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Editorial

i :
GABRIEL VASILE

ERP-ul
si nevoia de customizare

Am remarcat cd, in general, companiile roménesti mici si medii care imple-
menteazd un sistem ERP au un nivel ridicat de asteptiri in ceea ce priveste be-
neficiile potentiale. Aceste asteptari par a fi alimentate in egald mdsura de promi-
siunile optimiste ale vendorilor, de abundenta terminologiei ,proiect de succes®
in literatura de specialitate, dar si de lipsa unei documentiri mai detaliate in ceea
ce priveste implementarea unui ERP. Din discutiile avute separat cu mai multi
beneficiari, a reiesit cd o bund parte din clienti s-au simtit dezamagiti cind, la
finele unui proiect de implementare, sistemul informatic achizitionat nu reusea
sd rezolve toate problemele pe care le infrunta compania. O remarci pe care am
retinut-o a fost aceea cd ERP-ul este asemenea unei case goale care, fird investitia
necesard in accesorii, nu se transformi intr-o locuinti. Perceptia nu este departe
de realitate si un ERP este, intr-o mare masurd, o casd goald, cu o fundatie si uti-
litdti comune si cu mai multe incdperi destinate diverselor activititi casnice care
asteaptd sd fie mobilate.

Deoarece fiecare companie existd intr-un mod unic, solutiile de gestiune in-
formatica reflectd doar un cadru general de activitate, cu unele aspecte specifice
legate de domeniul de activitate sau legislatie. In esentd, un produs ERP este o
fundatie, care are nevoie de numeroase dezvoltdri si personalizari pentru a fi pe
placul beneficiarilor in termeni de utilitate si eficientd. Niciun prospect nu ar tre-
bui sd-si facd iluzia unei solutii ERP out of the box, care si se potriveascd perfect
pe specificul activitdtii si sd se imbete cu apd rece in privinta eliminirii costurilor
cu personalizarea. Orice antreprenor interesat si investeascd intr-o solutie ERP
ar trebui sd stie cd cea mai mare parte din costurile proiectului se vor duce pe
servicii: implementare, integrare, customizare. Aceste costuri pot depdsi lejer va-
loarea licentelor, insd customizarea, spre exemplu, este cea care face diferenta
dintre esecul sau succesul unui astfel de proiect. Prin urmare, customizarea nu
este tocmai aspectul potrivit pentru realizarea de economii.

Customizarea este o etapd ,.sine qua non“ a proiectului si va face ca procesele speci-
fice fiecdrei companii sd se regdseasca similar in cadrul aplicatiei informatice, astfel
incat utilizarea solutiei sd rezolve problemele initiale si nu sd genereze unele noi.
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FUJITSU LIFEBOOK
Acum cu peste 13 ore de autonomie a bateriei*

Apreciezi cu siguranta libertatea si‘ﬂ'é;ibilitatea in mediul de lucru. De aceea
te vei indragosti de Fujitsu LIFEBOOK P771. Echipat cu tehnologie Intel® de
ultima generatie, “acest notebook compact reuseste sa imbine dimensiunile
reduse cu performanta de top si in acelasi timp, iti da libertatea sa lucrezi

8.5 ore. Daca nu este de ajuns, cea de a doua baterie, ce poate fi incorporata
in compartimentul modular, iti ofera autonomie de pana la 13.5 ore. Ca sa fii
cu usurintad cu un pas inaintea competitiei.

LIFEBOOK

cu a 2-a generatie de procesoare Intel® Core™ vPro™ -

LASTING System, Tel.004 0256 201278. Tiem = ;
Web. www.lasting.ro Iti imbogatesc viata.

OMNILOGIC, Tel. 004 021 3033120.

m Intel” Core™ i7-2617M (4M Cache,
1.5 GHz)

m Windows® 7 Professional Original

m notebook de 1.3 kg, unul dintre cele mai
mici modele din gama de 12-inch

m Compartiment modular, optional 3G/
UMTS integrat, senzor de soc, capac de
magneziu, Anytime USB Charger, optional
incarcator 0-Watt

dela4.999 RON

fara TVA
Ordercode:
S26391-K328-Y100

Web. www.omnilogic.ro
RHS, Tel. 004 021 3310067.
Web. www.rhs.ro

lifebook.ro.ts.fujitsu.com

fa. Pantru auton:

shaping tomorrow with you

m Securitate maxima datorita functiilor Com-
putrace® activata din BIOS si Advanced
Theft Protection (ATP)

m LCD 30.7 cm (12.1") WXGA TFT antiglare,
4 GB DDR3 1333 MHz FC3-10600, HDD
SATA 500 GB 7.2k, UMTS module Sierra
Wireless Gobi 3000, Garantie standard:

2 ani, tip Collect & Return, (5x9, conform
programului de lucru)
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AN BITDEFENDER ARE
O IDENTITATE NOUA

Bitdefender are o noua identitate,
care surprinde evolutia companiei
de-a lungul celor 10 ani de lupta
impotriva amenintarilor informatice
si reflecta misiunea sa in contextul
unui mediu virtual din ce in ce

mai provocator.

Compania Brandient s-a ocupat

de conceptualizarea si imple-
mentarea strategiei, a realizat
identitatea vizuala si noul ambalaj
al produselor si a organizat sesiuni
de brand engagement in interiorul
companiei.

in ceea ce priveste identitatea
vizuala, Brandient a pus la dispo-
zitia Bitdefender un simbol cu multi-
ple conotatii: imaginea legendara a
dragonului-lup care se gasea pe
stindardele de lupta ale dacilor.
Jumatate lup, jumatate sarpe,
totemul ii proteja pe daci in timpul
razboaielor, fiind astfel asociat cu
ideea de invincibilitate. Tn inter-
pretarea moderna semnificatia bran-
dului este completata de atributul
inteligentei superioare, devenind
astfel relevanta in contextul soci-
etatii digitale. Totodata, dragonul-
lup accentueaza originea
romaneasca a brandului.

»Sunt foarte mandru sa fiu astazi
aici si sa particip la aceasta
lansare. Vreau sa multumesc
echipei Bitdefender pentru efortul
depus de-a lungul acestor ani. 2011
este un an special pentru noi. Anul
acesta, vom participa la VMware
World la Copenhaga, in octombrie.
Compania va fi foarte activa in
acest segment al virtualizarii,
incepand de anul viitor”,

a declarat Florin Talpes,

presedinte Softwin Group.

Cu aceasta ocazie Bitdefender

a anuntat si lansarea noii versiuni
inteligente si silentioase a produsu-
lui Total Security 2012, care ofera
protectie impotriva celor mai noi
tipuri de amenintari informatice,
precum si impotriva tentativelor de
furt de identitate. Totodata, utiliza-
torii au acum la dispozitie si cele
mai recente versiuni ale produselor
Bitdefender Internet Security 2012
si Bitdefender Antivirus Plus 2012.

AN TORNADO TECHNOLOGY PREZINTA NOUA
ABORDARE DE BUSINESS A COMPANIEI

Baracuda Networks, BlockMaster, Copp-
erfasten, CryptZone, Entrust, Ipoque, LAN-
Desk, Loglogic, PixAlert, Rapid7, Sonic-
WALL, WatchGuard si WebRoot. Modelul de
business promovat de Tornado Technologies
este cel de Value Added Reseller (VAR), dis-
tributia fiind realizata exclusiv prin canalul de
parteneri, care vor trebui sa parcurga mai
multe sesiuni de training Tn nou-creatul Tor-
nado Technology Center, pentru a obtine cer-
tificarile necesare. Ca obiective, Tornado
Technologies si-a propus pentru anul 2012
consolidarea canalului de distributie (seg-
mentat pe trei niveluri: 250 de integratori de
sistem, 200 de operatori telecom si aproxi-
mativ 1.000 de reselleri), simultan cu de-
mararea procesului de certificare, o cifra de
afaceri de 12 milioane de euro si atingerea
unei cote de piata de 10%. (R.G.)

La aproape un an de la infiintare, compania
Tornado Technology si-a prezentat public po-
zitionarea pe piata si 0 noua abordare de
business pe care doreste sa o promoveze cu
incepere din acest an. Potrivit lui Georghe
Florea, general manager Total Technology, in
acest interval de timp compania a demarat
si perfectat o serie de parteneriate cu furni-
zori de tehnologie pe zona de networking si
securitate la nivel enterprise. Astfel, pe zona
de netwotking, Tornado Technologies a
ncheiat parteneriate cu Huawei Technolo-
gies, Extreme Networks si Transition Net-
works, precum Si cu compania taiwaneza
ZyXEL. Pe zona de securitate enterprise,
care va reprezenta zona de focus a com-
paniei romanesti n urmatorul an, Tornado
Technologies a semnat acorduri cu nu mai
putin de 14 furnizori de tehnologie: Avira,

AN IMPLEMENTARE MICROSOFT LYNC SERVER
2010 FINALIZATA LA PRIMARIA SECTORULUI 2

PRAS Consulting a anuntat finalizarea proiectului de implementare a Microsoft Lync Server
2010 la Primaria Sector 2. Institutia detine o infrastructura complexa si o retea de divizii dis-
persata in numeroase locatii pe raza sectorului. Cresterea eficientei in comunicatii si nevoia
de a utiliza instrumente eficiente de teleconferinta au condus la implementarea unei solutii
informatice moderne pentru eficientizarea proceselor de comunicare. , Primaria Sector 2 a
fost prima implementare comerciala pentru Lync 2010 in Roménia. Pentru noi, pe langa
provocarea tehnica, aceasta implementare reprezinta si bucuria de a vedea ca si in Romé&
nia administratia locala poate investi in tehnologii ce au fost create pentru a reduce cos-
turile operationale. PRAS Consulting este o companie care a ales sa investeasca in
tehnologii de viitor cum ar fi zona de «Unified Communications» sau zona de «Cloud». Lync
2010 este un sistem complet pentru comunicatii unificate care impreuna cu Exchange
2010 ofera email, prezenta, telefonie, conferinte audio/video, etc. prin intermediul unei
interfete unice extrem de usor de utilizat“, a precizat Paul Roman, PRAS Consulting.

AN IMM-URILE PRIMESC UN
»ASISTENT PERSONAL” DIN PARTEA TEAMNET

tentul Tau Personal”, a fost gandit ca un pa-
chet promotional care contine doua dintre
aplicatiile integrate M.O.R.E. care raspund
nevoilor tuturor companiilor din orice sector,
dar in acelasi timp ofera si suportul hard-
ware pe care aceste aplicatii pot rula si
conexiunea de date necesara unui serviciu
de cloud computing. , Asistentul Tau Per-
sonal” vine sub forma unui laptop perfomant
Fujitsu cu conexiune de date Vodafone, ala-
turi de doua module M.O.R.E., solutia de
Management al Relatiilor cu Clientii (CRM) si
solutia de Facturare, care permit gestionarea
afacerii de oriunde si oricand. , Asistentul tau
personal” este util companiilor din orice sec-
tor, de la productie, retail, pharma, pana la
companiile de distributie si transport sau
cele din domeniul serviciilor profesionale.

TeamNet International a lansat la sfarsitul
lunii septembrie un program unic de opti-
mizare si dezvoltare dedicat IMM-urilor
romanesti prin intermediul platformei de soft-
ware online M.O.R.E., suita online de apli-
catii software dedicata IMM-urilor roméanesti.
Programul , Asistentul tau personal” a fost
lansat in parteneriat cu Vodafone si Fujitsu
si se va desfasura pe o perioada de 3 luni.
In prezent, doar o treime dintre companiile
romanesti folosesc aplicatii software prin
care isi monitorizeaza activitatea, iar acest
lucru se datoreaza in mare parte investitiilor
mari care presupun atat licentiere, dar si
solutii hardware si software, care pot ajunge
la costuri si de 10 ori mai mari decat soluti-
ile In varianta SaaS (Software as a Service).
Programul de sustinere al IMM-urilor, ,Asis-
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Cu 90 de pagini pe minut, noul PROC900 color este cel mai rapid si robust echipament din clasa sa,
un adevarat campion al imprimarii digitale destinat sa satisfaca cele mai complexe solicitari de viteza si calitate.

@ productivitate exceptionala

® operare usoara
@ alimentare flexibild cu hartie a]
® rezolva sarcini complexe “start-to-finish”

@ high-end EFI controller (incorporat/extern)

*imaginea reprezinta varianta cu optiuni

@ optiuni remarcabile de finisare

HEAD OFFICE

5, Bibescu Voda Str. Bl P5a, Bucharest, Romania
phone (021)3354809, fax (021)3354871 mobile 0727300616
www.roelgroup.com



ROMSYS CRESTE CU 80% S|
DUCE GRUPUL NEW FRONTIER
iN POLE POSITION PE REGIUNE

n perioada 2007-2008,
activitatea Romsys a fost

marcatd de infrarea in holdingul

New Frontier si, ulterior,

de venirea lui Horatiu Berdild
pe pozifia de CEQ. Combinatia
s-0 dovedit cGstigdtoare i,
astdzi, Romsys s-a transformat
infr-0 companie modernd,
suficient de flexibild incat s
cdstige cotd de piatd in dauna
principalilor competitori

si suficient de performant
incGf s Tnregistreze o crestere
a cifrei de afaceri

de 80% T ultimii doi ani.

Horatiu Berdild, CEO Romsys h

Market Watch: Venirea dvs.

ca CEO al Romsys a coincis,
intr-o oarecare masura, cu
intrarea companiei in Grupul
New Frontier. Gare au fost
principalele schimbari prin care
a trecut Romsys in acesti ani?

Horatiu Berdili: in mod traditional,
Romsys s-a remarcat ca fiind una dintre
putinele companii IT&C din top 5 care
livrau proiecte de o calitate respectabild
si acesta a fost unul dintre motivele pen-
tru care am acceptat numirea ca CEO.
Compania nu a excelat, insd, din punct de
vedere comercial. Prin urmare, prima
masurd adoptatd a fost imbunititirea re-

a venit la condu@ed comp
acesteia de cdtre
-

Berdila este absolv
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latiilor comerciale cu partenerii. Restruc-
turarea companiei s-a ficut, insd, in doi
ani de zile, treptat, fird miscdri bruste, in
principal prin modificiri ale proceselor
interne si deschidere citre piatd. Astizi,
Romsys nu mai este o masind mare si
grea, care se miscd incet, iar modificérile
interne pe care le-am operat in acesti ani
ne-au adus flexibilitate si deschidere. Am
inceput sd lucrdm cu parteneri noi, sa
aborddm tehnologii noi etc. Pe de altd
parte, am schimbat si modul de abordare
fatd de activitatea fiecdrui angajat la nivel
de indicatori de performantd si manage-
mentul performantei, prin aplicarea unor
structuri comune la nivelul intregului
grup si care s-au dovedit functionale.

ecutiv al Romsys din 2008,

zcurf timp dupd preluarea
on: ernul austriagNew Frontie! 1
 al Universitafii Palitehnice si al ||
NSAYY STATE UNIVERSITY (US). |




Aplicarea acestor structuri comune pen-
tru intreg holding-ul este realizatd in pro-
portie de peste 80% si este pasul necesar
inaintea IPO-ului.

Dupa aceasta evolutie buna,
care sunt obiectivele manageriale
pe care le aveti?

Rezultatele obtinute de Romsys in ul-
timii doi ani sunt foarte bune prin
comparatie cu evolutia pietei, insd eu ma
raportez la valorile inregistrate de Rom-
sys in trecut, cind, in anii 2004-2005,
compania ocupa locul doi in topul com-
paniilor IT. Printre obiectivele mele
manageriale se afld realizarea indicato-
rilor de performantd economici, dez-
voltarea constantd a competentelor si re-
latiilor de parteneriat si pdstrarea unui
nivel ridicat de flexibilitate. Ca obiectiv
personal, mi preocupd revenirea la po-
zitia de piatd avutd de Romsys in 2004-
2005, deoarece md raportez permanent la
aceastd perioadi si consider cd este avan-
tajul unei companii cu un istoric relevant.

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

Motivatia intrdrii Romsys in acest
grup il reprezinta tocmai limitarile im-
puse de piatd locald ca oportunititi de
crestere. La nivel organic este dificil sd
cresti fara un portofoliu bogat si o piatd
suficient de mare, este nevoie de refer-
inte, certificdri, echipd cu mare expe-
rientd etc. La nivel de grup se creeazi,
insd, o experientd mult mai bogatd, care
este utild tuturor companiilor membre.

Un avantaj evident este utilizarea in
comun a referinntelor si a specialistilor.
Este foarte important in convingerea
unui client si putem dovedi existenta
unor referinte pe domenii de activitate
similare si in piete relativ apropiate si co-
mune. Valoarea referintelor transcende
pietele locale si sunt companii din grup
care folosesc intens referintele Romsys
din Roménia, mai ales in cazul clientilor
cu prezentd internationald. Mesajul prin-

cipal este cd, dacd nume precum EON,
Distrigaz Sud, ApaNova au acceptat sd
lucreze cu un integrator romadn,
inseamnad cd acesta a livrat calitate. Sim-
ilar, avem consultanti care opereazi in
trei tdri, prin intermediul companiilor
din cadrul grupului. in mod curent,
incercam sd migram competente dintr-o
tard In alta si sd replicim portofoliul. Nu
este simplu, deoarece fiecare companie
din grup are strategia si obiectivele pro-
prii, insd este infinit mai simplu decét sd
aducem astfel de competente de la o
companie complet strdini.

Cifrele oficiale arata o crestere

de 80% a cifrei de afaceri in ultimii
doi ani, in ciuda evolutiei negative

a pietei IT locale. Cum ati sustinut

aceasta evolutie buna?

Cresterile din 2010, atét ca venituri,
cit si ca profitabilitate, s-au bazat intr-o
mare mdasurd si pe atragerea de noi
clienti, deoarece am castigat marketshare
prin falimentele mai putin vizibile ale
unor companii concurente. Nu mi refer
la sensul juridic al termenului, insi, din
punctul meu de vedere, tot in categoria
faliment se inscrie si reducerea numiru-
lui de angajati de la 150 la 20. Este evi-
dent cd un astfel de furnizor are unele di-
ficultdti si péstreazd doar personalul
necesar pentru asigurarea mentenantei
portofoliului existent. Deoarece unii din-
tre competitorii nostri au trecut prin ast-
fel de restructurdri, pentru Romsys,
avind competente si certificiri similare, a
fost simplu sd preia clienti, proiecte etc.
A fost o situatie avantajoasd, care ne-a
sustinut evolutia pozitiva.

Totusi, nu se poate spune ci rezul-
tatele de anul trecut s-au bazat exclusiv
pe clienti noi, ci am reusit si facem foarte
bine ceea ce, in termeni de specialitate,
se numeste ,farming”. Am crescut, astfel,
oportunititile pe clientii existenti, cu
precddere pe verticalele utilitati si finan-
ciar-bancar. Spre exemplu, numerosi
clienti din sectorul financiar s-au orientat
citre retail, o activitate foarte dependentd
de IT, si comunicatii, pentru care noi am
oferit solutiile potrivite. Complementar,

COVER STORY

ne-am orientat si citre vAnzarea de
tehnologii noi de la vendorii de top. Ma
refer aici, in principal, la produsele Exa-
data si Exalogic de la Oracle. Clientii
nostri ruleazd sisteme informatice grele,
cu baze de date mari. Roménia este,
totusi, o piatd mare si, chiar dacd aceste
tehnologii sunt foarte scumpe, pentru
sustinerea unor procese si aplicatii critice
devin solutia ideald. Aceste tehnologii
sunt recomandabile si pentru institutiile
publice, care sunt mari consumatoare de
putere de calcul.

Se produce o apropiere de Oracle?

n mod curent, dincolo de business-ul
de SAP, care este traditional si unde avem
cea mai mare echipd de consultanti si
unele dintre cele mai mari proiecte din
piata locald, aplicim in mod real concep-
tul de integrator. Un integrator nu se
bazeazd doar pe 1-2 produse, ci investeste
in tehnologii multiple, de la infrastructura
criticd la aplicatii de business, pentru a fi
mai competitiv decit alte companii care
ar putea impreund si gestioneaze un
proiect complex. Avantajul integratorului
il reprezintd tocmai capabilititile multi-
ple, marginile mici si capacitatea de a sa-
tisface o arie largd de cerinte ale clientu-
lui. Prin urmare, in 2008, am inceput
apropierea de Oracle, iar in ultimii ani re-
latia tinde sd aibi aceeasi intensitate ca cea
dezvoltatd cu SAP intr-o perioadd mult
mai lungd, 17-18 ani. Am acumulat com-
petente si certificdri, am devenit partener
Gold si, mai ales, am generat proiecte im-
portante impreund. Este o performanti,
din punctul meu de vedere.

Ati amintit de Exdata si Exalogic,
tehnologii de ultima generatie ale
Oracle, disponibile doar prin parteneri
de top. Ce alte avantaje competitive
fac oferta Romsys mai atractiva?

Deoarece numadrul integratorilor care
activeazd in Top 100 este relativ mic,
existd permanent intrebarea strategicd
,cum ne diferentiem?”. Fiecare jucitor isi
creeaza un avantaj competitiv pe o zona
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strategicd, iar Romsys a decis creionarea
unor competente de nisd pe aplicatii de
business. Ne diferentiem prin existenta
unei echipe de Subjects Matter Experts
(SME), profesionisti care nu vin neaparat
din IT, care cunosc procesele interne ale
clientului, le pot modela si oferd consul-
tantd de business aplicabild prin teh-
nologii IT. Prin aceastd abordare ne
dorim si nu ,ucidem” clientii cu
tehnologii noi, pe care acestia nu le inte-
leg, ci sd le oferim suport in atingerea
obiectivelor si imbunititirea indictorilor
economici. Oferim consultantd de busi-
ness peste tehnologia informatiei si, de
circa un an de zile, se dovedeste o solutie
inspiratd. Nu intrdm in competitie cu
marile nume din consultantd, deoarece
aceste companii actioneazd la nivel
macroeconomic, dimpotrivd, dezvoltim
relatii de colaborare.

,Grupul New Frontier a avut o evolutie
foarte multumitoare in ultimii doi ani si am
reusit sa crestem organic business-ul cu
26%, fara sa facem achizitii. Am inregistrat
cresteri in toate pietele unde suntem
prezenti, insa Romsys a fost lider in termeni
de crestere procentuala si suntem foarte
multumiti de activitatea echipei manage-
riale locale. Aceasta evolutie ne-a plasat in
topul integratorilor din regiune, depasind
competitia directa.

Ca parte din New Frontier, Romsys are
avantajul unui jucator regional, cu acces
la competente si referinte multiple. Multi

Cloud computing este o alta tehnolo-
gie/concept pe care industria IT

o0 promoveaza intens. Il vedeti
aplicabil in companii din top 100?

Rispunsul este dificil si tine de context.
Totusi, pentru astfel de companii, pe 1dnga
costuri, pe primul loc va fi intotdeauna se-
curitatea. Din acest punct de vedere, chiar
daci aceastd tehnologie oferi flexibilitate
si costuri reduse pentru cerintele, exi-
gentele si reglementdrile din unele
domenii, cloud computing nu oferd per-
formanta necesari la nivel de securitate.

Care este opinia dvs. cu privire la
evolutia pietei locale in urmatoarele
luni? Aveti o estimare pentru 2012?

Prima parte a anului a avut o tendinta
pozitivd. Romsys, activdnd cu precddere
in Top 100 companii din Roménia, pe
acest segment, cresterea economicd, desi

dintre clientii nostri sunt companii cu
prezenta regionala, iar unul dintre obiec-
tivele acestora este reducerea numarului
de contractori. Prin urmare, stabilim cu
acestia contracte generale, care deschid
oportunitatile colaborarii in toate pietele
unde suntem prezenti. Mai mult, aceste
companii mari prefera sa lucreze cu
parteneri pe masura, pentru a reduce
riscurile gestionarii proiectelor complexe.
Cresterea integratorilor regionali nu in-
seamna ca jucatorii locali vor iesi din busi-
ness. Va fi intotdeauna loc pentru com-
panii de 30-50 de persoane pentru
proiecte mici sau pentru activitati de sub-
contractare. Un alt avantaj pe care Rom-
sys il are pe piata locala este politica de
parteneriate si aliante pe care o practica si
care ne ne ofera o pozitie foarte buna pe
pietele pe care Romsys activeaza (sectorul
financiar-bancar, asigurari, utilitati, indus-
trie si telecomunicatii).

Complementar liniilor de business tra-
ditionale, viitorul apropiat va aduce in porto-
foliul grupului solutii noi, precum CRM, add
on-uri proprii pentru retail si chiar livrarea
acestora ca servicii (SaaS). Chiar daca, in
Romania, linia de business Microsoft
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firavd, se vede, chiar daci populatia o va
simti probabil anul viitor. Se vdd pro-
grese 1n agriculuturd, exporturile au avut
un trend crescitor, ceea ce va determina
un semestru doi bun. Nu cred, ins3, ci
vor fi salturi mari si cred cd avem nevoie
de un optimism ponderat.

Prin urmare, prognoza pentru finele
anului 2011 este relativ simpl4, dar tine
cont foarte mult de situatia economicd
din regiune. Daci evolutia va fi normald,
Romania va atinge o crestere a PIB (Po-
dusul Intern Brut) de 1,5-2%, iar Rom-
sys va inchide anul cu o ratd de crestere
de 10%, conform estimirilor initiale.
Repet, insd, depindem de evolutia
politicd si economicd din Uniunea Euro-
peand. Suntem pregititi si pentru sce-
narii mai putin favorabile si consider ca
suntem printre companiile care au inte-
les mesajul primului val de crizi. Pentru
2012, insd, orice prognozi este hazardata.

B GABRIEL VASILE

GUNTER MEYRINGER, CEO NEW FRONTIER GROUP:

Dynamics a avut o evolutie mai putin dina-
mica, strategia grupului ramane abordarea
pietei enterprise cu solutii SAP si a segmen-
tului de mijloc cu solutii Microsott. In fapt,
compania pe care New Frontier o detine in
Ungaria are o evolutie foarte buna si a fina-
lizat proiecte pe tehnologie Microsoft, inclu-
Siv in Romania.

Romaénia este o piata strategica impor-
tanta, pe locul doi dupa Polonia ca dimen-
siune. Desi pe plan local s-au derulat in ul-
tima vreme céateva proiecte de anvergura,
la nivel de piata, investitiile consistente in
solutii IT sunt inca putine. Suntem mulfu-
miti de evolutia in piata roméaneasca, insa
potentialul acesteia este mult mai mare.
In termeni de investitii, consider ca aco-
perim foarte bine nevoile clientilor cu struc-
tura actuala a Romsys, insa nu excludem o
noua achizitie, daca va exista o oportuni-
tate reala.

Piata are nevoie de consolidare, sunt
mai putine proiecte disponibile si, prin
urmare, ne focalizam pe castigarea de
marketshare de la competitie. Indicatorii
economici arata bine si pentru 2011,
insa nu doar cresterea ne intereseaza,
ci si pastrarea profitabilitatii.”



Focusul pe serviciile SAP, motorul
cresterii explozive a grupului EBS

(ifra de afaceri cu 12% mai maredn 2010,
cresterea estimatd de 32%1 2011 - side-
pisitd deja T primele 8 luni ale acestui an
(+42,6%) -, extinderea constantd a echi-
pei, incheierea de noi parteneriate cu firme
de renume si ldrgirea ariei e competente.
Acestea sunt rezultatele inregistrate de EBS
Romania ntr-un climat economic dificil
si motivul pentru care i-am solicitat domnu-
lui Daniel Metz, CEQ EBS Romdnia, sa
,deconspire” strategiile care au determinat
acest curs poziiv.

Care au fost principalele

masuri strategice care v-au asigurat
mentinerea pe un trend ascendent,
intr-o perioada de recesiune
economica?

Decizia strategica luatd la sfarsitul
anului 2008 privitoare la intrarea pe
pietele de servicii de tip SAP a condus la
generarea unui numadr ridicat de oportu-
nitdti suplimentare. Bineinteles ci, pen-
tru a putea profita de astfel de oportu-
nitéti, a trebuit s si investim corespunzi-
tor, ceea ce am si ficut. Piata serviciilor de
tip SAP este un segment premium pe
pietele internationale. Acest segment pre-
mium, in care se regisesc marile concerne
internationale, a generat si oportunititi de
tip non-SAP de care am profitat.

Cifra de afaceri EBS pe piata locala a
crescut in 2011, insa intr-un procent
inferior celei realizate pe pietele ex-
terne. Cum explicati aceasta situatie?

Piata locali este, in continuare, intr-o
stare de suferintd. Cresterea economicd
inregistratd in ultimele 6 luni a fost gene-
ratd indeosebi de export. Multinationalele
care produc in Roméania au influentat de-

terminant pozitiv exporturile. Aceste
multinationale au in Roménia, in cea mai
mare parte, solutiile firmelor mami, de
aceea ele nu genereazd vinzari de licente,
spre exemplu, aici in tard. Putine firme
roméinesti au ficut investitii in IT. De
aceea piata IT roméneasci este in conti-
nuare slabd. Ne-am fi dorit si fie altfel.

Ce pondere au in cifra de afaceri EBS
solutiile proprii, promovate
sub brandul Clarvision?

Veniturile realizate pe piata locald
inainte de criza inceputd in 2008 aveau o
pondere de 30-35% in cifra de afaceri a
grupului EBS. Intre timp, ponderea aces-
tora a ajuns la aproximativ 15%. Suntem
nemultumiti de aceasti evolutie. in zona
produsului Clarvision am realizat cea mai
mare parte a cifrei de afaceri in Roménia.
O pondere mai redusd au avut-o vinzirile
de licente SAP sau Sharepoint. Paleta de
produse Clarvision este intr-o continud
crestere. Intentiondm si aducem compo-
nente suplimentare in directia mobile, dar
nu numai.

EBS Romania continua sa faca
angajari, extinzandu-si constant
echipa. Cat de importanta este
politica de HR in strategia EBS?

EBS a atras in ultimele 12 luni peste
140 de oameni care ne-au incredintat noud
viitorul lor profesional si, prin aceasta, o
parte din viata lor. Noi percepem aceastd
dovadi de incredere, care ne-a fost acor-
datd de citre colegii din EBS, ca pe o res-
ponsabilitate esentiald. De aceea, departa-
mentului HR al EBS fi este acordatd o
atentie aparte. Si pentru mine personal
managementul resurselor umane consti-
tuie una dintre sarcinile mele directe. in
primele 8 luni ale anului, EBS a investit
aproximativ 250.000 de euro in infrastruc-
turd si circa 275.000 de euro in integrarea
si pregitirea profesionald a noilor colegi,
dar si a celor existenti.

Daniel Metz,
CEO EBS Romdnia

Care sunt noile directii de dezvoltare
pe care le aveti in vedere?

Panai la sfarsitul anului 2011 ne vom
concentra pe extinderea in continuare a
parteneriatelor incepute pe pietele ex-
terne, cu un focus puternic pe zona de ser-
vicii SAP. Pe piata locald vom incerca si
cstigdm clienti noi pentru produsele
principale din portofoliu: SAP, Clarvision
si SharePoint. Pe ambele piete, atit cea lo-
cald, cit si cea externd, vom incepe con-
structia de competente in directia dez-
voltdrii de software si testdrii de tip em-
bedded, indeosebi pentru industria de au-
tomobile. Referitor la evolutia Grupului
EBS in 2012, plecdm de la considerentul
cd economia globald va reintra in rece-
siune. Probabil cd, in acest context, vom
derula activitdti de consolidare a proce-
selor de business si a structurilor organiza-
torice care au fost solicitate la maximum
in decursul anului 2010. In cazul in care
anul viitor economia vesticd nu va fi afec-
tatd de recesiune, vom avea o strategie
diferentiatd si anume: pe de o parte una
de consolidare a business-ului si pe de altd
parte de crestere selectivi, pe segmentele
definite ca fiind strategice pe termen in-
delungat. Ca si principiu general ne dorim
cresterea valorii addugate a serviciilor si
produselor pe care le oferim, in principal
prin sporirea competentelor de solutii de
business pe 14ngd cele de tehnologie.

B RADU GHITULESCU
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Costel Cristea, Business Unit Manager Crescendo:

+OUNTEM UNII DINTRE
CEl MA| EXPERIMENTATI
PARTENERI CISCO”

Prin susfinerea constantd a unor tehnologii noi, Casa de Solutii Crescendo s-u evidenfiat
in piafa locald de IT prin derularea unor proiecte inovatoare in domeniul securitdtii si
virtualizarii. Tntro discutie cu echipa Market Watch, Costel Cristea, Business Unit
Manager Communications Solutions la Crescendo, ne- declarat cd impunerea acestor
tehnologii este criticd pe masurd ce IT-ul devine coloana vertebrald a oricrii afaceri.

Costel Cristea,
Business Unit Manager Crescendo
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Market Watch: Cat de eterogen este portofoliul de solutii
al Crescendo si ce atentie se acorda securitatii informatiei?

Costel Cristea: De-a lungul anilor, am ciutat si aducem in portofoliul
nostru cele mai bune solutii din piatd, marea majoritate a lor fiind pozi-
tionate de Gartner in cadranul leaders/visionaries. Odati cu aceste solutii,
am dezvoltat ceea ce noi numim competente complementare, astfel ci
putem oferi o solutie completd, perfect integratd si in acord cu cerintele
clientilor. Portofoliul nostru este bogat si variat, solutiile de securitate
ocupand un loc important, in intregul puzzle numit integrare de sistem.

Ati finalizat recent un proiect la Banca Italo Romena, ce a avut la haza
tehnologia Cisco, mai exact produsul: Cisco IronPort Security.

Ce calitati au determinat alegerea acestui produs in cadrul proiectului
si ce alte produse Cisco dedicate securitatii sunt recomandabile
clientilor din piata locala?

Pentru Italo Romena, pe fondul cresterii numarului de atacuri, Cisco
IronPort WebSecurity s-a dovedit a fi solutia care a raspuns cel mai bine ce-



rintelor institutiei - de protectie/pre-
ventie impotriva amenintirilor web. In
urma adoptdrii solutiei, reprezentantii
institutiei au aproximat cd, zilnic,
60.000 de tranzactii IP supdritoare sunt
blocate, 16.000 de site-uri potential rdu
intentionate sunt restrictionate, iar
circa 3.000 de descidrciri de tip malware
sau spyware sunt prevenite. Pe scurt,
beneficiazi de confortul de a se simti in
sigurantd.

