NR. 3, ANUL 2 ® APRILIE-MAI 2013 ® www.ITChannel.ro ® IT MAGAZINE FOR TOMORROW

NTACNIREWEEBEUSINESS

Interviu cu Robert Komartin,
Managing Director Softelligence

>>> pag.6-7

Symantec - lider de piata detasat pentru
trei tehnologii enterprise

sCompetentele si valoarea firmei sunt date de
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VIRTUAL AND PHYSICAL

Backup mai bun, recuperare a datelor imbunatatita!

Grabiti-va si puteti economisi pana la 65% la achizitia de
licente noi Symantec Backup Exec V-Ray Edition!*

Backup Exec va ofera o platforma comuna pentru medii fizice si virtuale precum si
deduplicare globala a datelor pentru a reduce substantial costurile cu stocarea. Este
proiectat sa protejeze complet mediile VMware si Hyper-V, oferind protectie pentru un
numar nelimitat de masini client si aplicatiile lor per gazda. Cu ajutorul backup-ului
single-pass si a recuperarii granulare rapide a fisierelor sau a componentelor aplicatiilor,
economisiti timp si bani. Solutia va ofera toate aceste facilitati intr-o consola de
management centralizata.

Realizati un upgrade la Backup Exec astazi pentru a:
«Elimina complexitatea, a economisi timp si bani

. Beneficia de recuperare rapida, flexibila si de incredere
- Reduce necesitatile de stocare si traficul in retea

BETTER BACKUP FOR ALL. @Syma ntec.

* Oferta este valabila numai prin partenerii autorizati Symantec pana la data de 30 iunie 2013. Discount-ul de

65% este valabil numai pentru licentele noi si se aplica la pretul de listd. Oferta nu include costul
mentenatei/suportului.

. S.C. Romsym Data S.R.L Distribuitor Autorizat Symantec
o Strada Popa Nan 108A, sector 3, Bucuresti, Romania

I_I Rom Sym Data Telefon: +4 021 323 14 31; Fax: +4 021 322 16 50

Email: romsym@romsym.ro; Web: www.romsym.ro
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ANTIGIPARE, REINVENTARE:..

SAU DESPRE CUM SA FACI FATA SCHIMBARII

cate ori ati citit aceasta afirmatie in ul-

tima vreme? (Nu as baga mana in foc
ca nu am scris chiar si eu...) Atat de ade-
varat, ca a devenit deja un truism, folosit in
mai toate domeniile. Rasfoiti o revista de bu-
siness: piata bancara este in transformare,
educatia trebuie sa se schimbe pentru a face
fata pretentiilor noilor generatii, retailul se re-
inventeaza in online... Ganditi-va acum pret
de un minut la propria dvs. profesie. Ce ali
schimbat in ultimii ani? Poate ca v-ati schim-
bat profesia sau poate contintul muncii dvs.
a evoluat asa cum nu ati anticipat vreodata
(mie mi s-a intamplat, si nu o data).
Schimbarea este, ca sa zic asa, singura...
constanta a vremurilor noastre. Cred ca par-
curgem cu totii o transformare continua, pro-
fesional si personal privind lucrurile. Acesta
este mersul logic al lumii. Cu pasi marunti
sau cu salturi uriase, lumea se schimba in
jurul nostru si noi odata cu ea. Nimic mai
firesc, sunt doar teama si inertia noastra
cele care ne impiedicd sa vedem imensul
potential al acesteia. Nu intentionez sa fac o
teorie a schimbarii, altii se pricep mai bine.
Ma gandesc, prin prisma experientei mele,
cat de important este sa fii mereu conectat
la toata aceastd schimbare. Anticiparea,
adaptarea, reinventarea sunt absolut nece-
sare. Entuziasmul, efervescenta 1i ajuta pe
cei dornici sa mearga inainte.
Din fericire, imi impart existenta in jurul a
doua domenii in care vad zilnic aceste calitati.
Ma refer aici la IT, in primul rédnd. Firme si oa-
meni, deopotriva si impreuna, exploreaza noi
oportunitati. Sunt cei care provoaca si aduc
schimbarea, in loc de asiste pasiv si sa se
conformeze tendintelor. Aceste calitati le poti
recunoaste la cei care au succes si care isi
pastreaza neatinse curiozitatea si dorinta de
a experimenta. Un al doilea domeniu este cel

I umea IT este in continuad miscare. De
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al educatiei, unde, in ciuda opiniilor vehement
exprimate, mai traieste inca inovarea si crea-
tivitatea si poti gasi atitudinea deschisa catre
cautare si invatare.

Despre aceasta cititi si in numarul de fata al
revistei. Va prezentam aici oameni, compa-
nii, tehnologii care au puterea sa schimbe si
sd se schimbe, deopotriva. Softelligence si
Robert Komartin sunt un excelent exemplu
de invatare si inovare. Apoi, SolviT repre-
zinta si el un bun exemplu de know-how ro-
manesc in IT. Kaspersky, de asemenea, isi
bazeaza succesul pe abilitatea de a inova
permanent in lumea securitatii IT.

La final, o mica istorioara. Am participat in
ultima vreme la discutii legate de ,soarta pre-
sei” si a presei de IT in special. Ma intreb:
de ce ne asteptam sa traim aceeasi poveste
ca in urma cu zece ani, cand n jurul nostru
toate celelalte s-au schimbat? Mai este IT-ul
acelasi ca acum zece-doudzeci de ani? De
ce am scrie atunci aceleasi articole? Lumea
mai are nevoie de presa, o spun, doar ca de
altfel de presa decat cea pe care am vazut-o
pana acum. Ce subiecte, pe ce cai noi vor
ajunge la cei care cauta informatia? Cine
sunt acestia acum, pentru ce le (mai) trebuie
aceasta informatie? Primii care vor gasi ras-
punsurile si se vor schimba, vor avea o soar-
ta buna. Restul... Si ca sa nu ramana aceste
afirmatii aruncate asa, intr-o doara, va spun
ca eu sunt un outsider in acest sistem, cau-
tédnd incé raspunsuri si invatand. Calea cea
mai buna de a creste aceasta initiativa edito-
riald nu am gasit-o inca, pot s& marturisesc
asta, dar sunt (ca intotdeauna) increzatoa-
re. Ma incred in experienta noastra, a celor
implicati, si vad in jurul meu idei, ambitie, si
dorinta de a face lucruri grozave. Ce-o iesi
din asta pana la urma, vom vedea. [J

Camelia Cojocaru
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GARTNER DESEMNEAZA LIDERUL DE PIATA PENTRU
TREI TEHNOLOGII DE SECURITATE ENTERPRISE

Potrivit Gartner Magic Quadrant, Symantec este liderul pietei de
solutii Data Loss Prevention (DLP). Symantec obtine acest titlu a
saptea oara consecutiv, fiind reconfirmat ca principal jucator pe
aceasta piata de solutii. De asemenea, Symantec este lider in alte
doua studii realizate de Gartner pentru platformele EndPoint Pro-
tection si Enterprise Information Archiving.

Data Loss Prevention (DLP)

Data Loss Prevention (DLP) este un
set de tehnologii pentru protectia da-
telor si informatiilor importante pentru
desfasurarea afacerii. Solutile DLP mo-
nitorizeaza accesul la datele stocate si
informatiile transmise catre exteriorul
organizatiilor, oferind posibilitatea de a
identifica potentialele scurgeri de informatii
neautorizate.

Studiul Gartner a analizat toate categoriile
de solutii DLP: solutii DLP pentru compa-
niile mari, solutii DLP dedicate companiilor
medii si mici, precum si modulele DLP inte-
grate in alte categorii de solutii.

Potrivit analizei Gartner din seria Magic
Quadrant, Symantec oferd cea mai com-
pleta gama de soluti de protectie DLP,
avand integrate mai multe tehnologii inova-
toare de detectie care nu sunt disponibile
la alti competitori. in plus, compania are o
strategie coerentd de dezvoltare a gamei
de produse si un Jroadmap” cuprinzator
pentru gama de solutii. Noile versiuni ale
Symantec DLP au inclus un set complet
de tehnologii dedicate zonei de mobilita-
te. In acest sens, functile produselor au

fost extinse pentru monitorizarea accesu-
lui la resurse de pe tablete sau telefoane
inteligente. Prin numeroasele tehnologil
integrate, Gartner considera ca Symantec
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ofera cea mal buna garantie pentru im-
plementarea unei solutii DLP. Acest lucru
este confirmat atat de pozitia de lider in
Magic Quadrant, cat si de cota de piata
cea mai mare pe care Symantec o detine
atat la nivel global, cat si la nivelul pietei
autohtone.

.Solutiile de Data Loss Prevention (DLP) permit
companiilor sa identifice, sa monitorizeze si sa-si
protejeze informatiile confidentiale, indiferent
unde acestea sunt stocate sau utilizate. Discu-
tam 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
totodata lider de piata la nivel mondial.”

EndPoint Protection Platform

Potrivit aceleiasi companii de cercetare
si consultanta, piata Endpoint Protection
este o piata compozita formata dintr-o se-

Symantec s-a impus ca lider de piala intr-o zona
de tehnologii de securitate relativ noua si in care
exista un nivel ridicat al competitiei. Tehnologiile
DLP, EndPoint Protection si solutiile de arhivare
sunt importante pentru majoritatea companiilor,
avand ca principal rol protejarea informatiilor rele-
vante pentru afaceri.”

Razvan Balint, Director General - Romsym Data

rie de produse: anti-malware, anti-spywa-
re, firewall, host based intrusion detection,
managementul vulnerabilitatilor. Potrivit
Gartner, piata EndPoint Protection a fost

in 2011 de 2,8 miliarde USD, in crestere
cu 4% In comparatie cu cifrele inregistrate
pentru anul 2010.

Pozilia de lider a Symantec este deter-
minatd de portofoliul larg de produse si
de nivelul ridicat de integrare a acestora.
Symantec Endpoint Protection (SEP) este
consideratd cea mai completa platforma
de pe piata, potrivit companiei de analiza
de piata citata in acest articol. De aseme-
nea, Symantec Endpoint Protection 2012
este considerata a fi o platforma-pionier
in integrarea unor tehnologii de protectie
euristica sau pentru indepartarea unor ata-
curi complexe de securitate.

Vasile Aniculaesei,
Country Manager la Symantec pentru Romania si Bulgaria

Enterprise Archiving

Studiul Gartner citat evalueaza companiile
care propun produse si servicii de arhivare si
cautare pentru email, fisiere si alte categorii
de continut. Symantec este de peste 13 ani
pe aceasta piata de solutii si esle lider detasat
avand peste 25.000 de clienti, gestionand
aproximativ 27 de milioane de utilizaton.
Gartner considera ca, pe langa faptul ca
Symantec este liderul pietei in ceea ce
priveste numarul de clienti si utilizatori,
are totodata capacitatea de a fi un pionier
in inovarea in acest domeniu. Enterprise
Vault este campion in integrarea de noi
tehnologii, fiind disponibila si in varianta
in cloud. Symantec are la activ si cele mai
mari proiecte de acest gen (peste 850.000
de casute de email consolidate de Enter-
prise Vault), O

Silviu Cojocaru
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TEHNOLOGIILE BYOD Aabuc
SCHIMBAREA SOLUTIILOR DE RETELISTICA

