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EDITORIAL RECOMANDĂRI

Am discutat cu mai multe persoane, în ulti-
ma vreme, dacă Social Media este un canal util 
pentru companiile active în Business2Business. 
Cu excepţia LinkedIn, mulţi nu văd un beneficiu 
imediat în această direcţie, însă toţi au remarcat 
activitatea intensă a unor branduri din domeniul 
Business2Consumer. Chiar dacă există câteva 
nume din IT care au spart gheaţa şi sunt prezente 
pe Facebook, canale precum LinkedIn şi Twitter 
sunt foarte departe de o utilizare eficientă şi sunt 
mult mai potrivite pentru B2B. Evident, prezenţa 
în Social Media nu înseamnă îngroparea canale-
lor tradiţionale, ci doar adăugarea unor elemente 
noi în strategia de marketing.

Înainte de toate, Social Media înseamnă relaţii, care se construiesc în timp 
şi cu mare atenţie şi, la fel de important, înseamnă mai mult să asculţi decât să 
comunici. Am remarcat că aceasta este greşeala cea mai frecventă, toată lumea 
vrea să comunice, să plaseze o informaţie sau, şi mai complicat, să se promo-
veze în Social Media. Pentru un brand orientat către consumatorul final, abor-
darea poate fi bună, însă pentru B2B este nevoie de mai mult rafinament.

Social Media poate ajuta la realizarea unei trasabilităţi la nivel de HR, prin care se 
pot afla companiile în care a lucrat un viitor interlocutor, preocupările sale, punctele 
sale de vedere pe anumite subiecte, pasiuni etc. Se poate obţine astfel o imagine mult 
mai clară a target-ului unei companii, iar abordarea poate fi schimbată în consecin-
ţă, de la propunerea unei oportunităţi de afaceri până la evitarea unui subiect inco-
mod. Social Media nu este un instrument de vânzări, însă poate genera oportunităţi 
şi lead-uri dacă o companie ascultă şi participă în spaţiul virtual la discuţii relevante 
despre domeniul său de activitate sau propune dezbaterea unor astfel de subiecte.

Un aspect foarte relevant în mediul B2B este şi dezvoltarea propriilor co-
munităţi de tip Social Media, pe o platformă proprie sau pe una deja existentă. 
Un grup de discuţii pe LinkedIn, unde clienţi şi prospecţi să poată împărtăşi 
experienţe, poate fi o astfel de iniţiativă, dar care necesită o atenţie constantă 
şi, în egală măsură, o investiţie de timp şi cunoştinţe.

Social Media poate nu va fi cel mai eficient instrument pentru generare de 
lead-uri, însă va contribui la creşterea brand awareness-ului şi va fi un element 
care va face mix-ul de marketing mai acroşant.

Social Media în B2B nu este un subiect de ignorat, dar nici nu trebuie să 
creeze aşteptări false. O abordare prudentă, fără blocarea unor resurse impor-
tante este recomandabilă. Un aspect relevant este că implicarea în acest mediu 
transcende echipa de Marketing şi PR şi necesită o participare extinsă, deoare-
ce Social Media înseamnă înainte de toate relaţionare.
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fuziune nucleară
pentru realizarea 

Fuziunea nucleară este, în momentul de față, cea mai 
credibilă sursă potențială pentru energia viitorului. 
În acest sens, în Europa este în plină desfășurare 
unul dintre cele mai mari proiecte științifice și teh-
nologice la nivel global, Euratom fuziune. Din punc-
tul de vedere al materialelor, problemele principale 
privesc componentele care vor crea armura incintei 
care va conține plasma, sistemul de preluare a ener-
giei termice generate și materialele pentru structu-
ra de rezistență a reactorului. Aceste materiale tre-
buie să reziste la temperaturi înalte și fluxuri puter-
nice de radiații, să fie capabile de a transfera rapid 
caldura și, în același timp, să poată crea o structură 
puternică, capabilă să includă și simultan să prote-
jeze un volum mare de plasmă. Materialele și teh-
nologiile industriale actuale de producere a acesto-
ra nu pot furniza acum soluții conforme cerințelor 
unui reactor de fuziune, dar, împreună cu partenerii 
săi, INCDFM s-a dedicat tocmai efortului științific 
ce vizează aducerea frontierelor cunoașterii în zona 
posibilului. �  Dr. Andrei Galațanu 

HOTMAT, infrastructura 
INCDFM dedicată 
materialelor pentru 
medii extreme
Institutul Național de Cercetare- 
Dezvoltare pentru Fizica Materialelor  
(INCDFM) s-a alăturat în ultimii ani aces-
tui efort global de cercetare pentru dezvol-
tarea unor materiale adecvate, utilizând o 
infrastructură recent creată pentru produ-
cerea și investigarea materialelor pentru 

medii extreme, HOTMAT. Această infra-
structură, o investiție de circa un milion 
de euro, este axată pe cele mai moderne 
tehnici și echipamente pentru metalurgia 
pulberilor metalice, ceramice sau compo-
zite (figura 1), precum și pentru analiza 
proprietăților lor la temperaturi înalte. 
Principalele echipamente pentru produ-
cerea de materiale sunt cele de sinterizare 
asistată de câmpuri electrice, sinterizare 
asistată de presiune și sinterizare asistată 
de câmpuri de microunde, iar prezența 

lor în cadrul aceluiași institut este unică în 
România și rar întâlnită chiar și în institu-
te de top din Europa. 

Echipamentul de sinterizare asistată 
de câmp electric sau „Spark Plasma 
Sintering“ (SPS) este capabil să realizeze 
temperaturi de peste 2200 grade C, atât 
prin convecție (încălzire indirectă), cât 
și prin descărcare electrică între grăunții 
materialului. În plus, aparatul permite și 
aplicarea unei forțe uniaxiale asupra ma-
terialului procesat. Avantajul cel mai mare 
este însă constituit de posibilitatea creșterii 
și descreșterii temperaturii în mod con-
trolat cu până la 400 grade/minut. Având 
în vedere faptul că aceste variații sunt ge-
nerate de prezența sau absența descărcării 
electrice chiar în interiorul materialului, 
rezultă un timp necesar de lucru de ordi-
nul zecilor de minute, foarte scurt dacă 
îl comparăm cu procesele de sinterizare 
clasică, care durează și câteva zile pentru 
același material. Mai mult, un timp de 
procesare scurt diminuează creșterea 
grăunților, materialul final conservând 
morfologia pulberilor inițiale, ceea ce 
permite realizarea de materiale masive 
nano-structurate. Expertiza cercetătorilor 
din grupul nostru a condus la o dezvoltare 
a capabilităților echipamentului pentru 
realizarea unor probe cu forme complexe 
și extinderea domeniului de lucru în ceea 
ce privește presiunea aplicabilă și tempera-
tura de lucru.

Echipamentul de sinterizare asistată 
de câmp de microunde „MicroWave 
Sintering“ (MWS) poate, de asemenea, 
realiza viteze mari de încălzire/răcire, 
precum și temperaturi de lucru de până 
la 2000 grade C, în funcție de calitatea de 

INCDFM, în cursa   pentru realizarea 
reactoarelor de   fuziune nucleară

■ Infrastructura high tech permite dezvoltarea 
materialelor pentru medii extreme
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Fig. 1: Infrastructura HOTMAT din INCDFM, laboratorul principal  
pentru producerea materialelor pentru medii extreme

absorbant de microunde a materialului. 
Avantajul principal al echipamentului 
este dat de posibilitatea de procesare a 
unor componente cu forme și dimensiuni 
arbitrare, în diferite tipuri de atmosfere 
(gaze de lucru, inerte sau active). 

Echipamentul de sinterizare asista-
tă de presiune „Hot Press Sintering“ 
(HPS) este capabil să atingă tempera-
turi de până la 2300 grade C și să aplice 

în același timp o forță de 100 kN pe o 
secțiune cu diametrul de 5 cm. Avantajul 
principal, rezultând din modul de pro-
iectare al echipamentului, îl constituie 
existența unei zone largi de temperatură 
foarte stabilă, asigurând astfel procese 
tehnologice caracterizate prin parametri 
preciși și reproductibili. 

Acestor instalaţii li se adaugă în cadrul 
HOTMAT o moară planetară cu bile, cu 

4 posturi de măcinare și viteză de rotație 
de până la 400 rpm, utilizabilă atât pentru 
măcinare, cât și pentru aliere mecanică, și 
o instalație de topire de aliaje cu răcire ul-
trarapidă, de tip „melt spinning“, cu aju-
torul căreia se pot realiza benzi amorfe. 
Acestea pot fi utilizate ca atare în cadrul 
cercetărilor din institut sau pot constitui 
materiale precursoare pentru brazări sau 
realizarea de materiale compozite. 

Primele noastre  
rezultate importante 
Dintre subiectele abordate cu deosebit 
succes trebuie menționate materialele cu 
gradient funcțional W-oţel, cu aplicație 
atât pentru componente de armură, cât 
și pentru sistemul schimbător de căldură 
(„divertor“), compozitele pe bază de car-
buri de siliciu și W, precum și dezvoltarea 
unei serii de tehnici de îmbinare, cu tre-
nuri de pulsuri electrice, la temperaturi 
ridicate, pentru materiale nesudabile.

Participare la Euratom fuziune
În ultimii ani, complementar HOTMAT, achiziționarea de echipamente de 
ultimă generație pentru diferite analize, precum și expertiza recunoscută 
internațional a cercetătorilor INCDFM, au condus la o expansiune rapidă a 
prezenței institutului în proiectele din cadrul Euratom fuziune, acoperind o 
arie largă de tematici, de la aspecte de cercetare fundamentală, până la rea-
lizarea de machete pentru teste. Euratom fuziune este, în primul rând, un 
efort științific considerabil și convergent în domenii precum fizica plasmei, 
fizica materialelor, inginerie și informatică, pentru elaborarea tehnologiilor 
necesare exploatării energiei obținute din fuziune.
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Materiale  
compozite SiC-W 
Carbura de siliciu SiC este un material 
dur, rezistent la temperaturi înalte, care ar 
putea avea un potențial deosebit în zona 
materialelor pentru reactoare de fuziu-
ne. O serie de inconveniente îl fac însă 
deocamdată inaplicabil: este casant, are o 
porozitate și permeabilitate mare la gaze, 
conține Si, care se activează nuclear ușor, 
şi are o conductibilitate termică scăzută 
la temperaturi mari, ceea ce împiedică 
transportul termic prin material. Soluția 
pentru a depăși aceste deficiențe constă în 
realizarea de materiale compozite. În acest 
sens, în INCDFM, în cadrul Euratom, au 
fost abordate mai multe direcții: proteja-
rea materialului bulk SiC cu un strat de W 
suficient pentru a reduce fluxul de radiație 
care ajunge la atomii de Si din interior, 
realizarea unui compozit masiv cu o con-
ductibilitate termică crescută prin dopaj 
cu W și V (vanadiu) – buni conductori 
termici, reducerea porozității și, respectiv, 
permeabilității prin utilizarea tehnicilor 
avansate de preparare disponibile, precum 
și creșterea rezistenței mecanice prin uti-
lizarea a diferite fibre (C, SiC, cu sau fără 
interfață). Rezultate remarcabile au fost 
obținute atât din punctul de vedere al rea-
lizării de componente, cât și al înţelegerii 
mecanismelor microscopice care conduc 
la creșterea conductibilității termice în 
compozite SiC-W. A fost dezvoltată astfel 
o tehnologie eficientă și rapidă pentru a 
asigura alipirea unui strat de W la mate-
rialul masiv, utilizând sinterizarea asistată 
de câmp electric, în timp ce sinterizarea 
asistată de presiune îmbunătățește consi-
derabil densitatea materialului. De aseme-
nea, utilizarea microundelor în cazul SiC 
(bun absorbant) permite realizarea unor 
temperaturi de lucru foarte ridicate și o 
compactizare suplimentară a probelor. În 

Materiale cu gradient 
funcțional W-oțel 
Materialele cu gradient funcțional (FGM) 
reprezintă o soluție conceptual elegantă 
de a îmbina proprietățile a două mate-
riale, asigurând o trecere graduală între 
acestea. În cazul componentelor pentru 
reactoarele de fuziune este necesară îm-
binarea proprietăților refractare ale W 
(wolfram) – singurul material care poate 
asigura rezistență la fluxurile mari de căl-
dură și radiație – cu rezistența mecanică a 
oțelurilor feritice cu Cr (crom), care repre-
zintă opțiunea cea mai probabilă pentru 
a asigura structura de rezistență a reacto-
rului. În principiu, un astfel de material 
se poate realiza prin suprapunerea unor 
straturi subțiri cu compoziții variabile de 
W și oţel. Realizarea practică prin metode 
metalurgice clasice este însă imposibilă, 
în primul rând datorită temperaturilor 
de topire foarte diferite ale oțelurilor (în 
general aproximativ 1500 grade C) și W 
(3600 grade C). Mai mult, natura fragilă și 
puțin ductilă a W și a aliajelor bogate în W 
face imposibilă aplicarea unor procedee de 
prelucrare termo-mecanică uzuale. Pentru 
a realiza un astfel de material, alternativa 
aplicată cu succes de grupul de cercetători 
din INCDFM implică tehnici avansate 
de metalurgia pulberilor. Amestecuri de 
pulberi cu dimensiuni nanometrice au fost 
realizate prin amestecare mecanică în at-
mosfera protectoare în moara planetară, iar 
compozițiile graduale au fost depuse în stra-
turi succesive și apoi compactate prin SPS. 
Au putut fi obținute probe cu până la 10 
straturi diferite compozițional și cu grosimi 
variind între 0.1 și 1 mm pe strat. Astfel se 
pot realiza componente cu dimensiuni și 
forme variabile, adecvate specificațiilor pro-
iectului de reactor DEMO. Figura 2 prezin-
tă structura cu compoziții graduale de W și 
oțel, într-un FGM realizat în INCDFM.

figura 3 este redată dependența de tem-
peratură și morfologie a probelor pentru 
conductibilitatea termică a compozitelor 
SiC-W. Se poate observa o creștere de 
până la 8 ori a valorii conductibilității 
termice la 1000 grade C a materialelor cu 
dispersii nanometrice de W. Măsurătorile 
au fost realizate utilizând un echipament 
de tip „Laser Flash Analyzer“ de ultimă 
generație, disponibil în cadrul infrastruc-
turii HOTMAT. 

Îmbinarea materialelor 
nesudabile prin trenuri 
de pulsuri electrice
În multe cazuri, din cauza formei sau/și 
proprietăților materialelor utilizate, îmbi-
narea prin sudură a două componente nu 
este posibilă. Astfel de situații se regăsesc 
cu precădere în cazul proiectului pentru 
un reactor de fuziune, unde unul din 
materiale este W. Prelucrarea mecanică 
dificilă, ca și considerentele de etanșeitate 
la temperaturi înalte fac imposibile 
îmbinările mecanice clasice cu filet sau 
nituri. Alternativ se pot utiliza diferite 
metode de brazare (lipire prin difuzia 
la temperatură înaltă a unui material 
intercalat între cele două componente) 
sau lipire directă prin difuzie între cele 
două componente. INCDFM s-a implicat 
în acest subiect important al proiectului 
prin studiul metodelor menționate, utili-
zând în principal tehnica SPS. Cercetările 
privesc atât optimizarea materialului de 
brazare (compoziție, morfologie), cât și 
posibilitățile tehnologice legate de forma 
și modul de îmbinare a componentelor. 
Rezultate promițătoare au fost obținute 
atât în cazul lipirii directe prin difuzie 
asistată de trenuri de pulsuri electrice, 
cât și în cazul brazării, utilizând pulberi 
nanometrice în procese de încălzire ra-
pidă asistată de presiune. Pe lângă aceste 
direcții principale, tot în cadrul proiectu-
lui „Euratom fuziune“, începând cu acest 
an se lucrează la prepararea de oțeluri 
întărite cu dispersii oxidice. 

În final, trebuie precizat că infrastruc-
tura specializată HOTMAT este utilizată 
cu succes și în cadrul proiectelor privind 
alte materiale funcționale, cum sunt cele 
pentru generația a patra de reactori nu-
cleari de fisiune, materiale termoelectrice 
sau supraconductoare avansate. Detalii 
tehnice suplimentare se regăsesc în pagi-
na institutului: www.infim.ro.�

Fig. 2: Harta compozițională (figura principală)  
și imaginea de microscopie electronică de baleiaj  
ale unui FGM oțel-W realizat în INCDFM

Fig. 3: Dependența de temperatură și morfologie a 
probelor pentru conductibilitatea termică  
a compozitelor SiC-W.
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Dacă ar fi să sumarizez 
sesiunile care se discută 
pe la conferinţele de pro-
ject management aş pu-
tea spune că, de fapt, se 
discută două teme mari: 
de ce eşuează proiectele 
şi Agile cu toate rudele 
sale. Cu scuza că puţin 
cinism nu a făcut rău 
nimănui, aş putea spu-
ne chiar că Agile a apă-
rut, cel puţin ca temă de 
discuţie, pentru că de 
ani buni deja, tot ratăm 
proiecte. Este Agile  
soluţia miraculoasă 
care ne face să fim mai 
optimişti când privim 
rapoartele despre pro-
iecte de succes versus 
proiecte eşuate?

Apărută iniţial în domeniul 
software, acolo unde, nu-i 
aşa, proiectele nu eşuează 
niciodată, mişcarea Agile 
a cuprins deja întreaga 

planetă. Nu, nu este o exagerare, pentru că 
peste tot în lume subiectul este dezbătut cu 
multă ardoare. Mai mult chiar, organisme 
globale, cum este cazul Project Manage-
ment Institute (PMI), îi alocă timp, efort 
şi încredere. Spun încredere pentru că 
deja PMI a lansat şi o certificare pentru cei 
care practică metodologii Agile, ceea ce 

înseamnă că un organism cu greutatea şi 
prestanţa PMI îşi „sponsorizează” cu pro-
pria credibilitate mişcarea Agile. 

Pentru a nu fi al „n+1”-lea articol pe 
tema Agile care vorbeşte despre backlog 
sau sprinturi, vom aloca în cele ce urmea-
ză puţină atenţie impactului pe care îl are 
această orientare în lumea project mana-
gementului. Pentru că, dacă toată lumea 
vorbeşte despre asta, înseamnă că deja 
are un impact, chiar şi numai dacă acest 
impact ar fi că iroseşte timpul specialiştilor 
din domeniu. Părerea bună pe care o am 
despre oamenii din această meserie mă 
face să cred că este ceva serios cu acest 
Agile. Dacă a depăşit domeniul software, 
domeniu de altfel destul de enclavizat, 
însemnă că în mod sigur, pe undeva şi-a 
demonstrat utilitatea. Zilele trecute vor-
beam cu un prieten, project manager la o 
respectabilă firmă de asigurări, care îmi 
povestea despre cum folosesc ei Agile. Fir-
mă de asigurări care să folosească Agile? 
S-a întors lumea pe dos?

Am selectat trei lucruri pe care, indi-
ferent de domeniul de activitate, nu se 

poate să nu le apreciezi şi chiar preiei de 
la Agile. De ce trei? Pentru că sună a cifră 
magică şi, aşa cum am spus mai sus, e 
ceva magic cu acest Agile.

Cel mai mult am apreciat faptul că 
m-a învăţat cum se mănâncă un elefant. 
Ştiam eu dinainte că se mănâncă bucăţică 
cu bucăţică, dar acum am descoperit şi 
o metodologie pentru a mânca elefantul. 
Agile ia întregul, îl sparge în bucăţele, 
prioritizează bucăţelele şi apoi te obligă 
să nu vezi altceva decât bucăţica la care 
lucrezi. Nu există nimic altceva! Ceea ce 
trebuie să recunoaştem că în lumea de 
azi, când un milion de lucruri ne distrag 
atenţia, este remarcabil să te poți concen-
tra 100% pe un task. Am învăţat din asta 
că nu există proiect (prea) mare pentru 
că, de fapt, el este doar o suită de mini-
proiecte legate între ele şi că nu trebuie să 
laşi grandoarea şi complexitatea să te do-
mine. Este o abordare în care eşti forţat să 
te gândeşti tot timpul la scop, la livrabil, 
la rezultatul muncii tale. Dincolo de task-
uri, Gantt-uri, resurse şi planuri există un 
elefant de mâncat.

Florian Ivan
Director pentru Educaţie  

şi Certificare, Project 
Management Institute

florian.ivan@pmi.ro

O nouă   lume 
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De la Kanban, un fel de ramură 
a Agile, am preluat organizarea 
muncii. Un task nu poate fi decât 
într-una din următoarele trei faze: 
planificat (to do), în curs de realiza-

re (work in progress sau WIP) sau 
efectuat („done” şi acceptat de toată 
lumea). Am fost şocat să aflu că noi, 
oamenii, ne putem impune limite. 
Că putem să ne propunem, de exem-
plu, să nu facem mai mult de trei lu-
cruri în acelaşi timp. Pentru că, deşi 
noi ştim că putem face 10 lucruri 
în acelaşi timp, experienţa ne arată 
că nu le vom termina la timp sau că 
nu vom face niciunul bine. Kanban 
te învaţă cât de util este să îţi impui 
limite (WIP limits) şi să nu treci la 
următorul subiect de pe agendă până 
nu l-ai livrat corespunzător pe cel la 
care lucrezi în prezent. 

Ca om care a lucrat toată viaţa 
cu clienţii, nu puteam să nu apre-
ciez intimitatea cu clienţii pe care 
trebuie să o ai în abordările Agile. 
De multe ori, odată început proiec-
tul, ne e teamă de orice interacţiune 
cu clientul. Şi pe bună dreptate! 
Pentru că de câte ori îl vedem, ori 
ne spune că nu e bine ce am făcut 
ori, dacă e bine, îi mai vin idei şi 
vrea mai mult decât am agreat ini-
ţial. Şi totuşi... Clientul este cel care 
plăteşte, fie el şi client intern. El este 

cel pentru care s-a iniţiat proiectul. 
El este raţiunea de a fi a proiectului. 
Dar, dincolo de aceste aspecte care 
dau mai degrabă în filozofie decât în 
pragmatismul de care avem nevoie, 
interacţiunea cu clientul ne ajută să 
ne validăm că ceea ce facem, facem 
bine. Şi, în condiţiile de incertitudine 
în care operează asemenea proiecte, 
validarea intermediară sau parţială 
a clientului este cea mai sigură po-
liţă de asigurare împotriva eşecului. 
Într-adevăr, nu garantează succe-
sul. Dar lipsa ei creează premisele 
pentru o mulţime de probleme mai 
târziu. Dincolo de acest beneficiu 
pentru echipa de proiect, legăturile 
strânse cu clienţii ajută şi la crearea 
şi consolidarea încrederii în echipa 
de proiect. La început, toată lumea 
este circumspectă, pentru că orice 
proiect este o nouă aventură. Dacă 
echipa este nouă, provocarea este cu 
atât mai mare. Livrări intermediare, 
sesiuni de feedback, prezentări sau 
simple discuţii cu clienţii îi ajută pe 
aceştia să vadă că echipa lucrează, că 
există progres şi, foarte important, 
că nu trebuie să aştepte cu sufletul 
la gură până la sfârşitul proiectului 
pentru a vedea ce s-a făcut de fapt.

Exemplele pot continua, iar 
aplicabilitatea lor este limitată doar 
de propriile noastre percepţii şi 
constrângeri. Cert este că tot mai 
multe organizaţii, din domenii de 
activitate cât mai variate, încep să 
adere la Agile. După ce ani întregi 
ne-am întrecut în complexitate, este 
acum timpul să revenim la simplita-
te, la lucruri pe care le putem face în 
activitatea noastră de zi cu zi şi care 
chiar dau rezultate.�

Agile ia întregul, îl 
sparge în bucăţele, 
prioritizează bucăţe-
lele şi apoi te obligă să 
nu vezi altceva decât 
bucăţica la care lucrezi

O nouă   lume 
mai   agilă
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Până de curând, mana-
gementul performanţei 
s-a focalizat exclusiv pe 
angajaţi, măsurând con-
tribuţia fiecăruia în ca-
drul companiei. Este ceea 
ce numim evaluarea 
performanţei. În prezent, 
managementul perfor-
manţei este considerat 
esenţial în strategia unei 
companii, fiind un proces 
integrat, care nu se foca-
lizează doar pe evaluarea 
angajaţilor, ci şi pe eva-
luarea modului în care 
organizaţia – prin pro-
cesele şi proiectele sale 
– îşi atinge obiectivele 
propuse. Altfel spus, se 
urmăreşte activ alinierea 
şi realizarea obiectivelor 
individuale şi a celor or-
ganizaţionale.

Ce înseamnă şi cum 
obţinem performanţa  
în proiecte?

Atâta vreme cât în proiecte se aplică ma-
nagementul de proiect, acesta trebuie să 
acopere şi aspectele legate de managemen-
tul performanţei în proiectele respective.

„La ce ne gândim când zicem mana-
gementul performanţei? Primul pas stă în 
definirea termenilor. În engleză, cuvântul 
„performance“ înseamnă execuţia, realiza-

performanței în pr oiecte
rea unei sarcini, a unei activităţi. În româ-
nă, performanţă înseamnă să iei medalia 
de aur la Olimpiadă, înseamnă realizarea 
unor activităţi excepţionale. Să luăm un 
exemplu: Care este diferenţa între a face 
sport şi a face sport de performanţă? Pen-
tru unii, a face sport înseamnă a ieşi două 
ore la tenis, din care 30 de minute de joc, 
restul la o terasă cu prietenii. Pentru alţii, 
înseamnă obţinerea unei anumite poziţii 
în clasamentul ATP. Putem spune că unii 
îşi ating obiectivele mai bine decât cei-
lalţi? În niciun caz. Ambii pot să îşi atingă 
obiectivele, doar că ele sunt diferite, sunt 
condiţionate de altfel de contexte şi necesi-
tă resurse diferite. De aceea, indiferent pe 
care dintre definiţiile prezentate le luăm în 
considerare, fie pe cea din limba engleză, 
fie pe cea din limba română, managemen-
tul performanţei înseamnă de fapt umă-
rirea modului în care sunt (sau nu) atinse 
obiectivele”, precizează Simona Bonghez, 
membru al PMI Leadership Institute 
Advisory Group, trainer şi consultant în 
managementul proiectelor.

