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SOUTH EASTERN EUROPE

CONFERINTA FSI Ci -A MAI NUMEROASA PARTICIPARE

25 - 28 Mai 2010, Hotel Sol Coral, Umag, Croatia

Veti putea intilni cu aceasta ocazie membri de guvern si guvernatori ai
bancilor centrale din statele sud-est europene, conducatori de nivel
executiv din banci si institutii financiare reprezentative ale regiunii si
experti in IT & comunicatii. Veti asista la prezentari si veti putea
participa la dezbateri si schimburi de experienta privind noile
provocari ale pietei in domeniul integrarii sistemelor financiare
precum si privind valorificarea celor mai recente tehnologii. Dorim sa
va aratam cum inovatiile tehnologice pot contribui la imbunatatirea
afacerii pe care o conduceti si totodata sa va oferim un prilej pentru
imbogatirea si consolidarea retelei dumneavoastra de contacte la
nivel de conducatori executivi.

Pentru a va inregistra in timp util participarea precum si pentru toate informatiile privind
conferinta, va rugam sa accesati WWW.asseco-see.com/nbv5




Romaniei i-a disparut restul?

Ideea nu Tmi apartine in totalitate, ci am preluat-o de pe un blog. , Exista trei mari
surse de rost pe lumea aceasta: familia, pamantul si credinta”, spune autorul si, dupa
ce le analizeaza pe fiecare in parte, concluzioneaza ca “Romaniei i-a disparut
rostul”.Rostul Romaniei si al nostru este Thsa cu mult mai profund.

Vi s-a intdmplat ca la locul Dvs. de munca sa fiti luat prin surprindere de o decizie care,
cu toate ca nu se potriveste intocmai cadrului in care va desfasurati activitatea, cu
toate ca nu optimizeaza, ci ingreuneaza fluxul de munca, cu toate ca nu reduce, ci
creste costurile, sa fiti obligat sa o aplicati pentru simplul motiv ca aceasta este
“politica de grup”? Vi s-a intamplat ca “politica de grup” sa impuna furnizori de pro-
duse sau servicii provenind de undeva, din Europa, ignorand orice varianta provenita
din aceasta Romanie, ajunsa astazi fara rost?

O astfel de abordare a “politicii de grup” genereaza in prezent ignoranta fata de initia-
tivele care nu sunt dictate de undeva din Europa. Ea are un rost pentru cei care le
genereaza si le impun, insa, pe noi, romanii, ne face sa ne pierdem rostul. De ce sa
mai gandim, de ce sa mai investim energie, timp, sanatate in a construi solutii? De ce
sa ne mai luam la intrecere cu elitele din Europa, de ce sa depunem eforturi pentru a
deveni experti certificati (tehnici sau de business), de ce sa investim sume deloc de
neglijat si efort pe masura pentru a certifica solutii software conform celor mai rigu-
roase standarde internationale, daca la capatul stradaniilor noastre ne lovim de
obsedanta fraza “ne pare rau, solutia este buna si interesanta, dar avem politica
noastra de grup”?

Cei care impun “politicile de grup” au rostul lor, dar sta in puterea noastra sa luptam,
fiecare prin mijloacele pe care le are la dispozitie, pentru redescoperirea propriului nos-
tru rost. Platim, din putinii bani pe care 1i avem (iar daca nu ii avem, 1i imprumutam)
furnizori si produse provenind de undeva, din Europa, ii ajutam pe ei fie sa reia un ciclu
economic in crestere, fie sa iasa din criza n care tot ei ne-au atras, si nu facem sufi-
cient pentru a ne ajuta pe noi insine sa iesim din aceasta criza.

Din perspectiva creatiei lirice, Miorita-i o Icoana slefuita de strabunii nostrii. Pragmatic
Tnsa, inzestrati fiind cu gandire, cultura si discernamant, ar trebui sa ajutam ca des-
tinul sa ne devina benefic noua si mai ales copiilor nostri, atata timp cat ne inscriem in
matricea celor 10 Porunci.

Am inceput editorialul cu cateva ganduri citite pe un blog. Inchei editorialul citandu-l pe
Noica: “Oamenii te iarta daca faci rau, dar nu te iarta daca esti fericit”. Probabil ca asa
este. Insa, daca am lupta pentru propria noastra fericire de romani si, in cele din urma,
am reusi sa fim fericiti, ma intreb daca ne-ar afecta si cat ne-ar afecta pizma celor
lasati cu buza umflata?
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CALL CENTER

Eficienta in CALL CENTER
cantitate sau calitate?

(riza economic afecteaza direct operafiunile
dinfrun Call Center, problemele reducerii cos-
furilor si ale cresterii eficientei operafionale
fiind abordate preponderent doar din perspec-
fiv cantitativd. Neglijarea aspectului calitafiv
poate genera nsd pierderi semnificative.

rivitd pand in urma cu doi ani

ca un aspect secundar, de 0 im-

portantd relativ redusd, evalu-

area performantei a devenit o

necesitate de business stringen-
td In contextul crizei economice. Nevoia
eficientizdrii operationale la toate nivelu-
rile si a cresterii performantei s-a ficut sim-
titd si lanivelul Call Center-elor, unde ma-
nagerii se confruntd cu presiunea reducerii
costurilor si a cresterii productivitatii agen-
tilor, in conditiile reducerii personalului,
dar si a bugetelor.

Primul pas in directia cresterii perfor-
mantei il reprezintd, firesc, evaluarea ni-
velului de eficientd, in scopul identificarii
minusurilor si a directiilor in care trebuie
actionat. Criteriile de evaluare a eficientei
in activitatea de Call Center sunt nume-
roase, insd, in majoritatea cazurilor, preva-
leaza cele cantitative in detrimentul celor
calitative. Doar simpla monitorizare a
numadrului de apeluri preluate si/sau efec-
tuate, a celor notificate ca rezolvate si/sau
escaladate, a apelurilor in asteptare, a ape-
lurilor abandonate, a timpului de astep-
tare, vitezel medie de rispuns, ratei de
conversie etc. este o abordare incomplets,
care, pe termen lung, poate cauza preju-
dicii serioase companiei ce promoveazi o
astfel de strategie.

Exemplul FCR

Un studiu realizat in iulie 2009 de catre
compania Linea Directa Communications
pe un esantion de 420 companii locale cu
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cifrd de afaceri de peste 1 milion de euro,
din diverse industrii, evidentia faptul ca
principalii indicatori de performanti uti-
lizati in evaluarea activititii desfisurate
intr-un Call Center sunt: timpul de prelu-
are a apelurilor, rata de abandon a
apelurilor, numirul de apeluri rezolvate de
la prima apelare (First Contact Resolution
— FCR), numairul de comenzi pe apeluri
raspunse si rata de raspuns. (Ordinea in
enumerarea criteriilor este conforma co-
municatului remis publicitatii.)

Studiul citat, unul dintre putinele reali-
zate pe plan local, nu oferd insi nicio in-
formatie directd asupra unui element esen-
tial al interactiunii dintr-un Call Center —
indicele de satisfactie al clientilor. Este
adevirat, este nominalizat parametrul
FCR, insd specialistii avertizeaza cd, fard
luarea 1n calcul a feedback-ului clientului,
orice ajustare la nivel operational este fa-
cutd ,in orb®, verificarea empirica a perti-
nentei sale inducind riscuri si costuri su-
plimentare.

Avertismentul este cat se poate de ac-
tual: un sondaj recent (aprilie 2010) publi-
cat pe callcentrehelper.com aratd cd, desi
65% din Call Center-ele care au participat
la studiu sustin ca First Contact Resolution
(FCR) este principala doleanta a clientilor,
doar 35% dintre centre masoara si moni-
torizeazd acest element in mod real
Aceasta desi 81% din managerii britanici
intervievati (studiul a fost realizat pe un
esantion de 54 de Call Centers din Marea
Britanie) sustin cd isi chestioneaza clientii
asupra nivelului de satisfactie referitor la
serviciile oferite. Un demers pozitiv, dar
insuficient. Masurarea indicelui de satis-
factie al clientilor este un proces cu o
metodologie specificd, iar simpla ches-
tionare a unui client asupra cit de multu-
mitor este raspunsul/serviciul oferit nu
poate fi consideratd o solutie de inregis-
trare corectd a feedback-ului.

fn contextul generalizirii solutiilor de
self-service (prin tehnologia IVR, de

exemplu), care permit clientilor si obtind
rapid rdspunsuri la intrebdrile simple, so-
licitdrile adresate agentilor au devenit din
ce in ce mai complexe. Insi, si in acest caz,
clientii doresc si obtind la fel de rapid
rdspunsuri corecte, de la primul apel. De
aceea, specialistii insistd asupra impor-
tantei unui parametru precum FCR, care
ofera un indicator actionabil, ce poate in-
dica precis directiile in care se poate im-
bunitati situatia (actionind la nivelul per-
sonalului, proceselor si/sau tehnologiei).

Problema care apare este insd cind si
cum se masoard acest parametru. Simpla
intrebare a agentului de genul ,Am reusit
sa rezolv cu bine problema dvs.?“ sau
,Existd altceva cu care vi pot fi de folos?“
este bine venitd, dar nu permite 0 moni-
torizare exactd. Nici evaluarea indicelui de
satisfactiei a clientului de citre agentul cu
care acesta a interactionat nu este o solutie
optimd. Modelul ideal recomanda moni-
torizarea internd a apelurilor, a statusurilor
date de citre agenti (resolved, escaladated,
call back), in paralel cu introducerea unui
sistem de Automatic Number Identifica-
tion (ANI), care si permitd urmdrirea
numadrului apelantului pe o anumiti pe-
rioadd de timp, pentru a vedea daci res-
pectiva persoand revine.

Insd nu este suficient. Conform Inter-
national Customer Management Institute,
doar monitorizarea la nivel intern nu ofera
un feedback real asupra nivelului de satis-
factie a clientilor, pentru aceasta fiind
nevoie si de o supraveghere externi, la
nivelul clientilor. Potrivit ICMI 2008 Con-
tact Center Operations Report, majoritatea
Call Center-elor renunti insa la monito-
rizarea externd a feedback-ului, concen-
trindu-se pe cea internd. Mai mult,
potrivit aceleiasi surse, centrele care totusi
monitorizeazd extern nivelul de satisfactie
al clientilor, nu realizeazi o evaluare clard
a indicelui acestuia. (Conform aceleiasi
surse, doar 39% din centrele de contact
misoard cu exactitate parametrul FCR,



considerat una dintre cele mai importante
metrici calitative intr-un Call Center.)

De ce este important feed-back-ul

Motivele pentru necesitatea inregis-
trdrii unui feed-back real din partea
clientilor sunt larg argumentate in presa
de specialitate. latd punctual citeva dintre
acestea, evidentiate de un studiu realizat
de Convergys Corporation anul trecut:

* 48% din clienti afirmi ci firmele care
oferd servicii de Call Center nu inte-
leg cu adevirat ceea ce isi doresc
clientii. Aceasta in conditiile in care
83% din manageri sunt convinsi ca
inteleg perfect care sunt nevoile
clientilor;

* 41% din clienti sustin cd, atunci cind
oferd un feedback, companiile 1l ig-
nora;

* 43% din clientii care au inregistrat o
experientd negativd renuntd la ser-
viciile respectivei companii fird a
oferi niciun feedback. Insi 87% din
nemultumiti isi impértdgesc opiniile
persoanelor apropiate;

+86% din clienti cred ci modul de
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Servicii Call Center pentru institutii financiare
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25-47% reduceri costuri
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livrare a serviciilor defineste brandul,
respectiv compania care livreazd
acele servicii;

Sunt doar citeva rezultate care demon-
streazi clar de ce monitorizarea feedback-
ului - intern i extern — reprezinti o nece-
sitate pentru orice Call Center, indiferent
de industria in care activeazd sau aria ge-
ograficd pe care o acopera.

Abordarea strategica

Revenind la imperativele crizei, res-
pectiv la eficientizarea operationali si re-
ducerile de costuri, specialistii recomanda
o abordare pornind de la nivelul de bazd —
adici de la re-identificarea cauzelor pen-
tru care clientii apeleazd un Call Center.
Demararea de la acest nivel de bazi poate
permite, in urma identificirii noilor cauze,
a celor mai frecvente tipuri de solicitiri, a
frecventei acestora etc., o reorganizare a
proceselor. Odatd acestea restructurate,
trebuie clar documentate pentru elim-
inarea incoerentelor, etapd in care feed-
back-ul intern al agentilor, dar si cel ex-
tern, al clientilor, se pot dovedi benefice.

In paralel cu aceste procese trebuie re-

alizatd re-evaluarea nivelului de compe-
tente al agentilor si maximizarea acestuia,
multi-skiling-ul fiind o cerintd presantd in
conditiile cresterii complexititii solici-
tdrilor venite din partea clientilor (men-
tionatd anterior), dar si a sciderilor de
personal. Atentie insd! — investitiile in
capitalul uman pot fi rentabilizate numai
printr-o politicd de recrutare si o strategie
de mentinere a personalului adecvate, un
aspect delicat in conditiile in care durata
medie de retinere a unui agent intr-un Call
Center este undeva intre 6 si 18 luni.
Ultima etapd, cea a analizei si re-
definirii indicatorilor de performanti (in
corelare cu obiectivele de business) si a
mijloacelor de monitorizare ai acestora
este etapa cea mai delicatd a procesului de
eficientizare a unui Call Center, in care
trebuie tinut cont de faptul ¢ mentinerea
focusului pe volum, neglijand factorii cali-
tativi, iInseamnd, in fapt, neglijarea profita-
bilititii clientului. Investitiile si efortul
necesar monitorizdrii nivelului de satis-
factie al clientilor sunt sustinute prin fap-
tul cd randamentul investitiei (Return on
Investment) este direct proportional cu
nivelul de satisfactie al clientului. (R.G.)
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CALL CENTER MANAGER
BANCA TRANSILVANIA

Ne afldm intro erd o comunicdrii si a infor-
matiei, 1 care apropierea de client, valorifi-
carea relofiei cu acesta a cdpdtat noi valente
definitorii activifdfii bancare.

dati cu diversificarea produse-
lor si serviciilor oferite de citre
bénci si odati cu cresterea nu-
mirului de clienti, implemen-
tarea unui serviciu de tip Call

Center a devenit o necesitate. A fi aldturi

de clientul tdu, a-1 cunoaste, a-i rdspunde

prompt, corect, complet si intr-un mod
profesional solicitdrilor sale sunt actiunile
care stau la baza solutiei de Call Center.

Banca, prin serviciul de Call Center
mentine relatia cu clientii si cu potentialii
clienti, astfel:

m oferd informatii referitoare la produse si
servicii;

m oferd asistentd si suport in utilizarea aces-
tora;

m efectueazd actiuni si operatiuni bancare
printr-o identificare adecvati a clientu-
lui;

m preia sesizdri si oferd raspunsuri clienti-
lor, urménd fluxuri specifice de escala-
dare si gestionare a reclamatiilor primite;

m efectueazd campanii de promovare a
produselor si serviciilor, oferind suport
departamentului de vAnzare, campanii
de informare sau de culegere feedback,
masurdnd totodatd gradul de satisfactie a
clientilor prin survey-uri specifice;

m efectueazi activititi de colectare, acti-
vitdti soft collection, urmarindu-se infor-
marea clientilor asupra obligatiilor de
platd si asupra raportirii citre Biroul de
Credit.

B

Valentele
unui call center
intr-o bancad

Non-stop la dispozitia
clientilor utilizatori de carduri

O sectiune cu o importantd crescutd in
cadrul serviciului Call Center este echipa de
asistentd carduri care oferd informatii si
asigurd suport 24 ore din 24. Necesitatea de
a fi non-stop la dispozitia clientilor utiliza-
tori de carduri derivi atét din functionali-
tatea acestor produse si orarul de utilizare
(cumpardturi, pliti pe internet, retrageri de
la ATM care se pot efectua oricAnd), cit si
din considerente de prevenire a riscului ce
poate apdrea in cazul unor evenimente ne-
dorite: pierdere, furt card. Numai prin in-
termediul unei solutii Call Center putem
avea o preluare inteligentd a apelurilor, e-
mailurilor sau aplicatiilor web in concor-
dantd cu nivelul de competenta al agenti-
lor, putem avea o prioritizare pe canale de
intrare a acestora, ceea ce permite eficienti-
zarea si organizarea superioard a activitatii.
Astfel, apelul clientului ajunge la agentul
Call Center care detine competentele nece-
sare in a-i oferi informatiile, suportul de
care are nevoie, contribuind astfel la re-
zolvarea solicitdrii clientului de la primul
apel (first call resolution este un indicator
call center important in relatia cu clientii).