...dar gi a atitudinii angajatilor fata de utilizarea de dispozitive mobile, fie ele
personale sau ale companiei, in timpul si in afara orelor de lucru

oua tendinta BYOD (Bring Your
Own Device - foloseste propriul
dispozitiv la birou), este departe
a fi numai o tendinta IT, asa cum
se discuta de cele mai multe on. OK, unii o
numesc revolutie, altii Ti spun ,cosmarul ad-
ministratorilor de securitate IT". Este evident
ca BYOD a adus modifican clare in com-
portamentul angajatilor, in industrii diferite,
in ceea ce priveste echilibrul intre timpul de
lucru si viata personala. Unii angajati sunt
dispusi sa ,traiasca la locul de munca” si sa
foloseasca orice dispozitiv de care au nevoie
pentru a-si face treaba legata de slujba, dar
si pentru scopuri personale. Pentru acestia,
a folosi dispozitivele personale la birou este
de la sine inteles, cat timp 1i ajutd sa mun-
ceasca mal repede, mai bine. Alti angajati
agreaza un alt tipar de lucru si sunt mult mai
exigenti cu privire la separarea muncii de as-
pectele personale ale vietii lor. Aceste mo-
dele de comportament vor influenta in mare
masura viitorul mobilitatii in companii, si, de
asemenea, va schimba modul in care, cu ce
si de unde lucram.
Conform unor studii, pana in 2016, doua
treimi din forta de munca va detine telefoa-
ne inteligente, in timp ce 40% din aceasta
va fi mobila. Si totusi, infrastructura IT exis-
tentd astazi necesitd doua retele separate
si aplicatii de management pentru
conectivitate wired si wireless, ceea
ce creste complexitatea operationa-
1a. In plus, aceste infrastructuri nu
sunt scalabile pentru a suporta mai
multe dispozitive pe utilizare si nu au
nivelul de securitate necesar pentru
a proteja informatiile critice.
Potrivit Gartner, fiecare companie
are nevoie de o pozitie clara in ceea
ce priveste BYOD, iar programele
formale BYOD sunt un fenomen care se
dezvolta rapid datorita pietei inovatoare de
dispozitive mobile.
Este evident, asadar, ca furnizorii traditionali
(si nu numai) reactioneaza la aceste tendinte
cu noi solutii de retelistica. Un exemplu este
compania HP, care a prezentat noi solutii
unificate wired si wireless, care sa sustina
o retea simpla, scalabila si securizata pe
care sa se dezvolte initiative BYOD. Con-
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form reprezentantilor companiei, aceasta
este singura solutie completa din industrie
care suporta din ce in ce mai numeroase-
le initiative BYOD. Solutia livreaza platfor-
me unificate de management si switching
wired si wireless, care creeaza o singura
retea pentru conectivitate wired si wireless.
Avantajele arhitecturii HP FlexNetwork sus-
tin foarte bine nevoile BYOD de baza ale
clientilor, prin intermediul unor functionalitati
noi de introducere a unui dispozitiv in retea
si de provizionare printr-o singura aplicatie
de management si securitate automatizata
prin tehnologie de
retelistica softwa-
re-defined (SDN),
acestea fiind com-
pletate de servici
de  conectivitate
mobila.

Cu aceste solutii de
retelistica, HP face
un pas important
in strategia sa de
a deveni singura
companie  produ-
catoare din dome-
niul IT care detine
intreaga gama de |
produse posibile.

“Aceasta tendinta BOYD este de neoprit, iar mai
devreme sau mai tarziu companiile trebuie sa se ali-

nieze. Modul in care muncesc oamenii se schimba
si mobilitatea este motorul acestei schimbari.”

Rudy Kozak, Director, HP Networking, Central & Eastern Europe

.HP investeste putenic in zona de cercela-
re-inovare §i doreste sa alace g domeniul
BYOD, furnizand o solutie integrata, end-
to-end. Dispozitivele mobile sunt extrem
de raspandite, asadar concentrarea pe in-
frastructura potnvita pentru acestea este
un domeniu cu multe oportunitafi. lar HP
are deja in portofoliu multiple solutii, astfel
incat a fost doar un pas pana in zona de
retelisticd.” a declarant DI. Rudy Kozak,

Director, HP Networking, Central & Eas-
tern Europe, cu prilejul ultimei sale vizite in
Romania.

HP a fost inclus in categoria vizionarilor in
.Magic Quadrant for Data Center Network
Infrastructure”, publicat in luna februarie a
acestui an, depasind companii cu traditie din
domeniul retelisticii. HP continua sa-si spo-
reasca capacitatile sale de retele de centre
de date, veniturile sale din aceasta zona de
retelistica crescand continuu in ultimii ani.
Aceasta dovedeste faptul ca HP incepe sa
fie luat In considerare din ce in ce mai mult
~ pentru toate cerintele de
retelistica, in special pentru
organizatile care doresc
sa-si simplifice operatiunile
legate de retelele lor si sa
profite de SDN (Software
Defined Network).
JAceasta tendinta BOYD
este de neopril, iar mai de-
vreme sau mai tarziu com-
paniile trebuie sa se alinie-
ze. Modul in care muncesc
camenii se schimbd si
mobilitatea este motorul
acestei schimbéri,” adau-

ga dl. Kozak.
Numarul de dispozitive
mobile este in continua

crestere si utilizarea lor in
munca este din ce in ce
mai mare, indiferent daca
aceste dispozitive sunt in
proprietatea angajatilor
sau a companiei. Din punct
de vedere al eficientei pro-
ceselor de business, de
multa vreme nu mai exista
indoieli in privinta benefici-
llor pe care le aduce o forta de munca mo-
bila, conectata in permanenta la aplicatiile
de business. Ceea ce mai ramane este ali-
nierea solutiilor tehnice la aceste tendinte,
prin optimizarea experientei utilizatorilor
care acceseaza retelele, prin asigurarea
scalabilitatii pentru aplicatile mobile, si eli-
minarea riscurilor la care sunt expuse aces-
te date si aplicatii. O

Camelia Cojocaru
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Exista o vorba veche: ,,omul potrivit la locul potrivit”. Cred ca aceasta caracterizeaza intalnirea de bun
augur dintre Softelligence si Robert Komartin. Va invit sa cititi despre o companie care stie sa ofere
solutii de e-business, despre un profesionist cu multe resurse, si despre planurile lor de viitor.

ITChannel: Piata solutiilor de e-busine-
ss este destul de aglomerata. Care este
pozitia companiei Softelligence in acest
moment?

Robert Komartin: Poti sa spui ca este o
piata aglomerata, dar, pe de alta parte, daca
am compara cu o altd piata pe care 0 cu-
nosc si anume piata ERP (Enterprise Re-
source Planning), atunci acolo am putea
vorbi despre o piala cu adevarat aglomera-
ta. Dupa mai bine de cincisprezece ani de
implementat proiecte ERP, avem o piata
aproape saturata, si aceasta se vede si din
numéarul mic de noi implementari cu adeva-
rat referentiabile. In piata de e-business, lu-
crurile stau diferit, adica marea majoritate a
companiilor nu au implementate inca solutii
web&mobile de e-business, si nu ma refer
prin aceasta la un site web, ci la capabilitati
de e-commerce, e-loyalty, e-marketing, B2B
(Business-to-Business), CRM (Customer
Relationship Management), prin care sa se
realizeze in mod real integrarea canalelor de
vanzari. Sunt putine implementari in aceasta
zona, care este dupa parerea mea un factor
de diferentiere competitiva, spre deosebire
de ERP care este un factor de igiena, adica
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ceva ce trebuie sa ai ca sa stii unde te afli:
din punct de vedere al stocurilor, salariatilor,
profitului, facturilor, etc. Solutiile de e-busi-
ness sunt de fapt o extensie a afacerii.

Asa catoata lumea are loc pe aceasta piata,
pe paliere diferite. De exemplu, solutile
open source sunt un bun start pentru com-
paniile mici care fac primul pas. Este un pas
bun, fiindca in multe situatii asteptarile lor
sunt nerealiste si cultura interna nepregatita
pentru o solutie integrata. Daca adopta o so-
lutie open source, isi calibreaza asteptarile
si rezultatele, pregatindu-se pentru o solutie
integrata. De ce spun aceasta? Fiindca iti
poti imagina ca in spatele unei aplicatii de
e-business sunt milioane de tranzactii si mk
liopane de euro; ori, in online banii nu se fac
mai usor decat in mediul traditional, ci la fel
de greu si cu conditia sa intelegi foarte bine
aceasta afacere.

Pe de alta parte, exista si urmatorul scena-
riu: o companie implementeaza o solutie
e-commerce; si apoi apar alte aspecte - nu
cumva mai trebuie si altceva, cum ar fi in-
tegrarea cu o solutie ERP, cu canalele de
vanzari offline. In acest moment pot sa vada
ca in general si solutia open source este pu-

tin depasita, sau greu de modificat (eu fiind
un mare admirator al open source, asta ca
sa nu ramana neclarificata afirmatia prece-
dentd), asadar ajung la concluzia ca au ne-
voie de un proiect personalizat care sa li se
potriveasca ,manusa’. Si aici intervine zona
in care noi oferim proprietatea intelectuala
a unei platforme dezvoltatda pe infrastructu-
ra si instrumentele Microsoft - si cand spun
aceasta ma refer nu numai la baza de date
si la serverul de internet, ci la toata paradig-
ma dot.net, la cloudul Microsoft - Azure, la
instrumentele analitice de la Microsoft - pe
care Softelligence a dezvoltat o suita de e-
commerce integrata, cu capabilitafl comple-
xe, nu doar de web classic, ci si de mobilita-
te. Asadar, in aceastd zonad ne pozilionam
nol, si multe companii care au crescut peste
un anumit nivel au apelat la Softelligence
pentru astfel de solutji.

ITC: Ce ne poti spune despre pozitia ta
actuala la Softelligence?

R.K.: Inainte de a raspunde, trebuie sa incep
prin a adauga cate ceva despre Softelligen-
ce. Ceea ce diferentiaza Softelligence in pia-
ta este mai intai de toate aceasta platforma
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si produsele, dar mai ales (si asta are lega-
tura cu rolul meu) competentele de a genera
si livra proiecte si solufii complexe. Aceste
proiecte nu sunt proiecte out-of-the-box.
De aobicei, la mari distrbuitori, mari firme de
asigurari sau financiare, exista proiecte care
implica mai multe componente software — pe
langa platforma proprie putem sa avem un
Microsoft Dynamics CRM, putem sa avem
modele de date ale SQL Server, poate exista
un DMS (Document Management System),
toate astea integrate cu platformele de apli-
catii ale clientilor: ERP (fie ca este el SAP,
Charisma sau Microsoft Dynamics NAV), cu
canalele de vanzarile offline, ca sa enumar
numai cateva. Proiectele Softelligence au in
inima lor OMNi, este produsul principal, de-
sigur, dar Softelligence este o companie de
solutii web&mobile care integreaza si solutii
si produse de la alti partenen.

ITC: Ati luat premiul de cel mai bun par-
tener Microsoft Dynamics CRM, aveti
competente si in ceea ce priveste produ-
sele si tehnologiile Microsoft SharePoint;
intentionati sa integrati si alte produse in
portofoliu?

R.K.: Da, daca existd nevoia clientului. Tn
cazul in care clientul doreste sa foloseas-
ca o platforma e-business ca si core-busi-
ness, apar de obicei si alte aplicatii, atunci
cand exista o viziune privind integrarea
platformelor de business. De exemplu, o
companie de distributie de mari dimensiuni
are nevol complexe. O companie de acest
gen vinde prin magazinele propri, prin in-
termediul unei echipe de agenti de teren,
prin canale indirecte gen recomenders dar
si online, prin intermediul site-ului web. Nu
ma refer aici numai la instrumentele de au-
tomatizare — SFA (Sales Force Automation)
pentru agenti de vanzari, portal B2B pentru
parteneri, portal B2C (Business-2-Custo-
mer) pentru vanzarea online — ci ma refer
in primul rand la integrarea acestora. Un
client ce astazi cumpara din magazin, iar
méaine comanda de pe site, obtline aceleasi
discounturi, si este disponibil acelasi isto-
ric de tranzaciii. Si aceasta nu se face doar
cu o ,coaja” de web&mobile, ci necesita
o integrare de canale care presupune, de
exemplu, si un domeniu de Customer Re-
lationship Management bine dezvoltat. Sof-
telligence propune aici atat solutia proprie
cat si Microsoft Dynamics CREM. Microsoft
Dynamics CRM se potriveste foarte bine,
atat tehnologic cat si ca filozofie, cu ceea ce
lucram noi, la Softelligence. Pot 83 spun ca
am adaptat )manusa” Microsoft Dynamics
CRM la doua verticale — financiar & asigu-
rari si retail, in proiectele noastre.
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ITC: Care este impactul unei astfel de
solutii?

R.K.: CRM este aproape un core-system
pentru astfel de companii. Ceea ce oferim
noi reprezinta solutii pentru automatizarea
proceselor de vanzari si integrarea canalelor
de vanzari. Putem integra partea de aplicatii
necesare zonei financiar-contabile (Micro-
soft Dynamics NAV), si avem parteneri si
pentru zona de document management. De
ce? Pana la urma, clientii nu cumpara ERP/
CRM/DMS/etc. Clientii au anumite cerinte

monstrat ca o companie apreciaza proiecte-
le care aduc valoare adaugata afacerii. Daca
solutia noastrd imbunatateste performania
sistemelor core-business, atunci creste efi-
cienta si valoarea intregii afaceri a clientului
si aceste solutii sunt specialitatea noastra, la
=oftelligence.

