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Maguay, cel mai important producator
autohton de servere, va ofera solutil
eficiente de protectie a datelor

kup Exect™ 2012

Symantec Backup Exec 2012 este o solutie integrata care asigura protectia mediilor fizice si virtuale,
simplificAnd operatiunile de back-up si restaurare in caz de dezastru. Avand la baza tehnologia V-Ray,
Backup Exec 2012 restaureaza in totalitate servere, aplicatii Microsoft critice sau medii virtuale VMWare

si Microsoft Hyper-V. lar impreuna cu echipamentele de la Maguay, cel mai important producator autohton
de servere... there is No Time for Downtime.

MAGUAY v Symantec.

Str. Bratului, Nr. 23, 020565, Sector 2, Bucuresti SMB Silver Part
021.210.38.09 / www.maguay.ro / sales@maguay.ro fiver Fartner
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URmASII LUI

GUTENBERG

u trecut mai bine de cinci secole
Ade la inventarea tiparului si numai

opt ani de la lansarea Facebook. Tn
aceasta lume a conectarii globale, in care
poti accesa instantaneu cu dispozitive mi-
nunate orice stire sau analiza, eu sunt un
nostalgic al revistei tiparite.
Momentul n care revista este scoasa din
plasticul fosnitor, mirosul de cerneala care
se Tmprastie, aduc sentimente pe care nu
le-au facut uitate nici ecranul multicolor al
tabletei, nici confortul e-readerului.
Si da, sunt generatia pentru care cuvantul
scris valoreaza inca ceva. Spre deosebire
de galopul nesfarsit al newsfeed-urilor pe
ecranele retelelor de socializare, ideile din-
tr-o revista au rabdarea sa astepte momen-
tul de liniste necesar lecturii.
Totusi, sunt constient ca presa s-a schim-

at... Ca rezultat al acestui lucru, in aceas-

ta noud revista nu veti gasi nicio stire. Stirile
le cititi pe site-ul www.itchannel.ro sau pe
alt site preferat. Presa scrisa nu mai poate
concura de ceva timp cu viteza de reactie
a online-ului. Presa scrisa poate aduce
astazi plusvaloare cu articole si materiale
de sinteza, studii sau interviuri cu liderii din
piata IT&C.
Despre ce scriem? Despre IT business.
Vorbim cu oameni din piata, aflam care
sunt tendintele, planurile personalitatilor
si ale companiilor si Tmpartasim cu voi
experientele acestora.
Suntem la primul numar. Ne bucuram ca
alaturi de noi se afla Expertii — prieteni
buni, specialisti adevarati care contribuie
cu ideile lor, gata sa raspunda la intrebari-
le cititorilor. Sunt articole care merita citite
in tihna, dincolo de viata tumultoasa care

Silviu COJOCARU
Redactor-sef ITChannel

ne inconjoara, si puteti reveni la ele oricand
veti simti nevoia.

Expertii ITChannel sunt oameni pasionati de
domeniul lor, care au acumulat o experienta
relevanta. La primul numar am inclus, in ca-
seta de pe aceasta pagina, doar o parte din-
tre expertii care vor fi alaturi de noi. Detalii
gasiti pe sectiunea dedicata de pe site-ul
nostru.

Facebook a implinit opt ani, tiparul isi face
datoria de mai bine de cinci secole. Pustiul
meu, la sase ani, manuieste tableta si ecra-
nul tactil mult mai abitir decat mine, dar cred
ca tiparul va dainui si pentru generatia lui.
lar nisa revistelor IT, domeniul cel mai afec-
tat de noile medii de comunicare, consider
ca va rezista. Pentru inceput, revista noas-
tra apare la doua luni. Daca presupunerile
mele au fost corecte, veti putea constata cu
siguranta si voi (mai precis, daca veti primi
revista de la noi si in 2013, inseamna ca
am reusit!).

Orice opinie legata de acest demers edito-
rial este binevenita. O asteptam la adresele
redactie@itchannel.ro, silviu@itchannel.ro. O
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Itimii ani au fost foarte dinamici
U pentru domeniul IT. Acum un de-

ceniu nu discutam decat poate
ipotetic despre cloud computing, servicii
software sau big data. ,Symantec a reusit
sd se raporteze foarte bine la aceste
schimbéri. Am facut tranzitia de la solutii
on-premises céatre solutii hibrid si solutii
cloud, oferind clientilor nostri posibilitatea
reala de a alege. Symantec are acum un
portfoliu complex si complet de solutii de
securitate si de asigurare a disponibilitatii
datelor, ce rdspunde nevoilor clientilor fi-

IT
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SYMANTEC — PUTEREA TRANSFORMARII

La inceputul anului, Vasile Aniculaesei a preluat pozitia de Country
Manager la Symantec pentru Roménia si Bulgaria. Symantec este
unul dintre putinele cazuri in care din Romania se coordoneaza si o
alta tara importanta din regiunea Europei de Sud-Est. Am avut oca-
zia sa stam de vorba cu dl Aniculaesei despre domeniul securitatii
IT, unul dintre cele mai dinamice sectoare din IT&C. Piata de solutii
de securitate IT s-a schimbat radical in ultimii ani, iar Symantec este
una dintre companiile care au accelerat aceasta transformare.

nali, de la utilizatori individuali la cele mai
mari companii. Referindu-ne la mari com-
panii, e suficient sa spunem ca 99% din
companiile listate in Fortune 500 folosesc
solutii de asigurare a disponibilitatii datelor
de la Symantec. Solutiile Symantec sunt
totodata o prezentd constanta ca lideri
in Gartner Magic Quadrant”, a precizat
Vasile Aniculaesei.

»,Ma voi limita numai la un singur exemplu.
Solutiile de Data Loss Prevention (DLP)
permit companiilor sa identifice, sa mo-
nitorizeze si sd-si protejeze informatiile

confidentiale, indiferent unde acestea sunt
stocate sau utilizate. Discutam, bineinteles,
despre protectia datelor despre clienti,
despre contracte si conditii comerciale,
IP, informatii interne confidentiale etc.
Symantec DLP este lider in Gartner Magic
Quadrant si este, totodatd, lider de piata
la nivel mondial. In Roméania, mai mult de
Jjumatate din proiectele DLP de pana acum
s-au realizat cu solutia Symantec DLP”, a
completat Vasile Aniculaesei. O

Silviu Cojocaru

IDC - CEREREA MARE DE TELEFOANE MOBILE INTELIGENTE CONTINUA

SA IMPULSIONEZE PIATA GLOBALA DE TELEFONIE

iata globala de telefoane mobile in-
Pregistreazé o crestere semnificativa

in al doilea trimestru al anului 2012,
in conditiile in care aproape jumatate din to-
talul pietei globale de telefoane mobile inteli-
gente (smartphone) provine de la companiile
Samsung si Apple. Cota de piatd combinata
a Samsung si Apple s-a dublat Tn ultimii doi
ani, fapt care a condus la o distantare clara
a celor doua companii fata de competitori.
L~Samsung si Apple au devenit liderii globali
ai pietei de telefoane mobile inteligente,

desi companiile prezintd abordari diferite
ale pietei”, declara Kevin Restivo, Senior
Research Analyst IDC. ,,Samsung merge pe
o strategie de tip <<shotgun>>, in care cre-
eaza cat mai multe modele pentru a acoperi
cat mai multe segmente ale pietei. Apple,
pe de alta parte, lanseaza un numar mic de
modele de top. Pentru ca ambele companii
s-au extins din punct de vedere geografic
pentru a-si creste cota de piata, este clar ca
vor intra intr-un conflict puternic, in cautare
de profituri suplimentare.”

Top 5 producatori globali de telefoane mobile inteligente

Samsung 50,2 32,6% 18,4 17,0% 172,8%
Apple 26,0 16,9% 20,4 18,8% 27,5%
Nokia 10,2 6,6% 16,7 15,4% -38,9%
HTC 8,8 5,7% 11,6 10,7% -24,1%
ZTE 8,0 5,2% 2,0 1,8% 300,0%
Altii 50,7 32,9% 39,2 36,2% 29,3%
Total 153,9 100,0% 108,3 100,0% 42,1%
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MOBILA

Previziunile economice dificile pun sub sem-
nul intrebarii alte perspective de crestere a
pietei de telefonie mobila. ,Aflandu-ne deja
la jumatatea anului 2012, producatorii se
géndesc deja la 2013 si la cum se asteapta
sd evolueze pietele-cheie (Europa si tarile
emergente)”, declara Ramon Llamas, Seni-
or Research Analyst la IDC, Departamentul
Mobile Phone Technology and Trends. in
ciuda incercdrilor recente de a sprijini mai
multe tari din zona Euro, rdméne de vazut
care vor fi rezultatele. Intre timp, pietele
emergente vor raméane in continuare parte-
neri puternici, datoritd dimensiunii si traiec-
toriei ascendente, fara a fi insa sigur ca vor
putea contrabalansa declinul altor téri.”
Totusi, IDC estimeaza pe termen lung o
cerere crescuta de telefoane mobile si te-
lefoane mobile inteligente, atat in 2012 cat
si in anii urmatori, datorita rolului important
pe care telefoanele mobile le joaca in viata
de zi cu zi a fiecarui om. , Telefonul mobil a
devenit principalul canal de comunicare cu
alti oameni si cu lumea, pentru foarte multi
utilizatori”, remarca Llamas. O

Silviu Cojocaru
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INTERVIU

UN AN DE OFFICE 365

iN RomMANIA

Microsoft a aniversat un an de disponibilitate a serviciului Office 365,
serviciu de productivitate in cloud dedicat diverselor categorii de
organizatii. Cu aceasta ocazie, Daniel Rusen, Office 365 Product Ma-
nager la Microsoft Roménia, ne-a oferit mai multe informatii despre
acest serviciu gi despre strategia de dezvoltare pe piata roméneasca.

ITChannel: Dupa un an, cum priviti piata
de servicii software din Roméania? Exis-
ta diferente majore versus piata din SUA
sau piata altor state din UE?

Daniel Rusen: Existd o discrepanta intre
Roménia si Uniunea Europeand, dar aceste
diferente tind sa se estompeze. Intr-un stu-
diu realizat pe zona de antreprenoriat (n.red.
studiul a fost realizat de Vanson Bourne
pentru Microsoft, informatiile fiind disponibile
pe site-ul Microsoft Romania), pentru 70%
dintre companiile mici si mijlocii tehnologia
informatiei joaca un rol determinant in dez-
voltarea afacerii lor. Roméania are tendinta
sa sara etape si sa integreze mai rapid noile
tehnologii. Ma voi limita la un singur exemplu.
fn Romania, nu existau prea multe conexiuni
ISDN sau ADSL, lucru care ne-a permis sa
trecem direct la fibra optica. Roméania este
acum pe locul 5 in lume in ceea ce priveste
viteza conexiunilor la Internet. Consider ca
acest lucru se va intdmpla si in alte domenii
IT&C, iar zona SaaS (Software as a Service)
nu cred ca va face exceptie.

