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EDITORIAL

Ce face IBM cu banii
din tranzactia Lenovo®?

Tranzactia inceputului de an este, indiscutabil,
vanzarea de catre IBM a diviziei de servere x86
cétre Lenovo. Anuntul in sine nu a surprins pe
nimeni, intentia fiind publici inca de prin aprilie
2013. Mai mult, ultimele trimestre nu au fost cele
mai fericite pentru piata de servere, vanzarile in-
registrand scaderi constante. Evident, IBM nu iese
complet din business-ul de hardware, ci riméne cu
linia Power, mainframe-uri (System Z), appliance-
urile din familie Pure, sistemele de stocare etc.

Relevant, in acest context, este insa anuntul
IBM cu privire la investitia sumei de 1,2 miliarde
USD in extinderea retelei globale de Centre de
Date. IBM avea deja 13 Centre de Date proprii,
la care s-au addugat cele 12 facilititi preluate prin
achizitia Softlayer din primévara anului trecut. Prin urmare, pana la cifra de 40
anuntatd ca obiectiv, mai sunt 15 centre de date, care vor fi construite in urmatorii
1-2 ani. Locatiile unde IBM intentioneaza sa deschidd noi Centre de Date sunt
SUA, Canada, China, Hong Kong, India, Japonia, Mexic si UK.

Pe masura ce business-ul de hardware devine tot mai dificil, IBM s-a orientat
catre cloud computing, din care incearca si acapareze un segment cit mai mare,
un segment de 7 miliarde USD péand in 2015, spun analistii. Achizitia Softlayer
de anul trecut (cost 2 miliarde USD) devine elementul de baza al acestui drum,
iar vAnzarea diviziei de servere citre Lenovo doar efectul colateral. Constructia
implica mai multe elemente: IaaS/PaaS-ul de la Softlayer (care exista deja), refeaua
globald de data centere (proiect in derulare), la care se vor adduga solutii diverse
livrate in regim on demand si mai ales abordari hibride la nivel de infrastructura.
Pentru mediul enterprise, majoritatea analizelor acorda, pe termen scurt, cel mai
mare credit cloud-ului hibrid, care combina infrastructura proprie a clientului cu
serviciile specifice de cloud public.

In piata de cloud pentru B2B activeazi si ali jucitori de calibru: Microsoft,
Amazon, Rackspace, HP etc. si, prin urmare, vom asista la o lupta intre titani.
Totusi, analistii crediteazi cloud-ul cu o crestere anuald de cel putin 30% si, prin
urmare, exista suficient spatiu de manevra pentru pionieri.

Care sunt perspectivele pentru piata locald? Ar trebui analizate prin prisma
proximitatii centrelor de date fatd de clienti si a latentei in comunicatii, dar si a
conformitétii cu diverse reglementari/legislatii, elemente foarte relevante pentru
companiile mari cu reglementari, audit, exigente etc.

Gabriel Vasile
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Inventatorul Mircea Tudor

lumii in dezvoltarea de

Sub semnul creativitatii,
managementului perfor-

mant si al unor investitii
constante, Mircea Tudor,
Presedintele MB Tele-

' com, a demonstrat ca se
poate face cercetare la

nivel mondial in Roma-

nia si mai ales ca se pot

obtine profituri la care 1

alte industrii doar viseaza.
Sfaturile pe care le ofera

altor cercetatori - care nu

au descoperit fie reteta

% gloriei, fie pe cea a prof-
itului din inventiile prop-

dggy  Iil- planurile si actiunile
sale, cifrele de afaceri in-
registrate si celebritatea

"‘ internationala castigata,
arata ca nu va renunta

prea devreme la activi-

tatea de cercetare, ci va

cauta in continuare noi
oportunitati si noi orizon-

tori spre care sa isi pro-

moveze afacerile.

= Radu Duma
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concureaza cu gigantii
tehnologii high-tech

ULTIMELE PROIECTE SI INVENTII LA
CARE LUCRATI ACOPERA DOMENII
PRECUM SECURITATEA - SCANERUL
DE AVIOANE, MEDICINA, PROTECTIA
SISTEMULUI BANCAR INTERNATIONAL
SAU TEHNOLOGII PRECUM EXTRUDE-
RUL DE METALE. DE LA CASTIGAREA
PRIMULUI GRAND PRIX DE LA GENEVA,
CAT ATI INVESTIT IN DEZVOLTAREA
ACESTOR PROIECTE?

Strategia mea de dezvoltare este de a in-
vesti masiv in cercetarea aplicativa interdis-
ciplinara, care are un potential important
de a se regisi in produse, servicii, tehnolo-
gii, know-how, ce pot aduce valoare addu-
gatd in economia reald. Consecvent acestei
idei am investit aproape integral profitul
realizat in ultimii ani in cercetare, ceea ce
insumeaza peste 15 milioane de euro.

CARE ESTE DURATA PROCESULUI
DE REALIZARE A UNUI PRODUS NOU,
DE LA BREVETARE Sl CONSTRUCTIA
PROTOTIPULUI, PANA LA PRODUCTIA
DE SERIE IN CAZUL PATENTELOR

PE CARE LE DETINETI? ATI CERUT
VREODATA SPRIJINUL UNOR FONDURI
DE INVESTITII SAU BUSINESS-ANGELS
IN FINANTAREA UNOR INVENTII SPRE
A DEVENI MARKETABILE?

In general, proiectele de cercetare,
complexe, interdisciplinare, in care sun-
tem implicati, au un ciclu lung, de cativa
ani, pornind de la idei si trecAnd prin eta-
pele de concepte, modele experimentale,
prototipuri, serie zero, marketing si pro-
movare, vanzare si servicii postvanzare,
fara a uita de inregistrarea i protejarea
drepturilor de proprietate intelectuala.
Un ciclu atat de lung pand la maturitatea
comerciald a produselor presupune, pe de
o parte, o foarte buni dozare a resurselor
umane, financiare si logistice, pe de altd
parte consecventd, dar si riscuri foarte
mari, oricAnd existand posibilitatea ca un

concurent sd iasa in piatd cu acelasi pro-
dus, cu un pas inaintea noastrd, ceea ce
compromite ani mulfi de eforturi si sume
uriage de bani. PAnd acum am reusit sa
navigdm inteligent si fard pierderi irecu-
perabile in aceastd mare cu foarte multe
variabile si necunoscute, si am facut asta
bazandu-ne exclusiv pe resursele noastre.
Nu am apelat niciodata la finantari din

»,Daca nu ai o cultura

antreprenoriala dublata

de solide cunostinte de
marketing, nu ai nicio sansa
sa iesi pe piata internationala“

fonduri de investitii sau alte surse, cu
exceptia fondurilor publice pentru cerce-
tare, pe care le-am obtinut in competitii
nationale si care reprezinta aproximativ
6% din totalul fondurilor investite de

noi in cercetare de la infiintarea firmei,
pand in prezent. De altfel, cred ca ar fi si
foarte greu pentru noi sa atragem fonduri
private de investitii in cercetare, in afara
celor investite de mine insumi, avind in
vedere ca ne propunem teme de cercetare
foarte complexe, in domenii tehnologice
foarte inalte si cvasi-invizibile in peisa-
jul de afaceri obisnuit. Asta ne izoleaza
cumva si, implicit, ne face greu de inteles
si de digerat pentru eventualii investitori
privati, care se orienteazd cu precadere
spre afaceri predictibile si profitabile pe
termen scurt.

CARE AR FI METODELE DE FINANTARE
A CERCETARII? DE CELE MAI MULTE
ORI CERCETATORUL ESTE LIPSIT DE
EDUCATIE ANTREPRENORIALA, NU
STIE CUM SA-SI VALORIFICE INVENTIA
SPRE PRODUCTIA DE SERIE. PUTETI
OFERI SOLUTINI?

1 FEBRUARIE -

Asa cum am mai spus, pentru noi, pri-
ma cale de finantare sunt propriile noastre
resurse financiare, rezultate din exploatarea
comerciald a inventiilor mai vechi, la care
se adauga fondurile publice nationale sau
structurale, atrase in principal de la Autori-
tatea Nationald pentru Cercetare Stiinfifica,
institutie de finantare care deruleaza sche-
me de finantare compatibile cu tipologia
proiectelor noastre.

Dezvoltam astfel de
proiecte pe cicluri lungi
de implementare. Un
proiect mediu dureazi la
noi 2-3 ani. Un proiect
mai consistent, cu o plat-
forma tehnologicd mai
complexd, poate dura si
5 ani. Acesti 5 ani repre-
zinta perioada de timp
din momentul punerii proiectului pe o linie
de finantare, indiferent daca finan{area este
proprie sau mixtd, in care sunt folosite i
fonduri publice, pAnd la momentul caind
produsul devine marketabil, cdnd este gata
pentru a intra in fabricatia de serie si oferit
spre vanzare in piata.

Astazi suntem in aceastd faza cu prima
generatie a scanner-ului de avioane si cu
bancomatul securizat. Vorbim de perioade
foarte lungi ale ciclului de implementare.
Undeva pe la jumdtatea acestei perioade
se concretizeaza elementele de proprietate
intelectuala protejabild, ideile se cristalizea-
za suficient de mult si le putem pune intr-o
cerere de brevet national sau international.
Pentru brevetarea internationald costurile
sunt uriage, aproximativ 3.000 de euro pe
tard. Atunci cand continutul ideii breve-
tabile este suficient de valoros, meritd o
brevetare internationald, dar vorbim de sute
de mii de euro costuri pentru fiecare brevet
cu potential international si, daca inmulfim
asta cu zeci de brevete, apare cat de mare
este costul protejdrii proprietatii intelectu-
ale care rezulta din activitatea noastra de
creatie tehnici, stiintifica si tehnologica.
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Avem o capacitate de finantare limi-
tatd, drept pentru care nu ne permitem
sd ne protejim toate brevetele si suntem
in situatia de a stabili liste de prioritéti in
ceea ce priveste brevetele si zonele geo-
grafice de protectie. Din pécate, nu existd
nici un sistem de subventie care sa prote-
jeze si sd pastreze pentru Romania acest
tezaur de creatie tehnicd si tehnologica.

In ceea ce priveste cooperarea interna-
tionala in cercetare, noi deja avem parte-
neriate cu entitafi private sau publice din
Italia, Elvetia, Turcia, SUA, Israel i pasul
urmator ar fi s aplicdm in aceste consortii
pe fondurile de cercetare europene, in
cadrul programului HORIZON 2020. Nu
suntem focusafi prioritar pe aceastd solu-
tie, deoarece exista si dezavantaje in pro-
iectele finantate din fondurile administrate
de Bruxelles. Dezavantajul major este iner-
tia foarte mare si birocratia in dezvoltarea
proiectului, pentru ci depinzi de parteneri
din 5-6 téri, fiecare avand viteza lui de
reactie, filozofia lui, modul lui de a actiona
si trebuie sa astepti pana face fiecare pasul
pe aceeasi treapta, ceea ce pe noi ne cam
incurcd, ne tine pe loc, deoarece suntem o
entitate extrem de dinamica si ne miscam
foarte rapid, beneficiind de avantajul de a
fi 0 structura relativ micd si cu viteza de
reactie foarte mare.

Pe de alta parte, activim in piete
extrem de sensibile, precum cea de se-
curitate, unde proprietatea intelectuald
asupra produsului este extrem de im-
portantd. In momentul cand iesim cu ea
in piata, clientul vrea sd stie cd avem o
solutie protejata, discreta, despre care nu
se stie prea multe, pentru ca o informatie
publica poate fi accesatd si de mediul in-
fractional. Tehnologia cu care societatea
lupta impotriva unui flagel trebuie sé fie
madcar cu un pas, dacd nu doi, inaintea
infractorilor.

DESI INVENTATORII ROMANI SE IN-
TORC DE LA GENEVA SAU BRUXE-
LLES CU NUMEROASE MEDALII, NU
REUSESC SA VALORIFICE INVENTIILE
COMERCIAL. PROBABIL MAJORITATEA
INVENTATORILOR SE RATACESC IN
LABIRINTUL ETAPELOR DE TRANS-
FORMARE A IDEIl IN PRODUS DE SE-
RIE. CUM A REUSIT MB TELECOM SA
TRANSFORME PREMIILE OBTINUTE
LA TARGURILE DE INVENTICA INTR-O
TRAMBULINA PENTRU VANZAREA
PRODUSELOR FINITE? CARE ESTE
FORMULA SECRETA PRIN CARE ATI

REUSIT SA PUNETI PE PIATA RODUL
CREATIVITATII PROPRII?

Formula nu e deloc secretd, ba chiar e
simpla: educatie, scoald, pregitire profe-
sionald, specializare, creativitate, atat in

»1raim drama de a
avea resurse alocate
din bugetul national
foarte scazute, sub
0,5% din PIB*

zona tehnologica, cat i in zona marke-
ting-ului. Din pécate, foarte multi inven-
tatori cred cd daca stiu sa faca o inventie
stiu tot. Marketing-ul, tipul de promovare,
vanzarea, susfinerea produselor postvan-
zare, prezenta activa intr-o piatd din ce in
ce mai globalizatd, toate acestea reprezinta
valori ale companiei care trebuie create,
cultivate si perfectionate. Faptul ci stim

sa inventdm nu inseamnd cd stim si aceste
secrete si subtilitdtile unei prezente active
si eficiente intr-o piata internationald din
ce in ce mai exigentd. Faptul cd invagdm
cateva reguli nu inseamna cd le aplicam
ad literam oriunde si oricAnd, pentru ci
intr-un fel abordezi piata occidentala, ma-
turizatd si cu o anumitd cultura, si in alt fel
abordezi Orientul Tndepértat si, evident,
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altfel America Latind sau Africa. Daca nu
ai o cultura antreprenoriald dublatd de
solide cunostinte de marketing, care sa te
ajute s identifici particularititile fiecérei
piete si s te adaptezi lor, nu ai nicio sansé
sd iesi pe piata internationald. Te vei lovi
de eticheta pe care o primesti pe frunte la
prima tentativé, aceea de ,,amator”. Acti-
onezi stangaci, empiric si nimeni nu are
timp de pierdut cu amatori intr-o piatd din
ce in ce mai exigentd si profesionalizata.
Sfatul meu este ca oricine vizeazi o iegire
in piata internationald si studieze bine
marketing international, sd studieze par-
ticularitaile pietei pe care o vizeaza, sa se
adapteze la cultura organizationald de pe
piata tinta si sd invete sa o facd metodic.

CUM ATI REZOLVAT
PROBLEMA ACEASTA?

Eu insumi am simtit nevoia in '90-'91 sa
imi ramforsez cunostintele cu studii eco-
nomice de comert exterior. Apoi am absol-
vit o facultate de drept, ca sa invaf sa imi
protejez proprietatea intelectuald si sd vad
care sunt subtilitatile juridice din dreptul
comercial, pentru a aborda piata intr-o
manierd profesionald. Apoi am format o
echipd de specialisti in marketing.

Biroul nostru de marketing are astdzi
mai multe persoane, specializate pe zone
geografice, pe culturi, pe limba, profesio-
nisti in PR si in promovare in publicatii de
specialitate si in cadrul unor manifestari
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internationale de tip targuri, expozitii si
conferinte. Suntem prezenti la astfel de
manifestéri cu desfasurari de forte impre-
sionante, sustinem informatia prin toate
mijloacele posibile (material printat, ma-
teriale multimedia, prezentiri interactive),
oferim potentialilor clienti intr-un timp
scurt acel carlig de acrosaj care si ii faca pe
ei sd vina spre noi si si ceara detalii.

IN INTERVIUL DIN 2009, DUPA
CASTIGAREA PRIMULUI GRAND PRIX
DE LA GENEVA, SPUNEATI CA VA
GHIDATI DUPA PRINCIPIUL "FINIS
CORONAT OPUS" S| RECOMANDATI
ACEST LUCRU SI CERCETARII
ROMANESTI. CUM CONSIDERATI

CA A EVOLUAT CERCETAREA
ROMANEASCA N ANSAMBLU iN UL-
TIMIl 4 ANI, IN CONDITIILE REDUCERII
ALOCARILOR DIN PIB SI A GRADULUI
REDUS DE ABSORBTIE AL FONDURI-
LOR EUROPENE?

Stam ceva mai bine fatd de acum 4
ani la absorbtia FE destinate cercetarii.
De altfel, dintre toate liniile de alocare
de FE, cercetarea are rata de absorbtie
cea mai ridicata. A fost sectorul care s-a
adaptat cel mai rapid cererilor, are o ratd
de absorbtie mult peste medie. Pe de
alta parte, trdim drama de a avea resurse
alocate din bugetul national foarte
scazute, sub 0,5% din PIB. Este infim fata
de o medie europeana de peste 2%, sau
fatd de tari care investesc peste 5% din
PIB in cercetarea aplicativd. Revenind la
cele doud domenii principale, cercetare
fundamentald vs cercetare aplicativd,
raman adeptul cercetarii aplicative, fara
a considera ci cercetarea fundamentald
trebuie si fie taiata de pe listd. Avem
nevoie in continuare de cercetare
fundamentald, dar proportional cu
impactul si valoarea addugatd pe care
o0 poate genera in economie pe termen
scurt. Nu ne putem permite sa alocim
acum, in perioada de crizd economici,
fonduri disproportionat de mari cétre o
cercetare fundamentald, academici, care
ar putea ipotetic aduce rezultate peste
10 ani. Trebuie s3 identificim acele zone
de performanti care pot aduce valoare
addugatd acum sau in maximum 2 ani.

Existd, din fericire, o reorientare a
decidentilor, precum domnii Mihnea
Costoiu si Tudor Prisecariu citre
alocarea fondurilor destinate cercetérii
inspre cercetarea aplicativa, dar, din

pécate, domniile lor dispun de o alocare
minusculd din buget. Acei putini bani
sunt alocati in ultimii ani mai eficient
decét in perioadele anterioare, dar cu
efect minor in economia reald, pentru
cd sunt prea putini. Le-ag sugera
identificarea a 2-3 domenii strategice

in care Roménia a dovedit ca este
performanta, ci are potential sa iasa in
piata internationald, domenii care pot
intoarce cheltuielile alocate in timp foarte
scurt. Existd zone in care Romania este
performanta. Spre exemplu, industria IT
este un varf de lance.

CUM VEDETI VITORUL FARA LIPSA
INVESTITIILOR IN EDUCATIE?
GRADUL MARE DE INERTIE A
SISTEMULUI EDUCATIONAL, LIPSA
PROFESORILOR CAPABILI SA PRE-
DEA NOILE DISCIPLINE SI A PRO-
FESORILOR TINERI PREGATITI SA
INTRODUCA TEHNOLOGIILE INOVA-
TIVE, REPREZINTA TOT ATATEA
AMENINTARI...

Capacitatea romanilor de a fi foarte
performanti in domeniile cele mai abs-
tracte ale stiintei si tehnologiei face posi-
bild aparitia unor insule de performanta
in aceste domenii, in ciuda unui sistem
de educatie catastrofal, care ar trebui sa
genereze alarme la toate nivelele. Consta-
tam ca scoala a abandonat materia prima:
copiil. Acestia nu au sansa unui sistem de
invatamant care s le ofere perspective la

» rebuie sa identificam acele
zone de performanta care pot
aduce valoare adaugata acum*“

nivel de masd. Calitatea profesorilor este
indoielnica. Cu cateva sute de lei pe luna
nu te poti astepta sa ai un dascél asa cum
era privit acum o sutd de ani in Roménia.
Nivelul general coboara si coboard intr-un
ritm foarte accelerat, lasand vizibile
acele insule de performanta, care nu isi
au rddécina in sistemul de invatdmant,
ci mai degraba in zestrea geneticd, inte-
ligenta nativa a unor romani care sunt
autodidacti, construindu-si cariera prin
autoeducatie.

CE PERSONAL ANGAJAT PERMA-
NENT AVETI ACUM? RECRUTATI
GREU SPECIALISTI?

Suntem 130 de angajati, dintre care
jumdtate sunt cercetatori. Echipele se
formeaza flexibil pe proiect, in functie
de tematica si de obiectivele pe care ni le
propunem, de competentele de care avem
nevoie in fiecare proiect. Rulam in princi-
piu 8-10 proiecte in paralel. Avem si pro-
iecte care au intrat in partea de promovare
pe piata internationald, dupd cum unele au
ajuns deja la o maturitate comerciala.

Aceasta nu inseamna cé echipa de cer-
cetare si-a spus ultimul cuvant, pentru ca
odatd lansat pe piatd un produs, trebuie
sd te gindesti sa dezvolfi generatia urma-
toare. Durata comerciald a unui produs
este limitatd. Trebuie si ai un back-up
tehnologic, sd dezvolti mereu next ge-
neration, care va asigura continuitatea
veniturilor si implicit sursele de finantare
a cercetdrii pe termen mediu si lung.

Probabilitatea sd gasim specialisti for-
mati pe specificul nostru de activitate este
nuld, deoarece activim pe o nisa foarte
ingusta. Ne selectam competentele din
timpul studiilor, apoi ii formadm in inte-
rior in Centrul de Cercetare Aplicativa
Interdisciplinara pe care l-am infiintat
si pe care il conduc. Am infiintat si un
cluster in industria de securitate, care cu-
prinde 12 entitafi, in principal firme care
actioneazi in solidar cu noi pe anumite
proiecte. Noi insa functiondm in structu-
ra aceasta, am constatat ci e foarte utila,
relatiile in interiorul clusterului sunt rapi-
de, elastice si demonstram astfel ca acele
firme din cluster au scopuri comune in
fata finantatorilor, cli-
entilor, altor entitdti cu
care interactionam.

UN CUVANT
DE FINAL...

In incheiere, m-as gandi la acei in-
ventatori care sunt acum in situatia in
care eram eu acum 15-20 de ani, complet
lipsit de resurse, dar cu un sac mare, plin
cu vise si proiecte de viitor. Pe toti acestia
ii sfatuiesc sd nu renunte la visele lor in
fata dificultatilor de a si le indeplini si sa
sd inarmeze cu ribdare, tenacitate, con-
secventd, vointd si realism, care sa ii ajute
sd strabatd drumul foarte lung si anevoios
dintre vis si indeplinirea lui. Am invatat
si eu asta de la Stefan Lupascu, care scria
intr-o carte o idee pe care incerc sa o ci-
tez din memorie: "...un exces de vointa se
va converti mereu in mijloace obiective
care te vor apropia de visele tale..." =
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Protectia datelor

cu caracter personal

si serviciile de tip

cloud computing
B

Serviciile de tip cloud computing sunt privite ca 0 noua sur- | citre Grupul de Lucru instituit in temeiul

sa de crestere pentru companille active pe piata tehnologi- a‘:;tceocl‘i“‘sfsg;::rvgziﬁi’feEef?evmd

el. In acest context, In ultima perioada a crescut foarte mult gme;e pfelucrarea datelor cu caracter

atat numarul serviciilor si aplicatiilor de tip "cloud" disponibi- ' personal si libera circulatie a acestor date.

le pe piata, cat si numarul utilizatorilor acestora. Avizul analizeaz, printre altele, o serie
Il Adriana Radu, Avocat, Schoenherr si Asociatii SCA de implicatii negative ale serviciilor de

. . _y tip "cloud" asupra protectiei datelor cu
lll Oana Apopei, Avocat, Schoenherr si Asociatii SCA caracter personal, printre care (I) lipsa

loud-ul ridicd insa o serie referitor la prelucrarea datelor cu caracter = controlului utilizatorului asupra datelor
de probleme de securitate, | personal si libera circulatie a acestor date. | respective, precum si (II) informatii in-
procesare si stocare a da- In forma actuald a Regulamentului, se suficiente cu privire la modalitatea, locul
telor cu caracter personal prefigureaza infiinarea unei autoritéti si entitatea de prelucrare/sub-prelucrare

ale utilizatorilor

(e.g. nume,
telefon, CNP, adresa etc.),
care sunt mai putin lua-
te in seamad in actualul
context legislativ, unde,
cel putin in Romania,
nivelul sanctiunilor
aplicate pentru in-
célcarea prevederilor
legale este relativ
scdzut.

In viitorul apropiat

de supraveghere a datelor cu caracter a datelor.

personal la nivel UE, precum si amenzi

usturdtoare, raportate la cifra de afa- Riscuri asociate
Aceri globala anualit a pne% companii, "cloud computing"
in cazul nerespectérii regimului pro-
tectiei datelor cu caracter personal. Astfel, (I) lipsa transparentei asupra

Odati adoptat, Regulamentul se va lantului de externalizare/subcontractare

aplica direct in statele membre ale | a prelucririi de date cu caracter personal
4 Uniunii Europene. de céatre furnizorul de servicii de tip "clo-
ud"; (II) lipsa unui cadru global comun al

Avizul nr. 5 / 2012 portabilitatii datelor si (III) incertitudi-
privind "cloud nea cu privire la admisibilitatea transfe-

rului de date cu caracter personal citre

insd se intenfioneazd computing” furnizorii de servicii de cloud computing
adoptarea la nivelul In acest context, a fost  stabilifi in afara SEE sunt riscuri de care
Uniunii Europene a unui adoptat relativ recent utilizatorul trebuie sé fie constient sau
Regulament privind pro- [JREEa-or Ry Avizul nr. 5/2012 privind | trebuie ficut constient atunci cind dores-
tectia persoanelor fizice — IREAEREREENESR "cloud computing" de te s utilizeze serviciile de tip "cloud".
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Furnizorul serviciilor de tip "cloud"
de cele mai multe ori subcontracteazi
catre terti o serie de servicii care implica
prelucrare de date cu caracter personal.
In aceast situatie, contractele dintre fur-
nizorii de servicii i clientii serviciilor de
cloud computing ar trebui s includi ga-
rantii suplimentare privind subcontracto-
rii. Una dintre solutii, preluatd de Comi-
sie in propunerea de Regulament privind
protectia persoanelor fizice in ceea ce
priveste prelucrarea datelor cu caracter
personal si libera circulatie a acestor date,
ar fi impunerea unor clauze contractuale
intre furnizorul de servicii si utilizator,
conform cirora subcontractarea prelu-
crarii de date este permisd numai cu au-
torizarea prealabild a utilizatorului.

Prelucrarea de date in cadrul serviciilor
de cloud computing trebuie sa garanteze
respectarea principiilor fundamentale ale
legislatiei UE privind protectia datelor,
cum ar fi: (I) transparenta, (II) specificarea
si limitarea scopului, (IIT) stergerea datelor
cu caracter personal imediat ce péstrarea
lor nu mai este necesard, precum si (IV)
adoptarea de masuri tehnice si organi-

zationale in scopul asigurdrii unui nivel
adecvat de protectie si securitate a datelor
(i.e., disponibilitatea, integritatea, confi-
dentialitatea, transparenta, izolarea limi-
tarea scopului, posibilitatea de interventie,
portabilitatea, responsabilitatea).
Respectarea fiecaruia dintre aceste
principii trebuie detaliati si reglementata
in contractul dintre furnizorul de servicii
si utilizator. De asemenea, furnizorul de
servicii trebuie sd-si structureze activita-
tea si serviciul oferit astfel incat sd poata
asigura respectarea acestor principii.

Libera circulatie a datelor cu ca-
racter personal citre tdrile din afard k
SEE este conditionata de un nivel
adecvat de protectie a datelor oferit
de tara sau destinatarul datelor,
iar in lipsa acestora, de opera-
torul §i co-operatorii séi si/sau
de persoanele imputernicite.
Conform Grupului de Lucru,
in contextul in care cloud
computing se bazeaza pe
o lipsd totald a unei locatii
stabile a datelor in cadrul
retelei furnizorului de clo-
ud computing, datele se pot
afla intr-un centru de date la

Oana Apopei, Avocat,
Schoenherr si Asociatii SCA

ora 14.00 si in altd parte de pe glob la ora
16.00, utilizatorul aflindu-se foarte rar in
pozitia de a putea cunoaste in timp real
unde sunt localizate, stocate sau transfe-
rate datele sale.