ITC: Siintrebarea clasica: ce obiective de
viitor aveti?

R.K.: Obiectivul nostru este sa ne consoli-
dam pozitia de lider. Piala este Inca mic3,

~Microsoft Dynamics CRM se potriveste foarte bine, atat

tehnologic cét si ca filozofie, cu ceea ce lucram noi, la

Softelligence. Pot sa spun ca am adaptat <<manusa>>

Microsoft Dynamics CRM la doua verticale — financiar &

asigurari si retail, in proiectele noastre.”

de business care constau in integrarea ca-
nalele de vanzari, implementarea unor flu-
xuri de aprobare de documente, s.a. Softelli-
gence traduce aceste cerinte, aceste nevoi
intr-un set de produse si servicii. De exem-
plu, avem un proiect care a pornit avand ca
scop automatizarea fortei de vanzari (SFA),
dar care s-a transformat in acest moment in
proportie de peste 90% intr-un proiect CRM
(Customer Relationship Management), de-
oarece de fapt nevoia reald a clientului, ce
a reiesit pe masura derularii proiectului, era
sa normeze modalitatile de interactiune cu
clientii si prospectii. Si este un fapt deja de-

deci este usor sa zici ca esti lider, dar pe
masura ce piata va creste dorim sa ne men-
tinem aceasta pozitie. Si aceeasi pozitie do-
rim s& o pastram si in relatia cu Microsoft
— vrem sa fim in continuare principalul CRM
Microsoft Partner. Suntem, in acelasi timp,
si cel mai mare utilizator al platformei Micro-
soft Azure din Romania, incluzand Softelli-
gence, i clientii nostri care au migrat spre
cloud. Softelligence este parte din acest
proces de evanghelizare pe zona de cloud.
Doar ca noi am aratat nu numai concepte,
ci mai ales am aratat clar cum funclioneaza;
colegii nostri care se ocupa de Azure chiar
au aratat studii de caz, incluzand grafice de
performanta si disponibilitate, si aceasta
este foarte important. Verticalele noastre
sunt retail si distributie, dar ne-am exins si
la brokeri, e-retaileri, banci si companii de
asigurari.

ITC: in plan personal, ce ne poti spune
despre noua ta pozitie?

R.K.: Personal, pot sa spun ca Softelligence
este o echipa ce face dezvoltare de softwa-
re ca la carte. Eu am gasit la Softelligence
o practica extrem de bine pusa la punct de
a dezvolta software, care este altceva decat
de a implementa software-ul altui produca-
tor, si ma bucur ca am de invatat, la randul
meu. Rolul meu in organizatie este de a da
un contur mai clar echipei de servicii, de a-i
creste rolul in organizatie, de a crea cadrul
metodologic pentru proiecte de talie grea —
adica ceea ce stiveu safac. O

Interviu realizat de Camelia Cojocaru
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IBM a accelerat stgategia companiei desa transforma conceptele Big Datd si Cloud Computing in
realitate pentru companii de toate dimensiunile, cu_ ajutorul Power Systems si Storage Systems

care ofera perspective comp

datelor in Cloud si reducerea costurilorpki

Gama de servere IBM Power Systems

Avand la baza tehnologia procesorulul
POWER, serverele IBM Power Systems ofe-
ra noi facilitati in zona de procesare, dincolo
de sistemele si serverele traditionale.

In aceasta noua era a smarter computingu-
lui pentru business si IT, companiile orien-
tate catre viitor iau in calcul mai mult decat
performanta serverelor, functile existente si
usurinta in utilizare, atunci cand aleg o plat-
forma de lucru pentru noi aplicatii. Acestea
evalueaza cat de mult le va ajuta platforma
sa obtina trei obiective de business principa-
le: livrarea rapida de noi produse si servicii,
o calitate mai buna a acestora si capacita-
tea de a raspunde in timp real la schimbarile
din mediul economic. Procesoarele POWER
ofera posibilitatea de a dezvolta sisteme op-
timizate in combinatie cu software si exper-
tiza. Pentru a obtine performanta maxima,
sistemele bazate pe procesoarele POWER
sunt dotate cu tehnologii de optimizare a pro-
cesului de lucru. De exemplu, aplicatiile di-
namice de management schimba modul de
operare pentru a obtine performanta optima
pentru diverse sarcini. Modulul TurboCore
ofera de asemenea facilitati de optimizare
a sistemului, pentru utilizarea in functie de
nevoile de procesare a serverelor, asigurand
o performantd maxima pentru baza de date
si sarcinile de tranzactionare. Modulul Active
Memory Expansion ajuta la reducerea cos-
turilor prin validarea extinderii memoriei fizi-
ce cu pana la 100% pentru anumite sarcini,
cum este SAP,
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IBM Power — element-cheie pentru
Smarter Computing

Tehnologii mai noi si mai inteligente sunt
lansate in fiecare zi. Modele noi de bu-
siness se nasc, in timp ce cele vechi
dispar foarte rapid. Aceastd schimba-
re radicala pune o presiune enorma pe
toti reprezentantii mediului de afaceri,
indiferent de dimensiunea lor si de do-
meniu. In acest moment este esential
ca organizatiile sa fie proactive, ceea ce
presupune o infrastructurd de resurse
umane si tehnologica foarte agila si flexi-
bila. Companiile aplica tehnologiile smar-

ter computing, pentru a face fata acestor
schimbari.

Organizatile care folosesc servere |IBM
Power Systems creeaza infrastructuri IT
care sunt coordonate cu sarcinile compa-
niei, ajutand la reducerea costurilor prin
cresterea eficientei si performantei pentru
fiecare incarcare virtuala.

e in gestionareawolumelor mari de date, prin simplificarea stocarii
cn&%uﬁéﬁﬁﬂﬁﬁium.

Motivele alegerii platformei IBM Power

Consolidarea domeniul IT in organizatii re-
prezintd o tintd pentru majoritatea respon-
sabililor IT, in zilele noastre. Organizatiile se
asteapta sa-si gestioneze mult mai simplu in-
frastructura IT si cu cheltuieli cat mai reduse.
Articolul isi propune sa prezinte impactul uti-
lizarii tehnologiilor IBM Power Systems asu-
pra aspectelor strategice precum eficienta
organizatiilor. in acest sens, am realizat o
cercetare exploratorie in randul responsabi-
lilor IT din organizatii reprezentative din Ro-
mania. Rezultatele obtinute prin cercetarea
cantitativa si calitativa au relevat perspective

.Candva, tehnologiile Big Data si cele de Cloud
Computing erau accesibile doar pentru intreprinderile
marl. Initiativa recenta a companiei schimba acest lucru:
tehnologia avansata IBM este acum disponibila

pentru companiile de toate dimensiunile. Cu noile
sisteme POWER anuntate, IBM atinge segmente

importante pe pielele aflate in crestere.”

Mihai Teodor Popescu, Power Systems CTS, IBM Romania

noi in interiorul organizatiilor, cu privire la uti-
lizarea tehnologiei informatiei.

La nivel global, mediul de afaceri devine
din ce in ce mai competitiv, iar organizatiile
trebuie sa furnizeze servicii IT consistente,
sigure, rapide si cu grad ridicat de disponibi-
litate, pentru a sprijini procesele de business.
In viziunea clientiior IBM Power Systems

wiww [ TChannel ro



intervievati pentru acest articol, prin-
cipalul motiv pentru alegerea platfor-
mei IBM Power Systems este forta
de procesare si capacitatea siste-
melor de a raspunde la cele mai di-
verse nevoi. Pe zona educationala si
de cercetare, foarte importanta este

sistemelor de a oferi suportul pen-
tru diverse tipuri de simulari si studii
stiintifice care necesita resurse de
calcul importante. Pe zona de busi-
ness, platforma IBM Power Systems
are capacitatea de a oferi un suport
complet pentru procesele de afaceri
critice la nivelul organizatiei. Discu-
tam despre sisteme ,core-busine-
ss” In care functionarea unui sis-
tem informatic este cruciala pentru
desfasurarea activitatilor in cadrul
organizatiei (e.g. sistemele din zona

vanzare).
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Multe companii s-au confruntat cu
problema adoptari de soluli Big
Data si cloud privat din cauza lipsei
de competente si expertiza interne
privind proiectarea si mentinerea
sistemelor hardware. |IBM abordea-
za aceste probleme cu noul Power
Systems care nu necesitd abilitati
specializate si care oferd cele mai
recente progrese privind virtualiza-
rea si automatizarea ,pentru a acce-
lera dezvoltarea de sisteme private
si hibride de cloud. IBM a extins
tehnologia POWERT+ pe sisteme-
le entry-level si mid-range pentru a
sprijini companiile sa implementeze
si sa dezvolte rapid infrastructuri de
cloud privat si hibrid. Procesoarele
POWER reprezintd o platfiorma mai
buna pentru volumele mari de date
decat x86, deoarece memornia incor-
porata si virtualizarea - ingrediente esentiale
pentru mediile de lucru analytics si cloud -
sunt construite in procesor. Aceste sisteme
vin optimizate pentru a rula software-ul analy-
tics de top al IBM, inclusiv Cognos si SPSS
pentru afaceri si analize predictive.

IBM prezintd mai multe servere noi Power
Systems pentru IMM-uri si pentru companiile
de pe pielele aflate in crestere. Noile siste-
me entry-level includ modelele Power Expre-
ss 710, 720, 730 si 740. Doua noi sisteme
Power Systems pentru intreprinderile mijloci
si mari, modelele 750 si 760, sunt platforme
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ideale de consolidare care centralizeaza vo-
lumele de lucru Big Data analytics si cele de
cloud.

Gestionarea eficienta, mai rapida a
volumelor mari de date

Deoarece volumele de date continua sa
creasca, tot mai multe organizatii se in-
dreapta spre tehnologii de cloud si de
virtualizare pentru a creste eficienta, a
reduce costurile si pentru a accesa rapid
capacitatile de stocare disponibile. IBM
introduce noi soluti de stocare si Smart-

The New

Resource

the digital convergence of structured data found inside databases, and unstruciured data

Structured and
unstructured data
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cloud pentru a satisface aceste
tendinte si nevoi.

- IBM SmartCloud Storage Ac-
cess: IBM introduce in premi-
era noul software care permite
organizatilor sa dezvolte medii
private si securizate de cloud, iar
d utilizatorilor sa& stocheze datele in
sistemul de cloud intern al com-
paniei. Noul pachet are un portal
web-based self-service care per-
mite oricarui utilizator sa creeze
un cont, sa stabileasca spatiul de
stocare de care are nevoie Sl sa
incarce fisiere prin intermediul ser-
viciului de cloud - totul cu doar ca-
teva click-uri si fara asistenta unui
administrator IT.

- IBM XIV Storage System siste-
mul de stocare pentru volumele
mari de date, a fost actualizat cu
un nou design, si cu tehnologii
care suporta pana la 12 portun
Ethernet de 10GB (sau 22 porturi
Ethernet de 1GB) si pana la 6TB
de solid state cache, impreuna
imbunatatind performanta mode-
lelor precedente de cinci ori. in
plus, includerea de surse de ali-
mentare eficiente reduce consu-
mul unui sistem XIV complet in-
carcat, cu 16% fata de modelele
precedente.

-~oisfemele recent anuntate repre-
zintd un important pas inainte in
strategia globald IBM de a ofen
o familie de sisteme cu expertiza
incorporata bazalta pe experienta
acumulatéd de IBM timp de de-
cenii in reducerea costurilor si a
complexitatii asociate cu sistemele
IT", a declarat Dan Popa, Storage
Principal, IBM Romania. ,Suntem
la inceputul unei noi ere de calcul,
unde clientii pot procesa volume
mari de informatii in imp real, prin
modalitati care transforma funda-
mental modul de dezvoltare a afa-
cerilor. Pentru a grabi aceastd transformare,
avem nevoie sa simplificam si s accelerdam
implementarea noilor capabilitali, precum si sa
reducem coslurile operatiunilor IT.”

Pe o Planetd mai Inteligenta, granitele IT-
ului nu pot fi delimitate cu precizie. Numarul
dispozitivelor conectate si volumul datelor
provenite de la acestea cresc exponential.
Aceasta reprezintd o mare provocare pentru
specialisti IT, deoarece zilnic sunt genera-
te solicitari si probleme tot mai dificile, mai
complexe. J
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ITChannel: Din cate spuneati, SolviT Ne-
tworks a inceput ca un proiect de antre-
prenoriat. In ce masura si-a pastrat spiri-
tul cu care a pornit la drum?

