ºi administrative
prin care instalaþia respectivã este scoasã de
sub regimul de autorizare. IFIN-HH res-
pectã cu rigurozitate reglementãrile pri-
vind securitatea nuclearã ºi radiologicã,
protecþia mediului ºi proprietãþii, a sãnãtã-
þii lucrãtorilor ºi populaþiei. Astfel, spre 
exemplificare, trebuie respectate preveder-
ile Legii nr. 111/1996 pentru reglemen-
tarea, autorizarea ºi controlul activitãþilor
nucleare, ale Tratatului EURATOM, a altor
angajamente din cadrul tratatelor la care
România este parte semnatarã. 

Odatã cu implementarea proiectului de
dezafectare au început ºi repatrierea com-
bustibilului nuclear uzat slab îmbogãþit
EK-10, în Federaþia Rusã (þara de origine)
ºi modernizarea instalaþiilor STDR din
IFIN-HH. Proiectul se va desfãºura pânã în
2020, iar la finalizarea dezafectãrii se vor
reutiliza clãdirile pentru activitãþi de CDI
în domeniul ºtiinþei materialelor în câmp
de radiaþii. Pentru desfãºurarea în condiþii
de securitate nuclearã ºi radiologicã a ac-
tivitãþilor de dezafectare (de la dezasam-

blãri ºi segmentãri, la managementul mate-
rialelor rezultate din dezafectare ºi ma-
nagementul proiectului) sunt elaborate do-
cumentaþii tehnice complexe, aprobate de
cãtre autoritãþile naþionale competente din
domeniul nuclear, al protecþiei mediului,
sãnãtãþii publice ºi securitãþii industriale.
IFIN-HH, cãruia îi revine întreaga respon-
sabilitate privind implementarea proiectu-
lui, desfãºoarã un management eficient ºi
are expertiza necesarã în acest sens: uti-
lizeazã resurse umane calificate ºi bine in-
struite, tehnologii validate, contractanþii
lucrãrilor sunt autorizaþi sã desfãºoare ac-
tivitãþile atribuite în condiþii de securitate
nuclearã ºi radiologicã. Documentaþiile
tehnice de bazã care se aplicã în desfãºu-
rarea proiectului de dezafectare sunt: pla-
nul detaliat de dezafectare, documentaþia
tehnicã pentru dezafectare, elaboratã în
conformitate cu prevederile Tratatului 
EURATOM, studiul de impact asupra
mediului ºi bilanþ de mediu nivel II, docu-
mente tehnice privind capabilitãþile
tehnice, umane ºi financiare, programul de
monitorizare a radioactivitãþii mediului,
planul de intervenþie în situaþii de urgenþe
radiologice, program de radioprotecþie,
sãnãtate ºi securitate în muncã, garanþii nu-
cleare, protecþie fizicã, managementul cal-
itãþii (detalii pe site-ul www.ifin.nipne.ro).

Workshop-ul organizat de cãtre 
IFIN-HH s-a bucurat de foarte bune apre-
cieri din partea AIEA ºi a participanþilor,
astfel încât s-a propus ca urmãtoarea acþi-
une din proiectul R2D2P în 2011-2012  sã
aibã loc tot la IFIN-HH, vizând exerciþii
practice, activitãþi de segmentare demon-
strative cu echipamentele din dotare,
managementul deºeurilor radioactive
rezultate. Dupã cum se vede, România se
transformã într-un donor de expertizã în
acest domeniu, solicitându-se ca proiectul
de dezafectare a reactorului VVR-S sã fie
un model de urmat ºi de alte þãri.

� DR. MIT ICÃ DRÃGUºIN

DIRECTOR SECURITATE NUCLEARÃ IF IN-HH

DEZAFECTAREA REACTORULUI NUCLEAR -
WORKSHOP INTERNAÞIONAL LA BUCUREªTI



De fiecare datã când auzeam informaþii
despre CERN la televizor sau citeam di-
verse ºtiri despre cercetãrile efectuate în
cel mai mare laborator de fizica particule-
lor din lume, îmi imaginam un complex ex-
trem de securizat, sub pãmânt, unde nu
poate ajunge orice muritor de rând, un fel
de NASA european. Aºa cã nu m-am aºtep-
tat, atunci când am ajuns la CERN, sã fie
ca o vizitã la muzeu. Însã un „muzeu”
unde istoria se scrie, practic, în fiecare zi.

C
ERN este laboratorul unde oa-
meni de ºtiinþã din întreaga
lume îºi unesc eforturile pentru
a studia structura elementarã a
materiei ºi forþele care o gu-

verneazã. 60.000 de vizitatori vin în fiecare
an la CERN.

Activitatea CERN este structuratã pe
trei domenii, toate programele dezvoltate
vizând teme care constituie prioritãþi ºti-
inþifice mondiale: cercetare fundamentalã,
cercetare aplicativã ºi dezvoltare tehnolo-
gicã, formarea viitorilor specialiºti. La
CERN se încearcã sã se rãspundã unor în-
trebãri fundamentale: Ce este materia?
Cum funcþioneazã Universul? De ce nu
existã antimaterie în Univers? Laboratorul
joacã, de asemenea, un rol vital în dez-
voltarea tehnologiilor de mâine. 

Cel mai faimos program iniþiat la CERN

ºi care a suscitat un interes foarte mare ºi din
partea publicului larg este Large Hadron
Collider sau LHC, cel mai mare ºi mai puter-
nic accelerator de particule din lume. LHC
este instalat într-un tunel circular, cu cir-
cumferinþa de 27 de km, unde a activat un
accelerator mai vechi – Large Electron
Positron Collider (LEP). Acest tunel poate
fi considerat cel mai rece „fridiger” al plane-
tei, echipat pentru a funcþiona la o tempe-
raturã de -271°C, temperaturã mai scãzutã
chiar decât cea înregistratã în spaþiul cosmic.
Construirea LHC a costat 4 miliarde de euro.

UN OBIECTIV TURISTICUN OBIECTIV TURISTIC:: CERNCERN

CERN, Organizaþia Europeanã pentru cercetãri nucleare, a fost fondatã în 1954. Este cel mai
mare laborator de fizica particulelor din lume ºi este situat la graniþa franco-elveþianã, în
apropiere de oraºul Geneva. A devenit un exemplu de colaborare internaþionalã ºi numãrã în
prezent 20 de state membre: Austria, Belgia, Bulgaria, Cehia, Danemarca, Elveþia, Finlanda,
Franþa, Germania, Grecia, Italia, Olanda, Marea Britanie, Norvegia, Polonia, Portugalia, Slova-
cia, Spania, Suedia, Ungaria. Alte 8 entitãþi au statut de observator: Comisia Europeanã,
India, Israel, Japonia, Rusia, Turcia, UNESCO, SUA. România este, în prezent, stat candidat la
CERN. De anul trecut, orice þarã din lume poate aplica pentru a deveni membru.



Bugetul anual al CERN în 2010 a fost
de 994 de milioane de euro, acelaºi buget
fiind prevãzut ºi pentru acest an. Conform
lui Jean-Michel Jouanigot, Group Leader,
IT Systems CERN, bugetul se duce în prin-
cipal cãtre personal ºi energie (CERN con-
sumã la fel de multã energie ca oraºul
Geneva), IT-ul aflându-se mai la coada lis-
tei de cheltuieli.

LHC funcþioneazã de doi ani, fiind con-
struit pentru a opera 20 de ani. 

„În 1980 am început sã discutãm despre
LHC. Acum suntem în pregãtirea unei alte
maºini puternice. Cel mai probabil, vom
construi un accelerator liniar (Linear Ac-
celerator). Specialiºtii spun cã din accele-
ratorul circular s-a dezvoltat tot ceea ce se
putea”, a declarat pentru Market Watch
JJeeaann--MMiicchheell  JJoouuaanniiggoott..

În 2005, la CERN a fost inaugurat Cen-
trul de control, unde lucreazã 9 persoane
pe zi. „CERN este ceea ce numim Tier 0.
Este teritoriu internaþional ºi nu se supune
legilor din Franþa sau Elveþia. Utilizatorii
CERN sunt fizicieni, nu sunt utilizatori
standard. Misiunea noastrã este ca fizicienii
din întreaga lume sã aibã acces la CERN.
Datele care sunt generate aici sunt stocate
pentru totdeauna. În ceea ce priveºte sto-
carea, anul acesta vom trece de la 1 TB per
bandã la 5 TB per bandã. Avem doi furni-
zori de benzi: IBM ºi Oracle. Folosim benzi
ºi nu discuri magnetice, din cauza consu-
mului de energie, care e mai mic. Lucrãm
mereu cu Oracle ºi IBM pentru a testa noi
tehnologii de stocare”, a mai spus JJeeaann--
MMiicchheell  JJoouuaanniiggoott..

Large Hadron Collider 
ºi gãurile negre

LHC accelereazã fasciculele de parti-
cule ºi le izbeºte unele de altele sau de alte
þinte, pentru a produce o cantitate foarte
mare de energie, creând astfel condiþii si-
milare celor de la apariþia Universului.
Studiind aceste coliziuni la nivele de en-
ergie foarte mari, fizicienii care lucreazã cu
LHC vor face progrese în ceea ce priveºte
înþelegerea misterelor apariþiei Universu-
lui ºi a modului în care funcþioneazã.

Unii fizicieni spun cã, atunci când au
loc coliziuni în LHC, se pot produce gãuri

negre microscopice. Totuºi, având în ve-
dere cã acestea sunt create doar din energi-
ile eliberate prin coliziunea particulelor
(echivalente cu cele ale unui þânþar), gãuri-
le negre microscopice produse în interiorul
LHC nu pot genera o forþã gravitaþionalã
suficient de mare pentru a atrage materia
înconjurãtoare.

Primele coliziuni în LHC au avut loc în
martie 2010. Acceleratorul va funcþiona
pânã la sfârºitul lui 2012, la o putere de 3,5
TeV (Teraelectron Volt) per fascicul. Timp
de un an, în 2013, va fi în repaus tehnic,
pentru mentenanþã. În 2014, va fi repus în
funcþiune, iar de data aceasta fizicienii
sperã ca va funcþiona cu o putere de 7 TeV
per fascicul.

LHC este locul ideal pentru coliziunile
care se petrec la cele mai mari nivele de 
energie observate vreodatã în condiþii de
laborator. Patru detectori uriaºi – ALICE,
ATLAS, CMS ºi LHCb – observã coliziu-
nile, astfel încât fizicienii sã poatã explora
noi teritorii în privinþa materiei, energiei,
spaþiului ºi timpului. LHC genereazã can-
titãþi foarte mari de date experimentale, 25
petabytes de informaþii pe an, pe care
CERN-ul le direcþioneazã cãtre 11 labora-
toare din întreaga lume pentru procesare
distribuitã (tehnologia GRID).

CERN OpenLab 
ºi implicarea industriei IT

Cercetãrile efectuate la CERN impun,
de cele mai multe ori, folosirea unor
tehnologii care nu sunt disponibile încã ºi
trebuie dezvoltate în mod special. Sisteme
de criogenie, tehnologii pentru supracon-
ductivitate ºi vid, care sunt esenþiale pentru
LHC, sunt doar câteva exemple. De aceea,
a fost nevoie de implicarea unor parteneri
industriali pentru a construi aceste teh-
nologii, lucru valabil ºi pentru domeniul
IT. Astfel, în 2002, a fost înfiinþat CERN
Openlab, fiind gândit ca un cadru pentru
dezvoltarea unor proiecte multilaterale
între CERN ºi industria IT.

Nume grele din industria IT mondialã
au devenit parteneri CERN: HP, Intel, 
Oracle, Siemens sau IBM. 

CERN se bazeazã pe reþeaua ProCurve
a HP pentru a furniza infrastructura de

reþea care le permite oamenilor de ºtiinþã
CERN din întreaga lume sã partajeze infor-
maþiile de care au nevoie pentru a rãspun-
de întrebãrilor despre natura universului
nostru. În curând, se va introduce în reþea
IPv6 (Internet Protocol version 6). În Cen-
trul de Control, HP a instalat câteva con-
sole cu 5 monitoare ºi un singur mouse,
care se miºcã prin toate ecranele, ºi o sin-
gurã tastaturã.

Atât HP, cât ºi CERN au o tradiþie în-
delungatã în domeniul cercetãrii ºi dez-
voltãrii de tehnologii avansate de reþelis-
ticã. Proiectul CINBAD (CERN Investiga-
tion of Network Behaviour and Anomaly
Detection), lansat în 2007 în colaborare cu
HP, are la bazã exclusiv tehnologie HP de
reþelisticã.

� LUIZA SANDU

CERCETARE

FIZICÃ

Centrul de control CERN

Data Center-ul CERN
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Între 20 ºi 26 iunie 2011 a avut loc la Le
Bourget, lângã Paris, în Franþa, cel de-al
49-lea Salon Aviatic Internaþional, la care
au participat peste 2.100 de firme din 45
de þãri, gãzduite în nu mai puþin de 28 de
pavilioane internaþionale. Au fost prezen-
tate 150 de aparate de zbor, vedeta sa-
lonului fiind, indiscutabil, avionul solar
„Solar Impulse“, alãturi de care au fost
prezentate, în premierã, aparatele Euro-
copter X3, Airbus A400M ºi Boeing 747-
800 ºi 787. Salonul a fost vizitat de peste
145.000 de reprezentanþi ai diverselor
companii din aviaþie ºi din domeniile
conexe, 290 de delegaþii oficiale din
aproape 100 de þãri ºi de circa 200.000
de vizitatori din publicul general.

M
anifestarea a fost organi-
zatã de „Salon Interna-
tional de l’Aeronautique et
de l’Espace (SIAE)“, sub-
sidiar al Asociaþiei Fran-

ceze a Industriilor Aerospaþiale (GIFAS).
România a fost reprezentatã la Salonul

Internaþional de la Le Bourget din 2011 de

un numãr de 14 firme de aviaþie sau din
domeniile conexe, printre care ºi cele mai
importante trei institute de cercetare de
aviaþie: Institutul Naþional de Cercetare
Dezvoltare Turbomotoare - COMOTI, 
Institutul Naþional de Cercetãri Aero-
spaþiale „Elie Carafoli“ ºi centrul de cer-
cetare privat STRAERO S.A.

Cercetãtorii români au participat, în
cadrul manifestãrilor prilejuite de Salonul
Aviatic Le Bourget 2011, la o întrunire a
participanþilor în programul european de
cercetare Clean Sky, la standul propriu al
programului, întrunire prezidatã de direc-
torul Clean Sky, dl. Eric Dautriat, alãturi
de cercetãtori din Franþa, Germania, Marea
Britanie, Ungaria, Grecia, Italia, Spania,
Polonia, Turcia ºi Finlanda. Scopul întâl-
nirii a fost de a prezenta ultimele realizãri
ºtiinþifice obþinute în cadrul programului,
de a prezenta noile cereri de proiecte de
cercetare de sub egida Clean Sky, care au
fost lansate în luna iulie 2011, ºi de a pre-
faþa ºedinþa de informare asupra noului sis-
tem informatic de negociere a proiectelor
de cercetare europene care a avut loc la
Bruxelles în 1 iulie a.c.

PARTICIPAREA ROMÂNEASCÃ LA EDIÞIA 
CU NUMÃRUL 49 A SALONULUI AVIATIC 

INTERNAÞIONAL DE LA LE BOURGET
Vedere de ansamblu a Salonului Aviatic 
Internaþional de la Le Bourget 2011

Secþiunea INCDT Turbomotoare COMOTI 
a standului României la Le Bourget 2011
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Delegaþia Institutului Naþional de Cer-
cetare Dezvoltare Turbomotoare - CO-
MOTI, condusã de dl. Preºedinte Director
General dr. ing. Valentin Silivestru, a parti-
cipat, de asemenea, la o întâlnire cu condu-
cerea firmei spaniole HISPANO - SUIZA,
parte a grupului francez SAFRAN, la sediul
filialei acesteia din Colombe, de lângã
Paris. Firma spaniolã conduce proiectul eu-
ropean de cercetare ELTESTSYS, proiect
în care INCD Turbomotoare COMOTI
participã ca partener ºi care, potrivit de-
claraþiilor domnului Jean-Jacques Charrier,
ºeful departamentului de Strategie, Cer-
cetare ºi Tehnologii al HISPANO - SUIZA,
este de importanþã deosebitã pentru con-
cernul multinaþional SAFRAN. Contri-
buþia INCD Turbomotoare COMOTI  la
proiect constã în execuþia ºi amenajarea a
douã standuri de probã pentru turbomo-
toare de aviaþie, care vor fi instalate la
sediul din Franþa al HISPANO - SUIZA.
Întâlnirea de la Le Bourget, urmatã de o
vizitã a delegaþiei INCD Turbomotoare
COMOTI la Colombe, a avut rolul de a
clarifica la faþa locului condiþiile în care
urmeazã sã funcþioneze cele douã standuri
de probã, precum ºi cerinþele speciale pe
care acestea vor trebui sã le îndeplineascã.