ITC: Care sunt principalele beneficii
pentru companiile care implementeaza
Office 365 versus solutiile ,,on premise”?
D.R.: In general, Office 365 si serviciile in
cloud ofera un nivel mai ridicat de flexibilitate
companiilor. Companiile isi pot adapta mult
mai rapid infrastructura la noile nevoi, platind
numai atat cat utilizeaza. Spre exemplu, daca
o companie doreste sa creasca numarul de
utilizatori pentru o perioada de sase luni, poate
realiza acest lucru printr-o simpla configurare
a consolei, urmand sa plateasca suplimentar
pentru cele sase luni. In mod similar, o com-
panie poate sa decida restrangerea utilizarii
Office 365 atunci cand doreste acest lucru.
Companiile care utilizeaza Office 365 pot
crea diverse profile de utilizatori. In acest
sens, o parte dintre utilizatori pot folosi doar
zona de e-mail, iar alte categorii pot folosi
si alte servicii incluse in Office 365, precum
Lync Server sau SharePoint.

www.ITChannel.ro

Un alt avantaj al solutiilor Tn cloud este sim-
plitatea Tn operare. Solutia este localizata
in data centerul Microsoft, fiind sustinuta si
actualizata permanent de catre noi. Firme-
le nu mai trebuie sa investeasca in infra-
structura (servere, solutii de stocare etc.) si
in personal dedicat administrarii acestora.
Solutiile de business bazate pe cloud com-
puting minimizeaza cheltuielile de capital si
reduc substantial cheltuielile operationale.
Companiile au acces la cea mai buna teh-
nologie la un pret convenabil, printr-un mo-
del ,pay-as-you-go”. Beneficiind de servicii
in cloud gazduite in centre de date Micro-
soft, companiile de orice marime isi con-
centreaza resursele pe activitatile de baza
si Tsi cresc productivitatea.

ITC: Ne puteti da cateva exemple de
companii care folosesc Office 365?
D.R.: Anchor Plaza este unul dintre clientii
nostri de dimensiuni medii, avand céateva
sute de utilizatori in Office 365. La An-
chor Plaza angajatii folosesc diferite pla-
nuri de licentiere Office 365 in functie de
necesitatile de lucru si interactiunea inter-
na: Office 365 planul K1 pentru utilizato-
rii mobili ce include access la Email (Ex-
change Online) si Document Management
(SharePoint Online), Ofice 365 planul E2
ce include aditional Lync pentru conferinte
online, cat si Office 365 planul E3 care ofe-
ra suplimentar si Office Professional Plus,
solutia pentru uniformizarea modului de lu-
cru la nivelul uneltelor de productivitate.
Provident este un alt client care foloseste o
arhitectura complexa de Office 365 pentru
diverse categorii de utilizatori. Office 365
este un succes in Roménia si, ca argu-
ment pentru impactul in dinamica afacerilor
clientilor nostri, este pe cale sa devina pro-
dusul business cu cea mai rapida crestere
pentru Microsoft, depasind asteptarile noas-
tre din punct de vedere al numarului de
clienti. Important este ca printre acestia se
afla foarte multe companii mici si mijlocii, iar

noutatea pe care o aduce Office 365 este ca
toate firmele (indiferent de dimensiunea lor)
pot accesa astazi cele mai moderne tehnolo-
gii, care n trecut erau accesibile numai unor
companii mari sau foarte mari.

ITC: Ce ne puteti spune despre versiunea
Office 365 pentru mediul educational?
D.R.: Anterior Office 365 for Education,
Microsoft furniza serviciul Live@Edu, care
are deja la activ 22 milioane de utilizatori la
nivel global, fiind folosit si de foarte multe
institutii de Tnvatamant din Romania. Versi-
unea noua, Office 365 for Education, des-
tinatd mediului educational, ofera facilitati
similare versiunii comerciale. Studentii sunt
obisnuiti sa utilizeze o solutie complexa de
colaborare inca din mediul academic si sa
foloseasca functionalitatile unui serviciu pe
care il vor regasi In companiile in care vor
lucra ulterior.

ITC: Prin ce se diferentiaza Office 365 de
solutiile competitoare?

D.R.: O caracteristica importanta a solutiei
Office 365 este posibilitatea de a crea
solutii hibride. Tn acest sens, companiile pot
crea arhitecturi complexe care sa includa
atat servere ,on-premise”, cat si serviciile
Office 365. Spre exemplu, o organizatie
poate sa foloseasca serverul Exchange de
e-mail si colaborare pentru o anumita cate-
gorie de utilizatori, iar pentru alte categorii
sa foloseasca serviciul Office 365. Acest
lucru ofera companiilor un nivel ridicat de
flexibilitate Tn crearea unor arhitecturi, ofe-
rind totodata posibilitatea de a utiliza in con-
tinuare investitiile pe care le-au facut deja in
servere si alte solutii ,on-premise”. O

Interviu realizat de Silviu Cojocaru
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Domeniul IT&C s-a dovedit cel mai dinamic domeniu al economiei mondiale. Au fost foarte multe stele

cazatoare si foarte putine companii care au reusit in acest domeniu. IBM a depasit 100 de ani si este un
fenomen unic in industrie. Legat de longevitatea IBM si de obiectivele viitoare, Bogdan Balaci, Country
General Manager IBM Romania, a avut amabilitatea sa ne ofere un interviu.

ITChannel: Cum reuseste IBM séa se dez-
volte si sa inoveze in permanenta?

Bogdan Balaci: Anul trecut IBM a implinit
100 de ani de existenta la nivel global, o
cifré unica in zona de IT. Cum a reusit IBM
sa devina un punct de referinta si un brand
atat de puternic? In primul rand credem ca
aceastalongevitate se datoreaza capacitatii
de transformare continua a companiei. De
asemenea, IBM are un model de business
bazat pe trei valori care nu s-au schimbat
pe parcursul celor 100 de ani. Aceste trei
valori sunt inovatia care face diferenta,
dedicatia pentru succesul clientilor nostri si
responsabilitatea si increderea in relatiile
cu clientii si cu angajatii. In afara de aceste
trei valori, totul s-a schimbat in acesti 100
de ani. Probabil cel mai cunoscut exem-
plu in acest sens este cel al PC-ului. Cine
ar fi crezut ca o companie care a inventat
PC-ul va renunta la aceasta divizie? A fost o
miscare foarte mult comentata, dar care in
final s-a dovedit o decizie foarte inspirata.

Pe de alta parte, a urmat o serie de peste
100 de achizitii foarte importante, in special
in domeniul software si al serviciilor. As pu-
tea aminti de achizitia diviziei de consultanta
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a PriceWaterhouse sau companii precum
Lotus, Cognos etc. Desi multi inca asocia-
za IBM cu imaginea unui server, pot sa va
spun ca peste jumatate din cifra de afaceri
provine acum din sectorul de servicii.

termediul IBM Managed Data Center. Busi-
ness Analytics este o strategie de baza in
Roménia, si chiar avem echipe de specialisti
care lucreaza pentru Romania si pentru alte
tari din Europa. Dispunem de un lant valo-

,In afara a trei valori fundamentale,
totul s-a schimbat in acesti 100 de ani la IBM.”

ITC: Care sunt prioritatile si oportu-
nitatile de crestere in 20127

B.B.: Strategia IBM se focalizeaza pe o
crestere constanta in piata, pe segmentele
strategice ale industriei IT. IBM detine un
portofoliu vast si echilibrat, cifra de afaceri
si profitul sunt in crestere, iar compania
continua sa-si extinda segmentele de va-
loare fnalta pentru business. In acest sens
avem trei domenii strategice in care vrem
sa actiondm: cloud computing, Business
Analytics, Smarter Planet. in Romania
ne propunem sa urmarim cele trei strate-
gii globale amintite mai devreme, la care
adaugam si interesul fata de servicii prin in-

ric complet Tn acest domeniu, care contine
infrastructura hardware specializata in ana-
liza de date, software si, foarte important,
servicii, adica oameni care stiu sa imple-
menteze tehnologia. Interesul local de BAO
(Business Analytics Optimization) se tradu-
ce si prin vizita recentd in Romania a unui
guru IBM la nivel global: Jeff Jonas, Entity
Analytics & Distinguished Engineer. Aces-
ta a avut mai multe intrevederi si a discutat
cu diversi clienti locali modalitatea de a-si
transforma businessul si de a céastiga noi
informatii valoroase folosind solutiile BAO.

A doua oportunitate de crestere in Roma-
nia o vedem in ceea ce generic se numeste

www.ITChannel.ro
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cloud computing. Aceasta tendintd o vedem
la clienti mari, dar si la clienti mici. Putem
sa vorbim de public cloud, putem sa vorbim
de private cloud, dar in esenta vorbim des-
pre o tendinta absolut clara de crestere. Si,
nu Tn ultimul rdnd, exista o tendinta de ex-
ternalizare a anumitor sisteme si servicii.
Companiile incearca sa se concentreze
foarte mult pe activitatea lor de baza si sa
externalizeze activitati conexe. Din ce in ce
mai mult vedem aceasta tendinta spre ex-
ternalizare atat a sistemelor, a serviciilor,
cat si a unor intregi procese de business.
Si, dupa cum bine stiti, Tn urma parteneri-
atului cu Petrom, IBM Romania detine cel
mai modern centru de date din Europa:
IBM Managed Data Center. Din ce in ce
mai multi clienti apeleaza la serviciile oferi-
te in cadrul acestui centru de date. Va dau
doar cateva exemple: eMag, Allianz, AXA
Insurance si, mai nou, Bitdefender.

Ca exemple de investitii recente in Ro-
mania, tindnd cont de trendurile pe care
organizatia noastra le urmareste (BAO,
Cloud computing, Smarter Planet), trebuie
sa amintim cele doua laboratoare de cer-
cetare inaugurate in 2011. ,IBM Bucharest
Systems Laboratory” este prima locatie din
Europa dedicata dezvoltarii si testarii echi-
pamentelor hardware si software IBM. IBM
Bucharest Systems Laboratory s-a nascut
prin achizitia BLADE Network Technolo-
gies realizata de companie in 2010. Acest
centru a devenit astfel primul laborator din
Romaéania de dezvoltare si testare sisteme
hardware si software destinata switchuri-
lor. Noul laborator s-a alaturat laboratoru-
lui ,IBM Business Analytics” deja existent.
Acest laborator a fost infiintat dupa ce IBM
a achizitionat Clarity Systems in 2010. Am-
bele laboratoare colaboreaza pentru a ofe-
ri clientilor solutii optimizate care sa gesti-
oneze cresterea exploziva a volumului de
date, pentru a obtine avantaje competitive
intuind directiile de evolutie a pietei.

in plus, trebuie s& mentionez faptul ca
IBM sta la dispozitia clientilor din Romé-
nia cu solutii si servicii oferite prin sediul
sau din Bucuresti si filialele din Timisoara
si Cluj-Napoca, dar si prin intermediul
partenerilor autorizati. Aceasta structura
organizationald permite IBM sa ofere un
portofoliu personalizat de produse, solutii
si servicii. Filiala din Cluj (cel mai nou birou
IBM, deschis in 2010 ca parte a achizitiei
companiei de software SPSS) face parte
din noua strategie locala de a ne extinde
portofoliul de solutii catre clientii din regiu-
nea Cluj-Napoca.

www.ITChannel.ro
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ITC: Ce ne puteti spune despre familia
de sisteme IBM PureSystems?

B.B.: IBM a anuntat recent la nivel global,
dar si in Roménia, o etapa importanta spre
0 noua era, mai simpla, a sistemelor de cal-
cul prin lansarea unei noi categorii de ,sis-
teme expert integrate”. Familia de sisteme
expert integrate IBM — PureSystems — re-
prezinta rezultatul investitiilor de 2 miliarde
de dolari in cercetare, dezvoltare si achizitji
n ultimii patru ani, o strategie IBM fara pre-
cedent in integrarea tuturor elementelor IT,
atat cele fizice, cat si cele virtuale. Noua
familie de sisteme ofera clientilor o alterna-
tiva la modelul sistemelor de calcul Enter-
prise, in care lucrul cu mai multe sisteme
separate necesita resurse semnificative
pentru instalare si mentenanta.