In ceea ce priveste portofoliul soluti-
ilor de securitate Cisco, ele acoperd un
domeniu larg, plecdnd de la protectia
retelei, a sistemului de comunicatii uni-
ficate, pand la solutii dedicate centrelor
de date. Recomandarea noastrd pentru o
solutie din portofoliul Cisco sau o solutie
de la un alt furnizor survine doar dupi o
evaluare in detaliu a situatiei si con-
sultarea cu clientul pentru a i intelege
nevoile/asteptirile.

Sunt institutiile financiar-bancare
principalii consumatori de solutii

de securitate pe zona de comunicatii?
In ce alte domenii exista cerinte
critice din acest punct de vedere?

Ca si particularitate a industriei ban-
care, ramane atentia sporitd pentru secu-
ritatea datelor, cerintd inglobatd fin
aproape toate proiectele IT&C dezvol-
tate. In cazul nostru, fie ci a fost vorba
de consolidare si modernizare a retelei
de comunicatii de date - precum proiec-
tul de la Intesa Sanpaolo Bank - sau de
proiectele de comunicatii unificate si
contact center prin Cisco Unified Con-
tact Center de la Procredit, Volksbank,
VB Leasing sau de consolidarea centru-
lui de date prin Cisco Unfied Computing
la o altd banc4, securitatea a reprezentat
o componentd cheie a proiectului.

Astfel de cerinte critice existd insi in
toate companiile pentru care informatia
este vitald, iar sistemul IT&C reprezinti
coloana vertebrald a activititii desfisurate.
Printre acestea se numard companii cu
care noi lucrdm si care activeazi in alte
sectoare de activitate pecum energie, uti-
litati, industrie, servicii si public.

Crescendo pare a avea o relatie
deosebhita cu Cisco: o prezenta
activa la evenimente precum Cisco
Expo, doua recunoasteri importante
la Romanian Partner Summit 2011.
Care sunt planurile comune pentru
perioada urmatoare?

Intr-adevir, in primul an de dupi in-
ceperea crizei, ne-am setat ca unul dintre
obiective intdrirea relatiei cu partenerii
traditionali, cum este si Cisco. Pentru c3,
pe o piatd dominatd de incertitudine si
multe riscuri, parteneriatele devin si mai
importante.

Dupd mai mult de 10 ani de partene-
riat, putem afirma, fird a ne considera
lipsiti de modestie, cd suntem printre cei
mai experimentati parteneri Cisco din
Roménia, cu multe proiecte dezvoltate si
implementate in varii domenii/industrii.
Impreuns, tintim piata (atit zona enter-
prise, cét si SMB) cu arhitecturi de comu-
nicatii si solutii avansate de Cloud Com-
puting, data center, contact center, co-
municatii unificate, etc., echipa noastra
fiind preggtitd sd duca la bun sfarsit si cele
mai complexe proiecte, unde e nevoie de
un inalt grad de expertiza. Bineinteles c4,
in solutiile tehnologice pe care le alegem
si le promovam, tinem cont de experienta
si preferintele clientului, promovéand si
integrand tehnologiile de la Cisco si de la
alti parteneri cu care lucrim.

Unul dintre premiile amintite
anterior este ,,Virtualization Partner
of the Year”. In contextul discutiilor
tot mai intense pe piata despre cloud
computing, private cloud etc., cat
de consistenta devine aceasta linie
de husiness (ca referinte, valoare,
oameni implicati..)?

in organizatia noastra, la inceputul
crizei, au circulat o serie de cirti al ciror
subiect comun a fost schimbarea. Triim
intr-o lume dominati de schimbare, ne
desfisurdm activitatea intr-o piati al cirei
principal motor este schimbarea. Pentru
industria IT&C, Coud Computing este
schimbarea. O schimbare a modului de

COMPANY FOCUS

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

In acest context, am concentrat multe
resurse in dezvoltarea acestei linii de bu-
siness: training, investitii in laborator si
medii de testare, dezvoltarea de parteneri-
ate si de noi competente etc. In acest mo-
ment, detinem competente avansate in im-
plementarea de solutii Cloud Computing
bazate pe tehnologiile Cisco si ale altor
parteneri. De altfel, ne putem lduda cu una
dintre cele mai importante implementiri
de Cloud privat in Roménia, proiect care
ne-a solicitat competentele si experienta in
implementarea si integrarea tehnologiilor
de procesare, stocare, networking si virtu-
alizare a datelor. in concluzie, ne adaptim
schimbdrii, oferind clientilor multiple op-
tiuni, inclusiv Cloud Computing.

0 linie de business tot mai importanta
pentru Gisco devine ,,colaborarea”
care include mai multe tehnologii,

de la sisteme de conferinta pana la
solutii de contact center. Crescendo
are cateva proiecte relevante in acest
domeniu, inclusiv integrarea dintre
Cisco Unified Communications

si solutii de CRM. Ce perspective
exista in aceasta directie?

in contextul unei piete globalizate,
aldturi de Cloud Computing, colaborarea
raméine unul dintre domeniile prin care
tehnologia IT&C aduce valoare organiza-
tiilor. Colaborare fird frontiere, fird
timpi morti, de oriunde si cu minimizarea
costurilor. Acesta este mesajul pe care il
transmitem clientilor, iar proiectele im-
plementate (telefonie IP, conferinte vi-
deo/audio, Unified Contact Center), pen-
tru companii din majoritatea domeniilor
de activitate, intdresc acest mesaj. Din
punctul nostru de vedere, directia este
clari. Nu mai existd cale de Intoarcere, ci

doar de dezvoltare.
B GABRIEL VASILE
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OPINIA CONSULTANTULUI

Lidia Ene,
Consultant senior fonduri europene,
PMSolutions

na dintre temele de discutie

des auzite in ultima vreme o

reprezintd infiintarea unui

nou minister, cel al Aface-

rilor Europene. Avand insd
in vedere multitudinea de probleme cu
care se confrunti acest domeniu, nu
putem sd nu ne intrebdm dacd aceasta
masurd este suficientd pentru a asigura
mult dorita accelerare a absorbtiei fon-
durilor europene. Avem de-a face doar
cu o mdsurd care va conduce la o altd
reorganizare a Autoritdtii pentru Coor-
donarea Instrumentelor Structurale
(ACIS) sub forma unui Minister si
nimic mai mult? Din pécate, rdspunsul
nu il vom afla decét peste mai multe
luni, poate chiar un an, atunci cind s-ar
putea vedea primele rezultate concrete
ale acestei decizii. intre timp insa,
putem sd fincercdm sd anticipam
efectele acestei schimbiri, dar si si
evaludim impactul unor alte mésuri
complementare care pot fi aplicate,
deoarece simpla infiintare a acestui nou
minister nu va rezolva de la sine multi-
tudinea de probleme cu care se con-
frunta acest domeniu.

Care sunt insd problemele cu care se
confrunta intregul sistem de gestionare
a instrumentelor structurale si in ce
masurd infiintarea noului minister le va
rezolva? Fara a avea pretentia de a
epuiza subiectul, voi incerca sd analizez
aceste probleme in ordinea importantei
si a gradului lor de urgenta.

Infiintarea
Afacerilor

Ministerului
Europene —

condifie necesara
(dar) si suficienta?

1. Coordonarea tuturor institutiilor
implicate in gestionarea
fondurilor structurale

Unul dintre elementele cheie ale asi-
gurdrii unei bune absorbtii este reala coor-
donare a tuturor institutiilor implicate in
gestionarea fondurilor europene. Desi, la
nivel teoretic, intreaga structurd este una
piramidald, Organismele Intermediare
fiind coordonate de Autorititile de Ma-
nagement, iar acestea de citre Autoritatea
de Coordonare a Instrumentelor Struc-
turale, in practicd situatia e putin diferita,
motivul fiind nivelul de autoritate al
fiecdrei institutii. Atit timp cit cele mai
multe dintre aceste institutii se afli in
cadrul unui minister, e dificil de realizat
coordonarea necesard. Chiar si in cazul re-
organizdrii ACIS, initial din subordinea
Ministerului Finantelor Publice in subor-
dinea SGG, iar acum sub formi de minis-
ter, nu cred ca situatia se va schimba sem-
nificativ, pentru ci se va pune in continua-
re problema: de ce un ministru si fie mai
ministru decét altul? De ce, desi au acelasi
nivel de reprezentare la nivelul Guvernu-
lui, s se lase coordonati de un alt Ministru?

In opinia mea, o solutie mai buni ar fi
fost aceea a comasdrii tuturor institutiilor
implicate in gestionarea fondurilor struc-
turale in cadrul unei aceleiasi entititi (noul
minister) sau, cel putin intr-o prima fazi,
coordonarea acestor institutii (AM, OI) de
citre o persoand aflatd ierarhic intr-o po-
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zitie superioard celor pe care i coor-
doneazi (vice-premier?).

Prin gruparea tuturor institutii-
lor/compartimentelor implicate in gestio-
narea fondurilor structurale in cadrul unei
aceleiasi entitdti s-ar putea asigura o reald
coordonare pe toate palierele decizionale.
De asemenea, s-ar elimina si diferentele de
salarizare existente in acest moment intre
personalul implicat in gestionarea fon-
durilor structurale si restul personalului
din diferitele ministere, diferente care, in
acest moment, nu genereazd decit tensiuni
si neintelegeri. De asemenea, responsabi-
litatea ar fi unic identificatd si coordonats,
iar situatia actuald in care fiecare institutie
transferd responsabilitatea alteia ar putea fi
evitatd.

2. Deficitul de personal

S-a discutat de atitea ori de deficitul
de personal din institutiile cu atributii in
gestionarea fondurilor structurale, incat
acest subiect a cdzut aproape in derizoriu,
mai ales intr-un context in care adminis-
tratia, in general, este culpabilizatd dato-
ritd ineficientei si a supra-dimensionarii.
Cu toate acestea, lipsa personalului (si mai
ales a celui bine pregitit si specializat pe
aspectele pe care le gestioneazd) este unul
dintre principalii factori de ineficienta si
de intarziere in managementul ciclului de
viatd al proiectelor, acest lucru fiind vizi-
bil in toate etapele deruldrii proiectelor:
evaluarea proiectelor dureazd 1-2 ani,



contractarea dureazi cAteva luni, iar ram-
bursarea cheltuielilor semnificativ mai
mult decét cele 90 zile stipulate in con-
tractele de finantare.

In conditiile existentei unei competitii
clare pentru resurse calificate intre mediul
privat (consultantd) si cel public, scdderile
salariale nu au ficut decit sd accelereze
procesul de “transfer” al resurselor califi-
cate intre sectorul public si cel privat.
Aexistatoare o analiza la baza strategiei de
reduceri salariale care si determine dacd
nu cumva costurile indirecte generate de
intarzierile in lant determinate de lipsa de
personal conduc la pierderi incomparabil
mai mari decit costul salariilor unui
numar rezonabil de personal?

Este neclar cum finfiintarea noului
minister va putea rezolva aceasta proble-
md, atdta timp cét personalul autorititilor
aflate sub coordonarea noii institutii va fi
inclus in organigramele altor ministere si
se va supune constrangerilor acestor or-
ganigrame.

3. Problema achizitiilor publice
din cadrul proiectelor finantate
din fonduri structurale

Atunci cind vorbim de proiecte fi-
nantate din fonduri europene nu putem
sa nu vorbim si de problemele identificate
in procedurile de achizitie aferente aces-
tora. Din pécate, toate temerile mai vechi
referitoare la performanta/corectitudinea
proceselor de achizitie publicd s-au ade-
verit, iar procentul procedurilor de achi-
zitie in care s-au constatat nereguli a de-
venit ingrijorator de mare, chiar si pentru
Comisia Europeana.Aceastd situatie con-
statatd a determinat luarea unei pozitii
dure a Comisiei in aceastd privintd, ceea
ce a determinat inclusiv ludri de pozitie
din partea Presedintelui Roméniei si sto-
parea transmiterii cererilor de rambursare
citre Comisia Europeand panai la finaliza-
rea procedurii de verificare a tuturor pro-
iectelor care au primit finantare pand in
acest moment.

Din acest motiv, Romania trebuie si
demonstreze in cel mai scurt timp ci este
capabila sd asigure un sistem de manage-
ment financiar si de control eficient, ast-

fel incat sd se reducd numarul neregulilor
constatate, in conditiile in care existi to-
tusi un numdr deja mare de institutii cu
atributii in domeniul achizitiilor publice:

1. UCVAP — Unitatea pentru Coor-
donarea si Verificarea Achizitiilor
Publice — din cadrul MFP, cu rol in
verificarea ex-ante;

2. ANRMAP — Autoritatea Nationald
pentru Reglementarea si Monito-
rizarea Achizitiilor Publice;

3. CNSC — Consiliul National de So-
lutionare a Contestatiilor.

La aceste institutii se adauga persona-
lul de specialitate din cadrul Organisme-
lor Intermediare si al Autorititilor de Ma-
nagement, institutii care au de asemenea
responsabilitatea verificarii legalitatii mo-
dalititii de cheltuire a fondurilor pe care
le gestioneazi. In aceste conditii si cu
atitea institutii cu atributii in domeniul
achizitiilor publice, cum este posibil s
existe atitea situatii de nereguli identifi-
cate de citre auditul realizat in numele si
pentru Comisia Europeana?

Este evident cd fragmentarea atributi-
ilor in acest domeniu nu este benefici.
Desi, in fata Comisiei Europene, singurele
responsabile de managementul financiar
al fondurilor europene sunt Autorititile
de Management, totusi, de ce este nece-
sard o asemenea dublare a atributiilor si a
responsabilititilor? Cum va fi rezolvatd
aceastd problemd majord si urgenta prin
infiintarea noului minister? Se va realiza o
delegare oficiald de atributii de la AM-uri
la ANRMAP? Se va crea o noud structurd
specializatd in achizitii publice in cadrul
noului minister? Vom vedea.

4. Programarea utilizarii fondurilor

O problemd mai putin analizatd este
cea a programdrii utilizarii fondurilor
structurale. Cu mult timp inainte de a ince-
pe orice alocare, contractare sau cheltuire
de fonduri, trebuie si decidem Incotro vor
fi indreptati in perioada urmitoare banii
aflati la dispozitia Roméniei. Pentru ca ba-
nii pot fi cheltuiti, absorbtia se poate realiza
si ea, dar asta nu inseamni cd rezultatul
final al proiectelor se va reflecta neaparat
si in cresterea nivelului de trai, in cresterea

OPINIA CONSULTANTULUI

competitivitatii sau in eficientizarea eco-
nomicd determinati de cresterea calificarii
resurselor umane. Nu este deloc simplu s
incerci sd anticipezi care investitii vor fi
mai utile, mai potrivite, mai generatoare de
crestere economicd si a nivelului de trai
peste 5-10 ani, dar acest exercitiu este unul
absolut necesar si care trebuie si aib3 fina-
litate intr-o strategie integratd de dez-
voltare la nivel national. De aceea, dacd nu
se acordd importanta cuvenitd etapei de
programare si stabilirii prioritatilor natio-
nale, multe dintre eforturile viitoare vor fi
tardive, iar investitiile se vor irosi.

Cu ajutorul fondurilor dedicate asis-
tentei tehnice, noul minister ar putea fi-
nanta realizarea unor astfel de strategii in-
tegrate, prin implicarea unor specialisti cu
viziune, din diferite domenii ale vietii eco-
nomice si sociale, care si identifice priori-
tatile investitionale pentru urmatoarea pe-
rioadd si s planifice interventiile care vor
finantate din fonduri europene. O valoare
addugatd in acest proces de planificare o
pot avea, de asemenea, societatea civild,
asociatiile profesionale si alte organizatii
non-guvernamentale care vor dori sd se
implice in acest efort de planificare strate-
gicd, ca o investitie in viitor. Avand in ve-
dere faptul ca urmatorul interval de pro-
gramare acoperd perioada 2014-2020, iar
efortul necesar pentru elaborarea si fina-
lizarea tuturor strategiilor si a planificari-
lor necesare este unul semnificativ, aceste
activitdti trebuie demarate cit mai rapid.

In concluzie, va rezolva infiintarea
noului minister problemele cu care se con-
fruntd domeniul gestiondrii fondurilor
europene? Poate, dar numai dacd schim-
bérile pe care noul minister le va aduce vor
fi la fel de profunde precum problemele cu
care sistemul se confrunti si dacd vointa
politicd va transcende nivelul mesajului
public si se va manifesta concret la nivelul
reformirii institutionale. In caz contrar,
aceastd reformare va riméne doar una de
fatada, careia problemele sistemice pro-
funde ii vor supravietui si care va produce
nu eficientizare, ci doar o noud perioada
de scddere si mai mare a eficientei activi-
tdtii pana la clarificarea si reasezarea noilor
structuri, a modului de lucru si a rolurilor
de conducere. =
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Florian Ivan, Director pentru Educatie si
Certificare, Project Management Institute

Nu esti project manager,
esti om de vanzaril

Dacd lumea de azi n-ar mai alerga atdt de mult dupd senzational, titlul mai corect ar fi
LU esti un bun project manager dectt daca stii sa te vinzi”. Nu, nu este un articol
despre cum s ajungi expert , supralicitand” si nici despre vreo ,formuld secretd a
succesului, pentru asta existd suficiente revistute si emisiuni de televiziune. Este, pur si
simplu, un articol despre cum s iesi din cochilie sau, pentru cei mai ascefi dintre cifi-
fori, din furnul de fildes, pentru a putea explica celorlalfi importanta a ceea ce facem.
Fard o-i pdcdli, fard a exagera si, mai ales, fard a vopsi leopardul. Este un impuls
educat de faptul cd, in viafd, profesionald sau personald, nu conteaza ce esti, confeazd
ce cred ceilalfi ca esti. Pare nedrept? Asa si este!

ai sd incepem cu ce este cel

mai important: produsul! Ce

avem de védnzare ca project

manager? Un raspuns evident

ar fi proiectul, bineinteles! Si,
poate nu atit proiectul, cit ceea ce
livreazd el. Livrabilul, produsul, out-
put-ul sau rezultatul. Se poate intimpla
ca un proiect si livreze exact ceea ce s-a
cerut in specificatii si, totusi, sponsorul
sd fie nemultumit de rezultat. Pentru c3,
nu-i asa, un project manager bun li-
vreazd ceea ce i se cere, nu neapdrat ceea
ce se agteaptd de la proiect. Asadar, chiar
inainte de finalizarea proiectului, este
nevoie sd explicadm si chiar sd ardtdm ce
vom livra i cum ceea ce vom livra res-
pectd cerintele proiectului. Trebuie sd
facem asta chiar dacd in planul proiec-
tului nostru nu avem livrabile partiale
sau review-uri intermediare, chiar daci
nimeni nu ne solicitd acest lucru. Este

polita noastrd de asigurare in caz ci
asteptdrile sunt diferite de specificatiile
proiectului.

In al doilea r4nd, un bun project
manager trebuie si isi vindd bine
echipa. ,,A vinde“ iese aici din sfera mer-
cantilistd si se inscrie in zona de per-
formance si people management. Com-
petentele si abilitdtile echipei, precum si
rezultatele intermediare sau finale din
proiect trebuie ficute cunoscute dincolo
de granitele proiectului. Se spune cd
dacd un proiect esueazi este vina project
managerului, iar dacd un proiect are suc-
ces este meritul echipei. De prea putine
ori, din picate, echipa este cea care chiar
culege roadele succesului. Cum aproape
orice proiect este o muncd de echipd,
este esential pentru un project manager
sd aibd o echipd pe care se poate baza,
atit pentru a efectua sarcinile din
proiect, cét si pentru a le prezenta mai
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departe. O prezentare facutd citre spon-
sor sau cdtre echipa de management de
citre echipa de proiect (sau o parte a ei)
dd mult mai bine decit o prezentare
one-man show, in care doar project ma-
nagerul di explicatii. Ca project mana-
ger, nu trebuie nicio clipa sd uiti cd nu
gestionezi oameni ci talente. Oamenii
din echipa ta de proiect sunt niste spe-
cialisti de top (dacd nu sunt, ajuti-i si
devini rapid) de a cdror performantai de-
pinde succesul proiectului. Ca manager
de talente, orice expunere a echipei de
proiect, sau vdnzare cum i-am spus mai
sus, nu poate decét si ajute la recunoas-
terea succesului proiectului si a echipei.

Nu in ultimul rdnd, trebuie si vinzi
niste competente de project manage-
ment. Si asta din doud motive. In primul
rind pentru cid tu, ca individ, ca specia-
list in project management, esti, de fapt,
suma competentelor tale. Cu cit aceste
competente iti sunt mai bine cunoscute
si apreciate, cu atdt mai mult esti respec-
tat si apreciat. Evident, ca orice disci-
plind cu o puternica laturd practici, cea
mai bund punere in evidentd a compe-
tentelor este chiar suma succeselor sau
realizirilor anterioare. in al doilea rand,
ca un project manager profesionist, ai o
datorie morald si daci tii la cariera ta
profesionald, sd explici si celorlalti ce
inseamnd project management ca stiintd
si meserie. In special la sfarsitul proiec-
tului se recomandd o analizd post
mortem in care, pe 1angd deja obsesivele
lessons learned trebuie sd analizati, de
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fatd cu toatd lumea, factorii specifici care
au dus la succesul sau, mai ales, la esecul
proiectului.

Cu riscul de a ne cilca in picioare
originalitatea (incd o datd?), acum parci
am da si o retetd. Chiar si numai ca rec-
ompensd fadd pentru cei care au ajuns cu
lectura articolului pand aici. O retetd
caresintetizeazd intr-un cuvant toate
problemele si toate solutiile de pe
aceastd lume: comunicarea! Fira teorii
umaniste sau elogii ale importantei sale
capitale, comunicarea, in calitatea sa de
cel mai cunoscut secret al succesului,
trebuie sd se rezume la o simplitate des-
curajantd. Stabiliti-vd cine sunt inter-
locutorii sau grupurile tinti din interi-
orul sau exteriorul proiectului si comu-
nicati cu ei intr-un format predefinit
(scris/oral, email, web, la tigard, etc.) si
cu o frecventd agreatd in prealabil. Si
acum, ganditi-vd cum transpuneti fraza
asta simpla intr-o suitd de activitdti ast-
fel incit comunicarea si ocupe cam
jumitate din timpul alocat proiectului.
Nu reusiti? Nicio problema. Ca orice altd
competentd, si comunicarea se invata si,
mai ales, se exerseazi.

Daci pand acum ne-am ferit sd dim
sfaturi, existd unul care, daci nu este
aplicat riscdm si stricdm totul. Se nu-
meste... delicatete! Trebuie si avem o
delicatete desdvirsitd atunci cidnd ne
vindem pentru cd altfel riscdm sd epatim
prin laudd de sine, lipsd de modestie sau
chiar ridicol. Cu totii cunoastem, din pa-
cate, prea multe exemple de oameni care
abia asteaptd sd se Intdmple ceva remar-
cabil ca sd poatd sd isi asigneze o parte
din merit. Ca si cum asocierea cu succe-
sul este asiguratd printr-o simpl4 relatare
a unei reusite.

Da, chiar suntem (doar) atit de buni
pe cdt parem! Lumea in care trdim nu
mai are timp de analize sau péreri apro-
fundate, de verificari sau discutii elevate.
Toti se multumesc cu o primi impresie
sau cu a cere o referintd de la cineva care
oferd, de cele mai multe ori, tot o parere
bazatd pe o primi impresie. Nu mai
putem ldsa nimic la voia Intdmplarii. Nu
este vina lor dacd au inteles gresit, este

numai vina noastra cd i-am lisat si inte-
leaga gresit. Dincolo de boemia de Vama
Veche cum ci nu trebuie sd ne pese de
ce cred altii despre noi, este esential sd
ne construim noi imaginea pe care
ceilalti o au despre noi. In ziua de azi,
cind orice manager cu ceva experientd

MANAGERIAL TOOLS

cautd si descoperd talente, nu mai exista
nestemate ascunse. Nu mai existd genii
pustii, cel putin nu in domeniul &sta. Tot
ce putem face este sd iesim la suprafati,
sd stralucim si sd ne asiguram cd cineva
este de fatd pentru a fi orbit de strilu-
cirea noastrd. m

ar

Afaceri’,

4

www.brian-tracy.eu/ro

De ce unii oameni sunt mai eficienti si
au mai mult succes decat altii?

Acest om va va oferi raspunsul. A investit peste 30 de ani in cer-
cetarea, analiza si aplicarea celor mai bune metode si tehnici
pentru obtinerea de performante inalte si realizari.

In fiecare an, acest om vorbeste in fata unui public de peste
250,000 de oameni in S.U.A, Canada si in numeroase alte tari,

peste 55, formandu-i pentru “Vanzari de Succes’, “Strategii de

Leadership” si“Dezvoltare personala si profesionala”

Brian Tracy prezinta:
‘Tsihologia Succesului”

Rezerva un loc acum!

- Cele mai eficiente tehnici in Vanzari
- Arta de a stabili si atinge obiective
- Tehnici de gestionare a timpului

6 Octombrie 2011
Bucuresti
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Primii

pasi pentru a deveni

PROJECT MANAGER

Cine poafe fi manager de proiecT Si COre M nsi participarea la cit mai multe

sunt modalitdtile prin care cineva poate
ocupa o astfel de pozifie in mod oficial?
in cazul pregatirii in domeniul manage-
mentului de proiect nu existd o facultate
pentru project manageri si nici un numar
strict de cursuri si seminarii pe care o
persoand trebuie sa le urmeze pentru a
deveni specialist.

sesiuni de instruire si implicarea in
proiecte extrem de diverse in
cadrul companiilor, asigurd expe-
rienta necesard calificdrii pentru o
certificare, chiar internationala.

Primii pasi

Primul pas care trebuie ficut pentru
a deveni expert in managementul
proiectelor este obtinerea unui certifi-
cat de competentd in acest domeniu.
Dobéndirea competentelor de manager
de proiect poate fi certificatd fie prin
absolvirea unui curs organizat in sis-
temul national de invitdmant, un curs
universitar de masterat sau un curs pos-
tuniversitar, fie prin absolvirea unui
curs certificat de cidtre Consiliul
National de Formare Profesionald a
Adultilor (CNFPA) si organizat de o
firm3d specializatd si acreditatd in acest
sens (furnizori de formare profesio-
nald). O a treia varianti este aceea de a

apela direct la serviciile unui centru de
evaluare a competentelor profesionale,
unde persoanele ce detin experientd
practicd in managementul de proiect
pot sustine un examen de evaluare a
competentelor profesionale, in urma
cdruia pot obtine un certificat de com-
petentd recunoscut la nivel national.
Existd gi variantele de certificare cu re-
cunoastere la nivel international. Acum
doi ani, in urma unei mini-anchete re-
alizate de revista noastrd, a reiesit cd
cea mai cdutatd certificare in Roméania
este cea de Project Management Profes-
sionals (PMP). Administrat de citre
Project Management Institute (PMI),
PMP este programul de certificare pro-
fesionald in Project Management cu cea
mai largd acoperire internationali.

»In general, cei care doresc si se in-
struiascd pentru managementul de
proiect si ariile conexe acestuia sunt spe-
cialisti, persoane care doresc sd-si con-




struiascd sau si-si consolideze o carierd
in aceste domenii, mai putin cei aflati in
pozitii de middle sau top management”,
precizeazd Hilde Corbu, PMP, MVP,
Managing Partner Trilex.

Roland Gareis Consulting (RGC)
organizeazd cu precddere cursuri in-
house pe teme de managementul
proiectelor. Acestea sunt preferate de
companii, datoritd posibilititii de a
lucra practic pe cazuri reale din acti-
vitatea companiei.

,Aceastd metodd de lucru oferd par-
ticipantilor posibilitatea de a aplica
imediat metodele, tehnicile si instru-
mentele de managementul proiectelor
prezentate la nivel teoretic pe proiec-
tele in care sunt implicati”, spune
Simona Bonghez, partener si consultant
RGC. De asemenea, RGC organizeazi
in Romaénia si un program MBA cu spe-
cializare in managementul proiectelor,
in colaborare cu WU Executive Aca-
demy Viena.

Certificarea internationala
in Project Management

Dobéandirea certificdrii internatio-
nale in Project Management reprezintd
un pas extrem de important in recu-
noasterea globald a expertizei in dome-
niu, fie ca Project Management Profes-
sional, Certified Associate in Project
Management sau Risk Management
Professional.

PMI a dezvoltat un program de
mentinere a certificdrilor obtinute —
Continuing Certification Requirements.
Participand la acest program, detindtorii
de certificiri internationale pot obtine
unitdti de dezvoltare profesionald (PDU)
—numairul acestora variazi in functie de
tipul certificdrii — care atestd alinierea la
noile realititi din domeniu.

Conform lui Sebastian Cazacu, PMP
si Managing Director TenStep Romaénia
(intr-un articol pentru markmedia.ro),
un ciclu de certificare are o duratd de
trei ani — exceptie ficind certificarea
de Certified Associate in Project Ma-
nagement, in cazul cdreia nu este nece-
sard acumularea de PDU, certificarea

ROI 4x4 Method P#

Raspuns:

pe baza valorii pe care acestea o
genereaza pentru organizatie".

fiind reconfirmatd prin sustinerea unui
nou examen la un interval de 5 ani.

Certificarea PMP constd in verifi-

carea indeplinirii conditiilor de expe-
rientd si instruire profesionald impuse de
citre PMI, urmati de evaluarea cu-
nostintelor prin sustinerea unui test de
tip grild pe computer.

Conditiile de eligibilitate sunt:

e Experienta. Absolventii de in-
vdtdmant superior trebuie si
dovedeascd un numair de 4.500 de
ore de experientd practicd in exer-
citarea activitdtilor manageriale in
proiecte, in timp ce absolventilor
de invitiméint mediu li se solicitd
dovedirea unui numir de 7.500 de
ore.

o Instruire profesionald. Acumularea
unui numir de minim 35 de ore de
instruire in Management de
Proiect, PMI furnizénd si o listd a
tipurilor de cursuri care sunt eligi-
bile pentru indeplinirea acestei ce-
rinte.

Examinarea se face prin interme-

diul unui test de tip grild cuprinzand
200 de intrebdri, dintre care doar 175
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Ce este ROI 4X4 ?

"O metoda de lucru colaborativ care

Adica...

atunci cand bugetul conteaza,
propunerea ta va avea o justificare
solida, obtinuta in urma unui proces
auditabil iar ceilalti vor intelege rapid
Ce, Cum si Cat.

Totul in mod Obiectiv, Clar, fara
subiectivisme si discutii contradictorii.

Raspuns Complet?
Vino sa afli asta la cursul de

Return on Investment organizat de
Axioma Solutions.

Optiunile tale:
» 13 Octombrie 2011

= 17 Noiembrie 2011
s 6 Decembrie 2011

te ajuta sa sustii initiativele de business A

Inscrieri pe

Www.axioma.ro solurions

sunt luate in considerare in evaluarea
candidatului. Pentru a trece cu succes
testul, candidatii trebuie sd raspunda
corect la cel putin 141 de intrebdri.
Certificarea PMP trebuie reinnoiti
la fiecare trei ani, prin desfisurarea
unor activitidti destinate dezvoltdrii
profesionale: traininguri, seminarii si
conferinte, elaborarea de materiale de
instruire, publicare de articole etc.
PMP se adreseazi tuturor practicie-
nilor managementului de proiect, in-
diferent de pregitirea de bazi si de in-
dustria in care profeseazi. In con-
secintd, nu se cer cunostinte specifice
unui anumit domeniu de activitate.
Aparent, procesul de certificare este
simplu. in realitate, PMP nu este deloc
usor de obtinut, de aceea unul dintre
sfaturile pe care detindtorii de certi-
ficdri PMP le dau celor care doresc si
obtinid o astfel de certificare este orga-
nizarea unui grup de studiu; invitatul
merge mai usor, iar intalnirile sap-
tdménale sunt folosite pentru re-
zolvarea de teste si dezbaterea rdspun-
surilor.
B Luiza SANDU
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Anchetd Market Watch

PIATA LOCALA CRM,
EVOLUTIE SI TENDINTE (i)

Cererea locald de solufii CRM pare a avea un trend ascendent, raportat la evolufiile
inregistrate n 2008 si 2009, conform micro-anchetei realizate de Market Watch in
randul vendorilor locali de astfel de solufii. Interesul in crestere vizavi de solufiile de
management al relatiilor cu clientii nu permite, insd, tragerea concluziei cd asistam
la un fenomen de reald maturizare a pietei. De exemplu, clientii fac confuzii majore
incd asupra ariei de acoperire a unei solufii CRM, precum si asupra fundtionalitdilor
si beneficiilor pe care acestea le oferd. insd, ca orice proces de educare, si cel de
educare a unei piefe este unul continuu. lar optimismul vendorilor intervievati este
un semnal pozitiv in sensul evolufiei viitoare.

m schitat in numaérul anterior
al revistei noastre, cu ajutorul
interlocutorilor Market Watch
— doi jucdtori mari, de talie in-
ternationald (Microsoft si SAP),
dar si doi actori locali, cu prezentd activi
(Advantage Software Company si misoft)
— 0 imagine de ansamblu asupra evolutiei
pietei locale de solutii CRM. Ipoteza
initiald, de cregstere lentd a interesului pen-
tru astfel de solutii din partea companiilor
locale, a fost confirmati partial de partici-
pantii la aceastd micro-anchet.

Am Incercat si aflim, insi, nu doar
cum a evoluat piata in 2009-2010, ci si o se-
rie de aspecte de ,specific local®, cum ar fi:

e cum s-a modificat mecanismul de
luare a deciziei de achizitionare/im-
plementare a unei solutii CRM;

e care sunt cele mai frecvente criterii
utilizate de clienti in alegerea unei
solutii CRM;

o cat de frecvent solicitd clientii garan-
tia unor beneficii direct cuantificabile
financiar;

e care sunt cele mai uzuale provociri
cu care se confrunta vendorii pe piata
locald, la momentul actual.

Am obtinut astfel — din partea unor

jucdtori cu experientd reald si consistentd —
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o serie de informatii relevante, care permit
schitarea mult mai corectd a stadiului ac-
tual de dezvoltare a pietei locale de solutii
CRWM, informatii pe care le puteti regasi
mai jos.