COMOTI, angrenat într-un nou
proiect internaþional 

Cea mai importantã realizare a dele-
gaþiei INCD Turbomotoare COMOTI la
Salonul Aeronautic Internaþional de la Le
Bourget 2011 a fost, însã, legatã de coop-
tarea institutului de cercetare român în-
tr-un program de cercetare internaþional
care are ca scop final utilizarea de biocom-
bustibili în aviaþia comercialã. Programul
este condus de compania francezã AIRBUS
ºi include, pe lângã INCD Turbomotoare
COMOTI, Universitatea din Manchester,
Marea Britanie, compania naþionalã
românã TAROM ºi Centrul de Bio-
tehnologii Microbiene BIOTEHGEN, al
Universitãþii de ªtiinþe Agronomice ºi
Medicinã Veterinarã din Bucureºti.

Pe plan mondial, utilizarea biocombus-
tibililor în motoarele de aviaþie este o pre-
ocupare din ce în ce mai actualã, în condi-
þiile reducerii rezervelor de combustibili

fosili ºi a unei aºteptate creºteri continue a
preþurilor acestora. Compania aviaticã olan-
dezã KLM, spre exemplu, a efectuat de
curând un prim zbor cu un avion de linie
(de fabricaþie BOEING) la care unul dintre
motoare a fost alimentat, în proporþie de 
50%, cu biocombustibil. În domeniul mili-
tar, marina Statelor Unite, US Navy, a ra-
portat, de asemenea, efectuarea cu succes
de zboruri de încercare cu trei avioane
(unul de transport ºi douã de vânãtoare) al-
imentate cu biocombustibili. Mai mult încã,
agenþia de standarde de materiale din
S.U.A., „American Society for Testing and
Materials (ASTM), a certificat foarte recent
standardul de obþinere a combustibilului de
aviaþie (tip JET A în standardul american)
din biocombustibil. Avantajele acestui tip
de combustibili constau în predictibilitate
(se poate planifica în avans cantitatea de
combustibili cerutã de piaþã ºi suprafaþa
agricolã necesarã) ºi în faptul cã provine
dintr-o sursã regenerabilã. Biocombusti-
bilul se obþine din rafinarea uleiului obþinut
din plante oleaginoase cu grad de extracþie
ridicat (se atinge în prezent un procent de
ulei extras de 30% din masa totalã a plan-
tei), cu un impact asupra mediului cât mai
redus ºi cu costuri de producþie ºi rafinare
cât mai mici.

Negocierile ºi discuþiile purtate la Le
Bourget între reprezentanþii Airbus, con-
duºi de dl. Paul Nash, directorul departa-
mentului Motoare Noi ºi de dl. Frederic
Eychenne, directorul departamentului de
Energii Noi ºi cei ai INCD Turbomotoare -
COMOTI, dl. dr. ing. Valentin Silivestru ºi
dl. dr. ing. Romulus Petcu, s-au finalizat cu
elaborarea unei scrisori de intenþie potrivit
cãreia INCD Turbomotoare - COMOTI
urmeazã sã se alãture consorþiului mai sus
menþionat prin semnarea unui contract
economic. Contribuþia INCD Turbomo-
toare - COMOTI la programul de cercetare
va consta în efectuarea de probe de func-
þionare a motorului de aviaþie alimentat cu
biocombustibil pe standul de probe pro-
priu, analiza ciclului de viaþã al turbomo-
torului alimentat cu biocombustibil, trasa-
bilitatea acestuia ºi evaluarea impactului
procesului de producþie ºi rafinare a bio-
combustibilului asupra mediului, mãsurã-
tori de emisii poluante ºi zgomot, atât pe

standul de probã, cât ºi pe pista aeroportu-
lui, utilizând laboratorul mobil al INCD
Turbomotoare - COMOTI, precum ºi anal-
iza impactului utilizãrii biocombustibilu-
lui asupra componentelor turbomotorului
(camerã de ardere, turbinã etc.).

România, pe harta construirii 
de rafinãrii pentru biocombustibili

Biocombustibilul utilizat în programul
de cercetare menþionat este obþinut prin
rafinarea uleiului de gãlbenuºul inului
(Camelina Sativa). Culturile agricole de
Camelina Sativa sunt amplasate în Româ-
nia în diverse regiuni ale þãrii: Iaºi, Cluj,
Timiº, Dâmboviþa, Giurgiu, Constanþa,
cercetãrile în desfãºurare urmând a deter-
mina care sunt locaþia ºi soiul optime din
punctul de vedere al producþiei la hectar ºi
al calitãþilor chimice ale combustibilului
rezultat. Rafinarea se face în prezent în
strãinãtate, însã unul dintre scopurile pe
care ºi-l propune consorþiul de cercetare
format în jurul Airbus este construirea de
rafinãrii performante în România, astfel
încât þara noastrã sã devinã un punct de ali-
mentare pentru Airbus în regiune.

Se poate astfel conchide cã participarea
româneascã la ediþia cu numãrul 49 a Sa-
lonului Aviatic Internaþional de la Le
Bourget a constituit un real succes, con-
solidând relaþiile de parteneriat ale firmelor
de aviaþie româneºti ºi deschizând noi per-
spective colaborãrilor internaþionale, atât
pe plan economic, cât ºi pe plan ºtiinþific.

� DR. ING. IONUÞ PORUMBEL, COMOTI

Camelina Sativa - 
tulpina ºi capsulele cu
seminþe oleaginoase

Camelina Sativa - ºrot, seminþe ºi ulei



O soluþie geospaþialã nu este o hartã, pen-
tru cã o hartã GIS implicã mult mai mult
decât un „motor” de procesare a datelor
cu caracteristici spaþiale. Odatã depãºitã
frontiera vizualã, harta GIS devine o
colecþie remarcabilã de date alfanumerice
(atribute) ºi geografice (de poziþionare)
care, de obicei, sunt rezultatul unor 
fluxuri de lucru executate de personal 
din diferite compartimente funcþionale ale
instituþiei. 

P
entru cei care utilizeazã
soluþiile geospaþiale în sco-
puri care depãºesc simpla
afiºare în coordonate a unor
elemente gestionate, dificul-

tatea implementãrii unor astfel de
soluþii vine tocmai din identificarea
corectã a fluxurilor de lucru în urma
cãrora se genereazã datele ale cãror in-
formaþii spaþiale vor fi gestionate de
sistemul GIS. Astfel, în multe instanþe,
sistemele GIS nu sunt simple compo-
nente ale unui sistem informatic inte-
grat, ci ajung sã se transforme în ade-
vãrate platforme de integrare a datelor
care, chiar dacã provin din subsisteme
specializate, au în comun caracteristica
de spaþialitate.

Fie cã vorbim de o primãrie, pentru
care datele despre teritoriu gestionate
în sistemul GIS pot proveni din fluxuri
de lucru (sau din subsisteme) care ges-
tioneazã activitãþi de tip financiar (im-

pozite, taxe de utilizare, chirii aplicate
unor proprietãþi) sau de tip tehnic
(emiterea unor autorizaþii cu privire la
folosinþa unei anumite suprafeþe), fie
cã vorbim despre o companie de uti-
litãþi, pentru care datele de localizare a
infrastructurii sunt utile ºi în contex-
tul informaþiilor comerciale referitoare
la contractele existente într-o anumitã
parte a reþelei, sau a informaþiilor de
contorizare sau a celor legate de cos-
turile de întreþinere a unui tronson sau
element de infrastructurã, sistemele de
tip GIS au evoluat de la „insule” de
tehnologie, care se adresau unui grup
restrâns de utilizatori specializaþi, la
soluþii ºi platforme inter-departamen-
tale ºi inter-instituþionale, care permit
analiza informaþiilor alfanumerice deja
existente dintr-o nouã perspectivã: cea
geograficã, de amplasare. 

„Aceastã transformare a soluþiilor
geospaþiale, de la platforme de sine
stãtãtoare la soluþii de anvergurã insti-
tuþionalã, interconectate cu restul sis-

temelor informatice «de business» ex-
istente, impune o schimbare profundã
de abordare a implementãrii unei astfel
de soluþii. Astfel, implementarea so-
luþiei geospaþiale trebuie sã reflecte o
abordare integratã a informaþiei ºi tre-
buie sã plece de la o analizã detaliatã a
fluxurilor de lucru ale instituþiei, a
obiectelor» care vor fi gestionate în ca-
drul soluþiei geospaþiale, a atributelor
acestora ºi a originii informaþiilor din
aceste atribute, precum ºi a «actorilor»
care vor interacþiona cu aceste date ºi a
drepturilor pe care aceºtia le au în ra-
port cu fiecare obiect ºi atribut în
parte”, menþioneazã CCããttããlliinn  HHrriisstteeaa,,
ddiirreeccttoorr  ggeenneerraall  PPMMSSoolluuttiioonnss..

Analiza ºi definirea soluþiei

Odatã luatã hotãrârea demarãrii im-
plementãrii unui sistem geospaþial
(chiar ºi în situaþia în care factorul de-
clanºator a fost simpla interacþiune cu
o hartã atractivã din punct de vizual),
este fundamental ca analiza care va sta
la baza proiectãrii viitorului sistem sã
fie realizatã în mod cuprinzãtor ºi pro-
fesional ºi sã aibã la bazã identificarea
nevoilor de business ºi nu dorinþa de
tehnologizare cu orice preþ. Puþine or-
ganizaþii au propriul departament IT cu
suficient personal calificat disponibil sã
realizeze astfel de analize. În cele mai
multe situaþii, proiectele de imple-
mentare a unor astfel de soluþii sunt
greºit clasificate ca proiecte IT, aflate
deci în responsabilitatea compartimen-
tului IT, ceea ce poate pune întregul
proiect, încã de la început, pe o cale
greºitã. Specialiºtii IT sunt adesea atraºi

SE POATE VORBI DE O MATURIZARE
A SOLUÞIILOR GEOSPAÞIALE, 

ATUNCI CÂND O ACTIVITATE NU MAI POATE FI
GESTIONATÃ FÃRÃ ACESTEA

LUMEA GEOSPAÞIALÃ

Cãtãlin Hristea
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de tehnologia din spatele unei astfel de
soluþii ºi proiectele se transformã în im-
plementãri „de dragul tehnologiei” sau
nu cunosc suficient de bine fluxurile
interne de lucru din cadrul instituþiei ºi
regulile „de business” aplicabile ºi, din
acest motiv, acceptã sã implementeze
funcþionalitãþi inutile, redundante sau
care, chiar dacã par iniþial atractive, nu
sunt susþinute de procese de lucru reale
care sã asigure popularea ulterioarã cu
date a sistemului (care astfel riscã sã
devinã excesiv de complex ºi de greu de
utilizat, din perspectiva efortului de in-
troducere a datelor).

O alternativã eficientã ºi recoman-
datã pentru evitarea unei asemenea
situaþii este contractarea unui serviciu
specializat de analizã care sã ofere acce-
sul la consultanþi cu experienþã care,
plecând de la nevoile reale ale instituþiei
(rezultate în urma analizei fluxurilor de
lucru) ºi nu de la o decizie deja luatã, sã
identifice cele mai eficiente metode de
optimizare a modului de lucru utilizând
tehnologia geospaþialã. O astfel de ana-
lizã specializatã va reliefa cauzele inefi-
cienþei sau a disfuncþionalitãþilor proce-
selor de lucru existente, va propune
soluþiile de eficientizare cu ajutorul
tehnologiei, dar ºi prin reproiectarea
unor fluxuri de lucru, ºi va oferi proiec-
tului justificãrile de naturã tehnico-eco-
nomicã necesare pentru aprobarea unei
investiþii de anvergurã.

Proiectarea 

Dupã finalizarea analizei, consul-
tantul va documenta toate cerinþele de
ordin funcþional ale sistemului sub
forma unor cazuri de utilizare, dar ºi pe
cele de tip non-funcþional: standarde
tehnologice, cerinþe de securitate, de
administrare, de performanþã sau de
disponibilitate. Vor fi identificate toate
sursele de date, fluxurile de lucru care
vor fi automatizate, regulile de validare
aplicabile, dar ºi actorii implicaþi ºi
rolurile acestora. Urmãtoarea etapã este
aceea a definirii unei arhitecturi
tehnice (logicã, fizicã, de integrare etc.)
care sã poatã susþine atingerea obiec-
tivelor de funcþionalitate documentate

în etapa de analizã, precum ºi
proiectarea modelului de date, a logicii
de business ºi a interfeþelor cu utiliza-
torii. De o importanþã deosebitã este
transformarea cerinþelor funcþionale cu
privire la schimbul de date în specifi-
caþii de integrare care sã þinã cont nu
numai de finalitatea tranzacþiei ºi de
originea actualã a seturilor de date
tranzacþionate, ci ºi de logica fluxurilor
de lucru ºi, care pot duce la decizii care
sã implice schimbarea modului de ges-
tionare a unor date la nivel instituþional
(de exemplu crearea unor noi nomen-
clatoare unice la nivelul noii soluþii im-
plementate, nomenclatoare care sã
poatã fi accesate de toate celelalte sub-
sisteme informatice ºi care sã în-
locuiascã informaþiile similare gestio-
nate în acel moment în mod separat de
fiecare subsistem în parte).

Implementarea

Valoarea adãugatã pe care o poate
aduce un consultat în procesul de anal-
izã ºi proiectare a unei soluþii geospaþiale
este la fel de importantã ca rolul pe care
îl are cel care implementeazã o astfel de
soluþie. Este esenþial ca implementatorul
sã nu fie un simplu dezvoltator software,
ci o firmã care sã fie capabilã sã înþeleagã
modelul de business al clientului, fluxu-
rile de lucru ºi obiectivele finale (de
business) ale implementãrii. Trebuie sã
fie familiar cu industria în care imple-
menteazã soluþia respectivã, pentru cã în
cele mai multe cazuri nu instaleazã un
produs standard, ci dezvoltã sau perso-
nalizeazã prin configurare o soluþie care
trebuie sã fie specificã domeniului de
lucru cãruia i se adreseazã ºi trebuie sã
fie familiarã (prin funcþionalitãþi, dar ºi
prin terminologie) utilizatorilor respec-
tivei instituþii.

Astfel, soluþiile geospaþiale ºi
proiectele derulate cu tehnologii
geospaþiale au ºanse reale de a deveni în
timp proiecte mature, care pot deveni
standard de lucru în organizaþii ºi pot
produce beneficii reale.

E adevãrat cã piaþa GIS din þara noas-
trã, mãsuratã dupã criterii legate de
vânzãri, valoare, proiecte ºi numãr de

clienþi este, fãrã îndoialã, încã subdez-
voltatã. Însã, maturitatea pieþei nu are
legãturã cu volumul vânzãrilor, ci cu
maturitatea soluþiilor ºi cu nivelul ma-
nagerial pânã la care o decizie se funda-
menteazã pe o soluþie geospaþialã. 

„Se poate vorbi de o maturizare a
soluþiilor geospaþiale atunci când o ac-
tivitate nu mai poate fi gestionatã fãrã
acesta. Din experienþã, pot spune cã o
soluþie informaticã ajunge la maturitate
sau considerãm noi cã ar ajunge la ma-
turitate atunci când ne satisface fie la
nivel decizional sau al top managemen-
tului, fie la nivelul executivului sau al
utilizatorului final. De cele mai multe
ori noi, cei din administraþia publicã, o
considerãm maturã, în momentul în
care nu mai investim resurse în ea sau
când aceasta devine o rutinã, ceva ce
face parte din viaþa noastrã de zi cu zi ºi
fãrã de care procesul administrativ nu
poate funcþiona. Soluþiile informatice
ajung mature dacã înglobeazã ºi o com-
ponentã geospaþialã. Degeaba am insta-
lat un ERP foarte performant în
primãrie sau în Consiliul Judeþean, dacã
el nu are legãturã cu GIS-ul din insti-
tuþie”, precizeazã SSeevviill  SSuummaannaarriiuu,,
pprreeººeeddiinnttee  AANNIIAAPP..

Deºi existã ºi la noi proiecte care au
respectat paºii de mai sus ºi care reprez-
intã acum exemple de bune practici pen-
tru alte administraþii locale în ceea ce
priveºte maturitatea soluþiilor geo-
spaþiale, aceste modele sunt, deocam-
datã, foarte puþine.

� LUIZA SANDU

LUMEA GEOSPAÞIALÃ

Sevil Sumanariu
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CLOUD COMPUTING

SaaS / COMUNICAÞII

Fie cã sunteþi proprietarul unei afaceri în
plinã ascensiune sau IT Manager într-o com-
panie, vã confruntaþi cu toate provocãrile
aduse de ritmul tehnologiei, soluþiile dum-
neavoastrã IT fiind, de cele mai multe ori,
exploatate dincolo de capabilitãþile lor reale.
Cu noi versiuni de software lansate în mod
constant ºi hardware-ul ce devine deja
„depãºit” dupã doar câteva luni, s-ar pãrea
cã nimic nu este construit pentru a scala în
acelaºi ritm cu afacerea dumneavoastrã.
Aceasta este situaþia în care un serviciu
Hosted VoiP strãluceºte de departe: scalabi-
litate ºi servicii actualizate în mod constant.