Necesitatea implementarii meniului
de mesaje automate

Implementarea IVR-ului (meniul de
mesaje automate) asigurd clientului posi-
bilitatea de a-si solutiona necesititile intr-
un mod rapid si eficient. De asemenea, in
IVR clientul se poate identifica in vederea
obtinerii de informatii personalizate legate

de situatia conturilor intr-un mod simpli-
ficat, fird a mai fi necesar a intra in
legatura cu un agent Call Center.

Prin solutia Call Center se pot obtine
rapoarte in timp real sau istorice cu privire
la numérul apelurilor, emailurilor sau mo-
tivul acestora, astfel, permitind realizarea
unor statistici specifice care vor constitui
baza analizei relatiei cu clientii in vederea
imbunitatirii acesteia si oferirii unor ser-
vicii de calitate citre client care si cores-
pundi cit mai bine nevoilor acestuia.

Recomandare:
integrarea Call Center-ului cu CRM-ul

Un mare plus de valoare este adus intr-
un Call Center de existenta unei solutii
CRM, solutie ce este recomandat a fi inte-
gratd cu cea de Call Center. Solutia CRM
aduce in prim-plan beneficiile interactiu-
nii cu clientul si pozitioneazi banca aldturi
de acesta. Dacd solutia Call Center permite
vizualizarea unei imagini statistice pe
apeluri (numadr de apeluri si motivul aces-
tora), CRM-ul pistreazi istoricul relatiei
cu clientii, mai exact stim cine sunt clientii
care apeleazi la Call Center, care interac-
tioneazi cu acesta pe diverse canale.

Totodats, activititile efectuate la nivel
de Call Center fsi gdsesc sprijin in CRM,
aici fiind locul cel mai potrivit in a dezvolta
fluxuri specifice care nu numai ci eficien-
tizeaza activitatea, dar o si Intregeste prin
functionalititi specifice de customer sup-
port si customer care. Serviciul Call Cen-
ter, completat cu solutia CRM, a devenit
parte integranta a relatiei bancd — client,
conferindu-i acesteia noi perspective in
privinta evolutiei sistemului bancar. m



180 27001 i institutiile

financiare si de asigurare

RENAR o acreditat primul organism de certificare, SIMTEX-OC, care poate efectua
certificdri in conformitate cu standardul de securitate 1SO 27001 recunoscute de
catre autoritdfile publice din Romania. Fatd de alte standarde care protejozd datele
informatice si echipamentele IT&C, acest standard de securitate oferd masuri de pro-

tecfie si pentru angajafii unei organizafii.

SIMTEX-OC este primul organism
de certificare acreditat in Roménia ce
poate elibera certificate pentru sis-
temul de management al securititii in-
formatiei in conformitate cu standar-
dul ISO 27001, cu recunoastere
nationald si internationala.

Prin implementarea acestui sistem
de management, o organizatie isi ia
masuri concrete pentru prevenirea
scurgerii de informatii cdtre con-
curentd, a furtului de bunuri, know-
how si clienti, a daunelor de imagine,
financiare sau cele provocate de dezas-
tre naturale, in acelasi timp adoptind
si masuri de reactie promptd dacd
aceste evenimente apar. ISO 27001 are
in vedere toate aspectele de securitate
a informatiei: securitatea fizici, a
resurselor umane si securitatea IT&C.

Unul dintre scopurile indeplinirii
cerintelor standardului ISO 27001 este
acela ca angajatii unei institutii sd
constientizeze care sunt informatiile
confidentiale si bunurile importante
pentru organizatia in care lucreayi. in
acest mod, se asigurd o implicare mai
activd a acestora in protectia infor-
matiilor si bunurilor organizatiei si un
nivel de incredere crescut cu privire la
gestionarea datelor, tranzactiilor si in-
formatiilor proprii, dar si ale celor
apartinind tertilor, pe tot fluxul, de la
intrarea in institutie si procesarea lor
péani la iesire.

Standardul ISO 27001, mai exact
anexa normativa a acestuia, contine
133 de maisuri concrete de securitate
pentru protectia bunurilor fizice, tan-
gibile (servere, echipamente, linii de
productie, dosare, contracte etc.), dar
mai ales a celor mai putin tangibile
(baze de date, informatii financiare,
date despre clienti, know-how, strate-
gie, planuri de marketing, procese im-
portante pentru organizatie, imagine,
reputatie, etc.). Spre deosebire de alte
standarde de securitate ce se adreseazd
exclusiv protejirii datelor informatice
si echipamentelor IT&C, acest stan-
dard adoptd si misuri de protectie pen-
tru resursa cea mai importantad a
oricdrei organizatii: angajatii.

B RAZVAN |IONESCU

DirRecTor DeP. CERTIFICARE
SECURITATEA INFORMATIEI

LEaD AupiToRr ISO/IEC 27001, ISO 8001
SIMTEX OC

AN CISCO OFERA
TELEPREZENTA
PENTRU BoA

Bank of America si Cisco anunta o
intelegere pentru a implementa cea
mai mare retea de sisteme Cisco
TelePresence, prin instalarea a 200
de unitati in sediile bancii din in-
treaga lume pana la sfarsitul anului.

Solutia Cisco TelePresence permite
efectuarea de transmisii audio si
video de nalta definitie pentru a crea
experienta intalnirilor fata in fata.
Oamenii apar in marime naturala
n jurul unei mese de conferinte
virtuale, creand o experienta unica
in care participantii se simt ca si
cand ar sta in aceeasi incapere.
Banca va folosi aceasta tehnologie
inovativa pentru a spori eficienta
echipelor oferind angajatilor din
toata lumea o capabilitate virtuala
de ntalniri de talie mondiala.

Marc Gordon, chief technology
officer la Bank of America, spune

ca implementarea Cisco TelePre-
sence va oferi bancii beneficii semni-
ficative si sustenabile. “Aceasta im-
plementare globala Cisco TelePre-
sence va gjuta angajatii nostri sa
colaboreze si sa se integreze si

mai eficient pe masura ce livram
toate capabilitatile noastre clientilor
din intreaga lume”, a explicat el.
“Acesta este un exemplu al hotararii
noastre de a folosi tehnologii inova-
toare pentru a raspunde oportu-
nitatilor de business reale.”

Cisco TelePresence va deveni noul
standard pentru conferentiere video
de incapere la Bank of America.
Banca va implementa diferite configu-
ratii incluzand una pentru intalniri de
afaceri cu pana la sase participanti
per camera si o alta care gazduieste
pana la 18 oameni. Bank of America
foloseste in mod curent 28 de sis-
teme Cisco TelePresence pentru in-
talniri si traininguri pentru angajati.
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Diversitatea serviciilor oferite prin intermediul
Intemetului incepe sd creeze reale provocdri
de noturd tehnicd i juridica, protejarea iden-
fitdfii “Eu”-lui digital, devenind prioritard in
lumea securitdii informafiei. Poate parea un
“Déjirw” — « referire lo temele pe care le
intdlnim adeseori in filmele stiinfifico-fantas-
fice contemporane, insd indiferent dacd acest
lucru este constientizat sau nu, fiecare utilize-
for al serviciilor fumizate prin intermediul In-
femetului, beneficiaza de o identitate digitald
prin care acesta poate interactiona n cadrul
acestei lumi virtuale.

atoritd cresterii continue a nu-

marului si complexititii ser-

viciilor electronice, identitatea

corpului material al individu-

lui incepe sd depindd intr-o
masurd din ce in ce mai mare de specifi-
cul securititii informatiei.

Un aspect adeseori trecut cu vederea
este faptul cd, indiferent dacd apelati sau
nu la serviciile electronice, o cantitate
apreciabild de informatii care vd individu-
alizeazid in societate, cum ar fi: istoricul
studiilor, informatiile din cartea de iden-
titate, permisul de conducere, bonitatea fi-
nanciard, cartea de munca, etc., sunt sto-
cate in format electronic pe calculatoare
care pot fi atacate si compromise, infor-
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Riscurile
unui dlter ego”

matii de naturd personald cdzind astfel
prada atacatorilor cibernetici.

Cu toate acestea, In rAndul oamenilor
existd incd falsa impresie cd vor fi feriti
de ne-plicerile sau chiar de dramele fur-
tului de identitate dacd nu vor utiliza car-
durile bancare sau serviciile de Internet
Banking...

CISO, un standard in cadrul celor
mai multe organizatii

Datorita faptului cd notiunea de CISO
nu beneficiaza de o istorie indelungata,
activitatea acestuia suscitd incd mult in-
teres si curiozitate in rAndul oamenilor.
Studii recente arati ci in anul 2006,
aproximativ 43% din totalul marilor or-
ganizatii dispuneau de CISO, in 2008
numdrul acestora a crescut la aproximativ
56%, iar in 2009 cifra se situa in jurul va-
lorii de 85%. Fiind responsabil cu sta-
bilirea si mentinerea viziunii i strategiei
institutiei prin prisma programului de
protectie al valorilor informationale,
CISO este implicat in identificarea, ela-
borarea, implementarea si mentinerea
proceselor in cadrul organizatiei. Are de
asemenea un rol important in sensul re-
ducerii riscurilor informationale si tehno-
logice IT&C, in coordonarea raspunsului
la incidente, stabilirea standardelor si mij-
loacelor de control adecvate si imple-
mentarea politicilor de securitate a infor-
matiei.

Din nefericire, din ce s-a dorit a fi o
retea de date universitard avind scopuri

digital

academice, Internetul a devenit intru-
chiparea moderni a vestului silbatic, un
loc unde criminalii i teroristii cibernetici
incearci si-i escrocheze pe cei vulnerabili
si naivi. Problema este prezenti, se petrece
in jurul nostru si chiar dacd nu ati fost vic-
tima unei piraterii cibernetice, miza este
prea mare pentru a nu ne implica cu totii
in stdvilirea fenomenului... Este de retinut
cd materializarea acestui tip de amenintiri
se traduce 1n costuri sociale crescute, afec-
tind in final prestatia si reputatia instituti-
ilor.

Furtul de identitate digitala

Daci intrdm in intimitatea fenomenu-
lui, impactul psihologic suferit de utiliza-
torul serviciilor electronice, victimi a fur-
tului de identitate, este incomparabil mai
ridicat decit cel suferit in lumea reala.

Pungasul din autobuz, fara si stie de
regula cat “valoreazd” buzunarul victimei,
se confruntd cu:

m nivelul sporit de vigilenta din partea
noastra (specific locurilor aglomerate);

m riscul permanent de a fi molestat de
multimile furioase;

m posibilitatea de a fi recunoscut si
reclamat organelor de politie;

Comparativ  prototipul escrocului
cibernetic are un singur lucru in comun cu
sreplica sa pateticd” descrisd anterior...
SCOPUL. Atacatorul cibernetic, ale cirui
actiuni sunt in prezent incredibil de bine
plinuite, beneficiazd de la inceput de
multe informatii legate de victima sa,
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cunoaste din timp care este miza demer-
surilor sale, asteaptd la pandi in hatisul
conexiunilor Internet, invizibil si mortal,
confortabil asezat in fotoliu si plinuind
minutios lovitura de gratie.

In prezent “indeletnicirea” de hot
capdtd noi valente, se afld intr-o continud
rafinare, demonstrand prin aceasta capa-
bilititi nebanuite de adaptare la progresul
tehnologic.

Furtul de identitate electronici se de-
fineste ca actiunea criminald desfisuratd
prin intermediul Internetului in scopul
sustragerii mecanismelor de identificare
proprii unui anumit utilizator (credentiale
sau/si dispozitive utilizate in procesul de
autentificare), actiune urmata in general
de furt sau frauda.

Acest tip de escrocherii au existat din
primul moment de existenti al Internetu-
lui, insd natura amenintirilor a suferit
modificdri dramatice in timp. La inceput
amenintarea supremd consta in compro-
miterea functionalititii diverselor servicii
WEB prin intermediul atacurilor dis-
tribuite, totul fiind pus la cale in numele
gloriei, vandalismului sau anarhiei. in
prezent, nu faima reprezinti noul scop al
celor mai multi escroci cibernetici. Indife-
rent dacid se furd proprietate intelectuals,
bunuri corporatiste, bani sau identitate,
totul se rezuma in fapt la a delapida oa-
menii. In prezent, investigatiile ciberne-
tice scot la iveald efectul de globalizare al
fenomenului, fiind identificate retele
criminale care isi desfisoard activitatea in
intreaga lume.

Identificarea amenintarii

Au fost identificate doud modalititi
generale prin care clientii sunt abordati
in vederea delapidirii. Aceste tehnici desi
sunt diferite, scopul este totusi acelasi —
obtinerea numelui de utilizator, parole,
credentiale de identificare sau informatii
avind caracter confidential.

< God program malitios

Reprezintd familii de viermi infor-
matici, cai Troieni, virusi, bombe logice
care atacd tehnica de calcul si retelele de
date. Cele mai multe dintre aceste
amenintdri au fost proiectate si spioneze
si si fure, un studiu din anul 2003,

ardtdnd ca aproximativ 78% dintre vier-
mii informatici contineau modalititi as-
cunse de spionaj ale tastelor apdsate, cap-
turi/imagini ecran, preluarea controlului
sistemului de calcul si compromiterea
oricdrei informatii considerate utild ata-
catorului. Ingrijoritor este faptul ci acest
proces capitd o amploare intr-un ritm
ametitor, multe dintre aceste programe
spion fiind in prezent la “datorie”, exe-
cutind instructiunile malefice pe calcu-
latoarele victima.

« Phishing

Viermii i virusii informatici nu
reprezintd elemente de noutate pentru uti-
lizatorii de Internet, desi abilitatea acestora
de a face rdu si de a contribui la furtul de
informatii a crescut in mod substantial. Un
fenomen care a cipatat amploare in ultimii
ani, cel de “phishing” / clonarea site-urilor
Internet, a fost descris amanuntit inci din
1987 iar termenul s-a incetdtenit in 1996.
Acest tip de atac, nu se ridicd la nivelul de
notorietate al virusilor informatici, insi nu
este deloc mai putin periculos. Un astfel de
atac, debuteazd in general cu transmiterea
de milioane de mesaje E-mail sau SMS care
par sd provini de la o sursi de incredere, de
reguld o institutie financiard sau o entitate
comerciald de notorietate.

Mesajul in sine are caracter general, nu
utilizeaza particularititi specifice adresan-
tului (nume, prenume, adresd, etc.),
contine informatii false sau/si de dezinfor-
mare, invitind utilizatorul ca prin inter-
mediul unor adrese URL, pagini WEB —
Internet, uneori izbitor de bine realizate,
copii perfecte pand la nivel de detaliu cu
cele ale site-ului original, sd realizeze anu-
mite actiuni care in final il vor conduce la
deconspirarea unor informatii confi-
dentiale, critice asigurdrii protectiei fon-
durilor proprii. Cind un astfel de client
ajunge pe site-ul clond in urma indicatiilor
primite, numele de utilizator si paroli aso-
ciatd intrd in posesia atacatorului, care ul-
terior nu are altceva de facut decét si facd
tranzactii in numele utilizatorului legitim.

Furtul de identitate si impactul
acestui fenomen asupra institutiilor

Impactul asupra institutiilor se ris-
frange pe doud directii, prima dintre ele

referindu-se la politici de firmi care pre-
vdd despdgubirea clientilor naivi, negli-
jenti in pastrarea credentialelor de auten-
tificare. Aceastd solutie s-a dovedit in
final extrem de costisitoare, directiva in-
ternd institutiilor financiare, cit si pla-
fonul de rambursare practicat fiind
cunoscute in scurt timp in lumea teroris-
mului cibernetic, care le-au utilizat in
scopul proliferirii fenomenului. in al
doilea rind, un impact deosebit il consti-
tuie pierderea reputationald a institutiilor,
precum si erodarea increderii utilizato-
rilor in serviciile electronice furnizate
prin intermediul Internetului, de aceasti
datd cu efecte de amploare si pe termen
lung.