ITC: Spuneti-ne cateva dintre rezultatele
noului studiu IBM ,,CEO STUDY 2012”7

B.B.: Noul studiu IBM ce a implicat peste
1.700 de CEO din 64 de tari si 18 industrii
arata ca directorii executivi aplica o serie
de schimbari Tn natura muncii lor: mai mul-
ta deschidere si transparenta, parteneria-
te noi cu scopul de a inova, precum si mai
multa libertate si responsabilitate oferite
angajatilor. Pentru a crea conexiuni mai
solide cu clientii, partenerii si cu noua ge-
neratie de angajati, directorii executivi vor
trece de la folosirea mesajelor e-mail si a
telefonului la utilizarea retelelor sociale,
ca o noua metoda de abordare directa.
n prezent, doar 16% dintre directorii exe-
cutivi folosesc platforme social business
pentru a relationa cu clientii, dar se esti-
meaza ca acest procentaj va creste pana

la 57% in urmatorii 3-5 ani. Desi social me-
dia este cea mai putin utilizatda metoda de
interactionare cu clientii, se estimeaza ca
va deveni a doua metoda organizationala
de abordare n urmatorii cinci ani, la mica
distanta de interactiunile fata-in-fata.

Studiul IBM releva ca tehnologia este privi-
ta ca un instrument important pentru refor-
marea structurilor organizationale. Peste
jumatate dintre directorii executivi inter-
vievati (53%) intentioneaza sa utilizeze
tehnologia pentru a facilita colaborarea si
crearea de parteneriate cu alte organizatii,
in timp ce 52% vor promova colaborarea
internd mai buna. Una dintre cele mai im-
portante concluzii ale studiului o reprezin-
ta modul in care directorii executivi sunt
constienti de implicatiile si impactul social
media. In loc s& se lamenteze cu privire la
depersonalizarea relatiilor umane, aceasta
viziune incurajeaza relationarea intensa si
utilizarea retelelor sociale dinamice pen-
tru a obtine informatii colective si pentru a
crea noi modele de colaborare.

Utilizarea unei abordari mai deschise nu
este privata de riscuri. Aceasta deschidere
creste vulnerabilitatea. Internetul — in speci-
al prin intermediul retelelor sociale — poate
furniza o platforma de interactiune pozitiva
sau negativa intre angajati. Pentru ca or-
ganizatiile sa opereze mai eficient in acest
mediu, angajatii trebuie sa internalizeze si
sa Tncorporeze valorile si misiunea orga-
nizatiei. De aceea, organizatjile trebuie sa
ofere angajatilor o serie de principii care sa
ajute la procesul decizional zilnic. O

Interviu realizat de Silviu Cojocaru
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ITChannel: Conduceti o regiune intere-
santa... Ce ne puteti spune despre regi-
unea pe care o conduceti si despre dez-
voltarea Symantec in aceasta regiune?

Gokhan Say: Cred ca oportunitatea de a
vizita aceste tari este foarte importanta

30 de ani de Symantec

‘l HANNEL

SYMANTEC -

\/

30 DE ANI DE INOVATIE

Symantec implineste anul acesta 30 de ani. Compania este una din-
tre cele mai inovatoare in domeniul IT&C, reusind s& se mentina, de
o lunga perioada de timp, ca lider in domeniul securitatii IT. Am dis-
cutat cu dl Gokhan Say, Director Regional Turcia si Europa de Sud-
Est, despre regiunea pe care o coordoneaza si despre dezvoltarea

strategica a acestei organizatii.

te investitorilor din alte tari. Astazi insa le
cumparam fnapoi, pentru ca avem o eco-
nomie puternica. Deci cred ca am invatat
extrem de mult din experienta. Da, Tn unele
tari europene sunt conditii similare si pier-
deri ca acum 10 ani in Turcia. Din anumite
puncte de vedere, istoria se repeta.

ITC: Ce este important pentru Symantec
in relatia cu clientii?

Symantec a fost fondata in 1982 de dr Gary Hendrix, un expert in procesarea
limbajului natural si a inteligentiei artificiale. El a adus impreuna un grup de
cercetatori in domeniul prelucrarii limbajului natural de la Universitatea Stan-
ford. Ei au creat compania Symantec si au avut ideea unui software inovator,
inclusiv a unui program de baze de date (ACT!). Ulterior, Symantec s-a orien-
tat spre zona de securitate, zona in care s-a impus ca lider global.

pentru mine. Am fost in Grecia, Bulgaria,
Roménia, Albania si, pe cealaltd parte,
am vizitat Ungaria, Macedonia, Slovenia si
Serbia. Venind din Turcia si vizitdnd aceste
tari, am inteles ca avem o viziune comuna
asupra multor lucruri, in afaceri, in viata,
impartim multe lucruri, tradim Tmpreuna si
asta este perfect, pentru cd avem sansa sa
ne intelegem unii pe ceilalti. Cred ca aces-
te lucruri sunt foarte importante, si am fost
fericit cand am descoperit atatea lucruri in
comun. Din prima zi am simtjt ca lucram cu
niste prieteni vechi.

Un alt aspect este legat de istoria noastra.
In Turcia am trait o situatie dificilda acum
zece ani. Am trecut prin cea mai grea criza
din economia noastra, dar am supravietuit.
Cum? Am invatat sa facem fata greutatilor
si mai ales am invatat ce trebuie sa schim-
bam, ce ar trebui sa facem diferit, ne-am
adaptat si am Tnceput sa crestem din nou.
Atunci am pierdut circa 30% dintre banci,
sistemul nostru bancar s-a prabusit, iar ju-
matate din bancile ramase au fost vandu-
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G.S.: Cel mai important lucru este ca avem
o solutie integrata prin care putem raspunde
cerintelor clientilor nostri. Clientii nu vor sa
li se arate produse, nu vor sa li se vorbeas-
ca deloc despre produse. A vorbi despre
produse este un lucru tactic: noi va oferim
cel mai bun produs, din categoria X. Dar ce
inseamna asta pentru mine, clientul? Cum
ma ajuta sa imi cresc afacerea? Symantec
poate spune clientului: “Noi va putem ajuta
sa va dezvoltati afacerea, sa o faceti mai
vizibila si mai accesibila. Afacerea dum-
neavoastra va inflori si veti putea raspunde
cerintelor consumatorilor, spre deosebire
de competitie, si veti putea lansa servicii noi
pe piatd mult mai rapid decét inainte.”

ITC: Ce ne puteti spune despre O3 si no-
ile solutii Symantec dedicate mediului
bazat pe cloud computing?

G.S.: Este o solutie interesantd, despre
care cred ca va schimba modul in care este
privitd tehnologia cloud. in acest moment,
probabil ca cea mai mare problema in ceea

ce priveste adoptarea tehnologiei cloud este
securitatea. Studiati toate analizele publica-
te de catre IDC, de exemplu, si veti vedea
ca securitatea este cea mai mare ingrijorare
a companiilor. Pe de alta parte, priviti la cei
din noua generatie, carora le spunem “nativii
digitali”. Acesti oameni se nasc in era dispo-
zitivelor digitale, vor ca lucrurile sa fie cat mai
simple, vor sa se conecteze la informatie de
oriunde si oricand. lata ce este important pen-
tru ei: oriunde, oricand si simplu. Acum avem
o solutie care iti va face viata mai usoara cu
un singur click. Este atat de simplu pentru ca
te poti conecta oricand, la orice aplicatie de
tip cloud, publica sau privata, indiferent de
platforma pe care o folosesti (Microsoft 365,
serverul Amazon etc.). O

Interviu realizat de Silviu Cojocaru

ACHIZITII STRATEGICE

Symantec a avut o politica inteligen-
ta de achizitii prin care a reusit sa
inregistreze cresteri importante ale
cotei de piata, dincolo de cresterea
organica a companiei.

2012
2011
2010

Nukona, Odyssey, LiveOffice
Clearwell

VeriSign’s Security Business,
PGP, Gideon Technologies,
Guardian Edge, SoftScan
Messagelabs, Mi5 Networks
PC Tools, nSuite, SwapDrive,
AppStream, Vontu,
Transparent Logic Technologies
Altiris, Company-I

BindView, Relicore, Imlogic,
WholeSecurity

Veritas, Sygate, XtreamLok
Peter Norton Computing

www.ITChannel.ro
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ZYXEL — EXTINDERE

PE PIATA ROMANEASCA

ZyXEL este unul dintre liderii pietei de solutii de networking la nivel
global. ZyXEL a decis sa deschida o filiala in Roméania acum aproxi-
mativ un an. Octavian Oancea, Country Manager — ZyXEL Romania,
a avut amabilitatea sa ne ofere mai multe detalii privind noile parte-
neriate incheiate in acest an si obiectivele strategice de dezvoltare

a companiei.

ITChannel: Cum vedeti piata roméaneas-
ca de networking si ITC in general la
aproximativ un an de la lansarea biroului
din Romania?

Octavian Oancea: Piata de networking
este una dintre putinele piete in crestere
in Roménia in contextul in care domeniul
ITC devine din ce in ce mai competitiv.
Dupa un an de prezenta directd, ZyXEL
are acum o echipa, distribuitori si parteneri
noi, experienta unor proiecte finalizate si
o relatie directa cu operatorii Telco si ISP.
Observam un interes incurajator din partea
partenerilor de tip VAR (Value Added Re-
seller) si a integratorilor pentru a se instrui
si certifica. Noile colaborari vor aduce bunu-
rile noastre de consum pe rafturile celor mai
mari retaileri si Casa Digitala ZyXEL va fi
mai aproape de consumatorul roman.

mare. Care sunt obiectivele companiei
pe aceasta piata?

0.0.: Scopul ZyXEL este sa fie numarul 1
sau 2 In piata de consumer pe segmentul
in care concuram. Estimam primele rezul-
tate importante in acest sens in circa un
an. Ingredientele necesare unui succes
sunt puse laolalta (fiabilitate si design, ca-
racteristici si competitivitate, comunicare
eficienta si targetata, dar si pozitionarea
corecta prin parteneriate puternice), iar de-
terminarea si perseverenta echipei locale
vor duce la atingerea scopului. Intr-adevar,
competitia la raft este infricosatoare pen-
tru un nou venit, dar, odata prezenti acolo,
suntem increzatori ca valorile brandului
impreuna cu experienta testarii produselor
noastre ne vor aduce un avantaj compe-
titiv.

,Plata de networking este una dintre putinele
piete in crestere in Romania, in contextul in care
domeniul ITC devine din ce in ce mai competitiv.”

ITC: Ati anuntat mai multe parteneriate
de distributie. Ce ne puteti spune despre
obiectivele de dezvoltare pe piata din
Romaénia? Doriti sa realizati si alte parte-
neriate in zona de distributie?

0.0.: La un an de la prima evaluare a pietei
de distributie In Romania din postura de fur-
nizor de echipamente si servicii de retelistica,
lucrurile sunt radical schimbate prin prisma
evenimentelor de la inceputul anului 2012.
Toate deciziile importante ce privesc canalul
de distributie sunt supuse unei consultante
prealabile cu cei vizati, si anume partenerii.
Daca se constata o nevoie, atunci vom pro-
duce schimbari si o eventuala decizie va fi
anuntata pana la sfarsitul anului.