S
pre deosebire de sistemul vechi
de telefonie, un sistem de voce
Hosted Unified Communica-
tions nu este o investiþie într-un
sistem hardware, ci mai degrabã

un parteneriat durabil cu un furnizor de
servicii de încredere, care sã te susþinã tot
timpul în menþinerea la un nivel optim
de activitate.

AAddNNeett  HHoosstteedd  UUnniiffiieedd  CCoommmmuunniiccaa--
ttiioonnss  ((UUCC)),,  oferit în regim SaaS, pune la
dispoziþia clienþilor sãi servicii integrate
de telefonie, conferinþã, fax ºi mesagerie,
bazate pe tehnologia VoIP. „AdNet
Hosted UC va revoluþiona felul în care
companiile comunicã intern ºi cu
partenerii externi, oferind o interfaþã sim-
plã ºi intuitivã, care înglobeazã serviciile
de tip Voice ºi IT”, declarã FFllaavviiuuss  PPoo--
rruummbb,,  CCTTOO  AAddNNeett  TTeelleeccoomm..

Care sunt motivele pentru care ar
trebui sã adoptaþi un sistem de voce
Hosted UC?

1.Scãderea TCO 
(Total Cost of Ownership)

Mediul de afaceri este mai imprevizibil
decât oricând. În condiþii ideale, ar trebui
sã vã puteþi securiza tehnologiile cele mai
avansate, fãrã sã cheltuiþi sume conside-
rabile în avans pe hardware. Cu o soluþie
Hosted UC, nu aveþi nevoie de echipa-
mente ºi sisteme extrem de costisitoare ºi
nici nu mai e necesar sã gestionaþi douã
linii: de date ºi de telefonie. 

2. Suport IT Minim 
Aveþi posibilitatea sã efectuati rapid

operaþii cum ar fi: adãugare sau stergere uti-
lizatori, activare funcþii adiþionale – toate
acestea fãrã suport sau personal adiþional,
prin intermediul unei simple interfeþe web,
chiar de la computerul dumneavoastrã.

3. Cheltuielile operaþionale 
vs cheltuielile de capital

Cu Hosted UC, nu aveþi de achiziþionat
servere sau alte sisteme ºi echipamente.Tot
ce trebuie sã faceþi este sã plãtiþi abona-
mentul lunar, extrem de accesibil, care vã
conecteazã afacerea ºi angajaþii la o apli-
caþie eficientã, crescând semnificativ pro-
ductivitatea companiei.

4. Business Continuity
Sã presupunem cã sediul dumneavoas-

trã este inundat sau incendiat. Din moment

ce niciun echipament nu se aflã – fizic – în
sediul dumneavoastrã, aflându-se într-un
centru de date, în condiþii de redundanþã ºi
siguranþã – clienþii se pot conecta în conti-
nuare cu afacerea dumneavoastrã, deoarece
angajaþii pot lucra de oriunde, datoritã unei
interfeþe web care vã permite sã transmiteþi
rapid apelurile cãtre telefoane mobile sau
alte telefoane în locaþii neafectate.

5. Scalabilitate
Pentru majoritatea afacerilor a devenit

aproape imposibilã realizarea de previziuni
exacte. În cazul în care resursele dumneav-
oastrã se împuþineazã, cu Hosted UC aveþi
posibilitatea oricând sã reduceþi rapid
structura sistemului de telefonie. Pe de altã
parte, dacã vã extindeþi, este rapid ºi simplu
sã extindeti sistemul de voce, fãrã vreo în-
trerupere a afacerii dumneavoastrã.

6. Funcþionalitate crescutã
Funcþionalitãþile Hosted UC sunt im-

presionante ºi se pot activa numai acelea de
care aveþi nevoie în acel moment pentru a
face compania dumneavoastrã mai produc-
tivã. De asemenea, aveþi posibilitatea de a
integra sistemul cu Outlook sau cu CRM-
ul dumneavoastrã. 

7. Up-grade Automat
Deoarece serviciul este externalizat,

upgrade-uri sunt furnizate prin inter-
mediul  modificãrilor din software,  care se
petrec în mod automat în fundal.

8. Productivitate – oriunde
Fie cã îºi desfãºoarã activitatea într-un

birou, într-o salã de conferinþã sau par-
ticipã la reuniuni de la distanþã (în maºinã,
pe drum), Hosted UC oferã companiilor
funcþionalitãþile de care au nevoie pentru a
menþine lucrurile în miºcare indiferent
unde ºi când se fac afacerile. 

CONTACT:
+4 0737 600 800

De ce sã adoptaþi 
un sistem Hosted Vo IPHosted Vo IP?
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Veniturile generate de aplicaþiile informatice
livrate ca servicii (SaaS – Software as a
Service) vor creºte anul acesta cu 20,7%
(raportat la 2010), atingând o valoare
globalã de aproximativ 12,1 miliarde de
dolari, conform estimãrilor Gartner. Iar peste
trei ani, respectiv în 2015, valoarea veni-
turilor va fi de aproximativ 21,3 miliarde
de dolari. Un rol important în aceastã
creºtere acceleratã a valorii o are deja
adoptarea pe scarã largã a suitelor office
Cloud-based. Fenomen care a început sã
devinã din ce în ce mai vizibil ºi în România.

C
reºterea acceleratã a valorii pe
care o genereazã modelul SaaS
se datoreazã maturizãrii acestui
concept. Respectiv, faptului cã
numeroºi furnizori au putut sã

demonstreze cã principalele temeri – legate
de securitatea datelor, timpul de rãspuns ºi
disponibilitatea serviciilor – sunt, în ma-
joritatea cazurilor, nefondate. Tatonãrile ºi
ezitãrile iniþiale au fost înlocuite în ultimii
ani de modele consolidate, atât prin expe-
rienþa acumulatã de furnizori, cât ºi de
cãtre comunitãþile de parteneri ºi clienþi ai
acestora.

În decursul ultimilor ani, modelul SaaS
s-a dovedit benefic atât companiilor client,
care pot avea acces la resurse pe care nu ºi
le-ar fi putut permite (din punct de vedere
al costului de achiziþie, dezvoltare mente-
nanþã etc.), cât ºi furnizorilor de servicii,
care, graþie flexibilitãþii noului model, 
ºi-au putut adapta rapid oferta la condiþiile
economice delicate. Totodatã, strategiile de
platã specifice – abonamente sau pe mo-
delul „Pay as you go“ – au permis furnizo-
rilor sã-ºi adapteze mult mai repede ºi
corect oferta, în funcþie de tipurile de com-
panii pe care le adreseazã.

De unde provine creºterea SaaS

Conform aceluiaºi studiu Gartner,
principala sursã de venit în zona SaaS rã-
mâne ºi în 2011 zona soluþiilor CRM, care
furnizeazã circa 3,8 miliarde de dolari. Pe
locul doi însã, la micã distanþã de liderul
CRM ºi în creºtere acceleratã, vin servici-
ile de Conþinut, Comunicare unificatã ºi
Colaborare (CCC) – care includ suitele of-
fice în Cloud („Cloud-based office suite“) –
care vor genera anul acesta 3,3 miliarde de
dolari. Estimãrile analiºtilor coteazã zona
CCC drept una dintre zonele cu cel mai
mare potenþial de creºtere atunci când se
analizeazã evoluþia tandemului SaaS -
Cloud Computing. Previziunile sunt con-

firmate ºi de creºterea constantã a concu-
renþei pe zona suitelor office Cloud-based,
unde, alãturi de liderii Google Apps ºi Mi-
crosoft Office 365, se luptã pentru cotã de
piaþã ºi alte nume cunoscute ale pieþei IT,
precum Adobe Acrobat, Cisco, Zoho ºi
Zimbra (achiziþionatã de VMware), dar ºi
jucãtori cvasi-necunoscuþi în România,
precum Box, Crocodoc sau ThinkFree.

Pe plan local, numãrul furnizorilor de
asfel de servicii nu este atât de mare, piaþa
fiind dominatã de Google Apps (servicii
ofertate prin Appnor MSP SA) ºi Microsoft
Office 365 (servicii livrate de cãtre ecosis-
temul de parteneri Microsoft). Însã ºi aici
existã concurenþi care se încumetã sã con-
cureze cu cei doi lideri de piaþã, exemplul
local fiind reprezentat de cãtre compania
TeamNet, care a lansat recent o platformã
integratã de servicii livrate în regim SaaS
(M.O.R.E.), care acoperã ºi zona suitelor
office Cloud-based.

Pentru a afla care a fost evoluþia cererii
pe plan local, care sunt argumentele cu cea
mai mare prizã la companiile româneºti,
dar ºi cele mai frecvente provocãri cu care
se confruntã în promovarea ofertei, am
adresat o serie de întrebãri comune celor
trei companii nominalizate mai sus.

Frica de a înstrãina documentele

„Fricile legate de securitate ºi în-
strãinarea documentelor sunt complet
disproporþionate cu riscurile reale. Com-
paniile încep sã înþeleagã cã soluþiile tip
Cloud sunt mai eficiente ºi mai sigure. Ca
ºi în cazul banilor þinuþi la bancã ºi acce-
saþi cu cardul, utilizatorii au avut nevoie
de o perioadã de acomodare cu ideea.“

DDrraaggooºº  MMaannaacc,,  
CCEEOO  AAppppnnoorr  MMSSPP  SSAA

„Întotdeauna va exista o micã strân-
gere de inimã din partea clientului atunci
când trebuie sã-ºi «înstrãineze» docu-
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mentele unui terþ. Este
doar un lucru omenesc. Nu
obiºnuim sã împrumutãm lucruri decât
persoanelor de încredere. De aceea este
atât de necesarã o etapã de cunoaºtere a
furnizorului ºi de câºtigare a încrederii
premergãtoare semnãrii contractului pro-
priu-zis. Cu toate acestea, putem spune cã
s-a produs o schimbare de mentalitate în
rândul consumatorilor, în sensul cã sunt
mult mai informaþi în ceea ce priveºte
conceptul în sine de Cloud computing,
ceea ce reduce considerabil durata proce-
sului de vânzare.“

CCããlliinn  BBuuttuunnooii,,  
MM..OO..RR..EE..  DDiivviissiioonn  MMaannaaggeerr  TTeeaammNNeett

„Nu poate fi vorba despre o înstrãinare
a documentelor, pentru cã proprietarii
unici ai informaþiilor rãmân clienþii noºtri.
Discutând cu fiecare dintre clienþii noºtri,
dar ºi cu cei care încã evalueazã acest mod
nou de a achiziþiona software, fiecare din-
tre ei a admis cã deja datele companiei sale
sunt stocate parþial cel puþin în Cloud. Fie
cã e vorba despre webmail – ales ca o primã
soluþie de email –, sau cã vorbim despre un
cont de Facebook – folosit în scopuri de
marketing poate –, sau, mult mai curent,
folosirea soluþiilor informatice via
smartphones.“

VVaalleennttiinnaa  IIoonn,,  
IIWW  BBuussiinneessss  GGrroouupp  LLeeaadd  

MMiiccrroossoofftt  RRoommâânniiaa

De unde provin clienþii?

„IMM-urile sunt principalii benefi-
ciari ai serviciilor în Cloud sau de tip
SaaS, în principal datoritã avantajelor
acestora: costuri reduse, mobilitate, apli-
caþii utile ºi uºor de folosit. Asta nu
înseamnã cã acest tip de servicii nu se
adreseazã ºi companiilor mari. Dacã vor-
bim despre verticale, experienþa ne-a în-
vãþat cã segmentul profesiilor liberale ºi
companiile de servicii sunt cele mai des-
chide în privinþa serviciilor în Cloud.“

CCããlliinn  BBuuttuunnooii,,  
MM..OO..RR..EE..  DDiivviissiioonn  MMaannaaggeerr  TTeeaammNNeett

„În România, unde mediul economic e
format din companii mari, în general
multinaþionale sau cu capital mixt, ºi foarte
multe companii medii ºi mici, vedem
adopþia în fiecare segment. Noi am fost
foarte vocali în promovarea acestei soluþii
cãtre IMM-uri, pentru cã acolo este nevoie
de soluþii profesionale de comunicare, co-
laborare, precum Office 365, dar bugetele
alocate IT erau limitate. Office 365 ca in-
strument de productivitate bazat pe Inter-
net la un cost lunar predictibil ºi fãrã in-
vestiþii iniþiale în infrastructurã face extrem
de accesibilã tehnologia Microsoft chiar ºi
unei companii foarte mici, de tipul PFA-

urilor. Ne-a bucurat sã
vedem printre primii utilizatori,

firme de avocaturã, centre de training, cen-
tre medicale, companii din Pharma etc.
Mult mai multe industrii, asigurãri, bãnci,
utilitãþi, administraþie publicã localã etc. au
decis testarea serviciilor sub forma unor
abonamente plãtite pilot pentru 1 an de
zile, ulterior urmând adopþia la scarã largã.
La nivel global, putem cita nume foarte
mari, Coca Cola, United Kindom Royal
Mail Group, Kraft Foods, fiind doar trei
dintre ele. Aceºti clienþi au sesizat imediat
oportunitatea de reducere ºi control al cos-
turilor ºi au profitat pentru a câºtiga un
avantaj competitiv în domeniul lor de ac-
tivitate. Office 365 este o soluþie pentru
orice tip de companie, iar beneficiile sale
se referã atât la acces la o tehnologie de tip
enterprise, la reducerile de costuri pe care
soluþia de comunicaþii unificate o aduce
(reducere costuri de deplasare, cu comuni-
caþiile la distanþã, cu sistemele de
audio/video conferinþã, chiar cu comuni-
caþiile telefonice ºi chiriile, nemaifiind
nevoie de spaþii mari unde sã lucreze toþi
angajaþii. Aici aº puncta faptul cã lucrul la
distanþã devine din ce în ce mai mult o
necesitate a funcþionãrii în perioade de
crizã, când trebuie sã fii flexibil, adaptabil,
foarte aproape fizic sau virtual, de clienþii ºi
partenerii tãi, foarte rapid în rãspunsuri ºi
reacþii. Alte beneficii sunt reprezentate de
securitatea, protecþia datelor pe care soluþi-
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ile noastre le oferã, creºterea productivitãþii
angajaþilor, uºurinþã în folosire ºi costuri re-
duse de training cãtre utilizatori, cãci vor-
bim de produse familiare lor, precum suita
Microsoft Office.“

VVaalleennttiinnaa  IIoonn,,  
IIWW  BBuussiinneessss  GGrroouupp  LLeeaadd  

MMiiccrroossoofftt  RRoommâânniiaa

„Nu existã o segmentare a interesului.
Pentru cei mici ºi medii, adopþia este mai
uºoarã ºi mai rapidã. Pentru cei mari,
economiile ºi creºterea de productivitate
sunt foarte mari, însã adopþia dureazã mai
mult. Aº putea sã spun cã singura verticalã
cu un nivel mare de rezistenþã este
bankingul – însã deja existã câteva proiecte
în Europa, bãnci care au migrat la soluþii
de mesagerie ºi colaboare în Cloud.“

DDrraaggooºº  MMaannaacc,,  
CCEEOO  AAppppnnoorr  MMSSPP  SSAA

Argumentele forte ale ofertei SaaS

Panoplia argumentelor suitelor office
Cloud-based este extinsã ºi bine argumen-
tatã, costul (respectiv modelele de li-
cenþiere) reprezentând un element impor-
tant în procesul decizional. Dar nu unicul.
Mobilitatea, lucrul colaborativ, sistemele
de comunicare integrate, soluþiile de secu-
ritate reprezintã ºi ele argumente impor-
tante în favoarea suitelor office Cloud-
based.