0 schimbare de optica in strategiile
de raspuns la incident

Politica traditionald a companiilor,
victime ale unor astfel de atacuri, de tipul
“nimic nu s-a Intdmplat” si “nu avem
cunostintd despre asa ceva’, a inceput si
se schimbe. Multe din aceste aspecte sunt
rodul modificdrilor in legislatie, care sti-
puleaza in prezent obligativitatea dezva-
luirilor cu privire la acest tip de atacuri.
Cresterea acestor atacuri a inregistrat o
curbd exponentiald atingdnd in anul 2009
un varf de dimensiunile unei pandemii.
Companiile in sfarsit au inceput si ia
problema in serios si sd rispundi pe ma-
surd. Primul pas important a fost acela de
a se admite existenta unei probleme... al
doilea pas a constat in explorarea unor
tehnici si metodologii noi:

m Cregsterea nivelului de informare al
utilizatorilor;

m Cooperarea inter-organizationald
dincolo de barierele competitionale;

m Tehnologii noi;

dar vom mai vorbi despre aceste as-
pecte... m
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Povestea ATM-ului a inceput de mult, prin America, i dorinfa de diversificare. Pentru a
evita anumite reglementdri ale momentului, cardurile bancare si terminalele ATM au
reprezentat o solufie care s-u extins Tn ftreaga lume. Tntre timp, cele doud tehnologii
au evoluat dupd reguli proprii, intr-o conexiune strinsd.

iind concepte care utilizeazi
tehnologii avansate, de la nivel
hardware la cel al securititii
informatice, bincile au inceput
prin dezvoltiri interne, imple-
mentind sisteme de procesare a car-
durilor, cumparind propriile ATM-uri,
de fapt bancomate simple, doar pentru
extragere de numerar. ATM-urile ade-
virate, prin care si derulezi o serie de
operatiuni proprii fird numerar, sau
pentru depozitare de numerar, aparind
mai tarziu.

Faza ulterioard a fost si externa-
lizeze aceste retele de tehnologie
avansatd citre operatori specilizati, care
fiind specializati o pot face mai bine.
fnsi, cum se intimpli in outsourcing

uneori, externalizirile pot fi si piedici in
dezvoltare, operatorul dorind si tind un
status-quo, sd-si amortizeze investiile. S$i
cum bancile, in competitia acerbi intre
ele, solicitd tarife din ce in ce mai mici,
operatorii sunt pusi in situatia de a re-
duce cheltuielile, inclusiv cele de cer-
cetare si dezvoltare proprie. Aceastd
situatie este ca un boomerang.

Bincile solicitd noi produse cu care
sd se diferentieze pe piatd. Operatorii le
evitd deoarece implicd costuri si stiu cad
in pasul urmaitor bancile vor cere si pen-
tru aceste produse preturi mai mici,
amortizarea dezvoltdrii fiind sub sem-
nul intrebirii. In final tot banca, de fapt
clientii sdi nu au acces la acele produse
noi. Lipsa produselor se reflectd in subu-
tilizarea ATM-urilor. O masini ATM
poate face multe operatiuni, poate fi o
micd banci in sine, la care clientul si
deruleze aproape toate operatiunile pe
care si le doreste. De fapt, ar trebui sd fie
o sinergie a aplicatiei de Internet Bank-
ing cu cea de bancomat. Prin Internet
poti face multe operatiuni, dar nu poti
extrage numerar (eventual doar bani
electronici, dar nu prea se intdmpld). La
bancomat poti extrage cash, dar nu poti
deschide conturi si a efectua alte ope-
ratiuni.

Atunci de ce nu am uni cele doud
sisteme intr-un ATM inteligent, multi-
functional? Deoarece uneori nu vedem
ce simple pot fi lucrurile de 14ngd noi si
ce complicate sunt dacd aplicim scenarii
clasice, conservatoare. Structurile orga-
nizationale cresc pentru a se sustine sin-
gure si in final pentru a nu fi schimbate.

banci

Inertia organizationald este mare.
Atunci se Incearcd a lucra cu parteneri
externi, care ar trebui si fie mai flexi-
bili, mai adaptati la schimbare. Insi si
acel partner este tot o organizatie ca si
clientul, cu probleme similare, cu inertii
proprii. Cum si iesim din acest cerc? Nu
putem. Putem doar evolua intr-o spi-
rald, dindu-ne seama la timp de mo-
mentul ascensiunii. lar factorii determi-
nanti sunt oamenii, viziunea acestora,
dorinta de autodepdsire, de a trece peste
obstacole si a crea ceva nou, de a aduce
societdtii si siesi noi impliniri.

Solugiile hibride sunt cele care
functioneazi cel mai bine. Un exemplu
edificator este cel al inteligentei arti-
ciale. La fiecare nivel de evolutie, la
aparitia sistemelor expert, apoi a
retelelor neurale, apoi a tehnologiilor
fuzzy, in fiecare fazi s-a considerat ci
acel concept este solutia. Si nu a fost, a
apirut altceva, apoi altceva. In final
solutiile hibride, luind céte un pic din
fiecare si armonizdndu-le, au fost calea.

La fel si in domeniul ATM-urilor si
al procesdrii de carduri. Solutiile nu sunt
extreme, ci sunt hibride. Bincile pot
utiliza elemente proprii, interconectate
cu procesatorii de carduri. Daci o banca
are o structuri dezvoltati pe SOA (Ser-
vice Oriented Architecture), este nor-
mal si reutilizeze ce are, ATM-ul si
apeleze la acele componente utilizate de
sistemele bincii, In mod direct, fird a
mai apela la un operator extern.

Operatorii au insd rolul lor foarte
clar, de poartd citre sistemele inter-
nationale centralizate de tip VISA, Mas-
tercard etc. si nu numai.

Dar cum cardurile sunt atasate con-
turilor curente, iar contul curent e
definit in bancd, produsele se pot lansa
mult mai ugor la nivelul bincii, alituri
de locul unde este plasat contul, decét
acolo unde este procesat cardul.

®m DR. CALIN RAaNnGU



2010 - Anul eficientizarii

Solutia I A= I3 JA pentru eficientizarea

Automation by innovation.

i ulfimii ani-sectorul bancar roménesc a cres
awt infrun mod spectaculos, bucurdnd investi
forii cu un profit substanfial. Desi banale u tre-
awt qu sucees hopurile extinderi, finta anilor ur
mitori va fi eficientizarea sucursalelor si a pro-
ceselor prin aufomatizare, findind cont si de pe-
fioada de criza economicd pe care o fraversam.

Cum crestem eficienta sucursalelor?

Rispunsul pare a fi unul simplu: re-
ducind costurile de operare din sucursals,
dar pastrind sau chiar imbunaititind cali-
tatea serviciilor. Reteta necesard pentru
atingerea acestui scop contine mai multe
ingrediente, iar citeva vor fi prezentate in
acest articol.

Primul pas: inventarierea costurilor

Care sunt cele mai mari costuri de
achizitie care trebuie luate in calcul la de-
schiderea unei sucursale noi? Pretul echi-
pamentelor necesare pentru casierie (sei-
furi, masini de numadrat, geam antiglont,
sisteme de securitate si de supraveghere),
costurile legate de crearea spatiilor de
casierie, a back-office-ului (seif/trezorerie).

Care sunt cele mai mari costuri ope-
rationale legate de functionarea unei su-
cursale? Costurile aferente resursei umane,
costurile de cash handling (transport de
numerar, numdrare, evidentiere, rapor-
tare, etc.), service-ul si mentenanti pentru
echipamente, costul de chirie pentru
spatiul necesar.

Al doilea pas: calcularea ratei
de cost/beneficiu

Daci ne uitdm la inventarierea ficutd
mai sus ne dim repede seama ci cele mai
mari cheltuieli sunt legate de activititile

sucursalelor bancare

de casierie, In timp ce acestea produc veni-
turile cele mai mici. In acelasi timp acti-
vitdtile de tip “sales” (vAnzare credite si alte
produse bancare) sunt cel mai putin
costisitoare si produc profitul cel mai mare.
Se pare cd din punct de vedere al eficien-
tizdrii proceselor, casieria nu-si mai are
locul intr-o sucursald bancara.

Dilema: sucursala fara casierie?

Deoarece clientii se asteaptd ca o banci
sd le proceseze numerarul, la prima vedere
scopul de a elimina casieria pare imposibil
de indeplinit. Insi existd deja o solutie
validd si functionald in tdrile vestice (pre-
cum si la citeva binci din Roménia),
solutie ce si-a demonstrat eficienta.

Réspunsul — dacd tot am atins acest
subiect - este crearea sucursalelor de tip
“Sales Outlet” cu casierie automatizata.

in ce consta “Casieria Automatizata”

Este vorba de bancomate multifunctio-
nale (Cash In/Cash Out) care pe l4ng fap-
tul cd dispenseazi si ac-
ceptd bancnote, sunt
echipate cu cititor de cod
de bare (pentru procesare
plati facturi) si eventual cu
scanner (pentru procesare
de ordine de platd, file
cec). Compania Keba oferd
astdzi in Roméania astfel de
bancomate multifunctio-
nale, in configuratii dife-
rite ce pot fi definite la
cerere, in concordanti cu
functionalititile pe care
clientii bancii le doresc re-
unite sub carcasa aceluiasi
bancomat. De asemenea,
aplicatiile software pe care
Keba le oferd sunt adapt-
abile si customizabile sau

complet noi, dezvoltate pe baza cerintelor
specifice ale bincii.

Cum rezolva bancomatul multifunctional
dilema si problema eficientei?

Bancomatul oferd toate tipurile de
tranzactii ce se pot efectua la o casierie
(plag facturi, rambursare de -credit,
depunere in cont curent si conturi atasate,
dispensare din cont curent si conturi
atagate cu sau fird card bancar) precum si
tranzactii mai “exotice” (incércare carteld
telefonicd, schimb monetar, schimb valu-
tar), 24 de ore,7 zile din 7, pe numai 0,75
metri patrati.

Mod de preparare retetd: prin insta-
larea unui singur echipament reducem
costurile legate de: amenajarea si inchiri-
erea spatiului, resursa umand, cele legate
de “cash handling”, de service si timpii
necesari pentru implementare proiect,
elimindm necesitatea de “back-office”. A
mai rdmas o singurd problemd: costul
bancnotelor si al transportului acestora.
Solutia? “Recycling/Reciclare” inseamna

recircularea  banc-
notelor. Cu alte cu-
vinte bancnotele de-
puse de citre un client
sunt dispensate unui
alt client. Reducerea
frecventei de reali-
mentare aduce multi-
ple beneficii: costurile
de transport si reali-
mentare vor fi reduse,
iar numdrul banc-
notelor ce trebuie
cumpirate de la BNR
mai redus, capitalul
blocat in ATM este si
el mult mai mic.

B VALENTINA MoISEscu
CEO KEeBA
AUTOMATION S.R.L.
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INTERVIU

dncile romdnesti nu sunt

inca pregdtite sa-si asume

Afectatd de criza economicd
si financiard mondiald, Romania
nu a reusit, la aproape doi ani de la

declansarea oficiald a acesteia, sd aplice nici

0 mdsurd anficrizd care s-0 ajute sd deblocheze

situatia. Mihai Tandsescu, fost ministru de finante al

Romdniei, n prezent reprezentant al frii noastre o FMI, @
explicat pentru Bank Watch diferenfele dintre situatiile
economice ale fdrilor din regiune si situatia economica a Romaniei.

Ca reprezentant al Romaniei la FMI
ati avut posibilitatea sa analizati
situatiile economice ale mai multor
tari din regiune. Puteti face o
comparatie in ceea ce priveste
masurile anticriza luate de aceste
tari si masurile luate de Romania?

Aceastd intrebare este foarte complex.
De aceea, voi incerca a raspunde la ea sec-
vential, pe categorii de tiri si probleme. in
primul rind, m-as referi la tirile avansate
si modul in care au raspuns ele crizei. Tre-
buie stiut ci acestea au convenit, incd de
la sfarsitul anului 2008, si combati efectele
crizei financiare si economice, prin alo-
carea a cel putin 2% din PIB anual pentru
interventii in lucrari publice. Aceste fon-
duri suplimentare aveau scopul de a su-
plini fondurile financiare din sistemul

bancar, care s-au redus drastic. Cele mai
multe dintre aceste tiri avansate, in frunte
cu SUA, au alocat sume importante de
bani publici, prin majorarea deficitului bu-
getar public si cresterea datoriei publice.
Astfel, vedem azi, dupd doi ani, cum defi-
citele publice ale acestor tiri au valori cu-
prinse intre 9% din PIB, in cazul Frantei,
Italiei, si peste 12% din PIB in cazul SUA,
Portugaliei, Marii Britanii si altele. Toto-
datd, datoria lor publici a crescut cu peste
30% atingand valori foarte mari, cuprinse
intre 80-90% si peste 120% din PIB. De-
sigur, aceste masuri extreme au condus la
o incetinere a ritmului descresterii econo-
mice in aceste tdri, dar a condus la o
crestere a somajului foarte puternici. Ve-
dem astdzi cd aceste interventii publice au
avut ca efect relnceperea cresterii econom-
ice si iesirea din recesiune, dar cu costuri

imense. In acelasi timp, aceasti crestere
care se intrevede este inci foarte timida si
incapabild sd duci la reducerea somajului,
care va continua s aibi cote ridicate. To-
todatd, in aceste tiri dezvoltate, sistemele
lor bancare, care au condus la aceasti crizd,
au inceput rapid si se reformeze si si-si
curete bilanturile de activele toxice si sd
indspreascd conditiile de creditare. $i
acum, dupi doi ani de eforturi, asistdm la o
convalescentd a sistemului bancar incid
neadaptat noilor conditii economice.

Cum au reusit aceste tari
sa se redreseze atat de repede?

Este important de subliniat cd aceste tiri
au putut si reactioneze proactiv la aceastd
crizd, pentru cd structura lor era solidd, cu
fundamente bine ancorate si cu o competi-



tivitate ridicatd fatd de celelalte tiri. Ele au
putut contracara mai bine aceste socuri,
pentru cd au avut politici prudente Inainte
de crizd si au putut si-si acopere deficitele in
crestere din economiile anterioare sau din
imprumuturi ieftine. Credibilitatea lor nu a
fost afectatd de aceastd crizd si de aceea au
trecut mai usor peste aceasta, dar costurile
vor fi imense pentru anii care urmeazi. Cel
mai important acum pentru acest grup de
state este felul in care isi vor desena strate-
giile de iesire din crizd si modul in care vor
comunica aceastd strategie. Astfel, toate
tdrile avansate au redactat politici fiscale
care si conducd In urmitorii 4-5 ani la
revenirea la deficite mici si sustenabile cu
reducerea corespunzitoare a datoriei pu-
blice. Va fi un efort foarte mare, care va in-
fluenta politicile publice viitoare si, nu in
ultimul rind, va influenta forma de crestere
economicd, care se va axa pe un alt model
decit cel clasic, si care va duce la o crestere
a competitivitatii la nivel global.

Ce tari au fost mai putin afectate
de criza economica?

Un alt grup de tari a fost cel din zona
emergentd, care avind resurse ridicate de
energie si financiare au continuat si creas-
cd si au avut resurse sd investeasca in eco-
nomiile lor pentru a compensa la nivel glo-
bal contractia economicid masivd. Gasim
aici China, India, Brazilia, care au contin-
uat sd aibi cresteri mari si care si-au con-
solidat pozitia de tari cu fortd in cresterea
economicd mondiald in anii care urmeaza.
Un alt grup de téri il regdsim in Asia, unde
efectul crizei a fost mai redus decét in Eu-
ropa si America, ca urmare a misurilor
care au fost luate de aceste tiri dupi criza
din anii 1997-1998. Astfel, sistemele lor
bancare, reformate, au suportat mai usor
socul extern si au reusit si continue si fie
producitoare de crestere economica.

Ce masuri anticriza ati fi luat dumnea-
voastra, ca fost ministru de finante?