Atunci când vorbim despre manage-
mentul performanţei, obiectivele urmărite 
pot fi ale organizaţiei, pot fi derivate din 
obiectivele organizaţiei – ca de exemplu 
obiectivele unor departamente sau ale 
unor grupuri de persoane – sau pot fi deri-
vate din obiectivele departamentelor, adică 
obiectivele individuale. Pentru fiecare 
dintre ele, organizaţia trebuie să ia măsu-
rile adecvate. Trebuie să le definească, să 
urmărească modul în care sunt puse în 
aplicare, să le evalueze şi să le recompense-
ze, pozitiv sau negativ. 

Managementul 
performanţei  
la nivel de proiect
Organizaţia ar trebui să implementeze 
managementul performanţei astfel încât 

aspectele analizate la nivel de individ – 
stabilirea obiectivelor, verificarea măsurii 
în care respectivele obiective sunt atinse, 
rezultatele pe care le obţine angajatul, 
evaluarea rezultatelor respective, plus 
recompensarea – să fie strâns legate de 
aspectele managementului performanţei 
la nivel de companie. Iar dacă obiectivele 
companiei sunt atinse prin realizarea 
unor proiecte, atunci evaluarea perfor-
manţei va trebui să includă neapărat 
modul în care au fost atinse obiectivele 
proiectelor.

„Ce înseamnă managementul perfor-
manţei la nivel de proiect? În primul rând, 
o planificare a proiectului, adică stabilirea 
obiectivelor care vor trebui să fie atinse la 
finalul lui. Înseamnă monitorizare şi con-
trol pentru modul în care sunt obţinute 
rezultatele aşteptate, evaluarea rezultatelor 
şi recompensarea celor care au contribuit 
la realizarea lor. În oglindă cu aspectele 
urmărite în managementul performanţei 
pentru individ şi pentru organizaţie”, ex-
plică Simona Bonghez.

Proiectele se evaluează însă nu doar 
din perspectiva modului în care şi-au 
atins obiectivele, ci şi luând în conside-
rare impactul lor asupra organizaţiei. Au 
fost aceste obiective relevante, atingerea 
lor a contribuit la realizarea strategiei 
organizației? 

Evaluarea 
performanţelor  
în proiecte
„Când discutăm despre organizaţii şi 
schimbările care au loc în organizaţii, 
inerent discutăm despre proiecte, ceea 
ce înseamnă că organizaţia trebuie să 
evalueze obiectivele indivizilor, departa-
mentelor, organizaţiei şi din perspectiva 
activităţii care se desfăşoară în proiecte. 
Putem însă afirma cu siguranţă că obiec-

Managemen tul Managemen tul 
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performanței în pr oiecte
tivele stabilite pentru o persoană într-un 
departament sunt aliniate în totalitate cu 
obiectivele aceleiaşi persoane trasate în 
cadrul proiectului în care este implicată? 
Nu întotdeauna. Priorităţile departa-
mentului pot să difere de priorităţile 
dintr-un proiect. Şi atunci ce evaluăm şi 
când? Ce evaluează organizaţia în mo-
mentul în care persoana A este membru 
al unei echipe de proiect, dar lucrează şi 
în departament şi mai ales când o face? 
La sfârşitul anului sau la încheierea pro-
iectului? În mod uzual, în majoritatea 
organizaţiilor, evaluările au loc la sfârşitul 
anului şi ele includ obiectivele fixate la 
începutul anului respectiv, plus compe-
tenţele angajaţilor. Însă nu întotdeauna 
aceste obiective plus competenţe cores-
pund cu ceea ce ţi se cere ţie în proiecte, 
iar acest lucru naşte frustrări. Te aştepţi 
ca, lucrând în cinci proiecte, rezultatele 
tale să fie evaluate în funcţie de modul în 
care ai colaborat la realizarea proiectelor 
respective, iar la sfârşitul anului, când se 
face în mod tradiţional evaluarea, cineva 
să analizeze rapoarte din cinci proiecte. 
Ei bine, lucrul acesta nu se întâmplă în-
totdeauna şi duce la scăderea motivării 
personalului implicat în proiecte. În mod 
automat, scad şi performanţele lor în pro-
iecte”, menţionează Simona Bonghez.

Există şi organizaţii care au schimbat 
paradigma evaluării. Guvernul SUA fo-
loseşte o modalitate diferită de evaluare 
a membrilor echipei de proiect, insistând 
asupra modului de colaborare între ei.  

„Evaluezi membrii echipei, dar nu îi 
evaluezi doar ca indivizi, cât de bine au 
lucrat, care sunt competenţele lor, ci iei 
în considerare în special cât de bine au 
lucrat împreună cu colegii, incluzându-l 
aici şi pe managerul de proiect. În evalu-
area acestuia din urmă se poate aplica şi 
metoda feedback-ului de 360 de grade. 
Acest lucru înseamnă să te autoevaluezi, 

tu manager de proiect, după care să obţii 
evaluare de la colegi, echipa de proiect, 
client şi alţi stakeholderi relevanţi. Analiza 
evaluărilor îţi dă o perspectivă completă şi 
corectă asupra performanţelor tale. Pentru 
feedback-ul de 360 de grade e importantă 
identificarea corectă a scalei relevante şi 
explicarea fiecărui nivel din scala respecti-
vă”, mai spune Simona Bonghez. 

Rolul HR-ului  
în managementul 
performanţei
În organizaţiile orientate spre proiecte, 
rolul departamentului de resurse umane 
este determinant în aplicarea unui mana-
gement al performanţei corect.  

„În lumea extrem de schimbătoare 
în care trăim, proiectele sunt motoarele 
schimbării. Încet-încet, organizaţiile se 
orientează spre proiecte, strategiile orga-
nizaţiei se adaptează, iar departamentele 
de HR trebuie să ţină pasul cu aceste mo-
dificări. Li se cere să continue procesul 
de evaluare al personalului, dar nu li se 
explică noua paradigmă în care se lucrea-
ză, noul context de care trebuie să lege 
realizările individuale. Indicatori precum 

beneficii obţinute şi valoarea adăugată 
adusă de proiect ar trebui să se regăsească 
în evaluările pe care le face departamen-
tul de resurse umane”, menţionează Si-
mona Bonghez. 

Este necesară definirea unui cadru 
nou, de colaborare, între managerii de 
proiect şi departamentele de resurse 
umane, astfel încât în momentul în care 
unii angajaţi sunt implicaţi în proiecte, 
evaluarea lor de către managerul de pro-
iect să se regăsească întotdeauna în evalu-
area de sfârşit de an. 

„Iar aceasta implică atât informarea 
angajaţilor asupra faptului că vor fi eva-
luaţi din dublă perspectivă – a activităţii 
din departament şi a celei din proiect –, 
cât şi definirea noilor modalităţi de  
evaluare prin integrarea celor două  
perspective. Iar rolul managerilor de  
proiect este să sprijine departamentele  
de HR în înțelegerea activităţilor din  
proiecte”, a mai spus Simona Bonghez.

Una dintre soluţii ar fi invitarea echi-
pei de la HR la discuţiile privind evalu-
area proiectului şi evaluarea membrilor 
echipei de proiect şi discutarea modului 
în care această evaluare poate fi integrată 
în sistemul de evaluare al organizaţiei.�

Managemen tul Managemen tul 
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implementării soluţiei Xerox, Emporiki 
Bank România şi-a redus costurile aferen-
te echipamentelor de birou cu 25% încă 
din prima zi a contractului, şi-a optimizat 
costurile de administrare şi a îmbunătăţit 
gradul de satisfacţie a utilizatorilor. De 
asemenea, Xerox România a optimizat 
infrastructura de lucru cu documentele 
de birou în toate filialele Emporiki Bank 
din ţară. Cu ajutorul noilor echipamente, 
banca foloseşte mai multe documente 
electronice – prin scanare, copiere, e-mail 
şi fax trimis direct de pe e-mail – reuşind 
astfel să reducă la minimum cantitatea de 
hârtie folosită şi să se alinieze strategiei 
GreenBanking, un proiect iniţiat de Credit 
Agricole, ce presupune implicarea tuturor 
angajaţilor în protejarea şi conservarea 
mediului înconjurător“, explică Cătălin 
Bogdan, Services & Strategic Account Di-
rector Xerox România.

Cât contează  
„ordinul de mărime“?
Un sistem coerent şi omogen de control 
şi monitorizare a modului în care sunt 

utilizate imprimantele şi copiatoarele 
dintr-o companie şi/sau apelarea la ser-
viciile unui furnizor de servicii de Print 
Management (MPS) pot reduce aceste 
pierderi, generând economii semnifica-
tive. În plus, astfel, se pot realiza câşti-
guri de eficienţă reale şi creşte nivelul de 
securitate al datelor.

Deşi aceste beneficii sunt evidente, 
multe companii consideră că „discuţia“ 
despre soluţii şi/sau servicii de Print Ma-
nagement face sens doar în cazul compa-
niilor mari şi care vehiculează un volum 
important de informaţie pe hârtie.

„Indiferent de cât de mare sau de 
mică este o companie, dacă ea deţine o 
infrastructură de imprimare cu un număr 
prea mare de echipamente, dispersate în 
locaţii diferite, şi nu are control asupra 
securităţii informaţiilor şi documentelor 
sale, o soluţie de print management îi 
va fi cu siguranţă de ajutor. Tocmai de 
aceea, HP a dezvoltat un portofoliu de 
soluţii şi servicii de administrare a im-
primării pentru o gamă variată de clienţi, 
deservind atât companii mici şi mijlocii, 
cât şi companii foarte mari şi din zone 

Managed Pri nt Services, 
Soluţiile şi/sau servicii-
le de print management 
nu reprezintă o noutate 
pentru piaţa locală. Dar, 
cel puţin până acum 
2-3 ani, erau conside-
rate a fi rentabile doar 
pentru companiile de 
dimensiuni mari, care 
vehiculează un volum 
important de informa-
ţie pe hârtie. Criza eco-
nomică a trebuit, însă, 
să schimbe sensibil 
această optică, impera-
tivul economiilor fiind 
universal. Am discutat 
această ipoteză, precum 
şi despre beneficiile 
concrete pe care MPS le 
poate oferi pieţei locale, 
cu reprezentanţii a trei 
jucători importanţi pe 
această piaţă, la nivel 
mondial: HP, Konica Mi-
nolta şi Xerox.

 Radu Ghiţulescu

Economiile pe care gestionarea 
eficientă a parcului de impri-
mante şi copiatoare ale unei 
companii le poate oferi se 
situează între 1 şi 3% din cifra 

totală de afaceri a respectivei companii, 
conform unui studiu Gartner. Sunt cos-
turi clare, respectiv pierderi, demonstrate 
prin studii de caz şi analize concrete, pe 
care însă nu toate companii le conştienti-
zează. Şi asta, chiar dacă criza economică 
prelungită le-a obligat să caute cele mai 
variate moduri de a realiza economii.

Să luăm un exemplu concret: „În urma 

Business Solutions/DM

argumente, 
beneficii, 
provocări
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geografice diferite. Dacă ar fi să vorbim 
despre un portret al clientului obişnuit de 
servicii de administrare a imprimării, am 
vorbi despre o companie care doreşte să 
deţină un avantaj competitiv pe piaţa pe 
care îşi desfăşoară activitatea, să îşi îmbu-
nătăţească productivitatea şi securitatea 
fluxurilor de informaţii şi, nu în ultimul 
rând, să valorifice mai bine fondurile de 
care dispune prin reducerea costurilor 
operaţionale. Privind lucrurile din aceas-
tă perspectivă, este uşor să înţelegem de 
ce orice companie din orice industrie 
poate apela cu succes la acest tip de ser-
vicii“, explică Cristian Gîlmeanu, Head 
of Managed Enterprise Services, HP IPG 
România.

Opinie susţinută şi de Cătălin Bog-
dan, Xerox România, companie care a 
lansat recent o suită de servicii cu care 
adresează cu precădere companiile mici 
şi mijlocii: „Serviciile de management al 
documentelor sunt eficiente pentru toate 
companiile, indiferent de mărime. După 
15 ani în care am reuşit să construim un 
portofoliu puternic de clienţi pe segmen-
tul serviciilor, concentrându-ne în mod 

special pe companii mari locale şi multi-
naţionale, acum ne consolidăm poziţia şi 
în rândul IMM-urilor, care reprezintă o 
sursă de creştere importantă pentru noi. 
Experienţa de până acum ne arată că ser-
viciile Xerox sunt foarte bine primite şi că 
putem replica succesul înregistrat în acest 
sector de piaţă. Luna trecută am lansat 
Xerox Partner Print Services (XPPS): 
servicii de imprimare prin parteneri – un 
program care-şi propune să sprijine afa-
cerile clienţilor finali, în special ale IMM-
urilor, oferindu-le servicii de manage-
ment al documentelor, prin intermediul 
reţelei de parteneri. Prin acest program, 
IMM-urile vor avea aceleaşi avantaje de 
care se bucură marile companii: acces la 
tehnologii performante fără investiţii ma-
jore şi de suport tehnic permanent, sis-
teme complexe de control şi securizare a 
datelor, productivitate sporită şi economii 
semnificative de timp şi bani.“

Radu Arvu, Business Development 
Group Manager Konica Minolta Business 
Solutions România, susţine că orice com-
panie interesată de controlul costurilor de 
producţie a documentelor, optimizarea 

şi adaptarea continuă a soluţiei la necesi-
tăţile companiei este un potenţial client 
de servicii şi/sau soluţii de Print Manage-
ment: „Toate companiile care generează 
volume de printare au nişte costuri asoci-
ate acestor operaţii, unele mai mari, altele 
mai mici. Acesta este întotdeauna punctul 
de plecare în analiza nevoilor de printing, 
şi nu neapărat dimensiunea companiilor. 
Noi avem câteva pachete standard care 
se adresează tuturor dimensiunilor de 
business, nu numai celor din domeniul 
financiar-bancar, care, de regulă, au un 
volum important de printare.“

Argumente concrete
Principalul argument invocat în favoarea 
soluţiilor şi/sau serviciilor de Print Ma-
nagement sunt reducerile de costuri pe 
care le asigură acestea. Dar argumentul 
economiilor a devenit, cu precădere din 
2008, un element comun în pledoariile 
tuturor vendorilor de soluţii IT, indife-
rent de domeniul de aplicabilitate al aces-
tora. Factorul diferenţiator al furnizorilor 
de soluţii/servicii MPS rezidă în faptul 

Managed Pri nt Services, 

Un ritm din ce în ce mai rapid
„Investiţiile în tehnologie reprezintă un 
instrument excelent prin care compa-
niile se pot adapta schimbărilor şi îşi 
pot reduce cheltuielile, eliberând ast-
fel fonduri importante care să permită 
dezvoltarea lor în viitor. Tot mai multe 
companii locale au simţit presiunea 
să îşi optimizeze costurile de operare 
şi să îmbunătăţească eficienţa fluxu-
rilor de lucru şi, de aceea, au decis să 
apeleze la implementarea unor soluţii 
de administrare a imprimării. Dacă la 
nivel mondial, HP are undeva peste 
3.000 de clienţi, sigur că piaţa locală 
este încă mică prin comparaţie. Im-
portant este că ritmul de dezvoltare 
pe care îl observăm este mai rapid 
de la an la an. Depinde însă şi de 

noi, ca furnizori şi specialişti în ser-
vicii de administrare a imprimării, să 
contribuim la dezvoltarea pieţei şi să 
ne intensificăm eforturile de educare 
a publicului din compa-
nii asupra avantajelor 
acestui tip de soluţii.“

Cristian 
Gîlmeanu,  
Head of 
Managed  
Enterprise 
Services,  
HP IPG 
România

Business Solutions/DM
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că economiile promise pot fi evaluate 
cu o marjă de eroare mult mai redusă şi 
demonstrate concret rapid. În plus, există 
o serie de beneficii „secundare“ deloc 
neglijabile.

„În funcţie de soluţia aleasă, reducerile 
pot ajunge chiar până la 30% din costul 
total (TCO), o valoare medie situându-se 
undeva în jur de 20%. Totodată, clien-
tul beneficiază de un control al acestor 
costuri şi de pârghiile necesare pentru a 
face corecţiile necesare. Securitatea este, 
de asemenea, un alt beneficiu important, 
atât din punctul de vedere al utilizato-
rului final, cât şi din punctul de vedere 
al companiei. Şi aici nu vorbesc doar de 
păstrarea confidenţialităţii informaţiei, 
ci chiar de capacitatea de a funcţiona a 
respectivei companii, de «business con-
tinuity». Accesul la tehnologia de ultima 
generaţie este un alt câştig. Pe de o parte 
vorbim de posibilităţile de integrare cu 
alte soluţii IT şi optimizarea fluxurilor de 
documente, lucru care aduce economii în 
zona operaţională, o reducere de volum 
şi o creştere a calităţii informaţiei. Pe de 
altă parte vorbim despre un consum re-
dus de resurse în ceea ce priveşte energia 
electrică şi hârtia, reducerea emisiilor de 
carbon, aceste aspecte fiind foarte impor-
tante pentru mediul în care trăim“, expli-
că Radu Arvu, Konica Minolta.

Valoarea de 30% este menţionată şi de 
Cristian Gîlmeanu, în plus reprezentantul 
HP IPG România preconizând o scădere 
a costurilor generate de consumul de 
energie, între 30 şi 80%: „Conform rezul-
tatelor obţinute în implementări practice 
în diferite ţări, soluţiile şi serviciile HP de 
print management pot reduce cheltuielile 
unei companii cu până la 30%. Aceste 
cifre sunt confirmate şi de studii recu-
noscute internaţionale, cum ar fi cea mai 
recentă analiză Gartner Magic Quadrant, 
care a poziţionat compania HP în zona 
de lider al pieţei mondiale de servicii de 
administrare a imprimării. Gândiţi-vă 
că, în general, organizaţiile cheltuie între 
1 şi 3% din veniturile lor pe imprimare. 
Dacă am lua ca exemplu o companie care 
are venituri de 100 de milioane de dolari 
şi care cheltuieşte 2,5% pe imprimare, 
înseamnă că acea companie are costuri 
de imprimare anuale de 2,5 milioane 
de dolari. Cu ajutorul serviciilor HP de 
administrare a imprimării, compania 
respectivă poate economisi până la 30% 
din aceste costuri, adică aproape 750 de 
mii de dolari anual – o sumă deloc ne-

glijabilă. Dincolo de costurile scăzute de 
imprimare pe care le oferă, soluţiile HP 
de print management asigură şi un con-
sum mai mic de energie, ceea ce diminu-
ează considerabil impactul companiilor 
asupra mediului înconjurător. O analiză 
pre- şi post implementare făcută la ni-
velul câtorva clienţi internaţionali HP a 
arătat că aceştia au reuşit să îşi reducă cu 
30% până la 80% consumul de energie, în 
timp ce reducerea consumului de hârtie a 
fost de ordinul milioanelor de pagini.“

Pentru a putea asigura economiile pro-
mise şi predictibilitatea costurilor, Xerox 
urmează o metodologie care debutează 
cu un proces de audit: „Într-o primă fază, 
specialiştii Xerox realizează un audit, prin 
care analizează structura actuală a reţelei 
de echipamente, evaluează nevoile de 
imprimare şi funcţionalitate, frecvenţa de 
utilizare a documentelor şi accesul anga-
jaţilor la acestea. Apoi construiesc soluţia 
specifică pentru acea companie prin care 
reconfigurează reţeaua de echipamente 
şi le înlocuiesc pe cele unifuncţionale cu 
multifuncţionale. În plus, adaugă softwa-
re specializat care fluidizează traficul 
documentelor, controlează costurile de 
imprimare şi maximizează productivi-
tatea. Ulterior implementării, asigurăm 
service, asistenţă tehnică permanentă şi 
furnizăm consumabile, iar clientul are, 
în felul acesta, toate echipamentele func-
ţionale în orice moment. Noi gestionăm 
întreaga reţea de echipamente a unei 
companii, preluând spre administrare şi 
echipamente deja existente în structura 
internă, indiferent de marca lor, devenind 
furnizor unic de consumabile şi oferind 
suport tehnic. În funcţie de profilul com-
paniei, domeniul de activitate şi tipul 
serviciului Xerox pe care aceasta îl utili-
zează, reducerile de costuri privind lucrul 
cu documentele pot depăşi 30%“, explică 
Cătălin Bogdan, Xerox România.

Inerentele provocări
Ca în cazul oricărei noi soluţii sau ser-
viciu, şi furnizorii MPS se confruntă cu 
o serie de provocări, comune, de altfel, 
oricărui proiect IT. Din fericire, reticenţa 
la schimbare poate şi este depăşită rapid. 
Evident, dacă este un sprijin real din par-
tea susţinătorilor proiectului.

„Dacă ar fi să ierarhizăm, cea mai 
mare provocare este dată de conştienti-
zarea nevoii de implementare şi susţinere 
a unei astfel de soluţii. Contează foarte 

Cerere  
în creştere
„Piaţa locală foloseşte încă din 
2004 contracte de Print Mana-
gement, într-o formă de preţ pe 
pagină, care include toate servi-
ciile necesare pentru intervenţiile 
de service, livrări de consuma-
bile şi piese de schimb. Aceste 
contracte sunt permanent 
îmbunătăţite prin includerea unor 
soluţii software care să asigure 
un service proactiv, un control 
mai bun al sesizărilor de service, 
mai ales în zona de control al nive-
lului serviciilor prestate. Totodată, 
creşte numărul companiilor care 
doresc o extindere a serviciilor, 
ajungându-se la externalizarea 
completă a tot ce înseamnă pro-
cesarea documentelor într-o com-
panie, de la livrarea echipamente-
lor şi instalarea soluţiilor, până la 
servicii de analiză nevoi şi propu-
neri de îmbunătăţire a soluţiilor 
deja furnizate. Estimativ, în jur de 
80% din clienţii noştri optează 
pentru o variantă de contract cu 

servicii de Print Manage-
ment incluse.“

Radu Arvu, 
Business 

Development 
Group Manager 
Konica Minolta 

Business 
Solutions 
România
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mult şi viziunea managementului asupra 
beneficiilor reale şi, nu în ultimul rând, 
alegerea tehnologiilor potrivite pentru 
fiecare soluţie în parte. (...) Putem afirma, 
însă, că reticenţa utilizatorului final a fost 
mult atenuată de criză. Cele mai multe 
companii au constatat beneficiile acestor 
servicii, iar acum, într-un context econo-
mic deloc roz, apelează în continuare la 
ele“, este de părere Cătălin Bogdan, Xerox 
România.

Cristian Gîlmeanu, HP România, pri-
oritizează în ierarhia provocărilor adap-
tarea soluţiilor la nevoile reale ale clientu-
lui: „Principale provocări în implementa-
rea soluţiilor şi serviciilor de print mana-
gement ţin de adaptarea acestora la nevo-
ile specifice ale fiecărei companii. Pentru 
a asigura succesul implementării acestor 
soluţii în orice companie, HP a adoptat o 
strategie în trei paşi: optimizarea infras-
tructurii companiei-client, administrarea 
mediului de lucru şi eficientizarea opera-
ţiunilor. HP colaborează îndeaproape cu 
fiecare companie în parte pentru a crea 
un plan detaliat de implementare ce se 
desfăşoară în patru etape. Astfel, în prima 
fază, specialiştii HP analizează structura 
organizaţiei şi activităţile pe care le des-
făşoară aceasta pentru a vedea unde se 
pot aduce îmbunătăţiri. Următorul pas 
se referă la propunerea unor soluţii efici-
ente şi planificarea lor, trecându-se apoi 
la implementarea efectivă şi, în ultima 
etapă, la administrarea soluţiilor de print 
management.“

În opinia lui Radu Arvu, 
Konica Minolta, provocările 
pot fi depăşite traducând cât 
mai exact beneficiile în câşti-

Companiile pot face 
mai mult cu mai puţin
„Segmentul serviciilor de manage-
ment al documentelor se află pe un 
trend ascendent. Din ce în ce mai 
multe companii apelează la aceste 
servicii pentru beneficiile pe care 
acestea le oferă. În contextul eco-
nomic dificil pe care-l traversăm, 
companiile au văzut că pot face mai 
mult cu mai puţin (fie că vorbim de 
costuri, de timp sau de resurse) şi 
vor în continuare acest lucru. Criza 
le-a făcut să valorifice mai mult ceea 
ce au, să obţină randamente maxi-
me de la fiecare resursă pe care o 
au, iar acum, chiar dacă piaţa şi-a 
mai revenit, ele continuă în aceeaşi 
direcţie – vor să-şi crească produc-
tivitatea şi să-şi reducă costurile. 

Realizăm analize în care măsurăm 
rezultatele obţinute după aplicarea 
soluţiilor Xerox, pentru fiecare client, 
iar rezultatele arată că business-urile 
se bucură într-adevăr de 
importante economii în 
privinţa documentelor 
încă din primele zile 
de implementare  
a soluţiilor.“

Cătălin Bogdan, 
Services & Strategic 
Account Director 
Xerox România

guri cuantificabile: „Totul ţine de capacita-
tea noastră de a prezenta clienţilor benefi-
ciile într-o formă cuantificabilă şi cât mai 
precisă. În rest, totul este foarte bine pus 
la punct, plecând de la reţeaua de service, 
infrastructura necesară şi personalul cali-
ficat, până la politici clare de training, care 

reduc considerabil rezistenţa la schimbare 
a utilizatorului final.“

Studiile de piaţă susţin că, în primul 
an de implementare, economiile pot re-
prezenta circa 50% din costurile totale 
aferente zonei de printing & imaging. 
Dincolo de acestea, există şi alte bene-
ficii consistente, exemplificate în cadrul 

acestui articol. Rămâne însă 
de văzut cât de curând com-
paniile locale de dimensiuni 
medii şi mici vor încerca să le 
probeze în practică.�

Business Solutions/DM
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în zona de  backup
Business Solutions/Backup şi Deduplicare

Cerinţele companiilor vi-
zavi de soluţiile de back-
up şi restaurare a datelor 
devin din ce în ce mai 
mari, odată cu creşte-
rea volumelor de date 
cu care operează şi a 
complexităţii infrastruc-
turilor informatice. Men-
ţinerea unui echilibru 
între necesităţi şi costuri 
impune o schimbare a 
unghiului de abordare, 
strategia jucând un rol 
cheie în succesul identi-
ficării soluţiei optime.