Prin urmare, contractele incheiate cu
utilizatorii ar trebui sd includa un set de
garantii standardizate privind protectia
datelor (e.g. audituri si certificari inde-
pendente de citre terti ale serviciilor
unui furnizor).

In actualul context legislativ, fur-
nizorii de servicii de tip "cloud"
ar trebui s verifice in ce mésu-
rd structura serviciului "cloud"
oferit ridica problemele sem-
nalate mai sus. In masura in
care sunt identificate proble-
me, acestea ar trebui reme-
diate. Si mai important
insd este sa urmdreascd
procesul legislativ la ni-
velul Uniunii Europene si
sa se pregdteascd pentru
noud schimbare de regim
juridic care va duce cu sine
mai multa protectie pentru
utilizatori si mai multe
riscuri juridice pentru fur-
nizorii de servicii. ]

——— T

IBM investeste masiv in construirea
unei retele de Centre de date

IBM a anuntat ca va investi peste 1,2
miliarde de dolari pentru a extinde semni-
ficativ serviciile de cloud de la nivel mon-
dial. Aceasta investitie include o retea de
centre de date conceputa pentru a oferi
clientilor flexibilitate, transparenta si con-
trol asupra modului in care sunt gestiona-
te datele, afacerile si asupra modului de
implementare a operatiunilor IT in cloud.

Anul acesta IBM planuieste sa-si extin-
da oferta de servicii cloud din 40 de centre
de date din 15 tdri si 5 continente inclu-
zand America de Nord, America de Sud,
Europa, Asia si Australia. IBM va inaugura
15 noi centre la nivel mondial, addugan-
du-se la reteaua globala de 13 centre ale
SoftLayer si 12 ale IBM. Printre locatiile in
care se vor inaugura acestea se numara:

China, Washington D.C,, Hong Kong, Lon-
dra, Japonia, India, Canada, Mexico City si
Dallas. Planurile IBM ce prevad expansiu-
nea centrelor de date in Orientul Mijlociu
si in Africa in decursul anului 2015.

,IBM continua sa investeasca in zonele
aflate in crestere”, a declarat Erich Cle-
menti, senior vice president, IBM Global
Technology Services.,Anul trecut, IBM a
facut o investitie importantd, de 2 mili-
arde de dolari, prin achizitia companiei
SoftLayer care aduce un plus de valoare
portofoliului cloud existent al companiei.
Anuntul de astazi este un pas important
n ceea ce priveste expansiunea globald a
infrastructurii cloud a IBM si va ajuta clien-
{ii sa sustina transformarea.” Achizitionarea
SoftLayer reprezintd o investitie majord a

1 FEBRUARIE -

IBM pentru clientii sai. De la achizitia sa din
2013, IBM SoftLayer a oferit servicii pentru
aproximativ 2.400 de noi clienti cloud. IBM
are ca scop stabilirea SoftLayer ca bazd al
portofoliului sau de cloud, IBM SoftLayer
oferind clientilor abilitatea de a alege
mediul cloud si locatia care ofera cele mai
bune solutii pentru nevoile lor de business
si care oferd vizibilitate si transparenta
datelor, indiferent de locatie, precum si
controlul securitatii datelor. Combinatia de
centre de date distribuite local si o retea
globala permite clientilor sa plaseze datele
unde este necesar, la momentul potrivit
precum si abilitatea de a consolida sau
agrega datele dupa cum este necesar.
Recent, IBM a realizat o investitie im-
portanta si a creat IBM Watson Group, o
noua unitate business dedicata dezvolta-
rii si comercializdrii de inovatii cognitive si
Big Data livrate in cloud. Ca parte a aces-
tei initiative, IBM va implementa Watson
in SoftLayer. [l
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Company Focus

LLP Dynamics continua
sa se dezvolte odata cu

preluarea de catre XAPT

La inceputul acestui an, XAPT, unul dintre cei mai mari
parteneri Microsoft Dynamics la nivel global, cu sediul in
Ungaria, prezent si in Canada, SUA si Australia, a preluat
grupul LLP Dynamics, parte a LLP Group. Achizitia conso-
lideaza pozitia ambelor companii in ecosistemul de parte-
neri regionali ai Microsoft pe zona solutiilor Dynamics AX
si Dynamics NAV. LLP Dynamics Romania face parte inte-
granta din aceste schimbari, care, la nivel local, vor avea
efecte benefice, atat pentru clientii existenti, cat si pentru
clientii potentiali, a declarat Mihai Madussi, Group Services

Manager, LLP Dynamics CEE.

La inceputul anului 2011, in urma
unei decizii luate de citre managementul
grupului, divizia Dynamics a LLP Group
a devenit o entitate de management sepa-
ratd. Prin aceasta decizie s-a dorit crearea
unei strategii focusate pe solutiile Micro-
soft. Separarea a permis o mult mai buna
identificare si evidentiere a indicatorilor
de performanta ai LLP Dynamics. In plus
a generat un céstig de imagine si increde-
re in relatia de parteneriat cu Microsoft,
care dateazd din 2002, anul preluirii
solutiilor NAV si AX. Ca urmare a defini-
rii acestei noi strategii, in anul 2011, LLP
Dynamics a cistigat cel mai mare proiect
derulat in Roménia si in regiune (peste
800 de utilizatori concurenti de Microsoft
Dynamics AX). In anii urmétori, LLP
Dynamics a inregistrat o crestere medie
anuald de 12-14%.

Piata a demonstrat cd, pentru a conti-
nua sé fii un partener viabil Microsoft pe

LLP XAPT

new [Tonner grous

zona de ERP, volumul vanzirilor trebuie
sa fie unul consistent, sustinut de o echi-
pé puternici. Pentru a atinge acest nivel
de performantd, LLP Dynamics avea ne-
voie de o crestere constantd si sustinuta,
alituri de investitii majore. In acest sens,
actionariatul majoritar a decis, in august
2013, vanzarea grupului LLP Dynamics
catre grupul XAPT (parte a New Frontier).
Desi unii dintre cei mai mari clienti Mi-
crosoft Dynamics AX din Roménia le
apartineau, prezenta XAPT in Romania
era sustinutd de biroul din Ungaria. Ast-
fel, achizitia LLP Dynamics Roménia a
reprezentat pentru XAPT cea mai bund
solutie de crestere rapidd a business-ului
pe plan local, alaturi de un numér mare
de clienti Dynamics ERP (peste 120) si de
o echipa experimentati de consultanta si
dezvoltare (aproximativ 40 de oameni).

Printre considerentele de importantd
majord la nivel de board al ambelor com-
panii, unul dintre factorii determinanti
ai acestei preludri a constat in realizarea
unui proces de evaluare a echipelor LLP
Dynamics si a clientilor din {érile in care
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compania este prezentd (Romania, Unga-
ria, Bulgaria, Cehia si Slovacia), in paralel
cu o evaluare a perspectivelor de dezvol-
tare a companiei. O influentd majord in
acest proces a avut-o Zsolt Ambrus, CEO
XAPT, datoritd experientei castigate in
cadrul grupului LLP prin functia de Di-
rector General al subsidiarei din Ungaria,
in perioda 2006-2009. Cunoscand pro-
cedurile interne LLP Dynamics si abor-
darea managementului grupului, acesta a
inlesnit procesul de preluare si a sprijinit
absorbtia ulterioard a LLP Dynamics in
cadrul XAPT.

Contractul de preluare a fost semnat
in decembrie 2013, cu intrare in vigoare
in ianuarie 2014.

Pentru construirea unei imagini comu-
ne s-a inceput un proces de rebranding
la nivel regional. Brandul LLP Dynamics,
fiind unul mai puternic la nivel de CEE,
va fi folosit in continuare, pani la sfarsitul
anului 2014, urméand ca in 2015 absorbtia
sé fie totald si intreg grupul sa se promove-
ze sub denumirea XAPT.

Prin aceastd preluare, organizatia
noastrd devine parte integrantd a unuia
dintre cei mai importanti parteneri Mi-
crosoft la nivel global (aldturi de peste
500 de angajati prezenti in 8 tari). XAPT
este unul dintre cei 8 Global ISV (Inde-
pendent Software Vendor) Microsoft la
nivel mondial, avind in portofoliu cel
mai mare proiect din lume (prezent pe
piata chineza, folosind Dynamics AX din
2012 pentru 12.000 de utilizatori).

Revenind la piata locala, putem de-
clara cd existd toate premisele care sd ne
permitd sd riménem si sd ne dezvoltim
ca principal partener al Microsoft Roma-
nia. Ne vom concentra cu precidere pe



solutia Microsoft Dynamics AX, fird a
renunta insa la Microsoft Dynamics NAV,
solutie sustinutd in acest moment de o
echipa dedicatd de 15 resurse. Totodats,
ne-am propus ca, intr-un orizont de timp
apropiat (prima jumdtate a anului 2015),
sd ajungem sd dublim numarul angajati-
lor la nivel de companie.

De altfel, procesul de noi angajari
este in derulare, cu focus pe consultanti
si dezvoltatori cu experienta. In acelasi
timp, ne propunem sd angajam si juniori,
care vor beneficia de un program intensiv
de training. Angajdrile necesare pentru

-
Mihai Madussi, Group Services Manager LLP Dynamics CEE

extinderea echipei ne permit abordarea
proiectelor mari pe care le vizim - com-
plexitatea solutiei Microsoft Dynamics
AX necesitand resurse pe masurd. Toate
acestea fac parte din noua strategie care
are ca obiectiv cresterea cu 20% a cifrei
de afaceri anuale.

LLP Dynamics aduce in noua
organizatie experienta majora pe zona
de productie (inclusiv pe nise, precum
industria farmaceutica), distributie si

™
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retail, precum si experienta in abordarea
si capacitatea gestiunii unor proiecte
internationale. XAPT are ca focus prin-
cipal transporturile, zona avansata de
distributie si cea de management al de-
pozitelor, ceea ce inseamni pentru noi
extinderea portofoliului de solutii cu o
serie de add-on-uri foarte complexe pe
distributie si retail, ce ne vor permite

sd ajutdim companiile din domeniu cu
solutii specializate. Lucrdm intens la
transferul de know-how intre echipe,
cele doua filiale din Ungaria si Romania
actionand ca un tot unitar, putdnd accesa
permanent resurse din ambele tari. Un
alt element important castigat in urma
preludrii este add-on-ul ,,Global Equip-
ment - NAXT® care se adreseazd oricrui
distribuitor de utilaje. Totodata, pe zona
de Business Intelligence am devenit par-
teneri QlikView la nivel regional, insa nu
ne propunem si vindem solutii de tip BI
nesustinute de solutiile de tip ERP in care
suntem specializati. Complementar, ne
concentram eforturile pe instrumentele
de raportare din Dynamics AX (suita ba-
zatd pe Microsoft SQL BI Server, Power-
Pivot, Power View etc.), pe care dorim sa
le facem mai accesibile prin personalizari.
In ceea ce priveste aplicatiile CRM, desi
XAPT Ungaria are o divizie dedicata, in
Roménia vom lucra cu partenerii pe care
ii avem deja.

Procesul de preluare afecteaza

asigurarea continuitatii

Managementul local continud sd aibd
aceleasi responsabilititi, eu riméanand la
conducerea filialei roménesti, cu atributii
si la nivel de grup. Echipele vor fi structu-
rate si administrate pe doud divizii, NAV
si AX, cu obiective diferite si diferentiate
pe zona de consultantd si dezvoltare.

Ce impact va avea preluarea
asupra clientilor?

Impactul va fi cu certitudine unul
pozitiv. Echipele actuale vor riméne in
cadrul LLP Dynamics, cirora li se vor
aldtura resurse noi. Aria de competente
si portofoliul de solutii vor fi extinse, lu-
cru ce ne va permite si avem o abordare
inovativa. In plus, vom crea echipe de
suport dedicate, ceea ce inseamni ci vom
asigura o viteza de reactie mai rapidd la
solicitari. Practic, clientii sunt cei mai
castigati in urma preludrii de catre XAPT
a grupului LLP Dynamics. ([



Business Solutions/ERP

Piata ERP locala in 2014

- evolutie, oportunitati de crestere,
surse de finantare, modele de livrare -

Previziunile analistilor asu-
pra evolutiei pietei ERP
locale sunt temperate,
spre deosebire de cele ale
vendorilor si furnizorilor de
servicii, care sunt vizibil
mai optimiste. Am incercat
sa luam pulsul pietei ERP
romanesti cu ajutorul a
sapte jucatori cu vechime,
pentru a afla care sunt
principalele tendinte care
se prefigureaza in 2014,

M Radu Ghitulescu

ierre Audoin Consultants
(PAC), singura companie de
analiz care realizeaza un
studiu dedicat pe nisa ven-
dorilor de sisteme ERP in
Roménia, estima la sfarsitul
anului trecut ca ,,piata locald de solutii
ERP este intr-o fazd de stagnare si inde-
cizie®. Un verdict argumentat de Eugen
Schwab-Chesaru, managing director Eas-
tern Europe PAC, prin faptul ci ,,pe de-o
parte, criza financiara a afectat multe
companii locale si a generat foarte multa
reticentd in investitii, inclusiv cele critice,
cum ar fi uneltele IT de management,
control si planificare; pe de alté parte,
himera fondurilor europene a creat o
asteptare toxicd a unor «ajutoare» sperate
pentru implementarea de solutii IT, in
special in companii mici i medii. Astfel,
presiunea pe costuri si accentul mutat
aproape exclusiv pe bugetul unei imple-
mentdri au impiedicat o evolutie pozitiva
a maturitatii consumatorului local de
solutii informatice de tip ERP.“
Si desi perspectivele nu sunt optimiste,
analistii PAC preconizeazi cd piata ERP

locald a inregistrat anul trecut o crestere

usoard, de aproximativ 4%, ajungiand

la putin peste 109 milioane de euro. O

predictie care va fi confirmata de catre

compania de analiza citata abia la finalul

lui 2014.

Pand atunci insd, pentru a afla cum va
evolua business-ul local ERP, am apelat la
opinia unor jucatori cu experientd pe piata
roméneasca, precum Wizrom, TotalSoft,
SAP Romaénia, SIVECO, Sistec, Entersoft
Romania si EBS Roménia. Carora le-am
adresat urmétoarele patru intrebdri:

1. Cum estimati ca va evolua
business-ul ERP al companiei dvs.
in 20147

2.Care sunt potentialele oportunitati
de crestere anul acesta?

3.Prevedeti s3 accesati surse de
finantare alternative?

4.Ce modele de livrare preconizati ca
veti utiliza in 20147
Pentru a limita subiectivitatea in-

terpretarii, am reprodus rdspunsurile

interlocutorilor nostri (in limita spatiului

tipografic disponibil), pastrandu-ne li-

bertatea de a trage concluziile de rigoare.

Claudia Gorcun, Head
of National Operations
EBS Romania

1 - Estimam ca business-ul EBS pe
piata locald va creste fata de 2013, insa
intr-un procent moderat. De peste un
an ne confruntdm in Romania cu un
proces decizional lung. Decizia achizitio-
ndrii unui ERP se ia in baza unei analize
atente, care poate lungi uneori procesul
decizional si, implicit, afecta volumul de
business. Fatd de alti competitori, avanta-
jul EBS este focusul exclusiv in zona solu-
tiilor software de tip ERP — SAP si Clar-
vision -, care ne face mult mai pregatiti
sd ne adaptam cerintelor si schimbérilor
din fiecare an.
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2 - La fel ca in 2013, consideram ci
si in 2014 oportunitatile de crestere le
vom regasi tot in zona proiectelor de tip
rollout SAP si SAP Application Mana-
gement and Support (AMS). Conceptul
de SAP AMS este incd nou in Roménia
si putini il aplicé la nivelul cerut pe
piata externd. (...) Beneficiul major il
constituie posibilitatea clientului de a
se concentra pe procesele de business
si pe optimizarea acestora, serviciile de
tip AMS sprijinind astfel dezvoltarea si
dinamica business-ului.

3 - Nu, intotdeauna ne-am bazat pe
finantare proprie.

4 - Piata din Romania este inca reti-
centa in ceea ce priveste solutiile de tip
SaaS si ceva mai des- —
chisé spre cea de Ho-
sting privat. Solutia
on-premises ramane
cea pentru care optea-
z3 majoritatea clienti-
lor nostri.

Cristi Cozic,
Country
Manager
Entersoft
Roméania

1 - Evaludrile facu-
te la inceput de an, pe
baza oportunititilor
existente, arata o crestere potentiald a bu-
sinessului Entersoft in 2014. Avem in ve-
dere extinderea activitatii atdt ca numar
de clienti, cat si ca nivel de complexitate a
proiectelor. Urmarim o crestere de doud
cifre, mult peste media pietei.

2 - Sursa de crestere va sta in proiecte-
le cu functionalitdti complexe pe care le
avem deja in derulare si care integreaza
solutii ERP-CRM-BI si contin componente
avansate de mobilitate. (...) De asemenea,

Cristi Cozic, Country
Manager Entersoft Roméania




dorim sa activim o serie noud de parteneri,
iar cei existenti sé isi intensifice activitatea.
3 - In mod curent, lucrdm cu o se-
rie de firme specializate in consultantd
pentru a facilita prospectilor accesarea
fondurilor europene. De asemenea, am
incheiat recent un parteneriat cu o com-
panie dedicatd finantarii in industria IT
pentru a oferi clientilor posibilitatea achi-
zitiondrii in leasing pe 2-3 ani a licentelor
Entersoft. Piata de leasing pentru softwa-
re este insa subdezvoltatd, finantarea fiind
directionatd in principal cétre achizitia de
hardware, o resursd mai putin volatila.

Claudia Gorcun, Head of National
Operations EBS Romania

Valentin Tomsa, Director
general SAP Romania

4 - Planurile noastre sunt ca, pana la
finalul anului, s putem livra solutiile
Entersoft in regim Saa$, pentru a reduce
cheltuielile si investitia initiald a clien-
tilor. De asemenea, putem oferi prin
parteneri, hosting in regim privat pentru
orice solutie Entersoft, eliminind astfel
achizitia unor echipamente costisitoare.
Avem o abordare hibridé din acest punct
de vedere si putem acoperi, practic, orice
solicitéri ale clientilor. (...)

Mihai Catan, BU Manager
Solutii Software Sistec

Daniel lonescu, Sales&Marketing
Director TotalSoft

Mihai Catan, BU Manager
Solutii Software Sistec

1 - Business-ul de solutii ERP (unde
sunt incluse licente, mentenantd si ser-
vicii de implementare) va inregistra anul
acesta o crestere de aproximativ 10%. In
continuare, suntem preocupati de calita-
tea implementarilor si de cresterea satis-
factiei clientilor existenti. (...)

2 - Estimam cd firmele producatoare
vor detine ponderea majoritara a cli-
entilor de ERP. Anul acesta, mizdm pe
cresteri venite de la companiile care vor

L&crédmioara Barseti, Director
Departament SIVECO Applications

Adrian Bodomoiu, Managing
Director Wizrom Software

accesa programul BAS si a celor care deja
au accesat fonduri europene. Versiunile
SaaS$ vor genera o usoara crestere pe zona
IMM-urilor si a companiilor pentru care
bugetele sunt o piedica.

3 - O importantd sursa de finantare de
care pot beneficia companiile care doresc
realizarea unui proiect de implementare
ERP prin Sistec, este programul BAS Ro-
mania. In acest sens, am obtinut califica-
rea de a desfagura servicii de consultanta
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in cadrul acestui program. De asemenea,
fondurile europene reprezinta o altd sursa
de finantare. Ca si pAnd acum, clientii
Sistec pot beneficia de solutia de leasing
operational pentru licentele de ERP, dez-
voltatd cu partenerii nostri.

4 - Desi in mod traditional imple-
mentarea unui ERP foloseste modelul de
livrare on-premises, Sistec promoveazi si
modelele de livrare tip Hosting Privat in
data center-ele Sistec si SaaS pentru am-
bele aplicatii ERP din portofoliul nostru.

Lacramioara Barseti,
Director Departament
SIVECO Applications

1 - Pentru SIVECO APPLICATIONS
2020, anul 2014 va fi unul de consolidare,
in conditiile in care detinem de multi ani
pozitii de top pe piata interna. (...)

2 - Compania SIVECO are in continuare
ca obiectiv cresterea cifrei de afaceri cu 10%
fatd de anul anterior. Totodatd, intentiondm
s marim ponderea exportulului in cifra de
afaceri consolidatd a companiei, pané la 50%.
Avem perspective comerciale bune pentru
ERP-ul nostru si in tara si in strdinatate, con-
struite pe un fundament comercial solid si
un context de dezvoltare promitator in tarile
in care avem deja initiate proiecte. Pe partea
de ERP, intentiondm extinderea proiectelor,
in special in térile CIS, unde ne asteptim la
evolutii chiar spectaculoase. Pe piata internd,
in cadrul obiectivului general de reducere
a decalajului digital, sustinem eforturile de
informatizare ale organizatiilor economice
de dimensiuni medii si mari, precum si ale
administratiilor centrale si regionale.

3 - Domeniul solutiilor ERP se afl4 intr-o
continua evolutie, dati fiind nevoia de opti-
mizare a costurilor si de consolidare a
activitatii companiilor. Fondurile UE sunt
in continuare un sprijin important pentru
statul roman, de aceea ne implicim activ
in astfel de proiecte, atit din postura de
beneficiar, cét si de partener sau subcon-
tractor. Suntem increzitori ca anul acesta
vor fi lansate proiecte din fonduri europene
anticipate in call-urile din anul precedent,
ceea ce va reprezenta un adevirat motor de
crestere pentru toata piata locala.

4 - §iin 2014 vom péstra modelele de
livrare confirmate ca ,,best practices” in anii
precedenti: on-premises si SaaS. Abordarea
se face potrivit cerintelor clientilor. Din
acest punct de vedere existd un echilibru
intre cererea pentru solutii ERP in cloud si
cea de gestiune ERP la nivel local.
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Valentin Tomsa, Director
general SAP Romania

1 - Aplicatiile de business reprezinti
0 componentd importantd in portofoliul
solutiilor SAP comercializate pe plan local
si vom continua si acorddm aceeasi atentie
solutiilor ERP care ne-au consacrat ca lider
de piatd pe acest segment. Suplimentar insa,
ne vom concentra pe promovarea solutiilor
inovative care vin in completarea aplicatiilor
traditionale ERP, precum solutiile de analizd
predictivd, big data sau solutiile de mobili-
tate, dar si pe solutiile dedicate de industrie,
care, prin capabilitatile ridicate, vor ajuta
companiile locale sa se adapteze la noul me-
diu de business, extrem de concurential. (...)

2 - In ceea ce priveste sursele de crestere
din acest an, acestea vor fi determinate,
in primul rand, de cresterea nevoilor si
pretentiilor consumatorilor, racordati mai
bine la tendintele internatioanle, care va
face ca, in special organizatiile din domeniul
FMCG, respectiv companiile producatoare,
distribuitorii si cele de retail, dar si com-
sd resimtd o presiune tot mai mare de a se
adapta la noile cerinte ale pietei.

3 - Accesarea surselor de finantare va
continua si fie o problemd, in special la
nivelul companiilor mici si medii, insa SAP,
impreuna cu ecosistemul de parteneri si al-
ternativele de implementare a solutiilor soft-
ware in cloud, vor asigura mijloacele necesa-
re pentru accesul facil la aplicatiile software
prin diminuarea bugetelor de investitii.

4 - SAP este principala companie de
pe piata locala care ofera un portofoliu
complet de solutii si modalitati flexibile de
livrare, atit implementate la locatie, cat si
in cloud. In acest an ne vom concentra mai
ales pe livrarea de solutii in cloud, pentru a
putea oferi clientilor nostri posibilitatea de
a obtine un cost total al investitiei ct mai
scdzut, un raport mai bun intre timp si per-
formantd, precum si un grad de flexibilitate
si sigurantd mai ridicat.

Daniel Ionescu,
Sales&Marketing Director
TotalSoft

1 - Estimam o crestere de 23% pe Cha-
risma ERP, practic de trei ori mai agresiva
decét cregterea estimatd de piata de 6-7%.

2 - Agricultura raimane un sector stra-
tegic — solutia a fost completatd cu module
destinate zootehniei si comerciantilor de
cereale. Sanatatea este o alta verticald im-

portantd, cu un potential semnificativ in
zona publica, Spitalul Judetean Constanta
este un prim exemplu de solutie end-to-
end pe nevoile unei institutii medicale
publice. Pentru verticale ca Oil&Gas,
Energy, Automotive, Telecom, am format
o structura interna, ,, Large Enterprise, cu
obiectivul de a oferta pachete integrate de
solutii. Cererea de solutii front-office este
puternica in Financiar-Bancar, Retail-Dis-
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tributie, Telecom, Servicii. Vorbim despre
solutii de tip CRM, eLearning, eProcure-
ment, Billing, Collection, Cost Control,
Talent Management. Din proiectele inter-
nationale estimdm o crestere de 20%.

3 - Mi astept la o triplare a veniturilor
din proiecte pe fonduri structurale fatd de
2013. TotalSoft nu si-a propus, deocamdats,
sd acceseze surse de finantare alternativa,
cresterea noastra e organica.

4 - Charisma este livratd sub toate mode-
lele de livrare.

Adrian Bodomoiu,
Managing Director Wizrom
Software

1 - Premisele pentru 2014 sunt mult mai
bune decit cele de acum un an. Valoarea
contractelor de implementare semnate in
T4 si pentru care vom incepe si derula im-
plementirile in cursul anului s-a dublat fatd
de ceea ce aveam cind am inceput 2013.

2 - Sistemul de licentiere Saa$ face so-
lutiile de business s fie accesibile financiar
si IMM-urilor. Saa$ este o formd de plata
lunara a tehnologiei care rezolva problema
investitiilor inifiale in software si servicii,
plus partea de hardware aferents. (...) Alte
oportunititi sunt cele oferite de migrarea a
tot mai multor clienti de pe solutii vechi pe
altele noi, mai eficiente. In general, opor-
tunitatile vin din dorinta companiilor de a
achizitiona solutii de control si eficientizare
a costurilor operationale.
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3 - Rdméne de vazut, in functie de prefe-
rintele clientilor.

4 - Strategia noastrd incurajeazi modelul
Saa$, dar avem in continuare clienti care
preferd licentierea on-site. Totul depinde,
evident, de alegerea clientului.

Posibile concluzii

Dupi cum se poate observa, estimdrile
asupra modului in care va evolua business-ul
ERP al interlocutorilor nostri sunt, in bund
parte, pozitive, cu totii preconizand o evo-
lutie pe plus.

In ceea ce priveste oportunititile de
crestere, opiniile sunt impértite — unii mi-
zeaza pe plusul oferit de solutii si servicii
adiacente sistemelor ERP, in timp ce altii
nominalizeazd industriile {inta de la care se
agteapta o cregtere a volumului de afaceri
(industria producitoare, Utilitatile, sectorul
de distributie/retail, zona financiar-bancars,
dar si Agricultura si Sandtatea), precum si
extinderea prezentei pe piefele externe.

Sursele de finantare alternative (fonduri
UE, leasing, finantare proprie) reprezinta un
subiect delicat - o parte din interlocutorii
nostri a infirmat din start apelarea la aceasti
metoda, in timp ce restul a mentionat acce-
sarea fondurilor UE ca un potential motor
de crestere. ,,Disensiunea“ este explicabild
tindnd cont de referirea specialistilor PAC
la efectele toxice ale ,,himerei fondurilor
europene®

Raspunsurile referitor la intrebarea
asupra modelelor de livrare confirmé doar
partial verdictul PAC pe aceastd tema. Con-
form specialistilor citafi, desi oferta ERP in
regim SaaS nu mai reprezintd o noutate pe
piata locald, iar potentialii beneficiari inteleg
beneficiile si riscurile aferente acestui model
de livrare, veniturile generate de contractele
SaaS$ sunt inca ,.extrem de mici, aproape
neglijabile®. Este un subiect amplu, care va
face obiectul unui articol viitor, cu atit mai
mult cu cét la nivel mondial modelul de
livrare on-premises a sistemelor ERP este
considerat depdsit de citre unii specialisti, in
conditiile exploziei ofertei de servicii Cloud
si a mobilitatii enterprise.