Grupul de tiri cel mai afectat de criza
este cel care, la finele anului 2008, a acu-
mulat dezechilibre externe mari i, cu toa-
te cd anii anteriori crizei au fost ani de cres-
tere puternici, au avut politici publice pro-
ciclice si au inregistrat deficite fiscale foarte
mari. Din acest grup de tdri face parte si Ro-

mania. Aici, trebuie sd spunem ci Roma-
nia a avut o caracteristicd aparte si anume
aceea cd In anii de cregtere economici ridi-
catd resursele publice au fost indreptate
spre consum si mai putin spre investitii,
ceea ce a ficut cala finele anului 2008 (anul
declansirii crizei) stocul de obligatii publi-
ce pentru consum (salarii, pensii, ajutoare
sociale) si fie determinant in cadrul cheltu-
ielilor bugetare. Totodat3, stoparea bruscd a
fluxurilor de finantare (de la un aflux foarte
mare), a condus la o crestere a costurilor de
finantare si la o ciddere a intririlor de
resurse la bugetul de stat, ceea ce aduslao
crestere rapidd a deficitelor fiscale. Aceastd
situatie de la inceputul anului 2009 a dusla
o contractie economicd foarte mare si la o
deteriorare puternici a mediului in-
vestitional. Desigur, se pune intrebarea
dacd Romaénia ar fi putut actiona diferit
pentru a diminua ciderea economici. De
la bun inceput as vrea si spun ci, plecind
de la situatia datd, Roménia nu putea si
actioneze cum au actionat statele avansate,
in sensul de a mari deficitul fiscal pentru
cheltuieli suplimentare de investitii, pen-
tru faptul cd acesta déja era foarte mare, iar
sursele de finantare erau limitate si foarte
scumpe. Mai mult, s-a dovedit pe parcursul
anilor cd Roméania nu are capacitatea insti-
tutionald de a putea cheltui banii alocati pe
lucriri de investitii in infrastructur, exe-
cutiile bugetare ardtind an de an cd banii
pentru investitii nu au putut si fie cheltu-
iti in Intregime. Singura forma prin care
Roménia putea si actioneze in fata acestor
socuri externe era o accelerare a reformelor
din cadrul cheltuielilor publice, in sensul
diminudrii lor rapide. Anul 2009 si primul
trimestru din 2010 au ardtat cd acest pro-
ces a fost inceput, dar incd timid si fird
rezultate spectaculoase. Acest lucru condu-
ce In continuare la o confuzie si cred cid o
intensificare a reformei administratiei pu-
blice este mai mult decét necesard. Cu cit
se Intdrzie acest proces, cu atdt Romania va
continua si reia cresterea acceleratd mai
tarziu. Acumularea din anii anteriori de
deficite mari, impreuni cu o incetinire a re-
formelor structurale in anii de boom eco-
nomic face astdzi s facem fatd cu greu
noilor provocari.

O componentd importantd de iesire
din crizd o joacd credibilitatea masurilor pe
care le implementezi si modul lor de co-
municare. Poate cd o strategie mai coeren-

td in transmiterea citre piete a mesajelor
de reformai si modul in care acestea se apli-
cd ar conduce la o accelerare a cresterii in-
crederii intre jucdtorii din piatd (stat,
bénci, mediul privat). Cred cd acum aceas-
td incredere trebuie dublatd de eforturi
atit din partea sistemului public, cét si a
sistemului privat de a concepe programe
comune cu posibilitate de crestere in vi-
itor. De asemenea, cred cd un lucru esen-
tial este formarea de oameni care si ris-
pundi acestor provociri. Formarea spe-
cialistilor in banci, in segmentul public, in
mediul privat este crucial. Asistim la o
confuzie de rispuns, pentru ci atit bincile,
cét si institutiile statului nu au resursele
umane necesare sd deseneze o proiectie, si
se adapteze la situatia curentd. Deoarece,
la noi, cresterea economici a venit cu pre-
ponderenti din consum, acum cind acesta
s-a restrins, este nevoie de un alt tip de
rdspuns, de un nou model al cresterii eco-
nomice. Din pacate, segmentele sociale nu
sunt incd pregitite pentru un altfel de
rdspuns. Pentru a iesi mai repede din acest
cerc vicios, trebuie actiune, atit la nivel
public, cat si privat. Trebuie desenat un tip
de strategie care s raspundd acestor cerin-
te, iar apoi trebuie acomodat cu resursele
umane capabile si-1 implementeze, dar si
cu o structurd institutionald adecvati. Cu
cét mai repede, cu atdt mai bine.

Bancile romanesti nu au fost afectate
de criza financiara de la nivel global,
cu toate acestea trec printr-o criza
de clienti din cauza climatului
economic. Ce recomandari aveti
pentru bancile din Romania?

Béncile nu trec prin lipsd de proiecte, ci
trec prin lipsd de rspuns la niste cerinte ale
economiei reale. Nu sunt incd pregatite si-
si asume riscul creditdrii, atit din lipsa de
resurse umane, care si-si asume raspunde-
rea, cit si din lipsa de viziune pe termen
lung. Aici este de fapt lipsd de raspuns gu-
vernamental, care nu a venit cu o viziune
pe termen lung pe care s-o prezinte banci-
lor. La fel este si cu sectorul privat care nu
are o atitudine proactivi in relatia cu siste-
mul bancar. Nu trebuie decit o coordonare
si cooperare intre segmentele societdtii pen-
tru a pune cap la cap ceea ce vrem si facem
cu aceastd tard in urmdtorii 15-20 de ani.

B LuizA SANDU
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Dupd cum mentionam in numrul anterior
al revistei, SCORE (Standardised Corporate
Environment) poate reprezenta succesul
pentru cei care au ndrdzneala sd incerce o
relafie de tipul “menaj a trois” in care per-
sonajele principale sunt: o bancd, o com-
panie, un fumizor de solufii si servicii

eamintim cd SCORE inseam-
ni posibilitatea ca o corpora-
tie sd poatd comunica cu ban-
ca partenerd/bancile sale par-
tenere prin reteaua SWIFT.

.Mengj d trois”

Secretul succesului pentru cei care
au Indrézneala sa tncerce (ll)

Acele binci care doresc sd poati co-
munica prin SWIFT cu corporatiile
partenere vor trebui si se inscrie intr-
un grup aparte (Close User Group -
CUG) dedicat SCORE. La randul lor, si
corporatiile se vor inscrie in acelasi
CUG. Astfel, ele vor putea comunica
prin reteaua SWIFT cu toate bancile in-
scrise in CUG-ul SCORE, orice banci
din CUG-ul SCORE va putea comunica
prin SWIFT cu corporatiile inscrise in
acest CUG, insd corporatiile nu vor
putea comunica intre ele prin reteaua
SWIFT.

Pentru ca o corporatie sa poatd co-
munica prin reteaua SWIFT cu o banci,

Treasury
Workstation

Middleware

ERP(s)

Solutie de Integrare
cu interfata SWIFT
oferita de Furnizorul
de solutii si servicii

Back Office
Corporatie

Conectivitate cu reteaua
SWIFT
(directa/indirecta)

Banci
partenere

Elemente de arhitecturd SCORE

ea va trebui sd decidi asupra modelului
de conectivate la reteaua SWIFT: di-
rectd sau indirectd.

*

in varianta de conectivitate directs,
corporatia va trebui sd dispund de pro-
pria infrastructur formatd din: linie de
comunicatie cu reteaua SWIFT, echipa-
mente de comunicatie precum si din
produse hardware si software care asi-
gurd interfata cu reteaua SWIFT.

Echipamentele de comunicatie cu
reteaua SWIFT (VPN box, router) sunt
standard, sunt livrate de citre SWIFT
si/sau un operator de comunicatie
agreat, dar numdrul lor si complexitatea
instaldrii diferd in functie de tehnologia
utilizatd pentru linia de comunicatie cu
reteaua SWIFT: una sau doud conexiuni
Internet, o linie inchiriatd de la un ope-
rator de comunicatie si o conexiune In-
ternet, doud linii inchiriate. Costurile
variazd in functie de complexitatea tip-
ului de conectivitate, este de la sine
inteles, insd securitatea comunicatiei
este la fel de puternici, indiferent de
metoda utilizati.

Interfatarea cu reteaua SWIFT se re-
alizeazd printr-o suitd de aplicatii
furnizate de citre SWIFT, care se in-
staleazd intr-o arhitecturd de tip server
de aplicatie — interfatd client. Costurile
variazd semnificativ in functie de lo-
calizarea server-ului: la SWIFT sau la
corporatie. Solutia in care server-ul este
localizat la SWIFT se numeste Alliance
Lite si este de departe cea mai ieftind
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dintre solutii, potrivitd corporatiilor cu
un trafic de maxim 200 mesaje/fisiere de
100K pe zi. Intr-o astfel de variantd, cor-
poratia se conecteazd la server-ul
SWIFT cu efort minim: de pe un calcu-
lator obignuit, prin intermediul Internet
Explorer, fird a fi necesard instalarea
vreunei aplicatii SWIFT. Comunicatia
cu reteaua SWIFT se face prin Internet.

hardware si software care
asigurd interfata cu refeaua
SWIFT) oferitd de o tertd
parte: banca parteneri (care
va trebui sd dispund de o
arhitectura de tip Mem-
ber/Cocentrator) sau un
partener SWIFT cu rol de
Service Bureau. Atét banca
Member/Concentrator cit

'jﬁ

Apps.

Apps.

i\ \

si partenerul Service Bu-
reau sunt de fapt utiliza-
tori ai retelei SWIFT,
care dispun de o arhitec-
turd ce permite concen-
trarea traficului SWIFT
pentru mai multi utiliza-
tori (bidnci, corporatii).

Fig. 1
Conectivitate directa prin Alliance Lite

Solutia in care server-ul este loca-
lizat la corporatie este mult mai com-
plexa si constd intr-o suitd de aplicatii
SWIFT care se instaleazd pe unul sau
mai multe calculatoare. Aceste aplicatii
SWIFT se grupeaza in aplicatii care asi-
gurd comunicatia cu reteaua SWIFT -
SWIFTNet Link impreund cu SWIFT
Alliance Starter Set sau SWIFTAlliance
Gateway si aplicatii care asigurd proce-
sarea mesajelor SWIFT - SWIFT
Alliance Entry sau SWIFTAlliance
Access, putind fi instalate in varianta cu
un singur server sau varinta cu doud
servere. Comunicatia cu reteaua SWIFT
se face prin Internet si/sau prin linie
inchiriata.

in varianta de conectivitate indirects,
corporatia va accesa infrastructura (linie
de comunicatie cu reteaua SWIFT,
echipamente de comunicatie, produse

Efortul pentru imple-
mentarea unei astfel de solutii este
minim, insd costurile variazi in functie
de tariful perceput pentru aceste servicii
de citre banca Member/Concentrator
sau Service Bureau.

Fig. 3 - Conectivitate indirecta

Pentru a fintregi tabloul solutiei
SCORE, in numirul viitor al revistei
vom reveni atdt cu informatii despre
serviciile bancare pe care o corporatie
le poate accesa/o bancid le poate oferi
corporatiilor prin reteaua SWIFT, cit si
cu detalii privind rolul furnizorului de
solutii si servicii. m

Usgrs
¥

e

Apps.

Fig. 2 - Conectivitate directa
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Business Analytics,
lungul drum al datelor spre o
singura versiune a adevarului

,One version of truth”, laitmotivul vendo-
rilor de Business Analytics, este considerat
de cdtre specialistii IT un deziderat per-
petuu, dificil de atins, dar spre care spre
care trebuie fintit constant. Experfii susfin
cd drumul spre atingerea acestui obiectiv
este benefic la nivelul cifrei de afaceri si
profitului pentru companiile care isi asum
dificultdtile inerente acestei alegeri.

ncepind din anii 70, lumea aface-
rilor a avut in aproape fiecare
decadd un termen la modi pentru
solutiile IT destinate sd ofere su-
port managerilor in procesul de
luare a deciziilor pe baza datelor
furnizate de sistemele informatice.

Astfel, in urmd cu patru decenii,
buzzword-ul momentului era ,Decision
Support Systems®, un concept revo-
lutionar, care pidrea multora desprins
din literatura Science-Fiction. In anii
’80, termenul a suferit o modificare la
nivel de adresabilitate, devenind , Exe-
cutive Information Systems®. Spre
sfarsitul acestei decade isi face aparitia
una dintre cele mai longevive ,vedete“
ale domeniului: OLAP — OnLine Ana-
lytical Processing, instrument cu o largd
ratd de penetrare si la momentul actual.
Anii 90 sunt dominati de aparitia lide-
rului incontestabil — Business Intelli-
gence (BI), concept care, la momentul
actual, este considerat de citre unii
analisti a fi calea de acces la statutul de
ycommodity“. La mijlocul primei decade
din 2000 isi face aparitia si noul chal-
lenger — Business Analytics (BA). Spe-

8
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cialistii il coteazd drept un competitor
serios la suprematia Bl-ului, argumen-
tAnd cd, in actualul context economic in
care competitivitatea a atins un nivel
extrem de ridicat ca urmare a extinderii
fenomenului de mondializare, si nu
numai, BA a trecut de la stadiul de ,,nice
to have“ la cel de ,,mission-critical“.

Argumentele pentru pozitionarea
conceptului de Business Analytics ca
solutie ideald in oferirea unui suport de-
cizional de calitate, rapid, eficient si
bazat pe informatii viabile sunt la fel de
numeroase ca si contra-argumentele.

Polemica, larg dezbatuti in literatura
de specialitate, are la bazd confuzia exis-
tentd intre definitiile solutiilor de BI si
BA, ariile de acoperire ale celor doui con-
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cepte suprapundndu-se pani la identifi-
care In anumite aspecte. Thomas Daven-
port (autorul lucrérii ,, Analytics at Work:
Smarter Decisions, Better Results®) aratd
cd, nici la momentul actual, nu este
trangatd clar diferenta dintre cei doi ter-
meni: unii vendori de aplicatii software
definesc zona de Business Analytics ca un
subset al sistemului de Business Intelli-
gence, in timp ce altii considera ca Bl este
subordonat zonei de Analytics. Asta in
timp ce alti editori software au ales calea
de compromis, plasindu-si solutiile sub
denumirea de sisteme Business Intelli-
gence & Analytics...

Diferentierile sunt greu de sesizat
pentru un manager cu un apetit tehno-
logic scdzut. Existd insd ,formule sim-
plificate®, care permit delimitarea cit de
cét clard a celor doud concepte. Succint,
rationamentul ar suna cam asa: solutiile
de BI oferd, prin intermediul uneltelor
specifice (mult-uzitatele dashboards si
scorecards, care detin suprematia), posi-
bilitatea monitorizdrii performantei
anumitor procese de business, prin ra-
portarea la diverse seturi de Key Perfor-
mance Indicators. (Evident, pot fi sta-
bilite praguri limitd in care pot varia
valorile urmadrite, la depdsirea acestora
fiind emise alerte/notificdri, care pot
urma/declansa un algoritm predefinit,
etc.) Deosebirea adusd de solutiile de
Business Analytics rezidd in faptul ci
acestea permit utilizatorilor o interacti-
une la nivelul datelor de altd naturd
decét cea la care di acces BI-ul (limitat3,
in majoritatea cazurilor, la nivelul das-
board-scorecard), utilizdnd tehnici de
analizd statisticd si cantitativi a datelor
pentru a oferi suport in luarea deciziilor
de business. Astfel, dacd solutiile de BI
oferd posibilitatea de a obtine informatii
prin interogarea bazelor de date, uti-
lizarea instrumentelor OLAP sau alte
unelte de analizd directd, aplicatiile de
BA oferd prin utilizarea instrumentelor
complexe (de tipul DataWarehouse,
Data Mining etc.) posibilitatea identi-
ficdrii de modele si pattern-uri, per-
mitind schitarea posibilelor evenimente
viitoare, a trendurilor sau a probabi-
litatilor ca un anumit eveniment si aiba
loc sau nu.

Sintetic, unii analisti sustin ci dife-
renta dintre BI si BA este, pe undeva,

precum cea dintre statisticd si analiza
predictivi (cea din urma se bazeazi pe
prima). Mai concret, potrivit lui Steve
Cranford, managing director Pricewa-
terhouseCoopers, solutiile de BI clasice
permit, prin mecanismele specifice,
obtinerea informatiilor din date si dise-
minarea lor (prin dashboards si score-
cards), in timp ce cele de BA permit
crearea de valoare prin transformarea
informatiilor in cunostinte actionabile.

O intrebare la care au dat rdspunsul
numeroase cabinete de consultanti si
studii realizate de mari editori software.
Astfel, un studiu realizat in 2008 de
citre Accenture pe un esantion de 250
de senior executives relevd faptul ci
Business Analytics reprezintd o priori-
tate pentru companiile care doresc sd
evolueze de la nivelul luarii deciziilor
pe bazi de fler-instinct-agerime. (For-
mulirile de peste Ocean sunt mult mai
plastice: ,gut instinct®, ,gut-feel sau
»good ’ole-gut®). Procentul companiilor
care se bazeazd doar pe ,instinct” este
unul semnificativ — 40% din respon-
dentii studiului citat. Motivul principal
pentru care actul decizional se bazeazi
pe apreciere si discerndmant, in loc si
fie fundamentat pe suportul oferit de
solutiile de tip BA, este pentru 61% din
subiecti faptul cd nu detin date de cali-
tate valabile, in timp ce 55% au indicat
motivul ci deciziile le sunt influentate
de factori calitativi si subiectivi. Un pro-
cent ceva mai mic a invocat drept prin-
cipald cauzid problemele generate de
capitalul uman: 23% au acuzat abilititile
insuficiente ale angajatilor, in timp ce
36% se confruntau cu un deficit al abi-
litatilor in materie de analizi a datelor.