 Radu Ghiţulescu

C reşterea exponenţială a volu-
melor de date de la an la an, 
efectul disruptiv generat de 
tehnologiile de virtualizare a 
serverelor şi cerinţele din ce 

în ce mai mari vizavi de SLA-urile servi-
ciilor de recuperare şi restaurare a datelor 
obligă departamentele IT ale companiilor 
să caute soluţii din ce în ce mai eficiente 
de backup şi deduplicare. Un efect firesc 
al faptului că, la momentul actual, un 
proces de restaurare a datelor de 24 de 
ore este considerat inacceptabil de către 
din ce în ce mai multe companii.

Conform studiului „The Broken State 
of Backup“, realizat de cabinetul de con-
sultanţă Gartner, începând de anul viitor, 
cel puţin 20% din companiile care utili-
zează deja soluţii de backup şi deduplica-
re vor căuta să îşi schimbe vendorul/par-
tenerul actual. Principalele motive care 
vor duce la materializarea acestei decizii 

sunt: costurile, capabilităţile limitate ale 
soluţiilor utilizate şi complexitatea opera-
ţiunilor de management.

Unde apar nemulţumirile?

Costul se află pe primul loc în topul pro-
vocărilor cu care se confruntă companiile 
vizavi de soluţiile de backup. Dincolo de 
costurile iniţiale de achiziţie, care repre-
zintă un „impediment“ real pentru multe 
companii, mai ales în actualul context 
economic, costurile generate de mente-
nanţă au un aport semnificativ. Pe de altă 
parte, odată cu instalarea a din ce în ce 
mai multe servere fizice şi maşini virtu-
ale şi creşterea nivelului de criticitate al 
acestora în procesele de business, costul 
backup-ului creşte şi el. La acest efect se 
adaugă, inevitabil, tendinţa de a include în 
schema de backup a mai multe servere şi/
sau aplicaţii decât se prevăzuse iniţial. Un 
exemplu frecvent este căutarea unor soluţii 
de backup care să ofere protecţie pentru 
posturile de lucru, fie ele desktop-uri clasi-
ce sau laptop-uri. Toate aceste noi cerinţe 
fac ca, la final, costul anual al backup-ului 
să difere semnificativ de estimarea iniţială.

Pe al doilea loc în ierarhia provocări-
lor se află capabilităţile limitate oferite de 
soluţiile de backup. Companiile reclamă 
din ce în ce mai frecvent faptul că pro-
dusele utilizate nu acoperă în mod optim 
cerinţele de restaurare pe care le au. Este 
un element alimentat în mod clar şi de 
creşterea constantă a costurilor, compa-
niile nemaifiind mulţumite de raportul 
preţ/calitate oferit de soluţia utilizată. 
Principalele critici exprimate vizavi de 
capabilităţi fac referire la:

- dificultatea încadrării în „fereastra“ 
de backup alocată;

- problema backup-urilor eşuate care 
impun reluarea repetată a operaţiunilor;

- necesitatea unor instrumente diferite 

pentru a proteja mai multe sisteme, apli-
caţii şi date (unelte dedicate pentru maşi-
nile virtuale, pentru baze de date, pentru 
laptop-uri etc.);

- intervalul de timp prea lung necesar 
pentru restaurarea datelor, care nu res-
pectă SLA-urile stabilite iniţial;

- lipsa unor unelte de raportare uşor 
de utilizat care să certifice şi probeze fap-
tul că datele sunt protejate.

Pe ultimul loc în topul provocărilor 
se află complexitatea operaţiunilor de 
management al soluţiilor de backup. 
Conform studiilor, companiile reclamă în 
mod constant faptul că soluţiile pe care le 
folosesc necesită prea mult timp, un nivel 
de expertiză ridicat şi un efort susţinut 
pentru ca sistemul de recuperare/restau-
rare a datelor să fie pe deplin funcţional.

Opţiunea comună este o soluţie care să 
necesite un efort de administrare redus şi 
care să asigure viteze mai mari de backup 
şi recuperare, precum şi o rată superioară 
de succes a restaurării datelor. Evident, 
este o opţiune ideală, însă efortul de ma-
nagement este unul real, companiile 
confruntându-se cu probleme 
multiple. Cum ar fi, de exem-
plu, necesitatea instalării 
unei soluţii de backup pe 
fiecare maşină virtuală şi/sau 
server fizic. În cazul unei or-
ganizaţii cu o fermă de servere, 
fizice şi virtuale, numeroasă, devine 
evident că problema menţionată dă seri-
oase bătăi de cap departamentului IT, dar, 
mai ales, impune costuri suplimentare.

Nevoia de îmbunătăţiri

Specialiştii consideră că „plângerile“ 
detaliate reprezintă cerinţe normale în 
condiţiile în care, confruntându-se cu o 
creştere anuală de peste 20% a volumului 
de date care trebuie protejat prin backup, 

Cu ce provocări se   confruntă companiile

în zona de  backup
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companiile caută soluţii care să ofere un 
raport cost-eficienţă cât mai convenabil 
posibil. Ori, evoluţia tehnologică din 
ultimii ani permite nu doar o schimbare 
incrementală, ci o îmbunătăţire radicală 
a întregului sistem de backup, care să 
reprezinte un răspuns real la necesitatea 
din ce în ce mai stringentă a companiilor 
vizavi de posibilitatea recuperării cât mai 
rapide a datelor.

Studiile relevă faptul că, în ultimii ani, 
companiile au cerinţe din ce în mai preci-
se şi mai bine documentate vizavi de doi 
indicatori-cheie ai procesului de recupe-
rare: Recovery Time Objectives (RTOs) 
şi Recovery Point Objectives (RPOs). 
(Într-o definiţie simplificată drastic, RTO 
reprezintă intervalul de timp necesar 

Cu ce provocări se   confruntă companiile

în zona de  backup
recuperării de către o companie a datelor 
pierdute în urma unui incident, iar RPO 
cât de mult din datele recente poate fi re-
cuperat.) Este evident că orice companie 
şi-ar dori să-şi poată restaura toate datele 
pierdute, cvasi-instantaneu. Dar, cum 
companiile se confruntă cu limitări seri-
oase de buget, sunt foarte puţine compa-
niile care îşi pot permite să beneficieze de 
soluţii şi/sau servicii care să se apropie cât 
mai mult posibil de aceste cerinţe ideale. 
Marea majoritate a companiilor tinde să 
se „resemneze“ cu un timp mai mare de 
restaurare a datelor şi cu riscul ca o bună 
parte din acestea să fie pierdută definitiv. 
Din păcate, conştientizarea nivelului real 
al eficienţei serviciilor şi/sau soluţiilor de 
backup/restaurare survine după petrecerea 

unui incident. Şi, cel mai adesea, acest ni-
vel este inferior orizontului de aşteptare, 
fapt care amplifică semnificativ nemulţu-
mirile menţionate anterior.

Specialiştii susţin însă că prin adop-
tarea unor soluţii noi, a unor tehnologii 
şi instrumente complementare şi prin 
integrarea acestora într-o arhitectură 
unitară se poate ajunge la o echilibrare 
a raportului costuri/eficienţă. Soluţiile 
de deduplicare, instrumentele de backup 
incremental nu mai reprezintă elemente 
de noutate de câţiva ani, din ce în ce 
mai mulţi vendori de soluţii de backup 
incluzându-le în propriile produse. Ar-
hitecturile de tipul „Tiered recovery“, 
care permit furnizarea de servicii de 
backup şi recuperare a datelor ierarhi-
zate pe diverse tehnologii şi suporturi în 
funcţie de valoarea informaţiilor pentru 
business încep să devină din ce în ce mai 
solicitate. Potrivit cabinetului Gartner, 
în 2013 din ce în ce mai multe companii 
(peste 50% din organizaţiile de dimen-
siuni medii şi 75% din categoria „large 
enterprises“) se vor orienta din ce în 
ce mai decis către astfel de arhitecturi. 
De asemenea, conceptul de „Unified 
recovery management“ – care a evoluat 
considerabil în ultima perioadă, multe 
soluţii de backup incluzând capabilităţi 

avansate în acest sens – va fi un 
punct important pe lista de 
priorităţi a multor companii.

Lista „îmbunătăţirilor“ se 
extinde constant, însă cuvân-

tul-cheie în această căutare per-
manentă de ameliorări calitative şi re-

duceri de costuri este „strategie“. Respec-
tiv o abordare coerentă, care să permită 
integrarea eficientă a tuturor soluţiilor şi 
instrumentelor utilizate, astfel încât să se 
acopere cât mai mult din cerinţele din ce 
în ce mai numeroase. Desigur, cu cât mai 
puţini bani.�
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face diferența
În Telco, CRM-ul

„Personalizarea serviciilor şi soluţiilor 
oferite, în funcţie de necesităţile particu-
lare fiecărei companii, este obiectivul fie-
cărui operator de soluţii de comunicaţii. 
Pentru a putea adresa diferitele segmente 
de clienţi cu ofertele potrivite, pentru a 
standardiza procesul de vânzare în con-
formitate cu portofoliul, dar, în primul 
rând, pentru a avea în faţă o imagine 
unitară şi completă a clienţilor business la 
nivelul întregii companii, era nevoie de o 
platformă de tip Sales Force Automation 
(SFA) care să corespundă acestor cerinţe. 

Setarea platformei
Aşadar, după ce au fost stabilite obiectivele 
acestui proiect, s-a trecut la selectarea unei 
platforme care să corespundă cerinţelor 
menţionate mai sus. Într-o primă fază a fost 
implementat în numai două luni un SFA 
On Demand standard pentru consultanţii 
de vânzări care se ocupă de companiile 
foarte mari, aşa numitele „key accounts”. În 
felul acesta ne-am recuperat foarte repede 
această investiţie făcută în această zonă 
de business, care are cel mai mare impact 

Romtelecom are un 
interes aparte pentru 
CRM și a investit atât 
la nivel operațional, 
cât și analitic. Pentru 
automatizarea forței de 
vânzări B2B, compania 
foloseşte o soluție inter-
naţională, validată la 
nivel de grup.

S oluţia a fost utilizată iniţial în 
cadrul unui proiect-pilot în 
regim on demand pentru a 
fi evaluate efectele utilizarii, 
impactul în organizaţie, rezis-

tenţa oamenilor în faţa unui intrument 
nou, dar şi necesitatea unor funcţionali-
tăţi complementare, iar după ce lecţia a 
fost învăţată, implementată on premises. 
CRM-ul a fost integrat cu restul aplicaţii-
lor de business pentru importul automat 
al datelor legate de clienţi: servicii, plăţi, 
infrastructura în locaţie etc. Obiectivele 
majore au fost însă controlul la nivel 
de sales pipeline, monitorizarea atentă 
a oportunităţilor şi scurtarea pe cât se 

poate a ciclului de vânzare. Managerii 
au acces la rapoarte detaliate pentru a 
interveni cât mai din timp şi eficient in 
activitate. Impactul în organizaţie a fost 
pozitiv, iar gradul de utilizare este ridicat.

Momente dificile: importarea da-
telor din aplicaţii vechi, consolidarea 
informaţiilor despre client (din surse 
diferite), unificarea unor modele diferite 
de vânzări (între departamentele Large 
Accounts, SMB, SOHO).

Beneficii: creştere cu 25% a producti-
vităţii la nivelul echipei de vânzări B2B, 
recuperarea a 80% din valoarea investiţiei 
după numai 1 an.� (Nota redacţiei)

Timos Tsokanis, 
Director Executiv 

Tehnologia Informaţiei, 
Romtelecom
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privind veniturile obţinute de Romtelecom. 
Ulterior, într-un interval de 3 luni, am ex-
tins proiectul pentru agenţii care au în por-
tofoliu companii mari („large accounts”) 
şi cei care se ocupă de IMM-uri şi SOHO, 
reuşind să aliniem adoptarea acestei plat-
forme la nivelul întregii organizaţii de vân-
zări pentru companii în doar câteva luni. 
A urmat o analiză a procesului standard de 
vânzări implementat şi a funcţiilor acestuia 
în raport cu obiectivele pe care ni le-am 
propus şi cu modelul de vânzări dorit, pe 
baza feedback-ului venit de la utilizatori, în 
acest caz în special reprezentanţii de vân-
zări. În faza următoare s-a făcut migrarea la 
platforma SFA localizată, pe baza rezultate-
lor obţinute în faza iniţială. 

Rezultate
În derularea acestui proiect am avut şi 
provocări pe care le-am depăşit cu suc-
ces. Concret, a trebuit să importăm date 
„moştenite” din aplicaţii diferite, să pu-
nem laolaltă într-o singură aplicaţie şi să 
facem să funcţioneze modele de vânzări 
diferite, să adunăm diferite date despre 
client într-o singură entitate şi, nu în 
ultimul rând, să integrăm SFA-ul cu alte 
sisteme operaţionale. Dar, după aproxi-
mativ 1 an de la lansarea acestui proiect 
în luna august 2011, avem deja rezultate 
vizibile: o creştere de 25% a productivi-
tăţii vânzărilor şi un nivel al recuperării 
investiţiilor de 80% în primul an. Clienţii 
sunt mulţumiţi, deoarece ofertele pot fi 
personalizate în conformitate cu nevoile 
lor, pentru că primesc răspunsuri promp-
te şi corecte atunci când vin cu întrebări 
sau observaţii către Romtelecom; ştim 
toate astea, pentru că am primit feedback 
din partea acestora. 

Şi, pentru că vorbeam mai devreme de 
imaginea unitară şi completă a clienţilor 
business la nivelul întregii companii, ei 
bine, prin acest proiect am reuşit să colec-
tăm într-un singur loc informaţiile specifice 
despre contul unui client administrat de 
Romtelecom, adică activitatea de vânzări, 
cea comercială, financiară, tehnică, de su-
port etc. În plus, faţă de ceea ce am menţi-
onat la început ca fiind obiectivele noastre, 
pot adăuga că am putut defini intern şi 
monitoriza KPI-uri privind volumul de 
vânzări, mixul de produse/servicii, procesul 
de vânzare şi, nu în ultimul rând, putem 
acum să colectăm în timp real informaţii 
consistente la toate nivelurile pentru a susţi-
ne decizii operaţionale şi strategice.“ �

Smart ID Dynamics, furnizor de soluții pentru mobilitate, aduce în România 
legitimația inteligentă SB1, computerul mobil MC40 și aplicația pentru managemen-
tul forțelor mobile din retail. Cu ajutorul acestor echipamente angajații vor avea mai 
ușor acces la informații – prețuri, stocuri, informații despre produse, vor putea accep-
ta sarcini noi și se vor putea conecta cu managerii și alți angajați prin opțiuni push-
to-talk. În acest fel, vor contribui la reducerea procentului de vizite în magazine care 
se finalizează fără nici o achiziție ( aproximativ 1/3 din vizitele în magazine). „Odată cu 
creșterea numărului de telefoane inteligente obiceiurile de achiziție ale clienților s-au 
schimbat dramatic. Un client dotat cu un telefon inteligent are acces instant la liste 
de cumpărături, la evaluări de produse, comparații de preț, poate trimite fotografii 
cu noile produse pe care le găsește, online sau în magazine, direct pe telefoanele 
prietenilor și poate comunica, instant, pe multiple canale, despre experiența de care 
a beneficiat într-un magazin. Într-un fel sau altul, retailerii au fost până de curând 
eliminați din această conversație. Și acest lucru se întâmplă doar datorită faptului că 
acești consumatori credeau și cred în continuare că sunt mult mai bine informați de-
cât angajații retailerilor. Motorola va schimba această percepție prin lansarea noilor 
echipamente și aplicații integrate destinate rețelelor de magazine. Combinând în 
același timp experiența, popularitatea și familiaritatea specifice echipamentelor de 
tip consumer cu experiența reală oferită de echipamentele de tip industrial, cu mul-
tiple funcționalități de business și robustețea necesară industriei, noile echipamente 
și aplicații de la Motorola îi vor ajuta pe retaileri să-și îmbunătățească productivitatea 
propriilor forțe mobile și să fie implicați mai mult în conversația cu proprii clienți“, 
afirmă Romeo Iacob, Managing Partner la Smart ID Dynamics.

SIVECO România  
oferă soluţia iTAX Collect

Smart ID îşi extinde oferta  
pentru marile lanțuri de retail

Direcţiile de impozite şi taxe locale, dar şi cetăţenii pot beneficia de avantajele solu-
ţiei iTAX Collect de la SIVECO Romania. iTAX Collect automatizează complet procesul 
de calcul şi actualizare a datelor privind impozitele şi taxele datorate de către cetă-
ţeni. Întregul proces este simplificat şi fluidizat, în condiţiile centralizării datelor şi 
asigurării unui înalt nivel de securitate a acestora. Sistemul urmăreşte acurateţea şi 
unicitatea datelor, realizând totodată actualizarea parametrilor de calcul în funcţie de 
schimbările intervenite. „iTAX Collect reprezintă un instrument informatic complex 
care serveşte atât intereselor autorităţilor, cât şi intereselor individuale de informare 
ale cetăţenilor. SIVECO Romania oferă administraţiei publice suportul optim în proce-
sele decizionale, îmbunătăţeşte calitatea serviciilor personalului şi contribuie, în mod 
consistent, la comunicarea transparentă cu cetăţenii”, declară Ştefăniţă Ghiţă, Direc-
tor de Dezvoltare SIVECO Applications, în cadrul SIVECO Romania. Aplicaţia iTAX Col-
lect conţine două componente distincte, interconectate: iTAX Collect Management 
System - produs de back-office destinat utilizării în cadrul direcţiilor de impozite şi 
taxe locale din administraţia publică locală, şi Internet TAX Collect - componentă 
software destinată atât informării cetăţenilor prin internet sau infochioşc, cât şi efec-
tuării de plăţi electronice. iTAX Collect este, de altfel, singura aplicație de pe piață care 
a reușit să implementeze calculul impozitului și gestionarea lui în mod dinamic. Prin-
tre alte atuuri ale soluției se numără și implementarea facilă atât a legislației la nivel 
național, cât și a normelor legale emise de către consiliile locale. Mai mult, sistemul 
propus de SIVECO Romania este unul deschis, oferind posibilitatea interconectării lui 
cu alte aplicații din domeniul administrației publice.

Ştiri
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Clasificarea datelor,
Business Solutions/Securitate

O dată cu creşterea ni-
velului de informatizare 
al organizaţiilor, datele 
devin cel mai impor-
tant capital al acestora. 
Motiv pentru care se-
curitatea lor reprezintă 
una dintre necesităţile 
critice ale oricărei com-
panii, indiferent de or-
dinul de mărime şi aria 
de activitate. Nu foarte 
multe companii acordă 
însă atenţia cuvenită 
protejării împotriva ris-
curilor interne.

 Radu Ghiţulescu

E xistă verticale în care asigu-
rarea protecţiei informaţiilor 
este o necesitate vitală. În 
industria financiar-bancară, 
a serviciilor medicale, în sec-

torul public etc., compromiterea datelor 
reprezintă un risc extrem de important, 
fapt care explică reglementările şi norme-
le stricte existente în aceste domenii. Însă 
nici pentru companiile din alte verticale 
pericolul compromiterii datelor nu este 
câtuşi de puţin neglijabil – de exemplu, 
nicio companie nu ar accepta pasiv ca 
datele de contact ale clienţilor săi, sau is-
toricul interacţiunii cu aceştia, sau datele 
financiar-contabile etc. să ajungă publice.
Că acest pericol este cât se poate de real 
o demonstrează numeroasele cazuri în 
care activitatea companiilor este drastic 
afectată de neasigurarea unui nivel optim 
de securitate a datelor. Virtual, în fiecare zi 
există cazuri de pierdere/furt al datelor. În 
unele situaţii astfel de fenomene au loc ac-
cidental, însă, în majoritatea cazurilor este 

vorba de acţiuni premeditate, fie că este 
vorba de atacuri externe sau de acţiuni 
desfăşurate din interiorul organizaţiilor.

Riscurile interne
Preponderenţa şi amploarea atacurilor 
externe, intens popularizate, au făcut ca 
majoritatea companiilor să-şi concentre-
ze eforturile în direcţia asigurării unei 
protecţii cât mai eficiente împotriva aces-
tora. Un demers mai mult decât necesar, 
însă nu şi suficient.
Compania de securitate McAfee a ana-
lizat, în perioada ianuarie 2009-aprilie 
2011, 386 de incidente de securitate care 
au afectat 23 de milioane de date. Ana-
liza a fost realizată pe un larg eşantion 
de companii americane, din 10 verticale, 
care au inclus: instituţii financiare, com-
panii tehnologice, retaileri, organizaţii 
guvernamentale, servicii de sănătate, 
companii de asigurări, instituţii federa-
le etc. Concluziile acestei analize, date 
publicităţii în studiul „Data Loss by the 
Numbers“, au relevat faptul că atacurile 
externe au reprezentat 52% din inciden-
tele de securitate monitorizate, afectând 
aproximativ 60% din volumul total de 
date compromise. Un procent semnifica-
tiv, însă studiul a mai evidenţiat faptul că 
44% din incidente au avut cauze interne 

(fie atacuri premeditate ale insider-ilor 
– 16%, fie accidente – 28%), afectând un 
volum considerabil de date.
Focalizarea companiilor pe asigurarea 
unei protecţii externe cât mai eficiente 
necesită eforturi şi investiţii constante, 
impuse de inventivitatea atacatorilor şi de 
creşterea rapidă a numărului şi tipurilor 
de atacuri, dar şi de explozia ofertei de 
device-uri mobile, dezvoltarea infrastruc-
turilor virtualizate, consolidarea ofertei 
de servicii Cloud etc. Însă ignorarea 
protecţiei împotriva riscurilor interne, 
fie că este vorba numai de accidente şi 
nu de insideri, se poate dovedi extrem de 
costisitoare.

Importanţa  
clasificării datelor
În pofida nivelului ridicat de risc, pentru 
multe companii conceptul de securitate 
internă este cvasi-necunoscut. Omnipre-
zentele soluţii antivirus şi firewall-urile, 
oricât de complexe ar fi, nu pot bloca un 
angajat să copieze date critice pe dispozi-
tive externe sau să le expedieze, din gre-
şeală sau nu, către persoane neautorizate 
să aibă acces la acest tip de informaţii. 
Şi aceasta pentru că aplicaţiile amintite 
anterior nu pot decela nivelul de critici-
tate al respectivelor informaţii, blocând, 

fundamentul securităţii   interne
Clasificarea datelor,
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fundamentul securităţii   interne
de exemplu, doar mail-urile care conţin 
informaţii care ar trebui protejate. De 
aceea, specialiştii în securitate recoman-
dă utilizarea unor soluţii de securitate 
interne bazate pe sisteme de clasificare a 
datelor în funcţie de importanţa şi natura 
acestora. 
Aceasta este şi una dintre concluziile 
studiului „The Role of Data Classification 
in Protecting Your Intellectual Property“ 
realizat de către Aberdeen Group, în 
ianuarie 2012, pe un eşantion de 260 de 
companii, care utilizează în medie circa 
730 de TeraBytes de informaţie activă 
(respectiv, informaţie nearhivată, accesată 
în mod frecvent).
Pentru a scădea nivelul riscurilor de secu-
ritate interne, specialiştii Aberdeen reco-
mandă crearea unui sistem de clasificare a 
informaţiilor unic şi distinct, care să se apli-
ce oricărui tip de date, indiferent de sursa, 
forma şi suportul pe care se află acestea.
Sistemul trebuie să permită definirea 
nivelurilor de clasificare pe baza unor 
criterii clare ale modului în care infor-
maţiile trebuie diferenţiate/segmentate. 
Fiecărui nivel de clasificare îi corespund 
drepturi de acces şi tipuri de operaţiuni 
permise pe fiecare categorie de utilizatori. 
De exemplu, nu orice utilizator poate 
avea acces la o categorie de date, unii le 
pot doar vizualiza, în timp ce alţii le pot 
genera, modifica, copia, printa etc. Core-
larea nivelului de criticitate al datelor cu 
profilurile de utilizatori facilitează ma-
nagementul rolurilor de securitate atunci 
când este nevoie de acordarea de drepturi 
pentru un nou utilizator sau de restrân-
gerea acestora.
Integrarea tuturor acestor cerinţe într-un 
sistem coerent de reguli, care să permită, 
de exemplu, blocarea oricărei tentative şi 
emiterea unei alerte automate reprezintă 
un demers delicat. Care însă poate reduce 
semnificativ nivelul riscurilor de secu-
ritate internă, respectiv al potenţialelor 
pagube pe care le poate genera o „scurge-
re de informaţii“.�

Asseco SEE România extinde  
parteneriatul regional cu compania 
Titus şi pe plan local

Ştiri

Asseco SEE România, integrator de 
sisteme, soluţii şi servicii IT, precum şi 
dezvoltator de aplicaţii pentru sectorul 
bancar-financiar din România, a anun-
ţat recent extinderea parteneriatului 
regional cu compania Titus, furnizor de 
soluţii de tipul Data Loss Prevention 
(DLP), şi pe piaţa locală.
„Succesul înregistrat de soluţiile DLP 
Titus în subsidiara Asseco SEE din 
Serbia a condus la decizia extinderii 
parteneriatului cu această companie şi 
pe plan local. Cu atât mai mult cu cât 
aplicaţiile oferite de compania Titus 
sunt o completare naturală a portofo-
liului de soluţii de securitate cu care 
Asseco SEE România adresează indus-
tria financiar-bancară, sectorul public, 
sănătatea etc. Compania noastră deţine 
deja competenţele şi certificările nece-
sare şi ne aflăm în discuţii avansate cu o 
serie de clienţi pentru care soluţiile de 
tip Data Loss Prevention reprezintă o 
cerinţă critică, atât din punct de vedere 
al reglementărilor existente deja, cât 
şi al riscurilor de securitate pe care le 
implică operarea cu volume mari de 
informaţii critice“, ne-a declarat Răzvan 
Ene, Business Unit Manager Asseco SEE 
România.
Compania Titus are la momentul actual 
peste două milioane de utilizatori ai so-
luţiilor sale de securitate, în mai mult de 
100 de ţări. Soluţiile DLP Titus adresea-
ză problematica securităţii datelor din 
perspectiva conformităţii email-urilor şi 
documentelor cu politicile şi strategiile 
de securitate ale fiecărei companii, pre-
venind astfel riscul pierderii şi/sau trans-
miterii de informaţii cu valoare critică 
pentru respectiva companie. Aplicaţiile 
permit clasificarea fiecărui document 
şi e-mail în anumite categorii de secu-
ritate prestabilite şi asigură protejarea 
acestora prin diverse metode. Posibili-
tăţile de customizare avansate permit 
configurarea aplicaţiilor astfel încât 
acestea să trateze selectiv conţinutul 
respectivelor documente sau e-mail-uri, 
blocând vizualizarea anumitor pasaje 
sau cuvinte prestabilite, în conformitate 

cu politicile şi drepturile de acces stabi-
lite pe categorii de utilizatori.
Soluţiile Titus beneficiază de integrare 
nativă cu întreg ecosistemul de aplicaţii 
office Microsoft (inclusiv Share Point), 
precum şi al suitei Lotus, ceea ce facilitea-
ză efortul de integrare şi personalizare. 
Aplicaţiile acoperă eficient şi sectorul utili-
zatorilor mobili, precum şi cel al serviciilor 
dezvoltate pe baza tehnologiilor Cloud 
Computing.