Mihai Scemtovici: intr-adevar, am inceput
ca un proiect de antreprenoriat local, fara o
investitie de capital externa. Asa suntem si
astazi, cu toate ca au mai aparut o serie de
modificari In structura de antreprenoriat. Cu
SolvIT Networks (n.r. companie infiinfata in
2005) am trecut prin toate etapele: momen-
te grele, momente foarte grele si momente
fericite. Nu a fost ugor dar, uitandu-ma in
urma, as incepe din nou daca ar fi cazul,
pentru ca satisfactiile sunt destul de mari.

ITC: Cum percepeti schimbarile din piata
locala de IT&C dupa aproape 8 ani de
existenta?

M.S.: Lucrurile s-au schimbat in acest in-
terval de timp, piala a capatat o alta dina-
mica, iar noi a trebuit s& ne adaptam. Lu-
crurile nu pot ramane constante, asa ca nol
am incercat sa mentinem un ritm de cres-

‘711.-1%1-1
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SoLvIT NETWORKS —

KNOW-HOW ROMANESC

iN servicin IT

SolviT Networks s-a impus ca un lider in furnizarea de solutii de IT
Management & Security, precum si solutii de business, cu o vasta
expertiza in implementarea proiectelor IT. Compania a realizat mai
multe proiecte de servicii IT de mare anvergura, proiecte castigate in
competitie cu liderii globali pe zona de servicii IT. Mihai Scemtovici,
Managing Partner la SolvIT Networks, ne-a oferit cateva detalii despre

evolutia acestei companii.

I-am pornit destul de bine, ceeace ne da o
nota de optimism pentru rezultatele finale.
Pentru noi, anul trecut a fost unul de co-
borare si de incercare, dar in septembrie
lucrurile s-au schimbat in bine. Anul aces-
ta a inceput cu niste proiecte frumoase.

ITC: Sunteti o companie orientata pe
servicii, nu pe zona de vanzare ,,de cu-
tii". Va creeaza un avantaj competitiv
acest lucru?

M.S.: Noi nu am vandut niciodata sim-
ple ,cutii” si acesta reprezintd un avaniaj
substantial pentru noi. Tot ce vindem este
cu valoare adaugata. Doar 5% dintre sof-
turile pe care le vindem se instaleaza cu
Jnext, next, next”, restul aplicatillor pe care
le instalam inseamna aplicatii la care tre-
buie sa faci analiza pentru client, trebuie sa
ai un nivel destul de mare de know how, sa
asiguri multd consultanta. Implementarea
nu este una standard niciodata, nu seama-
na o implementare cu alta, desi este a ace-
luiasi produs, findca mediile clientilor sunt
foarte diferite, ceea ce vrea sa faca fiecare
client cu produsul este diferit, aplicatiile fi-

,Obiectivul nostru este ca beneficiarii sa aiba despre SolvlT

Networks imaginea unei companii care livreaza calitate.”

tere si am reusit lucrul acesta, in sensul
ca intre 2008 si 2011 a fost o perioada de
evolutii pozitive. In anul 2011, an de criza,
noi am inregistrat cea mai mare cifra de
afaceri. In 2012 s-a produs o scadere care
ne-a dus de la 2,2 milioane Euro la 1,5 mili-
oane Euro cifra de afaceri. Dar anul acesta
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ecarui client, pe care noi trebuie sa le inte-
gram, cu care trebuie sa facem schimburi
de date, sunt diferite. Astfel, fiecare imple-
mentare este o provocare, un nou proiect.

ITC: Cum va pozitionati fata de com-
paniile competitoare, pe o piata tot

mai dinamica si cu o competitie tot mai
acerba?

M.S.: Noi ne-am pozitionat ca un centru de
competenta, nu suntem un integrator, ci pu-
tem fi foarte usor un departament in cadrul
unui mare integrator.

Mi-a placut ce a spus un client despre noi,
lider in domeniul asigurarilor la implemen-
tarea unui proiect ,\V-am ales pe voi din
doud motive: in primul rand pentru ca la
sesiunea de prezentari si la sesiunea de
pilot, voi ali dovedit ca stili despre ce vor-
bifi in comparalie cu ceilalfi si, in al doilea
rand, pentru cd cineva de pe piala ne-a
spus despre voi ¢4 aveli o solutie de ser-
vice desk care chiar funclioneaza”. Pentru
noi, acest lucru a fost magulitor. Acesta a
fost obiectivul nostru- clientii 83 aiba ima-
ginea unei companii care livreaza si ceea
ce livreaza functioneaza, pe termen lung.
Si astazi noi oferim zile de implementare
in plus, care sunt gratuite pentru clienti,
fiindca la final vrem sa fim siguri ca s-a in-
teles de catre client ce s-a implementat, iar
acesta este mulfumit. Vrem sa il ajutam sa
inteleaga ceea ce isi doreste. Acesta este
obiectivul nostru.

Consideram ca in zona de servicii profe-
sionale relatia cu clientii este extrem de
importanta, iar acesta este lucrul in care
investim cel mai mult. Un client multumit de
serviciile oferite este in masura sa gene-
reze un alt proiect in viitor, iar acesta con-
sider ca este principalul motor al afacerii
noastre. O

Interviu realizat de
Silviu Cojocaru si Stefania Dinu
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Teopor CiMPOESU, IKASPERSKY:

INTERVIU
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»IN ACEST BUSINESS,
COMPETENTELE S| VALOAREA
FIRMEI SUNT DATE DE
CAPACITATEA DE A INOVA”

Piata autohtona a solutiilor de securitate informatica este tot tim-
pul in miscare. Amenintarile informatice se inmultesc cu rapiditate,
iar oferta de produse de securitate trebuie sa se adapteze constant.
Despre toate acestea, am stat de vorba cu dl. Teodor Cimpoesu,
Managing Director Kaspersky Lab Romania si Bulgaria.

ITChannel: Sunteti un furnizor foarte
vizibil pe piata, atit pe zona de retail,
cat si pe zona de enterprise. Cum priviti
cele doua componente de piata, in acest
moment?

Teodor Cimpoesu: Da, suntem un jucator
important pe piata din Romania, pentru ca
am avut o prezenta foarte intensa si activa
inca din 2008. Pe partea de consumer, de
utilizatori rezidentiali, exista intr-adevar o
gama destul de acoperitoare de produse,
pentru device-uri clasice (laptop si PC)
pana la tablete si telefoane. Din punct de
vedere al pozitionarii, suntem un produs
premium, adica toate tehnologiile din pro-
dus au reprezentat o investitie destul de
serioasa si de aceea nu exista o versiune
gratuita de Kaspersky. Exista, in schimb,
instrumente gratuite, cum ar fi Virus Re-
moval Tool astfel incat orice utilizator care
are nevoie de asistentd pentru a face o
devirusare, poate sa foloseasca produsele
de incercare de la noi, care sunt complet
functionale. Pe partea de corporate, este
o altd poveste. Aici nu avem de protejat
unul sau cateva calculatoare sau telefoane
mobile, ci infrastructuri mult mai complexe,
lar piata este diferitd. Vedem o schimba-
re de-a lungul timpului in ceea ce priveste
conceptul de securitate a companiilor: de
la renumitul BYOD (Bring Your Own De-
vice), pana la diversificarea infrastructurii,
adoptarea de servicii externalizate, servicii
cloud. Acestea Inseamna o expunere mai
mare si o crestere a suprafefei de risc.
Acest risc a inceput sa devina foarte real,
tangibil, existd o tendintd puternic ascen-
denta de crestere a fluxului de malware si
de sofisticare a atacurilor. Din acest punct
de vedere, produsele si tehnologia de pro-
tectie enterprise trebuie sa {ina pasul.
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ITC: Cum tineti asadar pasul cu aceas-
ta evolutie a tehnologiei? Am vazut ca
aveti foarte multe patente.

T.C.: Da, cand vorbim de firme care acti-
veaza in domeniul tehnologiei, si nu ma
refer doar la tehnologia informatiei, com-
petentele si valoarea firmei sunt date, de
fapt, de capacitatea ei de a inova. Una din-
tre expresiile inovarii este si Inregistrarea
acestor realizari, sub forma patentelor, in
mare masura pentru protectie. Pentru ca
activam pe piete foarte competitive, este
foarte important sa-li inregistrezi aces-
te inventii, pentru a-ti proteja businessul.
Pe de alta parte, cand vorbim de evolu-
tia malware, nu este ugor sa inventezi, sa
gasesti noi metode de prevenire. Cu cat
cerintele de securitate sunt mai inalte, cu

nistreze singure si care poate ar plati un
abonament, atat pentru infrastructura infor-
matica, cat si pentru partea de securitate.
Exista cereri de la parteneri si pentru ceea
ce noi numim managed security service, si
anume licentierea si administrarea de ca-
tre un outsourcer a infrastructurii.

ITC: Ce obiective urmariti pe piata ro-
maneasca pentru 20137

T.C.: Evident, sa crestem. Daca in 2008
am plecat de la 3-5% din piaia, estimarile
noastre actuale sunt undeva la 20% cota
de piata. Asta inseamna o crestere destul
de buna. De asemenea, anul trecut, piata
solutiilor de securitate, ca si tot ce inseam-
na domeniul IT, de altfel, a suferit un usor
recul: aceasta este realitatea. Pentru 2013,

LAvem o noué editie de produse enterprise, vom imbunétati pro-

gramul nostru de partenenat si politicile de distributie, care spe-

ram sa aduca mai multa disciplina si sa se si reflecte in vanzar.”

atat metodele si tehnologiile pe care tre-
buie sa le implementezi sunt mai sofisti-
cate si acest lucru se simte. In ceea ce
priveste abordarea securitatii, in ultimii ani
a avut loc o schimbare de paradigma, si
anume, o orientare a companiilor de top
de pe piata catre tehnologii noi.

ITC: in business-ul acesta, zona de ser-
vicii IT tinde sa creasca fata de zona de
licente?

T.C.: Cred ca exista o presiune pe partea
de produse pentru utilizatorii individuali.
Pe partea de business, in schimb, cred
ca exista un potential foarte mare pentru
servicii administrate, si anume, mici com-
panii care nu au resursele sa se admi-

noi ne-am propus sa avem performante
peste nivelul anului trecut, si cred, de ase-
menea, ca exista toate premisele pentru
aceasta. Avem o noua editie de produse
enterprise, cu funciionalitati foarte intere-
sante si foarte cerute, vom imbunatati pro-
gramul nostru de parteneriat si politicile de
distributie, care speram sa aduca mai mul-
ta disciplina si sa se si reflecte in vanzari.
Asadar, pentru nivelul Romaniei si Bulgari-
e sunt foarte optimist. O

Interviu realizat de Stefania Dinu

Interviul complet este disponibil la adresa

www.itchannel.ro/Kaspersky
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CusTOMER SERVICE sI IT:

CUM EVOLUEAZA iMPREUNA?

ategoric, a trecut perioada
cand zona de IT dintr-o com-
panie era exclusa de la masa
afacerilor. Acum, IT-ul este
parte integranta a businessului si se bu-
cura de o paleta mare de clienti, atat in-
terni, cat si externi.
De aceea, integrarea serviciului de relatii
cu clientii in departamentele IT, cat si in
firmele IT, este cu atat mai importanta.
Perceplia generala este ca, daca lucrezi
intr-un domeniu tehnic, serviciul de re-
lationare cu clientii este destul de dificil.
Motivul este simplu: oamenii de la tehnic
sunt obignuiti sa se limiteze doar la a face
sistemul sa functioneze, fara sa ofere in-
formatii suplimentare, explicatii, fara a se
vedea ca furnizori de produse si servicii
si fara a privi beneficiarii acestor sisteme
ca fiind clientii lor, fie ei interni, fie externi.
De fapt, chiar si in aceastd noua era a
tehnologiei, totul se rezuma la client. Fir-
mele de IT ofera infrastructura si solutiile
care mentin businessul activ si-l ajuta sa
se dezvolte. Componenta IT se regases-
te acum aproape in fiecare department al
unei companii i aproape nu exista anga-
jat care sa nu foloseasca intr-un fel sau
altul tehnologia informatiei in munca sa.
Aceste departamente si angajatii lor sunt
clientii. Misiunea noastra, ca si customer
service, este destul de
simpla si anume "sa
existe o continua im-
bunatatire a produse-
lor si serviciilor oferite
in vederea satisfacerii
agteptarilor clientilor
nostri. Scopul nostru
este sa ne amintim cui
ne adresam si sa o fa-
cem cat mai bine."