„Fiecare dintre aceste argumente-be-
neficii rezoneazã cu o categorie sau alta de
utilizatori, clienþi. Uitându-ne la clienþii
noºtri, constatãm cã, de exemplu, compani-
ile mici care foloseau soluþii de webmail
vor, în primul rând, o soluþie de email se-
curizatã ºi cu toate opþiunile de control ºi
instrumentare a normelor interne, ale in-
dustriei ºi legale, referitoare nu doar la co-
municare ºi transfer de informaþii, dar ºi la
grupuri de utilizatori în funcþie de job-ul
deþinut, retenþia documentelor în funcþie
de tipul lor în format electronic, protecþia
informaþiilor cu caracter personal, confi-
denþial etc., posibilitatea de arhivare ºi
criptare a întregii comunicaþii, pe lângã
aplicarea celor mai performante soluþii de

anti-virus, anti-spam – totul graþie Ex-
change Online ºi Forefront protection.
Companiile cu reprezentare teritorialã au
dorit instrumente de comunicare pentru
utilizatorii din fiecare sediu, nu doar o
soluþie de tip Intranet, ci ºi posibilitatea de
comunicare în timp real, via mesagerie in-
stantanee/VoIP/audio/video/cu partajarea
informaþiilor ºi acces la computer la distanþã
- Lync Online. Aceastã soluþie rãspunzând
la aceleaºi cerinþe de securitate, pretecþie ºi
control a informaþiilor, precum cele men-
þionate mai sus. (De exemplu, centre me-
dicale cu oficii în 42 de locaþii.) Companiile
care vehiculau volume mari de informaþii,
documente voluminoase, cu multe versi-
uni, cu fluxuri de aprobãri interne, cu
nevoia indexãrii, cãutãrii ºi regãsirii rapide,
cu nevoia lucrului în echipã pe un astfel de
document, au achiziþionat Sharepoint On-
line. (De exemplu, firme de avocaturã,
firme de asigurãri, bãnci, companii din
domeniul utilitãþilor etc.)“

VVaalleennttiinnaa  IIoonn,,  
IIWW  BBuussiinneessss  GGrroouupp  LLeeaadd  

MMiiccrroossoofftt  RRoommâânniiaa

„Esenþialã este schimbarea paradigmei
de lucru. Utilizatorii sunt obiºnuiþi de acasã
cu aplicaþii web, cu software în Cloud
(chiar dacã nu îºi dau seama cã folosesc
Cloud-ul). Îºi doresc acelaºi nivel de flexi-
bilitate, uºurinþã de utilizare ºi aceleaºi fa-

cilitãþi ºi în aplicaþiile business. Tehnologia
Cloud livratã de Google (în mod specific)
este fundamental diferitã faþã de standar-
dul actual ºi reprezintã o evoluþie în modul
de folosire al IT-ului. Din acest motiv, cred
cã simpla mutare pe web a unor aplicaþii
desktop va fi catastrofalã pentru vânzãtorii
de software ai deceniului trecut.“

DDrraaggooºº  MMaannaacc,,  
CCEEOO  AAppppnnoorr  MMSSPP  SSAA

„Personal, nu cred cã existã un singur
argument care sã determine o companie sã
aleagã o soluþie în Cloud, ci tocmai cumu-
lul acestora face conceptul irezistibil. Sigur,
este importantã securitatea informaþiilor,
pentru cã este unul dintre argumentele
care pot ajuta furnizorul de soluþii sã câºtige
încrederea clientului, dar în egalã mãsurã
este important ºi mediul colaborativ, mo-
bilitatea, integrarea ºi mai ales costurile.
Dar fiecare ating clientul diferit, rezultatul
fiind cel care influenþeazã în cele din urmã
alegerea: o suitã securizatã de aplicaþii inte-
grate, accesibilã de oriunde , disponibilã
într-un timp foarte scurt, cu costuri fixe pe
lunã, uºor de bugetat ºi de urmãrit, adap-
tate la nevoile companiei sale.“

CCããlliinn  BBuuttuunnooii,,
MM..OO..RR..EE..  DDiivviissiioonn  MMaannaaggeerr  TTeeaammNNeett

(Continuare în numãrul viitor)

� RADU GHIÞULESCU
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Ecosistemul de parteneriat dezvoltat de Mi-
crosoft în lume este, probabil, unul dintre cele
mai complexe. Poate ºi de aceea compania a
simþit nevoia, anul trecut, sã remodeleze sis-
temul de parteneriat, fãcând loc unui numãr
de 29 de competenþe, pentru cã diferenþierea
între partenerii aflaþi în top sã se facã mai
uºor. Microsoft investeºte continuu în pro-
gramele de parteneriat, reunind astãzi peste
640.000 de organizaþii în întreaga lume, din-
tre care peste 4.000 în România.

P
entru a se asigura cã aceºti
parteneri sunt bine pregãtiþi,
Microsoft pune la dispoziþia
acestora un program de par-
teneriat, denumit Microsoft

Partner Network – MPN. 
Partenerii îºi pot demonstra expertiza

în domeniul de activitate, obþinând
statutul de Silver Competency sau Gold
Competency, disponibile pentru cele 29
de arii de soluþii existente în cadrul Mi-
crosoft Partner Network. Competenþele
rãspund unor nevoi specifice de business
ale clienþilor ºi aduc partenerilor be-
neficii ºi drepturi diferite, în funcþie de
certificarea obþinutã (Silver sau Gold): de
la acces pentru utilizare internã, testare
ºi dezvoltare a produselor Microsoft,
pânã la resurse de marketing, training-

uri tehnice ºi 
de vânzãri prin
Partner Lear-
ning Center.

Partenerii
pot, de aseme-
nea, sã devinã
membri ai Co-
munitãþii Small
Business Specia-
list (SBSC), des-
chisã firmelor ce
oferã soluþii pen-
tru afacerile mici ºi mijlocii. În cadrul co-
munitãþii, partenerii pot pãstra mai uºor
legãtura unii cu alþii, dar ºi cu experþi Mi-
crosoft. În plus, aceºtia au acces la software,
unelte de dezvoltare ºi training prin inter-
mediul subscripþiilor Microsoft Action
Pack. Programele pentru startup-uri soft-
ware (Microsoft BizSpark) ºi agenþii Web
(Microsoft WebsiteSpark) sunt acum parte
din Microsoft Partner Network.

Microsoft Cloud Essentials Pack oferã
partenerilor posibilitatea de a experimenta
ºi de a-ºi extinde oferta în zona de cloud,
rãspunzând anticipat viitoarelor cerinþe ale
pieþei. Mai mult, prin Microsoft Cloud Ac-
celerate, Microsoft încurajeazã ºi recom-
penseazã angajamentul partenerilor care
au vândut soluþii bazate pe servicii de
cloud, au luat parte la training-uri avansate
sau pot oferi referinþe în piaþã.

„Relaþiile cu partenerii au reprezentat
o direcþie strategicã pentru Microsoft ºi au
stat la baza succesului companiei timp de
33 de ani. Programul de parteneriat cu Mi-
crosoft trebuie privit, în primul rând, din
perspectiva multiplelor beneficii pe care le
aduce firmelor de IT din România, taxele
anuale percepute (e.g. 1.560 de euro pentru
Silver Competency, 3.300 de euro pentru
Gold Competency) având menirea de a
acoperi, în principal, logistica din spatele
resurselor ce devin disponibile partene-
rilor. Dacã vorbim, însã, de beneficiile pe
care Microsoft Partner Network le pune la
dispoziþia firmelor, acestea se reunesc în-
tr-o gamã completã de resurse menite sã

susþinã competitivitatea firmelor româneºti
pe o piaþã tot mai dinamicã. Pornind de la
accesul la cele mai noi produse ºi
tehnologii Microsoft pentru uz intern,
demonstraþii ºi testare ºi pânã la posibilitãþi
extinse de training online, acces la resurse
de marketing sau la portalul Microsoft Pin-
point (catalogul global al partenerilor Mi-
crosoft) ori logo-uri ce atestã specializarea
partenerilor, beneficiile din program cresc
odatã cu evoluþia partenerului spre nivelul
de Gold Competency”, precizeazã MMiihhaaii
IIoorrddaacchhee,,  DDiirreeccttoorr,,  SSmmaallll  aanndd  MMeeddiiuumm  SSoo--
lluuttiioonnss  aanndd  PPaarrttnneerrss  MMiiccrroossoofftt  RRoommâânniiaa..

În România sunt, în prezent, peste
2.700 de persoane certificate (MCP) pe
tehnologii Microsoft, ce deþin 9.600 de
certificãri. 

�� PESTE 2.500 
DE COMPANII FAC PARTE 
DIN MICROSOFT 
PARTNER NETWORK:
- Certificare Silver ºi Gold – 219
- Microsoft Action Pack Subscription – 586
- BizSpark – 239 de startups
- WebSiteSpark – 278 agenþii Web
Peste 1.700 de reselleri Microsoft 
nu figureaza încã în MPN.

�� CERTIFICÃRI 
DISPONIBILE ÎN PREZENT: 

CCeerrttiiffiiccããrrii  ppeennttrruu  IITT  PPrrooffeessssiioonnaallss::
MMCCTTSS  (Microsoft Certified Technical
Specialist), MMCCIITTPP (Microsoft Certified
IT Professional), MMCCDDSSTT (Microsoft
Certified Desktop Support Technician),
MMCCSSAA (Microsoft Certified Systems Ad-
ministrator), MMCCDDBBAA (Microsoft Certi-
fied Database Administrator), MMCCSSEE
(Microsoft Certified Systems Engineer)
CCeerrttiiffiiccaarrii  ppeennttrruu  DDeevveellooppeerrss::  MMCCPPDD
(Microsoft Certified Professional Devel-
oper), MMCCAADD (Microsoft Certified Appli-
cation Developer), MMCCSSDD (Microsoft
Certified Solution Developer).
În afara celor douã categorii descrise
mai sus, existã ºi cceerrttiiffiiccããrrii  aavvaannssaattee:
MMCCMM (Microsoft Certified Master) ºi
MMCCAA (Microsoft Certified Architect)
Pentru utilizatorii de Microsoft Office
existã cceerrttiiffiiccaarreeaa  MMOOSS (Microsoft 
Office Specialist), pentru studenþi 
existã MMTTAA (Microsoft Technology 
Associate), iar pentru specialiºtii 
ce doresc sã devinã traineri ºi consul-
tanþi pe tehnologii Microsoft, existã
cceerrttiiffiiccããrriillee  MMCCTT  (Microsoft Certified
Trainer) ºi MMCCLLCC (Microsoft Certified
Learning Consultant).

Mihai Iordache

Ecosisteme de parteneriat

PESTE 2.500 DE COMPANII FAC PARTE 
DIN MICROSOFT PARTNER NETWORK
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� LLP DYNAMICS ROMÂNIA

În România, LLP Dynamics are peste
30 de consultanþi certificaþi Microsoft,
fiecare având minim 3 ani de experienþã
în domeniu. Compania deþine în prezent
urmãtoarele competenþe: Gold Enterprise
Resource Planning ºi Silver Data Platform.
În afara unor beneficii evidente, cum ar fi
vizibilitatea în piaþã, renumele ºi încre-
derea, parteneriatul cu Microsoft a mai
adus companiei ºi alte beneficii.

„Ar mai fi,
cumva ºi ca o
consecinþã a ce-
lor de mai sus,
numãrul de pros-
pecþi care vin pe
aceastã filierã,
programe de co-
marketing deru-
late împreunã,
programele de
instruire ºi certi-
ficare, o uºurinþã
în procesul de negociere – paradoxal uºu-
rinþa vine din argumentele care func-
þioneazã în sprijinul nenegocierii condiþi-
ilor. Un inventar al zonelor care au necesi-
tat ºi necesitã investiþii ar fi urmãtorul:
zona de competenþe ºi specialiºti ERP,
competenþe care se dobândesc în timp ºi
unde certificarea ºi cunoºtinþele tehnice
sunt doar primul pas; zona de localizãri de
produs (adicã modul cum sistemul rãspun-
de necesitãþilor, cerinþelor locale de rapor-
tare), care a avut evoluþie/istorie diferitã în
funcþie de cele douã produse: pentru Mi-
crosoft Dynamics AX, care nu a fost pro-
priu-zis lansat de Microsoft, noi am avut
prima implementare pe versiune AX3.0 ºi
deci prima localizare; a urmat apoi AX 4.0
ºi abia pentru ultima versiune, AX 2009,
Microsoft furnizeazã localizarea; pentru
Microsoft Dynamics NAV, iniþial a fost lo-
calizarea noastrã, dupã care Microsoft a lo-
calizat produsul, localizare care s-a per-
fecþionat de-a lungul timpului; zona de in-
vestiþie în sprijinirea unor procese de vân-
zare complexe ºi de lungã duratã”, pre-
cizeazã RRaalluuccaa  IIooaannaa  KKoommaarrttiinn,,  MMaannaaggiinngg
DDiirreeccttoorr  LLLLPP  DDyynnaammiiccss  RRoommâânniiaa..

Compania a fost implicatã în mai
multe proiecte de datã recentã, deja în

derulare ºi anume: Tehno World, Electro-
magnetica, CME (grupul din care face
parte ProTV).

„Unul dintre cei mai importanþi dife-
renþiatori ai noºtri este faptul cã LLP este
un grup regional ºi putem apela la compe-
tenþe externe sau putem aborda altfel
proiectele regionale, extinse din punct de
vedere al ariei geografice. În al doilea rând,
suntem cel mai vechi partener, primul
partener istoric vorbind ºi acest lucru este
valabil pentru ambele ERP-uri din porto-
foliul Microsoft Dynamics (NAV ºi AX).
De asemenea, suntem membri în Mi-
crosoft President’s Club (top 5% parteneri
Microsoft din lume) încã din 2008 ºi
parteneri ai alianþelor internaþionale Part-
ner Power ºi AxPact”, adaugã RRaalluuccaa  KKoo--
mmaarrttiinn..

� GENESYS SYSTEMS

GENESYS Systems este partener Mi-
crosoft Gold din 2004.

„Înscrierea în
programul de
parteneriat Mi-
crosoft a fost o
decizie de busi-
ness strategicã,
datoritã orientãrii
tradiþionale a Ge-
nesys cãtre soluþii
Microsoft ºi a di-
versitãþii porto-
foliului de produ-
se Microsoft (atât
din zona software-ului de infrastructurã, cât
ºi în zona de aplicaþii). În ceea ce priveºte
dezvoltarea resurselor ºi a competenþelor,
programul de parteneriat aduce o serie de
beneficii, precum: Account Manager dedi-
cat din cadrul echipei Microsoft România,
cursuri de specializare particularizate,
resurse suplimentare privind medii speciale
de test ºi dezvoltare de soluþii, împreunã cu
un pachet de licenþe utilizabile în cadrul
companiei”, precizeazã AAnnddrreeeeaa  MMããrrããººeessccuu,,
DDiirreeccttoorr  EExxeeccuuttiivv  GGeenneessyyss  SSyysstteemmss..  

Echipa de specialiºti Microsoft din
cadrul GENESYS Systems este formatã din
specialiºti certificaþi la nivel tehnic ºi pre-
sales – pentru soluþii de infrastructurã
(MCITP, MCSE, MCSA, MCTS) ºi pentru
soluþii de business (MCDBA, MCTS,

MCPD) – dar ºi la nivel de marketing,
consultanþã ºi vânzare. Astfel, echipa
deþine în prezent 15 specialiºti certificaþi
Microsoft.

În ceea ce priveºte portofoliul de pro-
duse ºi soluþii Microsoft, GENESYS Sys-
tems îºi contureazã strategia de abordare a
pieþei în trei direcþii: 

- soluþii de infrastructurã, pentru care
compania a obþinut competenþa Silver
Midmarket Solution Provider;

- soluþii software de business – Ma-
nagement al Relaþiilor cu Clienþii (CRM),
pentru care compania a obþinut compe-
tenþa Microsoft Silver CRM; 

- soluþii Microsoft livrate în regim
SaaS, gãzduite atât pe platforma de cloud
Microsoft- Microsoft Office 365, Microsoft
CRM Online, cât ºi în datacenter-ul
GENESYS – Service Provider License
Agreement (SPLA). 

„Unul dintre principalii diferenþiatori
este dat de competenþa obþinutã atât pen-
tru soluþiile de infrastructurã, cât ºi pentru
soluþiile de business. Mai mult decât atât,
strategia noastrã de adresare a pieþei de
produse ºi soluþii software livrate în regim
SaaS este susþinutã de creºterea constantã
din 2010 a volumului de proiecte, înscri-
indu-se în tendinþele generale ale pieþei de
migrare cãtre aplicaþii în Cloud. Proiectele
derulate de GENESYS Systems în 2010 ºi
beneficiile obþinute de clienþii noºtri ca
rezultat direct al implementãrii de soluþii
în Cloud (reduceri de cost, implementare
rapidã ºi vizibilitate imediatã în business)
ne-au dovedit cã piaþa româneascã a de-
venit suficient de maturã pentru aceastã
abordare ºi ne-au încurajat sã ne dezvoltãm
echipa ºi competenþele în aceastã direcþie”,
adaugã AAnnddrreeeeaa  MMããrrããººeessccuu..

Cel mai recent proiect derulat de com-
panie, bazat pe platforma Microsoft, a con-
stat în implementarea unei soluþii pentru
acoperirea integralã a serviciilor IT interne

MMiiccrroossoofftt a recunoscut recent meritele
partenerului sãu din România, compa-
nia SSIIVVEECCOO, declarând-o câºtigãtoare
a categoriei „Country Partner of the
Year”, în cadrul evenimentului Mi-
crosoft Worldwide Partner Congress.

Raluca Komartin

Andreea Mãrãºescu
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ale companiei: securitate, comunicare uni-
ficatã, conectivitate la Internet, document
management, dar ºi managementul relaþi-
ilor cu clienþii. 