ITC: Competitia in zona produselor de
end-user de networking este destul de

www.ITChannel.ro

ITC: Am vazut mai multe anunturi in zona
solutiilor NAS (Network Attached Stora-
ge), in zona de integrare cu dispozitive-
le mobile si in zona multimedia. Cum au
fost primite aceste facilitati integrate in
produsele ZyXEL pe piata din Roménia?
0.0.: O parte a portofoliului nostru Casa
Digitald a fost deja introdus pe piata roméa-
neasca prin testarea echipamentelor de ca-
tre media de profil (reviste, bloguri sau site-
uri de specialitate), iar cel mai mare interes
a fost intr-adevar pentru produsele noastre
high-end, cum ar fi NAS sau Wireless HDMI
Media Streamer. Pentru a avea un succes
pe piata locald cu astfel de echipamente,
care sunt si mai scumpe, este necesar sa
educam publicul-tinta. Un NAS ofera multe
avantaje unui utilizator casnic: concentrarea
unei biblioteci multimedia (si nu numai) intr-

Pl A A

un loc unde poate fi accesata usor si printr-o
interfatd prietenoasd de catre toti membrii
familiei sau chiar din afara retelei interne si
ofera si posibilitatea de manipulare a datelor
de pe dispozitivele mobile din ce in ce mai
populare (smartphone-uri sau tablete). Tn
plus, un astfel de echipament va consuma
mai putind energie electrica, poate fi ampla-
sat oriunde in casa si este si foarte silentios.
Sunt o sumedenie de avantaje derivate din
conceptul Casei Digitale ZyXEL, iar o comu-
nicare eficientd va face cunoscute aceste
avantaje catre consumatorul roman.

ITC: ZyXEL are un portofoliu impresio-
nant de produse in zona enterprise. Care
sunt obiectivele legate de dezvoltarea pe
aceasta piata?

0.0.: Printr-o abordare onesta si de bun
simt a canalului de distributie, a partene-
rilor si clientilor finali, cu un suport local
dedicat si cu o echipa inimoaséa, ne dorim
sa crestem businessul local si s& ajungem
furnizorii preferati in segmentul Telco si
ISP, dar si un partener de nadejde in pro-
iectele de retelistica sau de securitate si cu
siguranta un furnizor la indeméana in ceea
ce priveste accesibilitatea de pret si suport,
dar si de stocuri. O

Interviu realizat de Silviu Cojocaru

Interviul video este disponibil online la
www.itchannel.ro/zyxel
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Dupa revenirea din bula dot com, primul
deceniu al acestui secol a fost marcat,
pentru firmele IT&C, de cursa de atin-
gere a unei dimensiuni critice pentru
supraviefuire in termeni de venituri, fara
vreo preferintda anume pentru o zona
de activitate specifica. Criza declansa-
ta iIn 2008 a afectat serios o astfel de
strategie. Tendinfa actuala este aceea
de concentrare pe activitatile strategice
existente, din punct de vedere al porto-
foliului de clienti, al tehnologiilor, dar si
al geografiei companiei.

Tn context, tendinta de specializare ca-
patd logica. In sens larg, ea reprezinta
o cale de diferentiere a unei companii
pe piata si o propunere de afaceri ca-
tre clienti mai usor inteleasa de acestia.
ntr-un alt sens, definirea unui model clar
de afaceri reprezinta actualmente cea
mai buna cale de atragere sau retinere a
investitorilor, deveniti prudenti dupa sirul
lung de pierderi datorate crizei.

Pe langa acestea, nevoile clientilor s-au
modificat Tn mod fundamental. Respon-
sabilii cu deciziile din cadrul firmelor si-
au mutat atentia de la achizitii de echi-
pamente si modernizari la optimizarea
proceselor interne si la transformarea
afacerii. Cu alte cuvinte, o provocare in
plus pentru furnizorii de IT, mai ales pen-
tru cei de servicii.

Tendintele viitorului imediat

Toate firmele de cercetare si studiere a
pietei oferd cateva megatendinte clare
din punct de vedere IT&C. Una dintre ele
este aceea ca era Post PC, in care unii
cred cu tarie, altii mai putin, va insemna
aparitia unui numar de circa 85 de mi-

larde de dispozitive conectate la Internet
pana in 2015.

O a doua tendinta, analizata si de giganti
tehnologici precum Cisco, este aceea a
intensificarii traficului video prin Internet.
Practic, pana in 2015 se prevede o cres-
tere de patru ori a acestui trafic fata de
2011. O a treia tendinta, deja extrem de
manifesta, este aceea a consumerizarii
IT-ului. Tn fine, o a patra megatendint&
tine de centrele de date, in sensul ca
acestea vor deveni tot mai flexibile, mai
virtualizate si mai interconectate.

Din punct de vedere al fuziunilor si achi-
zitiilor, toate cele de mai sus inseamna
0 concentrare clara pe cateva sectoare
din IT&C, unele dintre ele vazute nu de-
mult ca fiind de niga.

Primul sector este zona aplicatiilor GIS
si GPS. Motivatia interesului este ace-
ea a extinderii dramatice a ariilor de
implicare ale unor astfel de aplicatii. O
simpla insiruire a lor este mai mult de-
cat suficienta. La ora actuala astfel de
aplicatii deservesc deja operatiuni-cheie
din aparare, exploatare miniera, ener-
gie, siguranta publica, marketing, social
media, comunicatii mobile sau manage-
mentul flotelor de transporturi.

Principalele tranzactii incheiate in ul-
timii doi ani au atins o valoare globala
de peste 3,5 miliarde dolari si au avut
ca actori principali nume precum Hexa-
gon, Integraph, Dassault, iar, mai nou,
jucatori puri de Internet precum Google
si Facebook.

Miza acestor tranzaciii aflate inca in
plina derulare (unele dintre ele) o con-

Achizitii 2012 pe piata autohtona

>> Novensys a achizitionat la inceputul anului divizia Dynamics a Ager
Business Solutions. Nu a fost facuta publica valoarea achizitiei.

>> Kapsch a achizitionat Squario. Potrivit Ziarului Financiar, valoarea
achizitiei este de aproximativ 2.000.000 de euro.

www.ITChannel.ro
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stituie directia clara de evolutie a acestor
aplicatii, definita de cateva elemente: loca-
lizarea inteligenta, modelele de reclama si
publicitate rafinate dupa locatia potentialu-
lui client, evolutia imaginii tridimensionale,
procesarea tot mai facila a volumelor mari
de date si, nu in ultimul rand, aparitia rete-
lelor M2M, sau a Internetului Lucrurilor.

‘IHANNEL

achizitionase RightNow pentru 1,5 miliarde
dolari. Si exemplele pot continua cu tran-
zactii curente in care sunt implicati actori ai
pietei precum Citrix, VMWare sau Google.

Miza jocului o constituie previziunile lega-
te de evolutia pietei de cloud, pe cele trei
componente ale ei fundamentale: softwa-

IT-ul in Roménia a insemnat vanzare i,
intr-o oarecare masura, servicii, sSi mult mai
putin, din pdcate, productie. In special pro-
ductie de software cu marca locala.

Un al doilea sector definitoriu pentru fuziuni-
le si achizitiile din IT este cloud computing.
Cateva exemple aici sunt relevante. Anul
acesta, gigantul german SAP a cumparat
SuccessFactors pentru suma de 3,6 mili-
arde dolari. Tot anul acesta, un alt gigant,
Oracle, a cumparat TaleoX pentru 2 miliar-
de dolari, dupa ce la sfarsitul anului trecut

re ca serviciu sau Saa$, infrastructura ca
serviciu sau laaS, si platforma ca serviciu
sau PaaS. Daca in 2011 piata globala de
cloud computing era evaluata la 60 de mi-
liarde dolari, pana in 2014 estimarile arata
o valoare de peste 150 de miliarde dolari,
cu evolutii de ponderi sensibil egale pentru
cele trei componente.

Crezi ca nu esti pregatit

pentru ERP?

O solutie software ERP inseamna pentru afacerea ta:

CONTROL

PROFIT

DEZVOLTARE

Administrezi proiectele mai eficient
Reduci costurile si elimini erorile

Exploatezi oportunitatile de afaceri

cu ajutorul unui sistem flexibil

Noi putem fi partenerul tau!

Specializati in solutii software de business ERP,
vom gasi impreuna solutia care se potriveste
cel mai bine afacerii tale: Microsoft Dynamics

NAV sau Microsoft Dynamics AX.

www.llpdynamics.com
Tel.: (+40) 21 224 55 16

www.ITChannel.ro

http://erp-testdrive.com/ro
rocontact@llpdynamics.com
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Romania, in acest context, joaca un rol
periferic, in cel mai bun caz. Dupa ani in
care au existat achizitji si fuziuni din diver-
se motive, evident la o scara locala de in-
fluenta, criza economica perpetuata pare a
favoriza doar lanfuri de intrari in insolventa
sau falimente (cazul Scop Computers, odi-
nioara cel mai important jucator de pe pia-
ta de distributie IT, fiind relevant, de pilda,
pentru scopul acestui material).

Intrarea unor jucatori noi pe piata, cum ar fi
aceea a integratorului austriac Kapsch, care
a dus si la achizitii de firme de pe piata loca-
14, nu are cum sa deschida culoarea unui ta-
blou altfel destul de intunecat. Si asta pentru
ca IT-ul in Romania a insemnat vanzare si,
intr-o oarecare masura, servicii, si mult mai
putin, din pacate, productie. in special pro-
ductie de software cu marca locala. Poate ca
eforturile declarate ale unor asociatji IT cum
ar fi ANIS, in sensul stimularii productiei IT
pentru export, vor da roade in anii care vin.
Ca dupa aceea sa putem vorbi si de achizi-
{ii majore de firme de pe piata locala. Pana
atunci insa, purgatoriul IT-ului romanesc
este departe de a se fi incheiat. O

'} .
4_ ‘Microsoft Dynamics
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MIT SAU REALITATE?

ECHILIBRU INTRE MUNCA SI VIATA PERSONALA

PENTRU UN DIRECTOR IN IT




ITChannel: Multi tineri isi aleg ca si mo-
dele si vor sa se angajeze in companii
precum IBM, Microsoft, Google; aceasta
industrie ii atrage ca un magnet. Cred ca
este grozav sa fii in IT...

Robert Komartin: Si eu cred ca e grozav
sa fii in IT. De aceea sunt in IT de 15 ani.

ITC: Cum definesti succesul in cariera?
R.K.: Dupa mine, succesul in cariera are
de-a face cu un loc n care te poti exprima,
in care exista posibilitatea ca ideile tale
sa fie transformate in ceva real. Succesul
este legat de posibilitatea de materializare
a acestor idei in ceva real: in produse, in
piete, in clienti multumiti, in ceva ce lasa o
urma, in ceva relevant. In directia asta am
incercat sa ma orientez.

ITC: Devotamentul si pasiunea fata de
cariera se masoara ca procent din timpul
personal la care esti dispus sa renunti
ca sa lucrezi pentru scopul tau? Creziin
conceptul de ,,echilibru muncal/viata per-
sonala”? Este aceasta o problema reala
a angajatului modern sau este doar un
alt concept la moda?