Soluţiile DLP Titus sunt compatibile cu 
numeroase standarde de securitate, pre-
cum ISO 27001, ITAR, PII, CUI, HIPAA etc. 
De altfel, în portofoliul de clienţi al com-
paniei se află nume precum US Air Force, 
Canadian Department of National De-
fence, Australian Department of Defence, 
U.S. Department of Energy, US Strategic 
Command, Eurofighter, dar şi numeroase 
instituţii din zona financiar-bancară din 
întreaga lume, printre care se numără şi 
Unicredit Ţiriac Bank. (R.G.)
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Pentru 3 zile, Sibiul a 
fost punctul central al 
IT-ului din România 
prin găzduirea celei de 
a şasea ediţii a eveni-
mentului anual, „Provi-
sion Days“. Pe ordinea 
de zi s-au aflat subiecte 
precum securitatea in-
formaţiei, virtualizare, 
stocare, cloud compu-
ting etc., subiecte abor-
date atât în prezentările 
teoretice, cât şi în work-
shop-urile desfăşurate 
în paralel.

 Gabriel Vasile

„Provision Days“ este  
un eveniment dedicat  
end-userilor, integratorilor 
şi resellerilor, prin care 
Provision Enterprise Tech- 

nology Solutions, alături de unii dintre cei 
mai renumiţi furnizori de tehnologie la 
nivel mondial, diseminează cele mai noi 
informaţii şi tendinţe din industrie. Dincolo 
de informare, „Provision Days“ este locul 
potrivit pentru testarea şi evaluarea unor 
soluţii, deoarece workshop-urile sunt susţi-
nute de cei mai apreciaţi specialişti în dome-
niu, evenimentul fiind gândit pentru a crea 
o sinergie între end-user, reseller şi furnizor, 
precum şi de a răspunde la nevoile şi cerin-
ţele acestora. Ediţia 2012 a adus în premieră 
furnizori renumiţi precum Gigamon, Hi-
tachi Data Systems, Skybox Security, Splunk, 
reprezentând atât pentru clienţi, cât şi pen-
tru parteneri o oportunitate de a dobândi 
informaţii despre noile tehnologii şi soluţii, 
de mare interes pentru companiile lor.

Una dintre cele mai interesante pre-
zentări a fost susţinută de John T. Parker, 
Enterprise Security Arhitect la McAfee, 
companie deţinută de Intel, dar adminis-
trată independent. Acesta a vorbit despre 
îmbinarea tehnologiilor de firewall şi IPS 
(Intrusion Prevention Systems) în condiţi-
ile unor atacuri cibernetice ce şi-au modi-
ficat structura. Dacă iniţial hackerii doreau 
doar glorie şi publicitate, acum se orien-
tează către bani, proprietate intelectuală şi, 
prin urmare, atacurile au devenit din ce în 
ce mai silenţioase. În acest context, repu-
taţia pe web reprezintă un element foarte 
important. „Securitatea se va baza tot mai 
mult pe verificarea reputaţiei diverselor 
surse accesate pe Internet, cu un ritm de 
actualizare de câteva ori pe minut, blocân-
du-se astfel URL-uri, IP-uri etc., fără a fi 
nevoie de modificarea politicii de securita-
te ori de câte ori o sursă devine maliţioasă. 
Securitatea va fi o învăţare constantă a 
ceea ce înseamnă normal şi anormal prin 
analiza permanentă a modificărilor trafi-
cului. Virtualizarea serverelor aduce ine-
vitabil şi o virtualizare a reţelei, pe o anu-
mită secţiune, iar traficul din această reţea 
trebuie monitorizat şi verificat temeinic“, a 
mai declarat John T. Parker.

O prezenţă nouă la evenimentul „Pro-
vision Days“ a fost compania Hitachi, 
prin divizia Hitachi Data Systems. Tamas 
Kozak, Area Manager pentru Ungaria, 
Bulgaria şi România, a vorbit despre „in-
formaţie, ca noua valută internaţională“, 
despre modelul de business al Hitachi, 
precum şi despre produsele aduse pe 
piaţa locală. ,,Printre noutăţile perioadei 
următoare se află şi extinderea portofo-
liului de produse, atât la nivel de stocare, 
cât şi de management al informaţiei. Vom 
aduce şi pe piaţa din România produ-
sele din gama VSP/high-end storage şi 
HUS/mid-range storage (Hitachi Unified 
Systems), care până acum nu erau cunos-

cute clienţilor de pe piaţa locală. Comple-
mentar, vom aduce atât soluţii pentru file 
şi content storage, cât şi pentru indexare 
şi căutare, disponibile atât din centrele de 
date proprii ale clienţilor, cât şi din cloud. 
Pentru România, modelul de business 
este indirect, implementarea şi serviciile 
sunt accesibile exclusiv prin intermediul 
partenerilor“, a declarat pentru Market 
Watch Tamas Kozak.

Check Point Software Technologies 
participă în mod constant la eveniment, 
fiind una dintre companiile din avangarda 
securităţii informatice. Din 2.000 de anga-
jaţi, peste 800 lucrează în cercetare-dezvol-
tare şi, prin urmare, ritmul noutăţilor lan-
sate de Check Point Software Technologies 
este unul ridicat. Toate noile tehnologii 
sunt disponibile şi clienţilor de pe piaţa lo-
cală, iar un eveniment ca „Provision Days“ 
este ocazia ideală pentru informare.

„Am prezentat filozofia noastră tra-
diţională în domeniul securităţii, prin 
care identificăm două tipuri majore de 
vulnerabilităţi: utilizatorii şi tehnologia. 
Din punctul nostru de vedere, elementele 
esenţiale într-o politică de securitate sunt 
educarea şi implicarea utilizatorilor, defi-
nirea unor layere multiple care să permită 
un control granular al accesului în reţea, 
dar şi managementul unei arhitecturi de 
securitate. Utilizatorii trebuie educaţi şi 
implicaţi în procesele de securitate în aşa 
fel încât restricţiile să fie înţelese şi accep-
tate. În ultimii ani, breşele de securitate 
au fost generate cu precădere prin social 
engineering, de aceea oamenii trebuie 
implicaţi în mod activ. Ca noutăţi, am 
adus Anti-Bot Software Blade, precum şi 
o serie nouă de echipamente pentru Cen-
tre de Date high-end, unde performanţele 
şi scalabilitatea sunt esenţiale“, a declarat 
Lucian Barnea, Check Point Software 
Technologies Sales Manager România & 
Bulgaria.

Oportunităţi de socializare   și informare la

Provision   Days 2012
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Oportunităţi de socializare   și informare la

Provision   Days 2012
Cyber-Ark şi Riverbed sunt alte două 

companii cu prezenţă constantă la con-
ferinţa „Provision Days“. ,,În premieră, 
prezentarea mea s-a axat pe guideline-uri 
de utilizare eficientă a unei soluţii de pri-
vilege identity management şi pe avanta-
jele acesteia. Am punctat noutăţile soluţi-
ei, precum şi tendinţele acestui segment, 
de acoperire mai largă a punctelor critice 
din organizaţii. Complementar, am des-
făşurat şi o sesiune demo, susţinută de 
Aaron Martinez, noul System Engineer 
Cyber-Ark pentru SEE, care a accentuat 
caracteristicile tehnice ale soluţiei. «Pro-
vision Days» reprezintă o bună ocazie să 
discutăm cu noi prospecţi şi locul ideal 
unde o bună parte dintre clienţii noştri 
actuali pot împărtăşi informaţii şi expe-
rienţe“, afirmă Ana-Maria Boldizsar, 
Regional Manager Cyber-Ark. 

Riverbed a adus la Sibiu produsul Ste-
elhead, care optimizează traficul de date 
între locaţii distribuite geografic. „Adop-
ţia cloud computing pune o presiune tot 
mai ridicată pe reţea şi pe lăţimea de ban-

dă disponibilă, prin urmare tot mai multe 
companii apelează la produsele Riverbed. 
Majoritatea cerinţelor definite în cadrul 
discuţiilor cu firmele din România au în 
vedere accelerarea aplicaţiilor şi elimina-
rea latenţei. În România sunt destul de 
multe companii cu o infrastructură dis-
tribuită geografic pentru care produsele 
noastre pot livra beneficii considerabile. 
Piaţa din România este mai evoluată de-
cât cea din Bulgaria, însă sub nivelul Ce-
hiei sau Ungariei, în România companiile 
investind încă masiv în infrastructură. 
Provision Enterprise Technology Solu-
tions este distribuitorul autorizat pentru 
România şi deţine competenţele necesare 
pentru a ne reprezenta în faţa clienţilor 
locali“, a declarat pentru Market Watch 
Paul St. John, Regional Director Europa 
de Nord şi Est Riverbed.

Ce spun clienţii  
despre participarea  
la Provision Days?
Din discuţiile avute, informarea despre 
tendinţele pieţei este motivul principal 
care îi determină să participe, dar la fel 
de importantă este documentarea despre 
tehnologii, produse sau servicii pe care 
urmează să le achiziţioneze. În acest 
context, evenimentul este poate singura 
ocazie de interacţiune cu reprezentanţii 
furnizorilor şi distribuitorilor, dar şi de 
validare a unor planuri şi proiecte cu alţi 

utilizatori. ,,Am participat la «Provision 
Days» pentru a fi la curent cu ultimele 
soluţii apărute în domeniul Securităţii 
Informaţiei, deoarece, pentru o companie 
ca Provident, acest domeniu este unul 
foarte important. Stocarea, administrarea 
şi protejarea datelor despre clienţi sunt 
obiective critice pentru noi şi, în general, 
încercăm să utilizăm cele mai performan-
te instrumente existente pe piaţă, testate 
şi validate în medii de business similare. 
Sunt mai multe soluţii şi produse prezen-
tate la Conferinţa «Provision Days» care 
mă interesează şi pentru care adun infor-
maţii, cu precădere pe zona de virtuali-
zare şi securizare a mediului virtualizat“, 
a declarat pentru Market Watch Eugen 
Iacob, IT Manager Provident.

La eveniment au participat peste 180 
de persoane, reprezentând atât cele mai 
importante companii romaneşti din Top 
100, cât şi organizaţii din sectorul public, 
cărora li s-au alăturat cei mai importanţi 
integratori şi reselleri IT din România, 
Bulgaria şi Moldova. „Provision Days“ 
este un eveniment susţinut de Provision 
Enterprise Technology Solutions, alături 
de partenerii Check Point Software Tech-
nologies, Gigamon, Hitachi Data Systems, 
HP Enterprise Security, McAfee, Brocade, 
Cyber-Ark Software, Guidance Software, 
Imperva, Qualys, Splunk, Websense, Fal-
conStor, F5, Riverbed, Ruckus Wireless, 
SafeNet, Skybox Security şi VMware.�
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Extinderea proiectelor de 
virtualizare lansate deja 
în anii anteriori face ca 
din ce în ce mai multe 
companii să resimtă din 
ce în ce mai acut nevoia 
unor instrumente dedi-
cate de monitorizare şi 
management al platfor-
melor virtuale. Existenţa 
unor ferme mari de ma-
şini virtuale, extinderea 
proiectelor de virtuali-
zare din zona serverelor 
către dispozitivele de 
stocare şi zona de reţelis-
tică, interesul în creştere 
pentru Cloud Computing 
sunt premisele care pot 
explica, parţial, şi orien-
tarea companiilor mari 
româneşti către modelul 
Private Cloud.

 Radu Ghiţulescu

S erviciile şi tehnologiile Cloud 
încep să devină din ce în ce 
mai populare în rândul com-
paniilor româneşti. Oferta 
se diversifică şi adaptează 

constant „specificului local“, iar numărul 
clienţilor creşte lent, dar sigur, chiar dacă 
se situează mult sub nivelul la care se ra-
portează cabinetele de analiză, respectiv 
piaţa SUA.

Dezvoltarea lentă nu este însă o situ-
aţie specifică doar României, ci întregii 
Europe, conform analiştilor Gartner. 
Potrivit sursei citate, nivelul adopţiei ser-
viciilor şi tehnologiilor Cloud în Europa 

este în urmă cu doi ani faţă de situaţia 
din Statele Unite. Analiştii citează drept 
principali factori inhibitori pe Bătrânul 
Continent: diversitatea crescută a 
cerinţelor de complianţă şi a 
normelor în ceea ce priveşte 
protecţia datelor private 
(cerinţe care se modifică 
frecvent), complexitatea 
proceselor de integrare 
business-to-business, 
lentoarea cu care sunt 
adoptate şi asimilate po-
liticile şi recomandările 
Uniunii Europene la nivelul 
fiecărei ţări şi criza prelungi-
tă pe care o parcurge moneda 
Euro, fapt care afectează direct ni-
velul investiţiilor în Cloud Computing.

În pofida tuturor acestor provocări 
cu care se confruntă majoritatea ţărilor 
Europei, „55% din companiile mari din 
România folosesc, sub diverse forme, 
tehnologii din categoria Cloud Compu-
ting.“ Aceasta este principala concluzie a 
studiului ,,Cloud Adoption 2012“ realizat 
la cererea CIO Council România de către 
compania Consult Blue. 

Importanţa  
ordinului de mărime
Potrivit studiului citat, tehnologiile Clo-
ud au trecut şi în România de „punctul 
de unde întoarcerea nu mai este posibilă“, 
iar gradul de adopţie va creşte în urmă-
torii ani. Cercetarea a fost realizată în 
perioada 21-25 mai 2012 şi se bazează pe 
răspunsurile date de membrii asociaţiei.

Aşa se explică precizarea importantă 
din enunţul anterior – „companiile mari“. 
Eşantionul pe care a fost realizat studiul 
CIO Council este alcătuit din cei peste 60 
de membri care deţin sau au deţinut func-
ţia de Chief Information Officer/Director 
IT şi care activează în mari corporaţii 
româneşti sau multinaţionale din domenii 

diverse de activi-
tate. (Cifra totală 
de afaceri a compani-
ilor unde aceştia activează 
depăşeşte 2 miliarde de euro pe an.)

Prin urmare, referirea este limitată 
strict la categoria „large enterprises“, aşa 
cum este aceasta asimilată la nivel local. 
Este vorba de companii cu departamente 
IT mari, cu un nivel de competenţe teh-
nologice ridicat, cu experienţă vastă în 
implementarea de proiecte informatice 
complexe şi, mai ales, cu bugete de inves-
tiţii pe zona IT consistente.

De ce Private Cloud?
Privit din această perspectivă, este expli-
cabilă preponderenţa modelului Private 
Cloud în rândul marilor companii din 
România evidenţiată de studiu. Care mai 
subliniază faptul că, deşi companiile mari 
locale au înţeles valoarea şi beneficiile 
oferite de modelul Public Cloud, acestea 
se focalizează pe dezvoltarea modelului 
Private Cloud. Potrivit cercetării realizate 
de Consult Blue, 20% din participanţii la 
studiu au declarat că folosesc Public Cloud 

De ce preferă companiile   mari româneşti

modelul Private   Cloudmodelul Private   Cloud
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în asociere cu cel privat, în timp ce doar 
10% utilizează exclusiv „Norul public“.

O opţiune normală dacă privim din 
perspectiva respondenţilor, care reprezin-
tă organizaţii cu investiţii considerabile 
în dezvoltarea unor sisteme informatice 
eficiente şi pentru care protecţia datelor 
private, alături de disponibilitate şi per-
formanţă, reprezintă elemente critice în 
desfăşurarea business-ului. Deşi contra-
argumentaţia furnizorilor de servicii de 
tip Public Cloud vizavi de aceste trei ele-
mente-cheie este extrem de convingătoa-
re şi beneficiază de numeroase exemple 
concrete, există numeroase companii, în 
întreaga lume, nu doar în România, care 
manifestă reticenţă maximă atunci când 
li se prezintă proiecte de externalizare, 
totală sau chiar parţială, a infrastructurii 
hardware şi software şi trecerea la un 
model IT as a Service. Cum este cazul 
companiilor pentru care confidenţialita-
tea datelor reprezintă un element critic 
prin natura business-ului pe care îl des-

făşoară, ca 
de exemplu 
instituţiile 

financiar-
bancare şi ope-

ratorii telecom, 
două verticale în care 

există reglementări legisla-
tive stricte în ceea ce priveşte securitatea 
şi confidenţialitatea datelor, dar şi dispo-
nibilitatea acestora.

Virtualizarea, o altă 
posibilă explicaţie
Însă nu doar cele trei elemente enun-
ţate anterior (protecţie, disponibilitate, 
performanţă) sunt motivele care explică 
favorizarea proiectelor de tipul Private 
Cloud în cazul marilor companii locale.

Ordinul de mărime al organizaţiilor 
şi, inerent, al infrastructurii IT pe care 
acestea le deţin fac din „Norul Privat“ o 
opţiune firească. Şi aceasta pentru că, în 
majoritatea cazurilor (din studiul citat), 
este vorba de companii care deţin parcuri 
de servere de mari dimensiuni şi care, 
inevitabil – sub efectul crizei economice, 
dar nu numai – au dezvoltat proiecte de 
virtualizare de amploare.

Extinderea nivelului de virtualizare 
a infrastructurii IT reprezintă primul 
pas  în drumul spre Private Cloud. A 
doua fază a procesului este cea a trecerii 
de la managementul infrastructurii la 
managementul nivelurilor serviciilor 

De ce preferă companiile   mari româneşti

pe care IT-ul le oferă pe baza cerinţelor 
venite din partea utilizatorilor de aplica-
ţii. Trecerea realizată prin introducerea 
unui nivel superior de automatizare 
şi a unor capabilităţi avansate de self-
service pentru utilizatorii finali. Aceste 
noi funcţionalităţi sunt completate prin 
structurarea unui model de monitorizare 
şi contorizare a resurselor utilizate, care 
are rolul nu doar de a oferi un control 
exact al costurilor de „exploatare“, ci de a 
facilita efortul de previzionare a evoluţiei 
necesităţilor şi a potenţialelor direcţii de 
dezvoltare a proiectului. Prin dezvoltarea 
capabilităţilor de automatizare, self-ser-
vice şi contorizare-monitorizare, IT-ul 
este livrat în cadrul companiei ca o uti-
litate, un serviciu către diverse business 
units şi se face pasul către interconectarea 
infrastructurilor de tip Cloud disparate 
într-un singur nivel de management.

Practic, modelul Private Cloud permi-
te reunirea tuturor resurselor IT, gestio-
narea lor centralizată şi posibilitatea alo-
cării dinamice a resurselor, în funcţie de 
necesităţile reale şi de cerinţele venite din 
partea utilizatorilor. Astfel, IT-ul devine 
un ansamblu de servicii, iar departamen-
tul IT – gestionarul tuturor acestor ser-
vicii, care pot fi dezvoltate şi customizate 
rapid (avantaj net faţă de oferta furnizori-
lor de servicii în Public Cloud) şi scalate 
în funcţie de cerinţele de business.

Însă, aşa cum aminteam, virtualizarea 
reprezintă o condiţie fundamentală pentru 
dezvoltarea unui proiect de tipul Private 
Cloud. Condiţie care se regăseşte în majo-
ritatea companiilor mari locale.�

- o posibilă explicaţie -

modelul Private   Cloudmodelul Private   Cloud
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Prezentul articol încheie o miniserie de contribuții la 
Market Watch legate de tehnologiile generice esențiale 
(Key Emerging Technologies = KET). Primul articol 
a descris cadrul general, așa cum a fost formulat în 
Europa și implementat în proiectul Programului UE 
„Orizont 2020”. Dezvoltarea KET este considerată vita-
lă pentru competitivitatea economică a UE. Al doilea 
articol arată cum dezvoltarea acestor tehnologii este 
strâns corelată, luând exemplul grafenei (strat mono-
atomic de carbon), care „cuplează” patru din cele șase 
tehnologii generice esențiale: materialele avansate, 
nanotehnologia, nanoelectronica și fotonica. Cea de a 
treia contribuție a fost dedicată nanoelectronicii, cea 
mai matură dintre KET, arătând dificultățile pe care le 
are Europa în a „ține pasul” cu progresul pe plan mon-
dial și, în particular, „amenințarea” pe care o reprezin-
tă dezvoltarea explozivă din Asia. Pentru articolul de 
față am ales un exemplu asiatic. Fără a ignora progre-
sul rapid al Chinei continentale (Republica Populară 
Chineză), devenită de curând a doua putere economică 
mondială, cazul Taiwan-ului este mai ușor de înţeles. 
Este vorba de un teritoriu cu o populație (26 de milioa-
ne de locuitori) comparabilă cu cea a României.

 Acad. Dan Dascălu, Centrul de Nanotehnologii (CNT-IMT)

Cercetare-dezvoltare-
inovare (CDI) în Taiwan
Investiția în cercetare - dezvoltare (CD). 
Taiwan este a 12-a țară din lume în raport 
cu GERD (gross expenditure on research 
and development). Rata de creștere a GERD 
(10,7% în 2007) arată că Taiwan își mărește 
investiția în cercetare cu o viteză mai mare 
decât alte economii dezvoltate (SUA, Japo-

nia, Germania). Sursa de finanțare principa-
lă este sectorul privat (69%).

Clasificări. Locul 6 în inovare din 133 de 
țări (Global Competitiveness Report 2009 
– 2010, World Economic Forum). Locul 5 
în infrastructura tehnologică din 58 de eco-
nomii (World Competitiveness Yearbook 
2010, Institute for Management Develop-
ment). Locul 5 în lume după numărul de 
patente SUA atribuite în 2009.

Particularități ale politicii CDI. Tai-
wanul folosește stimulente financiare nu 
numai pentru investițiile străine directe, 
ci și pentru companiile indigene. Taxele 
au scăzut, iar IMM-urile primesc stimu-
lente pentru angajarea de personal cu 
potențial inovativ.

Programul destinat centrelor CD inova-
tive multinaționale încurajează companiile 
multinaționale să își stabilească centre 
CD regionale în Taiwan. Principalul scop 
este asigurarea colaborării între corporații 
multinaționale și firmele locale, astfel încât 
Taiwan să devină un centru regional de 
CD în regiunea Asia-Pacific. Implemen-
tarea planului a început în 2002. Până 
în acest moment, mai multe corporații 
internaționale de top, printre care Intel, 
HP, Dell, Sony, Microsoft, IBM și Ericsson 
au înființat 43 de centre de CD în Taiwan. 
S-a constatat că mediul industrial și infra-
structura de aici sunt mult mai bune decât 
se așteptau, iar câteva companii chiar și-au 
extins centrele de CD. 

Concomitent, Departamentul pentru 
Tehnologie Industrială finanțează progra-
mele de dezvoltare tehnologică pentru a 
integra resursele CD și cunoașterea din in-
stitutele de cercetare, universități și industrie 
cu scopul de a dezvolta expertiza în domenii 
intersectoriale și a crește competitivitatea. În 
felul acesta se asigură o complementaritate 
cu acțiunile firmelor private, în principal 
prin formarea de specialiști, finanțarea cer-
cetării precompetitive, dar și asigurarea de 
servicii științifice și tehnologice. Fondurile 
publice merg în dotarea și funcționarea 
unor „centre naționale” care cooperează 
strâns între ele, dar și cu industria. 

Instrumente esențiale ale acestei politici 
sunt: Hsinchu Science Park (HSP) și Indus-
trial Technology Research Institute (ITRI)

Un Eldorado   asiatic  
pentru tehnologiile   generice esențiale
Hsinchu Science Park (Taiwan)
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Hsinchu Science Park: 
10% din economia țării
În Taiwan operează circa 70 de clustere 
industriale. Cele mai importante sunt 
„parcurile științifice”, care au rolul de a 
atrage industria „high-tech”, de a încuraja 
inovarea tehnologică și de a promova dez-
voltarea regională. HSU a fost fondat în 
1980 și a urmărit modelul „Văii Siliciului”, 
cu facilitarea accesului IMM-urilor, capital 
de risc, legătură cu educația etc. Astăzi este 
unul din liderii mondiali în cercetare teh-
nologică, dezvoltare și producție. Domeni-
ile sunt: circuite integrate, calculatoare și 
periferice, telecomunicații, optoelectroni-
că, mecanică de precizie, biotehnologie. 
HSP este foarte important pentru 

fabricația de semiconductori (TSMC, 
UMC, Philips etc.). Ca urmare, HSP este 
esențial în dezvoltarea și aplicarea KET.

HSP are în prezent 5 parcuri satelit, cu 
o suprafață totală de 1342 hectare (din 
care 653 în parcul central, 350 într-un 
parc satelit în construcție). La sfârșitul 
lui 2009 avea 440 de companii (peste 50 
străine), cu peste 132 mii de salariați, 
generând venituri de 22,5 de miliarde 
de euro (în 2007 HSP reprezenta circa 
10% din economia Taiwan-ului). În acest 
moment, numărul de salariați a depășit 
140.000, există 8 fabrici de nanoelectroni-
că (inclusiv în construcție) și nu mai este 
loc pentru altele, dar aici se construiește 
și cel mai mare sincrotron din Asia. 
IMEC, cel mai mare centru independent 

de nanoelectronică din Europa, investește 
și el în parc, alături de mari companii 
transnaționale care și-au creat aici centre 
de cercetare. 