Modificarea mecanismului
de luare a deciziei la client

,Ca orice solutie care adreseaza zona
de business a companiilor, proiectele CRM
necesitd o etapd de analizd a afacerii, etapd
care presupune implicarea persoanelor-
cheie din companie i, in cazul proiectelor
mari, a unor consultanti externi, specia-
lizati pe industria respectivd si/sau pe
solutiile de tip CRM. Raspunsul este la
mijloc, existd cazuri in care procesul de
achizitie a fost scurtat prin elaborarea unor
cereri clare si prin aportul unor consul-
tanti externi, care au modelat cerintele
companiei pe structura CRM. Ins4 au fost
si situatii in care procesul a suferit in-
tirzieri, datorate unor cerinte exprimate
vag, in procesul de analizd au fost impli-
cate unele persoane care nu aveau o ima-
gine de ansamblu a proceselor etc. Este
evident cd piata se maturizeazd, gradul de
constientizare a beneficiilor ce pot fi aduse
de CRM este din ce in ce mai ridicat in
toate industriile din care am primit cereri,
fie ¢4 vorbim de sectorul financiar, tele-
com, servicii profesionale, retail etc.“

Dan Vasile,
Dynamics Solutions Specialist
Microsoft Roménia

,Implicarea unor sustindtori ai proiec-
telor, desi in crestere, este destul de timida
in continuare, iar in privinta formulirii ce-
rintelor observim un profesionalism in
crestere, cauzat in principal de experienta
sau esecul unor implementdri anterioare.

Tulian Tuga,
Managing Director misoft systems
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Cele mai frecvente
criterii utilizate de clienti in
alegerea unei solutii CRM

,Fiecare prospect are propriile cerinte
si conditii impuse de momentul achizitiel.
Sunt citeva cerinte urmdrite de cea mai
mare parte:

- posibilitatea extinderii functiona-
Iitatilor intr-un mod rapid, cu costuri
scdzute, ideal fird a mai apela la costuri su-
plimentare aferente unui consultant extern
specializat;

- un mediu de customizare si dezvol-
tare facil, intr-un limbaj larg rdspandit;

- interfatd intuitivd, usor de invdtat,
customizat, personalizat, training rapid la
costuri reduse;

- disponibilitatea platformei printr-un
set extins de parteneri de consultanta pen-
tru a evita apartenenta de o singurd
echipd;- o platformi cu un roadmap clar,
care are in spate un vendor capabil si
investeascd masiv in R&D, retehnologizare
si includerea in standard a unor functiona-
Iitati cerute de piatd;

- flexibilitate in alegerea modului de
deployment — on premises sau online;

- flexibilitate in alegerea modului
de licentiere, in functie de CAPEX,
OPEX etc.;

- unificarea aplicatiilor disparate
intr-o singurd bazd de date cu inter-
fatd comund.“

Dan Vasile,
Dynamics Solutions Specialist
Microsoft Roménia

In momentul de fatd, criteriile
cele mai importante se referd la
usurinta in utilizare si person-
alizare, urmate de costuri, atit de
achizitie, cit si cele ulte-
rioare. Un alt
aspect

demn de mentionat se referd Ia usurinta in

procesul de comunicare cu vendorul si
viteza de rdspuns a acestuia.

Tulian Iuga,

Managing Director misoft systems

,Criteriile pe care clientii le au in ve-
dere sunt:

- nivelul de calitate al serviciilor oferite;

- timp de implementare redus;

- cost mic al licentelor;

- posibilitatea customizdrii rapide;

- referintele pe o anumitd verticald, in-
dustrie;

- investitii mici in zona de hardware;

- capabilitati de integrare;

- nivelul §i calitatea suportului oferit;

- interfata user-friendly.

La aceastd listd mai putem adiuga di-
mensiunea companiei, care in unele situatii
este consideratd prea micd de manageri
pentru a necesita o implementare de CRM.“

Smaranda Pricope,
Key Account Manager ASF

‘w
==

ENTERPRISE APPLICATIONS

,,Cei mai multi clienti doresc s aibi un
sistem CRM care sd poatd fi implementat
in timp c4t mai scurt si si contind modele
de procese de afaceri, cu o interfati pri-
etenoasd si cu retur pe investitie mare.
Printre criteriile imediat urmdatoare se pot
enumera: flexibilitatea solutiei si posibili-
tatea de extindere prin parametrizari cu
noi functionalitdti prevazute in functie de
evolutia business-ului clientului. Nu in ul-
timul rdnd, printre criteriile foarte impor-
tante, mentiondm integrarea cu aplicatia
de tip ERP si alte aplicatii, astfel incét si se
poatd realiza o evaluare in timp real a im-
pactului financiar al activititilor desfasu-
rate, de exemplu, in cadrul campaniilor de
marketing sau a vinzarilor prin diferite ca-
nale, service-ului oferit post-vinzare etc.
Un alt criteriu important pentru alegerea
unei solutii de tip CRM il constituie refe-
rintele din diverse domenii de activitate
sau verticale industriale. Este foarte impor-
tant pentru prospectii solutiei de tip CRM
sd fie informati despre utilizarea cu success
a solutiei in domeniul lor de activitate.“
Luminita Scarlat,
Presales Senior Specialist SAP Roménia

Solicitarea garantiei beneficiilor
direct cuantificabile financiar

,Cazurile in care se cere o analizi de
ROI sunt relativ rare, ca atare preferdm si le
propunem noi prospectilor. Pe de alti parte,
in foarte multe cazuri, solutia CRM vine pe
un teren virgin, unde procesele aferente re-
Iatiei cu clientii nu erau gestionate de apli-
catii specializate, si, ca atare, fiecare autom-
atizare si optimizare de proces, posibilitate
de analizd pe diverse dimensiuni, ma-

surarea unor indicatori de perfor-
mantd §i vizibilitate in
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ENTERPRISE APPLICATIONS

fiecare moment a situatiei business-ului
sunt beneficii reale ale acelei companii.“

Dan Vasile,

Dynamics Solutions Specialist

Microsoft Roménia

Inisoft systems propune diverse moda-
litdti de masurare a beneficiilor, insd acura-
tetea si relevanta datelor depind de aborda-
rea clientului in corelarea acestora cu alte
madsuri luate. Urmadrirea si analiza evolutiei
unor astfel de indicatori in timp real tine
de existenta unui management strategic
si proactiv, pe care incercam si-1 dezvol-
tim in cadrul procesului de post-im-
plementare.”

Tulian Tuga,
Managing Director misoft systems

,» Trei din 10 clienti doresc sd cuantifice
beneficiile implementarii unui sistem de
CRM in compania lor. Cele mai des intal-
nite elemente care genereazd profit sunt:
vdnzdri mai multe, eliminarea anumitor
riscuri (se face follow-up la timp, angajatii
nu se adreseazd incorect clientului, nu se
mai pierd informatii), cresterea producti-
vitatii, loializarea clientilor, acces rapid Ia
informatii, organizarea proceselor interne,
scdderea costurilor de frictiune (intre de-
partamente), eliminarea unor activitati re-
dundante si, nu in ultimul rind, adoptarea
unor best-practices in zona de customer re-
Iationship, care sunt in strinsd legaturd cu
experienta vendorului.

Smaranda Pricope,
Key Account Manager ASF

,In aceastd perioads, in special datoriti
contextului economic post-crizd, clientii
solicitd in mod frecvent garantia cd solutia
CRM oferitd va rispunde pe termen lung
tuturor cerintelor specifice si cd, prin uti-
lizarea acesteia, vor beneficia de un ROI
garantat si de cresterea potentiald veni-
turilor, respectiv a profitului. Numadrul
clientilor care urmaresc/analizeazd in mod
real impactul utilizarii solutiei CRM este
in continud crestere. In general, achi-
zitionarea unei solutii CRM este conside-
ratd de citre clienti o investitie, si nu o
cheltuiali.“

Luminita Scarlat,
Presales Senior Specialist SAP Roménia

Principalele provocari
cu care se confrunta vendorii
la momentul actual

,Sunt mai multe provocdri, dar as
enumera:

- lipsa unei educatii larg rdspandite in
ceea ce priveste beneficiile aduse de soluti-
ile CRM;

- cursa pentru cel mai mic pret de mo-
ment in detrimentul calititii, functiona-
litatii, dezvoltdrii pe termen lung;

- desi CRM-ul poate fi veriga necesard
in acest moment pentru redresarea vin-
zdrilor, marketing, servicii clienti, incd nu
este perceput ca o solutie core-business (ca
ERP) si deci multi clienti amind investitia
pentru viitor.“

Dan Vasile,
Dynamics Solutions
Specialist Microsoft Rom4nia

,Dintre principalele provocdri as
sublinia:

- confuzia intre rolul si rostul diverselor
tipuri de aplicatii (ERP, CRM, BI etc.) si
tehnologii nou aparute (Cloud computing
vs. web-based etc.);

- nefntelegerea necesitatii unei impli-
cdri active in procesul de redactare a cerin-
telor/asteptirilor, implementare si evaluare;

- instabilitateadin piatd cauzatd de fac-
torii economici supranationali.

Tulian Tuga,
Managing Director misoft systems

»Doud provocari majore sunt: confiizia
care existd relativ la zonele pe care le poate
acoperi un sistem CRM si bugetele mici
alocate implementirilor de CRM.“

Smaranda Pricope,
Key Account Manager ASF

,Una dintre cele mai frecvente pro-
vocdri o constituie faptul cd nevoia clien-
tilor nostri de a ajunge mai rapid in contact
cu clientii/prospectii exprimata prin necesi-
tatea de a avea un Centru de Interactiune
(Customer Interaction Center) nu este per-
ceputd ca o componenti CRM de modelare
a canalului de vdnzare/marketing/service.
In solutiile CRM moderne si actualizate cu
functionalitati complete, cum este si solutia
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SAP CRM, componenta Customer Interac-
tion Center permite modelarea proceselor
de marketing, vinzdri si service, astfel incit
clientul sd fie contactat direct, atit pentru
informarea despre promotii, campanii, pro-
duse si servicii noi, cit si pentru realizarea
efectivd a procesului de vinzare prin tele-
fon sau a proceselor de suport si service. O
altd provocare o constituie confuzia unor
prospecti/clienti in ceea ce priveste uti-
lizarea functionalititilor din solutiile de tip
ERP pe partea de procese de vinzari.
Solutia CRM include o paletd bogatd de
functionalitdti necesare managementului
clientilor si a relatiilor cu acestia, paleti
complementard functionalititilor din ERP.“

Luminita Scarlat,
Presales Senior Specialist SAP Roménia

Posihile concluzii

Desi opiniile interlocutorilor micro-an-
chetei noastre nu coincid intru-totul, pot fi
trase o serie de concluzii interesante despre
nivelul de maturizare al pietei locale. Cum
ar fi cd functionalititile si beneficiile pe care
le poate oferi o solutie CRM nu sunt cunos-
cute Incd in profunzime (persistd confuzia
ERP-CRM asupra ariilor pe care fiecare
aplicatie le poate acoperi). Sau ci, desi cos-
tul nu mai este un criteriu major in alegerea
unei solutii CRM, acesta raméne un ele-
ment-cheie in procesul de decizie. Aceasta
desi nu foarte multe companii dezvoltd un
sistem de monitorizare, evaluare si cuantifi-
care financiara a castigurilor pe care o
solutie CRM le poate genera.

Sunt doar citeva elemente care nu
schiteazd un portet foarte ,,matur” al pietei
locale. Insg, in pofida acestor aspecte, asa
cum releva primul episod al micro-anche-
tei Market Watch, cererea de solutii CRM
este in crestere. Ceea ce reprezintd un indi-
ciu clar cd fenomenul de maturizare al pie-
tei este unul real, companiile locale ince-
pand sa acumuleze experientd si un nivel
de expertiza superior, raportat la nivelul
anului 2008. Riméne de vizut daci si cAnd
acest fenomen va deveni unul real vizibil,
astfel incit si fie considerat demn de
atentie si de citre cabinetele de analizi.

B RADU GHITULESCU



Canon

Multifungionalé superioara,
calitate ridicata §i conectivitate Wi-Fi

Canon PIXMA MG5350

PIXMA MG5350, cu finisare pe negru lucios, dispune de o inferfatd centrald cu ecran TFT color
de 7,5cm si oferd funcfii avansate de conectivitate, inclusiv posibilitatea de a imprima

si scana fotogrfii prin intermediul unui dispozitiv mobil. Tehnologia FINE asigurd picturi

de cemeala de 1pl, rezolutii de pand la 9600dpi si oferd o calitate ridicatd a tipdriturilor.

Conectivitate imbundtdfita

Modelul PIXMA MG5350 oferd utilizatorilor conectivitate imbunatdfita prin acces la continut de pe
internet direct din imprimantd. Noul PIXMA Cloud Link permite ufilizatorilor sa imprime fotografii aflate
in albumele de pe internet, folosind CANON iIMAGE GATEWAY si Google Picasa. De asemenea,
utilizatorii au acces direct la un set de sabloane, cum ar fi calendare sau formulare. PIXMA MG5350
include Canon Easy-PhotoPrint App (pentru produse iOS si Android), ce permite imprimarea si scanarea
direct de pe un dispozitiv mobil.

Impact redus asupra mediului

Pentru a reduce impactul pe care 1l are procesul de imprimare asupra mediului Tnconjurdtor, PIXMA
MG5350 foloseste modulul Auto Duplex Print cu ajutorul cdruia imprima automat documentele pe
ambele fefe ale hartiei, contribuind la reducerea deseurilor inutile. Utilizatorii pot economisi energie
prin utilizarea fundfiei Auto Power Off astfel incat imprimanta se inchide automat dupa un timp predefinit.
Prin noua facilitate ECO Information se afiseazd pe display cu cét sunt reduse emisia de CO2 si
consumul de hértie atunci céind este selectatd opfiunea de imprimare duplex automatd. De asemenea,
PIXMA MG5350 utilizeaza un sistem de 5 cartuse Single Ink, ceea ce usureaza inlocuirea fiecarui
rezervor de cerneald atunci cand este necesar si reduce consumul general de cerneald, menfinand la
un nivel redus costurile de operare.

(reafivitate extinsd

PIXMA MG5350 foloseste aplicatia software simplu de utilizat Easy-PhotoPrint EX,
pentru ca utilizatorii sa fsi poatd impresiona prietenii si familia dovedindu-si
creativitatea cu fotografii, calendare si albume personalizate. Acum, actualizat
cu Fun Filter Effect, software-ul aplica efecte de imagine amuzante si artistice pentru
fotografii creative, printre acestea numdréndu-se Blur background, Fish-eye,
Soft Focus, Miniature si Toy Camera.

Fundfia FulHD Movie Print oferd utilizatorilor posibilitatea de a obfine de la imaginile
lor mai mult decét oricéind. Cu Full HD Movie imaginile statice pot fi extrase si tipdrite
dintr-un clip video Full HD filmat cu o camerd foto Canon, DSLR sau compacta.
Merge Frames permite combinarea mai multor imagini pentru a da senzafia de
miscare fotogrdfiilor fipdrite, iar Layout Print permite utilizatorilor sa selecteze un scurt
clip video si sa foloseasca un efect de benzi desenate pentru a imprima un
storyboard.

J you can




Ecosistemul de parteneri
RlikView Tn Romania

Conform cabinetelor de analiza inter-
nafionale, cererea de solufii de Business
Intelligence lo nivel mondial Tnregistreazd
0 crestere constantd. Pe plan local, astfel
de estimari lipsesc, singurele indicii Tn
acest sens fiind previziunile jucdtorilor din
piafd. Evolufia partenerilor locali ai com-
paniei QlikTech, care fumizeazd solufi de
Business Intelligence QlikView, se con-
formeazad, insd, trendului global.

INTERLOCUTORII MARKET WATCH

5

lonut Toader,
Managing Partner
Relevance

Cotiso Hanganu,
Managing Partner
! Q&Q Info Consult

Andrei lordan,
Managing Partner
Winfo

Lucian Cotea,
Managing Partner
SoftConsult

likTech este, la momentul ac-
tual, una dintre cele mai ,pe
val“ companii de tehnologie
care activeazd in domeniul apli-
catiilor de BI. Infiintati in urmi
cu 18 ani, QlikTech a reusit ca, gratie pro-
dusului sdu — QlikView — si fie nominal-
izatd la inceputul acestui an de citre com-
pania de consultantd Gartner printre lid-
erii pietei de BI mondiale. (Conform
»2011 Business Intelligence Platform
Magic Quadrant report” — Gartner.)

Intrarea QlikTech in quadrantul li-
derilor survine pe un trend crescétor, con-
firmat atit de numeroasele premii primite
din partea unor nume sonore precum
Ernst&Young, IDC, Aberdeen Group,
Frost & Sullivan, Deloitte sau World Eco-
nomic Forum, cit si de rezultatele finan-
ciare inregistrate de compania suedezd. O
crestere a cifrei de afaceri cu 32% in 2010,
fatd de 2009, reprezintd un rezultat nota-
bil, tindnd cont de climatul economic di-
ficil generat de criza mondiala. Iar rezul-
tatele bune se mentin si pe parcursul
anului curent, QlikTech raportind o
crestere de 44% pe primul trimestru din
2011 (raportat la perioada similard a anu-
lui trecut) si de 45% 1n al doilea trimestru.

La inceputul lunii septembrie a.c.,
compania suedezd anunta, insd, un alt
rezultat important — cresterea numérului
de noi utilizatori QlikView, cu o medie de
100 de utilizatori pe zi. (La momentul
anuntului, QlikCommunity era estimati
la circa 62.000 de utilizatori in intreaga
lume.)

Prezenta pe piata locala

La aceste cresteri au contribuit, oficial,
din 2004, si partenerii din Roménia ai
companiei suedeze. Conform paginii
partenerilor locali ai QlikTech, in
Romainia existi, la momentul actual,
trei parteneri de tipul ,QlikView
Solution Provider*: Relevance — din 2004,
Q&Q Info Consult —din 2005 si Winfo —
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din 2007. Conform datelor neoficiale,
QlikView este prezentd in Roménia din
anul 2000, cind compania Flamingo
Computers a inceput implementarea unei
solutii BI bazate pe aceastd platforma.

Revenind la cele trei companii, aces-
tea insumeazd un total de aproximativ 170
de proiecte QlikView pe plan local (dar
nu numai — vezi implementarea Winfo fi-
cutd la Carrefour Tunisia), printre clienti
numirindu-se si subsidiare ale unor
grupuri multinationale. Cele trei com-
panii nu sunt, insd, singurele care au dez-
voltat proiecte pe QlikView pe plan local.
La acestea se adaugd nume precum: Soft-
Consult, AT Grand Consulting, Matricia,
Magister Software, Crescendo, Unisoft,
SolvIT, Pluriva, Transart, WinMentor,
CG&GC, SRB Software & Consulting etc.

Activitatea partenerilor ,oficiali
QlikView in Roménia este una notabila,
cel putin la nivel regional. Fapt confirmat
si de distinctiile oferite de QlikTech
partenerilor locali. Astfel, dupd ce in
2008, Winfo a fost ,,Partenerul numéirul 1
in Europa de Est“ al QlikTech, anul acesta
Relevance a fost recunoscut ca primul
partener QlikView din Europa de Est si
»Fastest Growing Partner 2010%.

Estimari pozitive

Asa cum am precizat, nu doar cei
Relevance, Q&Q Info Consult si Winfo
au obtinut rezultate notabile, ci si par-
tenerii acestora. De exemplu, SoftConsult
(consultant QlikView din 2006 si reseller
din 2008) a reusit ca, la nivelul lui 2011,
sd totalizeze peste 80 de proiecte. Iar es-
timdrile de crestere pentru anul in curs
sunt de 150%.

Nu este singura estimare pozitivd in
acest sens. Ionut Toader, Managing Part-
ner Relevance, isi argumenteazi previ-
ziunile pozitive tocmai prin climatul eco-
nomic delicat: ,,Companiile Iocale au o
mare oportunitate: sd sfideze conditiile
economice actuale si sd sard pe un nivel »



BUSINESS INTELLIGENCE

ENTERPRISE APPLICATIONS

PARTENERII QLIKTECH IN ROMANIA

AN RELEVANCE

An infiintare companie: 2004

Anin care a devenit partener QlikView:
2004

Numar de angajati: 9

Nivel de competente atins

(tip partener): QlikView Solution
Provider — (Fastest Growing Partner

in Europe in 2010)

Tipuri de solutii/servicii oferite:
consultanta si dezvoltare solutii Bl
Numar de proiecte: 75

Industrii acoperite: retail, farma,
produse de consum, educatie,
sanatate, asigurari, media, utilitati,
turism, constructii

Cele mai importante proiecte:

CrisTim, Regina Maria, Zarea

Cei mai cunoscuti clienti:

Mic.Ro, Adevarul, Holcim

Parteneriate - colaborari cu alte companii:
Magister Software, SoftConsult
Evolutie (raportat la anii anteriori): 346%
(2010 fata de 2009)

Estimari: 20% - anul in curs;

33% - anul viitor.

AN WINFO

An Tnfiintare companie: 2007

An in care a devenit partener QlikView: 2007
Numar de angajati: 8

Nivel de competente atins (tip partener):
QlikView Solution Provider

Tipuri de solutii/servicii oferite:
Consultanta, dezvoltare,

implementare, training

Numar de proiecte: 15

Industrii acoperite: Distributie & Retail,
Utilitati, FMCG, Pharma

Cele mai importante proiecte:

Cora Romania si Carrefour Romania

Cei mai cunoscuti clienti:

Carrefour Romania, Cora Romania,

Ursus Breweries, GDF-Suez Romania,
ELIT Romania

Parteneriate - colaborari cu alte companii:
Portal Cora Analitycs

Evolutie (raportat la anii anteriori): 2008 -
Partenerul nr. 1 in Europa de Est
Estimari: Crestere 10% pentru anul

in curs, 10% - anul viitor.

AN Q&Q INFO CONSULT

An infiintare companie: 2005

An n care a devenit partener QlikView: 2005

Numar de angajati: 8 permanenti, 15 cu echipa extinsa de colaboratori

Nivel de competente atins: singurul QV Elite Master Reseller din Romania si

Moldova (drepturi de distributie prin parteneri indirecti) si singurul Certified

QlikView Trainer din Romania

Tipuri de solutii/servicii oferite:

= Platforme, implementare, dezvoltare si administrare de solutii Bl bazate pe
platforma QlikView

= Solutii turn-key si la cerere de Operational Intelligence

= Solutii de Data Integration

= Solutii de asigurare a calitatii datelor

= Solutii Massive Data Reprocessing

= Training vanzari Bl pentru partenerii de revanzare si integrare

= Training in dezvoltarea de solutii si administrarea de platforme Bl bazate pe
QlikView

= Servicii de Consultanta si Optimizare de Business

= Consolidarea informatiilor de piata

Numar de proiecte: Peste 80 de companii deservite direct

Industrii acoperite: Retail, Comert Online, Distributie, Productie, Software,

Telco, Banking si alte servicii financiare (inclusiv asigurari), Petrol si Gaze,

Utilitati, Aplicarea Legii, Institutii guvernamentale

Cele mai importante proiecte: Vel Pitar, Politia de Frontiera

Cei mai cunoscuti clienti: Flanco, Emag, Hidroelectrica, Rompetrol, Farmexim,

Helpnet, Vodafone, Romtelecom, Orange, Romstal, Deutek, Interbrands,

Strauss, Politia de Frontiera, Politia Romana - Directia Circulatie, Bitdefender

Parteneriate - colaborari cu alte companii: Crescendo, Unisoft,

AT Grand Consulting, SolvIT, Pluriva, Matricia, Transart, WinMentor,

BGM Business Solutions, Academia de Studii Economice (Catedra de

Informatica Economica din cadrul Facultatii de Cibernetica).

Evolutie (raportat la anii anteriori): 20% crestere cifra de afaceri fata de 2010

Estimari: 450.000 de euro cifra de afaceri pentru anul in curs, crestere

de minim 30% n anii urmatori.

AN SOFTCONSULT (RESELLER QLIKVIEW)

An infiintare: 2006

An din care este partener pe QlikView: Consultant QlikView din 20086, reseller din 2008
Competente IT: QlikView, Delphi, SQL, VBA, MSSQL, ORACLE, DB2, PostgreSQL
Competente business: Vanzari, achizitii, stocuri, productie, distributie, logistica, sol-
duri, salarizare, financiar, contabilitate, telecomunicatii

Arii acoperite: Dezvoltare/implementare Business Intelligence, dezvoltare software,
baze de date, ERP, CRM

Partener: Relevance

Numar de proiecte realizate pe QlikView: peste 80

Cel mai important: Sapte Spice (mutare analize QlikView pe SAP)

Cel mai cunoscut client: Vel Pitar

Evolutie (raportat la anii anteriori): 70% crestere

Estimari pentru anul in curs: 150% crestere

15 SEPTEMBRIE - 15 OCTOMBRIE 2011 | MARKET WATCH | 25 E



BUSINESS INTELLIGENCE

ENTERPRISE APPLICATIONS

AN DE CE QLIKVIEW?

,Am ales specializarea pe QlikView

si nu pe alta solutie de Bl disponibila

pe piata locala, datorita avantajelor

pe care aceasta tehnologie le ofera:

- pret infim fata de alte solutii;

- sistem de licentiere flexibil (dar nu
complicat sau format din zeci de
module ca la alte solutii);

- timp de dezvoltare foarte mic;

- modificare si mentenanta facila;

- interfata extrem de intuitiva (aproape
ca nu este nevoie de training);

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

Sintetizand, consider ca punctele

forte ale aplicatiei QlikView fata de

solutiile concurente de pe piata
locala sunt motorul de analiza foarte
puternic, cu timp de raspuns mic

pe volume mari de date, pretul si

durata de implementare. “

Lucian Cotea
Managing Partner SoftConsult SRL

» mai fnalt de competitivitate investind
intr-o solutie de Business Intelligence.
Decizia ar trebui s fie usoari. Gartner
constatd cd piata Bl globali s-a scindat:
de o parte se afli solutiile traditionale,
iar de cealaltd parte solutiile BI de tip
Business Discovery, Qlik View fiind lider
in acest segment. Avansul solutiilor de
tip Business Discovery se explicd prin
faptul cd oferd exact ceea ce isi doresc
oamenii de business: usurinti in uti-
lizare, acces imediat la informatii rele-
vante pentru a lua decizii profitabile,
putere si flexibilitate pentru a se adapta
repede si cu costuri reduse la noile
conditii de piati. Relevance, primul
partener din Europa de Est recunoscut
de QlikView ca «Fastest Growing Part-
ner 2010», dezvoltd cu pasiune solutii BI
pe platforma QlikView de 7 ani, pentru
companii de diverse dimensiuni, din
diverse industrii. Credem cd piata BI va
creste in urmadtorii 2-3 ani, iar noi, la
Relevance, vom fi in continuare aproape
de managerii roméni pentru a le intelege
provocdrile din business si a le oferi
solutia BI potrivitd pentru a lua decizii
profitabile in fiecare zi.“

Andrei Iordan, Managing Partner
Winfo, este, insd, de un optimism ceva
mai temperat, considerdnd piata de BI
locald ca fiind incd ,,pldpdnda“, raportat
la alte téri din Europa Occidentald sau la
SUA: ,, Din perspectiva evolutiei pietei de
Bl Iocale, as dori si vd impdrtisesc citeva
semnale, pe care le-am primit de la clien-
tii nostri. Clientii de tip «Enterprise», care
sunt majoritari in portofoliul nostru, sunt
extrem de receptivi si gata sd investeascd
in portarea rapoartelor si analizelor pe
terminale portabile, in special iPhone si
iPad. Pentru acestia nu mai este suficient
si obtind rezultatele analizelor solicitate
intr-un timp foarte scurt, ci aceste analize
sd poatd fi accesate oriunde se afld utiliza-
torul. In cazul clientilor din categoria
«Middle Market», am observat o deschi-
dere mai mare a acestora in a investi in
cresterea numdrului de utilizatori. Acest
fapt este urmarea convingerii acestora
asupra beneficiilor pe care o implemen-
tare de calitate a unei solutii flexibile de
Bl le aduce organizatiilor lor. Consider cd
in urmadtorii ani interesul companiilor Io-
cale vizavi de solutiile de BI va creste in
mod constant, dar in continuare com-
paniile multinationale vor reprezenta tar-
get-ul principal al companiei noastre. In
acest moment, avem doud din cele mai
mari implementdri QlikView din Europa
de Est si o altd directie pe care dorim si
ne extindem business-ul este aceea a
prestdrii de servicii pentru companii din

~
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afara Romdéniei. Pind in acest moment
avem o implementare ficutd pentru Car-
refour Tunisia si sperdm cd in viitorul
apropiat vor urma si altele. Am vizut
companii din Europa Occidentald si din
SUA care au pozitii de BI Manager la
nivel de fiecare departament, iar in
Romania sunt foarte rare companiile care
au mdcar o pozitie de acest tip. Si acesta
este un alt semn al faptului cd in Romania
piata de BI este pldpandd in comparatie
cu tdrile mentionate, dar si oportunitatea
de a inregistra cresteri semnificative in
viitorul apropiat.“

Si Cotiso Hanganu, Managing Partner
Q&Q Info Consult, preconizeazi o
crestere de peste 30% in decursul anilor
viitori.

Ins3, desi existd aceste date si estimiri
ale partenerilor locali din ecosistemul
QlikView, este greu de apreciat ce pon-
dere are in Roménia solutia companiei
QlikTech, in conditiile in care evolutia si
valoarea pietei locale a solutiilor de BI
ramén incd necunoscute. (Dificultitile pe
care le ridicd evaluarea acesteia sunt de-
taliate, pe larg, de reprezentantul Q&Q
Info Consult in finalul acestui articol.)

B RADU GHITULESCU




DIFICULTATILE ESTIMARII PIETEI LOCALE

DE BUSINESS INTELLIGENCE

Potrivit lui Cotiso Hanganu, Managing
Partner Q&Q Info Consult, estimarea piefei
locale de BI ridica o serie de provocdri
specifice.

,Estimarea pietei roménesti de BI
trebuie construitd, in opinia mea,
plecdnd de la mai multe perspective,
care trebuie definite mult mai clar:

1. Perspectiva numai licente? Sau in-
cludem si toate serviciile asociate (im-
plementare, dezvoltare, administrare,
training, suport etc.)? Raportul dintre
valoarea licentelor si serviciilor variazi
atit de mult de la un provider la altul,
incét separarea lor este uneori chiar im-
posibila.

2. Ce se include in sintagma BI?

a. Doar platformele dedicate de ana-
lytics, dashboarding si/sau repor-
ting?

b. Doar cele de Analytics si Dash-
boarding, eliminandu-le pe cele
pure de reporting?

c. E cazul si le includem si pe cele de
predictie (Data Mining)?

d. Includem sistemele Data Ware-
house construite independent,
avand drept viitor rezultat si uti-
lizarea lor in BI?

e. Includem sistemele de tip EAI
avand drept viitor rezultat si uti-
lizarea in BI? (...)

3. E cazul si considerdm in piatd si
solutiile de BI & reporting incluse in alte
solutii software (ERP/CRM/SFA/HR/
SCM/Core banking/Trading s.a.m.d.)?
Sau ne limitdm doar la deployment-uri

din perspectiva unui partener QlikView [

dedicate de BI? Mai ales in conditiile in
care existd furnizori de platforme ex-
tinse (asa numitii stack providers), la
care, uneori, solutiile BI sunt oferite
chiar cadou la pachetul complet.

4. Ludm In calcul serviciile de BI &
reporting incluse in orice solutii infor-
matice de la nivel guvernamental? Sau
doar pe cele declarate a priori ca fiind de
BI?

5. Solutiile complexe, livrate de
marii integratori, locali sau multinatio-
nali, ar trebui sd aibd in ele cel putin sis-
teme de raportare, dacd nu chiar com-
ponente Bl complete si complexe. Cit de
corect putem deduce din totalul unor
astfel de proiecte dimensiunea pietei de
BI!?

6. Un alt factor de luat in calcul:

multinationalele «blureaza» granitele, in
ambele sensuri: existd proiecte de BI &
reporting deservite de companii de soft-
ware roménesti, care adreseazi nevoile
la nivel est-european, european sau
chiar mondial ale unora dintre multi-
nationalele prezente in Romaénia. La fel
cum existd platforme de BI & reporting
ale multinationalelor implementate in
alte tdri si care deservesc si sucursalele
roméinesti ale acestora. Pe care trebuie
sd le ludm in calcul si pe care nu?

7. In conditiile in care cloud
computing este un zvon ce
devine, pe zi ce trece, mai mult
realitate, este cazul s luim in
calcul si in spatiul BI solutiile
«as a service»? Cit de mare
este acum piata aceasta?

8. Cand ludm in calcul di-
versele servicii de analizd de
piatd cantitative oferite, cit din va-

b

loarea acestor servicii este ca
componenta lor de analizi si cEHSO
a datelor, canqsonsti in fapt in tehnolo-
gie BI? %

9. In conditiile in care cercetitorii de
piatd specializati nu publicd prea multe
detalii despre volumul realizat in aceasti
industrie in Romania, valorile de refe-
rentiere ale estimarilor noastre sunt atit
de vagi, incat orice estimare poate fi
considerata, de fapt, doar un Guestima-
tion.

in final, daci aplicdm varianta cea
mai acoperitoare la toate cele de mai sus,
estimarea noastrd internd este cd avem
in Romania o piatd de BI (incluzind re-
porting, dashboarding, analytics si pre-
dictiv) intre 10 si 40 de milioane de euro
inﬁﬂ:-ligenge si servicii.

lar daci ne restraingem la BI
traditional (analytics si dashboarding, cu
functii de reporting incluse), livrat de
platforme dedicate - si nu includem in
aceastd estimare «stransi» solutiile pre-
dictive, solutiile de reporting bazate pe
spreadsheet stand alone, solutiile de re-
porting incluse in alte sisteme, solutiile
de tip DW sau EAI de sine stitdtoare -,
estimarea noastrd este cd piata roma-
neascd de Bl nu depiseste 6-10 milioane
de euro anual, licente si servicii.*

Cotiso Hanganu,
Managing Partner Q&Q
Info Consult



CALL CENTER

Cum modificad era Web 2.0
interactiunea client-companie

in era Social Web totul  devenit viral. lar
clientii 7si schimbd din ce ™ ce mai rapid
preferintele de comunicare. Ceea ce com-
plica serios situatia Call/Contact Cen-
terelor, cele mai expuse la crticile
clienfilor, fiind prima interfafd in interacti-
unea dintre acestia si companii.

a sfarsitul anilor *90, un articol
publicat in Business Journals
(,One unhappy customer can
multiply to many*) stipula ci
un client nemultumit isi im-
pértaseste experienta negativa altor 8-10
persoane si cd doar unul din cinci dis-
cutd cu mai mult de 20 de persoane.

in epoca Web 2.0, statistica citatd
este depdsitd total. La momentul actual,
un client nemultumit poate si-si faca
cunoscuta plangerea cvasi-instantaneu
citre zeci, sute sau chiar mii de alte per-
soane prin intermediul retelelor sociale,
postdrilor pe forumuri, bloguri sau pe
site-uri de micro-blogging.