� MATRICIA SOLUTIONS

În cadrul echipei Matricia, 9 dintre
specialiºtii sãi deþin diverse certificãri
Microsoft pentru suitele Microsoft Dy-
namics CRM ºi AX, precum ºi pentru
SQL Server ºi .Net Framework. Compa-
nia deþine urmãtoarele competenþe ºi
certificãri Microsoft: Silver Enterprise
Resource Planning ºi Silver ISV (Inde-
pendent Software Vendor) ºi este Mi-
crosoft Small Business Specialist – sigla
de certificare acordatã companiilor ce
deþin experienþã doveditã în crearea de
soluþii pentru firme mici.

„Având în
vedere tehnolo-
gia recunoscutã
Microsoft, pre-
cum ºi condiþiile
de parteneriat
impuse de Mi-
crosoft, certifi-
carea Microsoft
reprezintã o ga-
ranþie a calitãþii
soluþiilor ºi ser-
viciilor pe care le oferim clienþilor noºtri.
Ca furnizor de soluþii CRM ºi ERP pe plat-
forme Microsoft, Matricia Solutions se
diferenþiazã de companiile concurente
prin experienþa îndelungatã a
specialiºtilor sãi în implementarea de ast-
fel de soluþii la companii de top din
România ºi din regiune, prin soluþii adap-
tate la cerinþele ºi nevoile de business ale
clienþilor sãi, precum ºi prin serviciile
aferente de consultanþã, project manage-
ment ºi customer service pe care le oferã”,
spune DDiiaannaa  LLuunngguulleessccuu,,  mmaannaaggiinngg  ddiirreecc--
ttoorr  MMaattrriicciiaa  SSoolluuttiioonnss..

Cel mai recent proiect al companiei,
care a implicat expertiza pentru soluþii
Microsoft, a fost implementarea la
Boromir Ind a iCare for Distribution,
soluþia CRM dezvoltatã pe platforma
Microsoft Dynamics CRM, pentru efici-
entizarea activitãþilor de vânzãri ºi mar-
keting.

� PRAS CONSULTING
PRAS Consulting este Microsoft Certi-

fied Partner, cu competenþele Silver Desk-
top, Silver Midmarket Solution Provider,
Silver Server Platform, Silver Mobility.

„Pânã la sfârºitul lunii iulie vom avea
competenþa Gold pentru Unified Co-
mmunication. 

De aseme-
nea, suntem cer-
tificaþi ca Lync-
Ready Partner
(din câte ºtiu eu
suntem singura
companie din
România ce a
primit aceastã
certificare pen-
tru a implemen-
ta soluþii de
mesagerie unificatã bazate pe Lync
Server), precum ºi parteneri preferaþi pen-
tru zona de Cloud”, spune PPaauull  RRoommaann,,
MMaannaaggiinngg  PPaarrttnneerr  PPRRAASS  CCoonnssuullttiinngg..

Programul de parteneriat al Microsoft
a adus companiei câteva beneficii evi-
dente: vizibilitate mai mare, încrederea
clienþilor în serviciile oferite, posibilitatea
de a intra în zona de contracte cu valori
medii ºi mari.

„Dacã privim PRAS prin prisma
numãrului de angajaþi, suntem o companie
micã. Pentru a avea ºanse într-o piaþã
dominatã de companii mult mai mari ca a
noastrã aveam nevoie de un diferenþiator.
Cred cã ceea ce ne diferenþiazã faþã de
competiþie este faptul cã rãspundem ex-
trem de repede la solicitãrile primite din
partea clienþilor sau a potenþialilor noºtri
clienþi. În general, companiile din branºa
noastrã încearcã sã lungeascã în mod arti-
ficial durata proiectelor pentru a-ºi justi-
fica costurile mari. Pentru noi este mai im-
portant sã terminãm implementãrile cât
mai rapid ºi fãrã greºealã, pentru a putea
merge mai departe la urmãtorul proiect”,
precizeazã PPaauull  RRoommaann..  

În ultima perioadã, compania a lucrat
în mod simultan la mai multe proiecte
bazate pe tehnologie Microsoft. 

„Probabil cel mai important este cel în
care am migrat o infrastructurã de hosting
pentru e-mail ºi colaborare bazatã pe Ex-

change 2007 cãtre Exchange 2010, pentru
ca mai apoi sã-l integrãm cu soluþia de
voce de la Microsoft, Lync Server 2010.
Proiectul este realizat pentru o companie
din Anglia”, mai spune PPaauull  RRoommaann..

� INDUSTRIAL SOFTWARE

Industrial Software este partener Mi-
crosoft de 13 ani, fiind Gold ISV Partner.
Echipa de programatori ºi consultanþi este
certificatã pe Dynamics CRM, Windows
Sharepoint, SQL Server, Dynamics AX,
Technology Specialist (MCTS) etc. Indus-
trial Software are, în prezent, 14 specialiºti
certificaþi Microsoft.

„Foarte im-
portant pentru
noi este accesul la
resurse dedicate,
în funcþie de ni-
velul de partene-
riat, precum ºi
participarea în
comun la anu-
mite acþiuni/eve-
nimente. De ase-
menea, suportul
tehnic oferit pentru produsele Microsoft în
rezolvarea diverselor subiecte/întrebãri
venite din partea clienþilor noºtri este
benefic. Statutul de Microsoft Gold Inde-
pendent Software Vendor ne-a ajutat în
creºterea vânzãrilor, extinderea compe-
tenþelor ºi, mai ales, în sprjinul acordat
clienþilor noºtri. Avantajele ºi beneficiile
competitive care ne diferenþiazã sunt: ex-
perienþã de peste 13 ani în dezvoltarea de
soluþii software integrate, personal calificat
ºi tehnologie de ultimã orã, soluþii inte-
grate, flexibile ºi customizabile, valoare
adãugatã a serviciilor oferite, peste 300 de
implementãri în diverse instituþii din ad-
ministraþia publicã”, afirmã AAnnddaa  SSuucciiuu,,
CCoonnssuullttaanntt  MMaarrkkeettiinngg  IInndduussttrriiaall  SSooffttwwaarree..

Primãriile Municipiilor Alba Iulia,
Braºov ºi Sibiu sunt cei mai recenþi clienþi
ai proiectelor derulate de Industrial Soft-
ware, care au beneficiat de expertizã pen-
tru soluþii Microsoft.

� INTELPROF TRAINING
INTELPROF TRAINING este partener

Microsoft din 1996. Firma deþine mai

Diana Lungulescu

Paul Roman

Anda Suciu
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multe certificãri conform programului Mi-
crosoft Partner Network – pentru soluþii
de securitate, mobility, data management,
server management. Cea mai importantã
certificare pentru activitatea companiei
este cea de partener pentru Learning So-
lutions, fiind unul dintre primii parteneri
autorizaþi de instruire Microsoft din Eu-
ropa Centralã ºi de Est.  

„Acest parte-
neriat îndelun-
gat a fost ºi este
pentru noi un
puternic «busi-
ness enabler»:
ne-a permis sã
avem acces ne-
mijlocit la infor-
maþiile  tehnice
despre produsele
ºi tehnologiile
Microsoft ºi ne-a facilitat integrarea într-o
reþea globalã de companii ºi specialiºti va-
loroºi, oferindu-ne oportunitatea de a con-
tribui la un schimb internaþional de
cunoºtinþe ºi valori. Fiind prin excelenþã o
companie ce furnizeazã servicii de instru-
ire specialiºtilor IT, am ajuns sã fim astfel
cunoscuþi nu numai beneficiarilor din
România – susþinem cursuri din Norvegia
pânã în Cambodgia, suntem speakeri la
conferinþe tehnice internaþionale ºi, în
acelaºi timp, reputaþi specialiºti inter-
naþionali sunt traineri pentru cursurile
desfãºurate la centrul nostru de instruire
din Bucureºti”, spune GGhheeoorrgghhee  DDoobbrreeaa,,
MMiiccrroossoofftt  CCeerrttiiffiieedd  TTrraaiinneerr  MMiiccrroossoofftt
MMVVPP  ––  EEnntteerrpprriissee  SSeeccuurriittyy  IINNTTEELLPPRROOFF
TTRRAAIINNIINNGG..

În prezent, INTELPROF conteazã pe
11 specialiºti certificaþi Microsoft, angajaþi
ºi colaboratori. „Aº zice cã nu conteazã în
primul rând numãrul, ci valoarea ºi diver-
sitatea acestor certificãri. Suntem preocu-
paþi sã upgradãm aceste certificãri pentru
cele mai noi versiuni ale produselor Mi-
crosoft. Credem cã principalul nostru
diferenþiator îl constituie chiar preocu-
parea de a gãsi mereu noi diferenþiatori!”,
mai spune GGhheeoorrgghhee  DDoobbrreeaa..

Compania a derulat recent mai multe
proiecte de consultanþã pentru companii
mari, privind migrarea infrastructurii ºi

aplicaþiilor la platforma Windows 7 –
Windows Server 2008 R2 ºi pregãtirea
pentru Cloud Computing, proiecte ce au
inclus printre altele ºi programe de instru-
ire a inginerilor de sistem, administrato-
rilor de reþea, personalului de suport ºi uti-
lizatorilor.

� SISTEC

Sistec a aderat la Microsoft Partner
Program, în calitate de Independent Soft-
ware Vendor în anul 2002. Pe lângã statu-
tul de Gold Independent Software Ven-
dor, firma mai deþine urmãtoarele certi-
ficãri: Gold Business Intelligence, Gold
Data Platform, Gold OEM Hardware, Sil-
ver Application Lifecycle Management,
Silver Midmarket Solution Provider, Sil-
ver Server Platform ºi Silver Desktop. 

„Parteneria-
tul nu se referã
doar la aspectul
tehnologic, ci ºi
la investiþii în
maximizarea ca-
litãþii produselor
ºi serviciilor ofe-
rite, precum ºi în
extinderea com-
petenþelor anga-
jaþilor proprii.
Investiþiile noastre în cursuri ºi examene
sunt de 7.000 de euro anual, la care se
adaugã taxele de parteneriat în valoare de
6.600 de euro pe an”, menþioneazã MMaarriiuuss
CCããpprraarruu,,  ddiirreeccttoorr  ggeenneerraall  SSiisstteecc.

Compania are un numãr de 39 de per-
soane certificate Microsoft, propunân-
du-ºi ca pânã la sfârºitul acestui an sã ajun-
gã la 50 de persoane certificate Microsoft.

„Având sediul central în Bucureºti, un
centru regional în Cluj ºi 27 de puncte de
lucru în principalele judeþe, putem oferi
acoperire naþionalã. Þelul nostru este ca,
în viitorul apropiat, sã putem adãuga listei
de diferenþiatori ºi o poziþie de top în pro-
movarea celor mai avansate tehnologii de
business. Implicarea, de-a lungul timpu-
lui, în diverse proiecte a necesitat atât evi-
denþierea competenþelor angajaþilor Sistec,
cât ºi solicitarea asistenþei Microsoft.
Proiectele recente care au îmbinat ambele
variante sunt atât în zona privatã, cât ºi în

sectorul public. Pentru un client, din in-
dustria auto, am implementat active direc-
tory ºi replicare de date, colaborând ulte-
rior cu Microsoft pentru validarea unei
soluþii de project server ºi sharepoint
server. În alt proiect, pe lângã aceeaºi im-
plementare de active directory plus alte
tehnologii specifice suntem în curs de de-
finitivare a soluþiei de exchange server,
cooperând excelent pe aceastã parte cu
specialiºtii Microsoft”, precizeazã MMaarriiuuss
CCããpprraarruu..

� AQUASoft
Compania AQUASoft are 8 specialiºti

certificaþi Microsoft ºi deþine urmãtoarele
certificãri: MCPS (Microsoft Certified
Product Specialist), MCNPS (Microsoft
Certified Network Product Specialist),
MCIPT (Microsoft Certified IT Profe-
sional), MCTS (Microsoft  Certified Tech-
nology Specialist), MCNPS Silver Virtua-
lization. „Prin programul susþinut de cer-
tificãri din acest an vom tripla numãrul de
specialiºti certificaþi pânã la finalul anului.
Datoritã numãrului mare de specialiºti în
tehnologii Microsoft (peste 100, din circa
150 de angajaþi), AQUASoft ocupã o po-
ziþie dominantã între furnizorii princi-
palului nostru partener de afaceri. Certi-
ficãrile în domeniul sistemelor de operare
Windows au oferit inginerilor noºtri cu-
noºtinþe extrem de amãnunþite în dome-
niul sistemelor de operare, aceste
cunoºtinþe fiind «aur» în domeniul soft-
ware repackaging”, spune CCrriissttiiaann  SSttooiiccaa,,
AAQQUUAASSoofftt..

De altfel, una dintre politicile com-
paniei este investiþia continuã în certificãri
ºi specializãri în tehnologii Microsoft. 

„Compania noastrã foloseºte tehno-
logiile Microsoft într-o mare parte (peste
50%) din proiectele în care este implicatã.
AQUASoft este firma româneascã cu cel
mai mare numãr de specialiºti în teh-
nologiile Windows Installer ºi Software
Virtualization. Echipa AQUASoft numarã
67 de specialiºti de top în domeniile re-
spective. Firma noastrã a furnizat clien-
þilor finali peste 350.000 de ore de consul-
tanþã în domeniul pachetelor software”,
mai spune CCrriissttiiaann  SSttooiiccaa..

� LUIZA SANDU

Gheorghe Dobrea

Marius Cãpraru
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RFID-ul este cotat în continuare de cãtre
specialiºti ca o „eternã tânãrã speranþã“.
Previziunile optimiste asupra evoluþiei ºi
impactului acestei tehnologii se înmulþesc,
însã „etichetele inteligente“ preferã 
sã-ºi facã intrarea în scenã cu discreþie.
Motivele sunt numeroase.

5,63 de miliarde de dolari
este valoarea pe care o
va atinge piaþa mondialã

de RFID anul acesta, conform studiului
IDTechEx („RFID Forecasts, Players, Op-
portunities 2011-2021“). O bunã parte
din aceastã creºtere va fi generatã de zona
de retail ºi distribuþie, unde „etichetele
inteligente“ încep sã fie din ce în ce mai
utilizate. Conform studiului global ABI
Research, dezvoltarea sistemelor RFID în
zona de retail va genera anul acesta o
creºtere cu 16% a pieþei RFID.

Însã beneficiile pe care „etichetele in-
teligente“ le pot oferi nu se rezumã doar la
dezvoltãrile din retail ºi distribuþie, aplic-
abilitatea lor fiind una mult mai extinsã.
De la domeniul medical, la sectorul de
producþie, de la biblioteci, pânã la indus-
tria auto ºi securitate sau la cea de arma-
ment, RFID-ul îºi gãseºte varii utilizãri.

„Tehnologia RFID are un potenþial
uriaº, iar beneficiile pe care le poate
aduce aproape în orice domeniu de ac-
tivitate sunt incontestabile. Însã faptul
cã aceastã tehnologie este atât de elasticã
ºi se poate adapta la cerinþele de business
specifice fiecãrei verticale reprezintã un
impediment în sine. Faptul cã nu deþii o
soluþie clar conturatã, cu o aplicabilitate
limitatã, dar bine definitã, este un im-
pediment real atunci când încerci sã
prezinþi unui potenþial client avantajele
ºi beneficiile pe care o implementare a
unui sistem bazat pe RFID le poate ge-
nera. Ca sã fiu mai explicit – RFID-ul
poate îmbunãtãþi semnificativ eficienþa
proceselor unei companii din aproape

orice domeniu de activitate, însã, pentru
a putea realiza acest lucru, trebuie sã
cunoºti cu precizie specificul acelor pro-
cese de business, sã cunoºti necesitãþile
reale ºi problemele cu care se confruntã
compania respectivã. Doar având acces
la acest tip de informaþii poþi crea ºi dez-
volta un sistem în care RFID-ul sã-ºi
arate cu adevãrat eficienþa“, explicã
VVaalleennttiinn  VVooiinneessccuu,,  eexxppeerrtt  RRFFIIDD++..

Potrivit interlocutorului nostru, chiar
ºi în domenii precum retail-ul sau dis-
tibuþia, unde „etichetele inteligente“ ºi-au
demonstrat clar superioritatea ºi valoarea,
nu existã „reþete“ universal valabile, care
pot fi replicate identic. Practic, fiecare

nouã dezvoltare/implementare este unicã,
datoritã necesitãþii adaptãrii sistemului
creat la specificul ºi cerinþele de business ºi
chiar la topografia ariei pe care o acoperã.

Provocãri ºi bariere

În opinia lui Valentin Voinescu, „im-
pedimentul“ menþionat anterior nu este
singurul motiv pentru care tehnologia
RFID nu se bucurã încã în România, dar ºi
în restul regiunii Europei de Sud-Est, de
popularitatea pe care o are în restul
Bãtrânului Continent.