In pofida diferentelor inerente de per-
spectivd, dacd sintetizam informatile obti-
nute, o concluzie se prefigureaza cu claritate:
anul acesta, piata ERP locala va creste vizbil,
0 bund parte din aceasta evolutie fiind susti-
nuta de citre accesarea fondurilor europene.
Raméne de vdzut cu cit, care vor fi vertica-
lele tinta si ce modele de livrare vor avea in
continuare succes la clientii locali. m
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In 2014

Securitatea reprezinta
0 prioritate reala pentru
departamentele IT, nume-
roase companii prevazand
cresterea bugetelor alo-
cate acestui domeniu in
2074, O masura utila, dar
nu si suficientd, avertizea-
za specialistii, tinand cont
de diversificarea, creste-
rea cantitativa a amenin-
tarilor, dar si a nivelului de
risc aferent acestora.

Il Radu Ghitulescu

pecialistii in securitate
preconizeazi cd anul acesta
amenintdrile informatice la
adresa mediului enterprise
vor depasi cu mult nivelul
inregistrat in 2013. Majori-
tatea expertilor considera cd principalele
cauze ale cresterii nivelului de risc sunt
reprezentate de adoptarea pe scard larga
a serviciilor Cloud, de permeabilitatea
din ce in ce mai mare a mediului business
in fata fenomenului BYOD (Bring Your
Own Device) si de importanta crescutd
pe care o capatd Social networking-ul in
relatia companiilor cu clientii finali.

Cloud-ul,
un factor de risc crescut

Studiile de piata confirma, in bund
parte, aceste estimdri. Astfel, adoptia ser-
viciilor Cloud prezinta un grad crescut
de risc — din perspectiva cabinetului de
analizd Gartner — mai ales in cazul in care
utilizatorii finali acceseazi aceste servicii
fara a mai solicita aprobarea explicitéd a
departamentului IT. Intr-un asemenea
scenariu, specialistii avertizeaza ca solu-
tiile uzuale de securitate (de tipul aplica-
tiilor antivirus sau sistemelor firewall) isi
pierd rapid eficacitatea, fapt care face din
ce in ce mai dificila detectarea incidente-
lor de securitate. Solutia recomandata in
astfel de cazuri constd in implementarea
unui sistem de monitorizare a tuturor
pachetelor de date care tranziteazd retea-
ua si dezvoltarea unor metode de raspuns
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rapid. Gartner estimeaza cd, in 2020, 75%
din bugetele IT ale companiilor vor fi
dedicate dezvoltarii unor astfel de siste-
me de detectie rapidd a amenintarilor si
identificare si aplicare a solutiilor adec-
vate, spre deosebire de mai putin de 10%
cét se aloca la nivelul anului 2012.
Legatura dintre Cloud si securitate
este evidentiatd si de barometrul CIO
2013, realizat la finalul anului trecut de
citre TNS Sofres pe un esantion de 700
de companii mari din Europa, America,
Australia si Asia. Astfel, 71% din respon-
sabilii IT intervievati au nominalizat se-
curitatea informatica ca principalul factor
de schimbare pentru departamentele pe
care le conduc, iar 78% drept prioritatea
numdrul 1 in 2014. Situat pe locul doi
in topul prioritatilor CIO pentru anul
curent, Cloud-ul este cotat ca element
principal de schimbare de cétre 69% din
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respondenti si ca prioritate de 70% dintre
acestia.

Este evident ca motivatia acordarii
primului loc securitétii in ierarhia prio-
ritdtilor, la majoritatea subiectilor inter-
vievati, este legatd direct de adoptarea pe
scara largd a serviciilor Cloud. Dar si ca
urmare a cresterii gradului de penetrare
a device-urilor si tehnologiilor mobile in
mediul enterprise. Desi incd mai existd
sceptici, devine din ce in ce mai evident
cda BYOD si cresterea importantei teh-
nologiilor mobile reprezinta fenomene
reale, care au depdsit statutul de ,,moda“
sau curent, devenind fenomene concrete,
care nu vor dispérea peste un an sau doi
si care vor influenta radical alte segmente
de tehnologii cu atingere la domeniul
securitatii I'T, cum ar fi sistemele de tipul
Mobile Device Management, solutiile de
containerizare a datelor mobile etc.

POS-urile si Centrele de
date, noile tinte preferate

Pe lista ,,subiectelor fierbinti“ in ceea
ce priveste securitatea informatica se
regisesc, in afard de Cloud Computing,
Enterprise mobility si Social Media, mul-
te alte potentiale amenintéri, cum ar fi
riscurile generate de:

- adoptarea din ce in mai extinsi a
modelului Internet of Things (conectarea

a cat mai mult device-uri creste exponen-
tial numarul de ,,oportunitdti“ care pot fi
valorificate de citre infractorii ciberne-
tici);

- popularitatea in crestere a unitatilor
monetare virtuale (specialistii avertizeaza
ca utilizarea intensiva a Bitcoin ingreu-
neazi considerabil efortul de identificare
a gruparilor specializate in criminalitate
informatica);

- retragerea suportului Microsoft pen-
tru Windows XP (existd numeroase voci
care sustin cd, din aprilie a.c., calcula-
toarele care vor mai rula incd vechiul OS
Microsoft vor deveni {inta predilectd a
atacurilor informatice).

»Lista neagra“ a specialistilor IT este
insd mult mai lunga si cuprinde de la ex-
ploatarea de vulnerabilitati Java si bug-uri
existente in browsere, pand la cresterea
gradului de utilizare de malware ,,incap-
sulat® in BIOS-uri si update-uri firmware.
Sunt previziuni sumbre, cu o probabili-
tate mare de a se confirma, dar mult mai
ingrijordtoare sunt fenomenele care s-au
materializat deja in cursul anului trecut si

. care, in 2014, este mai mult decat proba-
- bil sd ia amploare.

Un astfel de fenomen a fost confirmat

- oficial la inceputul acestui an, cand trei

- mari retaileri de pe piata nord-americand
- (Target, Nieman-Marcus si Michael), au

- recunoscut c3, in urma unor brese masive -
~ de securitate aparute la finalul lui 2013,
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de clienti sunt compromise. Cu preci-
zarea cd bregele respective au fost create
prin ,,plantarea“ de malware la nivelul
dispozitivelor PoS (Point-of-Sale), prin
urmare datele respective sunt informa-
tii bancare, generate in urma efectudrii
platilor cu carduri. Fenomenul infracti-
onalitatii cibernetice in aceastd industrie
nu este unul nou - de exemplu, studiul
Verizon (,,Data Breach Investigations
Report*, dat publicitafii in mai 2013) a
evidentiat faptul ca, in 2012, 24% din
companiile americane care activeaza in
sectorul retail s-au confruntat cu astfel de
brese la nivelul POS-urilor (doar sectorul
financiar-bancar a raportat un nivel mai
mare de incidente similare de securitate).
Noutatea este amploarea pe care acest
fenomen a luat-o, nu atat din perspectiva
numarului-record de potentiale victime,
cat al valorii pagubelor care pot fi gene-
rate prin utilizarea datelor compromise
(clonarea cardurilor, efectuarea de achi-
zitii online, finantarea unor grupari ale
crimei organizate etc.).

Un alt fenomen ingrijoritor care a
cépatat amploare in 2013 a fost acela ci
Data Centerele par a fi devenit tinta pre-
dilectd a atacurilor de tip DDoS (Distri-
buted-Denial-of-Service). Conform unui
studiu realizat de Arbor Network la nivel
global in cursul anului trecut, numérul
Data Centerelor care au fost victimele
unui atac de tipul DDoS a crescut cu 70%
fatd de 2012. 26% dintre centrele de date
care au participat la studiu au raportat ca
atacurile au reusit sa le blocheze intreaga
lirgime de banda, in timp ce 10% au in-
dicat ca s-au confruntat cu peste 100 de
astfel de atacuri pe luna.

Faptul ca Data Centerele au devenit
extrem de atractive pentru atacurile infor-
matice a fost confirmat si de un mai recent
studiu Ponemon Institute (sponsorizat de

. Emerson Network Power). Studiul, dat

- publicititii in decembrie 2013, a evidentiat
- cresterea numarului de astfel de incidente

- in cursul anului trecut in SUA, dar mai

ales faptul cd Data Centerele nu sunt

© pregitite pentru a face fati unor astfel de
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vk, care 4 principalele

tode de respingere a atacurilor s-au bazat
pe utilizarea Firewall-urilor (56%) si a

sistemelor IDS/IPS (42%) pentru a inchide

o serie porturi si/sau filtra anumite tipuri
de trafic. O metoda de rispuns drastica,
potrivit specialistilor, care avertizeaza ca
aceastd tactica poate da rezultate in anu-
mite situatii, dar poate stopa si aplicatii
utile, afectdnd disponibilitatea unor cate-
gorii de servicii importante.

Studiul Ponemon Institute subliniaza
insa faptul ca atacurile DDoS reprezinta
unele dintre cele mai costisitoare inci-
dente informatice suferite de centrele de
date, costul mediu pe care il presupune

remedierea unor astfel de situatii fiind de
aproximativ 822.000 de dolari. Compara-

tiv, doar pagubele produse de ,,ciderea“
totald si definitiva a echipamentelor IT
sunt mai costisitoare decat cele generate
de atacurile DDoS, cu o valoare medie
a pagubei de circa 955.000 de dolari, in
timp ce accidentele provocate de erori-
le umane au un cost mediu de ,,doar”
380.000 de dolari.

Un ultim avertisment

Dupa cum se poate observa, existd

numeroase argumente care sustin verdic-

tul sumbru in ceea ce priveste anul 2014
al specialistilor in securitatea IT. Care
mai lanseazd un avertisment important

la adresa departamentelor IT si anume cé

toate aceste elemente de risc reprezintd
factori care duc la o schimbare radicald
a modului in care IT-ul abordeaza noile
tehnologii.

Este evident c3, in fata cresterii pre-
siunii pentru o adoptare si asimilare cat
mai rapida a noilor tehnologii si servicii,
departamentele IT sunt obligate sa iden-
tifice, implementeze si dezvolte din mers
sisteme de securitate capabile sd raspun-
dé noilor amenintari informatice. Un
efort care presupune acumularea rapida

de competente, investitii in noi tehnologii

si echipamente sau apelarea la oferta fur-

1 U

b Diferente de ahordare

dictate de ordinul de marime

Prioritizarea securitatii in ierar-
hia departamentelor IT este
insotitd, in unele cazuri, si de
alocarea unor bugete mai mari
pe aceasta directie. Conform
unui studiu realizat de Tech Pro
Research, la sfarsitul anului tre-
cut, pe un esantion de 244 de
companii din intreaga lume, 41%
dintre acestea au indicat faptul
ca isi vor majora investitiile In
zona securitatii IT (un procent in
crestere fatd de 2013 cu 16%).

Studiul citat mai indica insa
un fapt interesant si anume
ca numai organizatiile mari, cu
peste 1.000 de angajati, au
manifestat un interes crescut
pentru imbunatatirea securitati,
confirmat si prin realizarea de
investitii, spre deosebire de
companiile mici si mijlocii, unde
astfel de masuri reprezinta inca
excepti.

Este un fenomen evidentiat
si de Ponemon Institute, care a
realizat In cursul anului trecut
un sondaj pe un esantion de
peste 2.000 de manageri IT
din companii de dimensiuni
mici si medii din Europa, Asia Si
SUA, care a relevat o serie de
aspecte interesante:

- 58% din respondenti au
indicat faptul ca manage-
mentul companiilor in care
isi desfasoara activitatea nu
considera atacurile informatice
drept o amenintare directs, de
importanta reala pentru busi-

ness-ul pe care il desfasoars;

- 42% au declarat ca nu cu-
nosc cu certitudine dac3, in de-
cursul ultimelor 12 luni, au fost
sau nu victimele unui incident
informatic;

- 31% din participanti au re-
cunoscut ca in organizatiile In
care activeaza nu exista un
responsabil desemnat pentru
stabilirea prioritatilor legate de
securitatea IT;

- iar pentru 44% securitatea
nu reprezinta o prioritate.

Studiile citate evidentiaza,
inca o data, diferenta majora
de abordare a problematicii
securitatii IT existenta intre
companiile de dimensiuni mari
si cele din categoria SMB. Care
ignora riscurile la care se expun,
dar nu si beneficiile pe care
serviciile Cloud, de exemplu,
sau adoptarea mobilitatii le
pot ge-nera. ,Apetitul’ scazut
in materie de securitate al
companiilor mici si mijlocii poate
reprezenta Insa o oportunitate
de piata reald pentru furnizorii
de Managed Security Services,
care pot suplini lipsa interesului,
a competentelor interne, a
bugetelor pentru investitii initiale
mari cu servicii dedicate. Un
scenariu perfect fezabil daca
e sa tinem cont de estimarile
Gartner, conform carora piata
mondiala Managed Security
Services va atinge o valoare de
14,9 miliarde de dolari anul viitor.

nizorilor de servicii de securitate. []]]
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Esri Geotrigger Ser
pe locatie catre aplic

La inceputul anului 2007, Apple lansa
iPhone, un produs care a schimbat
lumea si despre care Steve Jobs spu-
nea ca este 'magic si revolutionar”.
Ins&, pe 14nga impactul initial pe care
l-a avut iPhone-ul, prin capabilitatile
oferite, 0 mare parte din adevarata
magie a acestui aparat a venit de

la dezvoltatorii de aplicatii mobile,
"apps’, asa cum sunt ele universal
recunoscute. Astazi, tehnologia joaca
un rol important in oferirea de infor-
matii de care oamenii au nevoie pen-
tru a "'naviga’ intr-o lume din ce in ce
mai complexa. Conform ultimilor sta-
tistici, la sfarsitul anului 2013 aproa-
pe 6% din populatia globului detinea
o tableta, 20% detinea un laptop si
22% detinea un smartphone. n per-
manenta vom avea idei revolutionare
transformate in apps care vor adauga
‘magie’ smartphone-ului detinut.

@esri Romania
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na dintre capabilitatile cele mai
importante pe care le ofera as-
tdzi smartphone-ul este aceea
de localizare. Cele mai frecvent
utilizate ,,apps” (indiferent daca
vorbim de iOS, Android, Win-
dows Phone etc.) sunt acelea care utilizeaza
harti detaliate pana la nivel de strézi, cladiri
si puncte de interes (magazine, benzinarii,
hoteluri, banci, mall-uri etc.), care ne ofera
capabilititi de pozitionare sau ne ofera infor-
matii legate de drumul optim din punctul A in
punctul B. Altfel spus, aceste aplicatii ne ajuta
din punct de vedere spatial, localizare, si gi-
sim ceea ce cautam.

Pornind de la ideea de localizare, hirti i
smartphone, Esri, lider mondial in furnizare
de tehnologie geospatiald (GIS), a mers mai
departe lansand Serviciul Geotrigger, parte din
ArcGIS Online: https://developers.arcgis.com/
geotrigger-service/. Punctul de plecare in lan-
sarea acestui serviciu a fost gasirea de solutii la
intrebari precum: Nu putem carta si interiorul
magazinelor in acelasi mod in care avem cartate
orasele? Nu am putea localiza un produs in in-
teriorul magazinului utilizind smartphone-ul?
Produsele din magazine nu si-ar putea modifica
pozitia, de pe raftul din spate pe raftul din fata,
in functie de interesul pe care I-a acordat aces-
tui produs un utilizator de smartphone? Nu am
putea fi instiintati pe smartphone de promotia
pe care o are un magazin in momentul in care
trecem prin fata magazinului?

Serviciul Geotrigger poate fi utilizat in
aplicatii ce se bazeaza pe platforma Esri
permitand astfel culegerea de informatii de
tip ,,business intelligence” legate de utilizarea
aplicatiilor, cum ar fi locul sau momentul in
care aceasta este folositd. Dezvoltatorii pot crea
si aplicatii care transmit mesaje cdtre utilizatori
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vice - Alerte bazate

atii iPhone si Android

in momentul in care acestia intrd sau parasesc zone de
alertare desemnate prin procedee de tip ,,geo-fencing”

Cum functioneazi serviciul Geotrigger? Dupd inclu-
derea referintelor cétre librariile din SDK-ul Geotrigger
in alicatiile iOS si/sau Android, acestea vor fi capabile sd
transmita si s receptioneze date de pozitionare prin in-
termediul unui flux de date in timp real pus la dispozitie
de un server dedicat aflat in cloud. Ulterior, cei care dez-
volta aplicatiile pot defini puncte sau poligoane de interes
prin utilizarea interfetei de programare a
serviciului Geotrigger pentru a configura
actiunile care vor avea loc la intrarea si pa-
rdsirea zonelor de alertare, trigger zone, de
catre utilizatori. Aceste actiuni pot include
notificari ale utilizatorilor, jurnalizéri legate
de momentul intririi in zona de interes,
informatii legate de intervalul de timp ne-
cesar strabaterii zonei de interes sau, dupa
caz, apelarea unui serviciu extern, cum ar fi
un serviciu ce provine dintr-un CRM.

5 lucruri de stiut despre
serviciul Geotrigger:

1. Serviciul Geotrigger ruleaza in cloud.
Acest lucru inseamna ca tot ceea ce este
de ficut este sd fie addugata referinta
la libraria Geotrigger in aplicatii deja
existente, sd fie configurate notificarile,
sd se defineascd zonele de alertare si sa
se testeze aplicatia.

2. Servicul Geotrigger ofera posibili-
tatea de a integra o functionalitate
noua intr-o aplicatie existenta! Se pot
trimite mesaje catre clien{i cand acestia
ajung sau pleaca dintr-o zoni definita ca zond de aler-
tare. Imediat se obtin informatii de business intelligen-
ce legate de locatia persoanei, timpul petrecut in zona
de interes s.a.m.d.

3. Nu influenteazi bateria telefonului. Serviciul

Mesajele de alertare asa cum apar ele pe iPhone
(in fat&) si pe Android (in spate). Sursa: esri.com

Geotrigger este configurat astfel incét si reduci la
minim consumul bateriei atunci cind este utilizata
optiunea de localizare pe telefon.

. Gratuit in Beta. Dezvoltatorii de aplicatii sunt invi-

tati sd utilizeze gratuit API-ul serviciului Geotrigger
si SDK-ul de iOS si Android - https://developers.
arcgis.com/en.

. Posibilii utilizatori: toatd lumea si ardtdm mai jos

cateva exemple:

o transmite continut personalizat
clientilor cand acestia intrd in magazine
sau benzinarii. Cel mai bun exemplu este
Nike, care utilizeaza tehnologia GIS pentru
a stoca locatiile unde se vinde incil{dmin-
tea Nike, dar §i pentru a vedea distributia
spatiala a clientilor Nike.

o notificarea sau
alarmarea cetétenilor despre diferite tipuri
de evenimente, precum inchidere de dru-
muri, inundatii, incendii s.a.m.d.

. transmite mesaje catre po-
tentialii cumparatori atunci cand criteriul
de cautare se potriveste caselor din apropi-
erea locatiei smartphone-ului.

. transmite informatii despre
atractiile locale cétre turisti pe masura ce
acestia parcurg un traseu sau sunt in vizita
intr-o zona definité ca zond de interes.

o utilizeaza localizarea pentru
a administra consumul de energie de la
birou sau de acasi.

. périntii pot crea ,,zone de
protectie” (geo-fencing) in jurul copiilor
pentru a intelege mai bine comportamen-
tul acestora sau pentru protectie.

Contact: Esri Romania SRL,
Str. Roma, nr. 8, Sector 1, Bucuresti

esri@esriro.ro,
WWW.ESTiro.ro
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Cresterea masiva a numa-
rului de device-uri mobile uti-
lizate In mediul business, i
paralel cu folosirea intensi-
va a aplicatiilor de lucru co-
laborativ au readus in actu-
alitate conceptul Paperless,
lansat in urma cu aproape
patru decenii. Si, desi se
inmultesc sustinatorii tezei
disparitiei implacabile a echi-
pamentelor de printare din
birourile companiilor, acest
fenomen intérzie sa se ma-
terializeze. Motivele sunt
diverse si, mai ales, solide.
Il Radu Ghitulescu

nul viitor se implinesc

40 de ani de cAnd

publicatia ,,Business

Week“ a promovat con-

ceptul Paperless. Patru

decenii in care, in po-
fida progresului tehnologic si a cresterii
numarului de initiative ecologice care au
ca scop reducerea consumului de hartie,
conceptul nu a depasit stadiul de etern
deziderat. Ba, mai mult, la nivel mondi-
al se observa o crestere a volumului de
printuri, si ca urmare directa a cresterii
numarului de echipamente de imprimare
detinute de companii.

Cu toate acestea, trebuie recunoscut
cd transpunerea in practica a ideii de
birou Paperless este pe deplin posibila la
momentul actual. Mijloacele electronice
de comunicare au inlocuit eficient echi-

I Tt valentele pe hartie - clasicele e-mail-uri,
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P e -~ ] .
WATCH"| 1 FEBRUARIE - 15 MARTIE DML
S "

ol g



nu moare,

se transforma

sistemele de videoconferintd si video-
chat, instrumentele de lucru colaborativ,
intranet-urile sunt doar citeva din in-
strumentele pe care angajatul modern le
are la indemana, fard prea mari eforturi si
costuri. Iar avantajele biroului Paperless
sunt dezvoltate pe larg in literatura online
(consideratd, evident, mai ,,eco-friendly“
decét cea pe hartie):
e Securitate mai buna;
e Economii de timp;
o Accesibilitate imbunitititd a informatiilor;
¢ Ameliorarea nivelului de calitate al ser-
viciilor livrate cétre client;

e Comunicare mai bund in cadrul orga-
nizatiei, dar si in afara ei;

o Sustinerea initiativelor eco;

o Economii rezultate din reducerea con-
sumului de consumabile si hértie;

¢ Economii de spatiu, prin eliminarea
nevoii de stocare a documentelor in
format fizic.

Si totusi...

...daca toate aceste beneficii sunt acce-
sibile, de ce atit de multe companii nu au
adoptat incd o politici Paperless?

WJ

In primul rand pentru c4, indiferent
daca vorbim de generatia mobild pentru
care smartphone-urile si tabletele repre-
zintd instrumente native de lucru sau de
veteranii care au prins epoca masinilor
de scris si faxurilor, hértia face parte din
cultura organizationala a multor organi-
zatii, indiferent de dimensiunea acestora.
Si exista bariere serioase in eliminarea
»celulozei“ din sistem, probleme practice
pe care instrumentele electronice nu pot
inca sd le rezolve la fel de eficient si rapid
cum o fac mijloacele clasice.

Sé ludm exemplul cel mai frecvent -

SIATEL SA / SIATEL Roumanie

Produs:
Gargantua ECM

Tipuri de tehnologii:
Document management, Workflow/BPM,
Records Management, Arhivare

Adresabilitate:
Sector public, Enterprise, Companii medii,
Companii mici, Birouri individuale

Caracteristici:

Creatad in 1983, SIATEL SA a fost initial
orientata spre automatizari si industria
telecomunicatiilor. Evolutia spre tehnologia
informatiei a fost naturala si a debutat in
1991 cu dezvoltarea unui procesor grafic
pentru ecrane verticale pentru afisarea la
scara a documentelor.

In prezent, SIATEL SA dezvoltd o gama de
aplicatii colaborative pentru gestiunea
de documente bazata pe baze de date

relationale, o baza de date de continut pen-
tru cautare, recunoastere optica de caracte-
re si coduri de bare, instrumente de vizuali-
zare documente si de prelucrare de imagini.
GARGANTUA 7 este o aplicatie puternica
realizatd cu tehnologie de varf, foarte usor
de utilizat, cu o solutie unica de scanare si o
interfata utilizator de tip Windows Explorer
capabila sa gestioneze dosare si documente.
Caracteristicile principale sunt :
«+ Aplicatie web J2EE , tehnologie AJAX
+ Multilingvd: Romana, Englezd, Franceza,
Spaniola, Araba, Rusa, Turcd
«+ Solutie deschisa
Functiile dedicate de gestiune colaborativa
a documentelor impreuna cu cele pentru
gestiunea ciclului de viata al documentelor,
inclusiv arhivarea legala, completeaza com-
ponentele pentru gestiunea fluxurilor de
lucru si de documente (workflow si BPM).
Posibilitatea de a gestiona si exploata cu
usurinta volume mari de documente (zeci de

milioane) si de a le achizitiona prin scanare cu
ajutorul unor aplicatii performante utilizand
scanere de ultima generatie, face din
GARGANTUA 7 si o solutie ideald de arhivare
si securizare a documentelor.

Livrare:
on premises

Top 3 referinte:
1. Cabinet du Ministre de la Défense, France

2. Préfectures (70+, printre care Paris, Lyon,
Marseille), Préfectures de Police de Paris, France
3. Ecole Polytechnique, France

Date de contact:
Aurelia CARRETTE,
+4021.231.56.36
Stefan UNGUREANU,
+4021.231.54.05

Str. Johann Strauss 2A,

i

Bucuresti 203012, Romania, |

e-mail: info@siatel.ro
http://www.siatel.com
http://www.siatel.ro

L=
siatel
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autentificarea documentelor prin semna-
turd. Este evident c3, fird o imprimants,
respectiv fard un document printat, nu ai
ce semna. Desigur, exista semndtura elec-
tronicd, insa si aceasta reprezinta, incd,
un concept cu o ratd de penetrare reduss,
nu doar pe plan local, ci la nivel mondial.
Si pentru ca semndtura electronicd nu a
atins gradul de penetrare necesar pentru
a genera un curent de adoptie in masa,
sunt frecvente cazurile in care o institutie
- de stat sau privata - nu recunoaste un
document autentificat electronic de citre
o altd organizatie si solicita clasica sem-
nitura ,,olografa“ (Solutia scanirii sem-
naturii si a aplicdrii pe un document este
o solutie viabila atunci cAnd se transmite
documentul pe fax sau pe e-mail, dar nu
reprezinti o solutie agreata pe plan local,
»in plan fizic, unde semnitura si/sau
stampila ,,in original“ fac legea.)

Un alt motiv frecvent invocat in favoa-
rea printarii documentelor il reprezinta
citirea si editarea acestora. Numeroase
persoane prefera sd printeze documentele
pentru a le corecta, adnota, modifica etc.,
chiar daci aceastd modalitate clasica de
lucru este mai cronofagd decat utilizarea
procesoarelor de text, devenite din ce
in ce mai avansate (micar dacd luam in
calcul optiunea ,,Track Changes®). In ceea
ce priveste lectura pe monitor/display,
aceasta reprezintd o activitate dificila
pentru numeroase persoane. Care, chiar
dacd sunt obignuite sa lucreze pe compu-
ter in mod curent, atunci cdnd vine vorba
de citit documente lungi si care solicitd
o atentie sporita se simt mult mai con-
fortabil dac realizeazi aceastd activitate
pe suport fizic. Studiile comparative ale
gradului de lizibilitate al textelor au de-
monstrat cd lectura pe display este cu 20-
30% mai lenta decét pe hartie. Din acest
motiv, documentele importante, de genul
contractelor, rapoartelor, propunerilor de
ofertd etc., sunt cel mai frecvent printate
pentru a putea fi analizate in detaliu.