Iar potrivit studiilor recente, Gene-
ratia Y (,Millenials“ — persoanele nis-
cute dupd 1981) este cu mult mai intran-
sigentd decét generatiile anterioare. De
exemplu, un studiu realizat de Con-
vergys Research in 2008 demonstra ci
73% din membrii generatiei Y nu au ni-

cio e21tare in a renunta la serviciile/pro-_

geri. Un studiu realizat de Webtorials
(,2010 Contact Center survey*) aratd ci,
desi 80% din companii sunt convinse ci
oferd servicii si o experientd superioara
clientilor lor, doar 20% din clienti con-
firm3 acest lucru...

Timpul inseamna bani

Si cum impresia clientilor este cea
care conteazd, Forrester Research a re-
alizat anul acesta un studiu (,The Global
2011 Consumer Preference Report®) in
care a analizat care sunt principalii para-
metri de care tine cont un client atunci
cand acordi calificativul ,,excelent” unui
Call/Contact Center.

Studiul a determinat o serie de 17
atribute, identificaterde cétre clienti ca
fiind esentiale in asigurarea unei expe-
rientepozitive. Nu sunt elemente noi
sau/ total necunoscute in industrie —
nivelul de expertizi al agentilor, acu-
ratetea informatiilor livrate, existenta
optiunilor de self-service etc. sunt
subiecte analizate si puse in pratica de
orice manager de Call/Contact Center.

Ierarhia acestor atribute realizatd de
Forrester evidentiazd insid ca,/din pers-
pectiva clientilor, cei mai importanti
parametri sunt accesibilitatea si viteza.
Cu alte cuvinte, cu cét clientul interac-
tloneazd mai putin/rapidcu o companie,
cu atit va fi mai multumit. Si, inerent,
mai fidel respectivei companii.

insi, analistii de la RCCSP Profe-

dusele u E}&numﬂé‘@ﬂﬂ&a aurs-sﬁmﬁ:ﬂ"Eﬂucatlon Alliance (organizatie

doar o singurd experientd ne 'Tpf?a‘(ﬁ;eu
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Call/Contact Centerele, ca prishd in®

terfatd in relatia companie-clienti, sunt
printre cele mdi vizate de aceste plan-
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solutie/rezolvare eficientd la problema
si/sau solicitarea sa.

De aceea, specialistii RCCSP insista
asupra faptului cd metrici traditionale,
precum Average Speed of Answer (ASA)
sau Average Handle Time (AHT), nu pot
garanta intru-totul un nivel superior de
satisfactie al clientului, pentru cid nu
acoperd decit o arie limitatd a interacti-
unii cu clientul.

Pentru a putea avea tabloul complet,
specialistii recomandi analizarea intre-
gului proces de livrare al respectivului
serviciu, monitorizarea acestuia si ana-
liza eficientei si eficacititii prin inter-
mediul metricilor de productivitate.
RCCSP sustine cd, doar respectdnd un
astfel de algoritm, un manager de
Call/Contact Center poate ameliora con-
stant calitatea serviciilor oferite si, iner-
ent, cea a interactiunii cu clientii.

Interactiunea online creste

Solutia propusd de specialistii RCCSP
reprezintd, insd, doar o rezolvare par-
tiala, pentru ca, in era Web 2.0, prefe-
rintele de comunicare ale clientilor tind
sd se modifice rapid. Potrivit unui studiu
Frost-Sullivan care analiza comparativ
(2010 fati de 2009) noile metode de co-
municare (inbound) dintre clienti si
companii, se observid schimbari impor-
tante. Astfel:

» comunicarea telefonicd inregistrea-
zd o scddere de 5% in preferintele
clientilor in 2010 (de la 98% in

: 2009 la 93% anul trecut);

. emall“uhrxeste moderat cu 3 pro-
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Call Center full service (servicii Inbound si servicii Outbound)
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—) Imperativul integrarii
g

mai mare crestere, de 25% (de la
13% 1n 2009, 1a 38% in 2010);
e comunicarea video are cea de a
doua mare crestere, de 15% (de la
5% in 2009, la 20% in 2010).
Tendintele evidentiate de studiul
Frost-Sullivan sunt confirmate partial si
de o noud cercetare realizatd de Avaya,
conform cireia 40% din clienti preferd
metodele non-verbale pentru a inte-
ractiona cu o companie, respectiv uti-
lizarea e-mail-ului, mesageriei instanta-
nee sau a chat-ului. Estimirile Avaya
sunt cid, in urmitorii doi ani, volumul
clientilor care vor prefera email-ul ca
metodd de comunicare va ajunge la 55%,
in timp ce Web chat-ul va inregistra si
el o crestere de 2 procente, ajungind la
18%.

se poate observa, inte-
> incepe sd aibd o pon-
ce mai mare in prefe-

rintele clientilor. Ceea ce obligid
Call/Contact Center si se coformeze
acestor noi tendinte, pentru a putea asi-
gura un nivel de calitate optim in inter-
actiunea cu clientii, astfel incit sd poatd
fi atins un nivel superior de satisfactie al
acestora.

Adaptarea Call/Contact Centerelor
la noile cerinte impune, insd, schimbdri
importante in modul de functionare al
acestora. Pe de o parte, agentii trebuie
sd fie capabili sa gestioneze eficient am-
bele moduri de comunicare cu clientul,
atét cel traditional — telefonic —, cét si
cel online.

Pe de altd parte, sistemele de moni-
torizare si Inregistrare a interactiunilor
trebuie sd fie integrate, astfel incat si
poatd oferi o imagine unitard asupra
unui client. Or, acest aspect, este, inci,
unul delicat pentru multe Call/Contact
Centere. Conform unui studiu realizat
de compania NICE Systems in SUA,
70% din companii nu reusesc si ,,con-
serve“ datele unui client intre diversele
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faze ale unui proces de achizitie/tranza-
ctie. Iar 80% din clienti afirma ci tre-
buie si repete aceste informatii de mai
multe ori atunci cand solicitd/executd o
operatiune mai complexa.

Aspectul integrarii canalelor de co-
municare reprezintd, insi, doar o parte
a problemei. Una cét se poate de reali si
serioasd — conform ,,2009 metrics sur-
vey®, realizat de Suportindustry.com,
doar 49,50% din Call/Contact Centerele
interogate au reusit integrarea canalelor
de comunicare. Integrarea cu alte apli-
catii — precum cele de Knowledge Ma-
nagement si Customer Relationship Ma-
nagement, care au directd tangentd cu
interactiunea cu clientul — reprezinti o a
doua parte a acestei provocdri. Spe-
cialistii sustin cd, doar realizindu-se
aceastd integrare completd, un Call/Con-
tact Center se poate ransforma dintr-un
centru de cost intr-unul de profit, prin
cresterea abilitdtilor in zona de upsell si
cross-sell.

B RADU GHITULESCU
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FizICA

Prof. Rolf-Dieter Heuer, directorul general CERN:
.Romania se afla pe drumul

bun catre aderarea la CERN"

Prof. Rolf-Dieter Heuer, directorul general
al Centrului European pentru Cercetdri Nu-
cleare (CERN), de la Geneva, a susfinut pe
20 septembrie o conferinid publica in Aula
Bibliotecii Centrale Universitare , Carol |
din Bucuresti, locul unde a fost posibild si
vizitarea primei expozifii CERN organizate
i Romania. Evenimentul a fost prilejuit
de incheierea primei edifii desfdsurate in
Romdnia a Scolii Europene de Fizica
Energiilor Inalte, manifestare organizatd
de CERN si de Institutul Unificat de
Cercetdri Nucleare din Dubna, Rusia, si
IFIN-HH, Romdnia. Cu aceastd ocazie,
prof. Rolf-Dieter Hever a acordat revistei
Market Watch un interviu i exclusivitate,
prinfre subiectele abordate numdrdndu-se
drumul lung al Romaniei catre statutul de
fard membru cu drepturi depline la CERN,
comunicarea stiinfei, LHC, Telescopul
Spatial Hubble, programul Apollo sau cea
mai acceptata teorie cosmogonicd.

Stimate prof. Heuer, de ce Romania
trebuie sa astepte 5 ani de zile pentru
a deveni tara membra cu drepturi
depline la CERN? Este un caz
particular in comparatie cu celelalte
tari care sunt deja membre CERN?

Nu este un caz particular. A fost decizia
Roméniei de a accede incet citre statutul
de membru deplin. Asta inseamnd, pe de o
parte, bani, dar totodati si adaptarea struc-
turilor interne, astfel incét sd poatd obtine
cit mai multe beneficii. Roménia se afld pe
drumul bun citre aderarea la CERN. A in-
ceput de la un nivel, sd-i spunem, normal,
spre deosebire de alte tiri. Cred ci ar trebui
sd vinid sd vadi ce facem acolo, s3 observe
tehnologiile de care dispunem.

Referitor la acest aspect, am retinut si
raspunsul ministrului educatiei, cercetirii,
tineretului si sportului din timpul confer-
intei de presd organizate in incinta expozi-
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tiei itinerante CERN “Cunoastere firi fron-
tiere”. Daniel Funeriu considerd ci tehnica
pasilor mici este cea mai potrivitd abordare.
Domnia sa a precizat cd “Romania va avea
statutul de tard membri cu drepturi depline
la CERN atunci cind va fi cu adevirat
pregititd pentru a pune in valoare avanta-
jale pe care le oferd CERN”. Adicd, foarte
probabil cdndva in anul 2015.

intr-un discurs pe care I-ati sustinut
anul acesta la Universitatea
Liverpool, Marea Britanie, ati vorhit
de necesitatea revigorarii stiintei
in cultura. De ce considerati ca
este important acest lucru

pentru societatea in care traim?

Societatea in care trdim functioneazi
pe baza rezultatelor stiintei. Majoritatea
oamenilor nu realizeazi c3, de fapt, trdiesc
gratie rezultatelor stiintifice, ins3, de indata
ce vor constientiza acest lucru, stiinta le va
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fi un prieten mai bun si vor fi mai deschisi
citre ceea ce Inseamna cercetarea stiinti-
ficd. Semne bune sunt: sala conferintei a
fost plind, iar studentii au reprezentat doar
o minoritate. Asta inseamnad cd e nevoie de
cit mai multe asemenea evenimente care
sd deschidi apetitul pentru cercetarea sti-
intificd. Cred cd LHC atrage tinerii spre sti-
intd si inginerie, la fel cum s-a intdmplat
cu programul Apollo, care a culminat cu
aselenizarea.

Daca vorbhim de cosmos ne gandim
imediat la Telescopul Spatial Hubble.
Ce se poate spune despre binomul
Large Hadron Collider (LHC) - Hubble
Space Telescope (HST)?

Vorbim de instrumente care ne oferd
perspective total diferite asupra lumii in
care trdim. In cadrul LHC se cerceteazi
proprietdtile materiei si energiei, in timp
ce Telescopul Spatial Hubble investigheazi
distributia lor in spatiul cosmic. Sunt com-
plementare. De aceea, pentru intelegerea a
ceea ce se Intdmpli in Univers e nevoie de
améindoud. Informatiile se completeazi
reciproc. Dacd am avea la dispozitie numai
unul din aceste instrumente e ca si cum am
privi o fotografie; de indatd ce apeldm la
datele obtinute de celilalt se adaugd o noud
dimensiune si imaginea devine tridimen-
sionald. Aceasta pare si fie perspectiva pe
care ne-o oferd cele mai cunoscute instru-
mente de observatie din prezent.

Spuneati in prezentarea dvs. ca, spre
sfarsitul anului viitor, camenii de
stiinta vor putea sa raspunda la
intrebarea privind existenta hosonului
Higgs. Este, nu este sau probabil ca
mai exista si o a treia varianta de
raspuns pe care nu o putem imagina
acum. Pana atunci insa, cat de mult
se potrivesc faptele, fizica,
experimentele cu teoria Big Bang?

Tot ceea ce stim astdzi despre evolutia
Universului se incadreazi extrem de bine
in teoria Big Bang. De fapt, aceasta s-a
ndscut din misuritori, este teoria care
oferd cea mai buni explicatie a acestor de-
termindri. Fie cd s-au realizat cu tele-

scopul spatial Hubble sau in timpul misi-
unii Planck.

in prezentarea dvs. ati folosit doar
trei formule. Ati vorbit despre tot
felul de intalniri intre particule mici
si foarte mici. Ce reprezinta o forta,
cum putem sa o intelegem?

Un atom are un nucleu si electroni.
Forta electricd este cea care {i tine impreuna.

Care au fost motivele pentru care ati
organizat $coala CERN in Romania?

In primul rand, am crezut c este o idee
buni sd spunem romanilor cd Romania se
afld pe drumul aderdrii ca tard membri cu
drepturi depline la CERN. Am organizat
aceastd scoald si am cuplat-o cu expozitia
“Cunoastere fird frontiere”.

Ar mai fi de spus cd, pentru prima data,
Romaénia a fost reprezentatd la Scoala Eu-
ropeani de Fizica Energiilor Inalte
(ESHEP) de 10 doctoranzi, pAnd acum fiind
vorba de maxim 2 doctoranzi care au par-
ticipat la precedentele scoli ale CERN.

Scoala a fost gdndita, in primul rand,
pentru cercetdtorii aflati in ultimii ani ai
studiilor doctorale in domeniul fizicii expe-
rimentale la energii inalte. Asta pentru cd
reprezintd o etapd extrem de importantd in
pregitirea lor pentru specializiri de perfor-
mantd ulterioare si oferd un antrenament
intensiv: 32 de lectii cu durata de o ord si

jumitate, dintre care ultimele 15 lectii
dedicate intrebarilor si discutiilor. Subiec-
tele abordate au vizat rezultatele obtinute,
dar si cele asteptate in laboratoarele LHC
(Large Hadron Collider). De asemenea, s-a
vorbit despre cele mai fierbinti probleme
ale cunoasterii prin fizicd, de la Cosmologie
si Fizica Ionilor Grei, la fizica particulelor
elementare. Toate aceste domenii sunt di-
rect legate de programarea experimentelor
la LHC si prezinti o mare importantd pen-
tru cercetdrile dezvoltate in Romaénia la
IFIN-HH. Ele se regdsesc atét in tematicile
abordate in prezent in Institut, cit si in re-
cent elaborata strategie a domeniului fizicii
in Romadnia. Prima expozitie CERN in
Roménia a continut prezentri ale experi-
mentelor in curs de desfisurare la LHC sia
marelui accelerator de hadroni, dar si
dovezi ale contributiei fizicii roméanesti la
CERN. Trebuie sd amintim implicarea oa-
menilor de stiintd roméni in experimentele
ATLAS, ALICE, LHCb, GRID, DIRAC si
ISOLDE. Totin cadrul expozitiei s-a putut
viziona §i un film dedicat progreselor
cunoasterii omenesti a Universului.

Domnule prof. Heuer, de ce ati ales
sa studiati fizica?

Am vrut sa inteleg cele mai mici parti
ale materiei si fortele care se exercitd intre
ele. Nu mi-a plicut sd construiesc utilaje
sau masini. Am vrut si inteleg.

m CATALIN MosoIA

Centrul European pentru Cercetari Nucleare de la Geneva (CERN) si Institutul Unificat de
Cercetari Nucleare din Dubna au organizat pentru prima data in Romania editia 2011 a
Scolii Europene de Fizica Energiilor inalte (ESHEP). Manifestarea s-a desfasurat la Cheile
Gradistei Moeciu-Bran in perioada 7-20 septembrie 2011. La aceasta scoala au participat
100 de tineri cercetatori dintr-un numar record de 31 de tari fata de editiile precedente. Din
Romania au participat 10 cercetatori, cel mai mare numar de specialisti romani care au

frecventat cursurile prestigioasei scoli.

Conferinta prof. Rolf-Dieter Heuer a fost intitulata , Accelerating Science and Innovation —
Shedding Light on the Early Universe” si a vizat in primul rand publicul nespecialist, dar in-
teresat de fizica si de cercetarile care se realizeaza in cadrul laboratoarelor LHC (Large

Hadron Collider).

Profesorul Heuer a conferentiat timp de aproape o ora, iar intreaga lucrare a avut doar trei
formule. Restul prezentarii a fost insotita de comparatii, exemple si remarci care au vizat
chiar relatia dintre cercetatori si jumalisti, asa cum a fost cazul prezentarii unor proprietati
ale bosonului Higgs, particula supranumita de media particula lui Dumnezeu. Despre
existenta acestei posibile particule, directorul general CERN a anuntat ca oamenii de
stiinta se vor putea pronunta la sfarsitul anului 2012.
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Acad. Dan Dascdlu

in raportul , Competitivitatea europeand in
inovare”, prezentat de Comisia Europeand
pe 10 iunie 2011, in plutonul organizati-
ilor din Romania care au avut cea mai
substanfiald participare la programele
europene (DI se distinge si un institut
nafional: Institutul Nafional de Cerce-
tare-Dezvoltare pentru Microtehnologie
(IMT-Bucuresti). Aceastd pozifionare pres-
figioasd certificd faptul c@ modelul euro-
pean o fost esenfial pentru aparifia i
dezvoltarea acestui institut, dar pufind
lume cunoaste evolufia sa sinuoasd de-a
lungul timpului.

la fiinta Gentrul de Microtehnologie

Primul pas a fost ficut pe 17 sep-
tembrie 1991, deci acum doui decenii,
cand s-a infiintat Centrul de Mi-
crotehnologie (CMT), transformat ul-
terior in Institutul de Microtehnologie
(IMT). Obiectul de activitate al CMT
era aplicarea tehnologiilor microelec-
tronice in realizarea de microsenzori
si microsisteme (sisteme electro-
mecanice integrate fintr-o singurd
componentd). Provenit din colectivul

e e e

Doud decenii de
microtehnologie
in Romania

Dan Dascilu) din Facultatea de Elec-
tronicd si Telecomunicatii a Institutu-
lui Politehnic Bucuresti (acum Uni-
versitatea ,,Politehnica” din Bucuresti,
UPB) si lipsit de orice fel de patrimo-
niu, CMT trebuia sd capete viatd prin
preluarea partiald a intreprinderii ,,Mi-
croelectronica S.A.” (hala tehnologica,
centrul de calcul), inclusiv a perso-
nalului aferent. Intreprinderea intrase
in crizd odatd cu disparitia CAER
(Consiliul de Ajutor Economic Reci-

Imaginea reprezintad Aula Academiei
Romdne in timpul unei manifestari de
pregdtire a programului de cercetare
MATNANTECH, ,Materiale noi, micro- gi
nanotehnologii” (2001-2007), lansat in sep-
tembrie 2001, la 10 ani de la infiintarea
CMT. De la stdnga la dreapta:

acad. Dan Dascdlu, director general al
INCD- Microtehnologie, prof. Adrian Rusu,
m.c. al Academiei, Seful Catedrei de Dis-
pozitive, circuite si aparate electronice (in
plan secund), acad. Eugen Simion, Prese-
dintele Academiei Romdéne, acad. Andrei
Tugulea, care a semnat pentru infiintarea
CMT (in calitate de Secretar de Stat la
Ministerul invatamantului si Stiintei).
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proc), in urma disolutiei ,,lagdrului so-
cialist”.

Ideea initiald de preluare, chiar si
partiald, a patrimoniului Microelec-
tronica S.A. nu s-a materializat si co-
laborarea dintre cele doud entititi s-a
desfisurat destul de anevoios, pani la
semnarea in aprilie 1993 a unui con-
tract de ,inchiriere” a dotérilor si per-
sonalului intreprinderii, care a permis
CMT mult mai multi libertate de acti-
une. Este important totusi cd, in pe-
rioada 1991-1993, doud proiecte
Tempus, finantate de Comisia Euro-
peani si coordonate de citre colectivul
de ,electronicd fizici” mentionat
mai sus, au permis specializarea in mi-
crotehnologii a wunor cercetdtori,
care s-au afirmat ulterior in tari si in
strdinidtate. Atunci s-au stabilit si
primele legdturi cu parteneri europeni,
fapt important pentru colaborarile ul-
terioare.

CMT se transforma in IMT

La data de 24 iulie 1993, prin
Hotirare de Guvern, CMT a devenit
Institutul de Microtehnologie (IMT),
prima institutie de acest tip din Europa
de Est. In 1993 a apirut pentru prima
oard in Planul National si tematica de
cercetare de ,microtehnologii” (teh-
nologii de microsistem), urmand
exemplul unor tdri precum Germania,
Olanda, Elvetia etc. Tematica respec-
tivd se regiseste in programele eu-
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ropene abia in 1994. Aparitia institu-
tului si a tematicii a avut loc intr-o pe-
rioadd in care exista un Minister al
Cercetidrii, condus de Doru Dumitru
Palade.

Existenta CMT si a IMT (pani la
transformarea IMT in institut na-
tional, 1996) a fost dominati de relati-
ile cu S.C. Microelectronica S.A. In-
teresul IMT era legat de posibilitatea
de a utiliza tehnologia microelectro-
nicd pe directia oarecum ,exoticd” a
microsistemelor. in timp, aceastd ori-
entare s-a dovedit deosebit de inspi-
ratd, deoarece microsistemele (ulterior
micro-nanosistemele) au devenit in
momentul de fatd parte a industriei de
micro/nanoelectronicd, v. ,Nanoelec-
tronica in Roménia” (Market Watch,
Nr. 135, mai-iunie 2011)

IMT devine institut national

Un nou pas in evolugia IMT a fost
transformarea sa in institut national,
prin fuziunea sa (noiembrie 1996) cu
Institutul de Cercetdri pentru Compo-
nente Electronice (ICCE). Din neferi-
cire, colaborarea IMT cu S.C. Micro-
electronica S.A a incetat in martie
1997, curind dupai infiintarea institutu-
lui national. Aceasta a insemnat des-
prinderea de tehnologia cea mai impor-
tantd pentru microsisteme, inclusiv de
linia de fabricatie CMOS, care permi-
sese IMT realizarea, printre altele, a
unor structuri de dispozitive semicon-
ductoare de putere, exportate prin in-

termediul S.C. Bidneasa S.A. (fosta
IPRS-Bineasa).

Perioada care a urmat a fost deosebit
de dificild pentru institut, care a
mostenit de la ICCE o bazd materiald
invechitd. Reducerea fondurilor pentru
cercetare a contribuit si ea masiv la
exodul de specialisti, care au plecat la
firme din tard si din strdinidtate. Multi
tineri absolventi au ,tranzitat” rapid
IMT pentru a pleca la specializare in
striinitate si nu au mai revenit. In
aceste conditii vitrege, IMT (prin dr.
Alexandru Muller, provenit din ICCE)
a coordonat proiectul MEMSWAVE
(1998-2001), primul proiect european
condus de o tard din afara UE care a fost
nominalizat, in 2002, pentru Premiul
Descartes acordat celui mai bun proiect
european de cercetare-dezvoltare.
Rezultatele cheie au fost insd obtinute
de cercetdtorii roméni pe dotdrile
partenerilor din strdindtate, deoarece
(cu exceptia remarcabild a fabricatiei de
,misti”), in IMT nu se putea experi-
menta mare lucru (procese tehnologice,
masuritori).

Colaborarea europeana devine
cartea de vizita a IMT

Dupi zece ani de la MEMSWAVE,
dr. Muller ajunge sd conduci proiectul
de ,centru de excelentd” MIMOMEMS
(2008-2011), finantat de UE. Intre
timp, IMT devenise deja atractiv prin
experienta céstigatd si prin noile sale
dotdri, la care a contribuit si proiectul

Fotografia aldturatd prezintd un grup de
participanti la editia din 1989 a CAS (Conferinta
Anuald de Semiconductori), organizatd incepdnd
din 1978 de ICCE si preluatd de catre IMT. in

¥ centrul imaginii apare dr. Andreas Wild, de la

firma Motorola (SUA), absolvent al UPB, cu titlul
de doctor obfinut la IFA. Exact peste zece ani
de zile, in toamna anului 2009, in noua sa
cadlitate de director executiv al ENIAC-JU

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

la Bucuresti pentru a facilita pdtrunderea

“ Romdniei in ,clubul” tdrilor europene active in

nanoelectronicd. Este unul dintre exemplele cele mai relevante de interactiune cu diaspora.
Conferintfa CAS, organizatd de IMT si UPB si orientatd spre .micro- si nanotehnologii” este
acum la a 34-a editie (17-19 octombrie 2011, Sinaia). Ea continud sa fie locul de intdinire al
cercetdatorilor din tard cu cei din diaspord, dar si cu partenerii internationali in general.

Fotografia il reprezintd pe dr. Mihail C.
Roco (dreapta), arhitectul ,National
Nanotechnology Initiative” (SUA, 2000),
care apare alaturi de dr. Al. Muller (2001).
Nu erau prea multe de vdzut in IMT, in
afard de planse, structuri de dispozitive si...
aparaturd veche. Situatia s-a schimbat radi-
cal la recenta vizitd a dlui Roco (ianuarie
2011). Dr. Roco, un alt reprezentant eminent
al diasporei, a avut un rol in orientarea
catre nanotehnologii si in Romania.

MIMOMEMS (Microwave and Opto
MEMS, MEMS = Micro-Electro-Me-
chanical Systems). Acest centru, for-
mat din doud laboratoare conduse de
dr. Al. Muller si respectiv dr. Dana
Cristea (fotonicd), a devenit o entitate
distinctd in actuala structurd a IMT,
fiind cel mai performant in publicatii
si in proiecte europene.

Revenind la primii ani ai ultimului
deceniu, dupd o anumiti stabilizare a
finantdrii, asiguratd prin proiectele din
MATNANTECH, au apirut si alte sem-
nale pozitive legate de importanta ac-
tivitdtilor din institut. Un eveniment
care a atras atentia si a facilitat
atragerea IMT intr-un consortiu de
servicii tehnologice finantat de
Comisia Europeani a fost crearea in
IMT a unui Laborator de cercetare aso-
ciat firmei Samsung. Desi cu existentd
efemerd (2003-2004), aceasti finantare
din partea unei mari companii asiatice
a fost de bun augur pentru ,traiectoria
europeand” a institutului.

Un nou semn de recunoastere a fost
vizita in IMT (februarie 2004) a Comi-
sarului European pentru Cercetare,
Philippe Busquin. La acea datd IMT -
deja participant in cAteva proiecte eu-
ropene (din Programul Cadru 6), pre-
cum si coordonatorul unor retele de
cercetare nationale - a ldsat o bund im-
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in fotografie apare dr. Raluca Muller,
actualul director general al Institutului,
impreund cu delegatia Samsung
care a dus tratative cu IMT (2002)

presie, Comisarul Busquin semnénd in
cartea de onoare o apreciere elogioasd
despre IMT, pe care-1 considera , pionier
al integrdrii estului Europei in ERA”
(ERA = European Research Area).
Principalele rezultate ale finantarii
considerabil imbunititite, atit prin pro-
gramele nationale (MATNANTECH,
CEEX, PNCDI II), cét si prin proiectele
europene, au fost: crearea unei noi in-
frastructuri experimentale (aproxima-
tiv 7 milioane de euro doar pentru
echipamente, in perioada 2006-2009) si
stabilizarea personalului stiintific.

Tn fotografie, Comisarul European Philippe
Busquin (centru) apare alaturi de Jonathan
Scheele, ambasadorul UE in Romdnia, si de
Claudia Roman din IMT.

Criza este depasita
prin noi directii de actiune

fn fapt, institutul a castigat (ca si
alte organizatii de cercetare din Romé-
nia) un impuls puternic, care i-a per-

mis sd stribatd si perioada dificild a
crizei economice, intr-un progres cali-
tativ evident, pe calea transformdrii
sale intr-o organizatie competitivd pe
plan european. Intr-adevir, in ultimii
trei ani ai existentei sale (2008-2011)
IMT poate raporta:

e 0 participare excelentid la co-
laboririle europene prin Progra-
mul Cadru 7 si alte programe; la
cele 11 proiecte din PC7 (dintre
care 9 proiecte de cercetare,
3 fiind proiecte mari) se adaugd
4 proiecte de nanoelectronici in
parteneriat public-privat (ENIAC
JU), 5 proiecte in schema de fi-
nantare ERA-NET etc.

facilitatea experimentald IMT-
MINAFAB (centrul IMT pentru
MiIcro si NAnoFABricatie) inau-
guratd in anul 2009. Aceastd faci-
litate (lansatd si la Bruxelles in
mai 2009) este unici in estul Eu-
ropei, fiind un centru experimen-
tal deschis colectivelor de cerce-
tare, activititilor educationale,
interactiunii cu industria. Centrul
a fost atestat pentru asigurarea
calitdtii (ISO), se extinde printr-o
noud camerd albd cu noi procese
tehnologice (2011) si printr-o in-
vestitie din fonduri structurale
(CENASIC, nanomateriale bazate
pe carbon, 2013), v. ,Nanomate-
riale bazate pe carbon — noul
front high-tech pentru IMT-Bu-
curesti” (Market Watch, Nr. 130,
noiembrie 2010);

investitii in resursele umane (din
FP7 si fonduri structurale), cu rein-
tegrarea cercetdtorilor din Roméania
specializati in strdindtate si pro-
gram postdoctoral; colaborare cu
UPB prin sustinerea unor discipline
in programele de master;

dezvoltarea cooperirii cu firme
multinationale ce activeazd in
Roménia (Honeywell Roménia,
Infineon Technologies Roménia).
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Institutul face trecerea
de la micro- la nanotehnologie

Structura IMT, incepédnd cu 1 de-
cembrie 2010, corespunde unei re-
grupiri a laboratoarelor in patru ,cen-
tre” pe directii de perspectivid. Aceste
centre sunt in diferite stadii de dez-
voltare, de la cel orientat pe micro-
nanosisteme (MIMOMEMS), care a
ajuns deja la maturitate, la cel pentru
nanomateriale bazate pe carbon
(CENASIC), care este in stadiu incipi-
ent. Mentiondm si Centrul de nano-
tehnologii, sub egida Academiei
Romaéne (cu trei laboratoare, printre
care cele de nanobiotehnologie si res-
pectiv nanotehnologie moleculari), cu
resurse umane promititoare (medie de
varstd mai redusd, cercetdtori special-
izati in strdindtate), v. ,Centrul de
nanotehnologii din IMT functioneaza
sub egida Academiei Roméne” (Market
Watch, Nr. 113, martie 2009).

De fapt, dupd activititile pe care le
desfdsoard, actualul institut ar trebui
si se numeascd de micro- si nano-
tehnologie, asa cum rezultd si din pre-
zentarea ampld a institutului din Mar-
ket Watch, noiembrie 2010 (pg. 8 -
11). Legdtura cu domeniul ,micro”
reprezintd aspectul cel mai caracteris-
tic al activitdtii IMT in nanotehnolo-
gie, domeniu reprezentativ si pentru
alte institute din Romaénia.

Trebuie mentionat faptul ci in
evolutia domeniului in Roménia, din
septembrie 1991 si pAnd in prezent, au
contat si alti actori in afara IMT. De
existenta unei finantdri in micro- si
nanotehnologii au beneficiat nu-
meroase alte organizatii din Romania,
inclusiv firme, dupd cum o arati, de
pildd, rezultatele competitiilor din
PNCDI II.

Acest articol nu a prezentat, insi, o
istorie a domeniului, ci a evidentiat as-
pecte mai putin cunoscute ale
evolutiei Institutului de Micro-
tehnologie, o idee care a prins viatd cu
doud decenii in urmai.

m Acap. DAN DAscALU
INCD-Microtehnologie
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Metode avansate ale termodinamicii si

’

mecanicii cuantice de mai multe corpuri
pentru sisteme mezoscopice” (MESO-2011)

in perioada 27 iunie - 2 iulie 2011 sa
desfasurat lo Constanfa conferinta stiinfi-
ficd internationald ,Metode avansate ale
termodinamicii si mecanicii cuantice de
mai multe corpuri pentru sisteme mezo-
scopice” (MESO-2011). Manifestarea a
avut loc sub prestigioasa egidd comund
Institutului Nafional de Fizicd si Inginerie
Nucleard, Bucuresti-Magurele, Academiei
Oamenilor de Stiinfd din Roménia si Uni-
versitdfii Ovidius-Constanfa.

onferinta a avut in total 57 de

participanti, dintre care 31

din strdindtate. Obiectivul

principal al acesteia a constat

in stabilirea unui dialog
interdisciplinar al unor specialisti din
diverse domenii ai fizicii sistemelor
mezoscopice, de la materia condensata
de scali nanoscopicd, pand la fizica
nucleara. La lucrdri au participat lideri
stiintifici ale unor institutii de prestigiu,
cum ar fi profesorii Francesco Iachello,
Steven Girvin (Yale univ.), Boris Alt-
shuler (Columbia univ.), Howard Lee
(Georgia univ.), Mihai Horoi (MSU
Chicago), Tudor Stinescu (West Vir-
ginia univ.), Peter Schuck (IPN Orsay),
Jorge Dukelsky (CSIC Madrid), Matti
Manninen, Jouni Suhonen (Jyvaskyla
univ.), Roberto Liotta (KTH Stockholm),
Yuri Galperin (Oslo univ.), Pertti Hako-
nen, Jukka Pekola, Sorin Pirdoanu,
Mikka Sillanpaa (Aalto univ.), Till von
Egidy (Miinich univ.), Andrei Zaikin
(Karlsruhe Inst. Nanotech.), Alexandru
Aldea (INFTM Bucuresti), Virgil
Biran (univ. Bucuresti), Mihai Mirea
(IFIN-HH).

mitetul organizare

Cu acest prilej au fost prezentate, di-
seminate si promovate ultimele rezultate
ale cercetdrii stiintifice din diverse do-
menii, cum ar fi: statistica cuantici, in-
cluzind statistica fractionard, transport
cuantic, tranzitii de faza, sisteme super-

fluide si supraconductoare, disipare cuan-
ticd, zgomot cuantic, decoerentd, sisteme
cuantice deschise, structurd nucleari,
fenomene de emisie si fisiune nucleara.