R.K.: Toata teoria asta despre ,echilibru
munca/ viata personald” ... nu stiu ...eu sunt
unul, nu sunt doi. Se spune ca viata mea e
una si jobul meu e alta. Dar la job nu sunt tot
eu, imi pun viata in cui la intrare? Am avut
cu cineva o disputa si Tmi spunea sa n-o iau
personal, fiindca ,suntem la birou”. Ba o iau
foarte personal, ca tot eu sunt si la birou,
nu sunt impersonal la birou si personal aca-
sa. Si atunci evident ca se schimba cumva
semnificatia ntrebarilor. Lucrez si acasa...
dar si la birou ma ocup de lucrurile asa-zise
personale, nu ma transform in alta faptura,
cu sepcuta de manager sau de director,
un robotel al unei companii. Nu cred ca ar
functiona, nu cred ca ar fi rentabil nici macar
pentru companie. Aproape peste tot unde
am fost, cand a fost de lucru am stat si pana
la 11 si la 12 noaptea, cat a trebuit; cred ca
recordul personal pe ultimul an a fost pana
la 3 sau 4 dimineata. Daca pornesti de la
definitia succesului data anterior, mai cu-
rand frustrarile pornesc atunci cand ideea
ta, care stii ca functioneaza in alte conditii,
nu se valorifica, nu este pusa in practica
din ratiuni administrative, birocratice. Faptul
ca ai stat si ai depus o licitatie si ai casti-
gat un mare proiect care este unul din cele
mai mari si mai complexe proiecte din aria
ta... mie acest lucru mi se pare adevarata
recompensa. Devotamentul si pasiunea nu
se masoara in procente, pentru simplul mo-
tiv ca disponibilitatea ar trebui sa fie perma-
nentd, oricand este nevoie.

www.ITChannel.ro

PROFIL

ITC: Pot coexista cariera si timpul liber
petrecut cu familia pentru un director?
Cum le ,,impacati” pe amandoua?

R.K.: Da, revenind la subiectul cu ,echilibru
munca/viata personald”, ele nu sunt sepa-
rate ca atare, ci coexista. Oricum, eu Tmi
petrec si cariera cu familia! (n.red. Raluca
Komartin lucreaza impreuna cu Robert de
mai bine de 6 ani). Nu cred totusi ca acesta
este un concept inventat de cei de la HR.
Daca crezi cu sinceritate ca slujba iti fura
viata si te impiedica sa traiesti, ai o mare
problema.

ITC: Ce presupune sa lucrezi si sa ai
succes intr-o industrie atat de competi-
tiva si cu schimbari rapide precum IT?
Este IT-ul o industrie mai speciala?
R.K.: Cred ca IT-ul a fost o industrie ,mai
speciald”, pe vremea cand mama imi spu-
nea ca IT-ul e de viitor, dar, ca orice alta
industrie, trece prin niste schimbari care o
fac brusc ca din ,viitor” sa fie ceva obisnuit
in viata fiecaruia. Cloudul este probabil
expresia cea mai tipicd pentru faptul ca
devine o industrie obisnuita. Are de-a face
cu consumerizarea si cu transformarea in
,commodity” a produsului de IT. in momen-
tul in care IT devine o utilitate, ceva mai
~-commodity“ decat utilitatile nu exista. Sa
transformi puterea de calcul, astfel incat
sa fie livratd precum curentul de la priz&. Tn
spate vor ramane niste chestii fantastice,
fnsa ele nu vor mai fi de apanajul industri-
ei in general. Industria IT a avut stralucire,
dar pe masura ce devine mai accesibila,
inevitabil, inovatia va raméne cumva pe
extensia domeniului, pe aria de expansiu-
ne. Corul domeniului va ramane o formula
de utilitati.

ITC: in perioada de dinainte, directorul
de IT era o persoana extrem de impor-
tanta intr-o companie.

R.K.: Sa o luam in ordine, nu cred ca a fost
niciodata asa. Sa separam niste lucruri.
Existda management IT si management IT,
eu sunt manager in industria IT, darin zona
de furnizori. Exista si managerul de IT, din
compania beneficiar, care este cu totul
altceva. Eu l-am vazut doar ca observator
extern. Si ca observator extern, eu cred
ca ei au avut o perioada de glorie foarte
scurta, de fapt. Acum 30 de ani erau doar
niste geeks care informatizau. Dar pe ma-
sura ce a crescut in importanta, s-a ajuns la
celebrul rol CIO. Parerea mea e ca, daca se
vatrecela cloud computing, petrecerea pen-
tru ei s-a terminat, cate companii vor avea
CIO puternic, si ce va mai face el? Ca era
stapan peste servere.

ITC: CIO face strategie astazi...

R.K.: Pai, si de ce nu ar face-o oamenii din
business? Cred ca este un aspect exagerat.
Tehnologiile sunt capabile sa izoleze com-
plexitatea, in spatele unui layer care mas-
cheaza asta, atunci cand ajung in punctul de
consumerism. Uitati-va la un Smartphone,
este ceea ce era un server pe vremuri: are
dual core, are Linux, procese concurente,
wi-fi. Cu toate astea, il foloseste fiica-mea
de la 3 ani. Are sens sa inteleaga lucruri
grele despre asta? Generatia care a plecat
din unghiul acesta - cu google mail, si cu
smartphone, tablete - va exprima aceleasi
pretentii cand va ajunge in campul muncii
si de la aplicatiile intreprinderii. lar noi, fie
le vom furniza, fie vom disparea. Daca se
ajunge la acest punct, dupa parerea mea,
un director de marketing care fsi infelege
meseria isi va face singur strategia: va sti
ca are nevoie de business analytics, de
exemplu, va intelege ca sunt niste functii de
analiza de date de care are nevoie pentru a
intelege aspectele demografice si compor-
tamentul consumatorului.

ITC: Ai un model in cariera? Si apropo:
Sheryl Sandberg, Chief Operations Offi-
cer la Facebook, a declarat de curand in-
tr-un interviu ca zilnic paraseste biroul si
pleaca acasa la 5:30.

R.K.: Ea da, Zuckerberg nu! Si aici intervine
intrebarea cu modelul in cariera. Nu cred ca
Zuckerberg a facut Facebook ca sa fie mili-
ardar, desi a devenit ulterior, nu cred ca Bill
Gates a facut Microsoft ca sa fie miliardar;
la fel, Larry Page si Sergey Brin, cei care au
creat Google. Dar au inceput avand o idee,
0 pasiune, dorind sa faca ceva. Bill Gates
dormea pe mocheta la birou, compania era
viata lui. Daca voia sa aiba ,echilibru mun-
ca/viata personald’, se facea avocat, asa
cum a vrut familia lui. Era Bill Gates the 3rd;
putea sa respecte traditia familiei si sa fie
un avocat milionar, dar a preferat sa pro-
grameze jucariile din anii ‘80, un tool de
hobbyist. Cine credea atunci ca ele vor
schimba fata lumii? Si cei de la Google...
Cu ideea lor nebuneasca sa faca o copie
a Internetului! Profesorii lor le spuneau ca
nu se poate asa ceva, dar ei au reusit sa
indexeze tot Internetul.

Apropo de modele in cariera, nu am un mo-
del, cred ca sunt mai multe posibile, dar toa-
te au de-a face cu pasiunea de a face ceva.
Si restul e si sansa, trebuie sa fii pe culoarul
bun, in contextul potrivit. Altfel, cred ca sunt
mai mulii la fel de buni si care nu au avut
sansa de a face ceva. O

Interviu realizat de Camelia Cojocaru
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+ Google = 22 al
Ce urmeaza?

in zilele noastre, organizatiile se confruntid cu provocdri majore in dezvoltarea si implementarea de
strategii eficiente de management al resurselor umane. Identificarea, atragerea si mentinerea talentelor
in organizatie reprezinta o provocare suplimentara in cazul companiilor care activeaza in industrii ino-
vative precum tehnologia informatiilor.

red ca se discuta din ce in ce mai

mult despre caracteristicele specia-

le ale reprezentantilor noii "generatii
Millennial”. in calitatea lor de actuali sau
viitori angajati, acestia vin cu noi viziuni
despre munca si colaborare in organizatii si
au alte asteptari. Exista voci care spun ca
este posibil chiar ca vechile si batutele cai
ale motivarii si recompensarii angajatilor sa
nu mai fie valabile in cazul acestor tineri.
O astfel de intalnire cu un adevarat talentam
avut de curand si doresc sa va impartasesc
si voua cele discutate.
Paul Béltescu face parte din echipa ce a re-
prezentat Roméania la cea de-a 36-a editie a
ACM — ICPC Varsovia, anul acesta. Acum
este in anul | la master, la Universitatea
Bucuresti, specializarea informatica. Va
urma apoi, un masterat la Oxford, la care a
fost deja acceptat.

14 Septembrie-Octombrie 2012

Paul participa la olimpiadele nationale de
informatica din clasa a sasea. Mama fiind
profesoara de fizica, |-a trimis din clasa a
patra la un profesor care facea pregatire
pentru olimpiada, si asa s-a nascut si pa-
siunea lui pentru informatica. O pasiune
care I-a condus, pana la 22 de ani, la trei
companii — Facebook, Google si Twitter,
si care il va propulsa la Oxford. O pasiune
care ii va deveni si meserie. Nu inainte de
,a explora toate optiunile si de a intelege
cat mai bine ce cai poate urma”, dupa cum
declara chiar el.

Cum a ajuns la Google? Prin recomandari.
Adica Paul cunostea pe cineva care lucrea-
za deja acolo, care |-a recomandat pentru
un interviu; restul a venit de la sine.

De asemenea, o alta cale poate fi prin in-
termediul Comunitatii olimpicilor. Comuni-
tatea olimpicilor la informatica ii ajuta pe

acestia sa tina legatura si le ofera recoman-
dari pentru astfel de stagii. Surprinzator,
aflu de la Paul, dar majoritatea colegilor nu
au curaj sa aplice la aceste posturi si stagii
la companii precum Facebook sau Google.
Dar cu o pregatire la nivel de olimpiada ai
mari sanse sa treci de setul de interviuri,
care contin intrebari asemanatoare cu cele
de la olimpiada. Deci experienta olimpiade-
lor este foarte utila, crede Paul, desi, adau-
ga el, ,ar trebui s& conteze si experienta
practica pe care o ai in domeniu”.

Ce a invatat la aceste stagii? Ce a insemnat
experienta celor trei companii pentru un ta-
nar student? Ei bine, contactul cu trei com-
panii celebre il va ajuta sa inteleaga mai
bine lumea IT, ce inseamna sa fii un progra-
mator bun si ce trebuie (sau nu) sa faci ca
sa ai acces la o slujba buna. Fiecare stagiu
a durat in jur de trei luni. La Google a lucrat
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in echipa de reclame si s-a ocupat de pro-
gramare. Nu am rezistat sa nu il intreb: ,Cat
este adevar si cat mit: cand spui Google,
vizualizezi birourile colorate unde niste tipi
joacéd ping-pong... Asa este?”.

Aflu ca da, asa este :) Programul este destul
de lejer la Google. Exista intr-adevar multe
beneficii, multe locuri de distractie. Au si tot
felul de evenimente foarte distractive — de
exemplu, iesiri la munte, iesiri cu vaporasul,
paintball si altele. Aflu si ca, de exemplu,
aproximativ o data la trei luni, echipele isi
schimba pozitia in open-space. Asa ca, desi
nu a prins de la inceput o pozitie prea buna,
totusi nu a trebuit sa o indure prea mult.
Ceea ce ai gasit acolo corespundea cu ima-
ginea ta despre Google? Era asa cum ti-ai
imaginat?

,Curios, dar nu m-am gandit la asta inainte
de plecare, am fost foarte prins cu faculta-
tea. Am avut un semestru foarte greu, cel
dinainte sa plec la Google, si nu am avut
timp s& ma gandesc.”