Practic, este vorba de un cumul de fac-
tori care concurã la aceastã lipsã de  „cred-
ibilitate“ a RFID-ului pe piaþa localã. Pe
de o parte este vorba de acuza lipsei de
maturitate: RFID-ul este o tehnologie
veche de 20-30 de ani, însã aplicaþiile ei
practice au început sã fie cu adevãrat
cunoscute ºi utilizate abia de 6-7 ani.
Aceastã lipsã de vechime explicã un al
doilea factor: acela al lipsei de expertizã în
acest domeniu – existã numeroase com-
panii care au competenþe ºi experienþã
solidã în domeniul retail-ului ºi dis-
tribuþiei, de exemplu, dar sunt puþine (ra-
portat la numãrul total) cele care au o ex-
pertizã realã ºi în domeniul RFID.

„Cel mai important factor îl repre-
zintã, însã, faptul cã, dacã se realizeazã
corect, crearea, dezvoltarea ºi imple-
mentarea unui sistem RFID în cadrul unei
companii vor afecta, inevitabil, însuºi
core-business-ul acelei companii. Nu neg-
ativ, ci în mod benefic, care se traduce în
optimizãri ºi creºteri de eficienþã nebãnu-
ite. Însã nu mulþi manageri acceptã ºi
înþeleg acest lucru. În numeroase cazuri,
dupã prezentarea beneficiilor pe care
RFID-ul le poate aduce unei companii,
reacþia este una de reticenþã, de fricã de
schimbare. Nu de investiþie în sine –
preþurile nu sunt cu mult mai mari decât
cele ale tehnologiilor similare, iar recu-
perarea investiþiei este mult mai rapidã“,
detaliazã Voinescu.

Nu în ultimul rând, un element care
blocheazã, însã la alt nivel, creºterea

RFID, PROVOCÃRI ªI TENDINÞE

Valentin Voinescu este un promotor
activ al tehnologiilor RFID în România,
cu o certificare RFID+ ºi 5 ani de expe-
rienþã în acest domeniu, fiind totodatã
un pasionat al tehnologiilor de îm-
bunãtãþire a fluxurilor logistice din
mediul industrial. A lucrat vreme de 3
ani la una dintre cele mai mari imple-
mentãri RFID la nivel mondial, fiind im-
plicat în proiecte de dezvoltare ºi infra-
structurã RFID în peste 15 þãri.



gradului de penetrare al utilizãrii tehno-
logiei de identificare prin radiofrecvenþã
este percepþia publicã asupra acestui su-
biect. Este adevãrat, în România reacþiile
inamicilor RFID nu au atins nici pe de-
parte amploarea celor din alte þãri eu-
ropene (precum Germania), unde au fost
lansate adevãrate cruciade publice îm-
potriva „duºmanului RFID“. În opinia lui
Voinescu, acest sindrom „Big brother“ nu
reprezintã decât reacþii provenite din
neînþelegerea a ceea ce reprezintã cu ade-
vãrat tehnologia RFID, a mijloacelor de
criptare utilizate în transmiterea datelor, a
modului în care sunt utilizate acestea etc.
Ceea ce, însã, nu este atât vina opo-
nenþilor tehnologiei, ci a vendorilor de
RFID, care nu reuºesc sã disemineze in-
formaþiile corecte.

Amintiri despre viitor

Deºi cumulul de factori enumeraþi per-
sistã, nu doar la nivel local, estimãrile
analiºtilor de piaþã asupra evoluþiei ratei de
penetrare a RFID-ului sunt optimiste. Aºa

cum aminteam în articolul anterior dedi-
cat acestui subiect, analiºtii de la VDC Re-
search Group susþin cã în intervalul 2011-
2012, spre deosebire de evoluþia anterioarã
a pieþei RFID, creºterea acesteia nu va mai
fi asiguratã doar de extinderea ºi dez-
voltarea proiectelor RFID la clienþii vechi,
ci de atragerea de noi clienþi. Clienþi care
au hotãrât sã iasã din expectativã, convinºi
cã tehnologia RFID a atins nivelul de ma-
turitate ºi standardizare care sã le garan-
teze obþinerea unor beneficii reale.

Valentin Voinescu împãrtãºeºte parþial
aceste perspective optimiste: „Sunt pa-
sionat ºi preocupat de subiectul RFID de
aproape 10 ani. În acest interval de timp,
am asistat la mai multe «explozii de entuzi-
asm» vizavi de potenþialul acestei
tehnologii. Care nu s-au concretizat întru-
totul. Însã nu pot nega cã, în ultimul timp,
am asistat la o serie de iniþiative conjugate,
care se anunþã a fi extrem de importante
pentru viitorul RFID-ului în Europa ºi nu
numai. De exemplu, proiectul RAN –
RFID Automotive Network –, care
reuneºte 20 de producãtori de maºini,

furnizori ºi distribuitori, printre care se
numãrã nume precum Daimler, BMW,
Opel. Proiectul este sprijinit ºi suportat de
Ministerul german al Economiei ºi
Tehnologiei, are o valoare de 45 de mil-
ioane de euro, a fost startat anul acesta ºi
va dura trei ani, având ca scop dezvoltarea
de standarde pentru industria auto, în ved-
erea optimizãrii implementãrii ºi utilizãrii
tehnologiei RFID în aceastã industrie. Este
un proiect important ºi nu este singurul“,
conchide Voinescu.

Rãmâne de vãzut dacã impactul unor
astfel de proiecte se va resimþi ºi la nivel
local. Cel mai probabil, efectul va fi „trans-
mis“ în România prin intermediul sub-
sidiarelor marilor companii multi-
naþionale, care au adoptat deja tehnologia
RFID. Însã nu trebuie minimizate nici in-
iþiativele locale, care, chiar dacã sunt
destul de rare ºi nu au nici pe departe am-
ploarea unui proiect precum RAN, au un
rol important în educarea pieþei ºi crearea
nivelului de expertizã necesar.

� RADU GHIÞULESCU

RFID ÎN RETAIL VIA TOTAL TECHNOLOGIES
Ecosistemul RFID s-a maturizat datoritã producãtorilor de hardware precum Intermec, ce au întrezãrit timpuriu beneficiile acestei tehnologii,
susþinând pe parcursul a trei generatii (Class 0, Class 1, Class 1 Gen 2), proiecte pilot integrate în diverse industrii, printre care se aflã
ºi verticala retail. Încurajaþi de avântul standardizãrii din domeniu, tot mai mulþi retaileri iau în calcul utilizarea RFID în una sau mai multe
etape ale activitãþii.
Faþã de prima generaþie de echipamente, clasa actualã Class 1 Gen 2, permite rate de citire îmbunãtãþite drastic, transformând 
aplicaþiile neviabile de pânã acum în soluþii eficiente, atractive economic. RFID a ajuns la stadiul în care poate oferi valoare realã 
retailerilor ºi furnizorilor acestora.
Total Technologies integreazã soluþiile RFID Intermec ce oferã posibilitãþi multiple de reducere a costurilor, sporirea veniturilor ºi creºterea 
satisfacþiei clienþilor în sectorul retail. Accesul la date de inventar precise ºi actualizate frecvent, îmbunãtãþeºte disponibilitatea produsului 
la raft avantajând simultan retailerul ºi furnizorul acestuia. Tehnologia de autentificare a 
brandurilor, reprezintã o metodã elegantã de a confirma originea unui produs de valoare mare,
protejând atât brandul respectiv cât ºi satisfacþia consumatorului. Urmãrirea desfãºurãrii 
activitãþilor promoþionale (etichetarea echipamentelor) pe suprafaþa magazinului, asigurã 
impactul scontat pentru investiþiile în marketing. Aplicaþiile de gestiunea ºi monitorizarea 
activelor garanteazã utilizarea eficientã a capitalului ºi reducerea pierderilor din obiectele 
de inventar care circulã între magazine: paleþi, lãzi, cãrucioare, etc. 
Metro Future Store din Rheinberg – Germania, reprezintã unul din cele mai active proiecte 
dezvoltate pe tehnologie RFID Intermec ce utilizeazã: tag-uri RFID, cititoare RFID fixe (IF5, IF4)
ºi mobile (IP30) precum ºi imprimante RFID ready Intermec PM4i. 
În calitate de Platinum Partner ºi Centru de Service Autorizat Intermec împreunã cu experienþa
de peste 15 ani în domeniul auto-id, Total Technologies (tel: 0372.317.713; www.totaltech.ro,
totaltech@totaltech.ro) furnizeazã soluþii barcode ºi RFID, însoþite de servicii suport de cea mai
bunã calitate, certificate de producãtor ºi confirmate de clienþii de referinþã.
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„Cele mai cãutate 10 profesii în 2010... nu
existau în 2004. Noi pregãtim acum studenþi
pentru profesii care nu existã încã... ºi care
vor folosi tehnologii ce nu au fost încã inven-
tate... pentru a rezolva probleme pe care încã
nu le cunoaºtem”, afirma RRiicchhaarrdd  RRiilleeyy,,  ffoosstt
SSeeccrreettaarr  ddee  SSttaatt  ppeennttrruu  EEdduuccaaþþiiee  îînn  SSUUAA.. Din
2009, Învãþãmântul Superior Românesc este
conectat, prin lansarea Proiectelor Strategice,
la o astfel de dimensiune formativã ºi antici-
patorie, prin care încearcã sã modeleze, în
prezent, forma dezirabilã a viitorului edu-
caþional românesc de peste 15 ani. 

P
roiectul strategic „Calitate ºi
leadership pentru învãþãmân-
tul superior românesc”, im-
plementat de  Unitatea Exe-
cutivã pentru Finanþarea În-

vãþãmântului Superior, a Cercetãrii, Dez-
voltãrii ºi Inovãrii (UEFISCDI), a reuºit la
sfârºitul lunii iunie finalizarea a douã do-
cumente esenþiale pentru procesul de re-
formã ºi modernizare urmãrit: Viziunea
Învãþãmântului superior din România în
2025 ºi Cartea Verde.

„„CCaarrtteeaa  VVeerrddee, urmând procedura eu-
ropeanã de consultãri, propune un set de
mãsuri concrete de transformare, gândite
sã acopere un interval de timp mediu
(2011-2015) ºi sã poatã fi implementate
imediat. Paginile Cãrþii Verzi con-
denseazã expertiza acumulatã de-a lungul
unui demers sistematic de colectare de
cunoaºtere ºi de consultare cu actorii
cheie ai învãþãmântului superior cu
privire la viitorul acestuia din urmã. Ela-
borarea propunerilor de politici publice a
presupus interacþiunea structuratã cu 60
de experþi într-un dialog faþã în faþã ºi cu
nu mai puþin de 600 de reprezentanþi ai

mediilor interesate într-un dialog online.
Întregul proces a beneficiat de susþinerea
permanentã a Grupului de Experþi de
Nivel Înalt, compus din arhitecþi ai re-
formelor universitare româneºti din ul-
timele douã decenii ºi reprezentanþi ai
mediului de afaceri. Cartea Verde
pãstreazã deschise o serie de puncte cheie
la nivelul propunerilor avansate. În urma
comentariilor generale sau chiar a docu-
mentelor de poziþie propuse va fi asam-
blatã Cartea Albã a învãþãmântului supe-
rior românesc, ce va fi lansatã pânã la
finele anului 2011 ºi va conþine un set de
politici aplicabile pânã în 2015 ºi ulterior
pânã în 2025. VViizziiuunneeaa  îînnvvããþþããmmâânnttuulluuii
ssuuppeerriioorr  rroommâânneesscc este imaginea doritã
pentru sistemul nostru în 2025. Nu are
legãturã cu prognoza, ci este rezultatul
unui amplu exerciþiu de inteligenþã anti-
cipatorie, un exerciþiu participativ, siste-
matic, în încercarea de a avea viitorul pe
care ni-l dorim, asumat de principalii ac-
tori din sistem. VViizziiuunneeaa este imaginea
unei lumi în care existã valorile insti-
tuþionale în care credem ºi orientarea
spre acþiune, documentul fiind capabil,
alãturi de Cartea Verde, sã fundamenteze
decizii în prezent”, afirmã AAddrriiaann  CCuurraajj,,
pprreeººeeddiinntteellee  UUEEFFIISSCCDDII.

În cele ce urmeazã vom prezenta va-
lorile cheie pe care învãþãmântul superior
românesc ºi-a propus sã le conþinã în ori-
zontul anilor 2025, aºa cum se regãsesc în
documentul de viziune.

Personalizarea

Personalizarea învãþãrii este o con-
secinþã a nevoii de individualitate a omului
modern, care nu mai învaþã ca sã ocupe un
rol rânduit de alþii, ci ca sã-ºi defineascã
liber ºi dinamic propriile roluri.

ÎÎnn  22002255  ssuunntteemm  mmaaii  ppuuþþiinn  „„llaa  ffeell””  ddeeccââtt
oorriiccâânndd, iar fiecare dintre noi poate ºi vrea
sã fie el însuºi, acceptat aºa cum este de
cãtre cei din jur. Personalizarea sistemului
de învãþãmânt superior înseamnã tocmai
recunoaºterea dreptului de a fi unic, de a
alege cum vrei sã fii ºi ce vrei sã studiezi
pentru a te defini ºi integra mai bine. 

ÎÎnn  22002255,,  nnuu  eessttee  nniimmiicc  nneeoobbiiººnnuuiitt  ssãã
ssttuuddiieezzii  mmaaii  mmuullþþii  aannii  ddeeccââtt  eessttiimmaaii  iinniiþþiiaall,
sã iei pauze ºi sã revii ulterior sau sã ai
colegi de vârste foarte diferite. Sistemul
universitar personalizat þine cont de
aceastã realitate, oferind studentului liber-
tatea de care are nevoie pentru a-ºi construi
traseul educaþional – atât din punctul de
vedere al competenþelor pe care vrea sã le
obþinã, cât ºi din cel al momentului ºi
formei în care vrea sã o facã. În facultate,
parcursul studentului este doar parþial diri-
jat de programe ºcolare, cãci el poate alege
cele mai multe dintre modulele pe care le
va studia în funcþie de interesele ºi
proiectele sale.

Diversitatea

Diversitatea este rãspunsul sistemului
universitar la nevoia de personalizare a stu-
denþilor ºi angajatorilor. Diversitatea este
determinatã de nevoi concrete ºi se mani-
festã în roluri instituþionale asumate pentru
a rãspunde acestor nevoi.

În 2025, instituþiile de învãþãmânt su-
perior sunt diferite în funcþie de cei cãrora
li se adreseazã, de ceea ce le propun aces-
tora, cât ºi de modul în care o fac. Ca ºi oa-
menii, fiecare universitate are personali-
tatea sa.

PERSONALIZAREA, DIVERSITATEA ªI TRANSPARENÞA - 

VALORILE CHEIE ÞINTITE DE ÎNVÃÞÃMÂNTUL SUPERIOR ROMÂNESC

· Viziunea ºi Cartea Verde sunt documentele care potenþeazã cãlãtoria în viitorul academic

Adrian Curaj
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DDiivveerrssiittaatteeaa  îînnsseeaammnnãã  rreeccuunnooaaººtteerreeaa
mmaaii  mmuullttoorr  ttiippuurrii  ddee  eexxcceelleennþþãã..  Fiecare
universitate ºi-a definit rolul – ce anume
oferã societãþii ºi în ce mod. Universitãþile
diferã, aºadar, din punctul de vedere al
ofertei de cursuri, al modului de predare,
al duratei studiilor sau al conþinutului lor.
Unele universitãþi au ales sã se îngrijeascã
de nevoi locale ºi regionale, sã cultive
abilitãþi practice pentru piaþa muncii ºi
economia din zonã. Altele urmãresc, mai
ales, dezvoltarea gândirii creative ºi for-
marea unor profesioniºti deschiºi ºi mo-
bili. Sunt institute de învãþãmânt superior
care au deja o reputaþie internaþionalã în
cercetare ºi îºi selecteazã atent cursanþii.
Sunt disponibile ºi modele alternative:
unele instituþii ºi-au propus sã-ºi ima-
gineze direcþii noi de dezvoltare ºi asigurã
în mod curent consultanþã ºi asistenþã
pentru politicile publice din domeniul
tehno-inovãrii; altele se angajeazã, în
schimb, în experimente educaþionale,
aruncând mãnuºa mediului universitar în
ansamblu.

DDiivveerrssiittaatteeaa  îînnsseeaammnnãã  ccoollaabboorraarree..  DDii--
vveerrssiittaatteeaa  îînnccuurraajjeeaazzãã  ccoommuunniiccaarreeaa  îînnttrree
ddiiffeerriittee  iinnssttiittuuþþiiii de cercetare sau edu-
caþie, private sau publice, mici sau mari.
Comunicarea ºi înþelegerea valorilor ºi
preocupãrilor comune au dus în 2025 la
asocieri ºi la apariþia unor forme de orga-
nizare supra-instituþionale ºi chiar
transnaþionale, care pot explora în
profunzime o anumitã problemã
sau arie de interes.