O alta problema a documentelor elec-
tronice o reprezintd backup-ul. In marea
majoritate a cazurilor, acest element este
o practica necunoscutd pentru birourile
companiilor de dimensiuni medii $i mici,
unde nu exista politici si reglementari
clare in acest sens. Se explicd astfel pre-
ferinta pro-hartie a multor angajati, care
sustin cd documentele in format fizic
oferd garantia faptului cd acestea nu pot
dispdrea ,,din senin®

Acestea nu sunt singurele argumente

pentru care nu trebuie sa vé grabiti sa

renuntafi la imprimantele si scanerele

care incd va ocupa spatiul din birou. Mai

ales cd nu se stie niciodata cind poate s

va pice conexiunea Internet, sau refeaua

internd sa fie compromisa de un calcula-
tor virusat, sau s ramaneti fiara baterie

la device-ul mobil pe care il folositi, sau

cénd furnizorul de servicii si instrumente

online de lucru si fie indisponibil. (Se
intampla si la case mari, chiar si giganti
precum Google si Microsoft, pentru care
disponibilitatea serviciilor reprezintd un
element vital, se confruntd cu downtime-
uri neplanificate.) $i lista de dezavantaje
ale biroului paperless mai poate fi extinsa
cu urmadtoarele:

e Riscuri de securitate informaticd
(hackerii si virusii sunt amenintari
reale);

e Costuri initiale mari pe care le presu-
pune renuntarea definitiva la hartie;

e Dificultdti intdmpinate in digitizarea
documentelor existente, crearea arhivei
electronice si a intregului sistem aferent
acesteia;

e Probleme generate de cerintele legale si
de conformitate (care impun, adesea,
péstrarea i arhivarea anumitor tipuri
de documente).

Sunt deci destule motive pentru care
echipamentele de printare si fotocopiere
pot fi considerate, incd, elemente esenti-
ale ale unui birou de companie. Mai ales
ca, in ultimele decenii, aceste dispozitive
au avansat considerabil, devenind mult
mai eficiente, din punct de vedere al ra-
portului calitate-cost, si mai ecologice.

Clientul dicteaza

Acestea nu sunt insd singurele motive
pentru care nu trebuie sa renuntati la
echipamentele de printare. Si nici cele
mai importante. Pentru cd pe primul loc
in ierarhia argumentelor péstrérii impri-
mantelor in birourile companiei se afld
clientul final. Care, in pofida faptului cd
mediul online a devenit principalul canal
de comunicare, pare sd nu fi renuntat la
metodele clasice. Ba, mai mult, le preferd
in anumite situatii. Conform unui studiu
realizat de International Communica-
tions Research in urmi cu trei ani, 73%
dintre subiectii intervievati au declarat
ca preferd sa primeascd un mesaj printat
decét un e-mail cu un anunt din partea
companiei pe care o preferd. O alta cerce-
tare, realizatd de Two Sides, aratd ca 70%
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dintre americani (incluzdnd 69% subiecti

cu varste intre 18 si 24 de ani) prefera si

citeascd informatii imprimate pe hartie,
decat pe un display/monitor.

Dincolo de relevanta acestor studii
pentru problema supravietuirii printului,
interesanta este si motivatia acestor pre-
ferinte, atat din perspectiva consumatori-
lor, cat si a specialistilor. Iata principalele
argumente invocate:

e Caracterul tangibil al printului: un do-
cument printat este un obiect fizic cu o
durata de viata perceputi ca fiind supe-
rioard documentului in varianta online,
unde poate disparea instantaneu, fard
motive evidente;

o Credibilitatea: printul d4 un sens de
legitimitate mesajului transmis. Exce-
sul de popup-uri, banere, de mesaje
comerciale nesolicitate genereaza rapid
o senzatie de saturatie la nivelul citi-
torului, reducand interesul si atentia
acordatd mesajului. In cazul printului,
informatia nu este bruiati de astfel de
»intruziuni

¢ Consolidarea imaginii: reclamele
printate reprezinta o metoda sigurd de
consolidare a identitétii de brand, sunt
consistente din punct de vedere estetic
- nu au fonturi schimbate sau ilizibile,
culori sau imagini denaturate -, ceea
ce faciliteaza recunoasterea brandu-
lui. Similar, mesajul nu este alterat de
comentarii, mai mult sau mai pufin
pertinente. In plus, receptorii mesajului
de advertising printat percep compania
respectiva ca pe o organizatie mult mai
solida si acordd o credibilitate crescuta
informatiei;

e Atractivitate crescuta: consumatorii
sunt mult mai atenti atunci cand citesc
un material printat decét atunci cand
lectureazd unul pe un website, unde o
vizitd dureazd in medie foarte putin,
atat din cauza bruiajului, cat si vitezei
de citire.

Toate aceste argumente sunt impor-
tante, dar nu anuleazi importanta mediu-
lui online. Cu care printul poate face le-
gitura direct, prin utilizarea, de exemplu,
a tehnologiilor de tipul QR Codes, care
permit cititorilor sa beneficieze astfel de o
metoda de lectura interactiva.

Existd, deci, premise solide pentru ca
imprimantele sd nu disparé foarte curand
din birourile companiilor si motive clare
pentru ca piata serviciilor de Managed
Print Services sa se mentina pe o evolutie
ascendentd. i
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Cum pastram talentele
in companiile romanesti de IT?

Angajamentul (engagement) nu este doar un cuvant la moda,
ci are consecinte reale pentru angajati, clienti si companii. Cu
mai mult de 6 milioane de site-uri web, 3.000 de carti si o
multitudine de bloguri si articole dedicate subiectului este
clar ca angajamentul angajatilor reprezinta o preocupare ma-
jora pentru companii. Cu toate acestea, un sondaj Gallup a
aratat ca mai mult de 71% din angajatii din Statele Unite nu
sunt implicati cu adevarat in jobul lor. Care este cauza aces-
tei epidemii de angajament scazut”® Si, mai ales, ce pot face
companiile pentru a inversa aceasta situatie”

il Madalina Balan, Managing Partner, HART Consulting

ndustria IT roméneasca, ca orice

industrie in care impactul calititii

oamenilor este foarte mare, nu face

exceptie de la aceastd tendinta. In

prezent, este din ce in ce mai greu

s fie pastrati oamenii performanti
in organizatii. Pentru a creste angajamentul,
companiile pot utiliza instrumente valide
de evaluare a personalitatii. Cu ajutorul
acestora poate fi misurat angajamentul, pot
fi imbunatatite practicile de angajare, pot fi
dezvoltati managerii existenti sau pot fi pro-
movate persoane noi. Va veti intreba proba-
bil ce legdtura au evaludrile de personalitate,
ca prim pas in cresterea angajamentului
oamenilor? Pentru a intelege, ar trebui s&
pornim de la factorii care declanseazi sci-
derea angajamentului.

Ce anume ucide
angajamentul?

In toate organizatiile, tonul este dat de
managementul superior. Studii recente
realizate de Hogan Assessments referi-
toare la angajament aratd cd acesta este o
reflectie a modului in care sefii isi tratea-
za angajatii. Cifrele obtinute aratd ca mai
putin de jumdtate din managerii existenti
sunt lideri competenti si ca majoritatea
celor aflati in pozitii de putere manifesta
tendinte interpersonale distructive, care ii
indepérteaza in rapoartele lor directe cu
angajatii si 1i impiedica sd formeze i sa
mentind echipe inalt performante.

Spre exemplu, sefii aroganti (52% in

studiul Hogan
Assessments realizat
pe piata din SUA,
50,35% in studiul
HART Consulting
realizat pe piata

din Roménia) tind
sd dea vina pentru
greselile lor pe altii,
supraestimeaza
competenta lor si nu au un sentiment de
loialitate fatd de echipd. Managerii manipu-
latori (50% in studiul Hogan Assessments
realizat pe piata din SUA, 49,30% in studiul
HART Consulting realizat pe piata din Ro-
ménia) ignord adesea obligatiile asumate,
incalcd regulile si nu tin cont de preocupirile
celorlalti. Aceste tendinte distrug increderea
in relatia director-angajat si pot deteriora
angajamentul.

Ce pot face companiile?

Leadershipul trebuie sé stabileascé o cul-
turd care recunoaste valorile si faciliteazd
angajamentul. Managerii trebuie sa isi
trateze angajatii in moduri care nu ii alie-
neaza sau infantilizeaza, ci de aga maniera
incét sé incurajeze implicarea i dedicarea.
Cresterea si dezvoltarea angajamentului
intr-o companie necesita anumite calitati si
trasaturi din partea liderilor, care trebuie s&
stabileascd si s3 mentina relatii de munci
cu angajatii lor, atét la nivel individual, cét si
de echipa. Unii oameni sunt mai capabili sd
faca acest lucru dect altii.
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Predictia succesului unui lider poate
fi facuta prin evaludrile de personalitate
Hogan Assessments, in baza cdrora liderii
isi pot potenta punctele forte, dar si ajusta
deficientele de leadership. In conformitate cu
studiile Hogan Assessments existd cinci pasi
care trebuie facuti intr-o companie pentru a
creste angajamentul angajatilor:

1. Evaluarea nivelului actual de implicare si
identificarea factorilor de alienare

2. Concedierea managerilor care au generat
alienarea oamenilor din departamentele
pe care le conduc

3. Pregitirea corespunzitoare a managerilor
ramasi

&. Urmdrirea nivelului de angajare/implica-
re prin evaluéri succesive

5. Dezvoltarea de noi practici de selectie
care sd asigure incd din aceastd etapd
angajarea persoanelor cu potential real de
implicare.

Desi poate parea dur, va reamintim tot
despre un studiu Gallup referitor la indi-
cele de implicare a salariatilor, in care s-a
demonstrat cd 80% din cei care parédsesc o
companie nu o fac din cauza volumului de
munci sau a altor elemente care tin de jobul
propriu-zis, ci din cauza relatiei cu seful di-
rect si a felului in care sunt tratati.

Atunci cdnd angajatii sunt implicati, ei
muncesc din greu si sunt mandri de locurile
lor de munca. Membrii echipei cu un nivel
ridicat de angajament vor lucra pentru atin-
gerea obiectivelor echipei, isi iau rolurile si
responsabilitatile in serios, aderd la normele
de echipi si fac ceea ce este necesar pentru a
ajuta echipa lor sa castige sau sd obtina suc-
cesul. Aceasta stare este cea pe care si-o do-
resc toate companiile, indiferent de industria
din care fac parte.

Cheia pentru a ajunge la aceasta stare?
Evaludrile de personalitate sunt folosite cu
succes pentru a angaja sau promova mana-
geri care nu se vor instrdina de angajatii lor
talentati si nici nu ii vor detemina si plece
din organizatie, manageri care vor fi capabili
sd construiasca si sa mentind o echipd inalt
performanta. Gasirea si angajarea manageri-
lor care stiu cum sd creasca nivelul de anga-
jament al subordonatilor este adevérata cheie
pentru retentia talentelor in organizatii. |l
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Call Centerul, o
pe cale

Exista voci care sustin ca, la momentul actual, Call Cen-
ter-ele care functioneaza inca dupa tiparul clasic, stabilit
in linii mari in urma cu cateva decenii, nu mai au nicio
sansa de supravietuire si, prin urmare, disparitia aces-
tora este un fenomen firesc si natural. Argumentatia in-
vocata este justificata, dar verdictul e prematur si mult
prea radical. Pentru a supravietui, Centrele de apel vor
trebui insa sa-si regandeasca strategia, astfel incat sa

se adapteze rapid noilor cerinte.

ata de nagtere a Call Center-

ului suscitd inca vii discufii

printre specialisti. Unii vor-

besc de anii ‘50 sau de mijlo-

cul decadei ‘60 (cAnd Private

Automated Business Exchan-
ges - PABX - era cotata drept o tehnologie
revolutionard), alfii nominalizeaza anul 1973
(cAnd americanii de la Rockwell Galaxy au
dezvoltat primul sistem de tipul Automatic
Call Distribuitor pentru compania aeriana
Continental Airlines), spre deosebire de sus-
tindtorii lui 1983 (anul in care a fost utilizatd
pentru prima oara ,,oficial“ denumirea de
Call Center). Dincolo de polemici, cert este
c, de citeva decenii, Call Center-ul a repre-
zentat principala interfa{d de comunicare a
unei organizatii cu clientii sai.

Se pare insd ca nu va mai indeplini acest
rol prea mult timp. Explozia Internetulu,
noile tehnologii web-based, cresterea expo-
nentiald a fenomenului Social media, diver-
sificarea rapida a serviciilor Cloud, adoptia
masivd a dispozitivelor mobile sunt citiva
dintre factorii care au ficut ca, de vreun an,
sd se inmulfeascd anunturile irevocabilului
deces al Call Center-ului.

Si, desi din ce in ce mai multe voci il
considera depsit si inadecvat timpurilor
actuale, ferparul intérzie sd apard. Probabil
cd o va mai face incd un timp destul de in-

Radu Ghitulescu

delungat, pentru ci se pare cd victima refuza
s jasa din scena intr-atét de repede pe cat
si-ar dori partizanii taberei tehnologiilor noi
si inovatoare.

Smartphone-ul,
inamicul numarul unu

Pentru a-si justifica verdictul, prezicito-
rii disparitiei Call Center-ului invoca varii
argumente, insé cel mai frecvent rolul de
»asasin® este atribuit invaziei smartphone
(cu fenomenul subsecvent Bring Your Own
Device, BYOD). Argumentatia se bazeaza,
in principal, pe faptul 4, in din ce in ce mai
multe piete, utilizatorii de telefoane mobile
i-au surclasat din punct de vedere nume-
ric pe cei de telefonie fixd. Concomitent,
smartphone-urile au obtinut o victorie la
nivel mondial si asupra PC-urilor, fiind la
momentul actual device-urile cele mai folo-
site pentru accesarea Internetului.

Toate aceste realitafi, care au inceput sa
devind din ce in ce mai evidente pe par-
cursul anului 2012, obligd companiile din
intreaga lume sa géseasca noi modalitati de
a interactiona cu auditoriul lor (reprezentat,
in principal, de clienti si potentiali clienti),
in conditiile agreate de acesta. Iar rationa-
mentul este clar: cresterea rapida a gradului
de penetrare al smartphone-urilor face ca
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din ce in ce mai mulfi clienti sd prefere uti-
lizarea acestui tip de device-uri mobile in
interactiunea cu companiile.

Aceasta schimbare relativ rapida (daca
ludm in calcul data lansérii primului iPho-
ne, 2007, considerat a fi device-ul mobil
care se apropie cel mai mult de acceptiunea
actuala a termenului de smartphone) are un
impact direct asupra statutului Call Center-
ului, deposedindu-1 de titlul de principal
canal de comunicare in relatia companie-
clienti. Efectul se datoreazd naturii duale a
smartphone-ului: este atat un telefon, cat si
un mini-computer capabil si ofere posibi-
litati variate si, mai ales, rapide de a intra in
contact cu o companie.

Viteza este cuvantul-cheie, pentru ca re-
prezintd un element esential in decizia unui
client de a alege un alt canal dect clasicul
apel telefonic pentru rezolvarea unei proble-
me. Studiile actuale arati ca dorinta si/sau
nevoia obtinerii unor rdspunsuri si solutii
cat mai rapid posibil reprezinta principalul
motiv pentru care clientii isi schimba modul
de a contacta o companie. (Un studiu Avaya
realizat in urmd cu doi ani aratd c 60%
din clienti isi schimba constant modul de a
interactiona cu companiile pentru a obtine
raspunsul intr-un timp cit mai scurt posibil.)

Este o modificare de abordare la nive-
lul clientilor radicaléd pentru Centrele de
apel care opereazi inca in model clasic.

Si oarecum paradoxald, avand in vedere

cd o conversatie telefonica cu un agent de
suport dintr-un Call Center rdmane, de
departe, cea mai rapida si eficientd metoda
de a rezolva o problemi. Ins experientele
negative repetate generate de sistemele IVR
complicate, de timpii lungi de asteptare, de
repetarea datelor de contact si a problemei/
solicitdrii avute de fiecare data cand se
schimbd interlocutorul, de slabé pregatire
a agentilor, de necesitatea reludrii apelului
pentru obtinerea raspunsului, de scenariile



T il

Specile
de disparitie®

de escaladare prost aplicate etc. reprezinta
motive solide pentru care un client prefers,
de exemplu, sd caute online opiniile altor
clienti care s-au confruntat cu probleme
similare decét sd initieze un apel telefonic
citre un Call Center.

Tar companiile atente la nevoile clien-
tilor lor s-au grabit s valorifice aceastd
schimbare din ce in ce mai vizibila in varii
moduri, avand grija ca, in timp, sd inldture
elementele care scadeau atractivitatea unor
canale de interactiune cu vechime in utili-
zare, precum self-services, FAQs, chat etc. Si
sd adauge altele, moderne, precum virtual
agents, video-chat, remote screen-sharing
etc., concentrandu-si eforturile in directia
diversificirii canalelor de interactiune prin
lansarea de aplicatii dedicate (apps-uri) pen-
tru principalele sisteme de operare rulate pe
dispozitivele mobile, aplicatii care faciliteaza
accesul clientilor la resursele puse la dispo-
zitia lor. (Unele apps-uri oferd, de exemplu,
»Iroubleshooting wizards” si/sau tutoriale
video pentru solufionarea celor mai frecven-

T
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te probleme.) Efortul cel mai mare este facut
insd in sensul identificarii canalelor optime
agreate de citre fiecare client in parte, astfel
incét s i se ofere un mod de interactiune
personalizat, in conformitate cu asteptarile
acestuia. Evident, scopul final este cresterea
nivelului de satisfactie a clientului, respectiv
cresterea gradului sdu de loializare.

Cloud-ul e in tot...

Un alt element care contribuie la schim-
barea modului de interactiune cu clientii
este dezvoltarea ofertei de servicii Cloud
dedicate Centrelor de contact. Conform
studiului ,,Cloud Momentum Boosts Trends
in the Contact Center*, publicat recent de
compania de consultan{d Frost&Sullivan,
2012 a fost primul an in care cheltuielile
pentru Centrele de contact in Cloud le-au
depisit pe cele din piata Centrelor de con-
tact cu solutii on-premises. (Potrivit studiu-
lui citat, piata centrelor de contact in cloud
va creste, in medie, cu 12,1% anual, pand in
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2017, cAnd valoarea estimati a pietei specifi-
ceva fi de 3,16 miliarde de dolari.)

Prin oferta Cloud se realizeaza un de-
ziderat enuntat de ctre specialisti incd de
acum 10 ani: acela al transformarii Call
Center-ului intr-un punct central de uni-
ficare a interactiunilor cu clientii. In 2003,
specialistii Gartner argumentau necesitatea
transformdrii clasicelor centre de apel in
»customer interaction hubs, evidentiind
necesitatea integrarii bazelor de date din
cadrul companiei intr-o arhitecturd omoge-
nd si solida, care sd permitd sustinerea noi-
lor aplicatii cross-channel. Din perspectiva
Gartner, Call Center-ul trebuia s& devina
astfel un punct central de procesare a infor-
matiilor primite de citre companie, indife-
rent de canalul pe care acestea sunt obtinute,
rolul IT-ului fiind acela de automatiza
procesele de interactiune cu clientii si de a
furniza un raspuns uniform si consistent la
cererile de servicii.

Un alt aspect asupra céruia specialistii
Gartner insistau in urma cu mai bine de
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un deceniu era acela al necesitatii dezvol-
tarii unor instrumente analitice, care sa
permiti segmentarea bazei de clienti si
crearea de profiluri care sd ofere compa-
niilor posibilitatea identificérii canalelor
optime de interactiune cu clientii si a mo-
dalitétilor de solutionare a problemelor si/
sau solicitdrilor acestora.

Similitudinea cu preocupirile actuale
este evidentd. Iar oferta Cloud existentd la
momentul actual reuseste sa acopere optim
specificatiile expertilor citati in ceea ce pri-
veste crearea unui mediu care sa permita
unificarea interactiunilor cu clientii, oferind,
in plus, avantajele specifice serviciilor in
,»Nor* flexibilitate, efort investitional redus,
scalabilitate, automatizare a proceselor etc.

In plus, Cloud-ul oferi Centrelor de apel
oportunitatea valorificirii avantajului mobi-
litdtii angajatilor, respectiv elimind limitarea
impusd de desfasurarea activitaii intr-un
mediu dedicat. Modelul operarii cu agenti
care lucreazi de acasa este din ce in ce mai
rdspandit, rata de adoptie, la nivel mondial,
fiind de aproximativ 25%. Este adevérat
insd ca numeroase Call Centere adopta
strategii mixte — atdt cu agenti in centru, cat
si de acasa. Poate parea un element minor
al ofertei Cloud, insa faptul ci tehnologia
elimind nevoia prezentei stricte a agentului
intr-un centru oferd o serie de avantaje ime-
diate, unele direct cuantificabile financiar.
In primul rnd, ofera angajafilor un nivel
mai mare de flexibilitate, ceea ce se traduce
prin castiguri de eficientd la nivel operatio-
nal. Apoi, prin adoptarea acestui model, un
Call Center poate gestiona mult mai bine
dispersia geografica a agentilor sai, dar mai
ales poate avea acces la competente greu de
accesat in mod traditional. Existd, inerent,
provociri specifice, legate de securitate,
metode de evaluare a eficientei etc., care
pot fi insa solutionate daci se renunta la
metodele traditionale si se apeleaza la mij-
loace moderne (cursuri online si programe
de training ad hoc, solutii de monitorizare
si inregistrare, cu metrici, indicatori-cheie
predefiniti si sisteme de alertare etc.).

Epitaful se amana

Cresterea rapidd a ratei de penetrare a
smartphone-urilor, dezvoltarea tehnolo-
giilor si serviciilor Cloud sunt factori care
accelereazd metamorfoza Centrelor de apel,
fortand evolufia acestora citre modelul mai
acoperitor de Contact Center. Este un feno-
men ale cdrui cauze au putut fi decelate inca
de la inceputul anilor 2000, cAnd impactul

adoptarii pe scard larga a Internetului a in-
ceput sa devind din ce in ce mai vizibil.
Schimbarea acceleratd nu inseamnd insd,
in mod automat, disparitia Call Center-elor,
ci o repozitionare a acestora in ierarhia ca-
nalelor de interactiune cu clientii. Cu efecte
directe asupra structurii interne si a modu-
lui de desfasurare a proceselor operationale,
dar mai ales asupra modului de pregitire a
agentilor. Pentru ci, asa cum prevad specia-
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listii, intr-un viitor nu foare indepértat initi-
erea unui apel telefonic cétre un Call Center
va fi facutd preponderent pentru a rezolva
solicitdri si/sau probleme cu un grad ridicat
de specificitate/dificultate.

Prin urmare, nu se poate vorbi, inca, de
oficializarea unui ,,deces“ al Call Center-
ului. Ci, poate, mult mai corectd ar fi utiliza-
rea termenului de ,,renastere” sub imperati-
vul altor cerinte.

Piata Centrelor de contact

in Cloud

2012 a fost primul an in care cheltuie-
lile pentru Centrele de contact in Cloud
le-au depasit pe cele din piata Centrelor
de contact cu solutii implementate la lo-
catie, potrivit studiului,Cloud Momentum
Boosts Trends in the Contact Center”, pu-
blicat recent de compania de consultanta
Frost & Sullivan. Conform acestui studiu,
piata Centrelor de contact in Cloud va
creste, in medie, cu 12,1% anual, in timp
ce piata Centrelor de contact cu solutii on-
premises urmeaza sa creasca cu doar 5,5%
in aceasta perioada.

Conform studiului citat, piata globala
a Centrelor de contact in Cloud a crescut
dela 1,56 miliarde de dolariin 2011, la
1,76 miliarde de dolariin 2012, ceea ce
reprezinta o crestere de 12,8%. Calculul
include cheltuielile realizate cu aplicatiile
pentru ACD (Automatic Call Distributor),
IVR (Interactive Voice Response), contact
outbound, chat, monitorizarea calitatii,
managementul fortei de munca si analy-
tics. In aceeasi perioads, valoarea totala
a pietei centrelor de Contact cu solutii
on-premises a crescut cu doar 0,6%, de la
1,61 miliarde de dolari la 1,62 miliarde de
dolari. Desi nu este o comparatie directa,
avand in vedere ca taxele de intretinere
nu sunt incluse in estimarile pietei, acest
lucru confirma tendinta de crestere in
cazul clientilor care aleg sa gazduiasca in
Cloud intreaga infrastructura a Centrului
de contact sau doar o parte a acesteia.
,Datele furnizate de Frost&Sullivan confir
ma opinia noastra asupra dezvoltarii pie-
tei.In 2012, numérul de comenzi pentru
sisteme in Cloud a reprezentat 35% din
numarul total de comenzi inregistrat de
companie (Interactive Intelligence - n.r)’,
afirma Marcin Grygielski, Manager Teri-
torial pentru Europa de Est al Interactive
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Intelligence.

Frost&Sullivan estimeaza ca piata cen-
trelor de Contact in Cloud va ajunge la
3,16 miliarde de dolari in 2017, in timp ce
piata sistemelor pentru Centre de contact
on premises va ajunge la 1,89 miliarde de
dolari in aceeasi perioada de prognoza.
~Tehnologia Cloud este un succes pe piat3,
deoarece este foarte convenabila pentru
utilizatori. In loc s& cumpere servere si li-
cente, clientul cumpadra numai acele func-
tii care fi sunt necesare la un moment dat.
In loc s& fie preocupat de continuitatea
afacerii si securitatea datelor, clientul sem-
neazd un SLA (service level agreement) cu
furnizorul, care devine astfel responsabil
de rezultatele obtinute. In loc s isi prega-
teasca o echipa de administratori, clientul
beneficiaza de asistenta din partea speci-
alistilor care lucreaza de mai multi ani cu
un anumit sistem. (...) Cele mai importante
bariere ce impiedica cresterea pietei cen-
trelor de contact in Cloud din Romania
sunt reprezentate de preocuparile clienti-
lor cu privire la securitatea si continuitatea
afacerii. In prezent, piata ofera solutii virtu-
ale complete pentru centrele de contact,
care fac posibila crearea unei instante
separate pe server pentru fiecare client
al serviciilor de Cloud, asigurand astfel o
siguranta sporita a datelor. Clientii extrem
de pretentiosi pot opta pentru o solutie
in Cloud hibrida, in care datele esentiale
nu parasesc reteaua interna a clientului.
Cénd vine vorba de continuitatea afacerii,
se poate semna un SLA cu un furnizor de
incredere, pentru a asigura un timp de
functionare a serviciilor de 99,999%. Din
toate punctele de vedere, avem o garantie
mai buna ca sistemul va fi stabil decat
atunci cand este cumparata o licenta”,
concluzioneaza Grygielski.



Navtech, un nou jucator
pe piata Microsoft Dynamics

Raluca loana Komartin, fost director al grupului LLP Romania si con-
sultant pe zona de solutii ERP, a decis sa inceapa o carierd de antreprenor,
infiintand compania Navtech, specializata in implementarea de solutii
ERP Microsoft Dynamics NAV si AX.,Din postura de angajat am ocupat
cam toate rolurile, in mai multe firme. Fiecare dintre acestea mi-a adus
experiente variate si am invatat din fiecare foarte mult. intr-adevar, ur-
matorul pas, pe care mi l-am dorit foarte mult, este antreprenoriatul (...).
Proportia de proiecte ERP standard era mult mai mare in trecut decat este
acum. Acum e mai importanta partea de consultanta. Consultantul trebuie
sd inteleaga nevoile clientului, sa stie sa
puna in practica solutia pe care o vinde,
sa aiba o buna comunicare cu clientul, sa
stie ce sa intrebe. Desigur, si solutia este
importanta, dar tot consultantul este cel
care o construieste. De experienta consul-
tantului depinde construirea unei solutii
de succes intr-un proiect. Avem mai multe
proiecte in derulare in acest moment, in
| distributie, retail, productie industriala etc.
Ne concentram pe crearea unei echipe de
consultanti cu experienta. Calitatea, certifi-
carile si competentele echipei noastre vor fi
garantia unor proiecte de calitate si a unei
dezvoltdri durabile a companiei’, a declarat
Raluca loana Komartin. ]

Stiri Il

TotalSoft estimeaza
o crestere de 15% in 2014

TotalSoft anunta inchiderea anului
financiar 2013 cu o cifra de afaceri con-
solidata de 27,07 mil Euro si un EBITDA
de 4,9 mil Euro. Veniturile inregistrate de
companie in Romania au insumat 23,05
mil Euro, in timp ce implementarile de
solutii complexe in conturi internationale
au generat 4,02 mil Euro. Desi 2013 a fost
un an dificil pentru piata IT&C, reflectat si
in zona achizitiilor de solutii ERP, peste 100
de companii s-au alaturat portofoliului de
clienti. Divizia Charisma si-a majorat contri-
butia la 69% la veniturile obtinute in 2013,
divizia de dezvoltare de solutii software la
cheie Acollada generand 20% din cifra de
afaceri, in timp ce veniturile aduse de di-
vizia de project management TotalSoftPM
s-au ridicat la 11%.