De ce nu ai ramas la Google ca angajat?
,Puteam sa aplic pentru un post de ingi-
ner. Ar fi contat in primul rand feedback-ul
pe care il dadea managerul meu la finalul
internship-ului, si mai trebuia s& dau doud
interviuri. Daca m-as fi descurcat bine, as fi
putut fi angajat.” Dar nu era momentul, caci
mai avea de invatat.

Dar Facebook? Facebook este o companie
mai mica decat Google si se simte lucrul
acesta. Totodata, privind si judecand prin
prisma exerientei sale, a simtit ca la Face-
book a avut mai mare impact. Adica a lucrat
pe un proiect mai important si a simtit ca
isi aduce o contributie mai mare. De fapt, la
toate companiile a putut oarecum sa aleaga
la ce proiect sa lucreze, si poate ca a fost
si o chestiune de sansa ca la Facebook sa
gaseasca un proiect mai important.

Al doilea lucru pe care |-a apreciat la
Facebook a fost faptul ca exista mai putine
niveluri ierarhice. De exemplu, Mark Zucker-
berg lucreaza printre ceilalti ingineri si are
un birou ca toti ceilalti.

Lumea priveste astazi spre antrepreno-
rii din IT ca spre adevarati eroi. Ei sunt
celebritati incontestabile in lumea involbu-
ratd a tehnologiei informatiei. Steve Jobs,
Bill Gates, Sergey Brin si Larry Page, de-
sigur si Mark Zuckerberg sunt pe prima
pagind a multor proeminente publicatii si
sunt modele pentru antreprenori din toa-
ta lumea. Mai mult decat atat, companiile
fondate de ei alimenteaza cu inovatiile lor
lumea afacerilor. Cum functioneaza aceste
modele pentru un tanar student si pasionat
de IT? Ca si perspective de cariera, spre
ce s-ar indrepta? Vrea sa fie angajat sau
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mai degraba viseaza sa fie antreprenor?
,Nu cred cé am calitati deosebite de antre-
prenor, sau cel putin asa ma evaluez eu pe
mine”, spune Paul, zambind cu modestie.
,Mi-ar placea sa lucrez la un start-up mic
cu alte persoane de incredere, dar munca
de antreprenor nu ma tenteaza. Mie mi-ar
placea sa fiu programator. Nu ma atrage si
evit latura aceasta ce priveste chestiunile
administrative si de organizare, care ma
departeaza de software engineering. Acum
insa explorez, prin masteratul de cercetare
la care voi merge, si aceasta laturé a cerce-
tarii, inainte de a ma decide pentru viitor.”

Ce alte companii din industrie ii par atra-
gatoare ca si viitor angajat, I-am intrebat.
Dar Paul nu se grabeste sa-mi raspunda;
cred ca mai degraba cantareste raspunsul:
n primul rénd ar conta oferta pe care as
primi-o... Mi-e greu s&a raspund, de aceea
imi place sa merg la aceste stagii la diverse
companii, mai mari sau mai mici. De exem-
plu, Facebook cred ca este o companie
care mi-ar placea. Simt insd cd mai este
mult de explorat pédna la a lua o decizie de-
finitiva.”

Ce-ti trebuie ca sa reusesti in aceasta pro-
fesie? Oare trebuie sa stii mai multe limba-

je de programare, iti sunt necesare si ceva
cunostinte economice? ,Cred ca sunt multe
combinatii care pot fi de succes. Atuul meu,
de pilda, este ambitia. Aceasta mi-a adus
si dorinta de muncé, la care am ad&dugat si
multa pregatire.”

Paul traieste intr-o lume in care tineri-
lor talentati li se ofera multe oportunitati.
Majoritatea acestor oportunitati sunt, insa, in
strainatate, la mari companii care isi permit
sa atraga si, desigur, sa plateasca talente
autentice si sa investeasca in ele. La fel ca
cei mai multi dintre colegii sai, Paul va alege
cel mai probabil sa plece in strainatate.

Ce l|-ar determina sa se intoarca in Roma-
nia dupa terminarea studiilor?

,Cred ca ar fi doud lucruri - sa fac parte dintr-o
echipé de la care sa am ce sa invat, si, desi-
gur, sa fiu platit la un nivel comparabil cu ce
as gasi afara.”

Ce sanse are Paul sa gaseasca aceste lu-
cruri la o companie din Roméania? Sau mai
degraba urmatorul interviu ni-l va acorda
din postura de angajat al unei companii din
strainatate?

Ramane de asteptat si de vazut. O

Interviu realizat de Camelia Cojocaru
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ACM-ICPC este cea mai importantd competitie de programare internationald dedicata

mediului academic. Competitia a ajuns la editia cu numarul 36, editia din acest an fiind

organizata la Varsovia. ACM 2012 a adunat in fazele preliminare 25.016 competitori din

2.219 universitéti si 85 de tari. In faza finald s-au calificat cele mai bune 112 echipe la

nivel global. Echipa Romaniei, din care a facut parte si Paul Baltescu (dreapta), a ocupat

locul 37 in finala. Alaturi de Paul, din echipa au facut parte Andrei Grigorean si Marina

Horlescu (de la stanga, in imagine), insofiti de prof. univ. dr. Nicolae Tapus, Director

Regional ACM, si Marius Dumitran, profesor coordonator al echipei.
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LAsA, cA NU MERGE AsA!

DIATRIBA

N
I n businessul meu, ca in oricare altele,

existd un mix intre ce doresc clientii

si ce sunt dispusi sa plateasca. In
mod normal, doresc cat mai mult si sunt
dispusi sa plateasca foarte putin. Spun
normal pentru ca aceasta este o tendinta
naturala ce regleaza piata libera.
Exista totusi o limitd inferioara pentru a
stabili preturile. Formula, simplificata la
maximum (ca sa nu ajungem la o lectie
de economie): Pret corect = costuri di-
recte (costul marfurilor) + costuri indi-
recte (costuri operationale) + adaos (din
care ideal rezulta un profit).
Profitul trebuie
sa existe, altfel
afacerea moa-
re. Cum in ac-
tivitatea zilnica
apar tot felul de
elemente nepre-
vazute, un ada-
os rezonabil tre-
buie sa fie intre
15-25%. La 5%
practic mergi
pe sarma, ai
nevoie de
volum si de
disciplina sa
traiesti si putini sunt
cei care pot supravietui cu 5% adaos.
Acum, observatiile consumatorilor pe
tema de mai sus ajung mereu la:
1. Nu ma intereseaza ce faci tu acolo,
mie s&-mi dai cel mai bun pref. Adica poti
sa mori, e treaba ta, nu-ti port eu de gri-
ja. Motiv pentru care multi chiar ajung sa
dea faliment, pentru ca intra intr-o spira-
1& a reducerilor de pret.
2. Oricum, toti au adaosuri imense. Evi-
dent, fals in general, exceptie facand
domenii unde pretul marfurilor este mic,
insa costurile indirecte sunt mari (ex: re-
staurante sau obiecte de lux -> costuri de
marketing si prezentare semnificative).

3. Firma X vinde oricum la un pref mai
mic, deci o poti face si tu. Evident, firma
X se sinucide, proces in care distruge si
piata in care activeaza, insa clientul nu
stie asta.
4.1n Romaénia toti vor s& se imbogéteascé
imediat, nu gandesc pe termen lung. Cred
in investitii si business pe termen lung,
insa ele merg daca si pe termen mediu
operatiunile sunt sustenabile si pot, incet,
sa-si recupereze investitia. Echilibrul in-
tre investitie si pierdere este foarte fragil
si nimeni nu investeste pentru a recupera
totul peste 20 de ani (cata vreme nu e in
imobiliare sau infra-
structura).
Clientul ar tre-
bui sa stie si sa
respecte nevoia
furnizorului de a
avea adaos de-
cent. Doar astfel
poate progresa,
poate oferi pro-
duse sau ser-
vicii noi, poate
oferi service si
garantie pe ter-
men lung.
Desigur, si oa-
menii de afaceri gandesc
sistematic gresit. Stiu pentru ca si eu sunt
unul dintre ei. Teme recurente:
1) Investim in viitor si ne permitem sa
pierdem azi. Totusi, pierdem constant,
motiv pentru care viitorul nu va mai exis-
ta. Investitia in viitor poate justifica orice
decizie stupida, pentru ca avem nevoie de
timp pentru a vedea rezultatele — timp ce
se prelungeste constant (noroc ca moare
totul intre timp).
2) Vindem in pierdere ca sa ne asiguram
cota de piata. Vezi comertul de echipa-
mente IT si falimentele rasunatoare. Nu
poti vinde mereu in pierdere pentru ca
vei muri. Si vei muri pentru ca mereu va

“If you expect nothing from anybodly,

you’re never disappointed.”
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exista un alt sinucigas care vrea cota ta
de piata.

Cum in Romania avem o piatd mica si
multa creativitate, mereu exista mode-
le de business noi, finantari obscure si
investitii Tn viitor. Suficiente Tncat orice
piata sa fie ori monopol, ori intr-un raz-
boi al preturilor unde mai toti vand in
pierdere.

Ce vad foarte des este cum clientul
vine si cere un elefant imaginar. Daca
primeste pret de elefant, e nemultumit si
pleaca spre altii care au ceva pe masu-
ra bugetului sau. Cineva i va vinde un
elefant la de doua ori pretul unei furnici.
Va primi un soarece capiat. Soarecele
va fi oricum suficient, cata vreme clien-
tul avea nevoie de un gandac, dar fsi
facea planul pe elefant, pasionat fiind
de Discovery Business. Trecand pes-
te amaraciunea mea, e un model care
functioneaza. De aceea "merge si asa",
pentru ca merge sa dai orice, cata vreme
nici consumatorul si nici furnizorul nu
sunt educati.

Mai sunt si cei care zic ,cat dai atat
face". Gresit! Cat dai — atat dai si cat
face — atat face. E treaba vanzatorului
si a clientului s& se asigure ca tranzactia
este corectda. Nenorocirea apare la
relationarea dintre cei doi: clientul il con-
sidera pe vanzator hot, iar vanzatorul
il considera pe client prost. Ca sa fim
onesti — de multe ori ambii au perfecta
dreptate.

Ce se intampla dacd nu accepti ca
merge si asa? Pai, ca furnizor, ajungi
sa ai o structura de pret la care clientii
strdmba din nas. Elefantul costa. Ca si
client, nu ai prea multe optiuni locale,
insa esti suficient de sofisticat sa gasesti
solutii, de multe ori externe.

Ce se intampla cand accepti ca mer-
ge si asa? Vinzi orice iti cere clientul, la
niste preturi pe care nici el nu si le ima-
gineaza. Daca a cumparat si e multumit
— e bine. Daca e nemultumit, treci la ur-
métorul client. Asa se explica totul, de la
produsele proaste de pe piata pana la ar-
hitectura oribila, dar si modelele de busi-
ness care functioneaza, cele "roméanesti-
pragmatice". Nu am o solutie rapida. Cred
ca trebuie sa ne educam si sa evoluam
si ca cerinte, si ca oferta, chiar daca nu
exista consumatori sofisticati. Cred ca
daca cerem mai mult si oferim mai mult
businessurile romanesti se vor cerne. Vor
ramane cei la care merge si asa, ins& vor
fi si multi la nivelul asteptat de un consu-
mator educat din Vest, multi la care mer-
ge cum trebuie sa mearga. O
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Camelia COJOCARU

Buzzword? Tehnologie revolutionara? Afacere de miliarde de dolari?
Oricum ai vrea sa privesti lucrurile, orice ai vrea sa spui despre cloud,
un singur lucru nu poti sa faci: sa il ignori. Faptul ca acesta este
subiectul cel mai des abordat in zona IT in ultima perioada, si inca
intr-o industrie care nu duce lipsa de inovatie, spune multe, zic eu.