Aceastd manifestare a permis cu-
noasterea ultimelor realiziri din dome-
niile vizate, fapt ce va creste gradul de
integrare a cercetdrii romanesti in pro-
gramele internationale si va conduce la
mdrirea vizibilitdtii stiintifice a cerceti-
torilor roméni. Conferinta a avut si un
bogat program de discutii ale spe-
cialistilor din diverse domenii, organizat
in cadrul unor mese rotunde.

De asemenea, a fost organizat un
program de socializare, care a cuprins un
concert al corului facultitii de teologie
din cadrul Universititii Ovidius-Con-
stata, precum si un tur al principalelor
obiective turistice ale litoralului roma-
nesc.

Ca urmare a succesului deosebit de
care s-a bucurat acest dialog intredisci-
plinar, conferinta va cdpita un caracter
permanent, urmind a fi organizatd o
datd la doi ani.

® DR. Doru DELION,
CERCETATOR STINTIFIC |, IFIN-HH
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Participarea la proiectele CDI cofinantate
consolideazda dimensiunea inovativa a Infineon

Activitatea de atragere de fonduri pentru co-
finanfarea proiectelor de Cercetare, Dez-
voltare si Inovare, in desfdsurare in cadrul
Infineon Romdnia, a atins un nivel incurajo-
for. Desi majoritatea programelor au fost
definite in vederea accesdrii lor de cdtre
firmele de stat sou de cdtre IMM-uri,
Infineon a reusit sa cdistige trei competifii in
calitate de firma mare la nivel european.

stfel, in competitia PROGRA-

MUL OPERATIONAL SEC-

TORIAL CRESTEREA COM-

PETITIVITATII  ECONO-

MICE, AXA PRIORITARA 2
— COMPETITIVITATE PRIN CDI Ope-
ratiunea 2.1.1: ,Proiecte de CD in
parteneriat intre universititi/institute de
cercetare si intreprinderi ,,, Infineon a
demarat un proiect in colaborare cu
Universitatea Politehnicd din Bucuresti,
cu tema: ,SENZOR DE TEMPE-
RATURA CMOS CU UN SINGUR
PUNCT DE CALIBRARE®. In cadrul
acestui mic proiect compania si-a propus
sd dezvolte cooperarea cu Catedra de
Microelectronica din Universitatea Po-
litehnicd din Bucuresti, unde Infineon
Technologies Roménia a implementat si
continud sd sponsorizeze un laborator
modern.

Tot in acest program, dar pe altd
competitie: Operatiunea 2.1.2: ,Proiecte
CD de inalt nivel stiintific, la care vor
participa specialisti din strdinitate®, In-
fineon a reusit sd céstige proiectul cu ti-
tlul ,,O noud generatie de senzori inte-
grati de presiune pentru a atinge noi di-
mensiuni in performanti®. Acest proiect
este de mare importantd pentru colec-
tivul de ingineri din cadrul Infineon
Romaénia, care dezvoltd senzori integrati

pentru aplicatii din industria de automo-
bile. in momentul de fatd, proiectul se
afld in cel de-al doilea an de imple-
mentare si rezultatele sunt deosebit de
incurajatoare. Dupad finalizarea proiec-
tului, Centrul de Cercetare Dezvoltare
din Bucuresti va putea fi considerat un
centru de competentd pentru senzorii de
presiune integrati la nivel European si
Mondial.

Cel de-al treilea proiect din cadrul
PROGRAMULUI OPERATIONAL SEC-
TORIAL CRESTEREA COMPETITI-
VITATII ECONOMICE a fost castigat pe
Operatiunea 2.3.2: ,Dezvoltarea infra-
structurii de C-D a intreprinderilor, cu
crearea de noi locuri de muncd pentru
C-D“ si este un proiect de investitii.
Acest proiect are titlul ,,Dotarea labora-
toarelor Automotive si ChipCard &
Security IC cu echipamente de testare
performante pentru o dezvoltare dura-
bila a centrului de cercetare dezvoltare
din Bucuresti al Infineon Technologies®.
Implementarea proiectului va ajuta cen-
trul de Cercetare si Dezvoltare din Bu-
curesti sd poatd dezvolta domeniul foar-
te specializat al ingineriei de testare
automatd a circuitelor electronice in
procesul de front-end si in procesul de
back-end, astfel incét timpul de testare
sd se optimizeze si calitatea produselor
sd se imbunititeascd incd din faza de
dezvoltare. Toate produsele Centrului
din Bucuresti sunt dezvoltate pe baza
conceptului de ,,Design for Testability*,
care este o0 noud si modernd abordare in
proiectarea circuitelor integrate pe scara
larga.

Cel de-al patrulea proiect cofinantat
a fost castigat in cadrul programului eu-
ropean ENIAC-JU. Intitulat ,,Nanoelec-
tronics for Electric Vehicle Intelligent
Failsafe PowerTrain - MotorBrain®, pro-
iectul este unul foarte complex, cu 27 de
parteneri din 7 tdri europene, care isi
propune si realizeze inovatii si cercetdri
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pentru noua generatie de vehicule elec-
trice. Obiectivele generale sunt ambi-
tioase, iar partenerii romani reprezentati
prin Infineon Technologies Romania si
IMT (Institutul National de Microteh-
nologie) vor dezvolta, in parteneriat, un
senzor de torsiune destinat noilor con-
cepte de vehicule electrice.

Modalitati de stimulare
a activitatilor inovative

Participarea Infineon la proiectele
co-finantate reprezinta un important pas
in dezvoltarea si sustinerea proiectelor
cu mare continut inovativ. In ciuda di-
ferentelor de eficientd in implementare,
existente intre proiectele proprii si pro-
iectele co-finantate, Infineon este in-
teresatd in continuare de gdsirea unor
parteneriate cu mediul academic romé-
nesc si european pentru accesarea de
fonduri, activitdtile de cercetare si ino-
vare putdnd fi dezvoltate intens cu aju-
torul proiectelor co-finantate.

In afara stimulirii activititilor inova-
tive prin proiecte cofinantate, Infineon
incearci si politici interne de stimulare a
dezvoltirii solutiilor inovative. In acest
sens, in Centrul din Bucuresti sunt im-
plementate grupuri de lucru intitulate
»Comunity of Practice®, organizate dupa
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modelul celorlalte centre de cercetare si
dezvoltare din grupul Infineon. Aceste
grupuri sunt constituite pe baza unor
subiecte bine definite de competentd
(cum ar fi proiectarea digitald sau
proiectarea analoga) si incearca sa creeze
spatiul in care specialisti experimentati
si Incepdtori pot sa-si impartdseasca
ideile cu privire la domeniul comun de
interes. In acest fel, solutiile inovative
pot fi descoperite prin dezbatere de idei
in jurul unor subiecte practice din acti-
vitatea curentd.

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

Managementul

Performan

ei'inRomania 2011

o 207K, el Ry St

si studenti in proiecte de inovare interne
fird caracter productiv, numai cu scopul
de a putea da spatiu imaginatiei de
gandire ingineresti. In cadrul acestor
proiecte se doreste, de asemenea, dez-
voltarea abilititilor de colaborare intre
diferite domenii de specializare, prin
crearea de echipe multidisciplinare.
Ideile inovatoare pot fi impértasite in
cadrul companiei prin workshop-uri
dedicate. Astfel, in primdvara anului
2011, pentru prima dati de la infiintare,
ingineri din centrul de R&D de la Bu-
curesti au participat cu idei proprii la
yInnovation Day Villach”, in cadrul cen-

trului de R&D al Infineon din orasul
Villach din Austria. In luna iunie a fost
de asemenea, organizat un workshop
dedicat solutiilor inovatoare dezvoltate
in cadrul departamentului “Sense and
Control” din Bucuresti, unde au fost in-
vitati specialisti din alte centre Infineon,
localizate in Austria si Germania. Aceste
forumuri contribuie si la recunoasterea
din ce in ce mai puternici a Centrului de
Cercetare, Dezvoltare si Inovare de la
Bucuresti in cadrul companiei.
® DR. ING. TRAIAN VISAN,
INNOVATION MANAGER
INFINEON TECHNOLOGIES ROMANIA
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SISPORTULUI

RELANSAREA CERCETARII IN DOMENIUL
TURBOMOTOARELOR DE AVIATIE S1 INDUSTRIALE
CU AJUTORUL FONDURILOR EUROPENE

0 cercetare de Tnaltd calitate presupune standuri modeme de experimentare, echipate corespunzdtor.

in vederea alinierii cercetdrii roménesti la standardele europene, n domeniile prioritare aerospatial, energie si mediu,
Instifutul National de Cercetare - Dezvoltare Turbomotoare COMOTI urmdreste atdt cresterea capabilitdtilor de cercetare,
cdt si o competifivitdtii. Pentru atingerea acestui obiectiv, a fost implementat proiectul MODERNIZAREA SI DEZVOLTAREA
BAZEI LOGISTICE PENTRU UN COMPLEX DE EXPERIMENTARE TURBOMOTOARE / EXTURBO, complex existent in dotarea
Institutului. Acest proiect a fost finantat prin programul Capacitdfi cuprins in PNCD pe perioada 2007-2013

derulat de catre Autoritatea Nationald pentru Cercetare Stiinfificd.

20 COMOTI "
o GT - 1000 X8

Constructia complexului
de experimentari turbomotoare
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omplexul, utilizat in cercetirile

de inalt nivel stiintific privind

testarea motoarelor de aviatie

de ultima generatie si a mo-

toarelor de aviatie si industriale
ale viitorului, este format din trei con-
structii majore:

o Celuld de experimentare motor tur-
boreactor in gama 0—10.000 daN, con-
structie metalicd reamplasati;

o Celuld de experimentare grupuri de
putere in gama 0 — 5,2 MW, cladire
noui din beton armat;

o Celuld de experimentare micromo-
toare;

« Clddire multifunctionald (cameri de
comandi, camerd combustibili lichizi,
birouri, camerd pregitire motor pentru
experimentdri, atelier metrologic, ma-
gazii, grup sanitar si vestiare) cu insta-
latie electrica de fortd si iluminat ge-
neral si de sigurantd, instalatie de apa si
canalizare, instalatie de cdldurid si
climatizare.

Complementar acestor constructii, s-au
mai dovedit necesare un turn de ricire, ex-
tinderea traseului de gaze naturale de inaltd
presiune, dar si bransamente pentru noul
complex la retelele de apd potabild, canali-
zare si energie electrici.

De asemenea, pentru testarea grupuri-
lor de putere la regimuri superioare, este
necesar un dinamometru hidraulic pentru
gama de puteri mentionatd si pentru turati-
ile relativ mari ale turbinelor de putere. in
acest sens, a fost achizitionat un sistem de

Dinamometru hidraulic

dinamometre hidraulice reconfigurabil din
punct de vedere mecano-hidro-electro-
pneumatic, astfel incét si permita testarea
si monitorizarea a doud turbomotoare /
turbine simultan si independent (sd poatd
rezulta doud sisteme de incircare, fiecare
cu cate un sistem de monitorizare, coman-
di si control asociat, fiecare cu performante
minime: Putere = 2600 kW; Cuplu = 1500
Nm; turatie 24000 rpm), dar si software-ul
de operare si toate sistemele aditionale
necesare unei functiondri corespunzitoare.

Pentru a putea realiza masurdri de inal-
td calitate, la nivelul celor realizate de ma-
rile companii din domeniul turbomotoa-
relor, capabile sd ofere acuratete in gama
de valori impusi de tipul turbomotorului
testat in cadrul acestui complex de experi-
mentare, a mai fost achizitionat si un sis-

Elemente din cadrul
sistemului de instrumentare
in regim tranzitoriu,
de ultima generatie
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tem de achizitie de date modern, format
dintr-un echipament de procesare a infor-
matiilor si un echipament de méisurare a
presiunii. Aceste sisteme, de tip modular,
contin toate elementele necesare achizitiei
si procesdrii tuturor tipurilor de semnale,
incluzidnd module de achizitie multifunc-
tionale, module multifunctionale de intréri
analogice, module de conditionare si achi-
zitie de la termocuple, module intriri ana-
logice semnale dinamice, module electro-
nice de scanare a presiunii compensate cu
temperatura, sasiu de conexiune a modu-
lelor, sistem de calcul, instrumente soft-
ware pentru achizitia, prelucrarea si afisa-
rea de date, precum si toate elementele de
conecticd dintre acestea. Frecventa de
esantionare a sistemului electronic este de
500 kHz, ceea ce reprezinti vérful actual
in domeniul experimentdrii pentru regi-
muri tranzitorii. De asemenea, se are in ve-
dere achizitionarea si/sau fabricarea in re-
gim propriu a sondelor pieptene si sonde-
lor cu orificii multiple necesare pentru
prelevarea cAmpurilor de viteze, presiuni
si temperaturi.

Fird indoiald cd modernizarea infra-
structurii de cercetare — dezvoltare in do-
meniul turbomotoarelor va imbunititi ca-
litatea cercetdrilor efectuate in cadrul In-
stitutului si va méri, astfel, posibilititile In-
stitutului de a participa, in continuare,
aldturi de entititi de renume din domeniu,

la implementarea proiectelor europene.
® DR. ING. RoMuLus PEeETCU
ING. VALERIU VILAG
ING. CLEOPATRA CUCIUMITA




CUM SA-TI ALEGI UN CENTRU DE DATE?

Externalizarea infrastructurii si aplicatiilor cGtre un centru de date este o solufie
eficientd, prin care organizafiile pot rezolva rapid provocdrile generate de reducerea
cheltuielilor de capital si cresterea eficientei departamentelor IT. Pentru a beneficia,
in schimb, de intreaga valoare pe care o poate aduce extenalizarea aplicafiilor si a
infrastructurii [T si sa evitati greseli care va pot costa destul de mult, ar trebui sd finefi
cont de cGiteva aspecte i criterii descrise T ceea ce urmeaza.

Identificati si intelegeti care sunt
nevoile organizatiei dvs.

fnainte de a ciuta un nou centru de
date, este foarte important sa intelegeti
care este mediul IT din cadrul companiei
dumneavoastrd, ce aplicatii si ce tip de
infrastructuri folositi. Trebuie si ciutati
astfel un centru de date care este in con-
cordantd cu ceea ce existd in organizatie
si un furnizor capabil s poatd oferi su-
port. In plus, este foarte important si
evaluati corect volumul de date generat
in cadrul companiei, pe baza unei eva-
ludri cAt mai corecte, ficute de consul-
tanti specializati. In urmitorul pas ar tre-
bui sd determinati care sunt tipurile de
servicii de care veti avea nevoie.

Mai jos citeva modele:

m Colocare. Daci aveti propriile dvs.
servere, dar capacititile de gazduire, ali-
mentare sau de ricire din centrul dvs. de
date sunt depdsite, trebuie sd luati in
considerare un centru de date care si vi
ofere necesarul de spatiu suplimentar si
care si vd permitd functionarea perma-
nentd a aplicatiilor si infrastructurii.

m Servicii managed: Pentru a evita
cheltuielile deloc de neglijat cu perso-
nalul IT specializat care sd administreze
aplicatiile si infrastructura, de la instaldri
de patch-uri pand la probleme legate de
conectivitate sau asigurarea securitdtii,
puteti opta pentru servicii de tip mana-
ged. Acestea se pot lua in considerare
atit pentru infrastructura/aplicatiile ex-
istentd(e) in-house, cét si pentru ceea ce
se externalizeazd in centrul de date al
furnizorului de servicii.

m Cloud computing: Un alt model din
ce in ce mai discutat este externalizarea
in totalitate citre un furnizor de servicii

de tip cloud. Folositi serverele, aplicatiile
si infrastructura furnizorului de servicii
si plititi totul pe bazid de abonament.

Criterii de alegere

Atunci cind ciutati un centru de date
care sd se potriveascd cu mediul dum-
neavoastrd de lucru, este foarte important
sd cereti referinte de la alte companii si sd
efectuati vizite in locatiile respective.

Mai jos cétiva factori care ar trebui
sd fie luati in considerare:

m Riscuri si responsabilititi. Este
foarte important si cunoasteti exact care
este limita responsabilititii asumate de
furnizorul cétre care doriti si externa-
lizati serviciile si infrastrucutra IT.

m Experientd, calificiri si referinte:
Luati in considerare externalizarea citre
un furnizor specializat, cu experientd
vastd In proiecte complexe si know-how
implicit, dispus si capabil sid facd in-
vestitii majore Intr-o infrastructurd
moderna si tehnologii de ultimd gene-
ratie. Cereti referinte si asigurati-vd ca ii
contactati.

m Locatia: Verificati pozitionarea
centrului de date, in functie de criteriile
pe baza cidruia a fost construit. Trebuie
avute in vedere aspecte legate de pozi-
tionarea in apropierea aeroporturilor sau
surselor de inundatii, precum si
siguranta clddirii in care se afld centrul
de date. Luati in cosiderare, pentru colo-
care in mod special, ca locatia centrului
de date si fie relativ aproape de perso-
nalul dvs. IT.

m Disponibilitatea: Un criteriu ex-
trem de important, care are impact
major asupra duratei de functionare a
aplicatiilor si infrastructurii. Un centru
de date Tier 3, spre exemplu, conform
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standardului TIA942, oferd disponibili-
tate de 99,98%, ceea ce reprezintd doar
1,6 ore downtime la nivel anual. Cereti
planurile de mentenati si lista proble-
melor care ar avea impact asupra dispo-
nibilitétii si solicitati numirul de intre-
ruperi pe care l-au avut in ultima pe-
rioadd. Este foarte importantd progra-
marea si efectuarea unei vizite in centrul
de date, pentru a verifica gradul in care
acesta corespunde cu cerintele dvs. Asi-
gurati-va cd vizitati si primiti explicatii
pentru toate facilitdtile existente in
cadrul centrului de date, de la calitatea
infrastructurii, pAnd la gradul de redun-
dantd al echipamentelor IT, instalatiilor
de ricire si de alimentare cu curent, pre-
cum si a conectivititii la Internet.

m Certificiri: Solicitati lista de certi-
ficdri atit pentru centrul de date, furni-
zorul care detine centrul de date, cit si
pentru specialistii care opereazd in
cadrul acestuia. Citeva standarde care ar
trebui luate in considerare sunt: TIA-
942, ISO 9001, ISO 14001, ISO 20000-1
si ISO 27001.

m Securitate: Din aceastd categorie ar
trebui ca, tnainte s luati o decizie, si ob-
tineti detalii legate de procedurile de con-
trol al accesului pe niveluri de securitate,
numirul de verificari pentru acces fizic la
camera de date, sistemul de supraveghere
video si durata stocdrii inregistrérilor.

m Alimentare si ricire: Doud dintre
cele mai importante aspecte sunt ali-
mentarea cu energie si asigurarea capa-
citdtilor de ricire, care si permitd func-
tionarea in parametrii optimi a echipa-
mentelor hardware. Solicitati informatii
legate de sistemul de climatizare, cum ar
fi densitatea ricirii, si intrebati cum este
alcdtuit sistemul de electro-alimentare
(UPS, generatoare auxiliare) si care este
redundanta acestuia.

» SLA: Tnainte de a incheia orice
contract, este foarte important si obti-
neti o garantie legatd de nivelul de cali-
tate si disponibilitate oferit. Acest lucru
se face, de obicei, printr-un Service
Level Agreement, in care furnizorul de
servicii se obligd sd pliteascd penalizdri
in cazul nerespectirii cerintelor.

B GACIU VASILICA,
STAR STORAGE
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Suitele de tip office Cloud-Based nu mai
reprezintd o noutate pe piata locald. Doi
dintre liderii la nivel mondial — Google
Apps (servicii ofertate prin Appnor MSP
SA) si Microsoft Office 365 (servicii livrate
de ecosistemul de parteneri Microsoft) —
sunt prezenfi activ in Romdnia, cu o ofertd
bine structuratd. Si compania locald Team-
Net (care a lansat recent platforma in-
tegratd M.0.R.E., care acoperd si zona
suitelor office Cloud-based) a reusit in scurt
timp sd-si creeze un portofoliu  solid
de clienfi.

INTERLOCUTORII MARKET WATCH

Valentina lon,

IW Business Group
Lead Microsoft
Romania

Dragos Manac,
CEO Appnor MSP SA

Calin Butunoi,
M.O.R.E. Division
Manager TeamNet

Anchetd Market Watch

SUITELE OFFICE CLOUD-BASED
INTRA IN FORTA PE PIATA LOCALA (l)

esi este vorba de modele de
business si solutii diferite, toti
cei trei jucdtori care au par-
ticipat la micro-ancheta Mar-
ket Watch — Appnor MSP,
Microsoft Roméania si TeamNet Interna-
tional — impartdsesc o perspectivi opti-
mistd asupra evolutiei cererii pe zona
suitelor de tip office Cloud-Based. Dar
cu diferentele inerente fiecdrui punct de
vedere.

Astfel, Dragos Manac, CEO Appnor
MSP SA, este de parere cd modelul care
va avea succes va fi unul hibrid Cloud-
Desktop, cu alte cuvinte ,Norul“ va in-
registra o crestere acceleratd, dar nici
desktop-ul clasic nu va dispdrea prea
curind: ,Solutiile Office sunt esentiale
pentru orice utilizator. Cu siguranta uti-
lizatorii vor migra de la solutii desktop
cdtre cloud. Pe termen lung vdd un
model hibrid, insi majoritatea utilizato-
rilor vor folosi solutia Cloud. Ca busi-
ness, cresterea majord va veni de la uti-
lizatorii traditionali de Microsoft Office
ce vor migra cdtre o solutie mai simpld si
mai eficientd ca productivitate si cost.“

Din perspectiva lui Cilin Butunoi,
M.O.R.E. Division Manager TeamNet
International, cresterea va veni atit din
partea clientilor care vor migra de la cla-
sicul desktop la Cloud sau Saa$, cét si a
celor care vor ,arde” prima etapi optind
direct pentru noul model: ,Clientii care
vor migra de la sistemul de licentiere cla-
sic la «varianta Cloud» sau noii utilizatori
care vor opta direct pentru adoptarea
suitelor office in Cloud vor avea ponderi
apropiate. Vor exista companii noi care,
din start, vor pleca cu solutii software in
Cloud sau de tip SaaS tocmai pentru cd le
oferd un cost fix si flexibil, dar vor fi si
companii care vor migra de la solutii
vechi la solutii software ca si serviciu.“

Valentina Ion, IW Business Group
Lead Microsoft Roméinia, explici meca-
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nismul migrarii din pozitia liderului
incontestabil Microsoft Office: , Piata
adresabild este reprezentatd de toate
companiile din Roménia. Daci este si
vorbim doar despre IMM-uri, vorbim de
sute de mii de companii. Noi trebuie sd
ne facem auziti, stiuti cu aceastd solutie
atdt de accesibili. Dacd ne facem treaba
bine, vorbim de mii de companii intr-un
an de zile. Cererea va veni clar din am-
bele directii (companiile care vor alege
migrarea si cele care vor opta direct pen-
tru varianta Cloud-Based — n.r.), pentru
cd Office 365 nu e doar un produs, e un
pachet si, chiar dacd o companie are deja
achizitionatd suita Office, va dori acces
Ia celelalte produse pentru a-si completa
echiparea software. Celelalte companii
care incercau sd acopere cu software de
la diversi furnizori, cu tot ce insemna
aceastd fragmentare: redundantd, cerin-
te diferite de sistem, training intensiv
cdtre utilizatori, solutii incomplete ce
necesitd multiple add-ons si upgrade-uri
multiple aferente, incompatibilitate si
probleme de securitate, nefolosind soft-
ware Microsoft licentiat, vor avea o vari-
antd convenabild de a achizitiona si
folosi intr-un singur pachet Office 365.“

Principalele temeri ale utilizatorilor

Asa cum aminteam, suitele office de
tip Cloud-Based nu mai sunt o noutate
pe piata locali. Insi aceasta nu inseamna
cd piata a atins un nivel uniform de ex-
pertizd in domeniu, respectiv cd poten-
tialii clienti cunosc si inteleg in profun-
zime beneficiile oferite de modelul
Cloud-Based.

De exemplu, persistd o serie de
temeri nefondate, cu care vendorii tre-
buie si se lupte constant. Cilin Butunoi,
TeamNet International, consideri ci
»frica“ cea mai frecventd este cea legatd
de securitatea datelor: ,, Fird indoiald, se-
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curitatea informatiilor este cea mai mare
temere a tuturor potentialilor clienti de
Cloud. Aceastd temere este, insd, nefon-
datd, deoarece securitatea este preocu-
parea principald a oricdrui furnizor de
solutii in cloud care are experientd si ex-
pertizd necesare pentru a asigura supor-
tul clientilor sii. In cazul nostru, acce-
sul in platforma M.O.R.E. se realizeazd
numai pe baza unui certificat digital,
care securizeazd baza fiecarui client in
parte.

Valentina Ion, Microsoft Roméania,
insistd asupra necesitdtii efortului de
continuare a procesului de educare a
pietei: Jn prezent, am constatat ca tre-
buie sd explicim mai clar care este
solutia si beneficiile asociate acesteia
pentru clientii nostri. Ca producitori de
software pasionati de tehnologie, uneori
enumerdm tehnologii si produse. As in-
sista foarte mult pe nevoie de comuni-
care la distantd, cu intregul impact eco-
nomic pe care il aduce in companii (re-
duceri de costuri de pana la 60%), dar si
nevoia de a structura organizatia, de a
crea o bibliotecd internd vie, dinamica,
care, in anumite capitole poate deveni
interfata publicdi a companiei. Aici
vorbesc de intranet/extranet/internet.
Sharepoint online pune surse dintre cele
mai diverse, nu neaparat bazate pe
tehnologie Microsoft, inclusiv surse de
informatii din extern la nevoie (Softpe-
dia sau bazele de date ale ziarelor
nationale/internationale) si permite
structurarea lor, transformarea datelor
in informatii care s stea la baza decizi-
ilor de zi cu zi, dar si strategice. Lucrul
acesta e posibil la nivelul fiecirui anga-
jat care lucreaza cu informatii, in limita
rolului §i drepturilor de acces decise de
companie.

Pozitia reprezentantului Microsoft
este sustinutd din altd perspectivi si de
citre Dragos Manac, Appnor MSP, care
considerd cd principalul risc pentru
client este neintelegerea pe deplin a
céstigurilor pe care suitele office Cloud-
Based le pot oferi: ,,Cel mai mare risc
este ca utilizatorii sd nu inteleagd pe
deplin puterea pusd la dispozitie de
solutiile colaborative in Cloud si si le

foloseasca ca pe un office local, pierzdnd
din numeroasele lor avantaje. Eroarea
cea mai comund este comparatia directd
intre o aplicatie office desktop si o
solutie de colaborare online. Implicit,
temerea este cea de compatibilitate. Sa-
tisfactia vine atunci cdnd clientii rea-
lizeazd cd pot imbina aplicatiile office lo-
cale cu versiunea de cloud (daci este
strictd nevoie) si cind folosesc cu ade-
vdrat toate functiile de lucru in echipd.

Integrarea cu DM

Integrarea suitelor office Cloud-
Based cu solutiile de Document Ma-
nagement nu este un aspect detaliat ex-
plicit in oferta vendorilor. De aceea am
insistat in cadrul micro-anchetei Market
Watch asupra acestui element, care
poate deveni delicat pentru un potential
client care are deja implementatd o apli-
catie de DM si ia in calcul adoptarea
progresiva sau migrarea rapidd a suitelor
office Cloud-Based.

Fiecare dintre interlocutorii nostri a
raspuns din perspectiva solutiilor pe care
le promoveazi. Astfel, pentru Valentina
Ion, Microsoft Roménia, rispunsul este
reprezentat de Sharepoint: ,Pentru
clientii care au o solutie sau doresc s
adopte o astfel de solutie, Sharepoint
online e raspunsul. Dacd existi deja o
investitie realizatd, va ajuta la valorifi-
carea sa, gratie integrdrii cu celelalte
solutii, gratie instrumentelor de business
intelligence, gratie posibilitatilor de
publicare dinamicd a pdrtilor relevante
de continut in exteriorul companiei via
extranet/internet. As aminti aici site-uri
precum Ferrari, Best Buy, Swatch, care
sunt create pe Sharepoint 2010. Inte-
grarea cu suita Office face extrem de
usoard utilizarea zi de zi a unei astfel de
platforme, altfel destul de greu de adop-
tat la nivelul intregii organizatii. Nu tre-
buie incircate date in locatii diferite, nu
trebuie autentificare multipld, nu tre-
buie s am deschise ferestre fird numdr,
nu trebuie sd stiu sd programez ca s imi
creez propria pagind de angajat sau site-
ul echipei mele. Pot lucra doar in Out-
look, iar fisierele din Intranet devin

CLOUD COMPUTING

foldere in Outlook. Pot continua si
folosesc Word si Excel dacd acestea sunt
instrumentele mele zilnice si le pot pub-
lica direct pe Intranet, pot partaja infor-
matia cu colegii, cu sefii mei.“

Rispunsul Google, respectiv cel dat
de Dragos Manac, Appnor MSP, la
aceastd problemd este reprezentat de
Google Apps si Run My Process: ,,Un sis-
tem simplu de Document Management
se poate crea usor peste Google Apps.
Pentru cerinte complexe, noi facem in-
tegrarea cu Run My Process, o solutie
SaaS ce oferd facilititi de construire de
aplicatii cu workflow specific pe suita
Google. Astfel, se construieste un sistem
de Document Management foarte rapid
si foarte ieftin.“

Pentru Cilin Butunoi, TeamNet In-
ternational, rezolvarea acestei probleme
este mult mai simpld, avind in vedere ci
produsul promovat de compania sa este
o platforma care integreazd mai multe
aplicatii livrate in regim SaaS: ,, Aplicati-
ile din platforma M.O.R.E. vin in com-
pletarea unei solutii de DM. Astfel fac-
turile, segmentarea clientilor, ofertele si
campaniile din CRM, legislatia specificd
unui domeniu, toate pot fi transpuse din
platforma M.O.R.E. intr-o solutie de
DM, astfel incit acestea si fie ar-
hivate/pastrate cu usurinti. De aseme-
nea, orice document din DMS prezent la
client se poate uploada cu usurinti in
CRM, in portalul intern sau e-mail.
Asadar, nu credem cd M.O.R.E. exclude
nicio aplicatie gata instalatd la client,
ea putind integra documentele/da-
tele/fisierele din orice aplicatie licenti-
atd prin metode traditionale, pentru a
oferi clientului o imagine de ansamblu a
afacerii sale.“

S-ar pérea, deci, cd si acest ,impedi-
ment® in calea succesului suitelor office
Cloud-Based este un obstacol care poate
fi depisit cu usurintd. Si probabil ci,
dacd vendorii vor insista in paralel cu
promovarea pe aspectul educirii pietei,
fenomenul adoptdrii/migrarii la suitele
office Cloud-Based va cunoaste o
crestere accelerata.

B RADU GHITULESCU
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Argumente in favoarea
virtualizarii.stocarii

Tehnologiile de virtualizare a stocdrii nu se
bucurd de aceeasi ,popularitate” precum
cele de virtualizare @ serverelor, insa incep
s bengficieze de inferes sporito datd cu
cresterea amplorii proiectelor de virtualizare
si evolutia acestora spre nivelul superior
al' tehnologiilor de Cloud Computing.
Avantajele care decurg din adoptarea
tehnologiilor de virtualizare a stocdrii sunt
numeroase, dar incd pufin cunoscute.

M\ nir-o formulare simplificatd, tehno-
logiile de virtualizare a stocirii per-
mit vizualizarea si utilizarea mai
multor dispozitive de stocare din
retea ca un singur dispozitiv de sto-

care, care poate fi monitorizat si accesat
dintr-o consold centrald. Un prim avantaj
vizibil care se poate deduce este acela al
posibilitatii gestiondrii centralizate a sis-
temelor de stocare eterogene, care au
cunoscut o dezvoltare rapida odata cu
adoptarea pe scard larga a retelelor de sto-
care SAN.

Paleta beneficiilor oferite de virtu-
alizarea stocdrii nu se rezumi, insd, doar la
acest enunt sintetic. Conform specialistilor,
prin unificarea sistemelor si tehnologiilor
eterogene de stocare intr-un sistem unic
rezultd o serie de beneficii directe, precum:

e Simplificarea managementului in-

tregului sistem de stocare;

« Utilizarea mai eficients a spatiului de

stocare disponibil;

e Eficienta operationald pentru task-

urile de administrare si management;

e Eliminarea barierelor de interope-

rabilitate;

» Simplitate in operatiunile de migrari

de volume, redimensionari, realociri
de date etc;

» Integrarea de functionalititi comune
pentru toate sistemele de stocare (in-
diferent dacid acestea oferd sau nu,
nativ, aceste functionalititi);

e Implementarea rapidd si usoara a
politicilor de toleranti la defecte (fault
tolerant);

» Flexibilitate in alegerea topologiilor
de conectare, a protocoalelor utilizate;

o Asigurarea continuititii proceselor
(Business Continuity) si realizarea
solutiilor de replicare cu costuri mult
reduse;

» Provizionarea eficientd a infrastruc-
turii de stocare (thin provisioning).

Cerinte i_ni_giale

si beneficii ulterioare

Beneficiile sunt multiple si consistente,
dar, dupa cum sublinia unul dintre inter-
locutorii micro-anchetei Market Watch
realizate anul trecut pe acest subiect, avan-
tajele oferite de virtualizarea stocdrii nu
sunt intelese si/sau cunoscute, pe plan
local, foarte bine.
Fird aintra in detalii asupra motivelor
acestei necunoasteri a unor tehnologii si
solutii care eficientizeazi semnificativ ac-
tivitatea, asigurdnd si castiguri financiare
direct cuantificabile, iatd care sunt princi-
palele motive pentru care virtualizarea
stocdrii reprezinta un imperativ, conform
unui studiu Aberdeen Group dat publi-
citdtii in iunie 2010:
» cresterea constantd a nevoilor de sto-
care (84%);

* lipsa unor solutii de backup si restore
eficiente (45%);

e limitarile de spatiu din centrele de
date (44%);

» necesitatea imbunatdtirii reale a capa-
bilititilor de Disaster Recovery (31%);

« reducerea cheltuielilor IT (24%);

* necesitatea dezvoltdrii de noi aplicatii
(22%).
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Interesant este cd, in topul beneficiilor,
cele 180 de organizatii care au participat la
studiul realizat de Aberdeen Group au no-
minalizat o serie de avantaje care nu se su-
prapun intru-totul peste cerintele initiale:
« reducerea efortului de management
al device-urilor SAN (63%);

e reducerea numarului de device-uri
SAN (48%);

» reducerea timpului necesar credrii de
noi servere (44%);

e scdderea consumului de curent in
centrele de date (35%);

» reducerea timpului de backup si recu-
perare a datelor (35%);

« reducerea cheltuielilor IT (30%).