Industrial Technology 
Research Institute (ITRI)
ITRI (http://itri.org.tw/eng/) este o 
organizație de cercetare la nivel național, 
care urmărește întărirea competitivității 
tehnologice. A jucat un rol esențial în 
transformarea Taiwan-ului dintr-un „ur-
măritor” într-un „pionier” în high-tech. 
ITRI se concentrează în prezent asupra 
următoarelor domenii: Informații și 
Comunicații; Electronică și Optoelectroni-
că; Materiale, Chimie și Nanotehnologie; 
Dispozitive medicale și Biomedicină; Me-
canică și Sisteme; Energie verde și Mediu.

ITRI funcționează ca o platformă de 
instruire, asistență tehnologică și inovare, 
oferind servicii complexe: dezvoltare de 
produse și tehnologii, producții pilot, tes-
tare certificare, dar și consultanță, educație 
și instruire. ITRI a format 165 de compa-
nii inovative și a acumulat 10.000 de bre-
vete. Cu peste 5.000 de specialiști de elită, 
ITRI se implică în cercetarea și dezvoltarea 
tehnologiilor cheie. Exemplul caracteristic 
este cel al industriei de semiconductori. 
ITRI a contribuit în mod esențial prin fa-
cilitarea transferului tehnologic, instruirea 
forței de muncă, susținerea spin-off-urilor. 
A facilitat interacțiunea cu TSMC (când 
activitățile pilot au avut nevoie de facilități 
mari) și colaborarea cu MIT (SUA) sau 
AIST (Japonia). În momentul de față, ITRI 
susține antreprenorii care se angajează 
în afaceri cu risc ridicat. Există și ITRI 
South (Microsystems Technology Center, 
MSTC).

Un Eldorado   asiatic  
pentru tehnologiile   generice esențiale

Motto: „Industria de circuite integrate este tezaurul național al Taiwanului”

Imagine caracteristică din HSP, care conține „clean rooms” (camere curate)  
caracteristice nanoelectronicii, inclusiv „large scale facilities” ale unor companii indigene
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Alți actori în ecosistemul 
Hsinchu Science Park
National Nano Device Laboratories 
(NDL) a apărut în 1988, cu denumirea ac-
tuală în 1993, iar din 2004 are o cameră albă 
de 3500 mp. Are 172 de salariați (plus 10 
cercetători asociați din universități) dintre 
care 52 cercetători, 95 ingineri și tehnicieni, 
25 personal administrativ. Este un centru de 
servicii cu activitate de cercetare științifică, 
cu un buget anual de 20-30 de milioane de 
dolari. Are trei moduri de operare:

(1) Colaborare în cercetare. Din 2001 a 
avut anual circa 100-150 de proiecte de cer-
cetare cu circa 40 de universități.

(2) Centru „deschis” de nanofabricație. 
Servicii totalizând (în 2010) aproximativ 
167 mii de ore de acces, cu venituri de peste 
20 de milioane de dolari. Beneficiari: firme 
(au acces la fabricație) și universități.

(3) Centru de instruire. S-au elaborat 
programe de instruire. În 2010 au fost 
instruiți și s-au calificat pentru utiliza-
rea facilităților de laborator 1.453 de 
„studenți”. NDL organizează anual diver-
se cursuri și sesiuni de instruire la care 
participă peste 5.000 de persoane. Infra-
structura de cercetare a NDL a contribuit, 
de asemenea, la realizarea a peste 2.500 
de teze de doctorat și de master. 

Dispune de linii de fabricație și departa-
mente de cercetare avansată (nanoelectroni-
că, fotonică), obținând premiere tehnologice 
pe plan mondial. Are parteneri industriali și 
academici (inclusiv U. C. Berkley și Univer-
sitatea Stanford).

National Chip Implementation Center 
(CIC), înființat în 1992, devenit organizație 

națională în 2003. Dispune de 6000 mp, cu 
11 laboratoare și 117 salariați, dintre care 
64% cercetători (58% din ei cu titlul de doc-
tor). Interacționează atât cu industria, cât și 
cu zona „academică”, punând la dispoziția 
acesteia din urmă soft pentru aplicații in-
dustriale (cu reguli de proiectare pentru 
tehnologii avansate). Se proiectează CI 
(circuite integrate) și MEMS (microsisteme 
electro-mecanice). Anual se implementează 
1.000-2.000 de proiecte și sunt 3-7.000 de 
participanți la cursurile de instruire. Se afir-
mă că Taiwanul ocupă locul 2 în lume (cu 
24,4% din piață) în proiectarea de CI.

Instrument Technology Research Cen-
ter (ITRC), înființat în 1974, este implicat 
în prezent în cercetarea-dezvoltarea siste-
melor de instrumentație, cu următoarele 
particularități: miniaturizare prin micro- și 
nanofabricație, exploatarea sistemelor op-
tice și de vid pentru calibrare și inspecție, 
interfețe inteligente om-mașină etc.

Crearea industriei semiconducto-
rilor (declarată prioritate națională în 
Taiwan) reprezintă un rezultat major al 
politicii guvernamentale de sprijinire a 
CD și a firmelor cu o angajare fermă pe 
direcția sprijinirii industriei de semicon-
ductori (avantaje fiscale, sprijin admi-
nistrativ, crearea unui mediu atractiv și 
inovativ). Rezultatele se văd în Hsinchu 
Science Park și sunt impresionante.

Taiwan Semiconductor Manufacturing 
Company (TSMC) și United Microe-
lectronics Company (UMC), situate în 
același HSP (dar cu filiale în alte părți ale 
Asiei) asigură Taiwan-ului poziția de lider 
mondial cu primele două „turnătorii de 
siliciu” (silicon foundries) din lume: TSMC 

și UMC, având în 2011 o cotă de piață de 
48,8% și respectiv 12,1%. Piața mondială 
a fost în 2011 de circa 26 de miliarde de 
dolari, în creștere rapidă, fiind estimată la 
peste 40 de miliarde de dolari în 2015.

Asia Pacific Microsystems, Inc. (APM) 
este cea mai mare fabrică de microsiste-
me (MEMS) din lume, cu o facilitate de 
producție automată bazată pe tehnologia 
CMOS. Printre dispozitive se regăsesc 
diverse tipuri de senzori, elemente pasive, 
microstructuri micro și actuatori, care sunt 
utilizate în consumul curent, industria auto, 
telecomunicații și aplicații biomedicale. 
Deși are capabilitate proprie de dezvoltare, 
APM oferă servicii tehnologice „turnând 
în siliciu” proiectele de microsisteme con-
cepute de beneficiari. Tot spre servicii sunt 
orientate și următoarele două companii.

King Yuan Electronics Co., Ltd (KYEC) 
a fost înființată în anul 1987 și a devenit un 
lider mondial în dezvoltarea și furnizarea de 
soluții pentru testare. KYEC are sucursale în 
SUA, Japonia, Europa, China și Singapore.

ASE Group (Advanced Semiconduc-
tor Engineering Inc) este cel mai mare 
furnizor mondial de servicii independente 
pentru fabricarea semiconductorilor, în 
asamblare și testare. 

În final, se pot înțelege câteva caracte-
ristici ale ecosistemului Hsinchu Science 
Park, axat în principal pe electronică. 
În loc de a dezvolta fabricația produsu-
lui final (componente), concurând cu 
giganții Intel (SUA) sau Samsung Electro-
nics, industria este concentrată pe servicii 
(fabricarea „cip”-ului semiconductor, 
încapsulare, testare) în nanoelectronică și 
microsisteme. Flexibilitatea și investițiile 
masive le permit să atragă comenzi de 
pe o piață în continuă schimbare. Bene-
ficiarii sunt aproape, cu centrele CD ale 
celor mai renumite companii din lume. 
Universitățile și centrele naționale de cer-
cetare furnizează resurse umane, dar și 
noi rezultate de cercetare și noi aplicații, 
într-o paletă întreagă de domenii de înal-
tă tehnologie. 

Sursele de informații: „Cross-sectoral 
Analysis of the Impact of International 
Industry Policy on Key Enabling Techno-
logies” (KET), final report, 28th of March, 
2011 (EC). S-au folosit materialele oficiale 
de prezentare și informațiile obținute de la 
sursă în cursul vizitei autorului în Taiwan, 
cu ocazia participării la MMS (MicroMa-
chine Summit), a 18-a ediție (aprilie 2012). 
Fotografiile aparţin autorului.�

Imaginea  
sugerează 

dimensiunile 
impresionante 

ale acestui unic 
„superinstitut”  
care este ITRI
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Cercetare/Fizică nucleară

Ediţia din acest an este a patra 
dintr-o serie nouă, începută în 
2005, care combină trei ramuri 
majore ale domeniului: studiul 
nucleelor exotice depărtate de 

linia de stabilitate, astrofizică nucleară şi 
astrofizică de particule (sau raze cosmi-
ce), nucleele şi fenomenele nucleare fiind 
subiectul central care le leagă. Aceste din 
urmă patru ediţii au fost organizate de un 
colectiv internaţional provenind de la IFIN-
HH şi de la Cyclotron Institute, Texas A&M 
University, College Station, SUA (denumit 
câteodată IFIN-West, datorită prezenţei 
specialiştilor români formaţi în IFIN). 
Manifestarea, denumită tradiţional şcoală, 
a îmbinat de-a lungul deceniilor caracterul 
unei şcoli („profesori” predând „studen-
ţilor”) şi acela al unei conferinţe de speci-
alitate (unde specialiştii discută de la egal 
la egal noutăţile din domeniu), ponderea 
fiind totdeauna către conferinţă. Anul aces-
ta organizatorii s-au străduit să sublinieze 
caracterul de şcoală prin atragerea de tineri 

şi calificări al celor prezenţi: de la student de 
20 de ani, la cei 87 de ani ai prof. Igal Talmi 
(Academia din Israel)! 56 de profesori invi-
taţi (mulţi revenind la Sinaia, alţii atraşi de 
renumele şcolii) au prezentat lecţii de model 
nuclear în pături, structura nucleelor exoti-
ce, reacţii cu fascicule radioactive, fizica nu-
cleară pentru astrofizică, originea elemente-
lor chimice (nucleosinteza) în sistemul solar 
şi în Univers, modelarea proceselor stelare, 
neutrini, raze cosmice, forţe fundamentale 
şi structura subnucleonică. Nu a trecut ne-
observat faptul că în 2012 se împlinesc 100 
de ani de la descoperirea razelor cosmice. 
Ca un bonus, am urmărit în direct, prin 
internet, sesiunea de la CERN care a anunţat 
descoperirea bosonului Higgs! Participarea 
lectorilor români de la egal la egal este un 
fapt cunoscut, care s-a manifestat şi acum. 
Studenţi sau tineri cercetători au prezentat 
un număr de 19 comunicări.

O manifestare specială a constituit-o 
masa rotundă: „Ştiinţa în timp de criză: re-
ducem sau dezvoltăm?!” la care au participat 
invitaţi din afara şcolii, preşedintele ANCS, 
profesori universitari din ţară. De un deo-
sebit interes s-a bucurat luni 2 iulie sesiunea 
specială despre „Fizica la ELI-NP”, marele 
proiect în curs de startare la IFIN-HH. 

Nu puţin a contat în calificativele de 
„excelent”, repetate de toţi participanţii, cali-
tatea găzduirii de către hotelul Internaţional 
din Sinaia, ca şi programul social din timpul 
şcolii: meciul de fotbal România-Restul 
Lumii (6-2!), banchetul de la Pârâul Rece, 
excursia duminicală pe traseul Bran-Braşov 
şi cina de la Cetatea din Braşov. 

Parte dintr-o proiectată reţea de patru 
şcoli europene de astrofizică nucleară, o 
nouă ediţie a şcolii carpatine se planuieşte 
peste 2 ani, la Sinaia. �

Între 24 iunie şi 7 iulie 2012 s-a desfăşurat la Sinaia 
Carpathian Summer School of Physics 2012 (CSSP12) 
cu titlul de mai sus. Este cea de-a 24-a ediţie dintr-un  
şir lung de manifestări ştiinţifice internaţionale pe 
subiecte de fizică nucleară, început încă din 1964, 
manifestări organizate de Institutul de Fizică şi Ingi-
nerie Nucleară – Horia Hulubei, Bucureşti-Măgurele 
(IFIN-HH). Este de remarcat aici că mulţi dintre fizici-
enii români atribuie în mare parte existenţei acestor 
şcoli internaţionale clasa ridicată a cercetării româ-
neşti de fizică nucleară, locul de frunte pe care îl ocu-
pă azi IFIN-HH în cercetarea ştiinţifică românească, 
ca şi competitivitatea internaţională de care se bu-
cură. Deoarece, între 1964 şi 1989 şcolile din Carpaţi 
au fost unice ocazii şi moduri de contact cu lumea 
ştiinţifică internaţională pentru zeci de cercetători 
români, fie specialişti bine stabiliţi, fie tineri curioşi 
şi dornici de învăţat (precum autorul). Erau, de ase-
menea, ocazii unice de contact ştiinţific Est-Vest.

 Dr. Livius Trache, Director ştiinţific IFIN-HH  
şi Cyclotron Institute, Texas A&M University

De la Nuclee la Stele: De la Nuclee la Stele: De la Nuclee la Stele:  
Şcoala Carpatină de Fizică „Nuclee Exotice şi Astrofizică Nucleară/Particule (IV)”

şi prin program, în mod distinct în prima 
săptămână. Pe durata a două săptamâni 
am avut aproximativ 100 de participanţi 
de pe 6 continente, iar organizatorii au pus 
la punct un program bine închegat, cu un 
subliniat caracter de interdisciplinaritate, 
atât în tematică, cât şi în abordare. 

Remarcabil este atât domeniul larg de 
dimensiuni ale obiectelor şi fenomenelor 
tratate: de la sub femtometru (10-15 m) 
dimensiuni subnucleonice, la zecile de mi-
liarde de ani lumină care sunt dimensiunile 
întregului Univers, cât şi domeniul de vârste 
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Comunitatea GIS
Lumea geospaţială

O adevărată familie. Aces-
ta este rezultatul obținut 
în urma celor 10 ani 
de Lumea geospațială, 
evenimentul organizat 
anual pentru parteneri, 
colaboratori și clienți de 
către Intergraph Compu-
ter Services. O aniversare 
„rotundă”, care a reunit o 
mare parte din membrii 
„familiei” geospațiale 
din România la Predeal, 
între 28-29 iunie. Însă, 
în acest an, s-au alăturat 
comunității specialiștilor 
GIS multe chipuri și 
nume noi. 

 Luiza Sandu

P entru că a fost o ediție aniver-
sară, prezentările și discuțiile 
s-au axat în prima zi pe tema 
centrală din acest an, „10 ani 
de comunitate geospațială”. 

„Tema principală a acestei ediții este 
bilanțul, fiind a zecea ediție a acestui eve-
niment. Ce am propus, ce am rezolvat, ce 
avem de făcut în continuare”, a declarat în 
deschiderea conferinței Marcel Foca, direc-
tor general Intergraph Computer Services.

Care au fost lecțiile învățate în acești ani?
„Lecție învățată: în contextul actual (re-

sursele instituțiilor publice sunt puține, iar 
experții sunt și mai puțini), nu vă puteți per-
mite colaborarea cu furnizori nepregătiți, 
să nu acceptați furnizori care vor să învețe 
ABC-ul meseriei voastre cu ocazia proiec-
tului pe care l-ați demarat, să introduceți în 
criteriile de selecție acele elemente prin care 
candidații trebuie să dovedească un minim 
de cunoștințe despre activitatea și contextul 
dumneavoastră. Ce am mai învățat împre-
ună în acești ani: nu se poate standardiza 
comunicarea inter-instituțională în absența 
unei standardizări interne, adoptarea stan-
dardului trebuie susținută prin proiecte 

individuale/pilot care să implice comunicare 
bilaterală cu celelalte instituții implicate, 
când datele încep să circule între instituții 
apare problema unicității identității obiecte-
lor”, a mai spus Marcel Foca.

Reprezentantul corporației Intergraph, 
Leos Svoboda, Director Intergraph Cehia și 
Director de Business Unit, a revenit la Lu-
mea geospațială pentru a patra oară.

În 2010, Intergraph Corp a fost 
achiziționată de Hexagon, companie 
specializată în echipamente de măsură 
industriale, iar de atunci s-au produs 
cele mai multe schimbări la nivel de 
corporație. Tot în 2010, Hexagon ia deci-
zia unirii Intergraph cu Erdas, companie 
care oferă soluții pentru datele rastru și 
care se afla deja în portofoliul Hexagon.

„Hexagon a decis să unească Intergra-

ph și Erdas, iar în viitor cele două com-
panii vor lansa soluții comune”, a precizat 
Leos Svoboda.

Deși aceste schimbări nu au afectat 
ICS, utilizatorii GIS din România pot 
beneficia deja de cele mai noi tehnologii 
și soluții lansate de cele două compa-
nii, care au fost prezentate în detaliu la 
Predeal de către specialiștii Intergraph 
în cadrul a două seminarii. În finalul 
prezentării sale, Leos Svoboda a felicitat 
Lumea geospațială și a oferit un trofeu 
comunității Lumea geospațială, cu ocazia 
aniversării celor 10 ani, pentru spiritul de 
echipă și ajutorul pe care și-l oferă unii 
altora pentru a depăși dificultățile și pro-
blemele din activitatea de zi cu zi. Trofeul 
a fost înmânat gazdei evenimentului, 
Marcel Foca.

Comunitatea GIS   românească  
a împlinit

Masa rotundă: Sevil Shhaideh,  
Ileana Spiroiu, Corneliu Grigore, Claudiu Zoicaş

Marcel Foca, director general ICS
Leos Svoboda, Business  
Unit Manager Intergraph Cehia
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Proiecte GIS de succes
Rând pe rând, reprezentanți ai 
administrațiilor publice locale, dar și ai 
altor instituții care au demarat proiecte de 
mare impact care au avut la bază soluțiile 
geospațiale Intergraph au împărtășit 
audienței din problemele, emoțiile și suc-
cesele implementărilor GIS.

Gabriela Vlad, șef serviciu IT la Primă-
ria Brașov, a prezentat sistemul informatic 
existent în prezent în cadrul primăriei: „Am 
dorit realizarea unui Sistem Informatic 
Geografic care să gestioneze în mod unic 
toate datele geospațiale existente în Primăria 
Municipiului Brașov, să răspundă cerințelor 
ce implică date geospațiale din comparti-
mentele primăriei, să asigure informarea 
corectă, completă și în timp util a factorilor 
de decizie și să ofere informații către publi-
cul larg. Pot spune că am reușit împreună cu 
Intergraph realizarea acestui lucru.”

Ileana Spiroiu, directorul Centrului 
Național de Geodezie, Cartografie, Foto-
grammetrie și Teledetecție, a precizat că 
OUG 64/2010 a fost aprobată în Parlamen-
tul României în 26 iunie 2012. „România 
are acum limite teritoriale. Pentru limitele 
administrativ teritoriale neagreate, va exista 
o procedură de urgență stipulată în lege. 
Arbitrajul este făcut de prefect, care trimite 
în instanță documentele, după ce va încerca 
o mediere între cei doi primari care își dis-
pută limitele administrative și aceasta nu se 
va soluționa”, a mai spus Ileana Spiroiu.

GIS... cu inima
Col. Dr. ing. Claudiu Zoicaș, Consilier al 
Delegației permanente a României la NATO, 
a vorbit despre soluțiile GIS cu care lucrează 
Inspectoratele pentru Situații de Urgență și 
care ajută la salvarea de vieți omenești. 

Angela Ioniță, Director Științific al In-
stitutului de Cercetări pentru Inteligența 
Artificială, Academia Română, a subliniat 
în prezentarea sa că suntem în urmă față 
de alte țări care înființează școli unde se 
învață despre INSPIRE: „Ce avem noi? 
Multă fragmentare: facultăți care au în 
curriculum discipline teoretice disparate 
neînsoțite de practică; cursurile postu-
niversitare nu dau o pregătire suficientă 
pentru abordarea problematicii geo-gu-
vernamentale și/sau INSPIRE în Româ-
nia; angajații din instituțiile publice nu 
sunt motivați să evolueze”.

Sorin Borza, profesor la Universitatea 
Lucian Blaga din Sibiu a făcut un bilanț al 
celor patru ani de derulare a programului 
Registered Research Laboratory, care a 
început în 2008: „Am început cu o grupă 
de 20 de studenți, care a crescut constant: 
30 în anul universitar 2009-2010, 60 în 
2010-2011 și 70 în 2012. În 2011 au fost 
63 de proiecte, iar de doi ani studenții își 
fac și lucrările de diplomă având ca su-
biecte teme din GIS”.

A doua parte a zilei a adus împreună la 
masa rotundă patru formatori de opinie 
în domeniu, Sevil Shhaideh, președinte 
ANIAP, Ileana Spiroiu, Corneliu Grigore 
și Claudiu Zoicaș, care au dezbătut alături 
de ceilalți participanți vechile și actualele 
probleme cu care se confruntă comuni-
tatea geospațială din România. „După 
20 de ani de implementări, secretul unor 
soluții «vii» încă stă în resursa umană”, a 
concluzionat Sevil Shhaideh.

Noutăți de la Intergraph
Cea de-a doua zi a conferinței a găzduit 
seminarii teoretice și, în paralel, seminarii 
tehnice, ambele împărțite pe trei secțiuni: 
Geospațial, Utilități și Ordine Publică. 

Unul dintre cele mai interesante semi-
narii, din perspectiva noutăților prezente 
deja în portofoliul Intergraph Computer 

Comunitatea GIS   românească  
ani

Services, a fost cel susținut de Doina 
Zamfirescu și Margareta Sima. „Dacă vi 
se întâmplă să aveți probleme cu utilizarea 
volumelor mari de imagini, să aveți versi-
uni diferite din perioade de timp diferite, 
utilizatorii găsesc greu datele și nu în timp 
util, iar odată găsite sunt greu de afișat, 
nu există interoperabilitate între datele 
și aplicațiile geospațiale, noi avem acum 
soluția. ERDAS Apollo este un server de 
imagini pentru managementul, analiza, 
procesarea și distribuția volumelor mari 
de date”, a precizat Doina Zamfirescu.

O altă noutate este GeoMedia Smart 
Client, platforma ce permite imple-
mentarea unor fluxuri de lucru chiar și 
pentru utilizatori neexperimentați. Plat-
forma rezolvă diverse probleme cheie ale 
organizațiilor: „Nu pot să exploatez sufi-
cient resursele de date geospațiale”; „Am 
nevoie de multe posturi de lucru, dar nu 
mai pot achiziționa licențe desktop și nu 
am destui specialiști GIS”.

Premiile Lumea 
geospațială 2012
Premiul pentru întreaga carieră 
geospațială – Adrian Bucura, postum
Premiul Formator de opinie geospațială 
– Sevil Shhaideh, președinte ANIAP
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Lumea geospaţială

Premiul pentru leadership geospațial 
– Ileana Spiroiu, director CNGCFT

Premiul pentru comunicare 
geospațială inter-instituțională  
– Primăria Municipiului Brașov

Premiul pentru continuitate strategică 
– ANRM.

Pentru a marca cea de-a 10-a ediție a 
evenimentului Lumea Geospațială, anul 
acesta au fost oferite încă două premii 
aniversare:

Veteranul decadei geospațiale – Con-
stantin Moga, Consiliul Județean Mureș

Instituția cea mai activă în decada 
geospațială – Primăria Municipiului 
Brașov.

Nu a lipsit nici concursul de postere, la 
care a participat un număr record de 14 
postere:

Locul I: „Comportament Criminal 
Predictibil” – Titus-Luigi Sultan, IGPR

Locul II: „Sibiu - Trafic greu” – Adela 
Verdeș, Primăria Municipiului Sibiu 

Locul III: „Un manager bun nu are 
nevoie de o minune, ci de o soluție 
geospațială Intergraph” – Carmen Iancu, 
Primăria Municipiului Oradea.

Concurs Geospațial... 
Monumental! 
Ca în fiecare an, deși obosiți după o zi 

2003 (   52 )
 Prima conferință a avut loc în 

București, la hotelul Marriott, pe 18 iunie.
 Unul dintre obiectivele organizării 

acestui eveniment a fost de a realiza primul 
pas spre crearea comunității românești a 
utilizatorilor de soluții geospațiale. 

2004 (   77 )

 Hotelul Piatra Mare din Poiana 
Brașov, 21 și 22 octombrie

 Cele mai recente dezvoltări teh-
nologice ale domeniului geospațial și 
studii de caz ale unor proiecte concrete 
dezvoltate în România

  Echipele de informaticieni înscrise 
au prezentat în plen propunerile unor pro-
iecte de realizare a unor soluții geospațiale. 

2005 (   98 )

 Hotelul New Montana din Sinaia, 
16-17 iunie

 Infrastructura Națională de Date 
Spațiale

  Realizarea unui proiect de in-
frastructură de date geospațiale la nivel 
local (județul Reședințești).

2006 (   90 )

 Hotelul New Montana, Sinaia,  
9-10 noiembrie

 Implementarea Infrastructurii 
Naționale de Date Spațiale

  Construirea unui prototip din 
diverse materiale și alcătuirea unui set de 
instrucțiuni pentru acesta. Prototipurile 
au fost ascunse de către echipa ICS, iar 
instrucțiunile redistribuite între echipe. 
Obiectivul a fost să reconstruiască prototi-
pul, cât mai asemănător cu originalul, folo-
sind instrucțiunile de la cealaltă echipă. 

2007 (   114 )

 Bran, Cheile Grădiștei, 14-15 iunie
 Interoperabilitatea și comunicarea 

  În echipe de 10, conduși de un 
manager, participanții au fost provocați 
să îmbunătățească fluxurile de lucru din 
procesul de producție al unui „obelisc” 
fabricat din paie, scobitori, elastice și 
alte materiale. 

10 ani de Lumea   geospațialăplină și lungă de dezbateri, invitații au 
participat cu entuziasm la tradiționalul 
concurs pe teme geospațiale.