Dincolo de tot acest zumzet adus de pre-
sa, evenimente si conferinte, ce fac oare
concret firmele Tn aceasta zona de cloud?
Aflam dintr-un studiu IDC, publicat recent,
faptul ca firmele europene adopta cu ra-
piditate cloudul in mediul privat, odata
cu cresterea utilizarii sistemelor con-
vergente. Conform acestui studiu, com- pe
paniile europene isi propun sa
imbunatateasca substantial
modul in care dezvolta,
implementeaza si gesti-
oneaza infrastructura
IT. Motivul nu trebuie
cautat departe. Exis-
ta o presiune din ce
in ce mai mare asu-
pra functiunii IT de a
aduce noi contributii
businessului, care

i pot imbunatati
performantele si pro-
fitabilitatea. Si chiar si
cei mai sceptici trebuie
sa admita faptul ca aces-
te sisteme ofera solutii efi-
ciente din punct de vedere al
costurilor.

Aproape ca a devenit un cliseu sa vorbesti
despre cerintele tot mai stricte din zona de
business de a reduce durata de implemen-
tare a noilor produse si sisteme, de a livra
aplicatii intr-un mod mai rapid, mai stabil
si mai flexibil. Indiferent daca suntem sau
nu de acord cu aceasta, cred ca nu incape
indoiala: departamentul clasic de IT trebuie
sa se schimbe. Confruntandu-se cu un viitor
in care trebuie sa implementeze si sa uti-
lizeze in mod eficient numeroase servere,
desktopuri, dispozitive mobile, aplicatii in
mediu virtual, oamenii din IT analizeaza
foarte serios modul in care pot folosi in
mod optim solutiille convergente de infra-
structura IT, pentru a oferi suportul nece-
sar mediilor de cloud privat.

Companiile vad solutiile de cloud privat si
infrastructura convergenta ca o cheie pen-
tru strategia centrului lor de date. Nu pu-
tem spune ca exista o utilizare extinsa a
acestor solutii, dar tot mai multe organizatii
si-au cristalizat deja strategia de conso-
lidare. Acestea se concentreaza acum
managementul portofoliului  de
aplicatii, cresterea adaptabilitatii si
modularitatii lor.
In Romania, un studiu re-
alizat in 2012 la cererea
CIO Council, cu privire
la adoptarea tehnologi-
ilor cloud, a aratat ca
55% dintre companiile
mari folosesc tehnolo-
gii cloud, sub diverse
forme. Motivele invo-
cate in luarea deciziei
de adoptare a cloudului
sunt cresterea eficientei,
reducerea eforturilor de
administrare si, semnifi-
cativ, abia pe locul trei, re-
ducerea costurilor. Studiul din
Romania a indicat faptul ca migra-
rea a atins deja o masa critica, iar gra-
dul de absorbtie se asteapta sa creasca in
viitorii ani. O caracteristica importanta este
faptul ca doar 10% dintre companii utilizeaza
cloud public, iar aproximativ 20% folosesc
atat cloud public, cat si privat.
Nu Tntdmplator, Gartner include cloudul in
lista celor zece tehnologii strategice care
vor schimba modul Tn care performeaza
organizatiile. Cloudul, impreuna cu Big data
si dispozitivele si aplicatiile mobile, vor fi
asimilate Tn randul instrumentelor de mana-
gement indispensabile unei organizatii din
secolul XXI.
Ce ne mai trebuie, as crede, este viziunea
de a le recunoaste, puterea de a le accepta,
si capacitatea de le utiliza la adevaratul
potential. O
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vand in vedere ca toate produsele
Ament,ionate faceau deja parte
din portofoliul nostru si aveam
dificultati in a le vinde catre companii cu
bugete IT mici, am decis ca trebuie sa in-

cercam sa folosim aceasta oportunitate
pentru a ne diferentia de concurenta.

Lucrurile s-au miscat destul de in-
cet din doua motive simple: clientii nu
intelegeau notiunea de cloud si caracte-
risticile produselor din suita BPOS erau
limitate in comparatie cu cele ce puteau
fi implementate local. Daca intelegerea
si adoptia solutiilor in cloud reprezinta
ceva ce tine de timp, posibilitatile
tehnice ale solutiei tineau de
Microsoft si, din fericire,
ei au inteles acest lu-
cru destul de repede.
Astfel, in prima par-

te a anului trecut,
Office 365 a deve-

nit treptat disponi-

bil in tot mai multe
tari, printre care si
Romania.

Daca incercam sa de-
finim pe scurt lucrurile
noi aduse de Office 365,
acestea sunt:

> ultima versiune a solutiilor de colabo-
rare si comunicare oferite de Microsoft
(Exchange, Sharepoint si Lync) si Office
Professional 2010 oferit ca serviciu;

» caracteristici similare pentru produ-
sele din cloud cu cele implementate in
reteaua locala;

» posibilitatea de a integra serviciile ofe-
rite aproape in totalitate cu infrastructura
existenta a clientului.

Desi din motive diferite, odata cu aparitia
Office 365, atat pentru furnizorii de servi-
cii, cat si pentru clienti a devenit dificil sa
decida ce tip de solutie ar trebui sa aleaga
(locala/in cloud). Nu voi intra in detalii re-
feritoare la dilema furnizorilor, pe scurt ea
este legatéa in principal de banii castigati
si de modul in care reusesc sa ofere va-
loare adaugata acestui tip de servicii.

Daca ne referim la clienti, pentru ei lucruri-
le pleaca de la urmatoarele intrebari:
» Cat de mult ma costa astfel de servicii
distribuite pe o perioada de timp (1-3 ani)?
Aici sunt incluse costurile de implementa-
re, serviciile Microsoft, costurile generate
de investitiile existente etc.)
» Cat de in siguranta sunt datele mele,
avand in vedere ca Microsoft are tot timpul
acces la ele?
» Care este SLA-ul (Service Level Agre-
ement) pentru aceasta solutie sau, cu alte
cuvinte, cat de bine functioneaza si cat de
rar va pica?
» Produsele din cloud imi ofera tot ceea
ce am nevoie sau este necesar sa le
instalez in reteaua localé pen-
tru a obtine ceea ce Tmi
doresc?

Daca pentru primele
trei intrebari este sim-
plu sa gasesti un ras-
puns (pentru costuri
se fac calcule simple,
iar pentru siguranta da-
telor si disponibilitatea
lor se gasesc raspun-
surile pe prima pagina
dedicata cloudului de la
Microsoft), pentru cea de-a
patra lucrurile par putin mai complicate.
Puteti gasi pe site-ul Microsoft o descri-
ere completa a serviciilor din Office 365
(http://www.microsoft.com/en-us/down-
load/details.aspx?id=13602), dar trebuie
sa parcurgeti cateva sute de pagini pen-
tru a incerca sa aflati ceea ce doriti. Vari-
anta pe scurt o gasiti aici:

EXCHANGE ONLINE

La prima impresie, intre Exchange Online
si Exchange instalat local exista destul de
multe diferente, dar daca le parcurgeti cu
atentie veti observa ca doar cateva sunt
importante si trebuie luate in calcul:

1. Inca mai folositi Outlook 2003 si nu
doriti sa renuntati la el?

in acest caz, nu puteti folosi Office 365,
deoarece nu este suportat. in teorie Out-
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look 2003 ar putea fi configurat sa se
conecteze la serviciile online, dar cel mai
probabil nu veti reusi sa o faceti. Daca
stati sd analizati, este normal, Outlook
2003 este un produs vechi ce nu mai
primeste suport tehnic de la Microsoft,
prin urmare nu ar putea fi suportat intr-un
serviciu online.

2. Aveti o infrastructura locala cu Ex-
change ce foloseste public foldere
si ati dori sa le migrati la Exchange
online?

Din pacate, si in acest caz, Office 365 nu
este solutia pentru dumneavoastra. Inca
de la Exchange 2007, Microsoft a dorit sa
elimine aceasta tehnologie, dar din cauza
clientilor ce au continuat sa o foloseasca
au fost nevoiti sa o pastreze. Folderele
publice sunt suportate in continuare si in
Exchange 2010 instalat local, dar nu si in
varianta online.

Cu putin noroc, le veti putea regasi in va-
rianta urmatoare a Office 365, deoarece
se pare ca Microsoft a inteles ca aceasta
tehnologie este doritd de catre clienti si
a ales sa o dezvolte. Cel mai probabil n
noua versiune de Office 365, care se afla
deja in stadiul beta, se va oferi acces la
folderele publice, dar pana la lansarea ei
mai este de asteptat.

3. Doriti sa aveti posibilitati avansate
de configurare cum ar fi: autentificare
cu certificate in OWA, global address
list-uri sincronizate cu mai multe in-
frastructuri de Active Directory, recu-
perari de mailuri sterse mai vechi de
14 zile/casute postale sterse mai vechi
de 30 de zile sau postale de tip catch
all, si in acest caz Exchange Online nu
este ceea ce aveti nevoie.
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In general, solutiile in cloud sunt gandite
pentru a deservi un numar cat mai mare
de clienti/utilizatori si acest lucru duce la
nevoia de standardizare a solutiei. Mi-
crosoft nu a facut exceptie de la aceasta
reguld. Sunt foarte multe lucruri ce pot fi
customizate, dar exista cateva, cum sunt
cele enumerate mai sus, ce trebuie luate
ca atare.

4. Doriti sa gazduiti mai multe
organizatii in acelasi cont de Office
365, urmand ca acele organizatii sa
aiba address list-uri diferite ce nu pot
fi vazute de toatd lumea?

Office 365 este un sistem de hosting, daca
aveti nevoie de impartirea utilizatorilor in
organizatii diferite, creati mai multe con-
turi de Office 365 si obtineti ceea ce doriti.
Daca nu sunteti multumiti cu aceasta va-
riantd sau tehnic nu o puteti obtine, puteti
folosi Exchange instalat local, ce vine din
start cu aceasta optiune.

5. Va este teama ca Microsoft ar putea
folosi mailurile dumneavoastra pentru
anumite scopuri?

Teoretic este posibil, deoarece este stiut
ca Google foloseste continutul mesaje-
lor electronice pentru a genera reclame.
Microsoft se mandreste ca nu face acest
lucru. De asemenea, Microsoft a avut grija
sa-si certifice serviciul dupa cele mai inal-
te standarde de securitate. Asta inseam-
na ca, teoretic, nu puteti gasi un loc mai
sigur pentru a va pastra datele decét in
Office 365.

Daca totusi considerati ca datele dumnea-
voastra sunt mai in sigurantd in cazul in
care sunt gazduite in infrastructura locala,
probabil este mai bine sa alegeti aceasta
varianta. In cazul in care aveti senzatia c&
cineva a avut acces la datele din casutele
postale, veti putea identifica mai usor
vinovatul.

Pentru a descoperi diferentele pentru
celelalte componente ale Office 365, va
trebui sa cititi partea a doua a articolului.
Vom evidentia acolo ceea ce nu gasiti in
versiunile din cloud ale SharePointOnline,
Lync Online si, de asemenea, va vom
explica de ce ati alege sa folositi Office
2010 Professional in varianta locala fata
de cea instalata din cloud. O

Servere in cloud
de la 1.95€ pe zi

appnor

WWW.appnor.com
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DE CE ESUEAZA

IMPLEMENTARILE SOFTWARE

i-as dori sa fie asa — daca as
sti ca exista o companie si/sau
o aplicatie pentru care rata de
succes a implementarilor sa fie de 100%,
as face tot posibilul sa lucrez pentru acea
companie sias implementa numai acel pro-
dus. Mai mult, daca as sti ca exista o cale
de a face ca implementarile sa reuseasca
intotdeauna, ea ar fi deja implementata in
compania pe care o coordonez.