Asadar, iata regulile
noastre privind sati-
sfacerea asteptarilor
clientilor (in cinci
puncte):

1. Identificati cli-
entii: Stabileste care
sunt camenii si depar-

tamentele care utilizeaza produsele si ser-
viciile tale; ai in vedere TOTI clientii, atat
interni cat si externi.

2. Stabileste asteptarile clientilor: De
reguld, clientii transmit care le sunt astep-
tarile in ceea ce priveste serviciile compa-
niilor IT. Pentru alti clienti, noi trebuie sa
descoperim care le sunt asteptarile reale.
Cea mai buna gi sigura metoda de a afla
este comunicarea: determina-i sa-{i spuna
daca sunt multumiti, de ce anume au ne-
voie, ce mai trebuie imbunatatit (aici intra
in joc binecunoscutele chestionare privind
gradul de satisfactie a clientilor).

3. Stabileste procesul: Trebuie sa ne gan-
dim ca produsele si serviciile pe care le ofe-
rim sa aibe un standard de calitate ridicat.
Exista o singura cale de a furniza servicii
intr-o maniera superioara si anume prin a
ne documenta, a strange informatia si a
intocmi proceduri de lucru, pe care sa le
implementam, standardizam si respectam,

4. Urmareste procesul: Este necesar sa
verificam ca procedurile de lucru sunt res-
pectate si sunt in concordanta cu solicitarile
clientilor. Orice nerespectare a acestor pro-
ceduri poate atrage dupa sine nemultumi-
rea clientilor.
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5. Obtine feedback: Pentru a obtine un
feedback constructiv din partea clientilor,
referitor la activitatea noastra, din cand in
cand le solicitam parerea vis-a-vis de ser-
viciile prestate sa vedem daca atingem
obiectivele stabilite.

SUNTEM INTR-O CONTINUA
IMBUNATATIRE

Schimbarea este inevitabila in business.
Nevoile, cererile si asteptarile clientilor
se schimba. Tocmai de aceea solicitarea
de feedback este necesara, iar imbuna-
tatirea metodelor de lucru trebuie sa faca
parte din sistemul nostru.

In procesul de imbunétatire a serviciilor
noastre, trebuie sa tinem cont de urma-
toarele:

> in primul rand, trebuie sa stabilim
daca se cere acest lucru din partea cli-
entului.

» Daca este necesar, trebuie analizat
si stabilit cum se pot imbunatati serviciile
noastre. Existd vreo metoda de a schim-
ba mai rapid, mai eficient si cu costuri
minime? Se poate face astfel incat sa
atingem sau sa depasim asteptarile cli-
entilor?

» Implementam procesul de imbunata-
tire a serviciilor noastre si-l monitorizam
atent pentru a vedea rezultatele si impac-
tul pe care-l va avea asupra asteptarilor
clientilor.

» Daca rezultatele sunt pe masura, ne
asiguram ca noile proceduri de lucru vor
fi respectate.

Ca si firma de Tehnologia Informatiei,
consideram ca este si va fi nevoie in
permanentad sa imbunatatim cate ceva
pentru a creste gradul de satisfactie a
clientilor si a ne diferentia pe piata de IT.
Ceea ce facem noi, ca serviciu de relatii
cu clientii, este sa ne cunoastem clienti,
sa le identificam nevoile si sa le determi-
nam asteptarile, sa dezvoltam procese
standardizate pe care sa le respectam si
sa obtinem feedback din partea acesto-
ra. Daca clientii sunt mulfumiti de servi-
ciile noastre suntem si noi fericiti ca i-am
putut ajuta. O

www [TChannel ro

ASK EXPERTS
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METODOLOGIA - CHEIA SUCCESULUI
iN IMPLEMENTARILE ERP?

etodologia, in sine, este un
sistem de principii sau reguli
de la care derivd melode
specifice sau proceduri ce
pot interpreta sau rezolva anumite proble-
me din cadrul unui proiect. Ca si concluzie,
metodologia nu este o formula, ci un set de
practici. La acestea se adauga, insa, pentru
fiecare proiect - experienta in implementare
a LLP Dynamics si practicile specifice pro-
lectului, domeniului de activitate al clientului,
si experienta - cunostintele - abilitatile per-
sonale ale echipelor de proiect.

LLP Dynamics furnizeaza si implementea-
za solutii software de tip ERP: Microsoft
Dynamics AX si Microsoft Dynamics NAV.
in acest sens, LLP Dynamics a adoptat
Microsoft Sure Step ca si metodologie de
implementare .

Adoptarea unei metodologii (sau a unui set
de proceduri) care sa se plieze pe toate im-
plementarile permite o livrare de succes si
dobéndirea de experienta pentru toate per-
soanele implicate. Acest lucru este foarte

important pentru o companie multinationala
ca LLP Dynamics, deoarece in acest fel
ne asiguram ca in toate sucursalele noas-
tre personalul LLP Dynamic ofera aceleasi
servicii de implementare de calitate pen-
tru clientii nostri, indiferent de locatiile lor.
Ne dorim ca livrarile noastre sa fie fiabile,
lar utilizarea unei metodologii de imple-
mentare ne asigurad acest lucru. Utilizarea
in mod repetat a unei metodologii de im-
plementare in cadrul tuturor sucursalelor
dintr-o organizatie ofera o vizibilitate crescu-
ta pentru toate partile implicate in proiectul
respectiv, atat la nivel intern cat si extern.
Acest lucru permite angajatilor sa inteleaga
procesul de implementare de la inceput
pana la sfarsit si, mai important, vizibilitatea
le permite clientilor nostri sa stie la ce sa se
astepte pe tot parcursul implementarii.

De asemenea, capacitatea de a avea
control asupra costurilor este un bene-
ficiu imens al adoptarii unei metodologii

Carmen STOICA,

Project Manager - LLP Dynamics Romania

de implementare. Livrarea solutilor ERP
prin intermediul unor proceduri repetate ne
ajuta ca, in timp, sa intelegem cat timp si ce
resurse sunt necesare pentru o livrare de
succes.

Definirea rolurilor si responsabilitatilor este,
de asemenea, un element foarte important
intr-o companiei. Acestea trebuie defini-
te foarte clar, in cadrul unei implementari,
pentru a le permite partilor implicate sa-si
eficientizeze rolul individual pe care fiecare
il are in cadrul implementarii, dar si rezulta-
tul final al muncii in echipa.

Fiecare client are nevoi diferite, astfel incat
este nevoie de o metodologie de implemen-
tare flexibila, care le permite angajatilor sa
croiasca anumite parti ale implementarii
astfel incat aceasta sa se plieze pe aces-
te nevoi. O metodologie flexibila este calea
sigura catre o implementare de succes.
Comunicarea permanenta cu clientul este
si acesta un aspect foarte important intr-un
proiect de implementare. Unul dintre moti-
vele principale de esec este lipsa de comu-
nicare intre partile implicate, fapt care poate
duce la asteptan sau cerinte neindeplinite.
Avand o comunicare constanta pe tot par-
cursul proiectului, mai ales in punctele criti-
ce, se poate asigura o buna parte din suc-
cesul uneil implementari.

O componenta esentiala de a avea o meto-
dologie de succes este revizuirea constanta
a acesteia, prin feedback-ul obtinut de la
cei la care a fost aplicata.

Mediul de afaceri este in continua schim-
bare. Ceea ce a functionat acum 6 luni de
zile, poate nu mai este de actualitate. Acest
lucru este valabil si la o metodologie de im-
plementare. Intr-un segment de piata unde
lucrurile se schimba rapid, este important
sa gasim modalitadti mai bune de a imple-
menta o solutie ERP si sa obtinem feed-
back de la cei care demareaza schimbari.
Este esential pentru o companie s3 aiba un
management al schimbarii pentru metodo-
logia sa de implementare. O
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indnd de mobilitate si eficientiza-
re, dar si de inglobarea diferite-
lor unelte software si hardware
necesare in viata de zi cu zi a
oamenilor, conceptul BYOD este, poate,
cel mai nou aparut pe piata IT. Atat de
nou Tncat unii analisti suslin ca el, si nu
conceptul de .cloud computing”, existent
sub diverse forme de ani buni pe pial3,
este cel care va revolutiona modul in care
IT-ul este folosit de catre cameni.

Istoric vorbind, si chiar filozofic daca do-
riti, era inevitabila aparitia unui nou con-
cept care sa defineasca unul din fenome-
nele cele mai vizibile in ultimii zeci de ani:
trecerea de la concentrarea pe entitati de
afaceri la concentrarea pe client. Vorbim
aici, cu alte cuvinte, despre orientarea
inevitabila a unei intregi piele de solutii
si produse de la agregatorii de angajatj,
companiile, indiferent de dimensiunea lor,
la angajatii ingisi, conform principiului de
maximizare a rezultatelor prin maximiza-
rea oportunitatilor oferite celor care aduc
acele rezultate.

Mascut prin aparitia dispozitivelor mo-
bile inteligente si prin cresterea rapida
a infrastructurii de comunicati mobile
de date, conceptul BYOD se bucura de
avantaje, dar si de dezavantaje, asa cum
era si previzibil, de altfel. Usurarea enor-
ma a multor tipuri de activitati prin permi-
siunea acordata angajatilor de a-si folosi
propriile dispozitive IT (indiferent ca se
numesc smartphone, tabletd sau altfel)
se bate, deocamdata, cap in cap mai ales
cu teama de expunere si furturi. Dincolo
de toate astea insa, conceptul BYOD are
de-a face si va continua sa aiba de-a face
cu doua aspecte esentiale: unul tehnico-
procedural, celalalt mental.

Factorul procedural

La o prima vedere, mobilitatea si banda
larga de comunicatii, premisele esentia-
le ale transpunerii conceptului BYOD in
practica, fac naturala folosirea ca proce-
dura de adoptare a conceptului fenome-
nul cloud computing. In fond, atata vreme
cat angajatilor unei companii li se permite
sa utilizeze dispozitivele inteligente per-

/\/

= iN NOR SAU LA FIRMA?

sonale sau oferite de catre firma in scop
mei, nimic nu poate fi mai natural decat
fructificarea integrala a avantajelor cloud
computing pentru maximizarea rezultate-
lor acestei activitati.

Chiar daca pare procedura care are da-
rul de a concretiza pe deplin profetiile
lui Alvin Toffler din ,Al treilea val” si de
a permite oamenilor sa decida singuri
cat, cum si unde sa munceasca, trans-
punerea conceputului BYOD in realitate
prin cloud computing se confrunta deo-
camdata, si probabil se va confrunta si in
viitorul apropiat cu cateva dificultafi.

lar cea mai .tehnica” dificultate dintre toa-
te este legata, pur si simplu, de adopta-
rea cloud computing in firma respectiva.
Oricat ar dori un angajat sa isi foloseas-
ca dispozitvul inteligent de oriunde si
oricum, daca firma pentru care lucreaza
nu adopta cloud computing ca tehnologie
de baza pentru desfasurarea activitatii,
angajatului respectiv 1i va fi imposibil sa
desfagoare vreo activitate cu respectivul
dispozitiv in folosul muncii sale platite.
Cele de mai sus conslituie, poate, mo-
tivul pentru care pe piaia a aparut deja
o procedurd de lucru privitoare la con-
ceptul BYOD, anume transpunerea lui in
practica prin solutii instalate on premises.
Ce inseamna asta? Nimic altceva decat
o extindere a integrarii de platforme si
solutii IT de lucru din mediul business in
zona de mobilitate.

Cum se poate realiza practic asa ceva?
Pentru piata romaneasca, de pilda, cel
mai recent exemplu, daca nu cumva
chiar primul de acest gen, a fost dat de
integratorul de sisteme Kapsch Romania,
care la sfarsitul anului trecut a semnat un
parteneriat cu Apple pentru integrarea
solutiilor de mobilitate ale ultimului, im-
plicit pentru transpunerea in realitate a
conceptului BYOD in mediul de afaceri,
in cadrul infrastructurii deja existente
intr-o intreprindere.

Sigur, aceasta a doua metoda procedu-
rala presupune investiti de tip .clasic”
efectuate de beneficiar in achizifionarea
unei astfel de solutii. Pe de alta parte,
preluarea unei mari parti a riscurilor, in-
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clusiv cel legat de securitate, de catre inte-
gratorul de sisteme ar putea reprezenta un
raspuns hibrid de calmare a oricaror temeri
privind potentialele pericole ale aplicarii
BYOD in viata companiilor.