În acest an, cele cinci echipe formate 
au trebuit să construiască un monument 
dedicat comunității geospațiale cu ma-
teriale primite la începutul concursului, 
obținute prin negociere cu celelalte 
echipe sau cumpărate în timpul rundelor 
speciale. Monumentul trebuia să îndepli-
nească anumite cerințe legate de înălțime 
sau de materialele utilizate (mușamaua 
albastră cu buline a fost unul dintre cele 
mai negociate materiale de către echipa 
din care am făcut parte). Echipele tre-
buiau să echilibreze balanța între ceea ce 
cheltuiau și punctele pe care monumen-
tul lor îl putea acumula după jurizare. 
Înălțimea și rezistența la curentul creat 
de un ventilator erau probe eliminatorii. 
Din fericire, toate monumentele au tre-
cut proba de... vânt. Monumentul care a 
obținut locul I a fost „GIS – Kissing the 
sky”, iar reprezentanții Market Watch au 
făcut parte din echipa câștigătoare.

Sondajele din anii trecuți arată că mai 
mult de 95% din participanţi consideră 
foarte folositoare cunoştinţele dobândite 
şi că ar dori să vină din nou la conferinţa 
Lumea Geospaţială. Așadar, să ne reve-
dem cu bine în formație completă la Lu-
mea geospațială 2013!

Construirea  
monumentelor geospaţiale
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Lumea geospaţială

2008 (   118 )
 Hotel Internațional, Sinaia,  

26-27 iunie
 Comunicarea inter-instituțională

  „Bursa geospațială”

2009 (   100 )

 Hotel Internațional, Sinaia,  
11-12 iunie

 Sursele şi modalităţile de finanţare a 
soluţiilor geospaţiale

  „Goana dupa fonduri” 

2010 (   100 )

 Hotelul Acasă la Dracula, Poiana 
Brașov, 24-25 iunie

 Directiva INSPIRE
  „Puzzle Geospațial” 

2011 (   97 )

 Cheile Grădiștei-Fundata, 16-17 
iunie

 Soluțiile geospațiale – începutul ma-
turizării

  „Bingo Geospațial” 

2012 (   103 )

 Hotel Orizont, Predeal, 28-29 iunie. 
Partenerii ediției au fost Geodis, Industrial 
Software, Kaspersky, Ontotech Software 
Consult, PMSolutions și Romsys.

 Dezvoltarea unei comunități 
geospațiale în România, „10 ani de comu-
nitate geospațială”

În urmă cu 10 ani inițiam împreună 
cu Intergraph Computer Services o rubri-
că lunară nouă în Market Watch: Lumea 
Geospațială. În ciuda planurilor temeini-
ce făcute la vremea respectivă, nu m-am 
gândit niciodată că această rubrică va 
rezista mai bine de 10 ani, fiind probabil 
cea mai constantă și longevivă rubrică 
dintr-o revistă de IT. 

Secretul nu stă nici în abordarea edi-
torială a echipei Market Watch și nici în 
viziunea de marketing și comunicare a 
Intergraph Computer Services, ci în intere-
sul pieței locale pentru soluții geospațiale. 
Comunitatea care s-a creat în jurul concep-
tului „Lumea Geospațială”, care a depășit 
de mult stadiul de conferință și rubrică în 
revistă, este motivul care ne-a determinat 
să mergem mai departe în identificarea 
tendințelor din domeniu, a liderilor de opi-
nie sau a celor mai reușite proiecte. 

O analiză a acestor 10 ani arată că rubrica 
Lumea Geospațială a generat peste 120 de 
articole, cu un total de circa 230 de pagini 
(aproape o carte), am prezentat 20-25 de  
proiecte mari și am avut peste 60 de interlo-
cutori. Începând cu 2005, rubrica a avut și 
o prezență online, arhiva conținând în mod 
curent aproximativ 120 de articole (există 
și materiale prezente exclusiv online), ma-
joritatea dintre cele mai vechi de 2011 adu-
nând câteva mii de accesări. Această arhivă 
reprezintă cu siguranță cea mai bună sursă 
de informare, în limba română, pentru 
înțelegerea domeniului GIS.

Tematica articolelor a fost permanent 
diversificată, de la prezentarea unor proiec-
te locale până la definirea unui Dicționar 
GIS. Dincolo însă de materialele informa-
tive despre tendințe, evenimente și lansări 
de produse, esența  rubricii o reprezintă 
materialele de analiză, prin care cititorii au 

10 ani de Lumea   geospațială Market Watch, ICS  
și decada geospațială

aflat despre finanțarea unui proiect GIS din 
fonduri europene, despre utilizarea hărților 
digitale în situațiile de urgență sau despre 
gestiunea achizițiilor publice cu o soluție 
GIS. Autorii au fost la fel de diversificați, de 
la membrii redacției și ai echipei ICS, până 
la Șefi de Servicii IT din sectorul public, 
membri ai Academiei Române și arhitecți. 
Rubrica nu a avut niciodată un caracter 
tehnic și în prea puține situații am vorbit 
despre aplicații, interfețe etc., scopul primar 
fiind acela de educare a pieței în spiritul 

eficientizării activității prin utilizarea 
soluțiilor geospațiale.

An de an am fost partenerii media de 
bază ai evenimentului Lumea Geospațială, 
unde ne-am informat, ne-am impli-
cat în activități, am oferit abonamente 
participanților și am adunat constant 
feedback. Toate acestea ne-au ajutat să 
identificăm interesul audienței și să păstrăm 
rubrica permanent proaspătă. Evident, efor-
turile noastre nu au fost în zadar, în timp am 
construit relații solide cu principalii membri 
ai comunității, ne-am ascultat și promovat 
reciproc, iar din partea Intergraph am pri-
mit distincția pentru „Promovarea Dome-
niului Geospațial”. (G.V.)�

Locaţie 

Tema centrală

Număr participanţi

Concurs

Primul eveniment  
a avut loc la Bucureşti

Market 
Watch 
a primit 
în 2005 
Premiul 
pentru 
promovarea 
domeniului 
geospațial
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Prescripţia Electronică,
Industry Watch/Sănătate

Intrată în vigoare din 
data de 2 iulie a.c., Pres-
cripţia Electronică a de-
venit rapid un subiect 
larg dezbătut în presă. 
Efectele pozitive pe 
care acest nou mod de 
lucru impus farmacii-
lor şi medicilor le poate 
genera sunt evidente. 
Procedura de punere în 
practică nu este însă 
cea mai adecvată susţin 
ambele părţi, care argu-
mentează necesitatea 
coexistenţei celor două 
sisteme.

 Radu Ghiţulescu

Potrivit oficialilor Casei Naţio-
nale de Asigurări de Sănătate 
(CNAS), introducerea Pres-
cripţiei Electronice poate 
genera câştiguri considerabile 

atât pentru farmacii, cât şi pentru pacienţi, 
eficientizând semnificativ sistemul de să-
nătate românesc. Estimările sunt că, prin 
adopţia rapidă la nivel naţional (trecerea 
completă la sistemul electronic este prevă-
zută a fi finalizată la 1 ianuarie 2013), Pres-
cripţia Electronică poate genera economii 
de minim 10%, un rezultat deloc neglija-
bil, având în vedere că, anual, în România 
se emit 41,7 milioane de reţete.

Principalele câştiguri ale beneficiarilor 
reţetelor electronice constau în verificarea 
şi completarea mult mai rapidă a reţetelor, 
respectiv sunt serviţi mult mai repede, şi 
posibilitatea cumpărării medicamentelor 
fracţionat, de la mai multe farmacii. (Pre-
scripţia Electronică poate funcţiona şapte 
reţete separate, dar fracţionarea se referă 
numai la medicamentele luate separat, nu 
şi la cantitatea de medicamente.)

Beneficiile CNAS în urma introducerii 
acestui sistem constau, în principal, în ra-
portări mult mai exacte, atât din partea far-
maciilor, cât şi a medicilor, care vor putea fi 
verificate rapid, mai ales în cazul eliberării 
de medicamente compensate sau gratuite. 
Se elimină astfel o bună parte din bătaia de 
cap dată de compararea, arhivarea şi stoca-
rea reţetelor emise în mod tradiţional.

Unde apar problemele
Faptul că documentaţia şi serverele de 
test aferente Prescripţiei Electronice au 
fost puse la dispoziţia furnizorilor de so-
luţii software cu doar câteva zile înaintea 
lansării oficiale a Prescripţiei Electronice 
a creat, inevitabil, o serie de probleme. 
Astfel, nu toţi furnizorii au putut să-şi 
adapteze aplicaţiile la noile cerinţe. Mai 
ales că acestea au fost ajustate constant în 
primele zile de la lansare pentru a se eli-
mina disfuncţionalităţile apărute.

Conform opiniilor din piaţă, astfel de 
probleme sunt inerente,  însă ar fi putut 
fi evitate prin „declararea“ şi stabilirea 
unei perioade extinse de testare, şi dacă 
s-ar fi acţionat folosindu-se imperativul 
obligativităţii. Este un punct de vedere 
pertinent, având în vedere situaţia farma-
ciilor şi a medicilor din mediul rural, din 
zonele izolate, unde rata de penetrare a 
Internetului este scăzută.

Apoi, pentru a atinge nivelul de per-
formanţă scontat, farmaciile sunt nevoite 
să se doteze cu cititoare/scanere 2D, ceea 
ce a generat o adevărată „ruptură de stoc“ 
pentru vendorii de astfel de echipamente. 
(Un efect similar celui produs de anun-
ţarea, din scurt, în urmă cu câţiva ani, a 
obligativităţii anvelopelor de iarnă...).

Pe de altă parte, deşi 90% din cei apro-
ximativ 11.000 de medici de familie exis-
tenţi în România au certificate digitale, 
aceştia nu sunt dotaţi cu echipamentele 
de printare de care au nevoie pentru 
emiterea reţetelor cu coduri de bare şi 
nici nu deţin cu toţii abonamente Inter-
net adecvate. Fapt care afectează drastic 
emiterea reţetelor compensate în sistemul 
electronic.

La aceste probleme, se adaugă criticile 
la adresa Sistemului Informatic Unic In-
tegrat (SIUI) al CNAS, care este baza de 
date în care fiecare cetăţean figurează cu 
statut de asigurat sau neasigurat. Modul 
de funcţionare al Prescripţiei Electronice 
prevede că un pacient poate beneficia de 
o reţetă electronică cu medicamentele 
prescrise în regim compensat sau gratuit 
doar dacă este validată de SIUI. Însă, aşa 
cum numeroşi medici şi farmacişti recla-
mă, sistemul are încă numeroase erori, 
respectiv plătitori de asigurări figurează 
ca neasiguraţi în SIUI.

Nu întâmplător, cu doar două zile de 
la lansarea oficială a Prescripţiei Elec-
tronice, Consiliul Naţional al Colegiului 
Medicilor din România (CMR) a solicitat 
în mod oficial Ministerului Sănătăţii şi 
CNAS eliminarea obligativităţii Prescrip-
ţiei Electronice.�

Prescripţia Electronică,
între beneficii şi critici
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Industry Watch/Sănătate

Cum a depăşit Softeh Plus 

La scurt timp de la lan-
sarea oficială a sistemu-
lui Prescripţiei Elctroni-
ce,  au început să apară, 
inevitabil, criticile. Re-
feritor la funcţionarea 
sistemului, la dificulta-
tea procesului de imple-
mentare, la costurile afe-
rente etc. Pentru a putea 
avea o imagine reală 
asupra situaţiei, i-am 
adresat câteva întrebări 
directorului general Sof-
teh Plus, Mihai Calu.

 Radu Ghiţulescu

În presă au apărut deja critici referi-
tor la sistemul Prescripţiei Electro-
nice. Cât de fondate sunt acestea, 
prin prisma experienţei Softeh Plus?

Se impun câteva precizări, care 
explică, parţial, apariţia cri-
ticilor. Principala preciza-
re care trebuie făcută este 
aceea că serverul de test 
şi docu-

mentaţia aferentă Prescripţiei Electronice 
au fost puse la dispoziţia noastră cu doar 
câteva zile înainte de lansarea oficială. 
Acest fapt ne-a obligat să facem o imple-
mentare contra-cronometru. Un efort 
susţinut, dar care, pentru Softeh Plus, a 
meritat, clienţii noştri fiind printre primii 
care pot utiliza sistemul Prescripţiei Elec-
tronice, beneficiind de toate avantajele 
aferente. La momentul actual, Prescripţia 
Electronică este folosită de către toţi 
utilizatorii soluţiilor noastre – sistemul 
Netfarm, care este instalat în peste 2.500 
de farmacii, ceea ce reprezintă aproxi-
mativ 30% din piaţa de profil, şi aplicaţia 
Medwin, utilizată de mai mult de 600 de 
medici de familie, iar numărul acestora 
creşte rapid. Un alt aspect important care 
trebuie înţeles este acela că suntem încă 
în prima lună de funcţionare în mediu 
real a Prescripţiei Electronice. Care diferă 
total de mediul de test. Prin urmare, a 
fost inevitabilă apariţia unor funcţionări 
defectuoase ale sistemului. Care au fost 
rezolvate de către unii furnizori software 
mai bine, de alţii mai puţin. Softeh Plus 
s-a numărat printre cei care au depăşit 
cu brio şi, mai ales, rapid aceste disfunc-

ţionalităţi. La momentul actual, toate 
farmaciile care utilizează soluţia 
oferită de Softeh Plus şi care au făcut 

upgrade, gratuit, la ultima versiune 
a sistemului Netfarm pot utiliza 

Prescripţia Electronică.

Cum aţi reuşit să realizaţi  
acest lucru atât de rapid?

Faptul că am reuşit să reali-
zăm un flux complet încă 
din a doua zi de la lansa-

rea Prescripţiei Electro-
nice se 

datorează, în principal, echipei Softeh 
Plus dedicate pe dezvoltarea şi mente-
nanţa sistemelor proprietare Medwin şi 
Netfarm. Este vorba de o echipă nume-
roasă, alcătuită din specialişti cu un nivel 
superior de experienţă. Ceea ce ne per-
mite performanţe deosbite, cum ar fi, de 
exemplu, implementarea sistemului Net-
farm într-un lanţ de farmacii cu acoperi-
re naţională, de 110 unităţi, în decurs de 
o lună. Totodată, este vorba şi de meritul 
utilizatorilor-clienţilor noştri, care s-au 
implicat activ alături de noi în efortul de 
implementare a Prescripţiei Electronice. 
Pe de altă parte, pentru a furniza o so-
luţie completă şi a veni în întâmpinarea 
cerinţelor, mai ales din perspectiva obli-
gativităţii utilizării scanerelor 2D într-un 
orizont de timp apropiat, Softeh Plus a 
încheiat un parteneriat cu compania  
Total Technologies, Platinum Partner 
Intermec. Astfel, putem oferi rapid şi la 
timp clienţilor noştri echipamente per-
formante la un raport calitate-preţ avan-
tajos. Mai mult decât atât, am adaptat 
aceste dispozitive astfel încât farmaciile 
să le poată utiliza pentru întreaga activi-
tate (scanare reţete, coduri de bare pro-
duse, carduri de fidelitate, vouchere etc.).

Care sunt direcţiile  
ulterioare de dezvoltare?

Chiar dacă am reuşit să adaptăm sistemele 
noastre la fluxul impus de introducerea 
Prescripţiei Electronice, nu ne oprim aici 
şi monitorizăm constant modificările efec-
tuate în sistemul CNAS pentru a optimiza 
în timp util sistemele proprii. Totodată, 
în perioada următoare, vom organiza în-
tâlniri cu utilizatorii sistemelor Medwin 

şi Netfarm pentru a analiza 
problemele reale pe care le 

au în utilizarea Prescripţiei 
Electronice şi vom introduce 

reţeta electronică şi în sistemele 
informatice integrate pentru spi-

tale, clinici şi laboratoare oferite de 
către Softeh Plus.�

Cum a depăşit Softeh Plus  
„impasul“ Prescripţiei Electronice

Mihai Calu,  
director general 
Softeh Plus
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Interoperabilita tea românească
Industry Watch/Administraţie publică

Atunci când avem de re-
zolvat o problemă a cărei 
soluție se află într-una 
din instituțiile statului, 
plecăm de acasă sau de 
la birou cu un vraf de 
hârtii: copie după bule-
tin, certificat de naștere, 
căsătorie, deces, actul 
casei, autorizație x, y, z, 
cazier etc., după caz. Cum 
ar arăta România în 
care instituțiile la care 
mergem găsesc automat 
actele de care au nevoie 
accesând bazele de date 
ale instituțiilor care le-
au emis, fără să le mai 
ceară și cetățeanului? 

 Luiza Sandu

Cuvântul magic e interoperabi-
litate. Și chiar că avem nevoie 
de puțină magie în România, 
o dată pentru a le oferi ceva 
viziune liderilor locali atunci 

când implementează soluții informatice 
pe mulți bani și a doua oară pentru a 
dezmorți lucrurile în administrația cen-
trală în ceea ce privește crearea cadrului 
de interoperabilitate.

În România, cuvântul interoperabilitate 
a rămas la stadiul definiției din dicționar, 
cu câteva excepții. Vorbim însă foarte mult 
de interoperabilitatea unor aplicații și baze 
de date între diferite instituții, ale cărei 
efecte se manifestă într-o proporție foarte 
mare la nivelul instituțiilor și anume în 
creșterea gradului de eficientizare, și foarte 

Interoperabilita tea românească
are nevoie de   puțină magie

puțin spre deloc la nivelul cetățeanului. 
Să luăm un exemplu. În luna septem-

brie a anului trecut, Primăria din Cluj-Na-
poca anunța că a început implementarea 
unui sistem informatic integrat de tipul 
e-administraţie, prin care cetățenii vor 
putea relaţiona mai uşor cu primăria, fără 
să mai fie nevoiţi să stea la cozi. 

„Este vorba despre o uşurinţă în comu-
nicare şi în relaţia primărie-cetăţean. (...) 
Dacă îţi lipseşte o documentaţie, nu mai 
vii la inspector să-ţi iei dosarul şi să-l depui 
din nou, pierzând acel număr de ordine, ci 
îţi urmăreşti propriul dosar prin interme-
diul reţelei, vezi că îţi lipseşte un anumit 
document, poţi să vii a doua zi şi să-ţi com-
pletezi dosarul, fără a-l mai retrage din pri-
mărie”, explica fostul primar Sorin Apostu. 

Desigur, inițiativa e foarte bună, aplicația 
scutește timp și bani atât pentru primărie, 
cât și pentru cetățean, însă cetățeanul va 
trebui să stea la alte cozi, pentru a i se elibe-
ra actul care îi lipsește și va face un alt drum 
la primărie pentru a depune documentația. 
Nu ar fi fost mai simplu și mai logic ca 
funcționarul primăriei să acceseze aplicația 
instituției care elibera actul care îi lipsea 
cetățeanului și să rezolve mult mai simplu și 
eficient problema în locul cetățeanului? Iar 
cetățeanul să urmărească online ziua și ora 
la care va trebui să se prezinte la primărie 
să-și ia actul pentru care a depus dosarul?

Abia în acest caz vorbim cu adevărat 
de interoperabilitate în administrația 
publică, atât în relația instituție-instituție, 
cât și în relația instituție-cetățean. 

Ce mai e nou legat  
de interoperabilitate?
Am solicitat un punct de vedere Mi-
nisterului Comunicațiilor și Societății 
Informaționale (MCSI), al cărui ministru 
este pentru a doua oară Dan Nica și în 
mandatul căruia se începuse lucrul la 

crearea unui cadru de interoperabilitate, 
nefinalizat până în prezent.

Conform informațiilor primite, în pre-
zent, MCSI coordonează un grup de lucru 
având ca sarcină elaborarea unei legi vizând 
interoperabilitatea sistemelor informatice 
din administraţia publică, urmând ca după 
adoptarea legii să fie elaborat şi un Cadru 
Naţional de Interoperabilitate armonizat cu 
legislaţia comunitară. Acest grup de lucru 
se consultă în prezent cu experţii Comisiei 
Europene. În Agenda Digitală pentru Eu-
ropa 2020 este menționată Strategia Euro-
peană de Interoperabilitate, care stabileşte 
priorităţi privind acţiunile necesare pentru 
îmbunătăţirea interoperabilităţii, schimbu-
lui de informaţii şi cooperării transfrontali-
ere şi trans-sectoriale dintre administraţiile 
publice europene pentru furnizarea de ser-
vicii publice europene. Astfel, împreună cu 
statele membre, Comisia Europeană a ajuns 
la un acord ca, până în 2015, interoperabi-
litatea să încurajeze semnificativ furnizarea 
de servicii publice europene.

MCSI estimează că legea interope-
rabilităţii, precum şi cadrul național de 
interoperabilitate vor fi adoptate până la 
sfârşitul acestui an. Un proiect de lege 
privind interoperabilitatea sistemelor 
informatice a fost inițiat în 2010 de Dan 
Nica, însă a fost respins definitiv de către 
Parlament. După cum am aflat de la MCSI, 
motivul pentru care Comisia pentru teh-
nologia informaţiei şi comunicaţiilor a Ca-
merei Deputaţilor a respins proiectul iniţial 
în data de 8 februarie 2011 a fost anunţarea 
de către Comisia Europeană a intenţiei de 
a aduce modificări cadrului legal comuni-
tar în domeniu (Directiva nr. 1999-93-EC 
privind semnătura electronică). Având în 
vedere necesitatea alinierii legislaţiei naţi-
onale cu cea comunitară (procesul la nivel 
european fiind, în prezent, în derulare), 
legiferarea interoperabilităţii la nivel naţio-
nal a fost amânată. 

Interoperabilita tea românească
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Interoperabilita tea românească
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Interoperabilita tea românească
are nevoie de   puțină magie

Și totuși există 
interoperabilitate
Deşi nu a fost creat încă un Cadru Naţio-
nal pentru asigurarea interoperabilităţii, 
există totuşi proiecte ce au în vedere 
schimbul de date în format electronic, 
între diferite sisteme informatice ale in-
stituţiilor administraţiei publice, bazat pe 
existenţa unor protocoale inter-instituţio-
nale, cum ar fi: Declaraţia unică, numărul 
de urgenţă 112, implementarea Directivei 
INSPIRE, Punctul de Contact Unic.

Nu se poate vorbi de interoperabilitate 
la nivel naţional, însă pe plan local a existat 

un număr de entuziaşti care chiar au pus în 
funcţiune sisteme integrate şi interoperabile. 

E cazul celor două consorții GIS de la 
Oradea și Constanța, de sistemele imple-
mentate la primăria Sibiu, exemple care 
au mai fost prezentate în paginile revistei 
noastre. Sigur, mai există și alte inițiative, 
însă exemplele de mai sus reprezintă 
adevărate resurse de bune practici pentru 
administrația publică din România. 

Pentru a administra mai eficient teri-
toriul oraşului şi împrejurimile, în anul 
2002, municipalitatea din Oradea a înfi-
inţat Consorţiul Local de GIS, organizaţie 
ce a cuprins iniţial primăria, operatorii 

de apă, gaze, energie termică şi electrică 
şi câteva filiale locale ale unor agenţii 
naţionale. Dezvoltarea consorţiului a fost 
continuată prin parteneriatul iniţiat de 
primăria Oradea şi materializat în înfiin-
ţarea Zonei Metropolitane Oradea. 

Un alt proiect de anvergură, care s-a 
extins şi în afara graniţelor României, a pre-
supus realizarea şi completarea bazei de date 
tehnice la nivelul judeţului Constanţa, cu 
informaţii privind riscurile la inundaţii pen-
tru zona geografică a judeţului Constanţa şi 
zona transfrontalieră a municipalităţii Do-
brich, din Bulgaria. În proiect s-au implicat 
Consiliul Județean Constanţa, Inspectoratul 
pentru Situaţii de Urgenţă Dobrogea, Regia 
Autonomă Judeţeană Drumuri şi Poduri 
Constanţa, Regia Autonomă Judeţeană de 
Apă Constanţa şi municipalitatea Dobrich. 

Poliţia Comunitară Sibiu utilizează un 
sistem informatic unic la nivel de Poliţie Co-
munitară în România, acesta fiind rezultatul 
colaborării dintre Poliţia Comunitară Sibiu, 
Primăria Municipiului Sibiu, Serviciul de 
Telecomunicaţii Speciale şi firma Intergraph 
Computer Services. Sistemul cuprinde două 
aplicaţii, prin care se pot vizualiza în timp 
real patrulele pe o hartă digitală pusă la dis-
poziţie de Primăria Sibiu și respectiv se pot 
inventaria şi analiza toate incidentele men-
ţionate în rapoartele agenţilor comunitari. 
Această dezvoltare a sistemelor informatice 
este o parte componentă a Sistemului Infor-
matic Integrat al Primăriei Sibiu.

România nu are o lege cadru pentru e-gu-
vernare, cum este cazul altor ţări ale UE, de 
exemplu Austria, astfel că o serie de aplicaţii 
de e-guvernare şi elemente de infrastructură 
necesare implementării acestora sunt puse în 
practică în baza unor acte normative speci-
fice fiecărui sector, adoptate fie la nivel par-
lamentar, fie la nivel guvernamental. În ceea 
ce priveşte interoperabilitatea, această cerinţă 
este menţionată în Strategia „e-România”, 
aprobată prin HG 195/2010.�

Interoperabilita tea românească
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Companiile care au op-
tat pentru trimiterea 
facturilor lunare către 
clienții lor în format 
electronic spun că nu 
reducerile de costuri au 
fost principalul motiv 
care a stat la baza intro-
ducerii acestei opțiuni 
în portofoliul de servi-
cii. Chiar dacă oficialii 
companiilor din telecom 
și utilități nu au oferit 
cifre, sumele economisi-
te sunt totuși relevante.

 Luiza Sandu

V odafone România printea-
ză lunar peste 1.000.000 
de facturi pentru abonați. 
La 31 martie 2012, Vo-
dafone România avea 

un număr total de 7.938.829 de clienți. 
Reprezentanții companiei spun că redu-
cerea de costuri nu este motivul principal 
al promovării facturii electronice: „Spre 
exemplu, în momentul de față, ceea ce 
economisim din tipărirea facturilor in-
vestim în reeditarea cărților de povești. 
Cu fiecare factură electronică reedităm 4 
pagini dintr-o carte de povești. Clienții 
care aleg factura electronică pot vota, 
pe site-ul campaniei, www.vodafone.ro/
salveazaocarte, cartea de povești care își 
doresc să fie reeditată. Cartea va fi oferită 
clienților, în magazinele Vodafone, înce-

pând din luna septembrie. În momentul 
de față, toți clienții care aleg factura 
electronică primesc un bonus de trafic de 
date de 250MB.”