Pentru 2014, anul in care compania ani-
verseaza 20 de ani de activitate, TotalSoft isi
propune o crestere cu 15% a cifrei de afaceri
globale, cu 20% a veniturilor din solutiile
proprietare Charisma, precum si o triplare
a veniturilor din proiecte pe fonduri struc-
turale fata de 2013. Compania si-a fixat ca
obiectiv un EBIDTA de 6 mil Euro. ]

Entersoft Romania a
crescut cu 80% in 2013

Endava achizitioneaza

Furnizorul de solutii software de business
Entersoft Romania a anuntat o crestere cu 80% a
cifrei de afaceri in 2013 fata de 2012, ajungand la
venituri anuale de aproximativ 630.000 de euro.
LSuntem multumiti de intreaga evolutie din 2013
pentru ca am dovedit ca putem acoperi cu teh-
nologia Entersoft atat clienti mari precum JTI, cat
si companii medii, din industrii diferite, ceea ce
dovedeste o recunoastere a maturitatii solutiilor
Entersoft la nivelul pietei. in 2014 dorim sa
mentinem aceeasi tendinta de crestere pe care
am avut-o de la deschiderea filialei in Romania,
atat ca cifra de afaceri cat si ca diversitate a pro-
iectelor. Mizam in acest an nu doar pe extinderea
proiectelor la clientii existenti, ci si pe atragerea
de clienti noi atat pentru solutia integratd Enter-
soft Business Suite (ERP, CRM, eCommerce), cat si
pentru Entersoft Mobile SFA, solutia de mobilita-
te ce ajuta companiile sa sporeasca productivi-
tatea in special la nivelul echipelor de vanzari*, a
declarat Cristi Cozic, Country Manager Entersoft
Romania. ]

Alpheus Solutions

Alpheus Solutions Ltd., o companie de consultanta cu sedii la Fran-
kfurt si Londra, a fost integrata in Endava Group, una dintre principa-
lele companii de servicii IT din regiune, cu birouri in Londra, New
York si Glasgow si centre de livrare in Romania si Republica
Moldova. Fuziunea va accelera expansiunea in tarile vorbi-
toare de limba germand a modelului Endava de externali-
zare nearshore a serviciilor IT si va consolida competentele
de consultanta ale companiei. Organizatia care rezulta in
urma acestei fuziuni va functiona sub numele Endava si, in
completare la serviciile de consultanta oferite de Alpheus, va
livra pe pietele de limba germana servicii de Dezvoltare
Software, Digital Media, Testare Software, Manage-
ment Aplicatii Software si Servicii Cloud. ,Aceasta
fuziune va aduce un plus de expertiza care va con-
solida semnificativ capabilitatile Endava, precum
si reputatia si prezenta companiei noastre in Ger-
mania. Credem ca impreuna putem transforma
clientii obtinuti in urma acestei fuziuni in clienti
mai mari, care vor beneficia de serviciile de cali-
tate oferite de centrele nearshore din Europa de
Est” a declarat John Cotterell, CEO Endava. [l
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Lumea geospatiala

SaasS geospatial —
cumparaln ce ne permitem
sau Inchiriem ce ne dorim?

SaaS geospatial - Softwa-
re as a Service (SaaS)
este o modalitate de oferi-
re a aplicatiilor geospatiale
in care sistemul GIS este
gazduit de un furnizor si
oferit clientului sub forma
functionalitatilor accesi-
bile prin internet. Practic,
furnizorul este cel care
dezvolta, gazduieste si ad-
ministreaza sistemul, ofe-
rind clientului, contra unui
abonament lunar, doar
functiile dorite de acesta.

Il Alina Pintelie, director MarCom

Intergraph Computer Services

sd acopere fluxuri de lucru complexe,
cum sunt, de exemplu, editirile de date
vectoriale la nivel ridicat de acuratete.
Exista insd un grup mare de utilizatori
de GIS pentru care nici una dintre cdi-
le de mai sus nu e optimd. Vorbim aici
de organizatiile pentru care solutiile
geospatiale de tip desktop proprii sunt
prea scumpe sau prea dificil de realizat

ori pentru nevoile cirora aplicatiile de tip

web nu oferd suficientd functionalitate.

Pentru toti acesti utilizatori au fost create

solutiile geospatiale in regim SaasS.

Beneficiile SaaS

e SaaS$ (Software as a Service) este mult

mai ieftin decat dezvoltarea pro-
priului sistem geospatial. Saa$ oferd
organizatiilor acces la functionalitati
complexe de business la costuri mult
mai mici decét daca ar plati imple-

abonament lunar sau anual.

Mai putin hardware necesar. In

cazul SaaS$, aplicatiile sunt gdzduite

pe serverul furnizorului, astfel incét
organizatiile client nu au nevoie sd
investeascd in hardware suplimentar
(cum ar fi servere), indiferent de nu-
mdrul de utilizatori dorit.

Eforturi si costuri de mentenanta re-
duse. Saa$ elimind necesitatea benefici-
arului de a se descurca singur cu insta-
liri, upgrade ori cu activitatile zilnice
de intretinere si mentenanta a solutiei.
Costurile initiale de implementare ale
Saa$ sunt de obicei mult mai scizute
decét in cazul dezvoltarii propriului sis-
tem, iar marimea tarifului e influentata
deseori doar de numarul de utilizatori.
Problemele de compatibilitate, admi-
nistrare a sistemului, rezolvare a bug-
urilor §i mentenantd a intregului sistem
cad in sarcina furnizorului de servicii.

mentarea si licentele aplicatiilor. Spre ¢ Nevoile de personal specializat si
solutie proprie traditionala
desktop GIS oferi cele mai
evoluate functionalitéti
geospatiale, insd atat com-
plexitatea sistemelor (in
implementare, dar si in
intretinere), cit si costurile implicate pot
fi uneori prohibitive. Vorbim aici nu doar L
de organizatiile ale ciror bugete trebuie
sd se impartd in realizarea a nenumarate
obiective, dar si de cele cu foarte multi
utilizatori GIS, pentru care extinderea
sistemului la nivelul intregii institutii
implici achizitionarea unui numdr foarte
mare de licente. g
Implementarea aplicatiilor geospatiale
de tip web la sediul central si comunica-
rea prin internet cu celelalte sedii oferd de
obicei o solutie bund pentru organizatiile
mari, datoritd operdrii usoare a acestora
si a costurilor reduse, insi, de multe ori,
acestea nu includ functionalitati care

Sistem propriu
Furnizor

" Functionalitate
Design  Dezvoltare Implementare

Furnizor

Functionalitate

Design  Dezvoltare Implementare

e
¢
»
¢

deosebire de aplicatiile traditionale
vandute in general atit sub forma de
licentd perpetud, costuri optionale de
mentenanta, dar si cu investitii initiale
mari de implementare, furnizorii de
Saa$ oferd serviciile dorite contra unui
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de pregatire sunt reduse la minim.
Deoarece administrarea sistemului si
mentenanta acestuia sunt responsabi-
litatea furnizorului, dispare necesitatea
de a angaja (si péstra) personal cu
nivel ridicat de pregatire fird de care



Lumea geospatiald

buna functionare a sistemului poate
fi compromisé. Nivelul de calitate in
functionarea solutiei este cel agreat in

contractul de servicii, iar furnizorul are :

obligatia de a-I péstra in conformitate
pe toatd durata contractului.

¢ Fira compromis la functionalitate.
Principalul beneficiu oferit de SaaS
este acoperirea fluxurilor de lucru ale
organizatiei cu inteligentd geospatiala
complexa, fira costurile si eforturile
implicate de implementarea propriului
sistem. In cazul alegerii furnizorului
corect, acesta poate dezvolta pentru
client toate fluxurile de lucru necesare

pentru ca activitatea acestuia sa fie asis-

tatd geospatial.
o Poate fi inchiriat pe perioade limitate,

doar cand organizatia are nevoie. Exista

companii cu nevoi geospatiale sofistica-
te, dar pentru care implementarea unui
sistem geospatial propriu nu are sens
din punct de vedere financiar, deoarece
proiectele in care acestea ar fi necesare
se desfdsoara foarte rar. O companie
care conduce proiecte de mésuratori, o
datd la cativa ani, de exemplu ar putea
avea nevoie de o solutie geospatiala
avansatd pentru procesarea datelor, ur-
matd de o perioadd mare de inactivitate
a sistemului. Un astfel de client poate
inchiria doar serviciile unui furnizor pe
o perioada, beneficiind altfel de toate
functionalititile dorite pe perioada in
care are nevoie si fard sd investeasca de-
loc intr-o implementare initiala proprie.

Potentiale
dezavantaje ale SaaS

o Aspecte legate de securitate. Dacd
datele sunt stocate in cloud, securitatea
acestora poate deveni o problema im-
portantd. Organizatiile pentru care se-
curitatea datelor este esentiald pot ocoli
acest inconvenient alegand un furnizor
care poate garanta stocarea datelor in
propria infrastructura.

e Intérzieri in transmiterea datelor. Din
nou, daca datele sunt stocate in cloud,
departe de utilizator, accesarea acesto-
ra poate dura mai mult decat in cazul
sistemelor traditionale. De aceastd
situatie pot fi afectate, de exemplu, sis-
temele care depind de timpi de rdspuns
de ordinul milisecundelor. Si aceasta
problemd poate fi ocolita prin alegerea
atentd a furnizorului cu infrastructura
necesard pentru oferirea standardelor

de calitate cerute de client.

¢ Dependenti de internet. Datele sunt

transferate de la si catre firma care
ofera Saa$ prin internet, ceea ce face
ca o eventuald defectiune a conexiunii
s4 opreasc intregul sistem. In ziua
de azi totusi, existd optiuni accesibile
de internet care functioneazi in para-
metri inalti de calitate, iar pentru cei
care doresc o masura suplimentara de
precautie existd intotdeauna optiunea
achizitiondrii unei conexiuni de rezer-
va. Chiar si in aceste conditii, costurile
Saa$ vor rdméne scdzute in comparatie
cu sistemele traditionale.

o Trecerea de la un furnizor de SaaS
la altul poate fi dificila. In cazul unei
schimbiri de contract, sarcina de migrare -
a datelor de la un furnizor la altul poate fi -

una lenta si dificila, datorita transferului
de volume mari de date prin internet.
Desigur, sistemele traditionale dezvoltate
intern, conform specificatiilor persona-
lizate de business ale clientului si care se
muleaza fidel pe fluxurile de lucru ale
acestuia au beneficiile lor indubitabile:
functii care rezolva probleme specifice

si unice, securitate sporitd a datelor, ca-
pacitate de a modifica sistemul conform
evolutiei ulterioare a organizatiei etc. Cu
toate acestea, pentru institutiile pentru
care costurile de implementare a unui
astfel de sistem sunt inaccesibile sau,

pur si simplu, pentru cele care doresc si
externalizeze o mare parte din activitétile
de IT, solutia SaaS poate fi alegerea cea
mai eficientd, cu conditia alegerii servi-
ciului si/sau furnizorului corect. m

SaaS geospatial, prin GeoMedia Smart Client

GeoMedia Smart Client este
tehnologia creata special pentru
realizarea de aplicatii geospatiale
de tip SaaS, de beneficiile si
functionalitatile careia se bucura
acum un numar mare de clienti din
intreaga lume.

Agrarmarkt Austria (AMA) este
responsabilda pentru monitorizarea
contributiilor agricole pe care UE
le acorda fermierilor austrieci. Cu
ajutorul GeoMedia Smart Client sunt
livrate 5,5 TB de ortofotograme
acoperind 70% din teritoriul Austriei,
astfel iIncéat cei 155.000 de fermieri-
utilizatori pot digitiza cele 4 milioane
de arii functionale agricole exploa-
tate. Fermierii preiau dimensiunile si
atributele parcelelor via web si pro-
duc 500.000 de printuri color (A3)
de doua ori pe an.

Tot In Austria, o companie
privata utilizeaza GeoMedia Smart
Client si ofera SaaS, de 10 ani, unui
numar de 450 de municipalitati cu
peste 2.500 de clienti-utilizatori de
Intranet. Municipalitatile din Austria
sunt in general mici, cu o medie de
5.000 de locuitori sau mai putin.
Pentru ca cele mai multe din ele
nu au resursele de a dezvolta pro-
priile sisteme geospatiale, au ales
sa se uneasca si sa se bazeze pe
un singur centru informatic care le
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deserveste pe toate. Centrul oferd
aplicatii web complete, eficiente si
ieftine si pune la dispozitia clientilor
sai instrumente geospatiale de la
simpla cautare de adresa pana la
analize complexe sau date de me-
diu, planuri zonale, fotografii aeriene,
date cadastrale si multe altele.

Compania Regional Energy Ser-
vices (RDE) sprijind companiile de
utilitati mici si medii si foloseste
GeoMedia Smart Client pentru a
oferi functionalitatile mai multor
aplicatii geospatiale catre 1.000
de clienti din 30 de companii
municipale de utilitati si 150 de
municipalitati din sudul Germaniei.
O solutie SaaS catre respectivele
companii mai mici si municipalitati
a fost in acest caz alternativa cea
mai eficientd, deoarece toate folo-
sesc aceleasi surse de date.

In regiunea Lower Rhing, 43 de
municipalitati si-au unit eforturile
pentru a construi in 1971 Centrul
Municipal Informatic (KRZN). Ast&zi,
cu ajutorul GeoMedia Smart Client,
functionalitatile KRZN sunt livrate
ca SaaS catre municipalitatile mem-
bre oferind 250 de fluxuri de lucru
catre 8.000 de utilizatori finali, care
lucreaza cu 750.000 de parcele de
teren acoperind 4.000km? in Ger-
mania de Nord-Vest.
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Invatamantul superior,
cel mai bine vandut produs la export

Test de personalitate fara veleitati profesionale si joc vechi
de societate, chestionarul lui Proust a devenit mai cunoscut
prin aplicarea sa de catre Bernard Pivot in cadrul emisiu-
nii ,Bouillon de culture". Pornind de la acest model clasic,
am creat un formular complet adaptat, menit sa restituie
imaginea invatamantului superior prin ochii unor persona-
litati care se dezvaluie totodata pe sine, prin raportare
la acest domeniu al evolutiei fiintei. Prof. dr. ing. Ecaterina
Andronescu, presedintele Senatului Universitatii Politeh-
nica din Bucuresti si fost Ministru al Educatiei si Cerce-

tarii, este invitatul acestei editii.

1

Nu este confortabil si vorbesc de-
spre mine. Despre calitati si defecte sa
vorbeasca cei care te cunosc. Acad. Ilie
Murgulescu, unul dintre marii profesori
de chimie ai Roméniei si fost Ministru al
Invitimantului, aprecia cé fiecare dintre
noi este, in cel mai fericit caz, media din-
tre ceea ce crede el si cum il vid ceilalti.

Cel mult pot spune ca ma simt bine
cu profesorul din mine. Imi sunt dragi
studentii si incerc permanent sa-i moti-
vez pentru profesia pe care au ales-o.

2 Incapacitatea de a spune altceva
decat cred si pot argumenta. Incerc si
vad de cele mai multe ori jumdtatea plind
a paharului.

3

Foloseste fiecare minut, pierdut nu
este nici repetabil, nici recuperabil.

A

Vocatia, competenta profesionald, cre-
ativitatea sunt cateva dintre calitdtile pe

B Alexandru Batali

care un profesor trebuie si le aibd. Pentru
a fi profesor trebuie sd ai capacitatea de a
comunica, de a te face inteles, de a ajunge
la studenti cu informatia pe care o trans-
miti. Apoi trebuie sa ai ce sd comunici,
adica sa stapanesti cunostintele, sa le
filtrezi prin mintea proprie si si le restitui
celorlalti intr-o maniera usor de asimilat.
Nu in ultimul rind, profesorul trebuie sa
nu uite ca relatia lui de comunicare este
una omeneascd, se construieste cu priete-
nie, nu prin autoritate, in asa fel incat sa
castige si sa péstreze respectul prin ceea
ce stie si prin modul in care se comporta.
Vrei sau nu vrei esti un model pentru

cei din bénci, in procesul transferului de
cunoastere si de formare a personalitatii.
Dupa cum spunea Noica, intr-o scoald
adevdrata nu se stie cine da si cine pri-
meste. Comunicarea te stimuleaza si pe
tine ca dascal, te elibereazi de stresul din
afara amfiteatrului si iti da satisfactia im-
plinirii lucrurilor cu sens.

5

Apreciez fard niciun fel de rezerve res-
pectul si daruirea pentru scoald. Apreciez
capacitatea de a lucra in echipa in care
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exista respect si determinare. In echipi
este foarte importanta capacitatea de co-
municare, stabilirea obiectivelor, a decizi-
ilor bine argumentate care si conduci la
indeplinirea obiectivelor. In esent3, pre-
tuiesc profesionalismul, pasiunea pentru
profesiune si dorinta de a lasa lucrurile
bine ficute celor care vin.

6

Admir si pretuiesc multe personalitéti
care au valoare profesionald si umand
in egala masurd. Am avut sansa de a fi
eleva unor profesori remarcabili. Nu-i
pot nominaliza pe toti si sigur fac o ne-
dreptate.

Nu pot sd nu incep cu draga mea
invatatoare, care a sidit in sufletul meu
dorinta de a fi dascal. Apoi, pe profesorii
mei de limba roméani din gimnaziu si din
liceu, de la care am invitat bucuria de a
citi, vorbirea corecta a limbii roméne si
respectul pentru valorile literaturii romé-
ne si universale. Nu pot sa o uit pe profe-
soara mea de chimie din liceul Traian din
Drobeta Turnu-Severin, ale carei lectii si
ore de laborator erau fascinante.

Anii de studentie, la Universitatea
Politehnica din Bucuresti, mi-au oferit
sansa de a-i intalni pe unii dintre cei mai
mari dascdli ai acestui neam, pe academi-
cianul Costin D. Nenitescu, de la care am
invdtat nu numai chimia organicé, ci si ce
inseamnd rigoarea si exigenta, pe acade-
micianul Emilian Bratu, decanul studen-
tiei mele, de la care am invétat nu numai
ingineria chimics, ci §i generozitatea si
comportamentul echilibrat si aristocratic,
pe academicianul Serban Solacolu, care
a fost si conducitorul tezei mele de doc-
torat, de la care am deprins cultul pentru
cercetarea stiinfificd. Reprezinta si astdzi
pentru mine icoane la care ma inchin cu
veneratie si respect.
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7

Datorez cariera academica profeso-
rului Octavian $mighelschi, care m-a
convins sa optez pentru invatamant,
apoi profesorilor si colegilor langa care
am evoluat in cariera didactica, de la
asistent la profesor universitar.

8

In sistemul educational fiecare pro-
fesor trebuie sa fie un lider. In istoria
fiecdrei scoli exista personalitéti cu vi-
ziune, care au avut roluri determinante,
precum Gheorghe Lazar, Spiru Haret,
Gheorghe Asachi si mulfi alii ce au '
infiintat scoli, au alfabetizat Romania e
si au format atatea generatii de tineri. - —
Astazi md uit cu multd admiratie spre
lordul Ken Robinson sau spre Salman
Khan pentru modul in care pledeaza
promovarea unui sistem de invatamant
bazat pe dezvoltarea creativitatii si pe
personalizarea invatarii.

9

Sistemul roméanesc de invatamant,
din pacate, este polarizat, iar fiecare
examen national contureaza tot mai clar
aceastd afirmatie. Invitimantul preu-
niversitar are scoli performante, bune
si foarte bune, dar si scoli cu rezultate
mediocre si slabe. De aceea cred ca,
prin politicile educationale, obiectivele
trebuie sé fie adecvate, pe de o parte,
ameliordrii rezultatelor pana la nivelul
standardelor nationale minimale, iar, pe
de altd parte, pentru sustinerea cresterii
performantelor.

Si in invagdmantul universitar se re-
marcd diferente intre universitati, ce
pot fi diminuate doar prin eforturi
sustinute de a atinge standardele de
performanti. Factorul comun, atat
pentru invitamantul preuniversitar,
cat si pentru cel universitar, este
subfinantarea cronica.

1 0 e Prof. dr. ing. Ecaterina Andronescu,

presedintele Senatului Universitatii

De§i cu resurse putine, univer- Politehnica din Bucuresti

sitatile noastre au reusit sd formeze

in multe domenii specialisti apreciagi

pentru competentele lor profesionale,
in tard si in strdindtate. Date recente
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aratd cd 70% din absolventii universitétilor
de stat sunt angajati in mediul privat, iar
70% din absolventii invitdmantului par-
ticular sunt angajati in institutiile de stat.
Si tot datele statistice ne arata ca cele mai
bine “vandute” produse la export sunt ab-
solventii invagdmantului universitar.

Reretul cel mai mare|

Fragmentarea mandatelor de
ministru al Educatiei (la 2,5 ani, 9 luni si
6 luni), care nu mi-au permis finalizarea
unor proiecte incepute.

12 Cel mai bun proiect academic

existent

Au fost mai multe proiecte care au

adus beneficii mediului academic:

o Proiectele TEMPUS din anii 90’

e Proiectele de reforma finantate de Ban-
ca Mondiald

e Proictele de cercetare stiintifici din
Planul National de Cercetare Dezvol-
tare Inovare

e Programele POSCCE si POSDRU din
fondurile structurale europene.

Cea mai buna politica
educationald din ultimii ani

Autonomia universitard asigurata de
Legea 84/1995, completatd cu modifica-
rile ulterioare.

14 ea mai proasta decizie la

ivelul politicii educationale
Limitarea autonomiei universitare si
incercarea de a ,,stipani” sistemul de in-
vatamant prin Legea 1/2011.

15 mportanta corelarii

fertel educa |0nale

Traim intr-o perioadd in care schim-
bérile sunt rapide si au o frecventa si o
amplitudine fira precedent. Se asteapti
de la scoala sd formeze indivizi capabili
de a se adapta si de a face fatd acestor
schimbdri.

Lordul Ken Robinson vorbeste despre
faptul ca trebuie sd-i invatdm pe cei sco-
liti sa fie capabili sd facd “o lume scoasi
din minti’, din mintile lor creative, cu
ideile lor novatoare. Scoala nu trebuie sa
fie racordatd 100% la piata muncii din
prezent, ci trebuie sa pregateascd genera-
tia tdnard si pentru meserii care nu s-au
nascut incd.

Obiectivele majore ale scolii ar tre-
bui sa fie:

o formarea personalitatii creative, inova-
toare;

o achizitii culturale care si-i dea capaci-
tatea de a face fatd schimbdrilor si de a
se adapta permanent;

o formarea competentelor care si-i per-
mitd exercitarea unei profesii.

1 6

,Ca sd poti sa transmiti stiin{d trebuie
sa fli tu creator de stiin{d sau cel putin s3
te straduiesti’, spunea profesorul meu,
Acad. Costin Nenitescu.

Competitia nationald si internationald
in domeniul cercetarii stiintifice si inva-
tdmantului superior este realitatea in care
trdim si careia trebuie si-i facem fata.

Din fericire exista tineri bine pregititi

»Pentru ameliorarea
performantelor

mvatamantulm superior
romanesc va trebui s

intoarcem fata spre
tehnologiile noi.*

si talentati pentru cercetare, dar din paca-
te resursele financiare sunt insuficiente.

Modelul sistemul
educational dezirabil

de replicat in Romania

Societatea noastri si-a pierdut capa-
citatea de a recunoaste valoarea si de a
o pretui. Dacd am fi conectati mai mult
la valorile din jurul nostru, societatea
ar evolua dupi o cineticd mai rapida. In
lume existd mai multe modele perfor-
mante. Lumea lauda modelul japonez si
pe cel finlandez. Important este sa le pri-
vim pe toate si sd incercdm si luam din
acestea ceea ce se potriveste cu traditia
noastrd, pentru ca altfel implantul nu se
va lega de organismul viu. Solutia este s
ameliordm sistemul nostru aducand in el
ce este valoros si ceea ce i-ar putea creste
performanta. Trebuie sa gandim proiecte
care sd ajute scolile bune si foarte bune
sd devina si mai performante, iar pe cele
slabe sa incercdm s le aducem cel putin
la nivelul standardelor minimale.
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Pentru ameliorarea performantelor
sistemului va trebui sa intoarcem fata
spre tehnologiile noi. In anul 2004, pro-
fesorul Salman Kahn de la Universitatea
Harvard a demisionat nemulfumit de
modul de organizare, de nivelul cursu-
rilor si de procedurile de evaluare fira
corelatie cu potentialul intelectual si
cu cinetica acumuldrii cunostintelor
studentilor din formatiile de studiu. A
gandit un sistem personalizat si a orga-
nizat prima platformi de videocursuri.
A inceput cu un cursant, iar in 2012
avea deja 6 milioane. Multiplicarea
acestei idei poate fi cel putin o solutie a
viitorului.

18

In general sistemele cu
inerfie mare, cum este i siste-
mul de invé{dmant, integreaza
putin sau deloc schimbdrile
“revolutionare”. Orice schim-
bare trebuie bine ganditi,
evaluati sub toate aspectele,
cu studiu de impact adecvat.
Procesul unei astfel de abor-
dari trebuie s fie continuu.

In ultimele doui decenii,
trecerea la ciclurile Bologna
a reprezentat o schimbare
importantd in invitaméntul superior. Re-
gindirea programelor de licentd, structu-
rarea programelor de masterat si doctorat
au necesitat o adaptare rapidd, atat sub
aspectul constituirii curriculumului pen-
tru aceste cicluri de invatamant, cat si in
ceea ce priveste predarea i evaluarea.

Schimbarea trebuie si fie permanent
racordata la evolutia cunoasterii i a so-
cietafii.

19 ansa relansarii
nvatamantului superior

Invitimantul superior are nevoie de
cresterea credibilitétii sale atét in tara, cét
si in afard. Performantele absolventilor,
productia stiintifica, vizibilitatea inter-
nationald sunt, fird indoiala, obiective ce
pot fi atinse.

2 0 magine-metafora a
invatamantului superio

Cel mai bine vandut produs la export,
capabil sd propulseze Romania spre dez-
voltare. =
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Incep inscrierile la Innovation Labs

Tinerii pasionati de antreprenoriat si
tehnologie se pot inscrie la hackathoa-
nele care dau startul celei de a doua
editii a Innovation Labs, primul program
de pre-accelerare din Roméania organizat
de TechLounge cu sprijinul Orange si
Microsoft.

Innovation Labs 2.0 este un program
de pre-accelerare adresat studentilor si
tinerilor profesionisti care isi doresc sa
dezvolte propriile afaceri in domeniul
tehnologiei. Acesta debuteaza cu doua
evenimente de 24 de ore care vor avea
loc pe 1 martie la Bucuresti si pe 8 mar-
tie la Cluj. Fiecare hackathon incepe cu
prezentarea ideilor de afaceri ale parti-
cipantilor in fata audientei, urmand ca
echipele sa fie formate in jurul celor mai
apreciate proiecte. Urmeazd 24 de ore in
care participantii vor lucra la dezvoltarea
conceptului de business si a unui produs
minim viabil alaturi de mentori: antre-
prenori, profesionisti si lideri din indus-
trie. La final, echipele isi vor prezenta
ideile de afaceri in fata unuijuriu, iar cele
mai bune 26 de proiecte (16 din Bucu-
resti si 10 din Cluj) vor intra in programul

de pre-accelerare.