Din pacate, lucrurile
sunt ceva mai compli-
cate —adica exista im-
plementari esuate (si,
mai mult decat atat,
industria de aplicatji
software are o rata
atat de mare de esec
incat a devenit un fel
de referinta negativa
in materie de mana-
gement de proiect)
si  compania/produ-
sul reprezinta numai
o parte a problemei,
dupa cum vom vedea
mai departe.

1. Definirea in-
corecta a ariei de implementat

Chestiunea incepe cu mult Tnainte de
startul implementarii — si anume de la
primele prezentari si demonstratii de pro-
dus — atunci cand viitorul client pune cele-
brele intrebari ,se poate si asta?”, iar ras-
punsul consultantului este aproape inva-
riabil ,da”, urmat de o explicatie sumara.
Ceea ce se intampla in spatele acestui
proces este crearea a doua seturi de
asteptari (ale clientului si ale furnizoru-
lui), care numai intdmplator sunt complet
convergente.

Un alt factor il constituie literatura sau
afirmatiile ,de marketing” de genul ,avem
un produs adecvat 100% companiilor de
media si advertising”. Rezultatul unor ast-
fel de afirmatii va fi — din nou — un set de
asteptari care va fi mai tarziu infirmat par-
tial de realitatile implementarii.

Solutia — ce tine de domeniul evidentei —
este conturarea cu mult mai precauta si
mai precisa a cerintelor de catre client
(mult prea adesea clientii doresc imple-
mentari care sa faca ,totul”) si intelegerea
si evaluarea realista a solutjilor propuse de
catre furnizor. Solutie simpla — atat de sim-
pla incat este greu aplicabila in practica...
deoarece in orice selectie de software va
exista cel putin un competitor care sa afir-
me cu mana pe inima
si privind in ochii cli-
entului ca produsul lui
chiar face totul (,ce-o
fi totul, mai vedem”).

2. Lipsa con-
trolului asupra
schimbarilor in
procesul de im-
plementare

Chiar daca s-au de-
pus toate eforturi-
le pentru o definire
cat mai clara a ariei
de implementare fin
procesul de selectie
si la Tnceputul pro-
iectului, totusi exista
un numar extrem de mare de elemente
de detaliu care nu pot fi incluse in acest
proces inifial, si care apar pe parcurs,
dupa cum tot pe parcurs pot aparea ele-
mente semnificative ce pot produce
schimbari importante.

Este extrem de important ca aceste ele-
mente de parcurs sa fie si ele analizate
si aprobate cu toata atentia, pentru ca,
in lipsa unui proces de control riguros al
schimbarilor, aceste cereri vor prolifera,
iar proiectul se va innamoli in implemen-
tarea unor chestiuni cruciale cum ar fi
Lbutonul de submit trebuie sa fie in partea
dreapta-sus”, ,inregistrarile selectate tre-
buie s& aiba culoarea de fond galben, nu
albastru” sau ,coloanele x si y ale rapor-
tului trebuie inversate”.

Desi poate importante pentru unii utili-
zatori, cdnd numarul cererilor de acest
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tip ajunge de ordinul zecilor (am vazut
proiecte cu astfel de cereri de ordinul
sutelor), tot ce se mai face in acel pro-
iect este implementarea acestor cereri.
Adica nimic.

3. Lipsa resurselor alocate pro-
iectului

Este vorba atat de resursele din partea
furnizorului (din ratiuni competitive, pro-
iectele sunt foarte adesea dimensionate
in asa fel incat este imposibila alocarea
consultantilor on-site), cat si de resursele
din partea clientului (o gluma pe aceasta
tema spune ca un client va aloca in pro-
iect fie angajatii care stau degeaba prin
firma — caz in care managerul de proiect
nu fi poate oricum folosi la nimic, fie an-
gajatii cei mai performanti ai firmei — caz
in care managerul de proiect poate sa
faca orice cu ei, dar nu are cand, pentru
ca acei angajati au deja gradul de ocu-
pare mai mare de 100%).

4. Lipsa unei structuri/ierarhii
clare de proiect

O structura clara de proiect permite ca
proiectul sa fie perceput, atat din interior,
de catre membri, cat si din exterior, ca un
demers unitar (asa numitul ,One Team”),
ce manifesta coeziune si un sens clar
de actiune. De asemenea, o structura
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clara pune in evidenta mecanismele de
.escaladare” (ridicarea problemelor apa-
rute Tn ierarhia proiectului si a organiza-
tiei) in lipsa carora proiectul poate fi oprit
de aparitia unor disensiuni pe chestiuni
punctuale.

O structura de proiect pune de aseme-
nea n evidenta rolul extrem de important
al sponsorului proiectelor (care nu este
numai personajul care semneaza si da
banii, ci si cel care trebuie sa aiba rezolu-
tia finala in toate problemele critice pen-
tru evolutia proiectului).

5. Probleme legate de aplicatie

Nu, nu este vorba in mod necesar de
erorile software (celebrele bug-uri) desi
existenta acestora este un fapt cotidian
in lumea software, un fapt care face zile
amare multor programatori si consultanti.
Paradoxal poate, dar cred ca bug-urile
sunt o problema minora comparativ cu o
alta clasa de probleme legate de aplica-
tiile software — si anume gradul de adec-
vare a aplicatiilor la verticala/specificul
afacerilor clientului.

Am scris mai pe larg intr-un articol ante-
rior pe aceasta tema (a ,aplicatiilor verti-
cale”) — pe scurt Insa este vorba de fap-
tul ca, foarte adesea, aplicatii software
,orizontale” (adica dezvoltate fara a tine
cont de specificul vreunei afaceri anume)
sunt vandute la companii care au cerinte
critice extrem de speciale. Spun vandute
si nu implementate pentru ca, de exem-
plu, o aplicatie de productie care Tn mod
normal modeleaza operatii de asamblare
nu va putea fi niciodatd implementata in-
tr-o companie din industria carnii, unde
modelul de procesare este unul de ,dez-
asamblare”. Rezultatul este asa-numitul
,shelfware”, CD-uri si manuale de soft-
ware ce stau frumos aliniate pe un raft
din biroul managerului IT, ca marturie a
esecului proiectului in cauza.

in incheiere, trebuie Spus ca nu mi-am
propus ca lista de mai sus sa fie exha-
ustiva (exista studii ce inventariaza zeci
de cauze de esec) si nici macar nu are
pretentia de a fi o ierarhie a cauzelor —
ea fiind pur si simplu rezultatul experi-
entei personale de consultant, manager
de proiect si vanzator de aplicatii (un fel
de top 5 personal). Mi-ar face placere sa
stiu mai multe (pe adresa de e-mail) des-
pre experientele personale ale celor ce
au citit acest articol... O

Lucreaza de oriunde

cu serviciile in cloud
Office 365

Acum angajatii tai au acces de oriunde
si oricand la mail, documente sau

calendare de pe orice dispozitiv.

Dezvolta-ti afacerea prin serviciile de
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Microsoft Cloud Accelerate Partener.
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reliable IT solutions
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PIATA ROMANEASCA DE IT

Un studiu recent realizat de Pierre Audoin
Consultants (PAC) avertizeaza ca, poli-
tic, Romania este intr-o situatie care nu
numai ca blocheaza noi proiecte si initia-
tive In adoptarea accelerata de solutji IT
in administratia publica locala si centrala,
dar, de asemenea, se confruntd cu un
gol in ceea ce priveste luarea deciziilor.
Tn sectorul privat, bancile si companiile
de telecomunicatii au adoptat o abordare
conservatoare, cu pufine initiative IT im-
portante. Tntreprinderile
mici si mijlocii, care au
fost motorul traditional
pentru utilizarea instru-
mentelor informatice,
continud sa sufere,
pentru al patrulea an
consecutiv, din cauza
lipsei de fonduri. Com-
paniile din Romania
continua sa investeas-
ca putin in IT si sa se
confrunte cu lipsa unei
viziuni inteligente asu-
pra avantajelor tehno-
logiei informatiei.
Companiile din industrie, comert si logis-
tica arata o mai mare deschidere spre
utilizarea instrumentelor IT, in special in
contextul adoptarii standardelor de grup
cu privire la control, resurse de manage-
ment stricte, precum si relatiile cu parte-
nerii (furnizorii si clientii). Dar, chiar si in
aceste verticale, exista o tendinta de frag-
mentare a proiectelor IT, presiune asupra
preturilor si consolidarea si optimizarea
resurselor umane (utilizarea intensiva a
resurselor proprii, Tnainte de achizitiona-
rea de servicii de pe piata). Multinationa-
lele au n continuare in derulare proiecte
de investitii in IT, dar in comparatie cu
anii anteriori, numarul de proiecte si va-
loarea lor a scazut. Problema mai mare
cu aceste multinationale este insa nu va-
loarea proiectelor, ci faptul ca achizitiile
si implementarile IT decise si conduse
de compania mama din afara ingusteaza
mult piata pentru furnizorii IT romani.

O tendinta foarte interesanta o reprezin-
ta orientarea catre noi piete, dupad cum
a evidentiat un alt studiu Pierre Audoin

Consultants (PAC). Cei mai flexibili fur-
nizori romani de IT au reusit sa Tsi adap-
teze activitatea si chiar sa isi mareasca
cota de piata, notorietatea marcii si por-
tofoliul, patrunzand si pe piete straine.
Daca n aceasta zona a investitiilor si no-
ilor proiecte lucrurile lasa de dorit, exista
insa o latura a industriei care se mentine
la un nivel foarte Tnalt. Si aceasta este
legata de faptul ca noi tehnologii sunt dis-
ponibile acum pe piata si pot reprezenta
tot atatea sanse de relan-
sare pentru IT.

Vorbim aici, de exemplu,
despre adoptarea ,bigdata”
in IT, managementul ope-
ratiunilor, marketing sau
relatiile cu clientii. Dezvol-
tarea tehnologiei si reduce-
rea constantd a costurilor
de procesare si depozitare
a datelor, precum si cele
legate de comunicatji, au
dus la o modificare majora
a felului in care sunt privite
datele aflate la dispozitia
companiilor si la expansiu-
nea big data. Cloudul asigura la cerere
resurse de calcul, cuplate cu capacitati
de depozitare si cu capabilitati de retea,
si este o piata In crestere rapida si cu o
evolutie buna. Asadar, zona IT rdméane
prin definitie un teritoriu al inovatiei.

Pe termen mediu (2015-2016), media
de crestere pentru piata din Romania se
preconizeaza a fi considerabil mai mare
decat tarile cele mai dezvoltate ale CEE.
Odata ce va avea loc o redresare econo-
mica serioasa, Roméania va avea din nou
interesul pentru investitji in tehnologie.
Pentru ca un optimism innascut ma im-
piedica sa vad jumatatea goala a paharu-
lui, ci numai pe cea plina, concluzia mea
despre evolutia pietei IT nu poate fi, pana
la urma, decat una pozitiva. Cunosc in IT
oameni inimosi si foarte bine pregatiti.
Acesta este un factor important, desi la-
tura umana este adesea ignorata in bu-
siness. Avem dorinta de a face lucrurile
sa se miste, stim cum sa le facem, vrem
sa avansam si sa schimbam lucrurile.
Avem, cum s-ar spune, totul. 3
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