Procentul de 61% de subiecti care au
indicat, in 2008, cid nu detin date califi-
cate si valabile pentru luatea deciziilor
este frapant, mai ales daci tinem cont de
explozia de informatii cu care se con-
fruntd companiile in ultimul deceniu.
(Referitor la cresterea explozivi a volu-
melor de date, IDC estima ci, la nivelul
lui 2010, volumul informatiei digitale se
va situa undeva in jurul a aproximativ
988 Exabytes, ceea ce echivaleazi cu un
volum de cirti care, puse in teanc, ar

permite acoperirea distantei de la Soare
la Pluto si inapoi.)

Studiul Accenture are aplicabilitate
si pe plan local. Sd ludm ca exemplu o
companie care detine si utilizeazid de
cétiva ani un sistem ERP, o aplicatie de
management al contractelor si clien-
tilor, una destinati fortei de vinziri, o
bazi de date pentru departamentul de
marketing si o solutie pentru ges-
tionarea lantului de parteneri si/sau
furnizori. Este un exemplu pertinent de
companie de dimensiuni medii la nivel
local. Dar, tot la nivel local — insd nu
numai! —, sunt extrem de putine cazurile
in care toate aceste aplicatii sunt conec-
tate intr-o platforma software, asa cid, in
situatia in care instrumentele de ra-
portare si, eventual, analizi existi, aces-
tea furnizeazd date eronate. Motivul:
multe surse de date, multe depozite de
date neintegrate, multe semne de intre-
bare asupra validititii datelor introduse
fac ca instrumentele de analizi si ra-
portare, oricit de avansate ar fi ele, sd fie
in imposibilitatea de a furniza o singura
versiune a adevirului, pe baza cireia si
se poatd lua o decizie de business co-
rectd, respectiv adecvati situatiei reale.

Un studiu mai recent, realizat in 2009
de citre Aberdeen Group relevi faptul
cd, desi multe companii investesc mult
timp si bani pentru a obtine capabilititile
de analizi si raportare promise de citre
aplicatiile de Business Intelligence si
Business Analytics, la final nu obtin
decit mai multe variante ale mult-ciu-
tatului ,,one version of truth® si nicio
solutie clard de a determina care este cea
reald, respectiv exactd. Cercetarea rea-
lizatd de Aberdeen pe un esantion de 200
de senior executives din 152 de companii
din diferite industrii a relevat ci princi-
palele cauze care duc la obtinerea mai
multor versiuni de ,,adevir® sunt:

Problemele generate de sursele de
date —74% din respondenti au indi-
cat faptul cd nu detin nicio garantie
asupra faptului c datele sunt corec-
te si nici nu sunt gestionate corect;
Problemele generate de neinte-
grarea bazelor de date — 60%;
(continuare in pag. 23)

17



INSTRUMENTE DE PLATI

CATALINA CHICU,

SEF DEPARTAMENT
DEZVOLTARE PRODUSE NOI
ALPHA BANK ROMANIA

Informarea clienfilor cu privire la reguli, tehnici
si practici de uilizare  produselor este esen-
fiald in promovarea si supraviefuirea acestora.
Ce sunt acreditivele? Care sunt ulfimele ten-
dinte in utilizarea acreditivelor? Ce inseamnd
UCP600 / e-UCP? Care este impactul crizei
intenafionale asupra acredifivelor? Pot fi
utilizate acreditivele ca instrument polific?
Vi invittim s descoperifi raspunsurile in acest
articol.

Ce sunt acreditivele?

Acreditivele sunt instrumente de platd
prin care o bancd garanteaza irevocabil ca
exportatorul va fi plitit doar in urma pre-
zentdrii anumitor documente si indeplini-
rii conditiilor previzute in contract, i.e.
acreditivul este o formd de garantare a in-
casdrilor. Sumarul fluxului operational al
acreditivului:

Tendinte Tn utilizarea

acreditivelor

1. Incheierea contractului si alegerea
modalititii de platd prin acreditiv;

9. Depunerea cererii de deschidere a
acreditivului si a ordinului de plati;

%, Banca platitorului comunicd des-
chiderea acreditivului si transmite
exemplare vizate din cerere si or-
dinul de plati;

4, Banca plititorului vireazd suma
bincii furnizorului si transmite
exemplare vizate din cererea de
deschidere a acreditivului si or-
dinul de plati;

5, Banca furnizorului il informeaza pe
acesta de deschiderea acreditivului
si transmite exemplare vizate din
cerere si ordinul de plat;

(. Are loc livrarea mdrfurilor sau
prestarea serviciilor;

7., Furnizorul depune ordinul de platd
si documentele privind bunurile
livrate;

@, Banca furnizorului restituie aces-
tuia un exemplar vizat din ordinul
de platd si crediteazi contul furni-
zorului;

PLATITOR

A A

Y

FURNIZOR

Banca

Banca

Y

Platitorului

Furnizorului

A

@) Banca furnizorului remite bancii
cumpdrétorului un exemplar din or-
dinul de plati si documentele de ex-
pediere a marfurilor;

(1), Banca cumpdrdtorului transmite
acestuia exemplarul din ordinul de
plati si documentele de expediere
a mérfurilor.

Conform statisticilor, acreditivele
reprezintd modalitatea de plati pentru
aproximativ 12% din comertul mondial cu
o valoare totald de 1 trilion USD. Pentru
bénci, acreditivele sunt generatoare de
venit si reprezintd un pas in plus in pre-
venirea spaldrii banilor.

UCP600

Uniform Customs and Practice for
Documentary Credits (UCP) sunt reguli
internationale ce fundamenteazd proce-
sarea acreditivelor si au fost promulgate
pentru prima datd in 1933. Regulile UCP
nu sunt obligatorii, dar au fost acceptate
de piatd si sunt utilizate pe plan inter-
national. UCP600 reflectd trei ani de
muncid a Camerei de Comert Inter-
nationale (CCI) si insumeazi noile ten-
dinte mondiale in transport, asigurdri si
comert. Noile reguli sunt mai simple si
clarificd unele aspecte generatoare de dis-
pute. UCP600 au devenit aplicabile in-
cepiand cu 1 iulie 2007.

Cateva modificari aduse de UCP600:

U Introducerea de clarificiri privind
stergerea acreditivelor revocabile;



U Reducerea timpului de verificare a
documentelor de la 7 1a 5 zile;

U Consolidarea protejirii bancii ce ne-
gociazd documentele;

U Solicitantul poate da o declaratie prin
care acceptd efectuarea plitii cu dis-
crepante in documente dar este la la-
titudinea béncii care a emis acredi-
tivul s3 o accepte.

Conform statisticilor Organizatiei

Mondiale a Comertului (OMC), in 2006
comertul mondial a crescut cu 8%.

Principalele obstacole in utilizarea
acreditivelor

ONumirul mare de documentatie
necesard: cea mai micd discrepantd
in oricare dintre ele poate cauza in-
tArzierea plitii sau refuzarea acesteia;

U Folosirea de tehnici prea meticu-
loase in corectarea discrepantelor;

U Pret mare, comparativ cu o platd
simpla.

In incercarea de a reduce discrepantele
intre documente si acreditive, CCIL, a pu-
blicat International Standard Banking
Practice for the Examination of Docu-
ments Under Documentary Credits (ISBP)
- reprezintd un set de recomandiri pentru
utilizatorii de acreditive si metodele
folosite de binci pe plan international pen-
tru a deteremina conformitatea acestora.
Conform estimdrilor, peste 50% din docu-
mentele prezentate prima datd in cadrul
unui acreditiv au discrepante. La anumite
intervale de timp, Comisia Bancari a CCI
isi exprimd opinia cu privire la problemele
pe care le semnaleazi bancile. CCI a pu-
blicat de asemenea Documentary Credit
Dispute Resolution Expertise (DOCDEX)
—suport in rezolvarea disputelor si arbitraj
pentru disputele legate de acreditivele de
valori mari.

Criza internationald are impact si
asupra acreditivelor:

01 De multe ori acreditivele nu sunt

prelungite in aceleasi conditii de pret;

o Comerciantii nu mai acceptd anu-
mite tranzactii decit prin inter-
mediul acreditivelor;

0 A crescut tendinta exportatorilor de a
solicita confirmarea acreditivelor
pentru a avea un angajament in plus
la incasarea documentelor.

e-UCP

E-UCP a fost dezvoltat de ICC in 2003
ca o anexa a UCP pentru a permite proce-
sarea documentelor in format electronic.
Timp de cinci ani de la intrarea in vigoare
a e-UCP, nu a existat niciun caz de proce-
sare electronicd a acreditivelor. Acest lucru
indica faptul cd incd existd reticente in uti-
lizarea mediului electronic pentru proce-
sarea acreditivelor si cd momentul lansirii
e-UCP a fost neadecvat.

Tot in vederea automatizdrii procesarii
acreditivelor a fost dezvoltatd in aprilie
2007 si solutia Trade Services Utility (TSU)
de cdtre SWIFT. TSU permite bancilor
participante sd reconcilieze automat datele
extrase dintr-o comandai cu cele continute
in documente adiacente. P4n4 in prezent,
60 de banci au subscris la TSU.

Acreditivele ca instrument politic

fn 2001 programul Natiunilor Unite
“petrol contra hrand”, prin care Irak putea
exporta petrol numai cét sa Ii permitd im-
portul de méncare si medicamente, a dat o
reputatie proastd acreditivelor intrucét
banca ce se ocupa de aceasti tranzactie juca
rolul atit de bancd a importatorului cét si
cea a exportatorului — de aici rezultdnd un
conflict de interese si compromiterea
corectitudinii verificdrilor discrepantelor.
Persoane “favorizate” au avut ocazia sd des-
chidi acreditive pentru importul de petrol
din Irak la preturi scizute, care au fost
revindute apoi pentru a aduce un profit
imens.

Acreditivele au fost de asemenea folo-
site ca mijloc de a impune sanctiuni asupra
Iranului pentru a le descuraja planurile de
imboggtire a uraniului. Acreditivele emise
de binci iraniene nu au avut ciutare, afec-
tind alimentarea tdrii cu provizii de baza.

Concluzii

Acreditivul raiméne un instrument de
platd de bazi: desi multe bariere comer-
ciale au fost inldturate, a rimas riscul de
contrapartida.

Informarea clientilor despre reguli,
tehnici si practici este esentiald si ban-
cile au un rol important in realizarea
acestui scop. ®

INSTRUMENTE DE PLATI

AN XEROX LANSEAZA
BANKING 360°

Xerox Banking 3600, pachetul de ser-
vicii lansat de Xerox Romania, se
adreseaza 1n special bancilor si insti-
tutiilor financiare, care trebuie sa
atraga un numar mare de clienti.
Aceasta abordare presupune un set
integrat de servicii globale destinate
companiilor in vederea reducerii
costurilor de lucru cu documentele
cu pana la 30% si a imbunatatirii
fluxului de lucru din birou.

Serviciile oferite de Xerox Romania
clientilor din domeniul bancar includ
solutii de imprimare pentru birou Si
de imprimare digitala la cerere, dar
Si solutii de gestionare a proceselor
de comunicare, prin automatizarea
fluxului de documente. La acestea
se adauga serviciile de optimizare

a comunicarii, prin productia si impri-
marea documentelor tranzactionale
si de marketing personalizate,
solutiile pentru securizarea docu-
mentelor impotriva copierii neauto-
rizate, precum si transformarea
documentelor in fisiere electronice
Si procesarea lor automata.

LAtunci cand oferim o solutie, nu
livriam pur si simplu aplicatii finite,

ci cautam noi moduri de a ne utiliza
resursele pentru a asigura maximum
de profit clientilor nostri, prin inter-
mediul unei abordari personalizate”,
spune Dragos Petrea, key account
manager — finance & banking, Xerox
Romania si Republica Moldova.

Banking 3600 este compusa din
servicii si solutii specifice mediului
de lucru financiar-bancar, iar imple-
mentarea lor se face modular,
adica banca poate decide sa
implementeze numai o parte dintr-o
solutie. Mai mult decat atat,
consultantii Xerox realizeaza inca
de la inceput o analiza pentru a
determina care sunt serviciile
necesare clientului la momentul
respectiv.
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IONEL DUMITRU, PMP
SEPA PROJECT MANAGER,

TRANSFOND SA

Industria pldfilor asteaptd cu nerdbdare o
decizie importantd o Comisiei Europene
legatd de viitorul SEPA, al Zonei Unice de
Plati in Euro. Originile SEPA si continutul
sgu sunt cunoscute. Dacd nu sunt, atunci
pe scurt: SEPA este rdspunsul industriei
bancare la Agenda Lisabona, un proiect
care va unifica platile i euro Tn spafiul
Uniunii Europene elimindnd fragmentarea
datd de “specificul” nafional din sfera
pldfilor din diverse fdri, pundnd T loc
scheme, instrumente si standarde comune
pan-europene. In final, va rezulta un “play
level field” deschis tuturor fumizorilor de
sewvicii de plafi siin fine, servicii de pldfi
mai performante, mai eficiente, cu costuri
reduse care s-ar concretiza Tn economii im-
portante la nivelul comunitfii.

0 viziune mareata, un proiect
ambitios, mari asteptari,
multe intrebari

Asadar ideea si scopul proiectului
sunt generoase, benefice pentru noul
spatiu al monedei unice si totusi (in)suc-
cesul migrarii la SEPA a fost anticipat

Autoreglementare,

incd dinainte de lansarea fiecdreia din
cele douid scheme (Credit Transfer si Di-
rect Debit). Ca orice idee mireatd, SEPA
a impdrtit specialistii industriei platilor
in doud: o parte pare incéntatd si caute
si sa enunte cauzele stagndrii, iar
cealaltd calea de urmat pentru ca
“aeronava SEPA” sd decoleze (fird lega-
turd cu situatia creatd de vulcanul din
Islanda). Conferinte, meeting-uri, semi-
narii si summit-uri ale industriei plitilor
europene din 2005 incoace (cam de
cand se mai Intdmpld sa merg la astfel de
evenimente) au avut, pe langs titlul ofi-
cial "ce este SEPA” si unele nedeclarate,
dar subintelese: “de ce nu o sd meargd
SEPA”, ”de ce nu merge SEPA”, cele
mai optimiste fiind: "cand o sd meargd
SEPA” sau “ce oportunititi va aduce
SEPA atunci cind va fi realizatd” sau “ce
bine va fi in SEPA”, in special pentru
consumatorul de pliti, pus in centrul
proiectului. Sd intri in tabdra observato-
rilor fenomenului si sd iti dai cu parerea
este, sd recunoastem, confortabil. Si fii
organizator de astfel de evenimente este
incd si mai profitabil... Si fii intre cei
care efectiv lucreazi la schemele SEPA,
aproape nefolosite - frustrant... Altfel,
efectele benefice pe termen lung, pen-
tru ci, la scari continentald, astfel de
efecte sunt evidente si nu le mai am-
intim acum.

Consultarea publici din octombrie
2009, initiatd de Comisia Europeand a
confirmat ceea ce se presupunea de mai
multd vreme, anume ci e nevoie de sta-

SEPA,

- Project Management

bilirea unui termen-limitd pentru mi-
grarea la SEPA, singurul mod in care ac-
torii sistemelor de pliti in euro ar fi mo-
tivati, in conditiile in care a fost re-
cunoscut de mult cd proiectul nu are la
bazd un business case, este un proiect
politic pur, similar celui al adoptarii
monedei euro.

SEPA si Euro: Project Management

Cd am adus vorba de proiectul de
adoptare a monedei euro (la scard euro-
peand), o scurtd comparatie Iintre
proiectul SEPA si cel al adoptirii mon-
edei unice, euro, prin prisma unor prin-
cipii de project management acceptate,
cred cid ar putea fi interesanta.