Un ultim rezultat interesant care me-
ritd mentionat din studiul citat este acela
cd proiectele de virtualizare a stocarii au un
grad de incidentd mult mai ridicat in rdn-
dul companiilor care au dezvoltat proiecte
de virtualizare. Astfel de proiecte sunt dez-
voltate cu precddere de companiile care
si-au virtualizat parcul de servere (95%), au
achizitionat servere optimizate pentru vir-
tualizare (74%), au implementat proiecte
de virtualizare a retelei (49%) sau de tipul
Virtual Desktop (35%).

Este evident cd, pentru astfel de com-
panii, virtualizarea, in ansamblu, nu mai
reprezintd o noutate tehnologica si existd
competentele necesare punerii in practicd
si valorificdrii acestor tehnologii.

Desi nu mai reprezintd de o buna pe-
rioadd de timp o noutate tehnologica, vir-
tualizarea stocirii raimane, incd, un subiect
rareori abordat pe piata locald. Cu toate
acestea, cresterea numarului si amplorii
proiectelor de virtualizare, precum si a
cererii constante de spatiu de stocare pre-
figureaza posibile schimbari in acest dome-
niu de nisd. La acestea se adaugd aparitia de
noi Data Centere pe piata locald si cresterea
continud a volumului de clienti al acestora.
Dar raméine de vazut in cit timp se vor
confirma aceste ipoteze. (R.G.)
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cu CRM si Facturare online
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AN ASiSmobile - prima aplicatie Alfa Software

pe platforma Android sau iPhone

Pornind de la expansiunea utilizarii telefoanelor inteligente si a
tabletelor PC, ALFA SOFTWARE a creat o noua aplicatie in
cadrul ERP-ului ASiS, care ruleaza pe acest tip de device-uri.
Aplicatia se numeste ASiSmobile si se adreseaza pe de-o parte
managerilor care vor sa consulte date despre afacerea pe care
o administreaza, direct de pe telefonul mobil (modulul ASiS-
manager), iar pe de alta parte agentilor de vanzari in ges-
tionarea comenzilor de livrare de la clienti (modulul ASiSagent).
ASiSmobile poate fi instalat cu usurinta pe smartphone-
uri/tablete pe care ruleaza sistemul de operare Android, vari-
T e e ONta pentru
iPhone/iPad fiind si
ea disponibila pentru
utilizare. Tntrucat
este o aplicatie on-
line, ASiSmobile se
conecteaza securizat
prin intermediul inter-
netului la baza de
date unica a ERP-ului
ASIS si preia in timp
real informatii rele-

“lnapol | ALFASOFTWARESA ‘e’ Vanzan pe data(VDATA)

T} Comenzi de facturat:1

g Incasare facturi:1
'g Incasare suma

| g Persoane de contact?

‘ Harta zona

vante din sistem. Tn functie de con-
figurarile realizate si de drepturile de
utilizare setate, fiecare utilizator are
acces la informatii personalizate din
prisma gradului de relevanta si a
nivelului de detaliere.

Managerii pot consulta informatii referitoare la terti, stocuri,
solduri si pot vizualiza indicatorii grafici economico-financiari
(vanzari, incasari etc.), cu selectarea tipului de grafic dorit
(bare, coloane, placinta etc).

Modulul ASiSagent sprijina procesul de automatizare a fortei
de vanzare si asigura preluarea si gestionarea comenzilor de
la clienti, precum si consultarea in orice moment a soldurilor
pe client, a comenzilor lansate anterior si a starii acestora.
Mai mult, ASiSagent este integrat cu Google Maps si da posi-
bilitatea de stabilire a traseului optim pentru fiecare agent.
Pentru o experienta live a aplicatiei ASiSmobile, exista deja o
versiune demonstrativa care se poate descarca gratuit de pe
Android Market/App Store si care se conecteaza la o baza de
date demonstrativa, pe serverul ALFA SOFTWARE, respectiv
la adresa http://www.asw.ro/ria. Utilizatorul care permite
accesul se numeste demo si parola aferenta lui este demoria.

ALFA SOFTWARE
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Explozia mobilitatii

Evolutia conceptului de mobilitate are o istorie scurtd, calendaristic vorbind, dar extra-
ordinar de complexd, dacd ne géndim cat de mult a evoluat tehnologia. Dacd la in-
ceput mobilitatea fnsemna doar faptul cd te puteai deplasa din locul A in locul B si
puteai vorbi la telefonul mobil, astdzi termenul a cpdtat multiple infelesuri.

ine s-ar fi gindit, la incepu-

turile telefoniei mobile, ci

vom putea ajunge sd pornim

masina cu telefonul mobil?

Sau cine si-ar fi putut imagina
cd vor apdrea smartphone-uri, care vor
lua, practic, locul computerelor?

Mobilitatea a devenit un mod de
viatd. Mobilitatea poate naste revolutii
(pe Twitter), poate sustine economii in
dezvoltare (in Africa) sau te poate
arunca in fascinantul univers 3D.

Iati citeva din tendintele actuale ale
tehnologiilor de ultimi ord, care ne
oferd o imagine a ceea ce inseamnd mo-
bilitate astdzi.

Interconectarea dispozitivelor
wireless prin DLNA

Datoritd standardului Digital Living
Network Alliance (DLNA), orice aparat,
fie ¢ vorbim de electrocasnice, fie ci
vorbim de dispozitive mobile, PC-uri,
console de jocuri sau televizoare, va
putea fi interconectabil. Televizorul co-
munici cu telefonul mobil, masina de
spilat primeste comenzi de la smart-
phone si tot asa. Cresterea DLNA poate
fi atribuitd diversificdrii fird precedent
a dispozitivelor media, continutului di-
gital din cloud si rdspandirii tehnologiei
Bluetooth. Cu alte cuvinte, acest lucru
inseamnd cd dispozitivele care puteau fi
folosite pentru scopuri precise, precum
playerele Blu-ray, camerele digitale,
televizoarele, telefoanele mobile, pot in-
teractiona. intr-un scenariu tipic, un uti-
lizator ar putea viziona un film pe, sd
zicem, smartphone, si ar putea continua
vizionarea aceluiasi film pe televizor.

In prezent, existi peste 9.000 de pro-
duse certificate DLNA.

Aplicatiile web vor deveni
canalul de transmitere
a continutului digital

Pe mésurd ce HTML 5 devine o plat-
formi din ce in ce mai folositd, aplicati-
ile web incep sd devind o solutie viabild
pentru furnizarea de servicii media citre
o varietate de dispozitive si terminale.

Global Intelligence Alliance es-
timeaza cd aplicatiile web vor castiga
gradual publisherii care vor sd furnizeze
continut media prin intermediul unui
sistem centralizat. Practic, aplicatia web
va permite accesarea aceluiasi tip de
continut, indiferent de dispozitivul de
pe care este accesatd. Utilizatorul va
avea aceeasi experientd, fie cd va accesa
aplicatia web de pe telefonul mobil, fie
cd o va accesa de pe PC.

Revolutia tabletelor PC

In prezent, aproximativ 10% din
vanzirile de carte din Statele Unite sunt
véanziri digitale. Noile modele de busi-
ness lovesc direct in vanzirile de PC-uri.
Citigroup estimeazd cd in 2011 véinzirile
a 35 de milioane de tablete vor reduce
numirul PC-urilor vindute, in acelasi
an, la 11 milioane de unitati.

Internetul devine mobil

AW A

Pénd 1n 2015 Internetul va fi accesat in
mod principal prin intermediul dispozi-
tivelor mobile. Potrivit IDC, numarul uti-
lizatorilor care navigheazd pe Internet
prin intermediul unui dispozitiv mobil
este pe cale de a depisi numarul utilizato-
rilor care intrd pe Internet de pe PC-ul
traditional. Cauza este simpld: vinzirile
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spectaculoase de smartphone-uri si tablete.
Numirul oamenilor care acceseazi Inter-

netul via PC va stagna si Isi va incepe de-
clinul incepand cu 2015, cind va incepe
era post PC. IDC a estimat cd vanzdrile
de tablete si smartphone-uri vor creste
cu o ratd anuald de 16,6%.

Potrivit IDC, p4ni in 2015 numaérul
utilizatorilor de Internet va ajunge la 2,7
miliarde, de la doud miliarde in 2010.

Sistemele de plata prin intermediul
telefonului mobil

Plitile prin intermediul telefonului
mobil continud si creascd, in special in
tdrile in curs de dezvoltare. Firma de
cercetare Arthur D. Little, estimeazi o
crestere de 6% a plitilor mobile in 2011
vs 2,4% in térile dezvoltate, in decursul
aceluiasi an. Arthur D. Little spune cd in
Brazilia, Rusia, India si China peste un
milion de utilizatori efectueazi saptdmaé-
nal pliti cu telefonul mobil, iar numérul
acestora va creste pand la 290 de mi-
lioane pani in 2015.

Interconectat in cloud

in teorie, orice retea de tip cloud se
poate folosi de resursele si infrastructura
unei alte retele de tip cloud. Noile opor-
tunititi de business vor apdrea pe mi-
surd ce aceste retele se vor interconecta
si va lua nagtere Intercloud.
Mobilitatea a devenit astdzi ceva
complex, definitd prin intermediul mai
multor straturi, intercalate. Mobilitatea
a plecat de la ceva simplu, posibilitatea
de a fi mobil, si se indreaptd spre ceva
complex, posibilitatea de a sustine un
business de oriunde.
® EMILIAN NEDELCU
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Angajatul mobil este
angagjatul profitabil

Cele mai noi tehnologii aplicate tn spaii virtuale de networking, tntdlniri virtuale, comu-
nicafii unificate, desktopuri virtuale, precum si popularitatea cstigatd de ultimele echipa-
mente mobile au schimbat radical modulin care companiile si angajatii si desfasoard acti
vitatea. Informatia disponibild oriunde si oricand si angajofii dispusi s@ o acceseze oriunde
si oricand transformd mobilitatea intr-un nou val tehnologic, care a inceput deja sd sefeze
noi reguli pentru companii, dar si pentru angajati.

eneficiile sunt simple. Pentru

companiile care au forta de

muncd pe teren, aplicatiile de

mobilitate si echipamentele

hardware oferd acces instant la
informatii de business de ultimi or4, acce-
lereazi viteza de raspuns la cerintele clien-
tilor, flexibilizeazd angajatii, le simplificd
task-urile zilnice si 1i motiveaza si incura-
jeazd sd ia decizii documentate, fluidizeaza
procesele de business si transfera clientii in
centrul preocupirilor de zi cu zi ale compa-
niilor. Atit competitivitatea, cit si profita-
bilitatea companiilor cresc odati cu recu-
perarea rapida a investitiilor in tehnologie
de ultimd generatie. ,,Ganditi-vd doar cum
ar ardta forta de vinzari a unei companii de
asigurdri dotatd cu cele mai noi aplicatii de
mobilitate si echipamente hardware care
permit acces la cele mai performante apli-
catii mobile de management al clientilor,
cu captarea informatiilor din documente si
cu posibilitatea de a printa si semna con-
tractele de asigurdri pe loc, oriunde si ori-
cdnd identificd un client cu o nevoie ur-
gentd de asigurare — de viatd sau de bunuri.
Sau cat de rapid pot fi semnate contractele
de abonamente la utilititi, telecom, servicii
etc. avind un angajat pe teren dotat cu o
tabletd sau cu un scanphone cu functiona-
Litati multiple, cu acces la aplicatii GIS si de
management al retelelor? Si cit de rapid
poate fi un vinzitor din distributie echipat
cu un scanphone inteligent cu acces in
CRM, ERP sau SFA, care poate accesa sto-
curile si procesa comenzile clientilor chiar

Romeo lacob

din locatia acestora, accelerdnd astfel in-
casdrile din venituri noi? Astfel de aplicatii
implementeazd Smart ID, specialistul in
solutii de mobilitate care acoperd cerintele
si nevoile clientilor de acces in timp real Ia
informatii de business”, declard Romeo
Tacob, Managing Director SmartID.

Drumul spre o noua generatie
de companii si angajati

Solutiile SmartID sunt construite pe o
platforma flexibild, solidd, usor de confi-
gurat si instalat, cu peste 1.000.000 de im-
plementdri in toatd lumea. SmartID de-
tine un portofoliu complet de aplicatii de
mobilitate: de la aplicatii de colectare a
veniturilor, la aplicatii pentru automatiza-
rea fortei de vanzdri (SFA), la mobile
CRM, managementul fortei de munci,

aplicatii de inventariere a mijloacelor fixe,
aplicatii de management al stocurilor,
managementul depozitelor, sisteme de
pozitionare si navigare pentru transport si
logistica, managementul comenzilor si
ticketing etc., pentru industrii precum
government retail, curierat, transport si
logisticd, utilitdti, servicii de securitate, in-
stalatii, servicii medicale.

Toate aceste aplicatii sunt dezvoltate
pe aceeasi platformd, independentd de
tipul de baze de date sau de sistemul de
operare folosit, sunt usor de instalat si cus-
tomizat, sunt extrem de prietenoase pen-
tru utilizatori, usor de updatat si de con-
trolat de la distantd. Pentru a asigura suc-
cesul implementarii, specialistii
SmartID evalueazi tehnologiile deja exis-
tente, dezvoltd si implementeazd un con-
cept unic de strategie de mobilitate care
integreaza platforme multiple (Windows
Mobile, Windows CE, Android, iPhone,
iPad, Web), indiferent de numarul de uti-
lizatori i tipul de echipamente.

SmartID are parteneriate cu cei mai
importanti jucdtori la nivel international
pe zona de mobilitate (Motorola, Honey-
well, Psion, Datalogic, Zebra, Skeye),
ceea ce 1i permite companiei si ofere mul-
tiple nivele de suport, in functie de poto-
foliul de aplicatii si echipamente hard-
ware pe care il detin clientii.

»O datd cu convergenta aplicatiilor si
echipamentelor de mobilitate, vom vedea
o noud generatie de companii, dar si o
noud generatie de angajati, mult mai in-
formati si mai bine pregdtiti, dotati cu un
simplu scanphone §i o imprimantd mo-
bild, cu acces instant Ia datele de identifi-
care ale unui client prin accesarea unui
simplu cod. Acesti angajati pot pregdti,
printa si semna un contract de servicii in-
stant, in timp ce pregitesc si transferd
dosarul clientului in aplicatiile de gestiune
a dosarelor de clienti”, declari Romeo
Tacob, Managing Director SmartID.
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LUMEA GEOSPATIALA

CONSILIUL JUDETEAN BACAU
PREVINE RISCURILE CU SIGRIM

Administratia publicd locald din Romania
face pasi tot mai complecsi in ceea ce
priveste implementarea unor solufii geo-
spatiale, ale cdror beneficii pot fi cuantifi-
cate Tntr-un timp relativ scurt. E cazul re-
cent al Consiliului Judetean Bacdu, care a
implementat o soluie geospatiald de ges-
fiune a riscurilor, care permite unui speci-
list 56 facd singur munca a 25 de persoane.

roiectul SIGRIM (Sistemul In-
formatic Geospatial pentru
Gestiunea Riscurilor si a In-
terventiilor Medicale), care a
demarat in luna februarie si
care are ca termen de finalizare luna
noiembrie a acestui an, a fost solutia pe
care Consiliul Judetean Baciu a ales-o
pentru a gestiona informatic actiunile de
prevenire si reactie a autoritdtilor la situ-
atii de urgentd. Valoarea totald a acestui
proiect este de aproximativ 395.000 de
euro, fiind finantat prin Programul Ope-
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rational Sectorial Cresterea Competiti-
vitdtii Economice — Axa Prioritara III.
Proiectul este extrem de important,
deoarece, cu ajutorul acestuia, Consiliul
Judetean Bacdu speri sd imbundtiteasca
actiunile administratiilor locale de pre-
intdmpinare si minimizare a riscurilor
cauzate de inundatii si sd prevind pe ter-
men lung repetarea efectelor dezastrelor
generate de inundatiile din 2010.

SIGRIM - un sistem interoperabil
la nivelul judetului Bacau

In urma implementirii proiectului
SIGRIM, inventarierea numarului de per-
soane care trebuie evacuate din zona afec-
tatd de risc se poate realiza mult mai rapid
si cu un numdr mai redus de personal
necesar In etapa de analizd/procesare date.

De sistemul informatic geospatial
beneficiazd direct nu numai Consiliul
Judetean Baciu, ci si alti parteneri insti-
tutionali. Astfel, in urma acestei in-
vestitii, Consiliul Judetean Bacdu parta-
jeazd cunostintele privind riscurile in
situatii de urgentd cu alte institutii.

AUTORITATEA DE SANATATE PUBLICA A
JupETULUI BACAU beneficiazd de analize
spatiale privind alocarea optimd a per-
sonalului medical in functie de specia-
litati/populatia deservitd/riscuri.

INSPECTORATUL JUDETEAN PENTRU
S1TUATII DE URGENTA ,,MR. CONSTANTIN
ENE” are posibilitatea de gestiune efi-
cientd a zonelor de risc si de analize pen-
tru decizii privind limitarea efectelor
dezastrelor.

SERVICIUL PUBLIC JUDETEAN DE DRU-
MURI BAcAu s1 CNADNR (Compania Na-
tionald de Autostrizi si Drumuri Natio-
nale din Romania, Directia Regionald de



Drumuri si Poduri Iasi, Sectia Drumuri
Nationale Baciu) pot verifica viabilitatea
pe timp de iarni si de vard a cdilor de
transport rutiere nationale si judetene,
lucririle 1a ciile rutiere si vor beneficia
de rapoartele de specialitate privind vi-
abilitatea si zonele de risc, pozitionarea
lucridrilor sau zonelor afectate de riscuri.

Beneficiarii indirecti dispun de ana-
lize specializate in vederea luirii decizi-
ilor in situatiile de urgent.

INSTITUTIA PREFECTULUI DIN JUDETUL
BACAU beneficiazd de informatii rele-
vante pentru Situatii de Urgentd agre-
gate intr-un singur loc in vederea fun-
damentdrii deciziilor si a comuncirii cu
presa si cu populatia, prin pregitirea
unor pachete de informatii pentru
fiecare categorie de beneficiar/destinatar
(presd/populatie).

ADMINISTRATIA NATIONALA ,,APELE
ROMANE”, ADMINISTRATIA BAZINALA DE
APA SIRET — Sistemul de Gospodairire a
Apelor Bacdu, cu rol in gestionarea
hidrologici, hidrogeologica si prognoza
hidrologicd in cazul situatiilor de ur-
gentd, furnizeazd informatii privind
situatiile de urgentd generate de inun-
datii, fenomene meteorologice pericu-
loase, accidente la constructii hidroteh-
nice si poludri accidentale la nivelul ju-
detului si va beneficia de informatii pri-
vind riscurile si de analize pentru decizii
privind limitarea efectelor dezastrelor
privind accidentele la constructiile
hidrotehnice si poludri accidentale la
nivelul judetului.

SERVICIUL POLITIEI RUTIERE DIN JUDE-
TUL BACAU va furniza informatii despre
blocajele pe ciile rutiere datorate acci-
dentelor si va beneficia de suport actua-
lizat de harti pentru localizarea acciden-
telor pentru luarea mésurilor necesare re-
ducerii numarului acestora pe sectoarele
de drum sau pentru situatii de urgenta.

LOCUITORI JUDETULUI, TURISTI OCAZIO-
NALI, TRANSPORTATORII vOr avea acces, in
caz de situatii de urgentd, la un pachet de
informatii privind zonele afectate si volu-

AN BENEFICII:

= Cresterea capacitatii de interventie, prin
asigurarea unui suport harta intuitiv Si
actualizat permanent de partenerii din
proiect, prin instrumentele de analiza si
raportare create in solutie;
Cresterea acuratetii evaluarii situatiilor
de risc potential (zone potential afecta-
te, pagube posibile), prin instrumentele
disponibile de analiza/raportare in harta;
Cresterea corectitudinii si scaderea cos-
turilor la actualizarea datelor geospatiale
prin gestiunea unitara, pe baza de res-
ponsabilitati a acestora si prin standar-
dizarea formatelor/structurilor de date
Rapoarte de management mai
concise, intuitive Si precise;
Cresterea gradului de informare
a populatiei privind zonele de risc.

mul estimat al pagubelor, zonele sigure,
zonele cu risc potential, locatia taberelor
de sinistrati, cdile de acces sigure si drumul
optim pani la acestea, iar in situatii nor-
male de o administrare mai buni a infra-
structurii judetene (a cdilor rutiere, con-
structiilor hidrotehnice, barajelor etc.).

MINISTERUL TRANSPORTURILOR §I IN-
FRASTRUCTURIL, dar i alte autorititi ale ad-
ministratiei publice locale si unititile ad-
ministrativ teritoriale vor beneficia de in-
formare in caz de situatii de urgenta prin
accesul la un pachet de informatii privind
zonele afectate si volumul estimat al
pagubelor, zonele sigure, zonele cu risc
potential, locatia taberelor de sinistrati,
cdile de acces sigure si drumul optim pana
la acestea, dar si de suport pentru o co-
municare mai bund cu presa si populatia,

AN OBIECTIVE URMARITE

LUMEA GEOSPATIALA

iar in situatii normale de rapoarte de spe-
cialitate privind viabilitatea pe timp de
iarnd si de vard pentru infrastructura
judeteand (drumuri nationale, drumuri
judetene, drumuri comunale, cidi rutiere,
constructii hidrotehnice, baraje etc.) si de
exemplul de buni practici oferit de Con-
siliul Judetean Baciu.

Beneficii concrete

Inspectoratul Judetean pentru Situ-
atii de Urgentd ,Mr. Constantin Ene” va
obtine beneficii cuantificabile in urma
implementdrii proiectului SIGRIM. Ast-
fel, in cazul analizei situatiei operative
la producerea unei situatii de urgenta
complexe in vederea ludrii deciziei
privind modul de actiune, utilizarea
SIGRIM a presupus un efort de 14 spe-
cialisti/ord in loc de 50. Trebuie precizat
insd cd timpii estimati pentru fiecare ac-
tivitate sunt conditionati de actualizarea
permanentd a informatiilor din sistem si
nu includ si timpii necesari pentru actu-
alizarea bazei de date. Timpii sunt influ-
entati de amploarea evenimentului si lo-
catia acestuia fatd de institutiile an-
grenate in gestionarea lui.

Desigur, toate institutiile implicate in
acest proiect au mult de lucru pentru a fi
cu adevdrat pregitite in fata riscurilor, de
oricare naturi ar fi ele, insd au alituri
tehnologia, fird de care ar fi mult mai vul-
nerabile. Chiar dacd azi sunt la inceput de
drum, cu ajutorul sistemului recent im-
plementat, pot oferi mult mai rapid solutii
in fata unor situatii de urgenta.

® LuizA SANDU

= Cresterea capacitatii de prevenire a riscurilor;
- Imbunatatirea serviciilor publice de interventie in situatii de urgenta;
= Asigurarea cooperarii si interoperabilitatii la nivelul judetului Bacau prin oferirea
unui suport administrativ si logistic de Tnalta performanta tuturor partenerilor
din proiect. Sistemul va agrega informatii primite de la mai multe institutii
publice si va permite analize de tipul (exemplu de risc inundatii):
e care e zona afectata si cine e afectat (gospodarii, drumuri, cai ferate), pe

perioade de timp;

e cati oameni au nevoie de ingrijire medicala si ce resurse medicale pot inter-

veni (spital, cabinet);

e care sunt locatiile sigure pentru sinistrati;
e care sunt rutele optime de urmat pentru echipele de interventie;
e planificarea optima a resurselor de interventie.
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aduce

Brasowvul

mai aproape de cetateni

,Un proiect de o asemenea
amploare nu este usor,
schimbad institufia si modul de
lucru, creeaza discutii, hsa,
cu fimpul, vom infelege ca
estfe necesar si ufil, atat in
interesul cetdtenilor, cat si al
institutiel si functionarilor.”
George Scripcaru,
Primarul Brasovului

GLEORGI
PRIM IR

,Primdria Brasov la un click distantd!” este un proiect care schimbd
fundamental modul de interactiune dintre mediul de afaceri
brasovean, cetdteni si administratia publicd locald.

Printr-o combinatie inspiratd de Call Center, portal web si platforma
de pldti online, proiectul are ca scop atragerea cetdtenilor

cdtre canale de interactiune modeme si eficiente.
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rtizanii  proiectului sunt
Priméria Brasov, in calitate
de beneficiar, compania In-
dustrial Software, in calitate
de furnizor al solutiei infor-
matice si MCSI, ca Organism Interme-
diar pentru gestionarea finantdrii eu-
ropene nerambursabile. Aceastd asociere
a ficut posibild lansarea in exploatare in
luna august 2011 a unui sistem infor-
matic dezvoltat in jurul a patru compo-
nente functionale: un portal de servicii
electronice dedicat informdrii si inte-
ractiunii online dintre cetiteni si admi-
nistratie, un Call Center care si eficien-
tizeze procesul de informare telefonici,
o platformd pentru plata electronici a
taxelor si impozitelor si un portal in-
tranet pentru eficientizarea colaboririi
in cadrul institutiei Primdriei. Aceste
noi componente completeazi sistemul
informatic integrat operational deja
existent in cadrul Primariei Brasov, sis-
tem dedicat gestiondrii activitatii speci-
fice fiecdrui Departament si Serviciu al
institutiei: ERP, Taxe si Impozite, Ma-
nagement de documente, Asistentd
Sociald, Stare Civild, Registru Agricol,
Urbanism, GIS, Infochiosc, Site Web.

Call Center, dupa modelul marilor
operatori de telefonie mobila

Prima componenti a proiectului este
un ,,Call Center®, care poate prelua si-
multan 20 de apeluri telefonice si care
este disponibil 24 ore/24 si 7 zile/7. In-
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formatiile pot fi obtinute atit prin inter-
mediul functionalitdtii IVR (Rispuns
Vocal Interactiv), cit si prin discutii di-
recte cu operatorii. De asemenea, ceta-
tenii au posibilitatea apeldrii directe a
unui departament sau a inregistrarii
unui mesaj, care si fie ascultat ulterior
de un operator. Aplicatia software care
controleaza Call Center-ul este integratd
cu bazele de date relationale ale Prima-
riei si poate accesa informatii existente
in cadrul aplicatiilor de Taxe si Impozite
si Managementul Documentelor. In
acest fel, cetdtenii au la dispozitie prin
intermediul Call Center-ului informatii
despre sumele datorate citre bugetul
local, despre starea diferitelor cereri de-
puse la Registraturd, se pot informa des-
pre actele necesare pentru diverse situ-
atii (stare civild, urbanism, parciri si
liberi trecere etc.), pot afla detalii despre
evenimentele care se desfisoari in oras.

Brasovcity.ro,
o fereastra deschisa online

Solutia de ,,Portal®, dezvoltati pe plat-
formd Microsoft SharePoint, cu baze de
date Microsoft SQL Server, este compo-

Proiectul ,Primdria Brasov la

un click distania!” a fost co-finan-
tat prin Fondul European de
Dezvoltare Regionald, Axa
Prioritard 3 a POS CCE. Valoarea
proiectului a fost de 2.113.087 lei,
dintre care 1.692.850 asistentd
financiard nerambursabila.

nenta majord a proiectului si include nu
doar portalul web disponibil la adresa
www.brasovcity.ro, ci si un portal intranet
dedicat colabordrii dintre angajati si depar-
tamente si integrdrii diverselor aplicatii
software existente in Primdrie. , Portalul
este fereastra Primdriei Brasov cdtre co-
munitatea locali. Dincolo de informatiile
uzuale de naturd turisticd sau de interes
cotidian, portalul este un instrument de
interactiune bilaterali. Fiecare cetdtean
autentificat in sistem are o pagind proprie
care contine solicitdrile trimise cdtre
Primadrie, active sau solutionate, situatia
fiscald, sumele datorate, plitile efectuate®,
afirmi Gabriela Vlad, Sef Serviciu IT -
Primiria Bragov. In cadrul portalului a fost
integrat un sistem de plati online, care
oferd un mediu securizat pentru derularea
acestor tranzactii. Plata se face printr-un
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procesator de pliti, cu orice tip de card
bancar, si nu implici costuri suplimentare
pentru contribuabili. Sistemul va permite
o colectare mai buni a taxelor locale, de la
impozitele pentru locuinte, pind la amen-
zile de circulatie.

Implementarea proiectului

Pentru implementarea acestui proiect,
Industrial Software, impreund cu partene-
rul Romtelecom, a integrat tehnologii ete-
rogene software, hardware si de comunica-
tii de la liderii industriei IT. Procesul a ur-
marit toate etapele unui proiect de mare an-
vergurd, incepand cu analiza, proiectare,
dezvoltare/configurare, testare si instruire.

Complementar, Industrial Software a
asigurat si pregdtirea necesard pentru in-
susirea modului de lucru cu noul sistem
pentru peste 200 de utilizatori, atit la un
nivel general, cét si pentru activititi speci-
fice, cum sunt cele de Call Center sau ad-
ministrare portal.

Utilizarea intr-un proiect public a unor
solutii informatice validate comercial in
sectorul privat nu face decét s intdreascd
convingerea cd tehnologia ajutd la o mai
buni derulare a activititii si la economi-
sirea timpului si a efortului indiferent de
domeniul de activitate.

Pentru gestionarea cadrului meto-
dologic al implementrii, pentru moni-
torizarea activitdtilor si pentru validarea
livrabilelor proiectului, beneficiarul a con-
tractat extern servicii de management de
proiect si management al contractului de
finantare, utilizdnd serviciile specialistilor
PMSolutions.

B GABRIEL VASILE

Brasovul este in topul comunitatior care se
apropie de mediul virtual si care fac eforturi sa
depdrteze cetdfeanul de cozile de la ghiseu si de
interactiunea directa cu functionari publici. Am
vazut la Brasov un sistern informatic performant,
bazat pe solufii care s-au dovedit bune pentru
mediul privat si care au putut fi adoptate si
pentru sfera publicd.”

Valerian Vreme,
Ministru MCSI

B
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onform unui sondaj realizat de
Market Watch la sfarsitul anului
2009, prin telefon, cu sefii Servi-
ciului/Directiei IT din 50 de in-
stitutii publice (consilii locale si
primdrii), a reiesit cd principalele probleme
cu care se confruntd un manager IT in
domeniul public sunt: modul de lucru, lipsa
fondurilor, lipsa de personal calificat stabil,
lipsa unui sistem informatic integrat, reti-
centa la tehnologii noi din partea unor an-
gajati etc. ,Cu fiecare mandat se schimba
organizatia si tot ce s-a realizat pnd atunci
in ani buni de experientd se sterge si se aduc
noi idei, care nu sunt intotdeauna bune
pentru sistemul informatic. In plus, se tine
cont de pdrerea altor oameni (angajati fard
pregatire) in domeniul IT si nu se tine cont
de pdrerea consilierului, care este pregitit
in domeniu si care stie cum si rezolve pro-
blemele”, a declarat unul dintre managerii
IT intervievati.

CI0 in adevaratul sens al cuvantului?

»Nu cred ci sunt foarte multi coordo-
natori de departamente IT din Roménia
care poartd aceastd titulaturd pe cartea de
vizitd. De altfel, in CIO Council sunt
maxim 5 denumiti CIO. Sunt IT Manageri
care au in responsabilitate bugete de mil-

ioane de dolari si acoperd arii geografice
care depisesc Central Europe si CIO care
rdspund de bugete de sute de mii de dolari.
Situatia este similard si cu alte pozitii exec-
utive din zona C-level si am in vedere du-
alismul Directori General/CEQO, Director
Financiar/CFO etc. In fond, este, insi, o
simpli denumire”, spune Yugo Neumorni,
presedinte CIO Council si Director IT
Vimetco.

Rolul unui CIO in cadrul unei organiza-
tii este de a alinia I'T-ul la necesititile de bu-
siness si de a asigura suport pentru dezvolta-
rea afacerii. ,Este problema organizatiei
unde pozitioneazd IT-ul si, implicit, CIO-ul,
iar in mediul privat s-a inteles destul de
bine rolul strategic pe care IT-ul il are, chiar
daci existd anumite variatii in functie de ni-
velul de dependentd IT a organizatiei. Din
céte cunosc eu si mediul public merge in
aceeasi directie, intelegindu-se rolul deter-
minant al IT-ului intr-o organizatie. Nu
sunt foarte familiarizat cu organizarea in-
ternd a unei companii din sectorul public,
dar md astept ca CIO si aibd parte de ace-
leasi provociri si problematici din punct de
vedere tehnic cu cei din privat. Securitatea,
vitualizarea sau cloud-ul sunt subiecte co-
mune pentru toti specialistii IT, indiferent
unde activeaza”, adaugd Yugo Neumorni.