‘rmm-mm,

de mare. O relatie de tip like-hate” care
nu reprezintd altceva decat un permanent
teren de luptd, mai ales pentru furnizorii
de solutii si servicil, In razboiul dus nu cu
schimbarile tehnologice, ci cu schimbarea
de mentalitate.

Conceptul BYOD nu este deloc scutit de o
asemenea relatie, ba chiar din contra. Este
aproape imposibil de imaginat actualmente,
de pilda, ca o institutie financiara ar permite
unui angajat al ei sa isi foloseasca dispozi-
tivul inteligent pentru a face operatiuni cu
date esentiale ale institutiei stand comod in
fotoliul de acasa pe timp de iarna, eventual
in fata unei cesti fierbinti de ceai.

Factorul mental

Acest factor nu reprezinta altceva decét cla-
sica aversiune a camenilor fata de riscul de
orice natura. Este principalul factor ,vino-
vat” de rata inca relativ scazuta de adoptare
a tehnologiilor gi procedurilor moderne de
lucru precum cloud computing sau IT out-
sourcing.

Conceptul BYOD va continua sa aiba de-a face cu doua
aspecte esentiale: unul tehnico-procedural, celalalt mental

Teama de a nu suferi pierderi, mai ales de
date sensibile, critice pentru activitatea unei
companii, face din tot ceea ce inseamna
serviciu specializat IT o tentatie extrem de
mare (in special din perspectiva reducerii
dramatice a costunlor) combinata cu o ad-
versitate din multe puncte de vedere la fel

Cu toate astea, premizele schimbarii exista
deja. Ma refer aici la doua lucruri esentia-
le. Primul ar fi acela ca tot mai multe firme
permit propriilor angajati sa foloseasca dis-
pozitivele inteligente macar pentru activitati
nu neaparat esentiale, cum ar fi consulta-
rea e-mail-ului de serviciu. Este, evident,

un inceput palid, dar orice constructie solida
porneste cu un prim pas.

Al doilea lucru esential este dat de efortul
continuu al furnizorilor de a-si convinge po-
tentialii clienti de avantajele adoptarii noilor
proceduri precum cloud computing si, prin
extensie, BYOD. Ma refer aici, asa cum
exemplul mai sus al integratorului Kapsch
demonstreaza, nu la eforturi de marketing
si vanzari, ci chiar la asumarea clara de
responsabilitdti, de catre furnizori, privind
diminuarea pana la disparitie a riscurilor
asociate desfasurarii activitatii clientului.
Linistirea aversiunii fata de risc a clientului
poate fi rAspunsul major la intrebarea le-
gata de modul de evolutie a pietei IT, mai
ales din perspectiva unor concepte precum
BYOD si cloud computing. lar catd vreme
atat furnizorii cat si clientii vor incepe sa
inteleaga ca responsabilitatea este, mai
ales In Romania, principala caramida de
la baza constructiei unei afaceri de succes
chiar si in conditii de criza economica, par-
tea benefica a universului numit tehnologia
informatiei va putea sa-si faca, in sfarsit,
pe deplin sim{ita prezenta si pe plaiuri mi-
oritice. O

Cloudul pe intelesul tuturor, explicat de GECAD NET

CLOUD PUBLIC VS. CLOUD PRIVAT

Termenul de ,cloud computing” este utilizat masiv de apro-
ximativ doi ani in Romania, insa tehnologiile tip cloud public
sunt utilizate de romani inca de la primul cont de Yahoo mail.
Pana cand utilizatorii au aflat de emergenta amenintarilor care
circuld pe Internet, o mare parte trimiteau CNP-uri, numere de
carduri, numere de telefon prin e-mailul personal, catre parinti
si prieteni.

Multi profesionisti inca pastreaza o doza
de reticenta fata de utilizarea tehnologi-
ilor cloud in scopuri de business, in
ciuda faptului ca le utilizeaza zilnic in
scop personal. O parte din aceasta
reticenta a utilizatorilor este legata
de intelegerea tehnologiei cloud
computing ca fiind suta la suta
publica. De fapt, in prezent,
exista trei tipuri de cloud: pu-

blic, privat si hibrid. .

HYBRID CLOUD

PRIVATE CLOUD

Aplicatiile disponibile prin -~
intermediul unui browser, fac parte din cloud-ul public si sunt
accesibile doar prin Internet. Solutiile de cloud public sunt gaz-
duite de catre providerii lor, pe serverele lor (Microsoft, Yahoo
etc.) iar utilizatorii au control la informatiile pe care le editeaza

si salveaza in interfetele respective printr-un user name si o tura preinstalate.
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parola securizata. Siguranta este de nivel maxim. Securitatea

si capacitatile centrelor de date Microsoft, de exemplu, sunt

recunoscute, intrucat gestioneaza toate atributele care vin cu

licentele software pentru miliarde de clienti.

Cloudul privat se refera la o infrastructura extrem de perfor-
manta, disponibila la sediul companiei. Cloudul privat nu

este insa sinonim cu infrastructura IT traditionala.

Cloud privat inseamna un set de aplicatii

software si sisteme hardware care au

aceeasi performanta precum centrele
de date ale providerilor de cloud pu-
blic (Amazon, Ebay, Microsoft, IBM,
Oracle etc.). Utilizatorii care doresc
sa isi modernizeze infrastructura
IT si au politici de mentinere
a informatiei doar in cadrul
companiei, pot alege solutiile
de cloud privat. Cloud privat
inseamna si management [T
. centralizat, control total pe
tot parcul IT si aplicatii care

functioneaza la secunda. Vestea buna este ca in prezent exista
in Romania si solutii de cloud privat pentru IMM-uri, dezvoltate
Ja cheie”, precum SystemV dezvoltat de GECAD NET, un server
cu toate softurile de virtualizare si management de infrastruc-
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impactul ei este, cal pu
punctul meu de vedere, mai mare decat
acela al rasturnarii violente a unor siste-
me politice din diverse tari de pe glob. Pe
scurt, stirea respectiva spunea ca in Marea
Britanie s-a ajuns, in ultimii doi-trei ani, ca
aproape 50% din absolventii de institute
universitare prestigioase din aceasta {ara
sa nu isi gaseasca de lucru dupa absolvi-
rea studiilor.

- desi

.h- ||

Pentru cei care isi legau sperantele de ,in-
dulcire” a perspectivelor de viata, cel putin
profesionald, de absoclvirea unor astfel de
institutii aflate in topul mondial al recu-
noasterii, vestea poate veni ca o maciuca.
Si asta deoarece ea naste cel putin cateva
intrebari. Daca asa ceva se petrece cu un
absolvent in Marea Britanie, ce se petrece
cu un absolvent de institutie de invatamant
superior mai putin faimoasa, aflata in alta
tara, de pilda in Romania? $i chiar, mai in-
fricogator decat atat, daca se poate petre-
ce asa ceva, ce nevoie mai este de invata-
mant universitar per ansamblu? Doar ca sa
scoata someri pe banda rulanta?

Scurt istoric si fenomenologie

Ceea ce se petrece acum la nivel mondial
este extrem de pervers si prea putin intre-
vazut de omenire in ultimele decenii. Feno-
menul are doua laturi, la fel de importante
amandoua: latura educationala pura si la-
tura dezvoltarii sociale prin interventia teh-
nologiei. Latura educationala se refera,
din punctul meu de vedere, la faptul ca

16 IT CHANNEL Apnlie-Mai 2013

edia -a trecut

de BogdaniMarchidanu

- Spe mals,zaq;{a si aﬂ :anté a unor sarcini, g!

preléu putm pe dezvoltarea elementelor de
creativitate personala in cadrul unor fe-
nomene generale din care esentiale sunt
doar liniile directoare.

Ca sa explic mai bine ce vreau sa spun,
sa luam exemplul unei facultati tehnice,
alta decat stiinta calculatoarelor. De zeci
de ani programa scolara s-a axat aproa-
pe exclusiv pe Insusirea unor legi si teh-

‘afta'fcare r.:arfn;e?

Ignte persnnaie

__"é'f'ﬁanai respec-
twe ﬂ‘E dfﬁaﬂhta de L‘Ead&rﬂﬁ* la nivelul
pragﬁﬁﬂl universitare nu s-a i‘ﬁ&ut aproa-
pe niciodata vorbire. Cu atat mai putin nu
s-au aplicat astfel de talente pentru a se
incerca in cadru universitar dezvoltarea
permanenta a unor procese creatoare in
chiar domeniul specific de educatie al re-
spectivei institutii universitare.

Ei bine, o asemenea atitudine a institutii-
lor universitare isi arata roadele nefericite

Cisco previzioneaza ca in 2015 vor exista
circa 50 de miliarde de dispozitive M2M
conectate in retele la nivel mondial. Cam sase
astfel de dispozitive pentru fiecare om de pe
planeta. Ce va insemna asta?

nologii astfel incat absolventul institufiei
respective, denumit inginer, sa stie ime-
diat ce intrd in campul muncii ce anume
sa foloseasca mai bine pentru a eficienti-
za domeniul de munca.

Indiferent cd metodele educationale s-au
modernizat sau nu, ca accesul tot mai
larg si mai rapid la Internet a facut posi-
bild adoptarea unor metode educationale
moderne, precum e-Learning, filozofia
din spatele intregulul proces educational
a ramas aceeasi: pregatirea oamenilor

acum, cand cea de-a doua laturd menti-
onata mai sus, cea a dezvoltarii sociale
prin interventia tehnologiei, a transformat
deja fundamental peisajul activitatii uma-
ne de dupa incheierea studiilor si absolvi-
rea unei astfel de institutii de invatamant
superior,

Ca sa exemplific ce vreau sa spun, voi lua
doar doua exemple, definite de acronime:
M2M si imprimarea 3D. Denumirea M2M
ascunde fenomenul mondial de transfor-
mare a infrastructurilor tehnologice in in-
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frastructuri in care masinile comunica
direct intre ele, farad interventia omului
(de unde si numele, Machine-to-Machi-
ne sau M2M). A doua denumire se refe-
ra la recentul fenomen al dezvoltarii teh-
nologiei de imprimare tridimensionala.

Fenomene si solutii

Furnizorul global de tehnologie Cisco
previzioneaza ca in 2015 vor exista circa
50 de miliarde de dispozitive M2M co-
nectate in retele la nivel mondial. Cam
sase astfel de dispozitive pentru fiecare
om de pe planeta. Ce va insemna asta?
Printre altele, disparitia enorm de multor
locuri de munca de pe suprafata intregii
planete, de educaiia ocupantilor ai cel
putin unei parti din acestea ocupandu-se
institutiile actuale de invatamant superi-
or, pe baza programelor scolare curente.

Si ca sa nu raman doar in sfera gene-
ralitatilor, cred ca sunt suficiente cateva
exemple minore, prezente si in Romania.
Unul este cel al expansiunii Internet Ban-
king-ului. Intrebarea care se pune aici
este cate locuri de munca din banci vor fi
anihilate de o asemenea expansiune, in
conditiile in care se stie ca pentru ocu-
parea unui astfel de post intr-o banca,
aspirantul trebuia musai sa fie absolvent
de Tnvatamant superior? Un alt exemplu
este cel al comerfului electronic, fenomen
care cunoaste si el o crestere extrem de
dinamica. Cati absolventi de Comeri si

Marketing isi vor mai gasi, in atari circum-
stante, locuri de munca in viitor pe masu-
ra pregatirii de tip clasic primite de ei pe
bancile facultatilor?

Al doilea fenomen mentionat de mine an-
terior, cel de imprimare tridimensionala,
are darul de a provoca efecte si mai per-
verse. Privind lucrurile oarecum la extrem
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in zilele noastre, din momentul in care
orice om isi va putea proiecta orice fel de
obiect, oricat de complicat, pe care si-l
va transpune in realitate prin intermediul
unui robot de imprimare tridimensionala,
ce nevoie va mai fi pe piala de fabrici,
de comert si de lanturi de desfacere? Cu
alte cuvinte, ce utilitate vor mai avea in-
ginerii, economisgtii, $.a.m.d.? Sunt cele
de mai sus niste utopii? Foarte posibil ca
da, pentru multi. Tuturor celor care se in-
doiesc ca aceasta este evolutia aproape
inexorabild a omenirii, Tmi permit sa le
amintesc, daca nu stiau deja, ¢a in anul
de gratie 1993, deci cu mai putin de doua
decenii in urma, marele om de IT care se
numeste Bill Gates afirma public ¢a Inter-
netul este o tAmpenie si ca nu va ajunge
niciodata un fenomen de masa...