In perioada 4 martie-15 mai, echipe-
le selectate la Innovation Labs 2.0 vor
continua sa-si dezvolte propiriile afaceri
lucrand cu antreprenori de top, speci-
alisti si lideri din industrie. Acestea vor
participa la TechTalks, discutii deschise
cu experti din diferite domenii, si vor
beneficia de sesiuni de mentorat care fi
vor ajuta sa rezolve problemele pe care
le intalnesc si sa isi transforme ideile in
afaceri viabile.

Progresul echipelor va fi evaluat in
luna aprilie, atunci cand acestea vor
prezenta pentru prima oara produsele
dezvoltate in fata publicului si vor avea
astfel ocazia sa primeasca feedback de la
experti in domeniu.

Innovation Labs 2.0 se incheie in luna
mai la Demo Day, atunci cand startup-
urile dezvoltate de-a lungul programului
isi vor valida conceptele de business
prezentandu-le in fata juriului format
din investitori, jurnalisti si specialisti in
tehnologie. Cele mai bune proiecte vor
fi premiate si vor beneficia in continuare
de sustinerea echipei Innovation Labs

pentru a-si lansa produsele pe piata si a
continua sa le dezvolte.

~Rezultatele primei editii Innovation
Labs sunt un indicator al calitatii pro-
gramului si al impactului pe care acesta
il are asupra tinerilor. Ne mandrim cu
faptul ca doua dintre echipele absolven-
te au fost selectionate la How to Web
Startup Spotlight, iar o alta echipad a
obtinut finantare si se pregateste sa fisi
lanseze produsul pe piata. Fata de
editia anterioard, Innovation
Labs 2.0 se va desfasura in
doua mari centre universitare
(Bucuresti si Cluj), va crea 26
de noi startup-uri cu potential =
si suntem convinsi ca mul-
te dintre acestea vor
avea succes si se vor
transforma in afaceri
viabile cu rezultate
concrete pe termen
lung!’, a declarat
Andrei Pitis,
Co-Fondator
TechLounge si
investitor. |l

Doua noi clase SMART
la colegiile din Timisoara si lasi

Samsung Electronics Romania, in
parteneriat cu Ministerul Educatiei
Nationale, au inaugurat recent doua
noi clase digitale pentru elevii liceului
Pedagogic,Carmen Sylva” (Timisoara)
si pentru elevii care studiaza in cadrul
Colegiului,Costache Negruzzi” (lasi).
Cele doua noi clase digitale fac parte din

W

proiectul ,Smart Classroom®, initiat anul
trecut in urma parteneriatului semnat
intre Samsung Electronics Romania si Mi-
nisterul Educatiei Nationale in luna iunie
2013. Prima clasa SMART a fost deschisa
n cadrul Scolii Comerciale Superioare
»Nicolae Kretzulescu” din Bucuresti, in
septembrie anul trecut.

»Ne bucuram ca, impreuna cu Ministe-
rul Educatiei Nationale, am inaugurat trei
clase digitale in Romania. Trdim intr-o
lume tot mai digitald, in care tehnologia
are un rol important, mai ales in dome-
niul educatiei. Este si motivul pentru care
am dezvoltat proiectul Smart Classroom,
prin care vrem sda contribuim la dezvol-
tarea abilitatilor digitale ale tinerilor, atat
de necesare pentru job-urile de astazi si
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maine. Acestia vor putea studia utilizand
tehnologie de ultima generatie si vor
putea accesa continut interactiv, util in
pregatirea lor profesionala’, a declarat
Mihaela Stanoiu, Responsabil CSR in ca-
drul Samsung Electronics Romania.
Smart Classroom este un proiect care
ofera o solutie digitala de invatare com-
pleta, care include atat suport hardware
si software, cat si continut digital, adap-
tat curriculumului recomandat elevilor
de liceu. In clasa digital3, care a fost do-
tata cu 31 de tablete Samsung GALAXY
Note 10.1, un E-Board, un Smart TV si
doua laptop-uri, elevii (de clasa a Xl-a si
a XlI-a) vor putea studia cursul optional
»Succesul profesional”. Cursul a fost
dezvoltat de catre Junior Achievement,
iar digitalizarea sa in format HTML a fost
facutd de Read Forward. In plus, proiec-
tul Smart Classroom faciliteaza comuni-
carea in timp real dintre profesori si elevi
siincurajeaza schimbul de experientd cu
alte licee, printr-o platforma cloud. Il
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Romanii de.la Syscom 18

IS intensifica prezenta pe pietele externe

Dupa un an dificil, cu pro-
iecte amanate si licitatii
intarziate, Syscom 18 mi-
zeaza pe un 2014 mult mai
bun. lar primele semne au
inceput deja sa apara, pon-
derea valorii contractelor
externe crescand in cifra
de afaceri a companiei.
Desi provocarile specifice
pietei locale de automati-
zari industriale si sisteme
de masurare nu au dispa-
rut, lon Andronache, direc-
torul general Syscom 18,
preconizeaza o evolutie
pozitiva. = Radu Ghitulescu

upa 24 de ani de activitate,
Syscom 18, una dintre cele
mai importante companii
ce activeazd pe piata ro-
méneascd de automatizdri
industriale si sisteme de
madsurare, fiind lider incontestabil pe nisa
sistemelor fiscale de masurare, atat pen-
tru gaze, cét si pentru lichide petroliere,
a ajuns la un portofoliu de peste 800 de
clienti. Iar multi dintre acestia provin de
pe pietele externe, unde compania romé-
neasca a reusit, in aproape opt ani, sd isi
consolideze pozitia printre jucatorii de
renume mondial.
,»Nu ne-am ficut un scop in sine din
cresterea numarului de clienti, intotdeau-
na acest numadr a fost unul relativ mare,

chiar dacé concurenta este acum din ce in
ce mai puternica. Ceea ce ne-am dorit si
am reusit a fost sé ne folosim experienta
si expertiza tehnica acumulatd pentru a
castiga proiecte complexe pentru clienti
importanti. Si astfel am inceput, din 2005,
sd fim prezenti pe pietele externe, ceea ce
a reprezentat un pas normal in evolutia
noastrd, ficut pe baza experientei cipa-
tate in proiectele derulate in Romania.

In celelalte tiri in care suntem prezenti

la momentul actual (Bulgaria, Ungaria,
Kazahstan, Siria, Iordania, Iran, Irak,
Bahrain, Emiratele Arabe Unite, Algeria,
Congo, Libia - n.r.), proiectele au fost si
sunt similare, fapt care ne-a ajutat sa par-
ticipam la diverse licitatii si sa castigdm

o serie de proiecte. Dintre cele mai com-
plexe aplicatii pe care le-am realizat in
proiectele internationale la care am parti-
cipat se remarcd automatizarea unor stafii
foarte mari de tratare gaze in Kazahstan,
iar dacd vorbim de valoarea proiectelor,
cele mai mari le-am avut in Irak, Iordania
si Bulgaria. De-a lungul ultimilor ani,

am participat la foarte multe expozitii
internationale, am stabilit relatii de par-
teneriat si distributie in multe {éri si, pas
cu pas, am inceput si avem si aplicatii. In
prezent, dorim sd ne extindem prezenta
pe aceste piete si sd avem proiecte cat mai
mari si mai complexe. Ins3, din picate,
suntem slabiti dupa cinci ani de criza
economicd, iar bancile din Roménia fac
orice, numai sprijinirea firmelor locale
nu‘, ne-a declarat Ion Andronache, di-
rectorul general al companiei Syscom 18,
care ne-a precizat ca unul dintre motivele
pentru care compania pe care o conduce
nu si-a deschis inca filiale in strainatate
este lipsa resurselor financiare.
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2014, un an promitator

In pofida acestor dificultii, 2014 se
anuntd a fi unul promitator pentru compa-
nia roméneasca, Syscom 18 semnénd con-
tracte de export pentru acest an in valoare
de aproximativ 2,5 milioane de euro.

»In acest moment, avem contracte
semnate, comenzi primite sau licitatii cis-
tigate de aproape 10 milioane de euro, din
care aproximativ 2 milioane de euro sunt
continudri din 2013, restul reprezentand
contracte noi. In general, aproximativ 30%
din venituri provin din distributie, 60%
din proiectele complexe si 10% din ser-
vice. Din estimdrile noastre si contractele
deja incheiate, ne asteptam ca anul acesta
sd fie mai bun comparativ cu 2013, care a
fost un an foarte dificil pentru noi: multe
proiecte au fost amanate pentru 2014, iar
licitatiile pe plan intern au fost initiate abia
spre sfarsitul anului. Ne mandrim insé cu
faptul ¢4, in 2013, am finalizat Statia fis-
cald de mésurare gaze naturale de la Ruse,
Bulgaria, din cadrul proiectului de inter-
conectare Romania-Bulgaria, un proiect
complex, la cheie, cistigat in urma unei
licitatii internationale. La momentul actu-
al, exporturile — care se bazeazd numai pe
proiecte si sisteme la cheie - sunt din ce in
ce mai importante si necesare si de aceea
ne dorim ca ele sd ajunga sé reprezinte
circa 40% din cifra de afaceri a Syscom 18.
Pentru aceasta, vom insista, in continuare,
pe sisteme de masurare, dar ne vom extin-
de si spre alte tipuri de aplicatii®, precizea-
z4 directorul companiei roménesti.

Dintre proiectele externe importante in
2014 se remarca participarea la realizarea
gazoductului Tasi-Ungheni (un proiect a
carui valoare totald este de 26,5 milioane




de euro si acoperd 10,5 km pe teritoriul Re-
publicii Moldova), comenzile primite pen-
tru sisteme fiscale de mésurare a produse-
lor petroliere in Congo, precum si livrarea
de skiduri fiscale de mésurare a motorinei
pentru o insuld artificiald in Abu Dhabi.
»Experienta noastra in alte tdri din Ori-
entul Mijlociu ne-a favorizat in obtinerea
acestui nou proiect in Abu Dhabi, reusind
astfel sd addugam si Emiratele Arabe Unite
pe lista térilor din Orientul Mijlociu unde
desfasuram proiecte de ani buni. Avind

in vedere potentialul economic ridicat si
resursele energetice din aceastd regiune,
Orientul Mijlociu va avea nevoie continud
de echipamente industriale de mésurare

si control pentru exploatarea petrolului i
gazelor. Pe acest lucru am si mizat cand
am decis sa orientdm o parte consistenta a
eforturilor noastre de business citre aceas-
ta zond"; explicd Ion Andronache.

Provocarile pietei

Desi previziunile pentru anul in curs
sunt pozitive, aceasta nu anuleaza, din
start, provocarile specifice acestui do-
meniu de activitate. Astfel, una dintre

principalele probleme cu care se con-
frunta in prezent este generata de lipsa de
specialisti in domeniul automatizarilor,
un semnal de alarmd in acest sens fiind
lansat de cétre directorul Syscom inca din
2010. La aproape patru ani distantd, situ-
atia nu s-a schimbat: ,Este in continuare
greu sa gisesti ingineri tineri dispusi

sd munceasca si sé invete. Multi dintre

ei pleac in strdindtate sau doresc sa se
angajeze intr-o multinationala. In ultimii
ani, numdrul angajatilor nostri a scazut
de la aproximativ 160, in 2007, la 110 in
prezent, desi cdutdm in continuare tineri
seriosi, care sunt dispusi sa se specialize-
ze in acest domeniu®, ne-a declarat Ion
Andronache.

Un alt aspect specific este cel al certifi-
carilor. Syscom 18 a acordat o atentie de-
osebitd certificérilor si acreditarilor, fiind
printre primele firme roménesti certifica-
te ISO 9001 in 1997 si un deschizitor de
drumuri in multe domenii, multe compa-
nii din Romania copiindu-i documenta-
tiile si procedurile, dupd cum explica di-
rectorul companiei, care precizeaza insa
cd la momentul actual, nu mai investeste
atit de mult in aceastd directie, pentru cd
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firma are foarte multe certificéri si insista
acum numai pe recertificari. ,,Am fi dorit
sd ne certificim in diverse alte domenii
cu organismele europene, dar, din pécate,
legislatia nu ne permite si trebuie sé ne
luptdm cu birocratia, coruptia si orgoliile
din Roménia.“

Principala provocare cu care se
confruntd Syscom 18 este insd una de
imagine, respectiv percepfia compani-
ei roménesti pe pietele internationale:
»Suntem incd un jucitor foarte mic pe
pietele externe, unde suntem perceputi
ca o firma competentd, dar avem un
handicap: venim din Romania, iar multe
firme doresc s lucreze numai cu com-
panii din Europa de Vest sau SUAS, afir-
md Ion Andronache, care incheie insa
intr-o notd optimista: ,Speram ca aceste
prejudecdti sa dispara in timp, mai ales
cd avem prefuri mai bune decét cele ale
firmelor concurente.” =
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Explorarea spatiala poate fi asemanata cu ce a facut Columb la sfarsitul secolului al XV-lea,
insemnand o descoperire de lumi si de restrse noi. Tara noastra si-a castigat de-a lungul anilor
dreptul de a lua parte la aceasta ,aventura” deosebitd si joaca un rol din ce in ce mai serios in
misiunile si proiectele spatiale internationale. Pentru Agentia Spatiald Romana (ROSA), inceputul
de an a fost marcat de participarea in SUA la cele mai importante evenimente mondiale din do-
meniu, unde s-au dezbatut planurile de viitor ale explorarii spatiale, dar si de vizita facuta la sediul
NASA, unde s-au deschis perspectivele unor viitoare colaborari. Dr. fiz. Marius-loan Piso, presedin-
tele ROSA, ne-a prezentat cele mai atractive directii in care Romania este si va fi implicats, de la
constructia completa de nanosateliti, pana la dezvoltarea in tara a unor centre de competenta in

tehnologii spatiale si identificarea de nise in cercetarea spatiala mondiala.

Romania in urma participarii la

Agentii Spatiale de la Washington®?
Forumul este o intalnire la nivel ministerial,
organizata de guvernul american, care isi
propune sé creeze cadrul necesar obfinerii
unei decizii politice globale referitoare la
marile proiecte de explorare spatiald. Parti-
ciparea de anul acesta a fost relativ restric-
tiva. Au fost invitate doar 30 de tari, printre
care si Romania, tara noastra fiind con-
sideratd una dintre tarile cu o contributie
sensibild la explorarea spatiald. Cu ocazia
Forumului, guvernul american a luat de-
cizia de a prelungi durata de viata a Statiei
Spatiale Internationale (SSI) cu incid patru
ani, pand in 2024. Aceasta este o decizie fa-
vorabild Roméniei, organizatiile romanesti
interesate putdndu-se implica activ in pro-
gramele derulate in cadrul Statiei Spatiale.
Datorita apartenentei sale la Agentia Spati-
ald Europeana (ESA), Roménia participi la
programele stiintifice ale SSI, un exemplu
fiind The European Programme for Life
and Physical Sciences.

In calitate de Stat Membru cu
drepturi depline al ESA, in ce misiuni

Tara noastra participa la misiunea Exobi-
ology on Mars (ExoMars), programata si
fie lansata in 2016, prin proiecte legate de
frdnarea la intrarea in atmosfera rarefiata

a planetei Marte. In Romania se vor testa
parasutele de frénare si se vor face studii
teoretice si experimentale referitoare la

modelarea numerica a intrarii in atmosfera.

In cadrul Institutului National de Cercetare
Dezvoltare Aerospatiala ,,Elie Carafoli” se
vor face incerciri in sufleria trisonicé in
mediu de gaz rarefiat.

Roménia va participa la JUpiter ICy
moons Explorer (JUICE), o misiune ce va
fi lansatd in 2022. Scopul acestui program
este sd studieze planeta Jupiter
si satelitii sai naturali, pentru a
afla cum se formeaza planetele
si conditiile prielnice vietii,
si va investiga posibilitatea
existentei vietii pe satelifii lui
Jupiter. Momentan se decide
rolul fiecirui partener implicat.
Romania si-a exprimat dorinta
de a participa la misiune prin
crearea la nivel de laborator
a conditiilor speciale in care
se va desfisura misiunea,
respectiv simularea mediului
de radiatie. Aceasta abordare
deschide o nisd importantd in
Europa si in lume privind acest
tip de experimente spatiale.

In apropiere de Jupiter nivelul
de radiatie este foarte ridicat

si trimiterea de echipamente
care nu au fost testate in aceste
conditii creste riscul defectérii
rapide, ducand la compromite-
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rea misiunii. Simularea mediului de radiatie
este dificild si se poate face momentan doar
in doud locuri din lume, costurile fiind
foarte mari. Un al treilea loc unde se pot
face astfel de teste este Platforma Magurele,
unde se studiazi posibilitatea utilizarii la-
serilor de foarte mare putere in generarea
controlatd de radiatii, importanta pentru
orice misiune spatiald. Momentan, fie ci
testezi un satelit de 5 tone, fie unul de 2 kg,
costurile sunt similare. La Magurele putem

Dr. fiz. Marius-loan Piso,
presedintele ROSA




sa obtinem o reducere semnificativa a cos-
turilor pentru sistemele mici. In urma intal-
nirii de la NASA, administratorul Charles
F Bolden a afirmat cd, daci se va reusi acest
lucru in cadrul misiunii JUICE, Roméania
va fi implicata in viitoarele teste pentru
misiunea de explorare a satelitului planetei
Jupiter, denumit Europa.

Ce beneficii au rezultat in urma
vizitei la sediul NASA?

Am stabilit colaboriri in proiecte de explo-
rare planetard in domeniul nanosatelitilor,
in cadrul proiectului QB50, care va lansa
peste aproximativ 1 an si 3 luni o constelagie
de 50 de nanosateliti de tip CubeSat 2U, de
dimensiunea 20x10x10 cm’®. Institutul de
Stiinte Spatiale va construi doi dintre cei 50
de sateliti, RoBiSAT-1 si RoBiSAT-2, care
vor integra, pe langd solutii tehnologice

de realizare a comunicatiilor radio pentru
schimb de date si comenzi intre doi sateliti
identici aflati pe orbita terestra joasd, in-
strumente pentru studiul termosferei joase,
o zond putin cercetatd pand in prezent.
QB50 va forma astfel o constelatie de 50 de
»mini-laboratoare’, care vor mésura para-
metrii caracteristici paturilor superioare ale
atmosferei terestre, oferind o cantitate de
date fard precedent, care vor permite moni-
torizarea ,,in situ” a proceselor de interes si
totodatd verificarea si imbunatitirea mode-
lelor existente.

Cu NASA vom continua cercetdrile
incepute in 2000 in domenii precum agri-
cultura de precizie, telemedicina pentru
zone mai putin accesibile si managementul
dezastrelor. Pentru construirea sistemului
de agricultura de precizie exista programul
american Landsat, care asigura monitori-
zarea agricola prin fotografierea continua
a Pamantului. O imagine are o rezolutie de
32 m, iar monitorizarea aceleiasi zone se
face cu o periodicitate de o luna. In acest
context, intentiondm sa construim un satelit
care sé facd observatii in acelasi spectru ca si
Landsat, dar care si fie mai mic si sa aibd un
grad de acoperire a solului mult mai mare.
Noul satelit va genera o imagine de o rezolu-
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tie mai mica, dar va acoperi o banda de 600
de km litime, teritoriul Romaniei putind fi
astfel acoperit complet cam o data la doud
saptdmani.

In plus, intenfiondm ca specialistii NASA

- sd asigure un review pentru proiectele na-
- tionale din domeniul spatial coordonate de
- ROSA, urmand s identifice viitoare posibile

colaborari. O astfel de abordare va creste
calitatea proiectelor si a increderii politice la

- nivel national. In esentd, ROSA este interesa-
- td sd facd o corelare intre tematica proiectelor
- noastre si cea a proiectelor NASA pentru a

identifica noi oportunitati de colaborare.

Vom trimite citre NASA si un set de
oferte din partea organizatiilor romanesti,
cele mai bune urménd si fie supuse atentiei
furnizorilor. Acestia vor alege si colaboreze
cu acele companii care le pot satisface cerin-
tele si exigentele. Nu in ultimul rdnd, admi-
nistratorul NASA va face in aceastd vard o
vizitd oficiala in Roménia.

Care este rolul jucat de ROSA in
evolutia cercetarii spatiale din
Romania si a cercetarii romanesti?|

ROSA joaci un rol de coordonare orizon-
tald. Nu avem in subordine institute, dar
coordondm proiecte si asigurdm cadre de
colaborare. In relatia cu ESA, Romania pla-
teste anual o contributie care se returneaza
in tara sub forma de contracte. Misiunea
cea mai complicatd pe care ROSA o are este
aceea de a convinge industria sa lucreze
pentru zona spafiala, o piata foarte inchis,
dar si foarte profitabild. Dacé organizatiile
care participa la programele ESA obtin re-
zultate bune, atunci au avantajul de a deve-
ni furnizori unici in zona europeand pentru
produsele si serviciile oferite.

ROSA coordoneaza programul national
STAR — ,,Space Technology and Advanced
Researchy] care asigura entitéfilor nationale
suportul pentru a participa cu succes la
programele ESA. In acest program am creat
sapte Centre de Competenti in Tehnologii
Spatiale, fiecare centru reprezentind o zoni
de tehnologie si de stiintd unde Romania
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sd poatd avea peste 5-6 ani competente in
domenii de nigd precum: dezvoltarea de
tehnologii pentru nanosateliti; senzori inte-
ligenti si tehnologii tip ,,big data”; simularea
mediilor de radiatie crescutd; lansatoare
pentru rachete de mici dimensiuni; telede-
tectie si observarea suprafetei terestre; pre-
gétirea asistata de calculator a astronautilor
sau studiul Marii Negre.

Ne puteti oferi cateva exemple de
aplicatii spatiale deja transferate in
aplicatii de utilitate publica?

»Land cover and land use” este o aplicatie
care, prin imagerie satelitard, a determinat
ce se afld pe fiecare teren in parte din Ro-
mania. Proiectul este utilizat de Ministerul
Administratiei Publice si de Ministerul
Agriculturii si Dezvoltérii Rurale, iar infor-
matiile sunt actualizate periodic. Alt proiect
cu impact economic major a fost ,,Land
Parcel Identification System, care a asigurat
controlul de calitate al subventiilor agricole.
Ca s va dau un exemplu, fira informatiile
furnizate de acest sistem suprafata judetului
Brasov iesea mai mare cu 10%...

Care este realizarea cea mai
importanta a ROSA?

De-a lungul anilor ROSA a reusit s mentind
un sistem stabil, atat pentru cercetare si dez-
voltare tehnologica, cat si pentru industrie.
Momentan sunt peste 100 de entitati de cer-
cetare care ne sunt colaboratori tradiionali,
iar 75 lucreaza sau indeplinesc conditiile sd
lucreze cu ESA, fiind deja inscrise in baza lor
de date drept potentiali furnizori. In planul
resurselor umane, datorita faptului ci in
Romania a existat o experientd serioasd in
domeniul nuclear, aerospatial si spatial, am
reusit si mentinem si sd utilizim o parte
din aceastd expertizd si am reusit sd credm o
generatie noud de specialisti, care lucreaza in
continuare in domeniu, in tara. Aproximativ
600 de profesionisti muncesc cu norma in-
treagd in proiectele pe care le coordondm.

La nivel european, ROSA este lider
regional in zona Europei de Est. Faptul
cd am reusit s3 fim a doua tard fosta so-
cialista care a devenit Stat Membru ESA
este cel mai bun rezultat din ultimele doua
decenii. In aceastd perioadd am reusit s3
agregim cercetarea fundamentald cu cea
aplicativa, cu universititile si cu industria
si sd credm consortii care colaboreaza
foarte bine in proiecte importante. =
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IFA - traditie
si valori identitare

De obicei, cand oamenii vorbesc despre traditie se refera la
ceva ce tine de trecut Din punctul meu de vedere, ea nu ra-
mane sigilata intr-un timp apus, revolut, ci strabate prezentul
intr-o anumitd manierd, ca un fir calduzitor. In traditie se afla
resortul mental, afectiv si spiritual ce orienteaza, adesea in
forme mai putin vizibile, optiunile, deciziile si comportamente-
le noastre. Traditia perena a IFA include daruire si demnitate
puse in slujba scolii romanesti de Fizica. Include incurajarea
si stimularea tinerilor ce pasesc cu multa pasiune pe tara-
mul fascinant al stiintei, a celor care nu privesc studiul ca
pe o datorie, ci, cum spunea Einstein, ‘ca pe un prilej demn
de invidiat, ce te invata ce inseamna influenta eliberatoare a
frumusetii pe taramul spiritului, pentru bucuria ta personala
si beneficiul comunitatii careia va apartine munca ta de mai
tarziu', E Dr. Florin Buzatu, director general IFA

in spiritul acestei tradiii a

luat nastere o alta: acordarea

distinctiilor IFA tinerilor care

s-au remarcat prin rezultate

deosebite la olimpiadele

internationale de fizic (in
principal), profesorilor coordonatori ai lotu-
rilor de olimpici de fizici la nivel universitar
si liceal, precum si unor personalitai ale
fizicii romanesti, in semn de apreciere pen-
tru activitatea si realizirile acestora, multe
dintre ele legAindu-si numele de IFA.

Distinctii pentru olimpici

Astfel, in cadrul Simpozionului ce a avut
loc in data de 17 decembrie 2013, IFA

a avut placerea de a acorda diploma de
onoare, premiul si medalia IFA urmétori-
lor absolventi eminenti ai Liceului Inter-
national de Informatica Bucuresti pentru
performantele obtinute la Olimpiada
Internationald de Fizicd, editia 2013-Co-
penhaga, Danemarca (al 3-lea an consecu-
tiv in care au fost medaliati international):

Dan Cristian Andronic, actualmente stu-
dent la Univ. Princeton din SUA, medalie
de aur, si Sebastian Florin Dumitru, in
prezent student al Universitatii Cambridge
din Marea Britanie, medaliat cu argint.

Diploma de onoare i premiul IFA au
fost acordate urmétorilor olimpici (tot de la
Liceul International de Informatici), pen-
tru rezultatele remarcabile la aceeasi olim-
piada: Cristian Alexandru Frunza, clasa a
XI-a, medalie de aur, Tudor Ciobanu, clasa
a XII-a, medaliat cu argint, Denis Turcu,
clasa a XII-a, de asemenea argint (aldturi de
una de aur si alta de bronz obtinute tot in
2013 la alte 2 olimpiade internationale) si
Horia Petru Nicoldescu, clasa a XII-a, me-
daliat cu argint, insé la Olimpiada Interna-
tionald Pluridisciplinard ,Tuymaada” 2013,
din Rusia, proba de Fizica.

Tot la olimpiada ,Tuymaada” 2013, proba
de Fizica, au participat si elevi ai Colegiului
National de Informatici ,,Tudor Vianu’, Bu-
curesti, premiati de asemenea de citre [FA
pentru rezultatele lor de exceptie: Cristian
Zaharia, clasa a XII-a, medalie de argint,
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Cristian Dutescu, clasa a XI-a, medalie de
argint, Bogdan Alexandru Cionci, clasa a
XI-a, premiul special, precum si urmatorii
doi elevi, care au participat la Simpozion
prin aplicatia Google Hangouts: Ioan Ignat,
clasa a XI-a, Colegiul National ,,Mircea cel
Batran” Constanta, medalie de aur si Raul-
Alex Pipis, clasa a XII-a, Colegiul National
»lancu de Hunedoara’- Hunedoara, medalie
de argint si premiul special pentru cea mai
bund lucrare experimentala.

Rezultatele obtinute de acesti tineri
minunati si de profesorii care i-au pregatit
sunt o expresie nu numai a unei inteligen-
te aparte, cAt mai ales a unei implicari su-
fletesti, a unei conlucrari intre seriozitate,
munca si pasiune.