Cilin Rangu, consultant si managing
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Chief Information Officer (CI0) este o titulaturd pufin rispanditd in Roma-
nia si utilizarea ei fine de cultura organizationald o companiilor. Tn general,
sefii departamentelor de [T sunt denumifi IT Director sau IT Manager. Tn
sectorul public din Romnia, termenul de ClO nu existd, iar directorii depar-
tamentelor IT fac lucruri pe care in mod normal un 10 nu ar trebui sd le
facd, de exemplu sd administreze refeaua.

partner E-Sourcing Know-How and Ser-
Vvices, precizeazi cd, in general, comparati-
ile nu sunt relevante intre cele doud sec-
toare, pentru cd sunt diferite: ,Chiar in
zona privatd sunt sectoare economice dife-
rite, cu cerinte diferite. Dar este clar o di-
ferentd de remunerare care nu poate fi sti-
mulativd pentru o abordare calitativd,
inovatoare si dinamicd, mai ales cd uneori
nivelul de responsabilitate in zona publicd
il depéseste pe cel din zona privati. In ge-
neral, se intelege prea tirziu cd, odatd por-
nitd informatizarea, nu mai ai cale de in-
tors si un lucru prost ficut sau prost gestio-
nat nu are consecinte imediate, ci pe ter-
men lung. Ar fi util ca CIO din zona publi-
cd, dar i privatd, sd fie implicati si in zonele
de business si decizionale. De asemenea,
este utild o migrare a celor din zona privatd
si cdtre zona publicd pentru a creste nivelul
de cunostinte, pentru a gestiona mai bine
managementul schimbarilor.“

CIO0 din sectorul public
au de trecut bariere birocratice

in sectorul privat, consiliul de adminis-
tratie si actionariatul au un control riguros
asupra bugetului IT, asupra proiectelor lan-
sate, existd termene stricte si responsabi-
lititi clar definite. In principiu, un CIO din
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privat este la curent cu planurile strategice
ale companiei i participd activ la dezvolta-
rea si sustinerea lor. ,,Mediul public suferd
probabil de lipsa unor planuri pe termen
lung mai ales din cauza instabilitatii la
nivelul conducerii superioare, care se poate
schimba pe criterii politice o datd Ia 4 ani.
Foarte probabil ci bugetele in sectorul pu-
blic sunt ceva mai generoase, dar mai lejer
controlate si cd, probabil, existd mai multi
birocratie in demararea unor proiecte de
anvergurd. Majoritatea colegilor IT din
mediul public sunt profesionisti de excep-
tie la acelagi nivel cu cei din privat. Din cu-
nogstintele mele, ei trebuie insi sd depa-
seascd anumite bariere birocratice si s faci
Iobby ca sd isi facd meseria corect, ceea ce
este frustrant”, spune Yugo Neumorni.

CIO este cel care seteazi directia din
punct de vedere al tehnologiei, avind un
rol determinant in achizitia de sisteme in-
formatice, in cooperare cu factorii de deci-
zie din organizatie. ,Numai dacd ne uitim
la achizitiile IT, in sectorul public criteriul
pretului cel mai mic la nivel de achizitie
este total nerecomandat. In achizitiile IT
conteazd TCO (Total Cost of Ownership)
pe o perioadd de minim 3 ani. Poti cumpa-
ra ceva foarte ieftin, dar cu costuri de men-
tenantd, suport si inlocuire cu mult mai
mari, comparatia la 3 ani in general fiind
in defavoarea solutiei cele mai ieftine Ia
achizitia initiald”, afirmi Cilin Rangu.

La nivel de responsabilitit, ca si in zona
privatd, in sectorul public conteazi relatia
cu managementul superior si credibilitatea
CIO in fata celorlalte linii de business.
,Dacd formeazd o echipd, atunci proiectele
pot fi de succes, dacd se vineaza unii pe altii
sau se manifestd o indiferentd, sansele de in-
succes si de risipire a banilor publici sunt
mult mai mari. Gestionarea bugetelor este
mai greoaie in zona publicd, riscurile mai.<
mari, ceea ce genereazd evitarea ludrii
de responsabilitati. Iar lipsa de
asumare a responsabilitatilor
in proiectele de IT duce
iardgi Ia o ratd mare
de insucces si

risipd. In sectorul public, lipsa sistematici
de fonduri determind solutii partiale, care,
prin acumulare, creeazd o dezorganizare in-
formaticd mult mai costisitoare de rezolvat
ulterior”, adaugi Cilin Rangu.

Yugo Neumorni crede cd pozitia unui
CIO ar trebui s fie in Consiliul de Condu-
cere operational al organizatiei, alituri de
ceilalti executivi, indiferent cit de depen-
dentd este organizatia de IT. ,Sunt in con-
tinuare organizatii din mediul privat care
asimileazd IT-ul ca un centru de cost §i 0
directie pur administrativd, fird si acorde
credit rolului inovativ al CIO in dezvolta-
rea afacerii. Cred cé sectorul public ar tre-
bui sd-gi ridice CIO-ul alaturi de factorii
decizionali in Comitetele de Conducere
operationale si si-i acorde mai mult credit
si mai multe responsabilitati. De asemenea,
ar trebui si dezvolte abilititile de business
ale CIO, pentru cd un bun lider IT trebuie
sd inteleagd procesele de business din per-
spectivd economica. Un program MBA sau
niste cursuri de specializare pe profil eco-
nomic pentru CIO ar fi extrem de utile”,
spune presedintele CIO Council.

CIO0 Council si sectorul public

Accesul in CIO Council se face pe bazd
de invitatie, iar pentru a fi membru trebuie
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indeplinite simultan citeva conditii: si de-
tii cea mai fnaltd pozitie IT in cadrul com-
paniei in care activezi, iar compania si aibd
o cifrd de afaceri de minim 50 de milioane
de dolari. S-au ficut insi si exceptii de la re-
guld, pentru cd sunt destui profesionisti IT
din Roménia care meritd si fie in CIO
Council. ,/n ultima AGA am agreat o des-
chidere mai largd cdtre comunitatea IT din
Roménia si avem in vedere acceptarea ca
membri din zona de business sau a furnizo-
rilor de IT. Nu existd, asadar, din punctul
de vedere al Boardului CIO Council, o de-
Iimitare intre public si privat. La momen-
tul actual cred cd in afara lui Daniel Gruia,
Deputy CIO la ANAF, nu mai este nimeni
din zona publicd. Totusi, Claudiu Ionescu,
fost CIO Ia Posta Romind, Cristian Ka-
meniczki, fost CIO la CNADR, sau Roxana
Binicd, care a lucrat la ASSI au intrat in
CIO Council cdnd activau in zona publici,
ei continuind si fie membri ai asociatiei si
la momentul curent, chiar daci au schimbat
zona de activitate”, spune Yugo Neumorni.

Conform lui Calin Rangu, ar trebui sd
existe niste standarde organizationale la
nivel de sector public care si defineasca si
sd solicite clar functionalititi de CIO defi-
nite conform practicilor internationale:
LWAT trebui sd se constituie un sistem de
evaluare, acreditare si certificare a CIO in
mod unitar. Aici rolul CIO Council, de
exemplu, ar putea fi important in regle-
mentarea breslei CIO.”

Un studiu recent al Pierre Audoin Con-
sulting Group si Harvey Nash arati cd 50%
din CIO fac parte din consiliul operational
sau din echipa de management in cadrul or-
ganizatiilor in care activeazd. Principalele
cerinte pentru un CIO rdméan economiile
de costuri (67%), cresterea eficientei
: rationale (65%) si asigurarea
ei performante IT consis-
\tente si stabile (64%).

' B LuizA SANDU



VA REVENI PIATA TELECOM PE

CRESTERE?

felefonie fixa si mobild, tarife avantajoase pentru servicii de voce sk
fea, piofa este in scidere, iar rezulfatele financiare raporfate lo sfg

pe minus. Cand vor trece din nou mobili pe profit?

a aceastd Intrebare, nimeni nu

are un raspuns concret. Evident,

toate companiile isi doresc ca

acest lucru si se intdmple cit mai

curnd, insd e greu pe o piatd atit
de competitivd precum cea roméineasci
sd dai lovitura din nou.

Poate tocmai de aceea, Autoritatea
Nationald pentru Administrare si Regle-
mentare in Comunicatii (ANCOM) a
hotirat pentru al doilea an consecutiv si
mentini tariful de monitorizare in comu-
nicatii 0. Tariful anual de monitorizare
este datorat ANCOM de citre toti furni-
zorii autorizati de retele sau servicii de
comunicatii electronice si servicii postale
a cdror cifrd de afaceri realizatd exclusiv
din aceste activititi depdseste suma de
100.000 de euro anual.

,Pentru cd veniturile operatorilor de
comunicatii au scizut si in anul 2010 sub
presiunea contextului economic dificil pe
care il traverseazi tara noastrd, ANCOM
a decis ca nici in acest an si nu perceapd
tariful de monitorizare datorat de opera-
tori. Prin aceasti mdsurd, ca gi prin de-
cizia de a reduce cu 15% tariful pentru
utilizarea spectrului radio, ANCOM vine
in sprijinul furnizorilor de comunicatii,
care se confruntd, pentru al doilea an
consecutiv, cu scideri ale veniturilor”, a

declarat pregedintele ANCOM, Citilin
Marinescu.

Ména intinsi de arbitrul telecom este
cu sigurantd binevenitd, dacd ne uitim la
cifrele raportate pand in prezent.

Potrivit datelor raportate de furni-
zori, piata de comunicatii electronice a
inregistrat in anul 2010 valoarea de 3,63
miliarde de euro (15,30 miliarde RON),
in scidere cu 6,6% fatd de valoarea din
2009. Din totalul de 15,3 miliarde RON —
venituri inregistrate din retele si servicii
de comunicatii electronice cea mai mare
scidere a fost inregistratd de veniturile
din furnizarea de servicii de telefonie la
puncte fixe (-12,4%), urmatd de veni-
turile din furnizarea de servicii de comu-
nicatii electronice prin intermediul unor
retele publice mobile terestre (-11,4%) si
de veniturile din furnizarea de servicii de
linii inchiriate (-10,7%). Fluctuatii nega-
tive ale veniturilor s-au inregistrat si pe
segmentul serviciilor de acces la internet
(-5,6%) si in zona serviciilor de transmi-
siuni de date (-2,3%), in timp ce veni-
turile din furnizarea de servicii de re-
transmisie a programelor audiovizuale au
crescut cu 0,9%, iar cele din furnizarea
de retele publice fixe (venituri din inter-
conectare si acces la bucla locald) au cres-
cut cu 9,7%.
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Cine a scazut si de ce?

Sa incepem cu liderii in segmentul
telefoniei mobile. Jean-Francois Fallacher,
CEO-ul Orange Romaénia, a recunoscut
practic, prin declaratia datd, la anuntarea
rezultatelor financiare ale companiei din
al doilea trimestru al acestui an, ci solutii
minune generatoare de cresteri ale veni-
turilor incd nu au fost gasite: ,,Ne vom con-
centra eforturile si descoperim noi moda-
Iitdti de crestere si sd ne adaptim oferta in
functie de profilul si cerintele consumato-
rilor”.

Orange Romania a Inregistrat venituri
in valoare de 235 de milioane de euro pe
parcursul celui de-al doilea trimestru al
anului 2011. Veniturile au avut o crestere
de 6% fatd de primul trimestru al anului
in curs, insd, in acelasi timp, veniturile
Orange au continuat sd scadd cu 4,9%
comparativ cu trimestrul al doilea al anu-
lui 2010.

La 30 iunie Orange avea 10,1 milioane
de clienti, in scidere cu 3% fatd de pe-
rioada similard a anului precedent. Din
numarul total de clienti, 3,1 milioane
folosesc solutiile Orange de date mobile.

Numarul clientilor Vodafone Roménia
era, la 30 iunie 2011, de 8.930.315, in
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scddere cu 2,9% fatd de trimestrul prece-
dent. Compania a precizat cd aceastd
scidere este rezultatul continuirii de-
conectdrilor de SIM-uri prepay inactive
din baza de clienti.

Desi veniturile din servicii au crescut
cu 4,1% fatd de trimestrul precedent, ele
au scidzut cu 6,3% fatd de aceeasi perioadd
a anului trecut. ARPU mobil (Venitul
Mediu pe Utilizator) a fost de 6,8 euro pen-
tru trimestrul incheiat la 30 iunie, ceea ce
corespunde unei cresteri de 11,6% fatd de
trimestrul precedent si unei scideri de 2%,
fatd de aceeasi perioadd a anului trecut.

La 30 iunie 2011, abonatii reprezentau
38%, iar utilizatorii serviciilor prepaid
62% din totalul clientilor Vodafone
Romaénia.

La sfarsitul lunii iunie 2011, numarul
total de clienti Cosmote Roménia era de
6,6 milioane (incluzind clientii Zapp),
din care 22,6% sunt abonati.

Veniturile totale in al doilea trimestru
al acestui an au atins valoarea de 114 mi-
lioane de euro, inregistrand o crestere de
6,2% comparativ cu primul trimestru din
2011. Veniturile totale in prima jumdtate a
lui 2011 au atins valoarea de 221,3 mili-
oane de euro, in scidere cu 3,7% compar-
ativ cu aceeasi perioadd a anului anterior.

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

wlpa 2 ani sij0matate de Ja data Iansé&ii'-pg‘@si_ljt

Mai e loc de crestere?

Specialistii din piatd spun ci da. O zond
importantd rdiméne cea rurald, care incepe
s fie din ce in ce mai mult luatd in seams,
atat pe segmentul telefoniei mobile, cét si
pe cel al telefoniei fixe. Noile tarife scizute
pentru apelurile efectuate in roaming vor
imboldi utilizatorii acestor servicii si sune
mai mult si sd nu mai astepte factura cu
emotii.

Oricum, companiile incearci orice mo-
dalitdti de atragere de clienti si de péstrare
a celor vechi. Atat Orange, cit si Vodafone
au lansat telefoane mobile pentru persoa-
nele in varstd, au introdus servicii unicat pe
piatd (cum ar fi HD Voice, de la Orange),
au lansat campanii agresive pe segmentul
pre-paid (cazul Cosmote, care deruleazi in
prezent o campanie prin care oferd o carteld
la cumpdrarea unui anumit tip de deter-
gent), s-au intrecut in aducerea pe piatd a
celor mai ciutate smartphone-uri dedicate
sau nu utilizatorilor de retele sociale (Black-
berry, iPhone, HTC, Samsung, Vodafone
555 Blue), au lansat tablete proprii sau ale
unor companii partenere (Samsung Galaxy
Tab, Orange Tablet), laptopuri si telefoane
sub brand propriu (Vodafone, Cosmote) sau
planuri tarifare dedicate pentru iPad.
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Existd atat de multe pachete, de voce si
date, incit oricine poate deveni confuz.
Clientii noi, multi dintre ei atrasi dupd in-
troducerea portabilititii numerelor, bene-
ficiazd de mii de minute de convorbiri
nationale, in retea, in alte retele, cu nu-
mere favorite, pe care de cele mai multe ori
nu au cind si le consume. Clientii vechi ai
companiilor, nemultumiti de faptul ci nu
sunt luati in seamd, odatd cu potopul de
oferte tentante lansate pe piati, ,ameninti”
cu rezilierea contractelor si primesc pen-
tru a rdméne in retea abonamente mult
mai avantajoase. Ce se intdmpli, insd, cu
clientii fideli companiilor, incéd de la in-
trarea acestora pe piata roméneasci si care
nu ,amenintd” cd pleacd la concurentd? Ma
tem cd nimeni nu i-a contactat (probabil ci
nu e cazul clientilor persoane juridice, mai
profitabili decét clientii persoane fizice), pe
baza unei analize de client, si le propuni
alte servicii, abonamente mai avantajoase
sau minute conform numérului mediu de
apeluri efectuat intr-o lund, de exemplu.
Cum Isi pastreazd companiile acesti clienti?
Ce stiu si cit stiu companiile despre acesti
clienti? Cred ci in viitor, cine intelege sd
fie mult mai aproape de client, persona-
lizadnd cu mult mai bine decit acum ofer-
tele, va vedea si mult doritele plusuri in
rapoartele de venituri.

B LuizA SANDU
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Utilizarea VolP si, mai ales, implementa:
rea UC (Unified Communications) Tn Call
Center au beneficiat de o atentie sporitd in
ultimii 2 ani, fiind un concept revolutionar,
cu multe beneficii, atdt pentru Call Centere,
cdt, mai ales, pentru clientii acestora.

Liviu Tanase, COO AdNet Telecom

onform studiilor, trecerea Ia
VolIP si Unified Communica-
tions, implicit reducerea cos-
turilor de telecomunicatii,
5y continud si riménd pe lista de
prioritti de investitii a companiilor”, ne
precizeazi Liviu Tdnase, COO AdNet Tele-
com.

in mod firesc, Call Center-ele s-au ali-
niat la acest trend, avind mai multe argu-
mente: reducerea costurilor, o flexibilitate
mai mare a infrastructurii sau crearea de
Call Centere virtuale, care pot sd includi
facil locatii diverse sau agenti home-based.
Acest din urma motiv este in mod particu-
lar interesant, deoarece permite oricdrui
agent care are acasd o conexiune broad-
band si faci parte dintr-o retea virtuald de

agenti, in acelasi fel ca atunci cdnd ar fi im-
preund in acelasi birou.

AdNet Hosted Unified Communica-
tions rezolvd multe probleme pe care un
Call Center le poate avea in dezvoltarea,
dar si in cresterea nivelului calitativ al in-
teractiunii cu clientii, prin utilizarea unei
tehnologii avansate in proiectarea aplicati-
ilor, prin utilizarea proactivi a resurselor,
prin optimizarea utilizdrii agentilor.

Serviciul UC oferit in regim SaaS de
AdNet Telecom, completeazi tehnologia
VoIP cu servicii cum ar fi IVR, Instant
Messaging, Video-Conference, Mobility.
IVR asigurd un serviciu complex, neintre-
rupt, care permite o reducere a utilizarii
agentilor umani. Totusi, cel mai important
beneficiu pentru Call Centere raméine ser-
viciul de Presence, care permite vizuali-
zarea agentilor Inregistrati si care permite
transferul de apeluri intre acestia in functie
de natura apelurilor, expertizi si disponi-
bilitate. Acest serviciu este cu atit mai im-
portant din perspectiva unei retele virtuale
de agenti, in mai multe locatii sau home-
based. Din aceeasi perspectivi, rutarea au-
tomatd a apelurilor prin implementarea
unui sistem de tip IVR reduce timpul de
asteptare si pune clientul in cel mai scurt
timp in legdturd cu agentul cel mai potrivit
pentru rezolvarea cererii lui.

,Dupd trecerea acceleratd a Call Cen-
tere-lor spre VoIP din ratiuni de costuri,
asistim deja la o concentrare a atentiei
managerilor de Call Centere pe beneficiile
suplimentare pe care tehnologia VoIP si
UC le pot aduce. In final, adoptarea UC
inseamnd o productivitate imbundatatitd, cu
costuri mai mici si un serviciu client, o ex-
perientd a clientului mai bund”, declard
Flavius Porumb, CTO AdNet Telecom.

Potentialii clienti ai unui Call Center
sunt acum mult mai concentrati pe
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obtinerea unor ;mtate cu peforma
crescutd, dar costuri mai mici. AdNet
Hosted Unified Communications oferd
posibilitatea reducerilor de costuri, im-
bunititind simtitor performanta serviciilor
oferite de Call Center clientilor sdi. Din
perspectiva unui client care externalizeazi
servicii cdtre un Call Center sunt impor-
tante aspecte cum ar fi accesul la rapoarte
customizate - care sd ii ofere o imagine cét
mai fideld a proiectului, posibilitatea de a
monitoriza constant la rindul lor modul in
care agentii respectd strategia de Customer
Service trasati si, evident, un SLA ridicat.

UC oferit de AdNet oferd, atét prin API
(integrare CRM propriu Call Center), cét si
printr-o interfatd web personalizati, acce-
sul la un sistem complet de management si
monitorizare a activitdtilor unui Call Cen-
ter, insd totodatd puteti oferi clientilor in
timp real raportiri exacte asupra actiunilor
intreprinse, inregistrdri convorbiri etc.
Serviciile prestate pot fi atent monitorizate,
iar prin aceastd transparentd oferitd clien-
tului, acesta nu va mai fi reticent in a-si ex-
ternaliza serviciile.

Pentru un Call Center, intretinerea
unei legdturi cu clientul final si construirea
unei relatii benefice pe termen lung pre-
supune implementarea unei multitudini de
procese, in mod corect si profesionist, pen-
tru a obtine rezultatele dorite. AdNet
Hosted UC este aplicatia care permite re-
ducerea costurilor de telecomunicatii, nu
implicd investitii mari, oferd posibilitatea
unei raportdri in timp real citre clienti,
toate acestea far3 si facd rabat la calitate, ci,
dimpotrivd, crescind performantele ser-
viciilor prestate.

AdNet Telecom
sales@adnettelecom.ro
Tel : +4 0737 600 800

Tel : +4 021 527 37 47
http://www.adnettelecom.ro/telefonie/
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Cum protejam drepturile
de proprietate intelectualda in IT

IDC estimeaza d, dacd pirateria software ac-
fuald din Romdnia ar fi redusd cw 10% i ur-
mdtorii 4 ani, aceasta ar insemna crearea
3.711 locuri de muncd, ar adduga 573 de
milioane de dolari la PIB si ar genera venituri
de 498 de milioane de dolari penfru industria
IT locald si 87 de milioane de dolari Tncasdri
din taxe pentru guvem. Despre modalifdile
prin care fsi protejeazd companiile roménesti
de software produsele proprii am stat de vor-
bd cu Magda Popescu, avocat reprezentant
al Business Software Alliance in Romania.

Avocat Magda Popescu, reprezentant
Business Software Alliance in Romdania

Auzim din ce in ce mai des despre
lupta la nivel mondial pentru patente
intre companii din industria IT.

Cum sunt protejate drepturile de
proprietate intelectuala in industria
romaneasca de software?

Notiunea de patent software nu se
aplici in Romania si in UE. In spatiul euro-
pean softul se protejeazi prin drept de au-
tor. De aici rezulti foarte multe consecinte,
dar primele pe care as vrea si le clarific se

referd la faptul ci in cazul acesta (n.r. - pro-
tejare prin drepturi de autor) nu e nevoie
de inregistrare pentru a obtine drepturi ex-
clusive, este suficientd crearea si punerea
pe piatd. A doua chestiune tine de durata
protectiei. Prin drept de autor ea dureazi
75 de ani, prin patent 20 de ani. Dacd nu se
face inregistrare, nu plitesti nici taxd, pe
cind un patent poate si coste foarte mult.
In ceea ce priveste producitorii roméani de
software nu am niste date statistice sepa-
rate de cei de la nivel mondial. Rata pirate-
riei de 64% din Roménia il afecteazi si pe
Bitdefender, dau un exemplu, asa cum il
afecteazi si pe Microsoft. Dar la fel de ade-
virat este ca Bitdefender este mai vulnera-
bil. Tocmai de aceea s-au aliturat si ei BSA-
ului. Ei au exact aceleasi probleme, de pira-
terie internet, de distribuire si utilizare
neautorizatd. Mai multe reforme sunt avu-
te in vedere de citre Oficiul Romén pentru
Drepturile de Autor (ORDA) si de citre
Ministerul Culturii; in plus, ORDA a ac-
ceptat sd introducd in proiectul sdu oficial
de modificare a legislatiei din domeniul
drepturilor de autor o obligatie pentru dis-
tribuitorii de software de a informa consu-
matorii despre riscurile pirateriei software.

Suntem mai protejati prin drepturi
de autor decat prin patent?

Nu, si intr-un caz si in celilalt incilca-
rea drepturilor este infractiune. Din punc-
tul meu de vedere lobby-ul legislativ si or-
ganizational facut de producitorii de soft-
ware si de titularii de drepturi de autor, de
industriile protejabile prin drept de autor,
a fost mult mai puternic si din acest motiv
pedepsele sunt mult mai aspre in zona de
drept de autor decit in zona de proprietate
industriald, inclusiv patente. Tocmai din
acest motiv mie mi se pare cd lucrurile sunt
mai agezate si, dacd vi uitati cite verificiri
sunt ficute anual pentru incilciri de paten-
te, veti descoperi ci sunt mult mai putine

decit atentia care se acordi drepturilor de
autor asupra programelor de calculator. Ati
auzit, de exemplu, de vreo conferintd de
presd sau de vreun protocol cu vreun pro-
ducitor protejat prin patent? Recent, im-
preuni cu Inspectoratul General al Politiei
Roméne am semnat Protocolul pentru pre-
venirea si combaterea pirateriei software.
Acest parteneriat presupune initierea unor
proiecte comune, campanii i activititi de
informare a consumatorilor si agentilor
economici, destinate reducerii riscului de
incdlcare a legislatiei in domeniu.

Cum se implica BSA in protejarea
drepturilor de proprietate intelectuala
ale industriei IT locale?

La BSA se poate apela daci esti mem-
bru. Din punct de vedere educational si PR
beneficiaza intreaga piatd, pentru cd, in
momentul in care promovezi un mesaj de
legalitate si de respectare a proprietatii in-
telectuale profitd si non-membrul BSA, dar
cand vine vorba de cazuri concrete doar
membrii BSA pot fi apdrati sau reprezen-
tati intr-un dosar penal de noi. Existi situ-
atii de furturi de software, cind cineva face
un program care este similar cu al tdu, insa
nu acest lucru afecteazi piata. In Roméania,
pierderile de 195 de milioane de euro pen-
tru industria de software vin de la incalcéri
obisnuite ale drepturilor de autor asupra
programelor pentru calculator, de la uti-
lizdri neautorizate, de la folosirea softului
fird licentd, de la distribuire neautorizat.
Marele nostru of si unul dintre motivele
pentru care avem o piraterie totusi ridicatd
este perceptia publicului. Proprietatea asu-
pra unui obiect vizibil este mai mult respec-
tatd decit proprietatea asupra unui soft care
este imaterial. Dacd pui pe cineva sd-ti fure
un pahar se considerd jignit ca 1-ai ficut hot,
daci il pui si-ti descarce un soft pirat de pe
internet si sa-1 instaleze nu va fi jignit.

B LuizA SANDU
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Ce cdastiga clientul

cand se transformad 1n casier

Unul din 10 clienti renunia sa mai cumpere orice produs si pard-
seste magazinul dacd are de asteptat prea mult, aratd un studiu
realizat de National InStore si M/A/R/C Research. lar dacd,

fotusi, clientul se decide sd stea lo coadd si timpul petrecut -
depdseste 4 minute, indicele de safisfactie al respectivului client
scade verfiginos cu pand la 80%. Solutia elimindrii acestor
probleme poate fi datd de utilizarea sistemelor Self Checkout.

ezultatele studiului citat repre-
zintd reale semnale de alarma
pentru orice comerciant, indife-
rent de dimensiunea acestuia.
Mai ales cd actualul context eco-
nomic si scaderea puterii de cumpdrare au
transformat intr-un imperativ fidelizarea
clientilor. Solutia rezolvirii unor astfel de
probleme, care se aplicd inci de la sfarsitul
anilor ’80, se numeste Self Checkout.
Principalul avantaj al utilizdrii sis-
temelor Self Checkout este acela ci per-
mite consumatorului si obtind economii
importante de timp. Potrivit ,Self Service
Survey 2009, 65% din clientii care au uti-
lizat sistemele Self Checkout au raportat
castiguri importante de timp. Iar majori-
tatea clientilor care a folosit acest tip de
tehnologii s-a declarat multumitd de
modul in care pot fi verificate direct
preturile produselor.

Cum functioneaza sistemul

Sistemele Self Checkout permit clien-
tului sd isi scaneze singur produsele, si le
impacheteze si s le pliteascd fard nicio altd
interventie din partea personalului maga-
zinului. Pentru a elimina interventia per-
sonalului in faza plitii cash, sunt utilizate
automate de incasare. Astfel, consumatorul
nu mai interactioneazi decét cu interfata
unui computer specializat, care i oferd in-

neaz3 produsele achizitionate, furnizeazd

e
formatiile necesare utilizrii sistemului Self ~ logii este atinsé la un cogcarecontineintre™" !

Checkout si, pe mésurd ce acesta isi sca- _douéd-si-0produse

iileau de
2 = ~— — ) < A
n clientii-care se incadreaza in

informatii complete dW preferd si utilizeze solutiile de
produse (pret, unitate de'ambalare, greu-  Self Checkout, in detrimentul apelarii la

tate, volum, perioada de valabilitate etc.)

Unele magazine folosesc un sistem spe-
cial, in care produsele scanate sunt plasate
intr-o zond/cos de asteptare, pani la
inchiderea completd a listei de cumpdra-
turi realizatd de client, prevenind astfel in-
locuirea unui produs cu altul. De exemplu,
dacd un client scaneazi un produs si
plaseazd in zona de asteptare un alt produs,
calculatorul blocheazi operatiunea de in-
registrare, solicitdnd scanarea noului pro-
dus sau eliminarea lui din zona de astep-
tare. Simultan cu aceastd avertizare, este
emisd o notificare citre personalul care su-
pervizeazi zona de Self Checkout si care
poate interveni rapid pentru rezolvarea
problemei.

fn mod obisnuit, un supervizor acoperi
optim Intre patru si sase statii de tipul Self
Checkout. in unele magazine, supervizorul
realizeazi periodic verificiri ale cogului de
cumpdraturi, cu precddere in cazul achi-
zitiei unui numér mai mare de produse.

Cercetirile de piatd au demonstrat ca
solutiile de tip Self Checkout sunt utilizate
cu precddere de citre clientii care achi-
zitioneazd un numdr limitat de produse.
Eficienta maxima a acestui tip de tehno-
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metoda clasicd — asteptarea la casa de mar-
cat. Intre 10 si 25 de produse per cos,
procentul clientilor care utilizeazd Self
Checkout scade la 20%, iar peste 25 de
produse — la 9%. -

Provocarile Self Checkout

Este adevidrat insi cd, pentru a
functiona optim si pentru a elimina inci-
dentele neplicute, un magazin care doreste
sd valorifice optim avantajele oferite de Self
Checkout trebuie si aibd un sistem bine
pus la punct de actualizare a preturilor la
raft. Altfel, risc fie sd iasd in pierdere, fie ca
experienta clientului care opteazd pentru
utilizarea sistemului Self Checkout in locul
clasicei case de marcat si se transforme
intr-una negativa. lar potrivit lui Kate Del-
hagen, principal analyst retail la Forrester
Research, clientii nu doresc deloc si se
simtd prost atunci cand fac ceva gresit, fie
cd este greseala lor sau a magazinului.

Dincolo de actualizarea constanti a
bazei de preturi, o altd solutie pentru re-
zolvarea acestui impas este alegerea cu
atentie si instruirea personalului din zona
de Self Checkout. Un personal amabil, bine »
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Self Checkout §i Personal Shopping Assistant
pentru cliengi mul!,;umii_,;i - Total Technologies

Tr&im intr-o lume a vitezei,
acceleratd prin intermediul
dispozitivelor mobile ce per-
mit accesul in timp real la
informatia necesard argu-
mentdrii decizillor cotidiene.
Consumatorii demonstreazd
constant cét de importanii
sunt factori precum viteza si
calitatea servirii Tn procesul
de achizifie. Mentalitatea de
cumpdrare de tip ,acum ori
niciodatd” obligd refailerii
sd-si ajusteze procesele, ast-
fel incat tranzadiiile sa find
pasul cu viteza cumpdrdto-
rilor. Pentru retailul online,
e-commerce-ul reprezintd
solufia consacratd. Cogul
de cumpardturi virtual ince-
tineste tranzacjia doar
pentru cateva secunde
necesare introducerii
numdrului carii de credit, Tnsd retailul tradifional impune
elaborarea unor solufii diferite. in spafiul real, cozile lungi de
asteptare si experientele nesatisfGcgtoare pot compromite volu-
mul cumpdrgturilor sau, mai rdu, pot reduce numarul clienfilor.

Aceastd ,nevoie de vitezd” din sectorul retfail presupune
adoptarea mobilitdfii pentru toate operafiunile, inclusiv tranzacfiile
propriu-zise. Pentru a fluidiza trecerea cumpardtorilor prin proce-
sul de checkout si pentru a le servi informafii referitoare la pro-
dusele din rafturi fara infermediari, Total Technologies propune re-
tailerilor inzestrarea magazinelor cu aplicafii de tip Self Checkout
si Personal Shopping Assistant.

Self Checkout

Pentru ca aceastd aplicafie sa isi regaseasca funcfionalitatea
in spafiul de vanzare, este necesard indeplinirea a doud premise.
Retailerul separd cele doud procese din etapa finala parcursa de
client in magazin: inregistrarea (scanarea) produselor cumpdrate
si respectiv plata acestora. A doua cerinfa esta ca plata sa se rea-
lizeze electronic. Dupd scanarea produselor, in funcfie de situatie,
clientul este direcfionat cdtre punctul de plata cash sau catre ter-
minalul de Self Checkout. Un exemplu elocvent de implementare
cu succes a terminalelor stafionare de Self Checkout sunt echipa-
mentele Skeye QuickPay (produse de Hoft & Wessel si furnizate de

Total Technologies in Roménia) instalate in refeaua de magazine
Metro din Germania. Pe baza specificafiilor elaborate de Coordo-
natorii IT din cadrul Metro, inginerii Hoft & Wessel au elaborat un
echipament ce integreaza un display touchscreen de dimensiuni
generoase, o zond de preluare a semndturii si o imprimanta ter-
mica A4. Bazandu-se pe experienfa anterioard in producfia auto-
matelor de bilete, echipa Hoft & Wessel a dezvoltat pentru Metro
Germania echipamente simplu de folosit, de intrefinut si de reparat.

Personal Shopping Assistant (PSA)

Cumpardatorii inzestrafi cu hardware dedicat aplicafiei PSA, be-
neficiazai de un set amplu de avantaje. In primul rand pot gdsi mult
mai rapid produsele in spafiul magazinului cu ajutorul funcfiei de
cautare. Dupd scanarea codului de bare de pe produs, clienfii
obfin informafii precum preful acestuia, suma economisitd in cazul
promotfiilor, produsele similare existente in magazin, perioada de
valabilitate si alte informatii ce 1i pot ajuta In procesul de achizitie.
De asemenea, PSA-ul poate facilita procesul de Self Checkout.
Avand In memorie toate produsele scanate, PSA-ul afiseaza un
numdr de tranzadie, iar clientul infroduce acest numar in termi-
nalul de Self Checkout. Toate produsele asociate numarului de
tranzadfie au fost transmise wireless in terminalul de checkout, iar
cumparatorul le poate plati fara a le scana inca o data. PSA-ul
poate reprezenta pentru retailer si o importantd sursa de venituri din
publicitate. Marile brand-uri alocd sume importante pentru pro-
movarea ,la raft”, deci este usor de intuit competifia pe spafiul
publicitar oferit de aceastd platforma mobila electronicd, ce prac-
tic ,urmareste” clientul pe intreg fraseul din magazin. Din punct de
vedere hardware, PSA-ul poate fi realizat prin infermediul unui ter-
minal mobil cu scaner pentru coduri de bare incorporat (Skeye
Dart furnizat de Total Technologies, fiind o solufie buna datorita
ecranului cu rezolutie VGA) sau cu ajutorul unui echipament robust
de tip Tablet PC precum Skeye Pad, ce poate fi finut in ména sau
atasat cosului de cumparaturi. A doua variantd este mai potrivita
pentru livrarea de informatii in format digital, datorita ecranului cu
diagonald mai mare.