Ambele proiecte sunt proiecte
politice, asa cum spuneam. Ca atare,
ambele (introducerea monedei unice si
respectiv crearea SEPA) au la bazi o
cerintd de conformare, o decizie inte-
meiatd pe o viziune privind un interes
major, politic si economic si nu un busi-
ness case. In nici un caz, in principiu,
proiectele de acest gen nu sunt cerute de
piatd sau de consumatori. Dar in timp ce
pentru moneda euro am avut de a face
cu un “sponsorship” si un management
de proiect avind toate instrumentele
necesare impunerii activitdtilor si
termenelor in fata oricdrui alt “stake-
holder”, in cazul SEPA, sponsorii (EC si
ECB), desi au incurajat, au promovat si
acordat un suport deschis, total man-
agerului de proiect (European Payments
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Council), suportul nu a imbricat forma
reglementdrii de natura sd determine
migrarea. La introducerea euro, am
vdzut un project management centra-
lizat, unic, cu o guvernantd/ control
puternic, un plan obligatoriu, un scop
(arie de acoperire) perfect definit si sta-
bil, cu un control puternic si eficient, cu
un termen final ferm, unic pe tot
cuprinsul zonei euro, termen de la care
monedele nationale au fost inlocuite de
0 noud monedi unica.

in cazul SEPA, EPC a produs cadrul
de auto-reglementare, instrumentele de
platd si standardele, a organizat lansarea
produselor (SCT si SDD), dar nu a bene-
ficiat de autoritatea de a emite si im-
pune decizii cu caracter de reglemen-
tare privind obligativitatea utilizarii
acelor produse de citre banci si utiliza-
tori. Intrarea in vigoare a schemelor are
la baza aderarea voluntard a actorilor
schemei ca angajament de a respecta
regulile SEPA, stabilite de EPC (EPC nu
ar putea sd impuni sanctiuni unei banci
care nu doreste sd adere la schema SEPA
sau aderd dar nu foloseste de fapt for-
matele din Rulebooks). Dar autoregle-
mentarea poate avea succes numai
atunci cand se asigurd tuturor partilor
implicate o puternicd motivatie de a se
conforma total. Ori, s-a constatat cd nu
toate pirtile implicate in SEPA sunt
sustinitori ai initiativei, atitudinea uti-
lizatorilor si furnizorilor de servicii de
pléti europeni este incid extrem de dife-
ritd, o mare parte adoptdnd politica de
“wait and see”. Termenul estimat in
programul de implementare al EPC a
exprimat mai degraba o datd posibila, o
dorintd a managementului proiectului si
sponsorilor sdi, dar care nu a fost
asumatd de utilizatori finali
(unii nici nu au aflat inci) si
nici de bénci.

”Project: temporary
endeavour, having a
defined beginning
and an end”

Majoritatea insti-
tutiilor implicate fin
procesarea plitilor, infra-
structurile de pliti, casele de
compensare europene, o buni

parte din banci (mai putin unele asoci-
atii ale consumatorilor, mai circotase,
care acum gisesc tot felul de defecte
schemelor) sunt de acord cu stabilirea
unei date limitd. Chiar asa: ce fel de
proiect este acela fird un termen final,
fird o incheiere? Asta considerind ca
proiectul este realizarea SEPA (Single
Euro Payment Area) si nu doar elabo-
rarea unor reguli si standarde si aderarea
la scheme. Daci nu este asa, atunci un
nou proiect e in curs de lansare: imple-
mentarea SEPA.

in fine, vizand acestea, asa cum
ardta si colega noastrd, Catalina Chicu,
in numdrul precedent al revistei, pind
la urma, Parlamentul European a decis
sd solicite Comisiei si stabileascd o
”data-limita clard, adecvatd si obligato-
rie”, datd pand la care toate instru-
mentele de platd si fie inlocuite cu in-
strumente de platd SEPA (nu se spune
nimic deocamdati de eventuale sancti-
uni dar nu m-ar mira ca statul membru
in care SEPA nu se intdmpla si fie ara-
tat cu degetul, daca asta poate fi consi-
deratd o sanctiune, sau chiar mai rau,
cine stie...) si care sd nu fie mai tirziu de
31 decembrie 2012. Ca urmare, Comisia
a initiat in martie 2010 o consultare a
tuturor pdrtilor interesate in SEPA in
legdturd cu trei aspecte privind data li-
mitd de migrare.

Trei intrebari pentru viitorul
platilor europene

in primul rind, Comisia intreaba
cum sd fie impusd data limitd de migrare
la SEPA, prin ce instrument adicd? Cum
autoreglementarea e evident ca si-a
epuizat resursele, iar practic EPC si-a
indeplinit mandatul, iar de-
claratiile de sustinere a
forurilor europene (Par-
lamentul European,
CE si BCE) si incura-
jdrile acestora cu
efect mai degraba
emotional  asupra
“stakeholder”-ilor,
rispunsul la aceastd
intrebare pare a fi re-
glementarea, un act nor-
mativ european, in ade-
vdratul sens al cuvéntului, cum ar

fi un regulament al CE (similar celui
privind plitile transfrontaliere) care si
stabileascd obligatii clare statelor mem-
bre si in special furnizorilor de servicii
de pliti in legdturd cu SEPA. Unde-i
lege... Nu pot sd nu mi gindesc cd si la
noi sunt multi adepti ai autoreglemen-
tarii...

Cea de-a treia intrebare se referd la
modul in care ar trebui tratate pro-
dusele/instrumentele de platd de "nisi”,
cu o pondere nesemnificativd, forme de
credit transfer sau debit direct diferite
de instrumentele SEPA, in legdturd cu
data limita: si fie eliminate total la data
limitd stabilitd, sd fie eliminate gradual
(dupd un program de eliminare stabilit
de fiecare stat membru) sau si fie excep-
tate de la disparitie pe veci (si treaba
statului respectiv cum le gestioneazd)?.
Care sunt aceste instrumente? Unele
forme de debit direct fird pre-auto-
rizare, forme de bilet la ordin sau cam-
bii dematerializate sau alte produse uti-
lizate de anumite grupuri de utilizatori.
Ne putem gindi la instrumentele de
debit de la noi? Nu cred, pentru ci (desi
multd vreme ne-am fi dorit si le putem
inlocui prin debit direct) nu sunt de fapt
forme de debit direct. Si in plus, SEPA
nu cuprinde si inlocuirea instru-
mentelor de debit. Dar, mai stii?

Am lisat la urmi cea de-a doua in-
trebare, cea mai interesanti, ilustrand
gradul de precizie al continutului
proiectului SEPA. Dupi ani de lucru la
acest proiect, promovare la toate
nivelurile, doud lansiri oficiale de
scheme de platd, simpozioane si confe-
rinte, dupd ce banci si CSM-uri (unele)
chiar au adoptat schemele EPC, intre-
barea "ce sd insemne SEPA: scheme co-
mune (adica EPC Rulebooks), standarde
comune (IBAN, BIC, ISO 20022) sau
cerinte/elemente esentiale”, ar putea sd
pund orice om mnormal (cu ceva
cunostinte SEPA) pe ganduri. Intelegem
cd problema este ce anume si fie obli-
gatoriu pentru banci pand la data limita
ce va fi stabilitd, cAt anume din scheme?
Pand acum intelegerea era ci a fi con-
form cu SEPA inseamnid si respecti
SEPA Rulebooks si sd aderi la Schemele
EPC. Existd, in plus, chiar si termeni de
referintd de evaluare a conformititii cu
SEPA pentru Mecanismele de Compen-

nf
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sare si Decontare. In cazul in care se de-
cide cd SEPA inseamnid “essential re-
quirements” nu mai este clar care va mai
fi valoarea schemelor si Rulebook-urilor
EPC, probabil una de recomandare? Sau
aceea de posibild variantd de imple-
mentare a conceptului SEPA?

Oricum, documentul sugereaza
raspunuri la intrebari si confirma citeva
alte lucruri interesante, de asemenea.
Pentru cazul in care SEPA ar inseamna
”scheme comune” (adici EPC Rule-
books), se consideri ci ar da un
monopol privat EPC care detine
schemele si Rulebooks, dar nu se poate
sd nu se fi stiut acest lucru din momen-
tul in care EPC a fost infiintat. Si nu ar
fi nici singurul (qvasi) monopol, oricum,
nu mai zicem cd monopolul nu e
neapdrat ceva riu. Pe de altd parte, BCE
si EC vor infiinta, anul acesta, un nou
organism european (SEPA Payment
Council) cu autoritatea necesard impul-
siondrii procesului SEPA. Numai ci
acesta va fi unul public, nu privat.

Un alt contraargument la a pune

egal intre SEPA si Schemele EPC,
prezentat in document, este acela cd
adoptarea ca atare, obligatorie, a
schemelor EPC pani la data limitd, ar
putea sd limiteze inovatia, schemele
fiind destul de stricte. Despre aceastd
prezumptie, cd SEPA stimuleazi ino-
vatia, se va mai vorbi mult... cum poate
o schemd de platd bazatd pe reguli si
standarde relativ rigide sa stimuleze in-
ovatia...pentru cd in general inovatia si
inovatorii ignord regulile existente la un
moment dat, instaurdnd unele noi. Pe
de altd parte, schemele EPC insele
suferd permanent modificiri urmare a
solicitdrilor venite de la cei care chiar le
folosesc sau dezvoltd aplicatii pe baza
lor, poate tocmai pentru a le adapta la
propriile inovatii, nu?

Concluzii

Sunt deci multe intrebdri care
asteaptd rdspunsuri, unele sugerate:
obligatoriu sau optional? In totalitate sau
numai elemente obligatorii? $i mai ales,

care va fi data limitd? Cel mai probabil
dupi trei pand la cinci ani, un ciclu de
viatd al investitiei, ca sd se permitd recu-
perarea investitiilor recente. Linistitor
pentru noi, EPC insusi (in rdspunsul la
consultarea CE) propune ca pentru térile
din afara spatiului euro, data limitd pen-
tru migrare sd fie la cel mult cinci ani de
la adoptarea monedei unice. Dacd dorim
sd asteptdm pand atunci.

Oricare ar fi termenul, stabilirea
acestuia prin reglementare va accelera
migrarea la SEPA (indiferent ce se de-
cide cid inseamni) intrucit aceasta
devine obligatorie in primul rdnd pen-
tru binci, in spatiul interbancar. Vine
vremea adeviratelor proiecte de innoire
a sistemelor de pliti bancare sau a exter-
nalizarii. Vom vedea. =
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PRIN SOLUTII IT&C

(urmare din pag. 17)

= Faptul cd utilizatorii finali nu au
acces la informatii — 49%.

Rezultatele citate mai sus confirma
verdictul specialistilor in ceea ce
priveste evolutia solutiilor de Business
Analytics de la statutul de ,nice-to-
have“la cel de ,,mission critical®. De alt-
fel, studiul Aberdeen indici faptul ca
36% dintre respondenti au afirmat cd
doresc s treacd de la nivelul ludrii de-
ciziilor ,gut-feel“ la cel al deciziilor
Jfact-based®, respectiv bazate pe infor-
matii reale.

Un procent totusi mic, tindnd cont
de gravitatea problemei. Problemi evi-
dentiatd de o altd cercetare realizatd tot
anul trecut, de citre IBM de aceastd
datd, pe un esantion de 2.500 CIO din
78 de tiri, activind in 19 industrii. Con-
form ,,The New Voice of the CIO“ (IBM
Global CIO Study 2009), 83% din res-
pondenti au identificat solutiile de Busi-
ness Intelligence si Business Analytics —
respectiv abilitatea de a identifica pat-
tern-uri in volumele vaste de date si de
a obtine informatii actionabile din aces-
tea — drept calea optimi de a eficientiza
actul decizional la nivelul companiilor
lor. Potrivit sursei citate, 1 din 3 respon-
denti au indicat cd iau frecvent deciziile
critice fird a detine toate informatiile de

PIATA LOCALA DE BA:
BANCILE $1 OPERATORII TELECOM

Perspectivele evaluative asupra pietei locale de Business Ana-
lytics sunt cvasi-inexistente, neexistand studii sau cercetari de
piata asupra acestui subiect. Una dintre putinele opinii referi-
toare la piata si verticalele cu apetit pentru astfel de solutii
complexe ii apartine lui Cezar Cursaru, country manager SAS
Institute Romania: , Piata solutiilor de tip Business Analytics
din Romania este o piata inca imatura, ceea ce pentru SAS
inseamna, deopotriva, atat o provocare, cat si o promisiune.

care au nevoie pentru fundamentarea
acestora, in timp ce 53% au indicat fap-
tul cd nu au acces la informatiile exis-
tente in companie de care au nevoie in
activitdtile lor curente.

Calea lunga si grea a adevarului

Asa cum evidentia unul dintre studi-
ile citate anterior, procesul implemen-
tdrii, dezvoltdrii si utilizdrii unei solutii
de Business Analytics nu este citusi de
putin unul facil. Este un proces de du-
ratd, costisitor si care are de infruntat
multe provocidri. Unele dintre acestea
sunt nominalizate mai sus, cum ar fi
problema integririi surselor si bazelor
de date, care impune dezvoltarea unei
infrastructuri IT de management al
datelor care sd permitd utilizarea aces-
tora la nivelul intregii companii. O altid
problema serioasid este cea a designului
sistemelor de raportare si analizi, care
trebuie sd permitd utilizatorilor si na-
vigheze prin diferite aplicatii si date, dar
care sd nu necesite din partea acestora
cunostinte IT de specialitate.

La nivelul de analizd survine o altd
cerintd fundamentald — aceea ca mana-
gerii, respectiv personalul cu rol decizio-
nal, si detind abilitdti in a utiliza instru-
mentele de analizd pentru obtinerea de
informatii actionabile valabile si adecvate

cerintelor. Problema deficitului de abili-
tdti In materie de analizi a datelor este
foarte frecventd, iar apelarea la experti
din afara companiei nu este o solutie fia-
bild, pentru cd acestia nu au o intelegere
la fel de corecti a business-ului ca si cei
interni. Expertii trebuie si poatd vorbi
acelasi limbaj de business cu factorii deci-
zionali din companie si, mai mult, tre-
buie sd se bucure de credibilitatea si
increderea acestora pentru ca informati-
ile pe care le obtin sd devind suport ma-
nagerial.

Specialistii afirmd cd decizia dema-
rdrii unui proiect de Business Analytics
este un demers strategic de durata si
costisitor, al cirui Return on Investment
este dificil de calculat (fapt confirmat de
IDC Vertical Research Group survey
2010, studiu la care au participat 6.483 de
end-users de aplicatii Bl si BA din SUA,
si care a relevat ci rezultatele obtinute
din implementare si utilizarea acestui tip
de solutii este greu de cuantificat din
cauza lipsei unei metodologii de cuantifi-
care adecvate). In pofida acestor pro-
bleme, existd numeroase cazuri practice
care demonstreazd cd odatd atins nivelul
de dezvoltare adecvat, aplicatiile BA
furnizeazd rezultate direct vizibile la
nivelul cifrei de afaceri si al profitului.

B RADU GHITULESCU

spre exemplu. (...) Criza econom-

ica a devenit un puternic stimu-
lent pentru marile companii de a
actiona in directia reducerii cos-
turilor, a pierderilor sau a stoparii
«hemoragiei de venituri». Spre ex-
emplu, pentru banci a devenit ex-
trem de important sa realizeze,
cat mai devreme posibil, care
anume dintre activele acumulate
cu atata apetenta in perioada de

Cu toate acestea, am observat intr-un mod extrem de direct
cum jucatorii mari din industria bancara au inceput nu doar sa
manifeste un interes crescut pentru solutiile de Business Ana-
lytics, dar au inceput sa si investeasca in aceasta directie,
chiar daca, in trecutul apropiat, fusesera extrem de retinuti in
adoptarea acestui gen de solutii. In egala masura, jucatorii
mari din industria telecomunicatiilor, care adoptasera cu mult
mai devreme solutii de Business Analytics, manifesta un in-
teres renascut si repotentat pentru acest gen de solutii. Nu
putem vorbi, desigur, despre o cerere consistenta in acest mo-
ment (octombrie 2009 — n.r.), dar, chiar daca cererea nu este
atat de mare in cifra neta, cresterile anuale sunt mai mult
decat atragatoare, cu mult peste media cresterii in Europa,

crestere economica de dinainte

de octombrie 2008 sunt suscepti-

bile la riscul de nerambursare,

astfel incat sa poata actiona, inainte ca riscurile sa se con-
cretizeze in mod efectiv, printr-un efort bine directionat de
colectare/recuperare. Similar, pentru operatorii telecom a de-
venit extrem de important sa opreasca pierderile generate de
plecarea din retea a clientilor profitabili. Ca atare, identificarea
clientilor care manifesta propensiunea de a parasi refeaua, cu-
plata cu analiza profitabilitatii si a

valorii totale aduse de clienti pe intreg ciclul lor de viata

devin informatii cruciale, inainte, desigur, de efortul de
angajare prin metode specifice campaniilor de marketing. “
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Aderarea la zona EURO

Cand si cum?

Directorul Fondului Monetar International
(FMI), Dominique Strauss-Kahn a declorat
la sférsitul lunii martie 2010 <& Romdnia
ar putea adopta moneda euro mai férziu
decdt si-a programat. Pe 15.04.2010, gu-
vernatorul Bancii Nafionale a Romdniei
(BNR), Mugur Isdrescu, declara ¢ Romd-
nia trebuie sd-si pdstreze obiectivul de in-
frare in zona Euro la nceputul lui 2015.

cest articol urmdreste evo-
lutia macroeconomici in
Slovacia in perioada de
preaderare la zona Euro in
incearcarea de a rdspunde la
urmaitoarele intrebari:
* Ce conditii trebuie sd indeplineasca
tirile pentru aderarea la zona Euro?

adaptare TI, de stabilire a preturilor, de
modificare a fluxului de numerar, de
adaptiri contabile).