Aceste instituþii realizeazã
proiecte de cercetare de mare
anvergurã, fiecare membru
aducându-ºi aportul de
cunoaºtere. Totodatã, ele sunt
centre de pregãtire universi-
tarã sau post-universitarã, for-
mând viitorii specialiºti din
domeniul lor de cunoaºtere.
Cursanþii pot merge pentru
studiu la mai multe instituþii
partenere, urmând cursuri variate
ºi intrând în contact cu specialiºti ºi
abordãri diferite.

O universitate care înþelege mai bine
nevoile celor care se educã sau cu care co-
laboreazã ºi care se schimbã pentru a le
rãspunde nu renunþã la calitate ºi la va-

loare, ci la standardizare ºi omogenizare.
În ultimã instanþã, eexxcceelleennþþaa  îînnssããººii  eessttee
cceeaa  ccaarree  ssee  ddiivveerrssiiffiiccãã.

Transparenþa

Transparenþa este o valoare practicã. În
absenþa ei nu se poate vorbi despre diver-
sitate sau personalizare – dar nici despre
echitate, ºanse egale, onestitate sau dreptul
de a alege. Transparenþa este o valoare tan-
gibilã: o resimþi direct atunci când, de
pildã, reuºeºti sã gãseºti rapid un rãspuns
satisfãcãtor pentru o întrebare de rutinã,
una administrativã sau chiar una teoreticã.

TTrraannssppaarreennþþaa  îînnsseeaammnnãã  aacccceess  llaa  iinnffoorr--
mmaaþþiiee..  În 2025, sistemul universitar este
transparent: fiecare dintre noi – student,
angajator, finanþator, cercetãtor sau oricine
altcineva – are acces rapid la informaþie ºi,
mai mult decât atât, are la îndemânã in-
strumentele ºi tehnologia cu care o poate
procesa. Pentru cã mai multã informaþie
nu înseamnã neapãrat transparenþã, dar
mai multã informaþie utilã ºi ordonatã, cu
siguranþã cã da.

TTrraannssppaarreennþþaa  îînnsseeaammnnãã  ccãã  nnaavviiggããmm  ccuu
uuººuurriinnþþãã  pprriinn  iinnffoorrmmaaþþiiaa  ssttrrâânnssãã  îînn  bbaazzee  ddee
ddaattee  ccoommpplleexxee, unde aceasta poate fi sor-
tatã dupã zeci 

de criterii diferite. Totul este gândit sã te
ajute sã gãseºti ceea ce cauþi, sã pui între-
bãri ºi sã afli rãspunsuri, sã intri rapid în re-
laþie cu alte persoane sau instituþii. Este un
spaþiu virtual de întâlnire între interese ºi
oportunitãþi, între profesori ºi studenþi,
între angajatori ºi viitori absolvenþi, între
idei ºi aplicaþiile lor practice.

TTrraannssppaarreennþþaa  îînnsseeaammnnãã  ccoommuunniiccaarree..
Oamenii ºi instituþiile care au valori ºi ide-
aluri comune sunt mai aproape de a se gãsi
unii pe ceilalþi. Studenþii îºi gãsesc mai bine
facultãþile – ºi facultãþile pe studenþii lor.
Angajatorii îºi gãsesc mai uºor angajaþii
doriþi, iar aceºtia din urmã îºi aleg locuri de
muncã mai potrivite. Cei dispuºi sã in-
vesteascã în învãþãmânt o fac cu credinþa
cã investiþia lor ajunge la instituþiile care o
meritã, iar acestea din urmã aflã cui sã
cearã resursele necesare. Un mediu trans-
parent îi ajutã pe toþi sã vinã mai aproape
unii de alþii, sã se „vadã” mai uºor ºi sã poatã
colabora cu încredere.

TTrraannssppaarreennþþaa  aa  aadduuss  ccuu  ssiinnee,,  îînn  aacceellaaººii
ttiimmpp,,  rreessppoonnssaabbiilliittaattee.. A responsabilizat in-
stituþiile legând promisiunile lor de rezul-
tate vizibile. A  responsabilizat ºi individul,
care azi ia rareori decizii fãrã a se informa
înainte – pur ºi simplu pentru cã acum in-
formaþia este mai la îndemânã.

Nu în ultimul rând, ttrraannssppaarreennþþaa  aa  aadduuss
ccuu  ssiinnee  ttiimmpp  ppeennttrruu  ffiieeccaarree  ddiinnttrree  nnooii (per-
soanã sau instituþie). Timp irosit pânã acum
în cãutarea informaþiilor de care aveam
nevoie. Timp câºtigat, care poate fi folosit

în numeroase alte feluri.
Viitorul este deschis. El reprezintã

o proiecþie, o posibilitate sau un mi-
lion de posibilitãþi deopotrivã.
Avem, însã, nevoie de proiecþii ºi
de viziune pentru a putea clãdi o
punte între ceea ce suntem ºi ceea
ce vrem sã fim. Viziunea prezen-
tatã este însoþitã de propuneri cu
privire la paºii concreþi pentru
anii care urmeazã. Pentru a o re-

aliza, dialogul între cei interesaþi
de viitorul învãþãmântului româ-

nesc ºi campionii schimbãrii con-
tinuã, iar esenþa acestor dezbateri va fi

comunicatã în continuare prin intermediul
revistei Market Watch. 

� ALEXANDRU BATAL I

INDUSTRY WATCH
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IMM-ur i l e  sub lupãIMM-ur i l e  sub lupã: 
de la impactul crizei la propunerile salvatoare

Carta Albã a IMM-urilor, lansatã la mijlocul
lunii iulie, oferã o colecþie amãnunþitã de
analize în profunzime, extrem de utile în
investigarea evoluþiei sectorului antre-
prenorial în aceºti ani ºi se constituie într-
o platformã pentru punerea în operã a
unor mãsuri menite sã relanseze sectorul
IMM, vital pentru economie.

C
arta Albã a IMM-urilor, ediþia
2011, a IX-a,  face o radiografie a
impactului crizei economice ºi
financiare în rândul IMM-urilor
din România ºi ilustreazã toto-

datã ºi percepþia întreprinzãtorilor legatã
de ultimele evoluþii economico-sociale din
þara noastrã.

Apãrutã sub coordonarea prof. Ovidiu
Nicolescu, Preºedintele Consiliului Naþio-
nal al Întreprinderilor Private Mici ºi Mij-
locii din România, a acad. Ioan Haiduc,
Preºedintele Academiei Române, a dr. ec.
Dumitru Nancu, Preºedintele Agenþiei
pentru Implementarea Proiectelor ºi Pro-
gramelor pentru IMM-uri (AIPPIMM), lu-
crarea a fost lansatã în prezenþa reprezen-
tanþilor Guvernului, ai Patronatelor ºi a
mass-media. IMM-urile sunt puse sub lupã,
fiind analizate la nivel naþional, regional,
sectorial ºi judeþean. Apoi IMM-urile sunt
analizate ºi din punct de vedere al perfor-
manþelor, de ansamblu, financiare, comer-
ciale, inovaþionale. Fenomenul antre-
prenorial este analizat în dinamicã, por-
nind de la 1990 pânã în prezent, cu accent
asupra evoluþiilor din 2009-2011

Aproape 45% dintre IMM-uri 
au înregistrat scãderi în CA

Pentru oamenii de afaceri, ieºirea „teh-
nicã” a României din recesiune pare sã fie
mai mult  o confirmare a unei definiþii sta-

tistice, din moment ce aproape 60% din
aceºtia se aºteaptã la un nou tsunami al cri-
zei economice, care va lovi cel mai proba-
bil anul viitor. 

De la apariþia crizei ºi pânã în acest
moment, 44,4% din IMM-urile româ-
neºti ºi-au restrâns activitatea ºi doar
12,6% au reuºit sã creascã cifra de afaceri
(Grafic 1). Dar analiza a inclus ºi aprecier-
ile întreprinzãtorilor cu privire la
evoluþia IMM-urilor cu care erau în di-
rectã legãturã. În perioada octombrie
2008-martie 2011 sondajul evidenþiazã cã
24% sunt în faliment, 39,22% ºi-au redus
afacerile, 27,25% din firme funcþioneazã
la aceiaºi parametri ºi doar maximum
10% dintre acestea ºi-ar fi sporit activi-
tatea. Circa 70% dintre oamenii de afa-
ceri intervievaþi, numãr în scãdere cu
10% faþã de 2010,
considerã cã 2011
este un an în care
evoluþia afacerilor
este „stânjenitã”.
Primele patru difi-
cultãþi majore cu
care s-au confruntat
oamenii de afaceri în
2010 sunt reprezen-
tate, în ordine, de
scãderea cererii in-
terne (77%), fiscali-
tatea excesivã, in-
flaþie ºi birocraþie.
„Creºterea TVA-ului

a decapitalizat extrem de multe companii,
care se zbat pentru supravieþuire în acest
moment, iar revenirea la taxa de 19% le-
ar ajuta sã-ºi relanseze activitatea“, a de-
clarat OOvviiddiiuu  NNiiccoolleessccuu,,  pprreeººeeddiinntteellee
CCNNIIPPMMMMRR..

Analizând performanþele economice
ale IMM-urilor în 2011 faþã de 2010, situ-
aþia pare a cunoaºte o îmbunãtãþire, de-
oarece se preconizeazã rezultate identice
în 35,76% din organizaþii, mai bune în
28,10% din cazuri, mai slabe în 21,52%
din întreprinderi. Demn de remarcat este
faptul cã, în ciuda acestor dificultãþi, peste
20% din IMM-uri au investit în noi
tehnologii, peste 10% în sisteme infor-
matice îmbunãtãþite, iar peste 30% au
reuºit sã lanseze noi produse (Grafic 2).

Ancheta desfãºuratã de CNIPMMR 
s-a fãcut în primãvara acestui an, pe un
eºantion de 1723 întreprinzãtori, repre-
zentativ la nivel naþional. Eºantionul
cuprinde IMM-uri din toate clasele de
mãrime, regiunile de dezvoltare, cate-
goriile de vârstã, formele de organizare
juridicã ºi ramurile de activitate. În eºan-
tion, firmele din comerþ ocupã partea
leului cu 37%, urmate de cele din indus-
trie (17,22%), transporturi (10,5%), ser-
vicii (20,5%) restul fiind împãrþit în pro-
porþii apropiate de turism ºi construcþii.
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Propuneri pentru 
salvarea IMM-urilor

În urma consultãrii IMM-urilor, s-au
desprins numeroase propuneri care ar
putea ameliora situaþia IMM-urilor, dacã
ar fi implementate în semestrul II 2011.
Cum IMM-urile sunt afectate foarte mult
de expansiunea fiscalã din ultima vreme ºi
de impredictibilitatea legislaþiei fiscale, cele
mai importante propuneri care reies din
consultare ar fi creºterea la 50.000 de euro
a plafonului de înregistrare în scopuri de
TVA (ca efect, 100.000 de IMM-uri vor
beneficia de contabilitate simplificatã) ºi
reducerea CAS-ului, ce ar avea ca efect ofi-
cializarea a cel puþin 40.000 de contracte
de muncã, cu diminuarea muncii la negru
ºi crearea a cel puþin 30.000 de noi locuri
de muncã numai în 2011. Ca mãsuri di-
recte pentru susþinerea IMM-urilor se
menþioneazã extinderea mãsurilor adop-
tate prin Legea 321/2009 privind comer-
cializarea produselor alimentare, privind
protecþia împotriva înþelegerilor ºi practi-
cilor anticoncurenþiale ºi accelerarea plã-
þilor comercianþilor cãtre toate IMM-urile
furnizoare - din industria uºoarã, mobilã,
produse chimice etc. care vor stimula in-
dustria autohtonã ºi vor asigura reducerea
importurilor. Utile ar fi instituirea unei
REÞELE DE COLECTARE ÎN VEDEREA
DISTRIBUÞIEI PRODUSELOR TRADI-
ÞIONALE ªI LOCALE realizate de IMM-
uri, micii agricultori ºi meºteºugari, dar ºi
instituirea, cu respectarea normelor pri-
vind concurenþa, a obligativitãþii pentru
MARILE LANÞURI DE MAGAZINE DE
A ASIGURA UN SPAÞIU MINIM DE
DESFACERE (30%) pentru  prezentarea ºi
comercializarea produselor tradiþionale ºi
locale realizate de IMM-uri, micii agricul-
tori ºi meºteºugari. 

Absorbþia Fondurilor structurale este la
cel mai scãzut nivel comparativ cu perioa-
dele similare din istoria statelor care au
aderat la UE. În aceastã direcþie se impun ºi
MÃSURI DE ACCELERARE ªI CREªTE-
RE A ABSORBÞIEI acestor fonduri, cum
ar fi INTRODUCEREA UNUI NOU SIS-
TEM DE EVALUARE ªI MOTIVARE A
PERSONALULUI autoritãþilor de imple-
mentare, ACORDAREA DE GARANÞII

GUVERNAMENTALE PENTRU OBÞI-
NEREA DE CREDITE BANCARE pentru
toþi beneficiarii proiectelor aprobate, 
OPERAÞIONALIZAREA EFECTIVÃ ªI
URGENTÃ A RAMBURSÃRII TVA-
ULUI PENTRU CHELTUIELILE DIN
TOATE PROIECTELE. Concesionarea
prin licitaþie publicã a tuturor lucrãrilor
privind  infrastructura pentru care existã
documentaþie tehnicã ºi economicã redac-
tatã (lucrãri de realizare tronsoane de au-
tostradã, centuri pentru oraºe, precum ºi de
reabilitare, operare ºi întreþinere pentru in-
frastructura rutierã, cãi ferate,  transporturi
aeriene, etc.) ar avea ca efect investiþii pe 
5 luni de 100 milioane de euro.

Reducerea termenelor de platã ºi com-
baterea plãþilor întârziate, în domeniul
achiziþiilor publice ºi în relaþiile de drept
fiscal, este cerutã insistent de IMM-uri.
MMããssuurrii  pprrooppuussee::

1. Reglementarea obligaþiei de platã a
valorii contractelor de achiziþie pu-
blicã în termen de maxim 30 de zile
calendaristice de la recepþie, cu
sancþiuni ferme (dobânzi ºi penalitãþi
la nivelul celor pentru datoriile
bugetare); 

2. Termen de maxim 30 de zile calen-
daristice pentru rambursarea TVA
sau alte restituiri, cu sancþiuni ferme; 

3. Suspendarea executãrilor, blocãrii
conturilor ºi a aplicãrii dobânzilor ºi
penalitãþilor în cazul în care con-
tribuabilul este afectat de plãþile în-
târziate ale statului ;

4. Plata TVA la data încasãrii c/v fac-
turii în cazul contractelor de achi-
ziþie publicã.

De altfel, o directivã europeanã aplicatã
în mai multe state UE, nu ºi în România,
prevede cã statul trebuie sã plãteascã ser-
viciile la IMM-uri în 30 de zile.  

O mãsurã pe termen mediu ar fi
crearea unui task-force naþional de pregã-
tire a negocierii ºi apoi a îndeplinirii con-
diþiilor UE privind dimensionarea Fondu-
rilor Structurale care se vor aloca României
în perioada 2014-2020.

O altã mãsurã, inspiratã de Bruxelles,
trecutã între prioritãþile DG Enterprise, ar
fi generalizarea PLÃÞII ELECTRONICE
a tuturor obligaþiilor fiscale ale agenþilor
economici cãtre stat, o mãsurã de a evita

aglomeraþiile de la ghiºeu, care aplicatã
pentru anumite impozite ºi-a arãtat
efectele pozitive ºi la noi.

Stimularea creditãrii IMM-urilor

Prezent la eveniment, primul ministru
s-a adresat întreprinzãtorilor cu aprecieri
asupra “efortului pe care îl fac pentru
economia româneascã”. „Dobândirea
statutului de“investment grade”, deci
semnalul cã în Romania se poate investi,
„pe care cele trei mari agenþii de rating 
l-au acordat þãrii noastre, este o garanþie
cã „echilibrele bugetare sunt asigurate”, în
viziunea primului ministru. 

În cadrul manifestãrii s-au anunþat
aprobarea normelor metodologice la noul
proiect guvernamental de susþinere a
IMM-urilor prin Cardul Kogãlniceanu
(OUG 60/2011), mãsurã ce va intra în
vigoare în luna august ºi care presupune
subvenþionarea a maxim 70% din
dobânda totalã a creditului acordat unei
IMM, dar nu mai mult de 6,5% pe an, ºi
acordarea de garanþii, dar nu mai mult de
100.000 lei. Este un proiect ce vine în spri-
jinul IMM-urilor, le asigurã cash flow–ul
ºi menþinerea locurilor de muncã.