Diplome
pentru cei mai buni

In spiritul traditiei Simpozionului IFA, de
a fl un eveniment pentru cei mai buni, au
fost decernate diplome de onoare:

Liceului International de Informatica
Bucuresti, care inci de la infiintarea sa, in
anul 1995, a pregitit elevii pentru olimpiade
Nationale si Internationale aducénd Ro-
ménia an de an in primele locuri din topul
olimpicilor internationali.

Facultitii de Fizica, Univ. Bucuresti,
pentru daruirea si profesionalismul ce au
definit aceasta institutie de-a lungul activi-
taii sale didactice i de cercetare in vede-
rea formarii tinerelor generatii de fizicieni,
precum si pentru coordonarea pregatirii
loturilor de olimpici.

Doamnei prof. Rodica Ionescu-Andrei,
de la Liceul International de Informatica
Bucuresti, in semn de inalta apreciere pen-
tru déruirea si profesionalismul de care a dat
dovada de-a lungul indelungatei sale cariere
dedicata educirii tinerelor generatii.

Printre participan{i s-au numarat si
doamna psiholog Elvira Alexandrescu



Cercetare&invatamant superior/Fizica

(Medicover Roménia), prof. dr. Delia
Davidescu (Liceul International de In-
formaticd si Facultatea de Fizica a Univ.
Bucuresti) si prof. dr. Adrian Dafinei
(Univ. Bucuresti) carora IFA le-a adresat
scrisori de multumire pentru contributia
deosebita in construirea si promovarea
unei culturi a performantei in fizica.

O parte dintre participanti au prezentat
realizarile pe anul 2013 si perspectivele
diferitelor proiecte aflate sub coordonarea
IFA: dr. Mihaela Baibarac - secretar stiin-
tific al programului de cooperare cu CEA,
dr. Bogdana Mitu, secretar stiintific al
programului Fusion for Energy - Roma-
nia, dr. Francisc Aaron, secretar stiintific
al programului RO-CERN, dr. Midalina
Vlad - sef unitate EURATOM-MEJC din
Romania, din cadrul programului EURA-
TOM-Fuziune, dr. Florin Spineanu (EU-
RATOM-MedC).

Medaliile IFA acordate
personalitatilor

Evenimentul a continuat cu decernarea
medaliilor IFA unor personalititi cu o
contributie aparte atat in domeniul fizicii,
cat si in cel al managementului cercetérii si
al comunicrii:

Prof. Univ. Dr. Stefan Antohe,
decanul Facultatii de Fizica,
adresandu-se olimpicilor premiati de IFA

Prof. Dr. Nicolae-Victor Zamfir
primind medalia IFA din partea dr. Florin Buzatu

Domnului Prof. Dr. Nicolae-Victor
Zamfir de la INCD pentru Fizicd si In-
ginerie Nucleard Horia Hulubei (IFIN-
HH), pentru contributia deosebita la dez-
voltarea Platformei de Fizica Mégurele,
pentru intreaga activitate stiin{ifica si ma-
nageriald prin care a deschis noi drumuri
cercetdrii romanesti.

Domnilor Acad. Ionel-Valentin Vlad
de la INCD pentru Fizica Laserilor, Plasmei
si Radiatiilor si Dr. Alexandru Aldea de la
INCD pentru Fizica Materialelor pentru
contributia deosebitd a Domniilor lor la
cresterea vizibilitatii si rolului Fizicii roma-
nesti pe plan national si international.

Domnului Andrei Dorobantu, pentru
dedicatia si profesionalismul de care a dat
dovadi in promovarea imaginii fizicii roma-
nesti, in diseminarea rezultatelor si valorilor
cercetdrii romanesti.

Retrospectiva anului 2013

Privind retrospectiv anul 2013, as incepe
cu o concluzie: prin activititile desfdsurate,
IFA a continuat si contribuie la consolida-
rea cercetdrii de fizicd din Roménia si a co-
laboririi intre institutiile de profil, atit prin
organizarea seminariilor stiintifice de larg
interes pentru institutiile de pe Platforma
Migurele si din tard, ct si prin proiectele
si programele nationale si internationale in
care este implicatd. Demn de amintit este si
faptul cd IFA participd aldturi de alte 11 in-
stitutii in consortiul proiectului ,,Elaborarea
strategiei nationale in domeniul CDI pentru
perioada 2014-2020”, sub coordonarea
Unitatii Executive pentru Finantarea Invat3-
méntului Superior, a Cercetérii, Dezvoltarii
si Inovérii (UEFISCDI).

In luna decembrie a anului 2013, IFA
a participat in calitate de co-organizator

Cei mai mici pasionati de fizica,
la evenimentul ,Scoala Altfel"

la evenimentul ,,Christmas lecture”, aflat
la prima editie in afara UK, sub Inaltul
Patronaj al A.S. Regale Principesa Moste-
nitoare Margareta a Romaniei, aldturi de
Academia Roménd, Filarmonica George
Enescu si Clubul Rotary Bucuresti-Cur-
tea Veche. La acest eveniment, dedicat
aniversdrii a 125 de ani de la inaugurarea
Ateneului Roman, profesorul emerit Tom
Kibble de la Colegiul Imperial din Londra
a sustinut prima conferintd de Craciun cu
tema ,,Din ce este facutd lumea?”.

Doui manifestéri de care imi amintesc
cu placere sunt ,,Scoala Altfel” si ,,Noaptea
cercetitorilor”. Prima dintre aceste ma-
nifestéri anuale, desfasurati in perioada
1-5 aprilie 2013, se adreseazi in principal
elevilor de scoald generala si liceu. Acestia
au fost invitati, de cétre institutele de pe
Platforma Migurele, s petreaca cateva ore
intr-un alt univers ... cel al stiintei. La cea
de-a doua, ce a avut loc in data de 27 sep-
tembrie 2013 si organizata sub egida Uni-
unii Europene, de catre Univ. ,,Alexandru
Ioan Cuza” din lasi, IFA a participat in ca-
litate de co-organizator aldturi de alti par-
teneri din Bucuresti si din tard. Copiii sunt
in mod natural curiosi si creativi, iar astfel
de evenimente au fost si sunt 0 modalitate
excelentd de a le oferi sansa unei scurte in-
cursiuni pe taramul mirific al stiintei care,
prin farmecul ei, ii va determina, poate,
pe multi s ramana aici si si-i cerceteze
misterele. S nu uitdm ins3, ci o educatie
completd include si cultivarea unor valori
morale, ce trebuie sa ddinuie si sd se rega-
seasca atat in constiinta celor varstnici, cat
mai ales in a celor tineri: binele, frumosul,
dreptatea, adevirul, cinstea.

Toatd tradifia este aici. Mai riméne sa si
intelegem, iar apoi sa facem lucrurile potri-
vit acestei intelegeri. =
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Cercetare&invatamant superior/Universitatea alternativa

Nevoia unui sistem de educatie
mai flexibil, mai orientat catre
practica si mai personalizat i-a
determinat pe cei patru fonda-
tori ai CROS (Centrul de Resurse
pentru Organizatii Studentesti
sa-si propuna ca tinta crearea
unei universitati alternative,
centrata pe student. Povestea
revoltei lor impotriva sistemului
romanesc rigid de invatamant

a inceput in urma cu 10 ani, pe
vremea cand erau studenti in Po-
litehnica Bucuresti. il Luiza Sandu

e la proiecte care premiau

profesorii inspirationali,

péna la campanii nationale

de constientizare, tinerii au

incercat mai bine de 4 ani

diverse strategii de a influenta
schimbarea din interior. In 2007, pentru ci
schimbarea mult asteptatd nu mai venea, au
ajuns la concluzia ci solutia e crearea unui

~

b

alt sistem, paralel: o universitate alternativa.
Primul pas a fost organizatia CROS, nucleul
acestei viziuni.

»Din nevoie, am inceput sd organizam
evenimente cu companii, pentru a mai
micsora putin decalajul dintre pregitirea de
care au nevoie studentii sau absolventii care
vor sd se angajeze in companii si ce le oferea
de fapt facultatea. In acelasi timp, nevoia de
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Universitatea
alternativa da
startul revolutiel
In educatie

socializare intre studenti era foarte mare.
Nu exista o comunitate de studenti, o viata
mai bogata, atét culturald, cét si sociala si
profesionald. De aici am inceput sd ne im-
plicdm individual, dupa care am inceput
sd colabordm intr-o organizatie. Incercam
sd reformdm cumva sistemul. Dupd multe
incercari, am ajuns la o concluzie: decét sa
te lupti cu sistemul, mai bine ne facem noi



Cercetare&invatamant superior/Universitatea alternativa

propria universitate, asa cum o vedem. Asa
a apdrut CROS’, povesteste Violeta Maria
Serbu, co-fondator CROS.

Sloganul pe care l-a avut CROS de la
inceput e Sharing attitude, impartaseste ati-
tudine. ,,Ca sa produci schimbare, ai nevoie
de atitudine, de curaj, de initiativé, dar in
acelasi timp e nevoie de colaborare. Miza
este de fapt sa facem Roménia sa se schimbe
asa cum isi doresc tinerii si de aceea am ple-
cat de la organizatiile studentesti. Universi-
tatea alternativd este un proiect dezvoltat pe
infrastructura CROS, care este un ONG cu
misiunea de a creste impactul organizatiilor
studentesti in societate®, adaugd Violeta.

Reteta succesului®?
Autonomia in invatare

Tinerii propun prin Universitatea alter-
nativd un alt model, bazat pe autonomie in
invétare, invatare activa in proiecte reale si
invatare sociald in comunitéti de practici.
Proiectul este finantat deja atit de compani-
ile partenere, cat si prin taxele studentilor.

»Majoritatea studentilor i-am recrutat
din voluntarii organizatiilor studentesti.
Acum ne orientdm tot mai mult spre lice-
eni, insemnénd clasele a XI-a si a XII-a,
am avut cate 2-3 in fiecare an, dar vrem sd
crestem proportia. Sunt oameni care fie
au facut voluntariat in liceu, fie vor sé facd
asta si noi o sa-i indreptdm cétre potentiale
organizatii studentesti sau de tineret unde
pot s facd si voluntariat. Important este
sd aibd un mediu de practica, dincolo de
programele pe care le oferim noi. Esenta
universitatii alternative este sd fii capabil
sd iei invatarea in propriile maini. Aceasta
ni s-a parut noua ci este diferenta funda-
mentald intre sistemul traditional si acest
sisten’, spune Violeta Serbu.

In acest moment existi trei comunititi
de practici: HRemotion - din 2008, co-
munitatea tinerilor pasionati de resurse
umane, New Media School - din 2009,
comunitatea tinerilor pasionati de arta de a
comunica si Syncer School - din 2012, ma-
nagement $i antreprenoriat.

»In 2013, am format doua grupuri noi pe
domeniile educatie si vanzari, care vor con-
stitui nucleul unor noi comunitati de prac-
tici. In urmdtorii 2 ani intentionam si dez-
voltdm si o comunitate dedicatd domeniului
IT si ingineri€’, precizeazd Violeta Serbu.

Un an de studiu in modelul alternativ
este echivalent in termeni de volum de
munci cu 60 credite ECTS, adicd un an de
studiu complet (full time study) la orice uni-

versitate din Europa.

Costul anual pentru fiecare student este
de 2.000 de euro, dar studentii contribuie
anual cu doar 550 de euro.

»Taxa de 2.000 de euro este rezultatul a
doua decizii strategice. Pentru primii 4 ani
de functionare ai Universitatii Alternative,
taxa anuald va fi mai micd sau cel mult egald
cu costurile de functionare. Avind in vedere
numdrul mic de student, aceste costuri
depisesc acum 2.500 euro/student/an. Dife-
renta este investitia pe care echipa noastrd o
face pentru ca un astfel de proiect s fie po-
sibil. Costurile de functionare acopera cele
peste 100 de ore de sustinere individuald
(coaching, mentorat, consiliere pentru au-
tonomie in invatare si atelier de networking
si branding personal), accesul la peste 100
de evenimente anual (traininguri, cursuri,
conferinte etc.), o tabara de vara de 6 zile,
programele de Internship, Rent-a-Team
si Incubatorul de afaceri la care se adauga
accesul la Learning House, Media Lab, Bi-
blioteca, platforma online si platforma de
socializare «The Game». Cele 18 programe
de invatare i procesele suport (fundraising,
management financiar, comunicare) sunt
administrate de o echipd de 14 angajati.
Astfel, aproximativ 1.000 euro/an pe student
reprezinta contributia partenerilor nostri
educationali in servicii si voluntariat. Cei 35
de coachi profesionisti, cei 45 de consilieri
pentru autonomie in invatare sau cei peste
50 de profesionisti experimentati care sustin
cursuri sau traininguri in cadrul universita-
tii sunt voluntari. Incd 450 de euro/student/
an atragem prin sponsoriziri din partea
companiilor partenere si prin accesarea lini-
ilor de finantare pentru tineret si educatie’,
explicé co-fondatoarea CROS.

Drumul catre certificare

In antreprenoriatul social, scopul nu este
maximizarea profitului, ci maximizarea
impactului social, cred fondatorii CROS. De
aceea, si-au propus ca in 20 de ani sd contri-
buie la transformarea profunda a sistemului
educational, prin implicarea a 200.000 de oa
meni, iar in 10 ani numarul studentilor din
campusurile universitare sa ajungd la 5.000.

Insd, pani la implinirea acestui vis fru-
mos, ,,revolutionarii alternativi“ mai au de
trecut un hop: obtinerea unei certificari si
crearea unui statut, ca organizatie cu perso-
nalitate juridica separata.

»In prezent, Universitatea alternativa este
intr-o faza de tranzitie, un statut efectiv o
sd aibd cam intr-un an. Certificarea este in
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acest an prima prioritate ca dezvoltare. Am
avut discutii cu Agentia Romand de Asi-
gurare a Calitétii in Invatimantul Superior,
le-am spus care sunt planurile noastre, pen-
tru a vedea ce ar fi mai indicat sa incercim
pe zona de certificare in viitorul apropiat.
Am aflat ca mai existd speranta pe zona de
calificari, adici nu diplome de invatdmant
superior, ci calificari profesionale, cum e cea
de formator. Poti si te formezi profesional,
fard sa depinzi de diploma de la Ministe-
rul Educatiei, care e de studii superioare
sau medii. In Europa sunt tiri care aplici
recunoasterea invatarii dobandite pe alte
cai decét formale si se dau puncte de credit
transferabile. Asadar, noi putem doar s
acordam calificiri profesionale, care nu tin
loc de diploma de studii superioare, dar tin
loc de a demonstra o competentd la un an-
gajator’, spune co-fondatoarea CROS.

Deocamdati, tinerii au lansat propriul
sistem de evaluare si certificare, cel de
badge-uri. ,,Care e rolul unei diplome?

Sé-ti recunoasca niste competente, pen-
tru ca cineva si considere ci esti credibil
pentru angajare. Ne-am gandit sd credm o
interfatd, prin care cineva poate si verifice
competentele scrise pe diploma. Ideea ne-a
venit de la initiativa Mozilla Foundation
care are sistemul Mozilla Open badges.
Suntem in faza pilot cu acest model. Am
avut cite un student din domeniile resurse
umane, antreprenoriat si comunicare care
si-a creat un portofoliu online pentru care
putea si primeasca badge-uri. De exemplu,
cineva a postat 0 poza cu un tricou pe care
l-a primit ca recunoastere ca voluntarul
anului de la o companie, niste testimoni-
ale de la oamenii cu care a lucrat. Practic,
dovezi concrete ca persoana respectiva are
acea valoare in spate. Astfel, incercim si
dezvoltdm un sistem alternativ in care sd
adunam cat mai multe dovezi si badge-urile
acestea si fle acordate o data pe baza dovezi-
lor si o data pe validarea expertilor’, explicd
Violeta Serbu.

Din fericire pentru alternativa propu-

s de CROS, in companii sunt oameni
deschisi, care inteleg c nu conteazd atéit de
mult diploma, ci ce ai produs pana atunci.
In plus, generatiile de studenti care trec pe
la CROS devin viitorii specialisti din com-
panii si ei sunt primii care vor accepta si vor
intelege acest sistem.

»Cand o sa ajungd copiii nostri studenti,
probabil atunci o sd se vadd schimbarea cu
adevirat. Revolutia educatiei vine i din ide-
ea de a face din educatie salvarea Roménief’,
concluzioneazi Violeta Serbu. [
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Radu Jugureanu, directorul departamentului de eContent din SIVECO Romania:

yocoala viitorului
inseamna sa uiti ca exista
metodologia predarii*

.Marele motor zgomotos al schimbarii este tehnologia’,
spunea Alvin Toffler, cunoscutul scriitor si futurolg ame-
rican. Unul dintre domeniile unde tehnologia produce
schimbari vizibile extrem de rapid este educatia. Mediul
academic a imbratisat noile inovatii insa, pentru a se alinia
cu secolul digital in care traim, are nevoie de accelerarea
utilizarii IT&C in salile de curs. Lucru posibil si cu ajutorul
companiilor IT&C, care si-au orientat tot mai mult strategii-
le inspre sectorul educational. Radu Jugureanu, directorul
departamentului de eContent din SIVECO Romania, a stat
de vorba cu Market Watch despre ,Clasa viitorului® si rolul

nailor tehnologii in educatie.

La Congresul Educatiei au fost prezen-
tate modele de continuturi educationale
bazate pe curriculum integrat transdis-
ciplinar pentru matematica si stiinte si
discipline socio-umane, utilizind tehno-
logii dedicate, precum tablete cu sisteme
de operare Windows si Android, ecrane
de proiectie, table interactive, dispozitive
multi-touch, tehnologia augmented reality.

Practic, in expozitia Clasa Viitorului
au fost simulate doua sili de clasa (din
ciclurile primar, gimnazial si liceal) in
care elevi de la Colegiul National Grigore
Moisil, Liceul Teoretic nr. 1 Popesti Leor-
deni, Colegiul National de Informaticd
Tudor Vianu si Liceul Teoretic Nicolae
Torga au experimentat modul de invatare
personalizat, pe echipamente hardware

M Luiza Sandu

portabile, demonstrand céd procesul de
invatare poate avea loc oriunde, departe
de clasa fizicd, rimanand in acelasi timp
conectati cu colegii si profesorii lor.

Tradus foarte simplu, ar insemna
spargerea zidurilor scolii, prin urmare,
toti factorii implicati profesori, asistenti,
reprezentanti ai sistemului scolar, parinti,
societatea civila, strada, trebuie si con-
vearga catre acest lucru.

Ceea ce gdindeam acum un an despre
scoala viitorului deja este scoala prezen-
tului, dar intotdeauna trebuie sd privesti
ceea ce va fi in fata. In prezent, am ajuns
la momentul c4nd trebuie sa spargem
ziduri, sd apelam la mobilitate, trebuie
sa-i ofer copilului continut educational
care sd-i facd plicere. Trebuie sa am tabld
interactivd, dar si tabla neagri pe care sa
scriu cu creta, trebuie sd am tablete cu
manuale digitale, profesori instruiti, co-
nectivitate. Toate aceste elemente trebuie
sa fle prezente in viata scolii.
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In prezent, SIVECO lucreazi la mo-
dele de manuale digitale, avem 8 astfel
de manuale pe discipline socio-umane,
matematica si stiinte, manuale cu o
conotatie transdisciplinard important.
Eu consider ca aceasta este directia pe
care trebuie s& mergem: elevul trebuie sa
inteleaga de ce face matematica si unde e
bund matematica intr-o relatie umana. Vi
dau un exemplu din familia mea. Fata mea
studiaza sociologia si face un doctorat in
sociologia fericirii la Londra. Doctoratul
pe care il scrie este despre identificarea
unor metrici cu care si se mésoare feri-
cirea. Ai putea spune ci este o problema
socio-umand, pentru ci este vorba despre
sociologie, dar de fapt ea lucreaza cu niste
matrice n dimensionale, din care extrage
acele metrici care pot masura fericirea si
pot transforma GDP-ul (n.r. - PIB-ul), ca
mdsurd a bundstérii unei natiuni, in GHP,
Gross Happiness Product. Acolo este o
matematica pe care eu nu o mai inteleg, cu
toate cd am predat matematicd. Existd insd
o transdisciplinaritate. Toatd abordarea pe
care noi trebuie s-o0 avem in scoala trebuie
s4 fie una de tip transdisciplinar. Intrepa-
trunderea disciplinelor pentru generarea
unui raspuns. Deocamdati noi nu stim sd
punem intrebirile foarte corect, dar scoala
trebuie sd stie s puna niste intrebéri. Asta
e scoala viitorului, clasa viitorului.

Dinamica tehnologicd influenteazi
toata societatea. Imaginati-vd viata fard
un mail astdzi, fird telefon mobil sau Fa-
cebook. Tehnologia aceasta cere feedback
imediat. Scoala are nevoie de feedback



imediat. Noi nu dam feedback imediat co-
piilor nostri, ci peste o zi, dacd suntem har-
nici, sau in cazul Romaniei ultimilor ani
am da feedback peste 12 ani la bacalaureat.
Copiii trebuie s fie pregatiti pentru o
societate competitivd, pentru o economie
bazatd pe cunoastere. Dacd nu inves-
tim in educatia lor acum, vom fi o tara
independentd doar declarativ. Si atunci
trebuie sd ne implicim in construirea
unor modele asa cum le vedem astizi.
E adevirat cd aceste modele s-ar putea
sd fie invechite peste o luna, dar trebuie
s4 inovim in permanenta. In interiorul
SIVECO Romania, in departamentele
noastre de cercetare dezvoltim instru-
mente cu un grad superior de virtualizare
a ceea ce ati vizut deja. Lucrurile pe care
le construim trebuie sé rezolve un pro-
ces si nu sa genereze un produs. Nu poti
spune: ,,Am un CD cu e-learning, poftim
CD-ul”. E gresit, pentru ci scoala nu este
un produs, ci un proces; si nu este un
produs informatic, ci un proces didactic.
Deci, dacd prin instrumentele infor-
matice noi putem sa rezolvdm procese
didactice, pentru oameni, pe o culturd

Radu Jugureanu, directorul
departamentului de eContent
din SIVECO Romania

specifica acelei scoli, zone, téri, continent,
atunci intr-adevar IT-ul are un potential
in procesul didactic.

Care este rolul profesorului
in secolul digital in care traim?

Rolul meu ca profesor este sa imi
pregatesc elevii/studentii sa lucreze in
locuri de munca ce astdzi nu exista, sa
imi pregitesc elevii/studentii s lucreze
cu tehnologii neinventate inca, sd imi
pregatesc elevii/studentii sa rezolve pro-
bleme despre care incd nu stim ci ar fi
probleme. Cu ce instrumente trebuie si
»reusesc” sa fac asta? Scris, citit, socotit.
Bineinteles, plecdnd de la o gandire di-
dactic, pentru cé nu rezolv probleme de
contabilitate. In scoald trebuie si am pro-
fit cognitiv, trebuie si-mi formez elevii
pentru ce va urma. Tot procesul didactic
este documentat de foarte multd vreme.
Potrivit taxonomiei Bloom-Anderson,
care defineste treptele cunoasterii, fieca-
rui nivel de cunostinte ii poate corespun-
de un nivel al proceselor cognitive. (n.r.

- astfel ca elevul poate sa-si aminteasca
cunostinte factuale sau procedurale, sd
inteleagd cunostinte conceptuale sau
metacognitive sau sd analizeze cunostinte
metacognitive sau factuale. Dupd Ander-
son si colegii sdi, ,Invitarea care are sens
le ofera elevilor cunostintele si procesele
cognitive de care au nevoie pentru a pu-
tea rezolva probleme.). Scoala viitorului
inseamna sd uiti ca existd metodologia
predarii. De fapt, in scoald eu ar trebui
sd vorbesc despre metodologia invatarii.
Tehnologia — ceea ce este foarte vizibil
- inseamna 20%, dedesubt sunt procese,
oameni si culturd, in procent de 80%.
Acolo trebuie si se uite cu atentie dirigu-
itorii nostri.

Investitia masiva
in tehnologie este un raspuns
pentru succesul unei tari din

punct de vedere educational?
Finlanda are soft educational, dar
nu datoritd softului educational
Finlanda e pe locul intai in lume,
ci pentru cd pe site-ul Ministerului
Educatiei din Finlanda existd un
document care se numeste ,,Stra-
tegia de dezvoltare a educatiei
pentru urmétorii 5 ani’, un alt
document pentru urmétorii 10
ani, $i un altul pentru urmatorii
20 de ani. Ultima strategie roma-
neascd cred ci e din 2006.

Nu. Nu mai existd. Este foarte impor-
tant, ca institutie, sa ai niste obiective pe
care sd le urmaresti si si le modifici, daca
e cazul. Noi, ca tar3, nu le avem. Iar acest
lucru este mult mai grav decat absenta
softului educational sau neformarea pro-
fesorilor.

Sunt unele strategii pe care le ducem
mai departe: informatizarea, pe care am
inceput-o in 2001. De atunci pand acum
am pierdut sirul numérului de ministri
care s-au perindat pe la educatie, dar toti
au continuat acest proces, pentru ca este
0 necesitate.

Pe de alta parte, unde sunt activitétile
practice, cértile, plimbdrile in parc? O
profesoari de la liceul Mircea cel Bitran
din Constanta mi-a povestit cum ficea
ore de matematicd pe nisip, pe plaja. Mi
s-a parut fantastic, aveam 33 de ani si am
replicat modelul in Bucurestil la Liceul
Cantemir-Voda, care e langa parcul Ioa-
nid. Ore de matematica in parc, cu niste
rezultate absolut spectaculoase. Nu tre-
buie s ai catedra intre tine si copil. Dar
acest lucru tine de o culturd specifica.
Din aceastd cauza, sistemele educationale
nu se exportd, din acest motiv Uniunea
Europeand nu are un sistem educational
unic §i nici nu are cum sa aiba.

In SIVECO sunt foarte multi profesori,
din acest motiv implicarea companiei in
educatie are o amprentd pedagogica foar-
te mare. Repet, proiectele de informatiza-
re pentru educatie sunt mai mult proiecte
didactice decat proiecte informatice.

Trebuie si facem o diferenta intre ,,se-
ducate” si ,educate”. Aplicatiile ,,seducate”
sunt cele in care totul se migca, zbarnie
si seduc. Aplicatiile care fac ,,educate”
sunt mai putin flashy, nu au fluturi care
zboard, am un anumit cod al culorilor -
nu mai mult de trei - pentru ca nu am
voie sd am. Sunt foarte multe elemente
de ergonomie, de design, care sunt obli-
gatorii pentru educatie, dacd vreau si fac
weducate” in loc de ,,seducate”. De aici si
diferenta de calitate intre diferitele com-
panii care cocheteaza cel putin cu zona
educatiei. Prin urmare, sunt doar doua
companii in lume cu doud premii pentru
educatie la World Summit Award, iar SI-
VECO e una dintre ele. m
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ARl ce telece

Anul 2014 se anunta unul interesant pentru telecomunica-
tile noastre, daca avem in vedere evenimentele preconi-
zate a avea loc — punerea pe costuri a tarifelor de termi-
nare in retelele de telefonie mobild, fuziunea operatiunilor
Deutsche Telekom din Romania si vanzarea pachetului de
actiuni detinut de statul roman in Romtelecom, intrarea in
vigoare a noilor licente pentru comunicatii mobile si a no-
ului regulament de roaming international care va permite
intrarea pe piata a operatorilor de retele virtuale — eveni-
mente care ar putea influenta sau chiar reconfigura piata

noastra.

oile licente de frecvente,
care vor intra in vigoare in
aprilie 2014, vor permite
marilor operatori (Orange,
Vodafone si Cosmote) sd
ofere retele si servicii ba-
zate pe tehnologia LTE in noile benzi de
frecvente de 800 si 2600 MHz, dar mai ales
»intrarea“ operatorului RCS&RDS in ban-
da de 900MHz, fapt deosebit de important
pentru competitie. Cu o finantare adecvata
si folosind o banda de frecevente cu bund
propagare, RCS&RDS ar putea ajunge
eficient la o acoperire nationald compe-
titiva, peste 90% din populatie, devenind
un competitor redutabil pentru primii
trei operatori. Noile licente de frecvente
vor mai permite si intrarea pe piata a unui
nou operator, 2K Telecom, fard un impact
deosebit asupra competitiei, cel putin la
inceput. Primii trei operatori deja ofera
servicii bazate pe tehnologia LTE in alte
benzi, astfel cd ar fi de urmarit prestatia
RCS&RDS, dar si obligatia operatorilor
Cosmote si RCS&RDS de a gizdui opera-
tori de retele mobile virtuale.