Care ar fi, atunci, solutjile, cel putin la ni-
vel educational? Greu de spus in urma
unei analize extrem de sumare a doar
unor fragmente minuscule ale fenome-
nelor care se produc actualmente in
viata omenirii. $i mai ales greu de spus
din perspectiva unui simplu analist con-
stient de universul care il inconjoara,
dar care, de unul singur, se poate mar-
gini doar la deschiderea unor ochi. in
mod cert va fi nevoie de un urias efort
conjugat al unor oameni din cele mai
diverse domenii si de cele mai diver-
se facturi pentru gasirea unor solutji
de continuare a dezvoltarii umane in
circumstante precum cele mentionate
anterior si care au
darul de a schimba
insasi paradigma
existentiala a omu-
lui. lar printre aces-
ti oameni, poate in
primul rand vor tre-
bui sa se gaseasca
insisi  profesorii,
cei care ar trebui
sa-si dea primii
seama ca fara o
abordare lucida a
ceea ce se petre-
ce in jurul nostru,
obiectul muncii lor va deveni caduc din
pricina lipsei de perspectiva a ,clienti-
lor" pe care ei ii educa.

Pentru toli profesorii de pe planeta
zicala: ,Deschidefi voi primii ochii si
bine, ca sa nu vi-i inchida viala si vre-
murile!” pare sa fie astazi mai adevara-
ta ca oricand. O
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DESPRE ECHIPE, PERFORMANTA SI MOTIVATIE IN VANZARI

Discutia cu Anca Lazarescu, Sales Director — LLP Dynamics, s-a dovedit un excelent prilej de a
intelege care sunt provocarile si , capcanele” cu care se confrunta un om de vanzari si un manager

in industria IT

ITChannel: Care este motivatia principa-
Ia, in acest business al ERP-urilor, un
proces adesea indelungat si fara satis-
factii imediate?

Anca Lazarescu: Pot sa-ti spun ca este
greu, dar este foarte interesant, altfel nu
as fi stat 11 ani in acest domeniu. Eu am
inceput sa vand solutii de tip ERP in ultimul
an de facultate, cand nu reuseam sa am
0 viziune de ansamblu asupra intregului
proces. Avansand in business, am reusit
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sa vad cum se deruleaza intreg procesul
si multe necunoscute au inceput sa aiba
sens. ldeea principala este ca iti trebuie
foarte mult pentru a construi o relatie cu
clientul. Conteaza desigur, cat de buna
este solutia, cat costa, dar si mai impor-
tanta este relatia pe care o ai cu clientul.
Personal, am avut procese de wvanzari
care au durat intre douad saptdmani si
cinci ani. ,Recordul” personal de incheie-
re a unui deal a fost de cinci ani. In tot

acest timp, am insistat pe profesionalism,
rabdare si empatizare: discutam cu clientul
in mod regulat, raspundeam la toate intre-
barile, reveneam cu feedback de cate ori
aveam informatii noi, il ajutam sa ia decizii.
Asadar, procesul este, cu siguranta, unul
de colaborare intre participanti. Dupa ace-
ea, intra in scena perioada de implemen-
tare, metodologia, procedurile, referintele
si celelalte aspecte practice ale unui astfel
de proiect.

www. [TChannel ro




ITC: Cum dezvolti aceasta relatie cu cli-
enti care nu stiu de la bun inceput ca le
trebuie sau ca vor un sistem ERP?

A.L.: Acesta este un alt tip de client, caruia
trebuie sa-i creezi nevoia. Aici este mai di-
ficil, pentru ca acest potential client nu are
inca increderea necesara pentru a-ti furniza
informatiile de care ai nevoie sa-ti construiesti
cazul. Compania respectiva nu are o proble-
ma in acel moment, lucrurile merg bine, iar tu
trebuie sa-l convingi ca are nevoie de o solutie
ERP. Discutille ulterioare se invart in jurul
situatiel existente in compania sa, a nevoi-
lor care inca nu sunt acopernte etc. Procesul
este mult mai anevoios, dar si mai provoca-
tor. Este esential sa reusesti, dupa mai multi
ani in acest business, sa nu iti pierzi rabdarea
pentru astfel de lucruri gi sa iti pastrezi dorinta
de experimenta, de a testa si invata. De ace-
ea cred ca este interesant pentru vanzatorii
juniori sa fie lasati sa invete aceasta meserie
incercand toate scenariile de vanzare pe care
le poti intalni la un moment dat.

ITC: Echipa tanara, pe care o ai acum,
cum vede lucrurile?

AL.: In echipa noastrd, am reusit ca anul
acesta sd nu mai avem nici un vanzator fara
certificarile pe care le aveam in plan; din punct
de vedere al grupului LLP, desi nu este o
cerinta a Microsoft (pentru ca certificarile obli-
gatorii le avem de foarte multi ani), se consi-
dera ca este preferabil ca toti membrii echipei
sé obtina toate certificarile legate de tehno-
logia sau produsul cu care lucreaza. In afara
acestor certificari, intervin si aspectele soft:
este nevoie sa intelegi multe lucruri, sa vrei
sa muncesti, sa ai rabdare si prudenta in tot
ce faci; altfel nu reusesti. Meseria se si fura™
trebuie sa prinzi din zbor multe lucruri, trebuie
sa fii atent la gesturi, la priviri; limbajul trupului
este esential in vanzari. Sa vinzi nu inseamna
sé vorbesti; cel mai important lucru este salasi
clienful sa vorbeasca. Tu, ca vanzator, trebuie
sa-| asculli, s&- intelegi nevoile si cerintele. Daca
nu esti atent la aceste lucrun, nu vei reusi.

ITC: Si cum ii gasesti pe acesti oameni de
vanzari?

A_L.: Nu ii gasesti: aici este vorba despre ex-
perienta, despre intuitie. Pe acesti oameni i
cresti si Ti pastrezi. in momentul in care simti
ca un angajat poate performa in acest dome-
niu, depui toate eforturile pentru a-l forma,
pentru a-l pastra. Acest lucru tine, desigur,
de viziunea managerilor companiei asupra
proceselor de vanzari. Daca managerii se
concentreaza preponderent asupra partii de
administrare a afacerii, asupra micromana-
gementului, nu este suficient. In acest dome-
niu, dezvoltarea personala a angajatului, dar
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si a echipei, sunt importante in egala ma-
sura. Noi facem sedinte de vanzari in care
ne vorbim unul altuia despre ce si cum ar
trebui sa se Intample lucrurile si sa stii ca
am avut surpriza de a afla idei excelente si
de la cameni care nu au nimic in comun cu
vanzarile. Trebuie doar sa nu iti imaginezi
ca le stii pe toate, ci sa stai in scaunul tau
si sa asculti. In al doilea rand, subliniez din
nou importanta oamenilor: s& nu ne lasam
condusi doar de cifre, fie salarii, bonusuri,
sau targeturi. Al nevoie de cifre, dar ele nu
trebuie sa-ti conduca afacerea.

[TC: Cum va impletiti munca cu consultantii?
A.L.: Armonios. Nu putem lucra unii fara
altii. Consultantii sunt implicati in procesul
de vanzari inca din faza de pre-sales. In
momentul in care se incheie procesul de
vanzare, proiectul se preda echipei de im-
plementare. Project manager-ul alocat este
responsabil de transferul de know-how si
de incheierea implementarii cu succes. Aici
intervine un punct sensibil al firmelor de
consultantd. La incheierea proiectului, pro-
Jject managerul iese din cont. De aceea, la
noi in companie, vanzatorii, pe care ii nu-

de incarcat, astfel incat nu puteam sa lucrez
decat part-time. M-am angajat la Departa-
mentul Contabil, intr-o firma de IT frantuzeas-
ca, care se ocupa si de ERP-uri (EWIR - Est-
West Informalique, achizitionata intre timp de
LLP - n.r). Timp de un an am alergat prin tot
orasul cu documente pentru Administratia Fi-
nanciara si alte institutii. Nu era ceea ce-mi
doream de la viata mea profesionala pentru
ca nu evoluam. Am cerut mutarea catre de-
partamentul de marketing al aceleiasi com-
panii. inca un an, am invatat si am inteles
ce inseamna o solutie ERP, care este piata,
cum trebuie sa te pozitionezi, ce inseamna
sa faci telemarketing, cum generezi lead-uri
etc. La terminarea facultatii am preluat pozitia
de director de marketing. Dupa cativa ani, in
2007, compania unde lucram a fost preluata
de catre LLP si de atunci lucrez in vanzar.
A fost o mutare de care sunt multumita pen-
tru ca mi-a dat ocazia sa inteleg procesul de
vanzare in toatd complexitatea |ui: crearea si
executarea strategiei de marketing, alegerea
canalelor de vanzari, negocierea si vanzarea
propriu-zisa, suportul pentru client. Acum doi
ani, mi s-a propus sa devin director de van-
zari in LLP Dynamics. Evident, nu am refuzat.

In aceasta industrie conteaza foarte mult relatia pe care o constru-
iesti cu clientul. Procesul de achizitionare si implementare a unei

solutii ERP este, cu siguranta, unul de colaborare intre participanti.”

mim account manager, sunt raspunzatori
nu numai de de vanzarea propriu-zisa, dar
si, In egala masura, de procesul de imple-
mentare si de cel de after-sales. Account
managerul este cel care are grija de cont pe
perioada nedeterminata. Isi construieste o
relatie bazata pe respect si incredere cu cli-
entul, corespondeaza cu el, administreaza
toate cererile; tot de la el sunt initiate si alte
miniproiecte catre echipa de implementare.

ITC: Trebuie sa existe o nota personala
in orice business?

A.L.: Da, cred cu tarie in acest principiu.
Clientul trebuie sa stie ca te poate suna in
orice situatie, ca poate sa-{i vorbeasca des-
chis. Trebuie sa-i castigi increderea. Avem
clienti - directori financiari, cu precadere - cu
care am colaborat acum mulfl ani si care au
schimbat intre timp compania. La noul loc de
munca au cerut sa lucreze cu acelasi ERP
si tot cu LLP. Acest lucru aduce satisfactie
extraordinard unei echipe de vanzari.

ITC: Cum ai ajuns in aceasta industrie?
Care au fost pasii?

A.L.: Eram studenta in anul Il, la Marketing
si Relatii Internationale, si aveam nevoie de
un job. Programul de la facultate era destul

ITC: In alta ordine de idei, se spune ca sunt
putine femei in IT. Ce crezi despre asta?
A.L.: Parerea mea este ca nu prea mai sunt
putine femei in IT. Totul a plecat din perioada
cand toate firmele de IT recrutau din facultatile
tehnice, si evident ca toli IT-istii erau barbatj.
Ulterior, lucrurile s-au schimbat, cand prin
2000-2002, multe fete au inceput sa aleaga
Politehnica si o cariera in IT. Acum, daca ne
uitdm in piata de IT, sunt foarte multe femei
in pozitii de conducere, care au finalizat multe
proiecte importante. Astazi, cred ¢a nimeni nu
se mai indoieste de locul femeilor in IT. Mie
mi se pare o imbinare foarte reusita, pentru
ca vorbim despre femei inteligente si pregatite
s& faca fata inclusiv discutjilor tehnice. In plus,
ele au avantajul intuitiei si diplomatiei specific
feminine. Mai mult, am observat ca, in ceea ce
priveste consultatii si managerii de proiect, fe-
meile sunt mai usor de acceptat de catre com-
pania client, pentru ca sunt mai deschise, mai
apropiate. Ce s3 mai adaug? La noi in compa-
nie, sefii departamentelor de dezvoltare si de
consultanta sunt femei — pe ambele, personal,
le admir foarte mult pentru profesionalismul si
rabdarea de care dau dovada. O

Interviu realizat de
Camelia Cojocaru si Stefania Dinu
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Am primit recent la test Office 365 Home Premium, suita in cloud de
la Microsoft dedicata utilizatorilor individuali. Programul a fost o sur-
priza placuta din cateva perspective: simplitatea procesului de insta-
lare, facilitatile oferite de componenta de stocare a documentelor in
cloud, posibilitatea de a instala aplicatiile pe pana la 5 dispozitive (ta-
blete/laptop-uri cu Windows sau Mac, PC-uri, telefoane mobile efc.).