Operatorul telecom a introdus pe 
piață serviciul de facturare electronică în 
luna mai 2008, iar în momentul de față 
numărul facturilor electronice emise de 
Vodafone depășește 500.000. 

„Pe lângă beneficiile ce constau în 
trafic de date, avantajele principale sunt 
oferite de simplitatea accesării facturii. 
Aceasta este transmisă pe email, în mo-
mentul emiterii, iar prin accesarea contu-
lui MyVodafone, clienții au acces la o listă 
detaliată de convorbiri, la rapoarte de 
utilizare a serviciilor, plata facturii online 
și alte funcționalități utile. Ne așteptăm la 
o creștere a adopției facturilor electronice 
de aproximativ 30%, până la finele acestui 
an”, adaugă reprezentanții Vodafone.

GDF SUEZ – vizualizare 
electronică a facturii  
din 2007
GDF SUEZ Energy România este prima 
companie de energie de pe piaţa locală 
care a propus clienţilor săi serviciul de 
vizualizare electronică a facturii, prin in-
termediul Agenţiei online, încă din 2007. 
GDF SUEZ Energy România, filială a 
Grupului GDF SUEZ, este unul dintre cei 
mai mari furnizori de gaze naturale din 
România, având 1,4 milioane de clienţi.

„Ca urmare a succesului Agenţiei, 
echipa noastră a îmbunătăţit facilităţile 
oferite clienţilor pe www.gdfsuez.ro: în 
prezent, în Agenţia online pot fi vizu-
alizate ultimele şase facturi, consumul 
lunar şi plăţile efectuate sau pot fi achitate 

facturile de gaze naturale. Clienţii GDF 
SUEZ Energy România beneficiază, în 
plus, din 2010, de serviciul de primire a 
facturii de gaze naturale prin e-mail, nu 
doar în secţiunea Agenţiei online. Com-
pania noastră a promovat aceste servicii 
cu argumente care au evidenţiat caracte-
rul practic al vizualizării imediate a factu-
rii primite electronic, punând însă accent 
pe protecţia mediului, ca urmare a dimi-
nuării cantităţii de hârtie tipărite”, spun 
oficialii GDF SUEZ Energy România.

În perioada 2007-2010, compania și-a 
informat clienții despre avantajele facturii 
transmise prin e-mail şi a contului de 
client în Agenţia online prin flyere, scri-
sori, e-mail-uri şi bannere pe Internet. 
Singura campanie promoţională adresată 
clienţilor care au ales factura transmisă 
prin e-mail este cea derulată în perioa-
da 21 mai-25 iulie 2012, în urma căreia 
clienţii care activează acest serviciu sunt 
automat înscrişi într-o tombolă prin care 
pot câştiga cecuri-cadou în valoare de 
1.500 sau 1.000 de lei pentru achiziţia de 
electronice şi electrocasnice în reţeaua 
Altex/Media Galaxy sau detectoare de 
gaze naturale şi monoxid de carbon. 

„Un număr mare de clienţi, atât persoa-
ne fizice, cât şi juridice au ales deja să pri-
mească factura de gaze naturale prin e-mail 

Românii sal vează copaci prin
factura   electronicăfactura   electronicăfactura   electronică

Multe companii  
investesc sumele 
economisite din oferirea 
serviciului de factură 
electronică  
în proiecte CSR.
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şi/sau să aibă un cont în Agenţia online. 
Procentul corespunde mediei europene 
din utilităţi şi energie şi, conform studiilor 
noastre, principala motivaţie de transfer 
către factura electronică a fost aceea a co-
modităţii şi confortului pe care îl generează 
un asemenea serviciu pentru consumatori. 
Se remarcă, totodată, că piaţa românească 
are aceeaşi tendinţă de trecere la serviciile 
de facturare electronică ca alte pieţe mature 
din restul Europei. Economiile rezultate 
din transmiterea facturii prin e-mail per-
mit companiei concentrarea, în viitor, pe 
dezvoltarea de noi servicii utile clienţilor 
noştri. Dintre acestea, o parte vor fi online: 
credem în potenţialul de dezvoltare al In-
ternetului şi al contactului cu consumatorul 
prin intermediul acestui mecanism rapid, 
securizat şi economic”, precizează oficialii 
GDF SUEZ Energy România.

3.000 de clienți Apa 
Nova au conturi online
Apa Nova București a pus la dispoziție 
clienților săi factura online în aprilie 2012, 
pe site-ul companiei, www.apanovabucu-
resti.ro. După trei luni de la lansare, ser-
viciul număra deja 3.000 de clienți: 1.315 
persoane fizice, 283 persoane juridice 
(societăți comerciale și instituții publice) și 
1.402 asociații de proprietari (prin repre-
zentantul asociației, titular de contract). 
Promovarea serviciului s-a făcut prin me-
saje personalizate, bonusuri individualiza-
te, iar în luna august Apa Nova anunță că 
va lansa o campanie cu premii atractive

„Dematerializarea facturii se face con-
form Legii nr. 677/2001 pentru protecţia 
persoanelor cu privire la prelucrarea date-
lor cu caracter personal şi libera circulaţie 

a acestor date. La Apa Nova București, 
procesul de transmitere exclusivă a facturii 
on line este în curs. Noi transmitem încă 
facturile și pe suport hârtie, așadar nu se 
poate vorbi deocamdată despre economii. 
Estimăm că până la sfârșitul anului vor 
fi create încă minim 7.000 de conturi, în 
plus față de cele deja existente”, au declarat 
reprezentanții companiei. 

Cosmote  
a redus costurile cu 2,5%
COSMOTE a introdus serviciul gratuit de 
factură electronică în iulie 2011. Până în 
prezent, 5% din numărul total de clienţi 
ai companiei a ales factura electronică, 
din care 85% sunt persoane fizice. 

„Reducerile de costuri provin, în mod 

Românii sal vează copaci prin
factura   electronicăfactura   electronicăfactura   electronică
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evident, din scăderea consumului de hâr-
tie, a cheltuielilor cu printarea şi transpor-
tul facturilor în format fizic. După aproape 
un an de existenţă a acestui serviciu, cos-
turile operaţionale aferente facturilor fizice 
s-au redus cu aproximativ 2,5%. Obiectivul 
acestei iniţiative este să punem la dispoziţia 
clienţilor noştri o soluţie îmbunătăţită şi 
securizată de accesare a facturilor. Optarea 
pentru introducerea facturii electronice 
depăşeşte raţiunile financiare, este în sine 
continuarea unui angajament faţă de co-
munitate pe care COSMOTE şi l-a asumat, 
acela de a proteja mediul înconjurător”, 

spun oficialii COSMOTE România.
Clienţii care aleg varianta electronică 

au acces la factură în scurt timp de la 
emiterea ei în sistem, aceasta putând fi 
achitată online sau prin orice altă moda-
litate de plată. Orice client COSMOTE îşi 
poate deschide un cont WebCare unde 
poate accesa factura electronică. Clienţii 
pot arhiva şi păstra fiecare factură câtă 
vreme se doreşte acest lucru, eliminând 
riscul pierderii acesteia.

„Metodele de informare asupra posi-
bilităţii activării facturii electronice sunt 
variate, de la website-ul companiei, la 
email-uri, mesaje incluse pe factură sau 
SMS-uri către clienţii noştri. Continu-
ăm să ne informăm clienţii în legătură 
cu această opţiune şi despre beneficiile 
utilizării serviciilor online şi sperăm ca 
numărul celor care vor alege factura elec-
tronică să se dubleze până la finalul aces-

tui an, practic într-un ritm similar celui 
din alte industrii de servicii”, au adăugat 
oficialii companiei.

Sute de mii de clienți 
Romtelecom au ales 
factura electronică
Romtelecom a introdus serviciul de fac-
turare electronică în iunie 2010. La ju-
mătatea acestui an, compania avea câteva 
sute de mii de clienți care au ales varianta 
de facturare electronică, atât din segmen-
tul rezidențial, cât și din cel business.

„Compania a promovat în mod con-
stant factura electronică, utilizând mai 
multe canale de comunicare cum ar fi 
flyere, mesaje e-mail sau prin intermediul 
platformei My Account. De asemenea, au 
fost organizate, și încă mai au loc periodic, 
tombole speciale pentru clienții rezidențiali 
care aleg să primească factura în format 
electronic. Au existat și promoții prin care 
aceștia au beneficiat de credit de 3 euro 
la prima factură electronică. Nu au fost 
ocoliți de beneficii nici clienții business, 
aceștia au fost răsplătiți cu minute gratuite 
de convorbiri în rețelele Romtelecom și 
Cosmote utilizabile în prima lună în care 
primeau factura în format electronic. Prin-
tre facilitățile oferite clienților care au optat 
pentru factura electronică se mai numără și 
informarea prin SMS la emiterea facturii și 
oferirea unui card cu codul de bare al abo-
natului cu ajutorul căruia se poate plăti fac-
tura la orice partener încasator”, au declarat 
reprezentanții Romtelecom.

Aceștia menționează că economiile 
înregistrate de companie în urma im-
plementării facturii electronice s-au 
evidențiat în 2011 și au reflectat costurile 
procesului de facturare pe hârtie aferent 
numărului de clienți care au optat pentru 
această facilitate. 

„Nu putem face estimări privind nu-
mărul de clienți care vor opta în viitor 
pentru primirea facturii în format elec-
tronic, însă ne dorim ca numărul acesto-
ra să crească într-un ritm mai alert decât 
până acum. De altfel, aceste așteptări sunt 
susținute și de tendința actuală prin care 
tot mai mulți români adoptă instrumente 
electronice, bazate pe acces la internet”, 
au mai spus reprezentanții Romtelecom.

E tot mai limpede, așadar, că în lumea 
extrem de agitată în care trăim, primirea 
facturilor în format electronic și plata 
acestora pe internet nu mai este de mult o 
modă sau o opțiune, ci o necesitate.�

Profilul utilizatorului 
serviciului de factură 
electronică

Vodafone
În prezent, utilizatorii care au optat 
pentru factura electronică sunt 
clienți cu valoare a facturii lunare 
mai mare decât media, provenienți 
preponderent din mediul urban, 
care folosesc servicii de internet, 
cu o vârstă cuprinsă între 18 și 50 
de ani. 

Romtelecom
Nu există un profil standard al 
clientului care a optat pentru 
primirea facturii în format elec-
tronic. Clienții Romtelecom 
care folosesc serviciul My  
Account, prin intermediul căruia 
se accesează factura în format 
electronic, au vârste foarte difer-
ite, de la 19 la peste 70 de ani.

Apa Nova București
Client Apa Nova București, utiliza-
tor de internet, persoană activă 
social, majoritar masculin, 30-55 
de ani.

Cosmote
Persoane active, cu o vârstă 
medie de 35 de ani, care au ne-
voie de flexibilitate şi uşurinţă în  
accesarea informaţiilor şi efectu-
area de plăţi în orice moment al 
zilei. În general, este vorba despre 
persoane familiarizate cu utiliza-
rea serviciilor electronice de plată 
(internet banking, plăţi efectu-
ate cu cardul pe internet). 
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Endava a fost nominalizată în cadrul topului anual Glo-
bal Outsourcing 100, realizat de Asociația Internațională a 
Profesioniștilor în Outsourcing – International Association of 
Outsourcing Professionals (IAOP). De asemenea, Endava a 
fost listată și în cadrul categoriei Best Rising Star pentru cifra 
de afaceri realizată la nivel global și la secțiunea Best Rising 
Star în industriile sale țintă. Compania a avut o evoluție con-

stantă în ultimii ani, cu rate anuale de creștere 
de 25%, atingând un venit anual de 34 de 

milioane de euro. Endava a cunoscut un 
avans important și la nivelul numărului de 
angajați în birourile din România și Moldo-
va, ajungând să aibă aproximativ 1.000 de 

salariați cu normă întreagă la nivel de grup. 
Totodată, Endava a programat noi investiții, 

pentru a sprijini expansiunea rapidă a 
operațiunilor sale, intenționând 

să ajungă la 1.600 de angajați 
în următorii doi ani. „Succe-
sul companiei determină o 
continuare a extinderii și a 
investițiilor noastre în Ro-

mânia și Republica Moldova. 
Ca urmare a unor contracte 
noi semnate cu organizații de 

renume, în principal din sectoa-
rele financiar și telecom, avem în 

vedere extinderea capacității de 
a livra cu succes proiecte de mari 
dimensiuni din Europa de Est“, a 
declarat John Cotterell, Chief 
Executive Endava.

Grupul Kapsch a continuat să crească în anul fiscal an-
terior (1 aprilie 2011 – 31 martie 2012) şi şi-a consolidat 
poziţia pe piaţă la nivel mondial. Cu o cifră de afaceri to-
tală de 984,1 milioane de euro, cu 19% mai mare faţă de 
anul anterior, acest an se remarcă a fi cel mai de succes 
din întreaga istorie de 120 de ani a companiei. Divizia 
Kapsch TrafficCom a contribuit cu 55% din cifra de afaceri 
totală, în timp ce diviziile Kapsch BusinessCom şi Kapsch 
CarrierCom au avut ponderi de 22,9% şi respectiv 21,8%. 
Cea mai importantă creştere a cifrei de afaceri, cu 70% 
faţă de anul fiscal precedent, a fost înregistrată în Europa 
Centrală şi de Est. 26% din cifra de afaceri a fost generată 
de operaţiunile din Austria, 38% în ţările din Europa Cen-
trală şi de Est, 15% în Europa de Vest, 7% în America de 
Nord şi de Sud şi 14% pe restul pieţelor precum Africa de 
Sud şi Australia. Rezultatul operaţional al grupul Kapsch 
a avut o evoluţie la fel de excelentă: EBITDA a crescut cu 
10% la 99,6 milioane euro. EBIT a rămas cu 67 milioane 
de euro (+1%) la acelaşi nivel excelent al anului trecut. 
Strategia de creştere este evidenţiată clar de efectivul în-
cadrat. Numărul angajaţilor a crescut cu 18% comparativ 
cu anul precedent până la 4.826. Cota alocată cercetării 
a fost de 9%, ceea ce înseamnă că aproximativ 84,8 mi-
lioane de euro au fost investite în domeniul R&D. Kapsch 
operează în prezent 13 centre de cercetare şi dezvoltare 
la nivel global. „Evoluţiile din sectoarele noastre de acti-
vitate sunt o dovadă a poziţionării noastre puternice. Ne 
concentrăm pe creşterea pe termen lung a grupului nos-
tru. De aceea vom urma cu consecvenţă drumul pe care 
l-am ales, investind în noi domenii de afaceri“, a afirmat 
Georg Kapsch, CEO al Kapsch Group.

Ştiri

Kapsch  
îşi consolidează poziţia 
pe piaţa mondială

Endava, listată în  
Global Outsourcing 100

SAP România a crescut 
cu 28,2% pe segmentul 
software
Furnizorul mondial de soluţii software de business SAP a 
anunţat rezultatele financiare preliminare pentru trimestrul 
doi, încheiat la 30 iunie 2012. P1otrivit primului raport prelimi-
nar pentru această perioadă, SAP a înregistrat creşteri puter-
nice în trimestrul doi 2012, în toate regiunile unde activează 
compania. Evoluţia SAP se desfăşoară potrivit estimărilor, 
raportând rezultate solide pe segmentele principale, dar şi pe 
noile divizii de business. Evoluţia puternică pe segmentul de 
cloud a continuat, fiind determinată de sinergia dintre Succes-
Factors şi SAP. De asemenea, compania şi-a consolidat poziţia 
de lider pe segmentul de mobilitate. SAP HANA şi segmentul 
baze de date au consemnat o evoluţie trimestrială remarcabilă. 

În România, în T2 2012, comparativ cu T2 2011, 
SAP a înregistrat pe segmentul software o creştere 
a veniturilor cu 28,5%, în timp ce creşterea pentru 
primele 6 luni din acest an pe acelaşi segment 
raportată la perioada similară din 2011 s-a ridicat 
la 18,8%. „Evoluţia SAP în România a urmat 
aceeaşi tendinţă ca la nivel global, iar com-
paniile locale şi-au îndreptat atenţia către 
soluţii software testate, care aduc beneficii 
dovedite şi într-un timp redus, această 
orientare fiind determinată în special de 
mediu macroeconomic impredictibil 
care impune luarea rapidă a deciziilor 
de business. O astfel de orientare a 
companiilor din România apreciem 
şi în perioada următoare“, a declarat 
Valentin Tomşa, directorul general  
al SAP România.

http://www.iaop.org/content/23/152/1793/
http://www.iaop.org/content/23/152/1793/
http://www.iaop.org/content/23/152/1793/
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În acest an, Autoritatea 
Naţională de Reglemen-
tare în Comunicaţii (AN-
COM) scoate la licitaţie 
drepturile de utilizare a 
frecvenţelor în benzile 
de 800, 900, 1800 şi 2600 
MHz pentru furnizarea 
de servicii de comunica-
ţii mobile – voce şi date 
– pe o perioadă de 15 ani. 
Este prima oară când 
în România licenţele de 
spectru se acordă printr-o  
procedură de selecţie 
competitivă.

 Luiza Sandu

La începutul lunii iulie, AN-
COM a publicat anunţul 
oficial privind organizarea şi 
punerea în vânzare a caietului 
de sarcini pentru licitaţia de 

spectru. Candidatura şi garanţia de par-
ticipare pot fi depuse până la 13 august 
2012. Comisia de licitaţie va analiza docu-
mentele de calificare depuse şi va anunţa 
până la data de 20 august 2012 care dintre 
candidaţi se califică în etapa următoare, 
pentru ca licitaţia propriu-zisă să înceapă 
la data de 10 septembrie 2012. Procedu-
ra de licitaţie va fi deschisă, ascendentă, 
multi-benzi şi multi-runde, iar durata sa 
depinde de numărul de runde de licitare. 
ANCOM estimează că rezultatele finale 
vor fi anunţate în cursul lunii octombrie.

Dosarul de candidatură va conţine şi 
oferta iniţială care va indica numărul de 
blocuri pe care candidatul doreşte să le 

Licitaţia de   spectru
îşi aşteaptă   muşteriii

Spectru scos la licitaţie, durate de utilizare, preţuri de pornire

53 de blocuri duplex de câte 5 MHz plus 3 blocuri nepereche  
de câte 15 MHz în banda de 2600 MHz, împărţite în 7 categorii (A-G):

15 ani153.000.00006.04.2014 –
05.04.2029 

1 x 15 MHz2570-2615 
MHz

3G

15 ani204.000.00006.04.2014 –
05.04.2029 

2 x 5 MHz2500-2570/ 
2620-2690 

MHz 

14F

15 ani5010.000.00006.04.2014 –
05.04.2029 

2 x 5 MHz1710-1785/ 
1805-1880 

MHz 

15E

15 luni4800.00001.01.2013 –
05.04.2014 

2 x 5 MHz1722,7-
1747,5 

MHz/1817,7-
1842,5 MHz 

6D

15 ani20040.000.00006.04.2014 –
05.04.2029 

2 x 5 MHz880-915/ 
925-960 MHz 

7C

15 luni173.400.00001.01.2013 –
05.04.2014 

2 x 5 MHz890-915/ 
935-960 MHz 

5B

15 ani17535.000.00006.04.2014 –
05.04.2029 

2 x 5 MHz791-821/ 
832-862 MHz 

6A

Durata
licenţelor

Puncte de 
eligibilitate/

bloc 

Preţ pornire/
Bloc

(taxă minimă de 
licenţă) (euro)

UtilizareMărimea
blocurilorBanda Număr de 

blocuriCategorie

achiziţioneze în fiecare dintre categoriile de 
spectru disponibile. În cadrul licitaţiei vor 
fi acordate două tipuri de licenţe: pe termen 
lung (15 ani, valabile până în aprilie 2029) 
în benzile de 900 şi 1800 MHz (deţinute 
în prezent de Orange şi Vodafone) şi pe 
termen scurt (1 an şi trei luni, valabile până 
în aprilie 2014), pentru toate frecvenţele, 
inclusiv cele deţinute în prezent de Orange 
şi Vodafone. Resursele de spectru scoase la 
licitaţie permit intrarea unui nou jucător pe 
piaţa de comunicaţii mobile din România, 
pe lângă cei existenţi. În acelaşi timp, licita-
ţia nu le garantează acestora din urmă  păs-
trarea licenţelor deţinute în prezent.

ANCOM a detaliat în caietul de sarcini 
cerinţele minime de acoperire care variază 
în funcţie de benzile câştigate, de existenţa 
anterioară pe piaţa din România şi de acor-
darea accesului operatorilor mobili virtuali 
în propriile reţele. De asemenea, ANCOM a 
impus cerinţe minime de acoperire diferite 
în funcţie de serviciile de voce şi internet ce 

urmează a fi oferite prin intermediul spec-
trului câştigat, precum şi obligaţii temporare 
de roaming naţional în reţelele de tip GSM 
şi IMT-2000/UMTS existente, în favoarea 
furnizorilor de reţele a căror acoperire a 
depăşit 30% din populaţie. Pentru a încu-
raja apariţia operatorilor mobili virtuali, 
ANCOM a prevăzut stimulente pentru 
ofertanţii care vor permite accesul acestora 
în reţelele proprii, precum diminuarea va-
lorii scrisorii de garanţie şi acordarea unor 
termene mai generoase pentru îndeplinirea 
obligaţiilor de acoperire.

Principalii doi operatori de telefonie 
mobilă din România au acuzat ANCOM că, 
prin intermediul caietului de sarcini, îi obli-
gă să cumpere fie mai puţin, fie mai mult 
spectru, astfel cheltuind inutil sume impor-
tante de bani. ANCOM a modificat caietul 
de sarcini, astfel încât Orange şi Vodafone să 
nu fie obligate să cumpere fie mai mult, fie 
mai puţin spectru decât folosesc în prezent, 
pentru perioada ianuarie 2013-aprilie 2014.
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„În urma unor analize extinse şi a mai 
multor runde de consultări cu industria, 
condiţiile licitaţiei vor permite obţinerea, 
de către unul sau ambii operatori Orange 
şi Vodafone a întregii cantităţi de spectru 
deţinute în prezent”, a declarat Cătălin Mari-
nescu, preşedintele ANCOM.

Schimbarea nu afectează planurile altor 
operatori de a obţine spectru în această ban-
dă. „În acelaşi timp, condiţiile licitaţiei vor 
permite operatorului care nu deţine spectru 
în banda de 900MHz, RCS&RDS, sau unui 
nou intrat să obţină resursele de spectru pe 
care le doreşte. Aşa cum este normal, totul 
va depinde de decizia de a licita a participan-
ţilor la licitaţie şi fiecare porţiune de spectru 
va ajunge la cel care va oferi pentru ea suma 
cea mai mare. Important este că toţi se vor 
bucura de condiţii egale în procesul de lici-
taţie”, a mai spus Cătălin Marinescu. 

Cât costă licenţele?
Vor fi scoase la licitaţie 42 de blocuri pe-
reche de câte 5 MHz, dintre care 6 sunt în 
banda de 800 MHz, 7 în banda de 900 MHz, 
15 în banda de 1800 MHz şi 14 în banda de 
2600 MHz, precum şi 3 blocuri nepereche 
de câte 15 MHz în banda de 2600 MHz. Se 
vor acorda şi licenţe pe termen scurt: 11 blo-
curi (5 în 900 MHz şi 6 în 1800 MHz).

ANCOM a redactat şi un proiect de ho-
tărâre de Guvern care să stabilească preţul 
de pornire pentru fiecare bloc din cele patru 
benzi. Astfel, fiecare bloc alocat pe 15 ani din 
banda de 800 MHz va avea un preţ minim 
de 35 de milioane de euro, cele din banda de 
900 MHz de 40 de milioane de euro, respec-
tiv 10 milioane de euro per bloc în banda de 
1800 MHz şi 4 milioane per bloc pereche 
şi 3 milioane pe bloc nepereche în banda 
de 2600 MHz. Pentru blocurile care vor fi 
alocate pe perioade de 15 luni valorile au 
fost stabilite la 3,4 milioane în banda de 900 

Licitaţia de   spectru
îşi aşteaptă   muşteriii

MHz şi 0,8 milioane în banda de 1800 MHz.
În cazul în care se alocă toate blocurile 

de frecvenţe la preţul de pornire propus de 
ANCOM, valoarea totală a spectrului scos 
la licitaţie s-ar putea ridica la 700 de milioa-
ne de euro. ANCOM apreciază  că nivelurile 
propuse sunt justificate prin prisma caracte-
risticilor tehnico-economice ale frecvenţelor 
care fac obiectul licenţelor, permit recupera-
rea costurilor eliberării (evaluate de Minis-
terul Apărării Naţionale la 234 de milioane 
de euro) şi sunt proporţionale în raport cu 
dinamica competitivă şi circumstanţele pie-
ţei de comunicaţii din România. 

Operatorii care vor câştiga blocuri în 
banda de 800 MHz şi/sau 900 MHz vor 
avea obligaţia de a asigura, până la data de 5 
aprilie 2015, acoperirea cu prioritate a unui 
număr de 107 localităţi pentru fiecare bloc 
câştigat. Lista acestor localităţi va fi furnizată 
de ANCOM  şi ea conţine localităţile din 
România care nu aveau acoperire cu servicii 
de date mobile de bandă largă anul trecut. 
În plus faţă de această obligaţie, până la data 
de 5 aprilie 2019, aceşti câştigători vor trebui 
să asigure acoperirea unor zone locuite de 
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cel puţin 60% din populaţia României cu 
servicii de comunicaţii mobile, prin inter-
mediul infrastructurii proprii. Operatorii 
care vor câştiga blocuri doar în benzile de 
frecvenţe de 1800 MHz şi/sau 2600 MHz 
au obligaţia de a asigura acoperirea unor 
zone locuite de cel puţin 30% din populaţia 
României cu servicii de comunicaţii mobile, 
prin intermediul infrastructurii proprii, 
până la data de 5 aprilie 2019, cel mai târziu. 
„Pentru că tehnologiile în telecom se schim-
bă atât de mult, durata unei tehnologii este 
de vreo 5 ani, atunci dorim să le oferim ope-
ratorilor șansa de a-și recupera investițiile, 
de aceea am propus un termen de valabili-
tate a licenţelor de 15 ani”, a explicat Cătălin 
Marinescu. 