In calitate de Platinum Partner, Centru de Service Autorizat In-
termec si Partener de Onoare Skeye Tn Roménia, impreund cu ex-
perienfa de peste 15 ani in domeniul auto-id, Total Technologies
(tel: 0372.317.713; www.totaltech.ro, totaltech@totaltech.ro)
furnizeaza solutii barcode si RFID, insofite de servicii suport de cea
mai buna calitate, certificate de marii producdtori si confirmate de
clientii de referinfa.

aTLIAL
echnologies
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instruit, gata sd vind in ajutorul clientilor si
sd intuiascd problemele acestora reprezinti
un element care poate contribui semnifica-
tiv la efortul de fidelizare a clientilor.

Si asta pentru ci sarcina personalului in
zona de Self Checkout nu se rezumad doar la
a supreveghea operatiunile si de a prein-
tAmpina eventualele tentative de furt, ci si
de a veni concret in ajutorul clientilor. De
exemplu, cind acestia au de scanat mai
multe produse similare sau cdnd produsele
achizitionate de un client sunt prea volu-
minoase pentru a putea fi plasate in zona
de asteptare.

Magazinele nu pot lésa, ins3, doar pe
seama personalului instruirea clientilor
asupra modului de utilizare a sistemului
Self Checkout. Astfel, acesta trebuie con-
ceput In agsa fel incit si fie cit mai explicit
posibil si cu o interfatd cit mai prietenoasi.
Instructiunile si comenzile clare pot scuti
multd bataie de cap si, mai ales, previn
riscul subutilizdrii sistemului Self Check-
out. Potrivit analistului Forrester Research
citat, un client care s-a simtit jenat de in-
abilitatea sa de a completa o tranzactie nu
va mai utiliza din nou un astfel de sistem si
este chiar posibil sd schimbe magazinul.

Castigul magazinului

Sistemele Self Checkout nu sunt avan-
tajoase doar din perspectiva fidelizarii
clientilor, ci aduc si alte beneficii maga-
zinelor. Astfel, potrivit unei analize rea-
lizate de Wincor Nixdorf (unul dintre cei
mai importanti furnizori mondiali de
solutii de Self Checkout, aldturi de IBM,
Fujitsu si NCR), reducerea costurilor ma-
gazinului in zona de efectuare pliti poate
ajunge pand la 20%. lar economiile de timp
realizate pe sdptdmana intr-un magazin se
situeazd undeva in jur de 80 de ore. Un alt
beneficiu important il reprezinti cresterea
eficientei in zona de operare pliti/incasare,
care poate ajunge pani la 60%. in plus, prin
reducerea incircdrii pe zona caselor de
marcat, magazinul poate repartiza si valori-
fica altfel resursa umana.

Pe de altd parte, din punct de vedere al
spatiului, solutiile de tip Self Checkout
ocupd de doud ori mai putin spatiu decit o
casd de marcat clasica.

AN PREFERINTE iN UTILIZAREA
SELF CHECKOUT

Barbatii utilizeaza mult mai frecvent
sistemele Self Checkout, 67% din
barbati utilizeaza Self Checkout
pentru cel putin 30% din cumpara-
turile pe care le realizeaza, spre
deosebire de doar 49% din femei;
Media produselor per tranzactie
este 6,7 produse, iar valoarea
medie este de 32,85 de dolari;
Sistemele Self Checkout cresc
semnificativ vanzarile produselor din
categoria Impact in randul femeilor,
+50%, spre deosebire de doar +28%
in cazul barbatilor.

Sursa: IHL Consulting Group,
studiu realizat in 2006

Un alt avantaj mai putin vizibil al sis-
temelor Self Checkout este acela al reduc-
erii pierderilor magazinului datorate fur-
turilor. fn mod paradoxal, pentru ci
numerosi manageri invocd drept principal
contraargument in adoptarea Self Check-
out tocmai problema sustragerii produselor
din magazin. Conform studiilor realizate
de IBM (unul dintre principalii furnizori
de tehnologie in aceastd zoni), sistemele
Self Checkout permit reducerea sensibili a
pierderilor datorate furtului din magazine.
Si asta pentru ci, prin introducerea sis-
temul zonei de asteptare la scanarea pro-
duselor se elimind riscul sustragerii
produselor prin metoda ,,Sweethearting®.
(Metoda ,,Sweethearting” este o metoda in
care clientul sustrage marfuri sau pliteste
mai putin pentru achiz-

estimeazi ci solutiile de Self Checkout im-
plementate intr-un magazin permit
obtinerea unui Return on Investment
(Rol) intr-un interval de 12-18 luni.

Previziuni optimiste

Toate aceste beneficii pe care sistemele
de tip Self Checkout le oferd fac ca teh-
nologia sd fie cotatd la momentul actual cu
o ratd de crestere foarte rapidd. De exem-
plu, conform studiului ,,Global EPOS and
Self-Checkout 2009% realizat de Retail
Banking Research, numarul terminalelor
de tipul Self Checkout va atinge in 2014 o
valoare de patru ori mai mare decit cea in-
registratd in 2009. Iar aria de penetrare a
acestei noi tehnologii se extinde rapid, Eu-
ropa de Vest fiind cotatd de citre
specialistii Retail Banking Research ca
avand o pondere de 32%, la nivelul anului
2014, din intreaga piatd. Conform studiului
citat, zona Asia-Pacific este cotati cu 13%,
iar America de Nord cu 55%.

La nivelul anului 2010, conform unor
statistici citate de oficialii Wincor Nixdorf,
rata de crestere a solutiilor de tip Self
Checkout in Europa este de 44%, supe-
rioard ratei de crestere la nivel mondial,
evaluatd la 30%.

Estimirile pozitive in ceea ce priveste
tehnologia Self Checkout se datoreazd in
buni parte faptului ci aceasta a depdsit
granitele marilor retele de retail, devenind
accesibild si magazinelor de dimensiuni
medii din retelele mai mici, supermarket-
urilor etc.

B RADU GHITULESCU

itionarea acestora prin com-
plicitate cu casierul. Acesta
poate utiliza diferite pro-
cedee, precum scanarea
unor etichete cu preturi mai
mici, poate ,,sdri“ peste anu-
mite produse mai costisi-
toare etc.)

Toate beneficiile citate
sunt castiguri importante,
demonstrabile si care pot fi
cuantificate financiar rapid.
Pe baza acestor rezultate
probate in practicd, analistii \_
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edy Group

aF DTN~ * eqy SPEDITION - ~

Grupul edy este unul dintre cei mai importanti jucatori din
domeniul transportului rutier de marfa, distributiei si managemen-
tului logistic din Romania. Cu o experientd de 20 de ani in dome-
niu, beneficiind de cea mai mare flota din fard, peste 1100 de
camioane, a inregistrat in 2010 venituri in valoare de peste 520
milioane de RON (circa 125 milioane de euro), in crestere cu peste
10 procente, fajd de 2009.

Evolufia veniturilor grupului de companii cu mult peste media
piefei este rezultatul cresterii volumelor si a unor masuri de opti-
mizare a activitdfii operafionale luate de companie. edy Group a
avut o serie de inifiative interne pentru reducerea consumului de
carburant, precum realizarea de traininguri pentru soferi si imple-
mentarea unui sistem [T infegrat, care permite alocarea automatd
a unei cantitdti optime de combustibil pentru fiecare cursa si care
limiteaza posibilitatea ntregului sistem de a dilua cantitatea respec-
fiva.

In martie 2010, edy Group decide externalizarea senviciilor IT
pentru a alinia si acest segment la strategia companiei. Pentru acest
lucru a fost selectatd compania ITPS.

,Am ales ITPS pentru cd aveam nevoie de un partener de incre-
dere, care sd ne asigure standardizarea proceselor celor patru com-
panii din grupul edy si sd ne permitd extinderea fard intreruperi sem-
nificative in operarea sistemelor. ITPS ne-a oferit aceastd expertizd in-
tr-un sistem predictibil de costuri, care ne-a ajutat sa crestem fotoda-
1 si eficienfa operationald”, afirma Mircea Tiplea, CEO edy Group.

Tn august 2010 Incep sa se vada primele rezultate. Se adopta
noi solutii tehnice pentru infrastructura [T, iar contractele celorlalfi
furnizori de servicii au fost renegociate pentru a reflecta noile conditii.
Solutiile agreate au generat economii considerabile incd din prima
lund de aplicare - de minim 30%, oferind in acelasi timp si perfor-
manje mult imbunditdiite.

In septembrie 2010 este finalizatd implementarea standardelor
companiei in materie de configurafii hardware/software, fluxuri de
comunicare si proceduri de lucru. Serverele companiei sunt gaz-

duite Intr-un data center dedicat, care poate asigura funcfionarea
nefntreruptd a serviciilor.

Siguranta si predictibilitatea infrastructurii IT si a serviciilor de
bazd au permis companiei edy International Spedition sa imple-
menteze aplicafii Line-Of-Business care sa diferenfieze serviciile
oferite de cele ale competitorilor si s& transforme instrumentele T
infr-un avantaj competitiv pe piafa fransporturilor.

“Este o provocare pentru oricine sd oferi unui lider de piafd pe
segmentul sdu combinafia potrivitd de tehnologii si servicii IT care
rdspunde solicitdrilor de business si, in acelasi fimp, pdstreaza nivelul
costurilor in coordonatele agreate inifial. Intr-un proces de exter-
nalizare pentru servicii vitale, esenfiald este si consolidarea incre-
derii reciproce intre cele doud companii, acesta fiind un obiectiv de
maximd importantd pentru noi”, spune Cristian Leoveanu, Business
Unit Manager [TPS.

Compania edy Intemational Spedition a redus costurile fara a
afecta procesele de business, beneficind de acces la cele mai efi-
ciente mecanisme operationale de utilizare si finanfare a serviciilor
IT (hosting, colocare, agreement-uri de flotd, pay-per-print, leasing
operafional IT etc.).

Astéizi, organizatiile sunt obligate sa afingd obiective ambifioase
n ciuda resurselor limitate si a bugetelor intr-o continud micsorare.
Folosind know-how-ul dobandit de ITPS, edy raspunde acestor
provocdri depdsind orice impediment legat de infrastructura IT&C.
Calatoria spre Managed Services are trei etape distincte: DISCO-
VERY (Evaluare & take over), DEPLOYMENT (Optimizare & suport
inferimar), MANAGED SERVICES (Suport permanent), fiecare
dintre ele cu livrabilele specifice, cuantificate in beneficii consistente
pentru organizatiile beneficiare.

3 ITPS

IT Professiona
Solutions

edy
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Sondaj IMM:

PASI URIASI IN DOMENIUL CRESTERII
EFICIENTEI PRIN INVESTITII IN IT

Preocupdrile de baza ale IMM-urilor comer-
ciale vizeazd alegerea produselor si servici
ilor care osigurd avantaje comerciale
maxime, dar si eficienfa utilizarii resurselor
si imbundtdfirea comunicdrii in mediul de
afaceri. Scanarea pe care a facuto acestui
sector Carta Alba a IMM-urilor demon-
streazd ¢d inovarea si performanfa sunt
legate aici de eforturile constante pentru
informatizare si investitii in tehnologii noi.

acd In urméi cu cinci ani, sub
1% din IMM-urile cercetate
considerau ci eforturile lor in-
ovative trebuie si se indrepte
spre sistemul informatic,
astdzi, peste 10% din IMM-urile cer-
cetate considerd cd eforturile lor de ino-
vare trebuie si fie orientate spre IT. In
ultimii trei ani se constatd o accelerare
notabild a proceselor de informatizare si
inovare in IMM-urile din tara noastra.
Sondajul Cirtii Albe a IMM-urilor
si-a propus si reflecte cu acuratete ima-
ginea sectorului intreprinderilor mici si
mijlocii din punct de vedere al utilizarii
IT-ului. Datele indici pasii uriasi facuti
de sector in ultimii ani si o aliniere clard
a IMM-urilor din Roménia la procentele
inregistrate de IMM-uri la nivel euro-
pean. Astfel, 77,09% din firme au in
dotare computere, 73,22% din intre-
prinderi au acces Internet, 69,93% au
server de mail, 33,26% au site propriu,
14,21% recurg la tranzactii online, iar
5,6% dispun de Intranet propriu. Aceste
procente ar fi mai ridicate, dacd analiza
ar lua in considerare numai companiile
de 5-10 ani vechime, deoarece peste
80% din acestea detin computere,

72,73% utilizeazi server de email, peste
75% au Internet si peste 36% detin site
propriu.

Incadrand IMM-urile in functie de
mdrime, se remarcd faptul cd ponderile
intreprinderilor care au site propriu, uti-
lizeazd computere, email, Internet, In-
tranet si comert online cresc direct pro-
portional cu dimensiunea intreprin-
derilor. Astfel, peste 90% din intre-
prinderile mijlocii au computere, server
de email, acces Internet, 20,9% fac tran-
zactii online si 65% din ele au site pro-
priu, fatd de situatia microintreprinde-
rilor, unde numai 66,6% dispun de
conexiune la Internet, 26,93% au site
propriu si doar 12,51% fac tranzactii
online (grafic I).

Se remarci o diferentiere evidentd a
utilizarii tehnologiei informatice in
cadrul IMM-urilor in functie de aparte-
nenta regionald. Astfel, companiile din
regiunea Nord-Est inregistreaza cele mai

Diferentele utilizarii IT-ului in functie de marimea IMM-urilor

ridicate proportii ale intreprinderilor
dotate cu computere (91,86%), email
(87%), internet (90,75%). Companiile
din regiunea Vest, Nord Vest si Bucu-
resti-IIfov mai inregistreazd procente
ridicate la aceste capitole, dar la polul
opus se situeazd companiile din Centru
si SudVest, unde doar putin peste 67%
din companii detin calculatoare si doar
62,44% din companii au acces Internet
in regiunea Centru.

In functie de domeniul de activitate
al IMM-urilor, se evidentiazd urmai-
toarele diferente semnificative fatd de
media de ansamblu a firmelor investi-
gate:

» IMM-urile care activeazd in trans-
porturi consemneazi cele mai re-
duse proportii de intreprinderi care
sunt dotate cu computere (68,39%),
utilizeazd email-ul (58%), Interne-
tul (62,58%). Companiile din ser-
vicii se remarcd prin ponderi mai

Email internet

Computere

® microintreprinderi M Intreprinderi mici O Intreprinderi mijlocii

Nici una din
acestea

Tranzactii
online

Intranet Site-propriu
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mari de unititi economice in care
se acceseazd email-ul (87,79%), In-
tranetul  (10,23%), Internetul
(89,11%) sau care au in dotare com-
putere (91,90%). Firmele din sec-
torul comertului se evidentiaza prin
cele mai reduse ponderi de IMM-
uri care detin site propriu (25%).
Analiza IMM-urilor dupd rezultatele
obtinute in 2010 fatd de 2009 relevi c4,
in cadrul firmelor cu performante mult
mai bune sau mai bune, nivelul de uti-
lizare a tehnologiilor informatice este mai
ridicat decit in restul unititilor econom-
ice, ceea ce semnificd faptul ci potentialul
intreprinderilor este influentat de gradul
de apelare la tehnologii IT.

IMM-urile care utilizeaza
Internetul si Intranetul masiv
obtin performante superioare

Chestionarul adresat IMM-urilor a
cuprins si patru rdspunsuri menite sa
ilustreze scopul utilizdrii Internetului
—Intranetului. Astfel, in 65,21% din
firme se urmireste o mai bund comuni-
care cu furnizorii si clientii, in 53% din
companii se vizeazd obtinerea infor-
matiilor despre mediul de afaceri, in
37,58% din IMM-urile chestionate se
efectueazd tranzactii sau pliti electro-
nice, iar in 31,38% din cazuri comuni-
carea din cadrul firmei este facilitata.

La o analizi In addncime, IMM-urile
cu vérsta de peste 15 ani detin cele mai
ridicate proportii dintre companiile in
care Internetul este utilizat pentru a co-
munica cu furnizorii si clientii (68, 7%),
iar intreprinderile ce au intre 5 si 10 ani
vechime apeleazd cu o frecventd mai
mare la Internet sau Intranet pentru a
facilita comunicarea in cadrul firmei
(35,2%), pentru a obtine informatii
despre mediul de afaceri (56,5%) si pen-
tru efectuarea de tranzactii, contracte
sau pliti (41,5%).

Analiza pe regiuni de dezvoltare
contureazd doi poli: in timp ce firmele
din NE inregistreazd cea mai ridicatd
pondere a intreprinderilor care uti-
lizeaza Internetul-Intranetul pentru co-
municarea cu furnizorii si clientii (83,

Dimensiunea IMM-urilor si utilizarea Internetului / Intranetului
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7%), IMM-urile din SV inregistreazi cea
mai micd pondere (54,7%) dintre toate
regiunile. La fel, pentru a obtine infor-
matii despre mediul de afaceri (34,16%),
pentru a realiza tranzactii electronice
(26,3%), rezultatele ultimei regiuni
clasate sunt la mai putin de jumaitate fatd
de regiunea fruntasd, cea de NE (80%
respectiv 61,6%). Rezultatele din regiu-
nea Bucuresti-Ilfov o plaseazi pe aceasta
la nivel mediu, intre aceste doud limite.

Dacd IMM-urile sunt analizate dupa
dimensiune, se constatd cd proportiile
intreprinderilor care folosesc Interne-
tul-Intranetul pentru comunicarea cu
furnizorii si clientii si in cadrul organi-
zatiei, obtinerea de informatii referi-
toare la mediul de afaceri si efectuarea
de tranzactii sau pliti cresc odatd cu
cresterea dimensiunii firmelor, asa cum
reiese din graficul 2.

Dacd companiile ar fi grupate in
functie de ramura de activitate, firmele
de servicii detin cele mai ridicate pro-
cente de IMM-uri in cadrul cirora se ur-
mareste facilitarea comunicirii cu furni-
zorii/clientii (81,5%) sau in cadrul firmei
(44,5%), informarea cu privire la mediul
antreprenorial (69,9%) si realizarea de
tranzactii, contracte sau pliti (28,39%).
La polul opus se situeazd IMM-urile care
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activeaza In transporturi. Acestea inre-
gistreazd proportii mai reduse de intre-
prinderi in care se utilizeazd Internetul-
Intranetul pentru a facilita comunicarea
cu clientii/furnizorii (54,19%) si pentru
realizarea de tranzactii, contracte sau
pliti (28,39%).

Analiza performantelor IMM-urilor
dovedeste clar cd existd o legdturd di-
rectd cu gradul de utilizare al Internetu-
lui-Intranetului, dupd cum reiese din
comparatia intre performantele firmelor
in 2010 fatd de 2009. Performante mult
mai bune au obtinut in 2010 IMM-urile
care comunicd cu furnizorii si clientii
prin Internet sau Intranet (87,5%), care
folosesc Internetul pentru a ciuta infor-
matii despre mediul antreprenorial
(77,5%) sau tranzactioneazi intens pe
Internet (67,5%).

In anii urmitori, unul dintre factorii
majori care va diferentia IMM-urile va
fi dat de eficienta economici a sistemu-
lui de management informational,
mai ales in conditiile in care perfec-
tionarea sistemului de management al
IMM-urilor comerciale va creste prin
intermediul sistemelor ERP, CRM,
SCM, BI sau DM.

B ALEXANDRU BATALI
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De ce avem nevoie de
LinkedIn?

LinkedIn si-u facut aparifia in 2002, in sufrageria cofondatorului Reid Hoffman. Este cea
mai veche platforma dintre Facebook, Twitter si You Tube si are in prezent peste 120
de milioane de utilizatori din 200 de fdri. Oficial, site-ul a fost lansat pe 5 mai 2003,
iar la sfarsitul primei luni de funcfionare, refeaua LinkedIn numdra 4.500 de membri,

latforma de socializare dedicati

profesionistilor din diferite

domenii de activitate a crescut

constant, an de an, facilitind

interactiunea intre persoane
aflate la sute si mii de kilometri distant.
LinkedIn este, practic, o uriasd bazd de date
de CV-uri si, spre deosebire de alte retele
sociale, datele de contact includ mult mai
multe informatii, care sunt corecte intr-o
proportie extrem de mare.

Conform statisticilor companiei, de la
30 iunie 2011, inscrierile pe LinkedIn se fac
la o ratd mai mare de doi noi membri pe se-
cunda.

Din vara acestui an, site-ul este disponi-
bil si in limba roméani. Con-
form informatiilor oferite de
LinkedIn, peste 400.000 de
angajati din Roménia au deja
profiluri pe LinkedIn si peste
1.000 de grupuri au legdtura
cu Roménia.

Industriile roménesti cel mai bine re-
prezentate pe LinkedIn, in functie de nu-
marul de utilizatori, sunt: industria finan-
ciar-bancard, IT & servicii si telecomu-
nicatii. Cele trei companii din Roménia cu
cel mai mare numar de angajati cu conturi
pe LinkedIn sunt Petrom, BCR si Romtele-
com.

,Lansarea versiunii in Iimba romand
vine in intdmpinarea numdrului tot mai
mare de utilizatori roméni care isi creeazd
conturi personale pe LinkedIn. Numérul
nostru de membri din Estul Europei creste
continuu si cred cd LinkedIn are un
potential puternic de crestere in aceastd
regiune. Lansarea in limba locald a site-ului

nostru atrage adesea o generatie cu totul
noud de utilizatori, imbunatatind astfel ex-
perienta de utilizare a LinkedIn pentru in-
treaga comunitate”, a declarat Ariel Eck-
stein, director general al LinkedIn Europa.

Cat de util e LinkedIn in Romania?

Pentru Ciprian Trandafirescu, Business
Development Director V+O Communica-
tion Romaénia, unul dintre romanii care
are peste 10.000 de contacte directe pe
LinkedIn, platforma de socializare repre-
zintd un instrument excelent de comuni-
care si interactiune cu reteaua de contacte
profesionale. Aceste contacte il ajuti, la
randul lor, si interactioneze cu peste
15 milioane de oameni din intreaga lume.
Ciprian Trandafirescu s-a inregistrat pe
LinkedIn in 2005 si principalele activititi
desfisurate sunt extinderea permanenti a
retelei de contacte, dezvoltarea grupurilor
Romanian Managers, Management JOBS
in Romania si Linked to Romania, con-
tactarea de clienti potentiali si sta-
bilirea de intilniri pentru a explora
oportunititi de colaborare.

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

= 120 de milioane de membri in peste 200 de tari si teritorii
= mai mult de jumatate dintre membri sunt localizati in afara SUA
m in 2010 s-au realizat aproximativ doua miliarde de cautari de persoane pe LinkedIn
m sediul central este in Mountain View, California
m echipa de conducere a companiei este alcatuita din directori experimentati,
din companii precum Yahoo!, Google, Microsoft, TiVo, PayPal si Electronic Arts.

CEO-ul LinkedIn este Jeff Weiner.

m LinkedIn este disponibil in prezent in noua limbi: engleza, franceza, germana,
italiana, portugheza, spaniola, rusa, turca si romana.
m LinkedIn are 1.515 angajati localizati Th toata lumea. La inceputul lui 2010

avea 500 de angajati.

crutat pentru pozitia pe care o detine in
prezent prin profilul sdu de pe LinkedIn.
Mai mult de jumitate dintre posturile va-
cante de ingineri sunt promovate prin in-
termediul LinkedIn. LinkedIn este reteaua
care asigurd si cea mai mare ratd de succes
in procesul de recrutare, conform unui
studiu recent.

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

Ciprian Trandafirescu crede ci ,pe
LinkedIn poti targeta foarte bine, compa-
rativ cu site-urile clasice de joburi. Con-
sider cd este deja mai eficient decét eJobs si
Best Jobs, mai ales pentru pozitii de mana-
gement si specialist. Este probabil cel mai
eficient canal de comunicare online B2B
pentru middle si top management-ul din
Roménia. Ultimele date pe care le-am gisit
spun cd sunt in prezent peste 500.000 de
utilizatori de LinkedIn in Roménia, iar
cresterea este semnificativd in fiecare lun4.
Disponibilitatea site-ului in limba romana
va stimula si profesionisti nevorbitori de
Iimba engleza si-si creeze cont si sd inter-
actioneze pe LinkedIn.”

Existd, Insd, si romani care sunt sceptici
in ceea ce priveste utilitatea acestei retele
in Romania. Iatd ce scrie pe blogul personal
(http://mariussescu.ro) un utilizator de
LinkedIn: , Totusi, nu pot si nu m4 intreb
daci LinkedIn e intr-adevir util in Romé-
nia. Folosesc reteaua de vreo 2 ani, dar nu
la modul intensiv. Adaug persoanele pe
care le cunosc, am legat contul de blogul
propriu, mai postez ocazional mesaje si...
cam atit. Totusi, nu am primit pdnd acum
oferte de colaborare pe LinkedIn, nu am
fost cdutat de firme care vroiau si md anga-
jeze, deci profesional nu pot si spun cd am

fost ajutat de LinkedIn. De fapt, dacd ma
gindesc mai bine, m-a ajutat mult mai
mult blogul s imi gdsesc un alt job sau sd
realizez colaboriri pe diferite proiecte de-
cdt aceastd retea. Se exagereaza cu avanta-
jele ei sau folosesc eu gresit reteaua?”
Mesajele pe care le-a primit ca rispuns
l-au contrazis. Un cititor a gisit pe grupu-
rile de pe LinkedIn opinii valoroase in do-
meniile sale de interes, un altul care acti-
veazd in domeniul IT a primit multe oferte
de angajare din tara si din strdinitate, iar
altcineva a primit prin LinkedIn o ofertd
de job de la Google pentru departamentul
lor dedicat pentru Roménia din Dublin.
Conform unui studiu prezentat de re-
vista Fast Company angajatii ,,pierd” zilnic
4 ore din timpul de lucru verificAndu-si di-
versele cdsute postale — mailul de serviciu,
cel personal, conturile de Facebook,
LinkedIn sau YouTube. Cei mai multi din-
tre angajati isi verifica regulat mailul per-
sonal (91%), mailul de serviciu (89%), con-
tul Facebook (58%) si contul de LinkedIn
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(47%). Din studiu a reiesit cd persoanele cu
functii de management sunt mai atasate de
contul de LinkedIn (63% il verifica regu-
lat), decét de cel de Facebook (55%).

Cei mai dependenti de LinkedIn sunt
managerii de marketing (73%) si cei de
vanziri (72%).

Ce spun companiile romanesti
despre LinkedIn?

Cele trei companii roméanesti nomina-
lizate de LinkedIn cd au cel mai mare nu-
mar de angajati cu conturi pe LinkedIn in-
registrau, la jumadtatea lunii septembrie:
Petrom - 1.173 de angajati pe LinkedIn,
BCR - 1.619 de angajati, Romtelecom -
1.481 de angajati.

LinkedIn pune la dispozitie gratuit si
automat cite o pagind pentru fiecare com-
panie existentd in baza lor de date. Romt-
elecom a decis sd preia si sd actualizeze pe-
riodic continutul paginii dedicate com-
paniei pentru cei care utilizeaza acest por-
tal in scopul informarii.

,LinkedIn este incd un canal folosit de
Romtelecom pentru a ajunge la audientele
relevante, avind in vedere cd un numdr de
cel putin 100.000 de persoane cu functii de
conducere din Romania sunt inregistrate
ca utilizatori de LinkedIn. Pagina a fost
generatd automat, odatd cu inregistrarea a
cel putin 2 utilizatori de LinkedIn care au
declarat cd lucreazd Ia Romtelecom”, au
declarat reprezentantii companiei pentru
Market Watch.

f NUMAR DE MEMBRI LA NIVEL MONDIAL

m peste 26 de milioane de membri in Europa
m peste 6 milioane de membri in Marea Britanie

m peste 2 milioane de membri in Franta
m peste 2 milioane de membri in Olanda
m peste 2 milioane de membri in Italia

m peste 1 milion de memobiri in regiunea DACH (Germania, Austria si Elvetia)

m peste 1 milion de membri in Spania
m peste 10 milioane de membri in India

m peste 4 milioane de membri in Canada

m peste 4 milioane de membri in Brazilia

m peste 2 milioane de membri in Australia

m la sfarsitul lunii iunie 2011, LinkedIn numara printre membrii sai mai mult de
6,5 milioane de studenti si 9 milioane de noi absolventi de facultate
(prin noi absolventi de facultate, Linkedln se refera la cei care au absolvit o

facultate intre 2008 si 2011).
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fncepand cu luna mai a acestui an, pa-
gina este administrata de Divizia Comer-
ciald Business a Romtelecom.

»LinkedIn poate genera vizibilitate cu
privire la oportunitatile de carierd din
Romtelecom, avind in vedere ci orice per-
soand care are un astfel de cont il foloseste
ca mijloc de networking. Aceastd retea so-
ciald poate fi un instrument valoros pentru
a tine legdtura cu potentiali candidati, mai
ales ci majoritatea celor care folosesc
LinkedIn au profilele actualizate. In plus,
este un instrument de marketing care poate

(i) VENITURI GENERATE

[ Principalele motive pentru care

o persoana isi deschide un cont pe Linkedin
m sa se conecteze sau reconecteze cu oameni cu care a interactionat din punct de

vedere profesional;
m sa-si largeasca reteaua de contacte;

m sa creeze comunitati in jurul unei industrii/subiect pentru a comunica cu colegi de

breasla;

m sa gaseasca oportunitati de cariera si sa fie gasit mai usor de catre angajatori.

rietdtii on-line a brandului Charisma de
aproape 4 ori in mai putin de un an. In ceea
ce priveste retelele profesionale, LinkedIn a

LinkedIn a raportat venituri de 121 de milioane de dolari la 30 iunie 2011, ceea ce
inseamna o crestere de 120% fata de al doilea trimestru din 2010.

Veniturile provenite din solutii de recrutare au inregistrat 58,6 milioane de dolari,
cele din solutiile de marketing au fost de 38,6 milioane de dolari, iar veniturile din
abonamentele premium au fost de 23, 9 milioane de dolari (crestere de 60% fata de
al doilea trimestru din 2010). Veniturile LinkedIn pentru al treilea trimestru al acestui
an sunt estimate sa se incadreze intre 121-125 de milioane de dolari. Veniturile esti-
mate pentru intregul an 2011 sunt estimate intre 475-485 de milioane de dolari.

fi folosit in combinatie cu alte mijloace de
promovare online”, mai spun reprezen-
tantii companiei.

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

,In plus, adesea folosim LinkedIn pen-
tru a cduta potentiali candidati cu profile
de nisd, experti sau candidati pentru pozitii
manageriale cu care putem lua astfel legd-
tura. Evident, nu se concretizeazd tot tim-
pul in angajdri, dar mdcar pentru o primd
adresare si schimb de date de contact in
vederea unei potentiale colabordri viitoare
se dovedeste adesea un intrument util”,
mentioneazd reprezentantii companiei.

TotalSoft nu a recrutat de pe LinkedIn,
insd de anul trecut compania a implemen-
tat in cadrul Diviziei de Marketing o po-
zitie de marketing on-line responsabild cu
cresterea vizibilititii brandurilor TotalSoft,
Charisma si Primavera in acest mediu si cu
sustinerea procesului de vinzare.

LAm vizat atit site-urile proprii
(Charisma si TotalSoft), care au fost com-
plet schimbate din punct de vedere al struc-
turii, continutului si designului, cét si cele
profesionale si de socializare. Charisma.ro,
de exemplu, a contribuit Ia cresterea noto-

fost printre primele noastre targeturi in on-
Iine. Pe de o parte, ne-am creat propriile
grupuri profesionale pe zonele noastre de
interes, cum ar fi ERP sau HR, si, pe de altd
parte, ne-am afiliat la 41 de grupuri profe-
sionale din Romania (550.000 specialisti) pe
diverse alte domenii de interes. Am de-
scoperit in LinkedIn in primul rdnd un
mediu foarte bun pentru schimbul de in-
formatii, idei si oportunitati si, foarte im-
portant, locul ideal de unde poti obtine in
scurt timp opiniile avizate pe anumite prob-
lematici”, spune Gabriela Barcun, On-line
Marketing Manager TotalSoft.

SIVECO Romania si-a creat pagina pe
Linkedin in 2011, pentru a-si consolida re-
teaua de business, pentru cresterea notori-
etdtii si recunoasterea brandului in mediul
online, pentru generarea de leaduri, pre-
cum si pentru atragerea si retentia clien-
tilor si a partenerilor.

Jin primul rind, SIVECO Romania
are posibilitatea de a prezenta intr-un
mod rapid, direct si interactiv unor profe-
sionisti din business/clienti/potentiali
clienti/parteneri/potentiali angajati pre-
zentdri de produs, referinte, initiative,
evenimente etc. Avantajele, de loc de ne-
glijat, sunt: cresterea notorietdtii brandu-
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lui, mdrirea bazei de contacte, crearea sau
aderarea la grupuri de specialisti IT, pos-
tarea de articole de profil, linkuri utile ci-
tre eLearning, SIUI, IACS, precum si cd-
tre comunicatele noastre de presi”, au de-
clarat pentru Market Watch reprezen-
tantii companiei.

In Romania, LinkedIn devine un spatiu
din ce in ce mai popular de discutii intre
profesionistii din diverse domenii. Poate cd
aceastd platforma nu {i ajutd pe toti utliza-
torii ei asa cum si-ar dori acestia, insd un
lucru este sigur: dacd contactezi pe cineva
prin LinkedIn, ai sanse de 99,99% si iti si

raspunda.
m LuizA SANDU

([l Companii romanesti
pe Linkedin

= Arobs Transilvania Software

105 angajati pe LinkedIn
= BCR

1.619 angajati pe Linkedin
= EBS Romania

64 de angajati pe LinkedIn
= NetBrinel

47 de angajati pe LinkedIn
= Orange Romania

1.244 de angajati pe LinkedIn
u Petrom

1.173 angajati pe LinkedIn
= RCS&RDS

419 de angajati pe LinkedIn
= Romtelecom

1.481 angajati pe LinkedIn
= Senior Software

26 de angajati pe LinkedIn
= SIVECO Romania

405 de angajati pe LinkedIn
u TotalSoft

234 de angajati pe LinkedIn
= Transart

44 de angajati pe LinkedIn