Realistii completau argumentatia cu
urmitoarele informatii: va urma o
crestere de aproximativ 13% a PIB dupi
o perioadd de 20 de ani de la introdu-
cerea monedei unice; se vor diminua
costurile tranzactiilor si a riscului de
piatd; se va limita independenta Béncii
Nationale a Slovaciei in procesul de-
cizional privind ratele de dobanda.

Criteriile Maastricht

Indeplinirea conditiilor de conver-
gentd impuse de Criteriile Maastricht re-
flecta gradul de pregitire al tarii pentru
adoptarea monedei unice. Scopul criteri-
ilor este asigurarea unor conditii eco-
nomice stabile pentru statele membre
ale Furopean Monetary Unit (EMU).

Doui dintre criterii se referd la fi-
nantele publice: proportia deficitului
bugetar anual nu trebuie s depaseasca
3% din PIB la sfarsitul anului fiscal
precedent; proportia datoriei guvena-
mentale brute nu trebuie s depiseasca
60% din PIB la sfarsitul anului fiscal
precedent.

Criteriul referitor la rata inflatiei:
media inflatiei pe 12 luni consecutive,
cuantificatd in concordantd cu indexul
armonizat al preturilor de consum nu
trebuie sd depdsescd cu mai mult de
1,5% media a trei tiri din UE cu cele mai
bune rezultate in domeniul stabilititii
preturilor.

Criteriul referitor la dobdnzi pe ter-
men lung: rata dobanzii nominale pe
termen lung nu trebuie sd depaseascd cu
mai mult de 2% media ratelor dobénzii
pe termen lung a cel mult trei state
membre care au inregistrat cele mai

e Care sunt provocirile, oportunititile si Perioada de timp
riscurile in adoptarea monedei unice?
- 13 . . Criteriul $i ndeplinirea acestuia 2005 2006 2007 2008
e Care ar trebui si fie abordarea la nivel — 5
national? Deficitul guvernamental (% PIB)
’ ’ 2.8 3.7 2.2 2
- . Indeplinire
Dezbateri in perioada de preaderare P v v v v
. Datoria guvernamentala (% PIB)
Slovacia a adoptat moneda euro pe 1 a4 1 204 59.4 31
ianuarie 2009. In perioada anterioari Tndeplinire : : :
aderdrii, in Slovacia existau opinii diver- v v v v
gente cu privire la strategia nationala. Masurarea inflatiel (%)
Optimistii prezentau oportunititile: ' 28 43 19 29
eliminarea riscului de curs valutar, Tndeplinire
transparenta pretului si simplificarea - - v v
afacerilor cu partenerii din zona Euro.  [giapjjitatea dobanzii pe termen lung (%)
Criticii, pesimistii si alarmistii su- 35 a4 47 45
bliniau costurile si riscurile (de strategie, Tndeplinire
de marketing, de TI, de resurse umane, v v v v

de furnizori, legale etc.) si costurile (de

Tndeplinirec criteriilor de la Maastricht a Slovaciei
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bune rezultate in domeniul stabilititii
preturilor.

Bazat pe datele de la Eurostat, Minis-
terul Finantelor Slovaciei a elaborat
planul de indeplinire a criteriilor de
convergentd (vezi ,,fndep]injrea criteri-
ilor de la Maastricht®).

Mecanismul cursului de schimb

In afari de criteriile enumerate mai
sus, tdrile care vor adera la zona Euro
trebuie sd demonstreze stabilitatea mo-
nedei prin participarea la European Ex-
change Rate Mechanism (ERM II) cu cel
putin doi ani inainte de aderarea la zona
Euro. Criteriul stabilititii cursului de
schimb impune incadrarea cursului de
schimb al monedei nationale in inter-
valul de fluctuatie +15%, firi tensiuni
majore pentru o perioadd de doi ani.
Coroana slovaci a intrat in ERM la 28

noiembrie 2005, in acest fel fiind in-
deplinit si ultimul criteriu de conver-
gentd.

In data de 07.05.2008, Comisia Furo-
peani si Banca Centrald Europeand au
recomandat introducerea monedei unice
in Slovacia Incepind cu data de
01.01.2009. Membrii Parlamentului Eu-
ropean au sustinut aderarea Slovaciei la
zona Euro. Consiliul UE si-a exprimat
acordul pentru aderarea Slovaciei la
EMU pe data de 20.06.2008.

La inceputul lunii iulie 2008, Slova-
cia a trecut ultimul test in calea adoptarii
monedei unice: stabilirea ratei de
schimb. Inainte de aceasti dati, analistii
financiari estimau rata de schimb,
bazandu-se pe faptul cd toate tirile care
adoptd euro (cu exceptia Greciei si Por-
tugaliei) isi schimbau moneda nationald
pe baza paritdtii centrale specificate.
Aceastd presupunere a fost adevirati.

Pe 08.07.2008, Consiliul UE a stabilit ci
paritatea oficiald si fie aceeasi cu pari-
tatea din urmai cu 40 de zile si anume de
30.12 SKK/EUR.

Totusi, rata de schimb a fost de-
clarati oficial pe 24.07.2008. Aceastd zi a
fost deosebit de importantd pentru in-
treprinzdtori intrucit la 30 de zile de la
declararea oficiald a ratei de schimb,
acestia au fost obligati sd foloseascd un
sistem de pret dual, preturile trebuind
sd fie recalculate si ajustate. Din
24.08.2008, comerciantii din Slovacia au
fost obligati sd afiseze preturile in euro si
coroane slovace. Trebuia afisati si rata
de schimb aplicati tuturor produselor.

Cam atit despre experienta Slovaciei
in ceea ce priveste perioada de preade-
rare. Rdméne de vizut ce rdspuns ne va
da viitorul la intrebarea: cind si cum va
adera Roménia la zona Euro?

m CATALINA CHICU

AN DOMENIILE iN CARE INTRODUCEREA MONEDEI UNICE A GENERAT DIFICULTT\]'I IN SLOVACIA:
Procesul adoptarii monedei euro

ETAPA | — ADERAREA LA ERM

2005

Trecerea prin procedurile de aderare la ERM

ETAPA Il - DECIZIA DE PERMITERE A ADERARII LA ZONA EURO

28 noiembrie 2005

Aderarea la ERM

Noiembrie 2005 — Mai 2008

Rapoartele de convergenta BCE si CE

Mai — lunie 2008

Procedura de evaluare in institutiile europene

lunie 2008

Decizia Consiliului UE de anulare a exceptiei

lunie 2008

Determinarea ratei de schimb SKK/EUR de catre Consiliul UE

ETAPA Ill — ADERAREA LA ZONA EURO

lulie — Decembrie 2008

numerar in Slovacia

Aprovizionarea cu suma necesara de bani si dreptul de a emite moneda pentru fluxul de

Septembrie — Decembrie 2008

Aprovizionarea Bancii Nationale a Slovaciei si a bancilor comerciale cu bancnote si monede euro

Decembrie 2008

Aprovizionarea sectorului de retail cu bancnote si monede euro

lulie 2008 — Decembrie 2009

Obligativitatea afisarii pretului in sistem dual (atat in euro cat si in SKK)

Pana in 31 decembrie 2008

Conversia bancomatelor si a altor aparate care opereaza cu bancnote si monede

ETAPA IV — POST-ADERAREA LA ZONA EURO

1 ianuarie 2009 Euro este introdus intr-un scenariu big-bang, care inseamna ca euro se aplica in acelasi timp atat
cash-flow-ului cat si cashless flow-ului, fara o perioada interimara si devine astfel moneda legala.
Coroana slovaca devine o unitate partiala a euro in rata de schimb mentionata de Consiliul EU
Cash flow dual — Tn timpul perioadei de dual cash flow, este posibil sa fie folosit ca mijloc de
plata atat euro cat si coroana slovaca. Totusi coroanele slovace nu sunt repuse in circulatie ci
sunt retrase treptat de catre Banca Nationala a Slovaciei

Continuarea schimbarii coroanei slovace contra monede si bancnote euro in bancile comer-
ciale si Banca Nationala a Slovaciei. Monedele euro emise in Slovacia sunt valide in toata
zona Euro si toate monedele care circula in celelalte tari sunt valide in Slovacia. Bancnotele
sunt aceleasi in toata zona Euro

Obligativitatea pretului in sistem dual

Recomandarea pastrarii pretului in sistem dual

Pana in 16 ianuarie 2009

Incepand cu 17 ianuarie 2009

Pana la 31 decembrie 2009
Pana in iunie 2010
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Provocari juridice actuale.

suprematia debitoruluiz

e

Actuala situatie economicd intemationald a
atras i tensionarea suplimentard a rapor-
turilor dintre creditori si debitorii lor, iar
cresterea numrului de restanfieri a dus la
un soi de solidaritate a acestora, materig-
lizatd prin impunerea unor modificdri, inclu-
siv de ordin legislativ, cu scopul de a-si con-
serva ct mai bine beneficiul unei ram-
bursdiri intdirziate. Si nu ma refer aici numai
la debitorii bancilor, ci la debifori in general,
pe de o parte, iar pe de altd parte la cadrul
legislativ, polific si mediatic pro-debitori.

reptul roménesc este conside-
rat a fi unul in favoarea debi-
torului, incd de la primele re-
glementari codificate. Astfel,
in raporturile de drept civil,
chiar dacd pentru executarea unei obli-
gatii liber asumate existd un termen in
care ea trebuia indeplinitd de bund voie,
totusi debitorul nu este in intdrziere!
decéit de la data unei notificiri prealabile
adresate de creditor, prin intermediul ex-
ecutorului judecitoresc. Prin exceptie, in
raporturile juridice comerciale, debitorul
unei obligatii certe este de drept in in-
tarziere de la data scadentei obligatiei
sale. Insi nici in acest caz ,de drept” nu
inseamnd cd dupi data scadentei se poate
solicita executarea silitd a acelei obligatii,
ci doar cid se pot solicita despagubiri ori
penalititi de intrziere.

Astfel, creditorul unei obligatii ne-
executate la scadentd, trebuie si in-
deplineascd, de reguld, urmatoarele ce-
rinte legale pentru a obtine indeplinirea
obligatiei ,,partenerului” contractual :

m sd obtind un titlu executoriu?;

msi se adreseze unui executor
judecitoresc (evident contra-cost);

m si obtind — prin executor — incuvi-
intarea executdrii silite (minimum
doud siptdmani);

m si astepte apoi indeplinirea actelor
procedurale specifice executdrii
prin executorul judecitoresc (intre
5 si peste 365 de zile...).

Toate aceste etape, presupun tre-
cerea unui perioade de cel putin 30-60
de zile, daci titlul de creanti constituie
titlu executoriu de drept, pentru a
obtine rezultatul executdrii silite.

1 Altfel spus, creditorul nu poate pretinde despdgubiri/penalititi suplimentare obligatiei principale,decit dacd a pus in intrziere pe debitor.

2 in cazul in care titlul de creantd (contractul) nu constituie titlu executoriu de drept, este necesari practic obtinerea unei hotirari judecitoresti, proceduri a cirei durati prea

mare este deja de notorietate.
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in tot acest timp, nimic nu il
impiedicd pe debitor, sd solicite el o
aménare creditorului sau un alt termen
de platd (de indeplinire a obligatiei).

Am ficut aceste consideratii intro-
ductive pentru a prezenta o hotirire
judecdtoreascd de respingere a incuvi-
intdrii executdrii silite, care pe langd
lipsa de coerentd juridicd, atrage si un
pécat celui care a pronuntat-o, fiind im-
potriva moralei. Spun asta deoarece
potrivit moralei, si nu fngeli reprezinta
un principiu fundamental, cu o cono-
tatie mai ampld decit cea a infractiunii
de finseliciune. Astfel, a nu insela,
inseamnd inclusiv a nu ingela asteptirile
partenerului tdu contractual, deci a-ti
indeplini obligatia la termen sau, cel
putin, a-1 instiinta despre imposibili-
tatea executdrii la timp si a-i solicita
clementa.

in Romania insi, in ultima vreme, se
considerd dimpotrivd, cd un creditor
care notificd de mai multe ori debitorul
despre depidsirea termenului asumat
pentru indeplinirea obligatiei ori il con-
tacteazd telefonic in mod repetat,
reprezintd un abuz al creditorului, care
trebuie temperat la cel mai inalt nivel,
cel legislativ sau judiciar.

Pentru a exemplifica aceastd inver-
siune morali (desi am inteles demult ci
suntem in tara tuturor paradoxurilor),
voi prezenta Incheierea de sedintd
nr.4128 E, pronuntati? de Judecitoria
Constanta la 17.11.2009, prin care se
respinge cererea de incuviintare a exe-
cutdrii silite.

Primul considerent al acestei ho-
tdrari, porneste de la disp. art. 371! Cod
procedurd civild, interpretate intr-o
manierd originald de completul de jude-
catd. Textul dispune ca: ,,(1) Obligatia
stabilitd prin hotdrdrea unei instante sau
printr-un alt titlu se aduce Ia indeplinire
de bundvoie. (2) In cazul in care de-
bitorul nu executd de bundvoie obligatia
sa, aceasta se aduce la indeplinire prin
executare silitd, (...)4”

3 Hotirére nepublicatd, datd in camera de Consiliu.

4 Sublinierile din text ne apartin.

Altfel spus, buna-credinti trebuie sd
existe de ambele pirti, dar dacd de-
bitorul nu isi indeplineste obligatia la
timp, creditorul este indreptitit sa re-
curgd la executarea silitd, legea neim-
punind altd conditie suplimentari pen-
tru aceasta. Indeplinirea unei obligatii
de bund voie inseamnd, potrivit si
bunului simt, indeplinirea la termen, la
scadenta convenitd, cu bundvointa si
semnitura debitorului, prin contract.

In hotirarea sus-mentionati se con-
siderd insd cd art. 3711 alin.1 impune ca
inainte de trecerea la executarea silitd a
unui titlu executoriu: ,,... sd se incerce
realizarea dispozitiilor acestuia prin
buna invoiali”. Adici desi debitorul nu
si-a respectat angajamentul, creditorul
trebuie sd-i solicite si eventual si-i
obtind, nu bundvointa, ci o noud in-
voiald. Ldsand la o parte faptul cd textul
de proceduri vorbeste despre buni-voia
debitorului de a-si executa obligatia,
ceea ce inseamnd fird o solicitare supli-
mentari a creditorului, e de retinut ino-
vatia judecdtorului, care impune credi-
torului si obtind o invoiald de la dom-
nia sa debitorul, probabil pentru a nu-1
stressa.

intr-un alt considerent, se argu-
menteazd cd o simpld notificare adresatd
debitorului ar face totusi dovada bunei-
credinte a creditorului, dar nu sunt
pomenite deloc, ca si cAnd nu ar exista,
notificdrile ficute de creditor (cel putin
trei) si depuse la dosar. in schimb, se in-
vocd si un text, foarte rar observat de in-
stante, art. 723 Cod pr. civ., potrivit
cdruia: "Drepturile procedurale trebuie
exercitate cu bund-credintd si potrivit
scopului in vederea cdruia au fost re-
cunoscute de lege. (...)”. Cu alte cu-
vinte, se continud In motivarea
hotarérii: ,,Conduita creditorului de a se
adresa direct executorului judecdtoresc,
fird o incercare amiabild de aducere la
indeplinire a dispozitiilor titlului execu-
toriu’, contravine prevederilor art. 371
indice 1 c. pr civ alin. 1 si constituie to-

5 Cum am mai spus, notificirile trimise de creditor, cel putin trei la numdir, sunt ignorate cu buni-stiintd de

instantd, doar pentru a-si argument teoria.

todatd un abuz de drept (art.723
c.pr.civ.) prin care se incearcd intimi-
darea debitorului si incdrcarea lui cu
cheltuieli de executare exorbitante, si
uneori inutile.” Trecand peste ortografia
citatului, este de retinut intimidarea
unui atare argument, la adresa credi-
torului, mai ales cd potrivit disp. art. 723
alin.2 Cod pr. civ. , Partea care foloseste
aceste drepturi in chip abuziv rdspunde
pentru pagubele pricinuite.”