La procedura de selecţie nu poate parti-
cipa un candidat sau ofertant care face parte 
din grupul altui candidat sau ofertant.

 
Miza LTE
Orange România şi-a pregătit deja reţeaua 
pentru LTE, având o acoperire foarte bună 
şi în zona rurală – 100 de milioane de euro 
au fost investiţi în modernizarea zonei rura-
le, proiect demarat anul trecut. 

În aprilie 2014 va fi eliberată frecvența 
de 2600 MHz de Ministerul Apărării 
Naţionale, ceea ce ne poate indica mo-
mentul când vor fi lansate servicii 4G în 
România. Însă, conform specialiştilor din 
piaţă, dezvoltarea LTE pare mai atractivă 
în benzile de 1800 decât în 2600, iar spec-
trul 1800 se folosește deja în piață. Între-
barea e cât de rapidă va fi adoptarea LTE, 
ce frecvențe vor fi posibile, la ce prețuri și 
care va fi apetența clienților pentru vite-
zele de 100 Mbps. �
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Companiile   româneşti
în social  media

Prezenţa companiilor 
locale în reţelele soci-
ale devine din ce în ce 
mai numeroasă, iar un 
volum tot mai mare din 
bugetele de promovare 
şi comunicare se în-
dreaptă către acest nou 
canal. Un fenomen în 
concordanţă cu evoluţia 
la nivel mondial, însă, 
la momentul actual, nu 
se ştie cu certitudine 
câte dintre brandurile 
româneşti îşi urmăresc 
şi cuantifică în mod 
real rezultatele înregis-
trate în social media.

 Radu Ghiţulescu

S ocial media a schimbat în 
mod fundamental modul în 
care companiile interacţio-
nează cu clienţii lor sau cu 
potenţialii clienţi. Un fapt 

incontestabil, care, în ultimii doi-trei ani, 
a început să devină din ce în ce mai vizi-
bil şi în România.

Abundenţa de evenimente dedicate 
optimizării comunicării companie-client 
în mediul online, cu focus pe reţelele 
sociale, este o dovadă clară a unui interes 
real în această direcţie.

Nu lipsesc nici studiile de piaţă despre 

importanţa social media în mediul enter-
prise. De exemplu, un studiu realizat de 
GfK la finele anului trecut arăta că 69% 
din companiile din România apelează la 
promovarea prin intermediul Facebook, 
în special. Iar estimările pentru anul în 
curs prevedeau o creştere a nivelului de 
interacţiune pe canale precum Facebook, 
LinkedIn şi Youtube şi un interes în 
creştere pentru Twitter. Potrivit studiu-
lui, la nivelul anului 2011, doar 19% din 
companiile din România utilizau Twitter 
pentru promovare şi comunicare, în timp 
ce blogurile independente erau utilizate 
de circa 27%, procent în creştere în 2012, 
conform estimării GfK.

Evoluţia cheltuielilor  
de publicitate
Creşterea importanţei mediului onli-
ne, cu precădere a zonei social media, 
survine pe o scădere a cheltuielilor de 
publicitate pe piaţa locală în 2011. Potri-
vit studiului anual „Media Fact Book“, 
realizat de agenţia Initiative anul trecut, 
valoarea toatală a cheltuielilor de publi-
citate a fost de aproximativ 309 milioane 
de euro, cu 2% mai puţin decât în 2010. 
Un trend descrescător care se menţine, 
cu începere din 2009, când s-a înregistrat 
cea mai drastică scădere: 2008 – 540 de 
milioane de euro, 2009 – 345 de milioane 
de euro, 2010 – 316 milioane de euro. Iar 
estimările Initiative pentru 2012 sunt tot 
pe minus: 303 milioane de euro.

Scăderea constantă a valorii cheltuie-
lilor totale se datorează, potrivit „Media 
Fact Book“, cumulării minusurilor în-
registrate de publicitatea TV, radio şi în 

presa scrisă. Este adevărat, diminuarea 
valorilor a devenit mult mai lentă, dar 
continuă. Aceasta în timp ce evoluţia 
cheltuielilor de publicitate în mediul on-
line, inclusiv motoare de căutare şi reţele 
sociale, creşte cu salturi consistente. Ast-
fel, dacă în 2008, valoarea cheltuielilor de 
publicitate era de 16 milioane de euro, în 
2009 a crescut la 19 milioane, în 2010 la 
26 de milioane şi în 2011 la 34 de milioa-
ne. Iar pentru 2012 se estimează atingerea 
unei valori de 41 de milioane de euro. 

Aproape cât se preconizează că vor aduna 
radioul (19 milioane de euro) şi presa 
scrisă (23 de milioane de euro) la un loc, 
anul acesta. (Chiar dacă înregistrează cel 
mai puternic declin, TV-ul îşi menţine 
poziţia de lider suprem, cu o valoare esti-
mată a cheltuielilor de publicitate pentru 
2012 de 190 de milioane de euro.)

După cum se poate observa, pe un 
fundal de scădere generală, mediul on-
line a înregistrat un plus de aproximativ 
30%. Analiştii Initiative subliniază că, 
pe această zonă, cea mai mare rată de 
creştere (60%) a avut-o Performance 
media (Google, Facebook, Yahoo!), care 
se va menţine şi anul acesta pe plus, cu 
45-50%. Aceasta în detrimentul zonei de 
Display advertising, pentru care se esti-
mează o scădere de la 62% (în 2011) la 
52% (în 2012).

Companiile   româneşti
în social  media

69% din companiile 
din România apelează 
la promovarea prin 
intermediul Facebook.
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Estimări confirmate

Valorile şi estimările prezentate anteri-
or sunt confirmate şi de studiul „Digital 
FactBook“, realizat de agenţia HyperActive. 
Potrivit acestei surse, piaţa locală de co-
municare în mediul online va creşte până 
la 65 de milioane de euro în 2012, cu 21% 

mai mult faţă de 2011. Valoarea include atât 
investiţiile media, cât şi plăţile încasate de 
agenţiile digitale şi cheltuielile de mobile 
marketing. Fără aceste plăţi şi cheltuieli, es-
timările HyperActive asupra cheltuielilor de 
publicitate în mediul online sunt apropiate 
de cele făcute de Initiative – 34 de milioane 
de euro în 2011 şi peste 40 de milioane de 

euro în 2012. 
De precizat că valorile estimate pentru 

publicitatea online în cele două studii ci-
tate – „Digital FactBook“ şi „Media Fact 
Book“ – sunt mai mari decât cele date de 
raportul IAB/PwC, care anunţa o valoare în 
jurul a 21,7 milioane de euro pentru 2011. 
Diferenţa de aproximativ 12 milioane de 

Companiile   româneşti
în social  media
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euro este explicată de către specialiştii locali 
tocmai prin faptul că IAB nu ia în calcul 
cheltuielile alocate pe zona Performance 
media (Google, Facebook, Yahoo!).

Ori, potrivit agenţiei HyperActive, 
tocmai zona de social media va înregistra 
anul acesta cea mai mare creştere a valorii 
bugetelor atrase, de peste 50%. Estimările 
HyperActive sunt că, până în 2014, peste 
60% din cheltuielile de publicitate se vor 
îndrepta spre zona de social media şi către 
motoare de căutare.

Similar, un reprezentant Google declara 
în cadrul evenimentului RoNewMedia de 
anul aceasta că, până în 2015, 75% dintre 
reclame şi 50% dintre reclamele de brand 
vor fi special concepute pentru utilizatorii 
reţelelor de socializare.

Unde apar diferenţele?
Atât Initiative, cât şi HyperActive sunt 
agenţii puternic implicate în online, prin 
urmare este firesc să accentueze im-
portanţa în creştere a acestui mediu de 
promovare şi comunicare. Însă, în mod 
incontestabil, companiile româneşti sunt 
din ce în ce mai interesate şi mai active pe 
Internet, fie bloguri, motoare de căutare, 
microblogging sau reţele sociale.

Este şi firesc, din moment ce 93% din 
toţi utilizatorii de Internet din România au 
folosit cel puţin o dată o reţea de sociali-
zare personală sau profesională, conform 
studiului Mediascope România. Potrivit 
acestei surse, 7,2 milioane de români au 
acces la Internet şi petrec, în medie, 18,6 
ore pe săptămână online (cu aproape 4 ore 
mai mult decât media europeană).

Studiul Mediascope relevă un rezultat 
important, care justifică atenţia din ce în 
ce mai mare acordată de companiile lo-
cale mediului digital: 95% din internauţii 
români se documentează online înainte 
de a face o achiziţie.

Este evident în aceste condiţii de ce for-
mularea „Eşti pe Facebook sau nu exişti!“ 
tinde să capete valoare de axiomă pentru 
tot mai multe brand-uri locale. Care încep 
să-şi măsoare nivelul de notorietate în vo-
lume de „friends“ şi „followers“.

Problema este, însă, cât de bine reuşesc 
să-şi valorifice aceste companii prezenţa, 
eforturile şi investiţiile în social media.

Un studiu dat publicităţii de cabinetul 
de consultanţă Gartner în luna mai a.c. 
arată că, pentru a obţine un randament 
pozitiv (Return on Investment – RoI) al 
investiţiilor făcute în social media, este 

nevoie de mai mult decât să-ţi sporeşti cu 
orice preţ numărul de fani pe Facebook 
sau Twitter. Şi că este necesar să asociezi 
strategia „socială“ la obiective de business 
cuantificabile direct. Lucru pe care mul-
te companii nu îl fac, susţin specialiştii 
Gartner, care afirmă că, din acest motiv, 
aproape jumătate din companiile incluse 
în clasamentul „Fortune 1.000“ nu vor 
putea obţine niciun RoI pozitiv din cam-

paniile şi acţiunile desfăşurate anul acesta 
în social media.

Soluţia oferită de Gartner este simplă: 
orice companie care se decide să obţină 
rezultate concrete din activităţile desfă-
şurate în reţelele sociale trebuie să aibă 
un plan clar, cu indicatori măsurabili, şi 
să fie gata să-şi modifice rapid strategia 
dacă nu se obţin rezultatele scontate. Iar 
verdictul celor de la Gartner este clar: 
„Doing social media just because everyone 
else is doing it is not a strategy!“.

Ignorarea necesităţii stabilirii unor 
metrici care să aibă un echivalent finan-
ciar este, din perspectiva citată, calea cea 
mai sigură spre eşec. Concretizat în mare 
majoritate a cazurilor în blocarea fondu-
rilor dedicate zonei social media.

Motive justificate, 
monitorizare lipsă
Motivele pentru care companiile, în spe-
cial departamentele de marketing, se în-
dreaptă spre social media sunt numeroase.

Analiştii citaţi susţin că, dincolo de 

creşterea notorietăţii brand-ului, din ce 
în ce mai multe companii din „Fortune 
1.000“ utilizează noul canal pentru vân-
zări (generarea de lead-uri şi crearea de 
oportunităţi de cross sales şi up sales), 
pentru a acoperi zonele de „Customer 
service“ şi „Customer support“. 

Fapt care explică creşterea rapidă a 
pieţei soluţiilor de tipul Social Customer 
Relationship Management (sCRM) de la 
850 de milioane de dolari, anul trecut, la 
2,1 de miliarde de dolari anul acesta, po-
trivit Gartner.

Este vorba de o creştere considerabilă, 
de peste 150%. Care însă nu este vizibilă şi 
pe plan local, unde soluţiile de tipul sCRM 
sunt o raritate, iar piaţa aplicaţiilor CRM 
este într-un prelungit con de umbră.

Revenind însă la motivele pentru care 
o companie optează pentru implicarea 
activă în social media, Gartner nominali-
zează patru cauze principale invocate de 
către companiile americane intervievate: 
creşterea veniturilor, scăderea costurilor, 
creşterea nivelului de satisfacţie al clien-
ţilor şi sporirea gradului de notorietate a 
unui brand.

Conform studiului GfK realizat în Ro-
mânia, companiile locale utilizează social 
media în special în scopul menţinerii 
unei relaţii pozitive cu clienţii, fidelizarea 
acestora, oferirea de servicii de relaţii cu 
clienţii, creşterea vânzărilor şi găsirea 
partenerilor de afaceri şi creşterea inter-
acţiunii cu brandul a clienţilor şi potenţi-
alilor clienţi.

După cum se poate observa, obiec-
tivele sunt cvasi-identice. Însă rămâne 
întrebarea: câte dintre companiile locale 
au indicatori reali prin care pot măsura 
atingerea acestor obiective şi chiar îi folo-
sesc pentru a-şi monitoriza eficienţa?

Studiile de piaţă nu dau procente 
în acest sens, însă abordează cele mai 
frecvente erori pe care companiile le să-
vârşesc în social media. De exemplu, Me-
diawrite a realizat în perioada septembrie 
- decembrie 2011, o analiză a modului 
în care comunică pe Facebook 80 dintre 
cele mai populare companii locale, în 
funcţie de numărul de fani pe reţeaua de 
socializare. În topul greşelilor se situează: 
comunicările comerciale cu caracter de 
stereotip, conţinutul monoton şi plictisi-
tor şi ignorarea utilizatorilor atunci când 
aceştia postează pe pagina companiei.

Sunt greşeli care se traduc, inevitabil, 
în costuri. Pe care, însă, nimeni nu le 
cuantifică. Încă...�



MARKET WATCH 5115 IULIE - 15 SEPTEMBRIE 2012

Ştiri

Cisco anunţă primul router Linksys Smart Wi-Fi
Cisco a anunţat primul router Linksys Smart Wi-Fi şi conectorul 
media universal, ambele prevăzute cu tehnologia wireless de 
ultimă generaţie din industrie, 802.11ac. Noua tehnologie este 
concepută astfel încât să poată asigura viteze wireless de aproxi-
mativ trei ori mai mari decât standardul wireless actual 802.11n. 
Noul router Linksys Smart Wi-Fi EA6500 îmbină în mod excepţi-
onal tehnologia 802.11ac de cea mai înaltă performanţă cu plat-
forma software inteligentă Connect Cloud de la Cisco pentru o 
experienţă puternică, dar şi intuitivă, simplificând modul în care 
consumatorii conectează, controlează şi interacţionează cu dis-
pozitivele şi aparatura personală. Anunţul vine într-un moment 
în care producătorii de laptop-uri şi smartphone-uri urmează 
să introducă standardul 802.11ac spre sfârşitul anului 2012. Şi 
consumatorii pot beneficia de noua tehnologie prin conectarea 

televizoarelor Smart, consolelor de jocuri şi altor dispozitive la 
noul router Linksys Smart Wi-Fi cu ajutorul noului conector me-
dia universal Linksys.  „Puterea tehnologiei 802.11ac completată 
de routerele Linksys Smart Wi-Fi, noua platformă software revo-
luţionară şi capacităţile mobile facilitează experienţe cu totul noi 
în interiorul, dar şi în afara locuinţei pe care nicio altă soluţie nu 
le poate oferi consumatorilor. Pe măsură ce consumatorii încep 
tranziţia la noua tehnologie Wi-Fi, Linksys introduce o soluţie for-
mată nu doar dintr-un produs puternic, ci şi o nouă inovaţie care 
le permite să rămână conectaţi la dispozitivele proprii şi reţeaua 
wireless personală de oriunde, în orice moment. Oferim cea mai 
completă soluţie, de la performanţă la utilizabilitate şi satisfacţia 
clienţilor“, a declarat Brett Wingo, vicepreşedinte şi director ge-
neral Cisco Home Networking.

D-Link lansează noul 
router pentru cloud 
D-Link a lansat noul router pentru Cloud D-Link Wireless 
N Gigabit, DIR-636L. Acest router de formă cilindrică trans-
mite cu o viteză de 300 Mbps și garantează o conexiune 
la Internet puternică și stabilă pentru rețeaua de acasă. 
Routerul DIR-636L este ușor de configurat și poate fi ad-
ministrat complet cu ajutorul platformei mydlink. Aceasta 
înseamnă că utilizatorii vor avea acces permanent, 24/7, 
la cloud-ul personal. Noul model este destinat locuinței 
digitale și pentru birouri mici. Noul router D-Link pentru 
cloud suportă toate serviciile mydlink pentru cloud prin 
intermediul aplicațiilor pentru Android, iPhone și iPad. 
Aceasta, la rândul său, face posibilă gestionarea dispoziti-
vului prin intermediul portalului din orice locaţie. Utiliza-
torii de telefoane mobile pot să vizualizeze starea actuală 
a routerului, să blocheze accesul utilizatorilor neautorizați 
în rețea și să permită accesul la Internet al copiilor. Trimi-
terea de mesaje și emailuri de notificare pot fi, de aseme-
nea, configurate prin intermediul portalului. De exemplu, 
cu aplicația pentru mobil QRS Mobile, utilizatorii își pot 
configura rețeaua de acasă în doar câteva minute, stând 
confortabil pe canapea: aplicația stabilește o conexiune 
între iPhone-ul sau iPad-ul utilizatorului și routerul D-Link 
cu capabilități QRS (Quick Router Setup). După instalare, 
aplicația pentru mobil SharePort Mobile (care este de ase-
menea suportată de routerul DIR-636L) 
recunoaște automat ce mediu de stocare 
de date a fost conectat (USB flash drive 
sau USB hard drive). Se definește atunci 
un cloud personal ce permite utilizatori-
lor să transmită întreaga bibliotecă media 
pe telefonul lor, prin intermediul rețelei 
locale sau 3G, oferindu-le acces nelimitat, 
24/7, la fișiere de muzică, fotografii și 
chiar filme. 

TRENDnet oferă cel  
mai mic adaptor de rețea 
power over Ethernet
TRENDnet, producător de echipamente de rețea cu şi fără fir, anun-
ţă disponibilitatea pe piaţa din România a kit-ului Compact Power-
line AV Adaptor 500Mbps, modelul TPL-406E2K. Noul echipament 
oferă utilizatorilor două adaptoare TPL 406E, ce permit realizarea 
transferului de date folosind infrastructura reţelei de curent. Prin 
simpla conectare a produselor în prizele electrice existente, utiliza-
torul va beneficia de acces imediat la conexiuni internet de mare vi-
teză și streaming media HD. Faţă de alte adaptoare din clasa sa, TPL 
406E este mult mai compact (cu aproape 50% mai mic), reuşind să 
se integreze perfect în spaţiile aglomerate. Odată cu apariţia noilor 
dispozitive multimedia, precum televizoarele cu conexiune la inter-
net, DVR-urile și consolele de jocuri, utilizarea unor echipamente de 
reţea capabile să ofere viteze de transfer suficient de mari pentru 
streaming HD direct de pe internet a devenit o necesitate.  „Combi-
naţia dintre o viteză de transfer la 500 Mbps, dimensiuni reduse și 
un preț mic, redefinește categoria Powerline 500 Mbps. Consuma-
torii ce iau în calcul soluții Powerline, vor remarca avantajele oferite 
de noul model TPL-406E2K“, a declarat Zak Wood, Director Global 
Marketing, TRENDnet. Cu o viteză de transfer de până la 500 Mbps, 
noul adaptor TPL-406E2K conectează toate aceste dispozitive la In-
ternet folosind liniile electrice existente, oferind conţinut multime-
dia audio şi video fără întreruperi. Modalitatea de configurare este 
foarte simplă, unul dintre adaptoare se conectează la un router sau 
direct la internet, iar al doilea la orice altă priză de curent din același 
sistem electric. Cele două adaptoare TRENDnet se sincronizează 
automat, fără a fi necesar un CD de instalare. Adaptoarele Powerline 
de la TRENDnet sunt echipate cu un sistem de criptare a datelor 
(128-Bit AES) şi buton de sincronizare ce permite schimbarea ime-
diată a cheii de criptare. Echipamentele TRENDnet sunt prietenoase 
cu mediul, iar noile adaptoare TPL 406E beneficiază de tehnologie 
de management al energiei, reducând consumul de curent electric 
cu până la 80% în modul standby.
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HP lansează multifuncţionalele 
Deskjet Ink Advantage

La doar o zi de la lansarea oficială, Canon a prezentat 
şi în România prima cameră Mirrorless, EOS M, promo-
torul unei noi serii de aparate foto digitale. Compactă 
şi robustă (corp din aliaj de magneziu), noua cameră a 
împrumutat de la nou-lansatul DSLR 650D, câteva ino-
vaţii interesante, cum ar fi senzorul APS-C Hybrid de 18 
MP (factor de multiplicare 1,6, ISO expandabil până la 
25.600) şi display-ul tactil, care a permis reducerea semni-
ficativă a numărului de butoane/comenzi amplasate pe 
carcasa aparatului, crescând ergonomia acestuia. Dotat 
cu procesorul DIGIC 5, EOS M oferă filmare Full HD, focus 
continuu la filmare, rafale de 4,3 fps etc., practic majo-
ritatea inovaţiilor incluse în 650D, noul DSLR din gama 
entry level lansat cu doar câteva săptămâni în urmă. Însă 
într-un corp de mici dimensiuni, cu maniabilitate ridica-
tă. Aparatul este „însoţit“ deja de două obiective EF-M 

(cu noua tehnologie 
Stepper Motor Tech-
nology, STM): clasicul 
18-55mm (f/3.5-5.6 IS) 
şi un „pancake“ 22mm 
f2 (echivalent 35 mm). 
La acestea se adaugă 
un nou blitz Speedlite 

90EX şi, ceea ce este 
foarte interesant, un adaptor 

de montură, care permite utilizarea 
obiectivelor EF şi EF-S pe EOS M. (R.G.)

HP Romania a lansat pe piață noile multi-
funcţionale HP Deskjet Ink Advantage. Printre 
noile caracteristici se numără posibilita-
tea de a imprima direct wireless fără a 
te conecta într-o reţea.

„De două ori mai multe pagini la 
același preț, aceasta este oferta noastră. 
Aceste produse au fost testate pe piețele 
din Polonia și Turcia și au devenit în cel 
mai scurt timp cel mai bine vândute. Aceste 
produse au fost lansate în special în Europa de 
Est, piețele din Orientul Mijlociu și Africa. În toamna acestui an por-
tofoliul HP România va fi completat cu încă trei produse”, a declarat 
Tatiana Diamandopol, IWS Lead Category Manager HP Romania.

Multifuncţionalul HP Deskjet Ink Advantage 2515 All-in-One este 
cel mai ieftin din gamă (foto) și este potrivit pentru utilizare acasă, de 
către elevi și studenți. Noile multifuncţionale HP Deskjet Ink Advanta-
ge 3525 şi 5525 e-All-in-One includ opţiunea de conectare HP wireless 
direct, care le permite utilizatorilor să imprime direct de pe orice dis-
pozitive mobile care beneficiază de conexiune wireless, fără a necesita 
conectarea la reţeaua wireless sau utilizarea unui router datorită opţi-
unii HP wireless direct printing. Dispozitivul mobil trebuie să includă 
opţiunea de a se conecta wireless. Imprimanta trebuie să includă 
ePrint. Această caracteristică poate avea nevoie de drivere sau aplicaţii 
suplimentare ce pot fi descărcate de la: www.hp.com/go/eprintcenter.

Multifuncţionalele HP Deskjet Ink Advantage 4615 şi 4625 e-All-
in-One le dau utilizatorilor posibilitatea să imprime, să scaneze, să 
copieze, să trimită sau să primească prin fax orice documente, în 
timp ce îşi reduc consumul de energie electrică cu până la 40% da-
torită opţiunii de programare a perioadelor de timp de funcţionare. 
Aceste produse sunt potrivite pentru birourile mici. (L.S.)

Asus aduce în România 
noua serie Zenbook Prime

Asus a lansat în România noua serie Asus Zenbook Prime, 
disponibilă în versiunile UX21A (11.6” - 1.1 kg) şi UX31A (13.3” 
- 1.3 kg), care aduce o continuitate la nivelul designului, dar 
exploatează evoluţia tehnologiei în materie de procesoare, uni-
tăţi de stocare și comunicații. Construit pentru multimedia HD, 
Zenbook Prime utilizează cea de-a treia generație de procesoa-
re Intel Core i7 bazate pe tehnologia Ivy Bridge. Cu o grafică 
HD 4000 integrată și capabilități multitasking îmbunătățite, 
acesta crește performanța și reduce consumul de energie. 
Oferind un transfer de date rapid, SSD-urile SATA 6Gb/s sunt de 
patru ori mai rapide decât hard disk-urile mecanice și de două 
ori mai rapide decât SATA 3Gb/s. Porturile USB 3.0 le înlocuiesc 
complet pe cele USB 2.0, operând de până la 10 ori mai rapid, 
menținând în același timp compatibilitatea totală.

Îndeplinind o promisiune de bază a conceptului ultrabook, 
Zenbook Prime oferă consumatorilor un răspuns spontan, 

reactivându-se din standby în numai 2 secunde. Perioada de 
așteptare poate ajunge până la două săptămâni în modul 
S3, sau la 200 de zile în modul S4, cu funcții speciale pentru 
a preveni pierderea de date în tot acest timp, iar autonomia 
este de 7 ore.

Pentru a încuraja ușurința în utilizare și accesibilitatea, 
ASUS a adăugat modelului Zenbook Prime un touchpad 
optimizat pentru gestică, iar tastatura chiclet beneficiază de 
iluminare proprie. Utilizatorii beneficiază şi de o cameră HD 
pentru apeluri video. Una dintre principalele îmbunătățiri 
vine sub forma unui ecran full HD 1080p ce utilizează un 
panou IPS. Alături de imaginile clare și bine definite, ecranul 
permite unghiuri largi de vizualizare de 178 de gra-
de și implicit, un divertisment ce poate 
fi gustat de mai mulți oameni odată. 
Pentru un sunet fidel, Zenbook Pri-
me apelează la tehnologia audio 
ASUS SonicMaster dezvolta-
tă în cooperare cu Bang & 
Olufsen ICEpower. (G.V.)

Canon prezintă  
EOS M, prima cameră  
digitală Mirrorless
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