In anul 2014 ar trebui sd inceapa sa
functioneze parteneriatul Orange-Vo-
dafone pentru construirea si partajarea
retelelor LTE din benzile de frecvente de
800 si 2600MHz, primul de acest gen in
Romania.

Consolidarea operatiunilor Deutsche
Telekom din Romania, inceputa timid
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acum doi, trei ani prin numirea aceluiasi
director executiv la conducerea opera-
torilor Romtelecom si Cosmote si acce-
leratd anul trecut prin numirea aceleiasi
echipe executive la conducerea celor doi
operatori, ar putea avansa rapid si chiar
s-ar putea termina anul acesta rezultand
un operator lider de piatd dupa venituri,
detinind retele fixe si mobile si capabil sd
ofere pe aceiasi facturd pachetul maxim
de 5 servicii (voce fixd si mobild, Internet
fix §i mobil, TV).

Vénzarea pachetului detinut de statul
roman in Romtelecom ar putea avea loc
anul acesta, deoarece MSI a selectat con-
sultantul, iar procesul de fuziune a opera-
torilor Romtelecom si Cosmote s-ar putea
afla intr-un stadiu avansat. OTE, cu pro-
bleme financiare, probabil nu va cumpéra
acest pachet, dar Deutsche Telekom ar
putea, desi nu ar avea o motivatie speciala.
Cel mai probabil, pachetul se va vinde la
bursa, preferabil o listare duala - Bucuresti
si Londra, de exemplu. Fuziunea cu opera-
torul Cosmote inainte de vinzare ar mari
valoarea detinerii statului roméan in Rom-
telecom prin sinergiile care se creeaza.

Tariful de terminare in retelele mobile
urmez3 a fi adus la o valoare de €0,0096/
minut, mai apropiatd de cea corectd, dar
incd mult mai mare decét tariful de termi-
nare in retele fixe, €0,0014/minut. Aceasta
ar trebui sé fie inca o etapd in punerea pe
costuri a tarifelor de terminare in retelele

mobile, importanta pentru relansarea
competitiei, dar mai ales un prilej pentru a
regandi modul in care sunt tarifate aceste
servicii. Analiza tarifelor primilor trei
operatori de telefonie mobild arata ca au
fost concepute pentru a {ine captiv consu-
matorul: sute de minute in retea la tarife
rezonabile si uriage ,,taxe vamale®, care sd-i
opreascd sd ,,iasd“ din retea la depésirea
minutelor alocate: Cosmote €0,223/minut
la abonament de €8,8/lund, Orange €0,15/
minut la abonament de €8/luna si Voda-
fone €0,21/minut la abonament de €9.
Astfel, Roménia are patru retele de comu-
nicatii mobile care nu prea comunici intre
ele — 85% din trafic se termind in propria
retea si doar 9,5% din trafic se termind in
alte retele mobile. Asa au ajuns roménii, in
incercarea de a vorbi in alte retele, sd aiba
in buzunar 2 sau 3 telefoane mobile conec-
tate in retele diferite pentru a evita uriasa
taxa vamald numita tarif de terminare. Si
pentru aceasta romanii pldtesc mai mult

- €206 milioane/an, adica circa €10/an
pentru fiecare din cei circa 20 milioane de
romani, conform unui studiu KPMG.

Este momentul ,,rebalansirii tarifelor
din comunicatiile mobile® pentru eficientd
si accelerarea competitiei, al elaborarii
unor planuri tarifare echilibrate, neutre
fata de destinatia traficului prin impunerea
unor marje comerciale normale. Un rol
important va avea si demersul inceput de
Consiliul Concurentei de a pune pe cos-
turi tarifele de terminare cu amanuntul.
Noile tarife ar trebui sd permitd roménilor
sd vorbeasca in alte retele la tarife rezo-
nabile, dar si cresterea ponderii traficului
spre alte retele, intensificarea competitiei
si cresterea mobilitatii clientilor, dar, mai
ales, ar trebui sa permitd romanilor s aibé
NUMAI UN telefon mobil in buzunar, asa
cum au numai un telefon fix acasa.

Operatorii de retele mobile virtuale
primesc incd o sansd in Romania, prin
intrarea in vigoare de la 1 iulie a separarii
roamingului international de furnizarea
servicilor de comunicatii mobile la nivel
national. Roménia este, poate, singura tara
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din UE care nu are operatori virtuali desi
tentative de intrare pe piata au fost, desi
din 2012 avem un ghid care nu a produs
nici un efect si desi Cosmote si RCS&RDS
si-au asumat, prin noile licente, obligatia
de a gdzdui operatorii virtuali. Cel mai
interesat sd gazduiasca operatori virtuali
ar trebui sd fie RCS&RDS care are o retea
putin folositd, insé cu slaba acoperire.

Cum ar putea arata
piata noastra in 20147

Asteptata punere pe costuri a tarifelor
de terminare in retele mobile, corelata cu
intrarea in vigoare a prevederilor regula-
mentului de roaming international de la
1 iulie 2014, care permit separarea oferirii
serviciilor de roaming international de
serviciile nationale, dar si intrarea ope-
ratorilor mobili virtuali ar putea revigora
competitia pe piata noastra.

In partea a doua a anului trecut am
asistat la o marire a tarifelor abonamen-
telor la servicii de comunicatii mobile
ale primilor trei operatori, ,,pasul inainte
facut de marii operatori lasand in off-si-
de” consumatorul romén. Lucrurile s-ar
putea schimba in 2014 prin noua oferta
RCS&RDS pentru abonamente la ser-
viciile de comunicatii mobile lansata la
inceputul acestui an si care prevede sute de
minute nationale si internationale la tarife
incepand de la €2/luna. Daca RCS&RDS
va f1 in stare s3 insoteasca oferta cu o
acoperire nationald adecvatd, minim
90% dezvoltand rapid o retea in banda de
900MHz, s-ar putea sd avem chiar un raz-
boi al preturilor in 2014, asa cum Franta
a avut in 2013 declansat de RCS&RDS-ul
lor, Free (Illiad).

Lansarea comerciald a retelelor de
comunicatii mobile incepand cu aprilie
2014 va permite oferirea de servicii de
date de mare viteza, astfel ca accesul mobil
va continua si céstige teren in lupta cu
accesul fix in ciuda maririi vitezei de acces
la 1Gb/s. Pachetele de servicii vor conti-
nua sé fie ciutate de utilizatorii roméni si

sustinute de operatori dat fiind avantajele
economice. Operatorii care vor putea oferi
pachetul maxim cu 5 servicii (voce fixa &
mobila, Internet fix si mobil, TV) isi vor
putea pastra si consolida baza de clienti.

Din acest motiv, UPC Romania ar trebui
sd gaseascd o solutie pentru a putea oferi
pachetul maxim - lansarea unui operator
mobil virtual, un parteneriat cu un opera-
tor de comunicatii mobile - in incercarea
de a-si imbunititi situatia. In caz contrar,
ar putea deveni vulnerabild si tintd pentru
preluare de catre operatorii cu exces de
lichiditati. Desigur ca decizia o va lua
compania mama, Liberty Global.

Siin anul 2014 vor continua
achizitiile de jucatori mici mai ales,
criza fiind un factor favorizant. Vo-
dafone ar putea deveni un jucitor
activ, dacd ludm in consideratie
surplusul de lichidititi al
companiei mamd, urmare
a vanzérii pachetului de
45% din Verizon pentru
130 miliarde de dolari,
declaratiile unor oficiali,
dar si recenta achizitie
din 16 ianuarie 2014, din Grecia.
Vodafone ar putea fi interesat de
retele pentru comunicatii fixe
si de oferirea pachetului
maxim de 5 servicii.

Se estimeaza cd nu-
marul utilizatorilor va
stagna, cresterea fiind
agteptata pentru utiliza-
torii serviciilor de Inter-
net, mobil cu precadere.
Venitul mediu pe
utilizator va stag-
na, cresterea fiind
conditionatd de
un context econo-
mic favorabil.

Pentru anul
financiar 2013,
se estimeazd stag-
narea veniturilor in
telecomunicatiile

roménesti. Tendinta s-ar putea mentine si
in anul 2014, daci ludm in consideratie si
punerea pe costuri a tarifelor de terminare
in retelele mobile si noul regulament de
roaming international. O usoara crestere
ar putea avea loc intr-un context econo-
mic favorabil.




/7

Corina Mihalache,
Jnemtoaica’ de la Allevo

Sfarsitul anului trecut a consemnat cateva schimbari im-
portante in peisajul IT romanesc, printre ele remarcandu-se
numirea Corinei Mihalache in functia de CEO al companiei
Allevo. Stafeta i-a fost predata de Sorin Guiman, care a
preluat functia de presedinte. Corina Mihalache ne-a mar-
turisit insa ca aceasta numire nu a fost chiar atat de brus-
ca, In cadrul companiei existand un program de succesiu-

ne si mai multi candidati posibili.

Ce calitati credeti ca au primat

In opinia mea, un atu fata de ceilalti
doi candidati este background-ul meu
financiar. Sunt printre putinii din firma
care nu este inginer. De fapt, n-a fost
vorba despre o concurentd, toti am fost
pregatiti in acelasi timp si nu s-a pus pro-
blema vreunui concurs intern.

Desi Allevo este o firmd IT, incercim
sd ne orientdm citre zona de business
si sd iesim din zona pur tehnicd in care
multe firme de IT sunt captive. Cred ci
faptul ca vorbesc fluent ,,afacereza” a fost
un punct in plus fatd de colegii mei care
veneau din zona tehnicd.

IT-ul nu a fost prima optiune
profesionald. Cum s-a facut trecerea

catre acest domeniu?

Am cochetat cu IT-ul de copil, din
familie. Mama e programator si e foarte
méandra cd a fost prima generatie de pro-
gramatori de Ciberneticd. Mi-a placut
matematica, desi de obicei fetele nu sunt
atat de legate de matematica. In plus,
avand calculator in casd, mi-a plicut si
zona de programare, dar am abandonat-o
la un moment dat, pentru ca visul meu a
fost sd devin profesoard de matematica.
Insd viata te duce in alte zone. Dupa ce
am dat cu ochii un pic de Vest, imediat
dupa liceu, cand am avut posibilitatea
sd studiez un an in Germania la Goethe

lll Luiza Sandu

Institut, altfel mi s-a deschis imaginea
asupra a ceea ce inseamnad economia si
finantele in special.

Dupi ce m-am intors am ficut un an
la Facultatea de matematici, dupa care
mi-am zis ca nu e de mine. Voiam ceva
mult mai practic si care sd aiba legatura si
cu pasiunea mea, matematica. Unde e cea
mai multd matematica in zona de busine-
ss? In finante. Am absolvit Facultatea de
Stiinte Economice din cadrul Universitétii
Titu Maiorescu. A fost o perioada foarte
frumoasa, la inceputul anilor 2000, cAnd
pe piata bancard roméaneasca era un
boom. Mi-a plicut foarte mult partea de
analiza financiard, asa ca dupa faculta-
te am dat concurs la APAPS, la vremea
respectivd, acum AVAS - Autoritatea
pentru Administrarea Activelor Statului.
Pentru un tindr absolvent a fost o perioada
interesantd. Acolo am invétat sd ma uit
intr-un bilant. Facultatea nu te invata de-
cat in teorie lucrurile acestea. Apoi mi s-a
oferit posibilitatea sd ajung intr-o banci,
in departamentul de corespondenti ban-
cari si relatii internationale la CEC Bank.
Ulterior, am ajuns seful biroului SWIFT
din cadrul CEC si astfel am cunoscut
firma Allevo, la vremea aceea Business
Information Systems — BIS. Mi-au ficut o
ofertd de nerefuzat si, din 2006, am ajuns
la Allevo. Am crescut odata cu compa-
nia, nici nu-mi vine sé cred ci au trecut
deja 8 ani de atunci. Aici mi s-au oferit
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multe oportunititi de a ma dezvolta atat
profesional, cét si personal. De la cursuri
SWIFT, la care nu credeam vreodatd cd o
sd am acces, la oamenii cu care am intrat
in contact, atat din firm4, cét si din afara
ei. Datoritd oamenilor am si rdmas atatia
ani aici. Am remarcat ci persoanele din
generatia mea — cele care au terminat fa-
cultatea in jurul anilor 1999-2000 - tind s&
fie mai stabile la un loc de munci. Tinerii
de acum migreaza mai des de la 0 com-
panie la alta, nu mai sunt la fel de stabili.
Multi colegi pe care i-am gésit atunci cdnd
am venit sunt si acum in firmd, iar multi
colegi care au venit dupd mine au rdmas.
Compatibilitatea cu oamenii din firma
este extrem de importanta.

Dupa 8 ani, sunteti CEO al Allevo.
Cum s-a produs aceasta numire?

N-a fost o trecere chiar asa de brusca.
In companie, de cativa ani, a inceput un
proiect de remodelare a structurii. Pentru
mine nu a fost o surpriza foarte mare
cand mi s-a propus, in 2011, si fac parte
din conducere. Am preluat managemen-
tul zonei de analizi si de consultanta din
firma si am fost inclusé in board. Astfel,
mi-a fost dat de inteles ci ag putea fi unul
dintre candidati la un moment dat. In
cadrul companiei a existat un plan de
succesiune pentru directorul general, din
care au facut parte mai multe persoane.

Corina Mihalache?

De oricatd tehnica am dispune, fiind
firmd de software, activul nostru princi-
pal sunt oamenii. Oamenii sunt cel mai
greu de condus, n-au cateodatd reguli
si nimeni nu-ti spune cum trebuie sa
procedezi. Exista manuale de manage-
ment, dar in practica nu e chiar ca in



teorie. Desi am nevoie de masuratori si
de diversi indicatori, in anumite situatii
nu te ajutd. Faptul cd la noi a fost pus in
practicd planul de succesiune, prin care
eu am fost desemnatd CEO, ne-a ajutat sa
intelegem exact cum s-au descurcat cei
care erau la conducere in momentul ace-
la. E un ajutor pe care de obicei nu-1 obtii
gratis. Fiecare va avea o alta experienta
de conducere, deoarece conditiile nu
sunt niciodatd la fel, dar méacar stii cum a
actionat cineva in aceeasi situatie si poti
sd iei deciziile in cunostintd de cauza, nu
numai dupi cifre sau fler.

Eu sunt mai orientata pe cifre i imi
plac foarte mult regulile. Cei din firmd
glumesc - pentru cd stiu germana - si-mi
spun cateodatd nemtoaica, tocmai pentru
ca, in general, imi place ca lucrurile sa
se incadreze intr-o anumitd reguld. Nu
sunt extrem de strictd, dar in momentul
in care am stabilit o reguli trebuie sd
am motive foarte serioase ca si md abat
de la ea. Probabil ci stilul meu o si fie
un pic mai rigid; cel putin intr-o prima
etapd s-ar putea sa fie perceput asa. Nu
vor fi alte modificari. Remodelarea struc-
turii despre care v-am vorbit a
fost discutatd cu toata echipa,
procesul a fost transparent
si se va desfasura treptat,
péand ce vom ajunge la o
structurd gen pool de re-
surse. Aceasta este tinta
noastrd, sad avem un
bazin de resurse, care
sd fie alocat in functie
de proiectele pe care
le avem. Acest lucru
ne-ar asigura o agi-
litate mai mare in
abordarea pro-

iectelor, avand in vedere ci ne dorim si
avem mult mai multe proiecte in viitorul
apropiat.

Strategia finald este sd ne orientdm
cétre clientii finali ai clientilor nostri.
In prezent, clientii nostri sunt banci si
corporatii destul de mari. Ar fi interesant
sa dezvoltam produse in zona de clienti
ai bancilor, astfel incat bancile sa poati
oferi clientilor lor produse inovative. Tre-
buie sd recunoastem, nu e chiar simplu sa
lucrezi cu o banci, cu toate internet-ban-
king-urile si aplicatiile din spate. Poate
cd generatia noastrd e mai obisnuita cu
aceste lucruri, dar vine o noud generatie,
care nu e obisnuita sd bata drumul pana
la o banc sa scoatd bani. Nu cred ci
actualul sistem ar putea s le satisfaci
nevoile unor astfel de generatii care sunt
obisnuite sd obtind informatie si servicii
extrem de rapid. Eu nu am copii, dar cele
doua nepoate ale mele nici nu-si pun
problema cind vor si achizitioneze ceva
sd nu cumpere de pe internet. Trebuie
sd ne pregitim sd oferim solutii astfel
incat institutiile financiare si se adapteze

nevoilor clientilor si generatiilor care
vin, pentru ci ele sunt viitorii
clienti.

construiti aceasta

Noul model de
afaceri al Allevo este
de a partaja deschis
si fara costuri de

distributie codul

si documentatia
aferenta aplicatiilor
software. Sintagma

consacratd este open source software. Am
pus la dispozitie codul sursi al aplicatiei
de procesare a tranzactiilor financiare
FinTP si am lansat FINkers United, o co-
munitate de dezvoltatori §i de programa-
tori, creata in jurul proiectului FinTP.

Sperdm cd aceastd comunitate va fi un
succes. Scopul nostru este sd ne extindem
amprenta in piatd cu acest produs. Chiar
dacé produsul va fi adoptat prin noi sau
printr-o alta firma care preia sursele si
construieste propriul produs pe baza sur-
selor respective.

In mediul academic avem parteneriate
cu Politehnica Bucuresti, prin Asociatia
ROSEdu din cadrul Facultitii de Auto-
matica si Calculatoare, si intentionam s
demaram discutii si cu ASE. De doi ani
sponsorizam programele acestei asociatii
formate din entuziasti open source din
mediul academic §i, pentru ca proiectul
este international, nu excludem partene-
riate si cu universitati din strdinatate.

Se face foarte mult outsourcing in
Romania. Sunt foarte mediatizate firmele
care fac outsourcing si nimic altceva si
nu sunt mediatizate cele care au produ-
se proprii, decit in momentul in care o
firma mare vine si le cumpara. E picat,
pentru cé nu cred cd scopul nostru e sd
devenim o noud Indie pentru firme din
Vest, cand avem un potential de creativi-
tate si chiar avem un cuvant de spus.

Ati mentionat ca in cadrul Allevo
\v-ati dezvoltat foarte mult pe plan
personal. Ce anume s-a schimbat?

Sunt mult mai comunicativa decat
eram in celelalte locuri de munci. In
bénci, cel putin din experienta mea, lu-
mea tinde sé fie mai inchisé. Aici nu s-a
intamplat acest lucru, iar asta mi-a dat
posibilitatea si mé deschid, sd comunic
altfel cu colegii, sa simt ci cei din jurul
meu ma respectd pentru ceea ce fac si ceea
ce sunt si eu, la raindul meu, ii respect, fara
sa imi impun asta. Oamenii din jur m-au
ajutat sa depdsesc acest stadiu de retinere
in discutiile cu ceilalti. Ba mai mult, m-au
impins de la spate si am reusit sa vorbesc
in public. Pentru mine era o problema si-
mi exprim opiniile intr-o adunare mare.
La ora actuald pot sd sustin conferinte fira
nici o problema. [
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fatd de altii si evitd sa foloseasca un lim-
baj jignitor, pentru ci alte persoane le
pot auzi conversatiile”

¢ ,Oamenii invatd sa aprecieze ritualurile
de lucru ale colegilor. Isi dau seama
cand sunt prea zgomotosi. Soneriile te-
lefoanelor mobile sunt mentinute la un
volum redus”

e ,,Schimbul de informatii este mult mai
accesibil — angajatii se simt inclusi in
luarea deciziilor”

e ,Interactiunea cu echipa este mult mai
buni, membrii echipei se sprijind reci-
proc pentru a atinge obiectivul propus”

Cu toate acestea, s-au observat si unele
dezavantaje ale acestui sistem de lucru:

Spatiul biroului:
chiar conteaza marimea?

Cat de mult spatiu are nevoie un angajat pentru a gandi cre-
ativ atunci cand i se cere acest lucru sau cand este incu-
rajat sa o faca” Un studiu publicat in revista Psychological
Science a concluzionat ca marimea spatiului disponibil pen-
tru angajati influenteaza puternic capacitatea acestora de
a gandi neconventional (,outside the box") si de a imagina
raspunsuri creative in fata provocarilor diverse. il Luiza Sandu

ercetdtorii au ardtat cd
angajatii care primesc sar-

cini creative s-au descurcat

mult mai bine atunci cdnd

li s-a permis sé facd asta in

afara birourilor inghesu-
ite. Concluzia: daci angajatii trebuie sa
gindeasca ,,out the box”, atunci ar trebui
sd li se permita efectiv sd lucreze in spatii
neconventionale.

Companii precum Facebook sau Go-
ogle s-au remarcat nu doar prin aplicatiile
dezvoltate, ci si prin design-ul inventiv
al birourilor pe care le pun la dispozitie

angajatilor, pentru a le stimula creativitatea.

In mediul economic din prezent, aflat
intr-o permanentd si rapidd schimbare,
corporatiile trebuie sd reconsidere mo-
dul in care sunt organizate arhitectural,
pentru a crea medii de lucru care ajuta la
imbunatitirea activitatii angajatilor.

Institutul de cercetare Ethisphere si
firma de servicii financiare si profesio-
nale Jones Lang LaSalle, specializati in

e este important sa se creeze un spatiu
de lucru deschis care are sens pentru
companie

® angajatii care lucreazd de acasd pot fi
mai productivi si mai eficienti.

Majoritatea companiilor chestionate

(68%) le permit angajatilor sé lucreze de

acasa in mod regulat. Cu cat organizatia

este mai mare, cu atat mai probabil e ca
aceasta sa permita angajatilor sa lucreze

de acasd in mod regulat. Companiile din

telecom si tehnologie (si, oarecum suprin-
zator, din domeniile aerospatial/apérare si
media) sunt mult mai inclinate s le ofere
angajatilor posibilitatea de a lucra de acasi,

intr-o proportie mai mare decat companiile

din alte industrii participante la studiu.

Influenta spatiilor deschise

asupra angajatilor

Majoritatea respondentilor (81%) cred
cd spatiile de lucru deschise, care permit
angajatilor si aiba o perspectiva larga asu-

zgomotul este adesea citat ca fiind prin-
cipala problema a unui mediu de lucru
deschis. Desi uneori previne instaurarea
unei stari de lancezeala si contribuie la
dezvoltarea unui comportament colabo-
rativ, trebuie gésit un echilibru pentru ca
sporovaielile intre colegi sa nu distraga
atentia si mai mult decét o fac deja.

un respondent dintr-o companie de teh-
nologie mentioneazi cd indivizii ar pu-
tea deveni mai introvertiti, pastrandu-si
opiniile pentru ei.

in plus, cétiva respondenti si-au mani-
festat ingrijorarea in ceea ce priveste pre-
siunile suplimentare puse asupra lor din
cauza proximitdtii mari cu colegii lor. Un
specialist dintr-o companie de energie a
mentionat: ,,Sunt de acord ci oamenii nu
se vor deda la activitati ilegale sau imo-
rale in spatiile de lucru deschise. Totusi,
apropierea foarte mare de alti oameni
aduce un stres suplimentar, care nu ar
exista in mediile de lucru unde oamenii
ar avea o oarecare intimitate’.

In concluzie, dimensiunea spatiului de

domeniul imobiliar, au realizat in 2011
un studiu despre influenta pe care o are
spatiul de lucru asupra angajatilor. La
studiu au participat respondenti din
domenii precum: servicii profesionale,
productie, medicina/farmacie, tehnolo-
gie/telecomunicatii, bunuri de consum.
Cele mai importante observatii ale
acestui studiu au fost ci:
o spatiile de lucru deschise sunt luate in
considerare de tot mai multe companii
e plasarea echipei de management intr-un
mediu deschis de lucru ajuti la imbu-
nitatirea culturii organizationale
o spatiile de lucru deschise pot reduce in-
cidentele cauzate de comportamentele
nepotrivite ale angajatilor
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pra activitatilor pe care le desfisoara fieca-
re, ajutd in general la imbunitatirea unor
tipare comportamentale. Tatd doar cateva
din declaratiile participantilor la studiu:

o ,Oamenii sunt mult mai politicosi unii

munci pus la dispozitie unui angajat ii afec-
teazd semnificativ acestuia capacitatea de a
géndi creativ, iar productivitatea angajatilor
poate fi dramatic influentatd de calitatea
design-ului interior al birourilor. (]
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Philips Xenium W8510,
un smartphone
de cursa lunga

Intr-o piatd a smartphone-urilor domi-
nata de giganti precum Samsung si
Apple, si-a facut aparitia si in
Romania, la sfarsitul anului
trecut, Philips Xenium
W8510. Al carui principal
atu, conform producato-
rilor, este bateria perfor-
manta Xenium si, nu in
ultimul rand, un buton de
Power-saving, ce asigura
un consum redus de
energie. Philips Xenium
W8510 ofera utilizatori-

lor pana la 18 ore durata
de convorbire si 10 ore
durata de navigare pe
internet, la o singura
incarcare. Este un
smartphone potrivit

atat in scopuri de bu-
siness, cat si personale.
Timp de doua sapta-

mani am testat noul
telefon, utilizandu-|

cel mai des pentru

apeluri telefonice si
navigare pe internet

(in principal prin Wi-

Fi-ul de acasa, oferit

de furnizorul propriu

de internet: citire mail,

You Tube, site-uri de stiri,

meteo, filme online). Pot confirma

ca producatorii nu au mintit cand au
ldudat durata de viatd a bateriei. E ade-
vdrat ca performantele reale depind de
modul de utilizare si de furnizorul de
retea. Utilizat intens pe parcursul unei
zile, telefonul a facut fata cu brio: ba-
teria a rezistat o zi intreagd. Ba chiar a

mai avut putina energie si a doua zi.
Ecranul tactil este foarte sensibil si
usureaza experienta de navigare. Vizi-
onarea unor clipuri video sau a unor
filme s-a dovedit o experienta extrem
de placutd, pe un ecran de 4,7".
Telefonul a fost lansat pe piata locala
de China Electronics Corporation

1 FEBRUARIE

—,

(CEQ) si este echipat cu un procesor
quad core de 1,2GHz, prevazut
cu sistemul de operare Android
4.2.
Philips Xenium W8510 are o
camera foto de 8 megapixeli in-
corporata, cu blitz. Nu sunt un
mare fan al fotografiilor facute
cu telefonul mobil, prin urma-
re nu am exagerat cu aceasta
functie. Insa imaginile - cel
putin cele exterioare - redau
detaliile foarte frumos.
Pentru pasionati, pentru a
vizualiza fotografiile rea-
lizate si clipurile video cu
familia si prietenii, nu tre-
buie decat sa conectati te-
lefonul W8510 la un Philips
Smart TV, prin intermediul
aplicatiei preincdrcate
'i MyRemote (compatibil
| doar cu anumite modele
| Philips Smart TV. Asadar,
pentru mai multe detalii,
trebuie sa vd adresati
distribuitorilor Philips).
in plus, utilizatorii pot
transforma acest telefon
intr-o telecomanda pentru
televizor si astfel, pot naviga pe
mai multe canale si pot regla setarile.
Philips W8510 permite, de asemenea,
utilizatorilor sa asculte melodiile de pe
telefon direct pe televizor.
Smartphone-ul are un slot MicroSD
pentru carduri cu o capacitate de
pana la 32GB (cardul de memorie Mi-
croSD nu este inclus). Pretul de van-
zare recomandat pentru acest telefon
este de 1.199 lei. (L.S.) {1
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