In continuarea motivului anterior,
instanta apreciazd ca: ,,Se dd expresie
astfel si sentimentelor de rdzbunare ale
creditorului care, vazdndu-se in posesia
unui titlu executoriu intangibil, cautd sd
provoace cdt mai multe pagube de-
bitorului or acest lucru nu concordd cu
buna credintd care trebuie si stea la
baza exercitdrii actelor procedurale.”
Intrucit rizbunarea creditorului si
provocarea de pagube debitorului
restant, prin executarea silitd, sunt con-
cepte juridice noi, se impune brevetarea
acestei inovatii juridice absolute, even-
tual prin intermediul Consiliului
Suprem al Magistraturii.

Lasind la o parte zdmbetul stirnit
de o hotdrare datd in spiritul supre-
matiei debitorului, rdmén cu gustul
amar al inversiunilor morale de tot
felul, care au atins din picate si unii
reprezentanti ai justitiei. De aceea cred
cd finalul ar putea suna precum scriso-
rile oficiale prin anii *50: Trdiascd Iupta
pentru pace! m

x.'
GIOVANI-HORATIU SCHIOPU
VICEPRESEDINTE EXECUTIV

ROMANIAN
INTERNATIONAL BANK
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MARCELINA JOAVINA

Dedic acest articol:

Tableta de management

ine ne-a furat
profesiile?! (i)

Colegilor mei, absolventi ai Liceului Gh. Lazdr, promotia 1979,

si Profesorilor nostri;

Colegilor mei, absolventi ai Facultitii de matematicd-mecanicd, pro-

motia 1984, si Profesorilor nostri;

Prietenilor mei, absolventi ai Facultitii de aeronave, Institutul Po-
litehnic Bucuresti, promotia 1985, si Profesorilor lor;

Si tuturor colegilor mei de generatie din Romania si de pretutindeni,
furati de profesii, pastrdtori de valori profesionale.

Cum aleg copiii?

Alegerea profesiunii care urmeazi
modelul sau recomandarea pdrintilor: O
parte dintre copii urmeazi modelul pro-
fesional al périntilor sau impunerea pro-
fesiunii de citre acestia, deci o alegere
complementard celei descrise in episo-
dul anterior de cidtre pdrinti. Fie
urmeazd profesiunea ca apartenentid a
unei caste profesionale din care fac
parte pdrintii, beneficiind de indru-
marea si de networkul acestora, fie sunt
lipsiti de propria directie, lisdndu-se
ghidati de parintii care, mai ales dacd au
o personalitate dominanti (sau de multe
ori dominatoare!), stiu evident “mai
bine, ci deh sunt trecuti prin viata!” si
experientele lor personale cu bune si
rele devin literd de lege, iar alternativele
fie dispar, fie sunt minimizant-ignorate.

Alegerea, la polul opus pdrerii pi-
rintilor: Altd categorie de copii aleg in

urma respingerii modelului parintilor
sau recomanddrilor acestora, pozitio-
nandu-se antagonic, ca o consecintd a
conflictului intre generatii. In cele mai
multe dintre cazuri sunt alese profesii
din zona artisticd-sportivd, in con-
tradictie fatd de parintii care profeseazi
“intelectual” sau pdrintii hard-worker,
gulere albastre, de obicei. Alegerea are
ca retetd de negare balanta dezechili-
brati intre eforturi si rezultate. Altfel
spus, copiii vor o viata mai usoard cu
rezultate materiale imediate si re-
cunoastere conjuncturald, nu sunt
dispusi sd urmeze viata de sacrificii,
munca continud si sustinutd pentru
rezultate modeste si “cinstite”. De aici si
péani la derapajul cdtre medii obscure si
infractionalitate nu e decat un pas. Sau
intr-o altd variantd de negare ....

Alegerea profesiei, ulterioari in-
cheierii studiilor: “Vorbind despre copii,
experienta noastrd a fost destul de dra-
maticd: a trebuit sd ne reconvertim din

mers ca sd tinem pasul cu un copil care
a avut, practic, posibilititi nelimitate la
o vérstd foarte fragedd. La inceput, ca
orice pdrinte romdn constiincios si iu-
bitor, ne-am dorit ca fetita noastrd pre-
miantd si urmeze o facultate care si-i
asigure cit mai repede un viitor cit mai
lipsit de griji: eu am zis cd Dreptul e
pentru ea (céstigase concursul national
de dezbateri al Canadei), taici-siu a
vrut-o la Medicind, ca si fie mai
linistitd. Atunci am avut unul dintre
primele conflicte cu sistemul de a gindi
de aici: copilul continua sd sustind cd
facultatea e un loc unde te duci sd in-
veti, sd te dezvolti si abia apoi sd-ti alegi
o profesie. A trebuit si ne reconsiderdm
punctul de vedere, fiindcd se pare cd
logica ei la 17 ani (fird prejudecdtile
prealabile) era mai directa decét a noas-
trd. Asa cd a ficut 4 ani de stiintd, ludnd
cursurile cele mai dificile , cu scopul de-
clarat si nu rimind cu ,o juma’de
creier”, A continuat si-si caute locul iar
sansele de cistig material au avut foarte
putind influentd in deciziile ei, desi
diferentele potentiale sunt enorme.
Cénd s-a hotdrit ulterior sd se ducd la
Drept, hotdrétor a fost argumentul im-
pactului social pe care il poate avea ca
avocat: in societatea anglo-saxond avo-
catii au o sansd foarte bund de a-si pune
in practicd ideile. In concluzie, al doilea
copil e si mai rdzvratit, asa cd tot ce
putem face este sd incercim sd-i dim o
educatie de bazd cit mai bund, ca opti-
unile sd nu-i fie limitate. Si, in general,
singura idee valabild e s 1l ajuti sd facd
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ce-i place: concurenta e destul de mare
ca, dacd nu-gsi place ce faci, sd fii deza-
vantajat din start!” Anca Gh.- Canada.

Alti copii sunt intens influengati de
media. De la filmele de marci cu intens
continut educativ, la figurantii din te-
lenovele, impactul vizual asupra copi-
ilor se traduce prin alegeri uneori in-
credibile. Stiti rdspunsul clasic al
baietilor care viseazd pe rind si devini
pompieri, conductori de tren, politisti.
Toate aceste informatii televizate cu
“eroul bun” care invinge intotdeauna,
sunt modele alternative pentru profesia
de Salvator utilitarist si incd ar fi sufi-
cient de bine asa, dacd media ar renunta
la prostia lacomd care o caracterizeazd
preponderent si ar balansa gustul in-
doielnic al audientei pentru divertis-
mente imbecile, subumane, alternindu-
le cu atit de multe filme (disponibile
incd) cu mesaje de valoare, chiar daca
pigmentate cu istorii antreanante de
“capd si spadd” moderne. Pot fi incd
regdsite valori ca onoare, loialitate, in-
tegritate, fortd, competitivitate, chiar si
in productii mai usurele, nu cere nimeni
sd fie difuzatd exclusiv “Integrala Shake-
speare” in variantd BBC (desi eu una nu
m-as plange dacid s-ar intdmpla asa).

Influenta mediatici gi vocagia: Un
exemplu evident foarte drag mie (si imi
insusesc doza de subiectivism...) este cel
al sorei mele care la 5 ani (un copil EX-
TREM de vorbiret, dar care n-a scos un
sunet nainte de 2 ani, innebunind de griji
asociate familia) a tdcut mélc timp de 3
ore vizionand “Procesul de la Nurnberg”
dupd care a decretat solemn familiei
prezente: “Eu mi fac judecitoare!” i aga a
fost, in ciuda unor bariere succesive si di-
ficile pe care le-a infruntat. Dar aici e
corect de observat cd impactul accidental
al mediei a aterizat pe potentialul evident
launei VOCATII. Adesea vocatia vizeaza
profesia de medic: “Fiica mea, Luiza a
dorit profesia de medic de la virsta de
4-5 ani. Nu si-a schimbat optiunea nicio-
datd in acest timp, nici mécar nu a ezitat.
Pasiunea asta mi s-a pirut extraordinard si
nu am putut face altceva decét sd-i dau
aripile necesare”- Dan C, Roménia. Sau:
nepoata mea Clara (Inconjurati in perma-
nentd de tot felul de animale), m-a

anuntat (cu pirere de rdu pentru mine
care-mi plac foarte mult animalele, dar
numai pe “National Geografic” ) cd pro-
fesia ei va fi de medic veterinar. Sportul
de performanti ca profesie-vocatie este
un alt subiect de data aceasta extrem de
dependent de logistica si bazele materiale
oferite de institutiile de resort ale Statului,
actualmente bdtaie de joc, dispret sfrunti-
tor la adresa unei populatii atit de nativ
talentate. Personal, ca mare fan al spor-
turilor de iarni... si in Roménia avem
parte de iarna, nu v-as aminti decit ci in
Canada sunt... patinoare acoperite si... in
aer liber. Cati dintre Primarii localititilor
montane si submontane din Roménia si-
au pus in programul pentru cetdtenii
votanti amenajarea unui patinoar in aer
liber, atit de usor de intretinut din
noiembrie pAnd-n martie? Cati dintre Pri-
marii bucuresteni sau din demagogicele
personaje politice ale momentului si am-
intesc cd Bucurestiul, asa nefericit situat
geografic cum este, are la dispozitie 7
lacuri? Vd imaginati cum ar exploata altii
acest potential natural pentru sporturile
nautice, care traverseazd o capitald ce se
vrea europeand... in schimb vi invit si
revedeti “baza de sporturi nautice” din
Herastrau... o paragind, iar fotografia de

mai jos nu este din albumul odioasei mos-
teniri, ci e actuald, uitatd printre cluburi
cu fite si tenis-bisnis-meni burtosi si mult
prea vocali (cd numai ei isi permit inchiri-
erea unui teren de tenis de cAmp). In rest,
statistici dure: 24% din francezi practici
un sport fatd de 6% din italieni si sub 1%
din roméni. Numai in localitatea Wei-
sensee in Austria sunt ... piste de cross
country skiing (ski fond) in timp ce la noi
unica pistd pentru sportivi (cea de la
Paraul Rece) a fost demult desfiintatd,
sport care (ca si patinajul si ciclismul)
poate fi practicat si la varsta de 80 ani. Si
apropo de ciclism, de al Viena la Bu-
dapesta existi pistd de biciclete amenajatd
pe malul Dunirii... Intre timp in Roma-
nia, singurul sport mediatizat citre copii
este fotbalul... mai bine zis botezurile si pe-
trecerile fotbalistilor, cancanurile lor mo-
derne si negocierile impresarilor lor... No
comment... Cum promovezi atunci sportul
ca si profesie/ vocatie... poate vreun con-
silier ministerial dd din intdmplare peste
acest articol, nu de alta dar suntem plititori
de taxe... si avem priorititi si optiuni des-
pre ce am vrea si se-ntdmple cu re-di-
rectionarea lor... m

(Continuare in editia viitoare)




OUTSOURCING

DR. CALIN RANGU
CEO IIRUC Service

Conceptul de outsourcing nu poate fi
aplicat oricum si oricdnd. Cei care se
ocupd de acest domeniu trebuie sa aibd
aceen experienid care reiese numai din
practicd. lar prin practicare se defineste
0 profesie de sine stdtdtoare, la limita
intre consultanid in organizarea proce-
selor si structurilor [T, Tn definirea
normelor si procedurilor de lucru, si ser-
viciile tehnice efective.

urnizorul de servicii trebuie

sd fie o fabricd de servicii

standardizate, ca pe o bandi

rulantd, cu o calitate definite

de SLA-uri (Service Level
Agreement), monitorizatd prin KPI
(Key Performance Indicators), imple-
mentatd prin procesele ITIL (IT Infra-
structure Libray). Dar aceste servicii cu
structura lor de SLA, KPI si procese
ITIL, trebuie sd se potriveascd perfect pe
structura clientului. Clientul nu trebuie
sd externalizeze un serviciu pe care nu
stie sd-]1 gestioneze el insusi. Serviciul
respectiv trebuie definit de client, even-
tual cu ajutorul unei firme de speciali-
tate, ca proces si flux de lucru care
sustine serviciul, ca acel flux de lucru sd
se integreze sau sd fie identic cu fluxul
de lucru al furnizorului extern de ser-

OUTSOURCINGUL
intre profesie

vicii. O potrivire perfectd nu se va in-
tampla, de aceea o perioadad de rodaj de
citeva luni este esentiald. Dar pentru a
roda trebuie si ai ce si rodezi. Intr-un
fel, serviciile trebuie definite dupd o
analizd a maturitdtii interne a organiza-
tiei care outsourceazd, dar si a matu-
ritdtii furnizorului extern.

Colaboririle intre entititi care au
maturitdti diferite nu vor crea ulterior
decit tensiuni. Pentru a ridica maturi-
tatea celuilalt la maturitatea ta, intAi tre-
buie si te cobori la maturitatea lui si si-
1 ghidezi. Partenerul mai matur trebuie
sd-1 ridice pe cel imatur la nivelul cores-
punzitor, pentru a evita deceptiile. Daci
clientul este mai matur, furnizorul va
avea timpuri grele, deoarece clientul
pliteste si nu doreste si-1 maturizeze pe
furnizor pe banii si pe pielea proprie.
Dacai furnizorul este cel mai matur or-
ganizational si ca procese, furnizorul nu
trebuie s se limiteze doar la servicii
simple, ci trebuie si se defineascd ca un
sfatuitor, ca un doctor de familie pentru
client, ajuntdndu-1in a-si ridica propri-
ile standarde pentru a atinge un nou
nivel de maturitate. Lipsa intelegerii
acestei nevoi, lipsa de comunicare si in-
credere nu va duce decét la un dez-
nodimant nefericit, cu costuri mari
pentru ambele pirti. $i nu trebuie si fii
profet pentru aceasta. Este suficient a te
documenta si a analiza experienta al-
tora, numirul mare de contracte ne-
fericite de outsourcing, rata de schim-

si profetie

bare a furnizorului dupi primii ani de
contract, etc.

in Romania goana dupd avere, in
domeniul serviciilor de outsourcing,
este apreciabild. Orice firmd, de la mic
la mare, face servicii de outsourcing.
VizAnd aceastd piatd imaturd, uneori si
firmele mari, cu experientd in tirile lor,
isi adapteaza in jos standardele pentru a
putea accesa mai usor potentiali clienti
pierduti in epoca de tranzitie. Ca in
orice, nu firma, nu brandul salveazi o
situatie, ci oamenii, experienta acestora,
dorinta acestora de schimbare si im-
bunititire. intr-o lume a consumului,
volumele precumpinesc calitatea. Cali-
tatea este rard. Iar un serviciu rar, nu
poate fi definit ca un serviciu de volum.
Aici intervine standardizarea, dupa
etapa de asigurare a calitdtii, pentru a
generalize calitatea in masd. Dar stan-
dardizarea fard procese bine puse la
punct, fird metodologii clare, nu poate
exista. Standardele de calitate , la kilo-
gram, ramén hartie consumata. Daci tot
ne dorim si fim Green, si evitim a con-
suma hartie inutil.

Uneori se incercd a se arde etapele.
Se poate, dar cu un consum material
apreciabil, trebuie investit in oameni, in
structuri, costurile putdnd fi mai mari
decat beneficiile imediate. Dar a nu in-
vesti, ca furnizor de servicii, inseamni a
te condamna singur la o cidere mai
lentd sau mai rapidd, deoarece clientii
vor simti imediat. =
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Daca te intrebi...

- Cum poti scapa de ferestrele lungi de backup care-ti umplu weekend-ul?

- Cum poti reduce timpul de backup la doar o fractiune din cat este acum?

- Cum poti asigura o copie rapida de siguranta a backup-ului in site-ul de lucru secundar?
- Cum poti scapa de emotiile restaurarii datelor in caz de dezastru?

- Cum poti scadea drastic costurile asociate mediului de backup?

Suna la EMC!

Testeaza chiar in mediul tau de lucru solutia de stocare cu deduplicare EMC Data Domain !

Garantam rate de deduplicare de pana la 90%!!!

EMC este lider in domeniul solutiilor de deduplicare a datelor, avand in portofoliu urmatoarele solutii: Data
Domain - solutie dedicata de stocare cu deduplicare, Avamar — backup cu deduplicare pentru medii
virtualizate, Networker — solutii de backup cu deduplicare inclusa, Celerra —echipamente de stocare tip NAS
cu deduplicare.

EMC Corporation

Romania Representative Office " .

Bucharest Floreasca Plaza Pasii urmatori

169A, Calea Floreasca, Entrance A Pentru a afla mai multe despre DataDomain,

ﬂ EE&’&R‘-‘QUS Offce, zip:014459 e-mail; Constantinescu_Horia@emc.com sau sunati la + 40 31 860 2155

Bucharest, Romania