„În România, doar 40% dintre repre-
zentanþii mediului de afaceri apeleazã la
credite. Un procent foarte mic. Criza a
prãbuºit încrederea dintre sistemul ban-
car ºi companii“, a subliniat IIooaann  HHiiddeegg--
ccuuttii,,  pprreeººeeddiinntteellee  FFoonndduulluuii  RRoommâânn  ddee
CCoonnttrraaggaarraannttaarree  ((FFRRCC))..  Mai mult, numai
28% din IMM-uri au de gând sã acceseze
fonduri europene în urmãtorii doi ani.
Dacã nu vor nici credite ºi nici fonduri
UE, de unde au companiile bani?
„Aproximativ 70% dintre acestea se fi-
nanþeazã din surse proprii. Folosesc acest
prilej pentru a cere bãncilor sã solicite
garanþia Fondului de contragarantare”, a
precizat HHiiddeeggccuuttii.

Dincolo de statistici, alarmante sau
nu, Carta Albã face monografia 
IMM-urilor româneºti, care, afectate ma-
joritar de crizã, aºteaptã intervenþia deci-
denþilor din mediul politic ºi economic
pentru a ieºi cu adevãrat din marasmul
anilor de scãderi ºi suferinþã.

� ALEXANDRU BATAL I
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Agenþia Naþionalã a Funcþionarilor Publici
(ANFP) a lansat recent un amplu program
de instruire online a funcþionarilor publici,
primind iniþial peste 4.000 de cereri de în-
scriere la cursuri. Programul face parte din-
tr-un proiect co-finanþat din fonduri euro-
pene. În acelaºi timp, Ministerul Comuni-
caþiilor ºi Societãþii Informaþionale (MCSI) a
anunþat finalizarea implementãrii proiectu-
lui e-Academie pentru funcþionarii publici.

O
ferta de formare pentru func-
þionarii publici lansatã de
ANFP este în sistem blended
learning. Sistemul de învãþare
de tip blended learning este un

sistem mixt, ce îmbinã sistemul de în-
vãþare clasic cu cel de tip e-learning. Ast-
fel, participanþii parcurg lecþiile în format
online, iar apoi aprofundeazã ceea ce au
învãþat în cadrul unor sesiuni faþã în faþã,
desfãºurate în manierã clasicã. Pro-
gramele de formare sunt furnizate benefi-
ciarilor în perioada iulie-noiembrie 2011.
Pânã la 6 iunie 2011 au fost înregistrate
un numãr de 4.171 de formulare. 3.021
dintre participanþii înscriºi sunt femei, iar
1.150 sunt bãrbaþi.

„Impactul pozitiv al demersului ANFP
constã în reducerea semnificativã a chel-
tuielilor administrative, prin oferirea de
cursuri gratuite, încercând sã satisfacã în
acelaºi timp nevoia de formare a persona-
lului din sectorul public. 239 de instituþii
ale administraþiei publice (200 de la nivel
local ºi 39 de la nivel central) au rãspuns
invitaþiei ANFP de a beneficia de oferta
de formare, numãrul mare de solicitãri
determinându-ne sã regândim alocarea de
locuri la cursuri. Dacã propunerea iniþialã

viza oferirea de cursuri pentru 400 de per-
soane, ca urmare a numãrului mare de
aplicaþii am decis sã mãrim numãrul la
1.000 de locuri pentru cursurile online. Pe
criteriul competitivitãþii, celor mai buni
500 de participanþi de la cursurile online
li se va oferi posibilitatea de a participa
gratuit ºi la sesiunile de formare faþã în
faþã, ceilalþi cursanþi putând sã participe la
sesiune, dar cu achitarea contravalorii
acestei activitãþi”, a menþionat LLaavviinniiaa
NNeemmeeºº,,  ddiirreeccttoorr  îînn  ccaaddrruull  AANNFFPP..  

Toþi absolvenþii cursurilor de formare
vor primi la sfârºitul programului de in-
struire certificate de absolvire.

Valoarea totalã a proiectului este 
de 13.284.301,16 lei, din care asistenþa 
financiarã nerambursabilã este de
10.883.759,00 lei .

Activitãþile proiectului se deruleazã pe
o perioadã de 24 luni ºi vizeazã, în princi-
pal, dezvoltarea sistemului de gestiune ºi
livrare a învãþãrii în format blended
learning ºi instruire gratuitã a unui numãr
de angajaþi din administraþia publicã cen-
tralã ºi localã în 20 de domenii dezvoltate
pe tematici de real interes pentru sectorul
public (managementul resurselor umane,
managementul schimbãrii, managemen-
tul funcþiei publice, management de
proiect, achiziþii publice etc.), abordate
într-un mod interactiv ºi aplicativ. 

„Utilizarea tehnologiei informaþiei în
oferirea de cursuri de formare este un de-
mers al Agenþiei Naþionale a Funcþiona-
rilor Publici care reconfirmã preocuparea
noastrã pentru obþinerea unor rezultate
durabile în domeniul formãrii continue a
funcþionarilor publici, în special, dar
încercând sã rãspundem nevoilor de for-
mare a întregului personal din adminis-
traþia publicã româneascã”, a declarat AAnn--
ddrraass  SSzzaakkaall,,  pprreeººeeddiinntteellee  AANNFFPP..

În 2007, fostul Institut Naþional de
Administraþie a organizat pentru prima
oarã cursuri în sistem e-learning, desti-
nate funcþionarilor publici (prefecþi, pri-
mari de oraºe ºi comune, viceprimari,
agenþi de dezvoltare localã, consilieri lo-
cali). Anul trecut, ANFP a derulat un alt
proiect de instruire în domeniul tehnolo-
giei informaþiei, pentru 12.000 de
funcþionari publici.

Proiectul a avut ca scop dezvoltarea
abilitãþilor de operare PC recunoscute
prin Permisul European de Conducere a
Computerului – ECDL (European Com-
puter Driving Licence).

În perioada noiembrie 2010-februarie
2011 s-a desfãºurat activitatea de instru-
ire prin formarea primei serii de cursanþi
pentru 1.859 de funcþionari publici din
cadrul administraþiei publice centrale ºi
locale, iar gradul de certificare a fost de

FUNCÞIONARII PUBLICI 
SE INSTRUIESC ONLINE

STATISTICI DEMOGRAFICE

Sursa: Site-ul ANFP
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99%, din care pentru ECDL Complet a
fost de 97,02 %, iar pentru ECDL Start de
1,98 %. În cadrul seriei a doua de instru-
ire, desfãºuratã în perioada februarie-
aprilie 2011, au participat aproximativ
2.330 de funcþionari publici de la nivel
central ºi local, iar în perioada aprilie-
iunie 2011 s-a desfãºurat activitatea de in-
struire ºi certificare pentru seria a treia, la
care s-au înscris 2.500 de persoane.

Programele de formare livrate în for-
mat blended learning vor aborda tematici
precum: Bazele administraþiei publice,
Bazele managementului de proiect, Eticã
ºi integritate în administraþia publicã,
Gestionarea documentelor unei instituþii
publice, Achiziþii publice – derularea pro-
cesului, ECDL - modulele I, II, VII (ABC-
ul calculatoarelor, MS Windows, Internet
ºi poºtã electronicã), Bazele englezei în
administraþia publicã, Accesare instru-
mente structurale etc.

MCSI lanseazã proiectul e-Academie

Recent, MCSI a anunþat, la rândul
sãu, cã a finalizat implementarea proiec-
tului e-Academie pentru funcþionarii
publici. Obiectivul proiectului este
creºterea eficienþei procesului de instru-
ire a funcþionarilor publici din adminis-
traþia publicã centralã ºi localã prin im-
plementarea unei platforme e-Learning.

„Instruirea online a funcþionarilor
publici prin intermediul platformei de e-
Learning va duce la realizarea de
economii la bugetul de stat, nu se mai
cheltuie bani cu deplasarea, cazarea ºi
plata unui trainer pentru funcþionari.
Urmeazã o perioadã de implementare ºi
sperãm ca instituþiile statului sã rãspundã
pozitiv iniþiativelor MCSI”, a declarat
mmiinniissttrruull  VVaalleerriiaann  VVrreemmee..

Pentru reglementarea acestei proce-
duri este în curs de pregãtire o notã care
va fi înaintatã Guvernului. Dupã apro-
barea notei, se va crea un cadru legal de
instruire a funcþionarilor publici prin in-
termediul platformei de e-Learning.

Astfel, funcþionarul public va avea
acces online la materiale de calitate, be-
neficiind în acelaºi timp de suport tehnic
ºi de conþinut, recomandãri bibliografice,

cazuri de bunã practicã, modele europene
din partea unor experþi care au compe-
tenþe în domeniu.

Platforma oferã urmãtoarele servicii:
• Instruire asincronã – suport pentru

instruirea dirijatã, neasistatã de in-
structor;

• Instruire online – suport pentru in-
structor în planificarea ºi desfãºu-
rarea sesiunilor de instruire online;

• Testare ºi evaluare – întrebãri pe
mai multe niveluri de dificultate
care vor fi folosite pentru generarea
de teste;

• Colaborare online – comunicare
textualã online, posibilitatea orga-
nizãrii de grupuri de discuþii tema-
tice, facilitãþi de lucru de tip white-
board, transmisie de date audio ºi
video de la instructor;

• Comunicare asincronã – schimb de
mesaje private ºi posibilitatatea de a
adãuga ataºamente;

• Crearea ºi administrarea conþinutu-
lui electronic – spaþiu propriu pen-
tru fiecare utilizator în care sã-ºi
poatã pãstra ºi organiza materialele
online;

• Reguli de acces, administrarea ºi se-
curitatea aplicaþiei – mediu contro-
lat de desfãºurare a activitãþilor de
creare conþinut ºi instruire;

• Rapoarte – monitorizarea procesu-

lui de instruire pentru a identifica
evoluþia cursanþilor ºi performanþele
acestora;

• Managementul ºi planificarea acti-
vitãþilor de învãþare-evaluare – in-
structorii pot crea ºi planifica sesiuni
de curs sau evaluare online;

• Securitatea activitãþii de formare on-
line – soluþie antivirus care acoperã
toate serverele din cadrul proiectu-
lui.

Funcþionarii publici vor avea acces
online la urmãtoarele cursuri:

• Ce înseamnã e-Government?
• Procedee clasice comparate cu vari-

antele electronice
• Cadrul legal în domeniul Societãþii

Informaþionale
• Componentele soluþiilor de e-Go-

vernment
• Metode de autentificare în sistemele

Societãþii Informaþionale
• Obþinerea ºi gestionarea creden-

þialelor în sistemele Societãþii Infor-
maþionale

• Semnãtura electronicã
• Interfaþa cetãþeanului
• Sisteme inter ºi intra organizaþionale
• Promovarea utilizãrii soluþiilor de e-

Government
• Dezvoltarea sistemelor Societãþii In-

formaþionale.
� LUIZA SANDU

INDUSTRY WATCH

ADMINISTRAÞIE PUBLICÃ

STATISTICI MODULE

Sursa: Site-ul ANFP
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GIS

Bucureºtiul are 
Cadastru Verde

Capitala are 23,21 metri pãtraþi de spaþiu
verde/locuitor. Normativele europene, care
prevãd cã fiecare administraþie publicã tre-
buie sã cunoascã suprafaþa verde/locuitor,
susþin cã, pânã în 2013, aceastã suprafaþã
trebuie sã fie majoratã la 26 mp. Pentru a
putea atinge acest obiectiv ºi a gestiona efi-
cient patrimoniul verde din spaþiul urban,
Primãria Municipiului Bucureºti a optat pen-
tru implementarea proiectului Cadastru
Verde, un sistem informatic de înregistrare
ºi evidenþã a spaþiilor verzi publice ºi a vege-
taþiei de pe teritoriul intravilan al Capitalei.

P
rimãria Capitalei ºi consor-
þiul alcãtuit din companiile
Theotop, Blom România, Cor-
nel&Cornel Topoexim ºi Geo-
ter Proiect au anunþat recent

finalizarea proiectului „Cadastrul Verde
al Municipiului Bucureºti – Registrul
Spaþiilor Verzi“. Proiectul, care a fost
startat la finalul lui 2009 ºi a avut o valoa-
re de 9.332.898 de lei, a avut ca obiectiv
principal realizarea inventarierii spaþiilor
verzi publice din Capitalã, a arborilor ºi a
vegetaþiei existente, precum ºi a te-
renurilor degradate.

Punctual, obiectivele proiectului
Cadastrul Verde au fost:

– Crearea unei hãrþi digitale (struc-
turã GIS - Geographic Information
System) care sã conþinã date pri-
vind: arborii ocrotiþi; spaþiile verzi
compacte situate pe terenurile apar-
þinând domeniului public ºi privat
al Municipiului Bucureºti; arborii
izolaþi; terenurile degradate de pe
teritoriul Municipiului Bucureºti
care pot fi amenajate ca spaþii verzi.

– Dezvoltarea unei aplicaþii GIS dedi-
cate, prin care sã se realizeze: actu-
alizarea datelor grafice ºi textuale
din harta digitalã; consultarea date-
lor; generarea ºi tipãrirea de rapoarte
grafice ºi textuale; calculul ºi prezen-
tarea indicatorilor statistici; gestio-
narea ºi urmãrirea tuturor docu-
mentelor emise de cãtre Direcþia de
mediu din cadrul PMB privind avi-
zele de tãiere, toaletare, plantare etc.

– Elaborarea unui set de norme rela-
tive la: modalitatea practicã de
culegere, introducere ºi validare a
datelor specifice; recomandãri
privind speciile de arbori ºi arbuºti
rezistenþi la condiþiile de microcli-
mat din Capitalã; recomandãri
tehnologice privind întreþinerea
spaþiilor verzi compacte ºi a arbo-
rilor izolaþi; recomandãri privind
reabilitarea terenurilor degradate.

– Dezvoltarea unui site internet (in-
tegrat în portalul PMB) care sã pro-
moveze ºi popularizeze proiectul
Cadastrul Verde, sã dea posibili-
tatea consultãrii datelor grafice ºi
textuale specifice ºi sã permitã
cetãþenilor sã semnaleze eventua-
lele inadvertenþe în date ºi sã se-
sizeze autoritãþile asupra aspectelor
de naturã sã afecteze calitatatea
patrimoniului verde.

Acest ultim obiectiv, cel al realizãrii
site-ului aferent proiectului ºi al interfeþei
interactive, urmeazã sã fie finalizat în-
tr-un viitor apropiat, dupã cum a precizat
primarul general Sorin Oprescu, prezent
la evenimentul de lansare al proiectului.
Cu aceastã ocazie, edilul ºef al Capitalei a
subliniat importanþa proiectului Cadastru
Verde în eficientizarea administrãrii
spaþiilor verzi, dar mai ales în monito-
rizarea evoluþiei suprafeþei acestora, res-
pectiv în a opri defriºarea Bucureºtiului.

� RADU GHIÞULESCU

ROBERT ADRIAN ANTOFIE, 
MARKETING MANAGER BLOM ROMÂNIA:

„CADASTRU VERDE ESTE 
UN INSTRUMENT DE 
MANAGEMENT {I GESTIUNE
A SPAÞIILOR VERZI”

„Efortul depus de echipele de teren în re-
alizarea proiectului «Cadastru Verde» a
fost unul intens – numai Blom a mobilizat
aproape 40 de operatori pentru activitãþi
de teren – iar efortul comun al celor patru
societãþi membre ale consorþiului a garan-
tat reuºita proiectului. Beneficiile pe ter-
men lung pe care implementarea acestui
proiect le va aduce constau în identifi-
carea zonelor, dar mai ales a numãrului
total de hectare verzi. Numãr care, rapor-
tat la normele impuse de legislaþia euro-
peanã, va da un imbold autoritãþilor locale
în demararea unor noi proiecte în sensul
îmbunãtãþirii calitãþii mediului – ceea ce
este în mod evident în avantajul cetãþe-
nilor. Primãria dispune acum, pe lângã
registrul spaþiilor verzi actualizat ºi com-
plet, conform cerinþelor legislative, ºi de
un instrument de management ºi
gestiune a spaþiilor verzi. Componenta de
GIS asigurã ºi informaþii privind zonele
care necesitã lucrãri de întreþinere, zonele
în care spaþiile verzi sunt degradate sau
în curs de degradare, zonele abandonate
care impun acþiuni imediate – intervenþii
de toaletare sau de plantare de noi
specii. Este ºi un instrument de evidenþã
a lucrãrilor, a investiþiilor, a zonelor verzi
nou create. Este o aplicaþie care, prin
funcþionalitãþile ei, poate ºi va fi ex-
ploatatã de mai multe direcþii din cadrul
primãriei. În final, aº spune cã este un in-
strument ºi o bazã de date care va fi de
folos în redactarea viitoarelor strategii de
dezvoltare iniþiate de Primãria Capitalei –
în planificarea urbanã, în atragerea de noi
investiþii, în evaluarea strategicã de mediu
ºi multe alte proiecte demarate sau în
curs de demarare.“