ansarea lul Office 2013 a adus schim-
Lbéri majore in modul de licentiere

si de distributie a unuia dintre cele
mai populare produse Microsoft. Impor-
tant de subliniat cad toate produsele ,on
premises” au fost dublate de wversiuni in
cloud. Versiune Office Home Premium
s-a . nascut” din Office Home & Student,
versiunea "on premises” Home & Stu-
dent find mentinutd si in varianta 2013.
Diferenta, fatd de modalitatile traditionale,
este ca in cazul Office 365 Home Premium
se plateste un abonament lunar sau anual
(preturile recomandate de producator sunt
de 429,99 RON/an sau 42,99 RON/luna).
Dorim sa facem distintia intre Office 365
(versiunea in cloud a Office) si versiunea
traditionala a Office 2013. Office 2013 este
suita de aplicatii cunoscuta si formata din
aplicatiile: Word, Excel, Powerpoint, Out-
look, Publisher, Access, versiunea 2013.
Licentierea se face in general perpetuu,
per computer.Office 365 este suita de pro-
ductivitate in cloud de la Microsoft, dispo-
nibila sub forma de subscriptie lunara/anu-
ala, care poate include, in functie de plan,
pe langa Office 2013, si solutii de comu-
nicare-colaborare: Sharepoint, Exchange,
Lync.
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Instalarea

Instalarea este prima surpriza. Cutia
(inca mai exista o cutie, cel putin in vari-
anta pentru retail traditional a produsului)
nu mai contine decéat o cartela cu un card
si un scurt ghid. Nu sunt prezente in cutie
nici un CD sau stick. Inainte de toate, am
accesat site-ul www.microsoft.com/setup
si am deschis o fereastra in care am intro-
dus codul de 25 de caractere. Am trecut
peste o etapa (avand contul de Microsoft
Live deja creat) si am realizat asocierea
cheil introduse cu contul Microsoft Live.
Mai departe instalarea a durat cateva mi-
nute, fisierele fiind descarcate automat de
pe site-ul Microsoft.

La adresa www.office.com/myaccount
am avut posibilitatea sa-mi accesez si
gestionez abonamentul Office 365. Din
pagina web am reusit sa-mi dezactivez o
instalare care am realizat-o pe un anumit
calculator (e.g. la un Internet Cafe). Tot
interesanta este facilitatea de instalare di-
namica a aplicatiilor. Ce inseamna asta?
Sa presupunem ca sunt la un prieten cu o
conexiune mai slaba la Internet si doresc
sa instalez rapid un Excel. In momentul in
care am initiat procesul de instalare toate

aplicatiile sunt deja disponibile in meniul
de start / ecranul de start din Windows 8.
Daca voi da click pe Excel, procesul care
controleaza instalarea va sesiza acest lu-
cru si va descarca cu prioritate librariile ne-
cesare pentru aceasta aplicatie.

Ce contine pachetul?

Pentru mine surpriza a fost sa gasesc in
pachetul Home Premium toate aplicatiile.
Printre acestea se numara chiar si aplicatia
de gestiune a bazelor de date Microsoft
Access, solutie utilizatd cu predilectie in
mediile profesionale. Alaturi de acesta, ga-
sim OneNote, Publisher, Outlook, precum
si celelalte produse traditionale incluse in
suita (Word, Excel si Powerpoint). Toate
aplicatiile vor fi instalate in regim ,on pre-
mises” pe calculatorul dvs.

Alaturi de acestea, avem SkyDrive ca me-
diu nativ de stocare pentru documentele
in cloud si 27 GB spatiu. De asemenea,
ca serviciu aditional este oferit Skype
la pachet cu 30 minute de convorbiri
internationale pe luna.

Sunt accesibile toate aplicatiile disponibi-
le pentru Web sau mobile (OWA-Outlook
Web Access, OMA-Outlook Mobile Ac-
cess, Office Web Apps-versiunile de Ex-
cel, Word, PowerPoint accesibile dintr-un
browser Web).

Noutati in versiunea Office 2013

MNoutatea principald in Office 2013 o re-
prezinta posibilitatea de salvare in cloud.
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MIGRAREA SPRE CLOUD

Vera Carmazan — Microsoft Office Division Business Group Lead
la Microsoft Romania — a avut amabilitatea sa ne acorde un scurt

interviu cu prilejul lansarii Microsoft Office 2013 in Romania.

ITChannel: Ce ne puteti spune despre
Home Premium, un produs nou care
intregeste editiile Office?

Vera Carmazan: Office 365 Home Pre-
mium a fost o schimbare foarte importanta
in strategia companiei. Este pentru prima
data cand Microsoft introduce cloudul
pentru utilizatorii de acasa. Aceasta lansare
este o continuare a produselor in cloud
lansate acum peste un an (Office 365 pen-
tru business si Office 365 pentru mediul
academic). A fost un pas firesc sa intregim
Office 365 printr-o suitd de produse dedi-
cate utilizatorilor individuali. Pachetul este
gandit pentru a raspunde nevoilor consu-
matorilor si aici sunt cateva diferente fata de
editiile pentru business. Cea mai importanta
noutate este legata de modelul de licentiere
care tine cont de dispozitivele pe care sunt
instalate aplicatiile. Fiecare licenta Office
Home Premium poate fi instalata pe cinci
dispozitive (indiferent de natura lor - PC-uri,
tablete, telefoane — si sistemul de operare
utilizat - Windows sau MAC). La aceste
facilitati se adauga 27 GB spatiu pe
SkyDrive si 30 minute lunar pe Skype.

ITChannel: Ce ne puteti spune despre
orientarea spre cloud a produselor Mi-
crosoft Office 7

Vera Carmazan: Orientarea spre cloud
este o directie strategica pentru Microsoft.
Prin lansarea Home Premium la inceputul
acestui an am completat ultima piesa din
puzzle-ul solutiilor Microsoft Office in cloud.
In prezent, toate categoriile de utilizatori au
acces la solutii Office disponibile sub forma
software ca serviciu: utilizatorii finali prin
Home Premium, toate categoriile de utiliza-
tori din mediul de afaceri prin Office 365 for
Business (solutia adreseaza de la nevoile
organizatiilor foarte mari — zona enterprise,
pana la nevoile companiilor mici si medii).
In prezent, tot ce avem ca software “on
premises” este disponibil si ca software

in cloud (incluzand recent lansatele Home
Premium, Microsoft Office Project si Visio).

ITChannel: Modelul de licentiere in cloud
a fost adoptat cu usurinta in Romania ?
Vera Carmazan: Ce s-a intamplat pana
acum in Romania de la lansarea Office 365
pentru business dovedeste ca acest model

de licentiere este bine adoptat de compani-
ile din Romania. Solutile Office 365 disponi-
bile ca software ca serviciu aduc avantaje
economice majore pentru companii. In pri-
mul rand, nu mai este necesara o investitie
initiald mare in licente "on premises” si echi-
pamente hardware (servere, echipamente
de stocare efc.). Aceasta investitie a fost
inlocuita de plata unui abonament lunar. De
asemenea, companiile isi pot optimiza mult
mai bine investitia in infrastructura in cloud.
Spre exemplu, in situatia in care apare o
restrangere sau extindere a activitatii firmei,
numarul de utilizatori de Office 365 va pu-
tea fi schimbat chiar de luna urmatoare.
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Web app — aplicatiile de baza din suita Office pot fi editate in
browser. Interfata Web functioneaza foarte bine atat pe Intemet
Explorer, cét si pe alte browsere.

Atunci cand este instalat se poate configura si contul de Live, prin
intermediul caruia fisierele vor putea fi salvate in cloud folosind
serviciul SkyDrive. In noua versiune, practic setarea implicita pre-
supune salvarea fisierelor in cloud-ul de la Microsoft. De aseme-
nea, vetli remarca noul design al panglicilor (n.r. ribons — elemente
de interfata ce au inlocuit meniurile si au fost integrate incepand
cu versiunea 2007), care conduce la o interfatd ceva mai aerisita.
In Word veti gasi o serie de noi instrumente care va permit sa
pozitionati mai precis imaginile in documente, transformand Word
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intr-o solutie eficientd pentru machetarea de documente comple-
xe. PowerPoint a introdus formatul prezentarilor 16:9, lucru care
asigura compatibilitatea cu noile generatii de proiectoare de pe
piata. Nu in ultimul rand, exista Office Store prin intermediul caruia
puteti adauga noi functionalitati suitei Office.

Sunt disponibile sute de add-on-uri (in marea lor majoritate gratui-
te), prin intermediul carora pot fi adaugate produsului noi functii, in
concordanta cu preocuparile fiecarui utilizator in parte. O

Silviu Cojocaru
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Office Store ofera acces la cateva sute de add-on-ur, grupate
pentru fiecare aplicatie din suita Office, prin intermediul carora pot fi
adéaugate noi functionalitati,
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KAsPERSKY SmALL OFFICE SECURIR

Kaspersky Small Office este un produs interesant care adreseaza
zona intreprinderilor mici si mijlocii. L-am testat recent, iar cateva
impresii sunt disponibile in continuare.

aspersky Small Office poate deservi pana la 10 calculatoare
Kgi dispune de o interfata extrem de prietenoasa prin inter-

mediul careia puteti administra intreaga platforma.
Prin intermediul interfatei intuitive a Kaspersky Small Office Se-
curity am putut administra intreaga solutie de securitate de pe un
singur PC. De asemenea, am putut alege momentul de lansare a
scanarilor si a realizarii copiilor de rezerva. Functionalitatea de Au-
todiscovery a functionat foarte bine in cazul retelei firmei noastre,
putand instala simplu solutia pe calculatoare si avand posibilitatea
de a configura politicile de actualizare a produsului
Am remarcat si zona de WEB POLICY MANAGEMENT prin inter-
mediul careia poate fi filtrat traficul Web. Pentru a creste productivi-
tatea angajatilor se poate stopa accesul la retele sociale si diferite
categorii de site-uri. Suplimentar, este posibil s& oprim accesul la
solutiile de Instant Messaging sau sa controlam tipurile de fisiere
care sa fie descarcate de utilizatori.
Sunt disponibile multiple facilitati, care aduc plus-valoare produsu-
lui dincolo de zona de antivirus in care s-a consacrat. Solutia are
integrata o aplicatie de backup destul de robusta, precum si un in-
strument pentru gestionare a parolelor. Pe langa acestea, am avut
la dispozitie si un tool de criptare pentru fisiere.
Un plus important al solutiei este simplitatea. Nu aveti nevoie de
cunostinte de IT avansate pentru a o instala pe cele 10 calculatoa-
re. Totul merge de la sine si se deruleaza in consola centralizata.
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Singurul neajuns al produsului consider ca este pretul. Aproxi-
mativ 1500 RON in zona cea mai .,neagra” din punct de vede-
re al pirateriei (zona IMM-urilor), mi se pare un cost in relativa
neconcordanta cu piata. O

ingrijit al tabletei. Este existent ecranul de sticla, care s-a
dovedit solutia optima pentru o experienta tactila cat mai
buna pe o tableta.
Tableta de la Alview are o grosime de 9,8 mm, iar ecranul este de
9,7 inch. Este dotatd cu un procesor Cortex A9 dual core de 1,5
Ghz. Sistemul de operare este de ultima generatie (versiunea 4.1
Android Jelly Bean). Exista doua camere pe cele doua fete ale ta-
bletei, ambele avand o rezolutie de 2 mega pixeli.
La deschiderea tabletei, am remarcat claritatea ecranului si
rezolutia de 1024x768 pixeli. Lucrurile stau foarte bine la capitolul
luminozitate si contrast. Am constatat acest lucru printr-o utilizare
intensiva a tabletei in diverse spatii mai bine de doua luni.

Pentru inceput am remarcat carcasa de aluminiu si designul
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Dupa o expenienta anterioara cu un alt brand autohton de table-
te, am primit test aceasta tableta cu o oarecare suspiciune. Se

spune insa ca atunci cand te intalnesti cu lucruri noi s& nu ai idei
preconcepute.

In ceea ce priveste performantele, consider ¢a procesorul ales Tsi
face bine treaba. Am testat cateva jocuri si lucrurile au mers bine.
Memoria de 16 GB se dovedeste a fi suficienta pentru aplicatiile
mobile, putand fi extinsd cu un card SD cu capacitate de pana la
32 de GB.

Din pacate existd si douad neajunsuri ale tabletei. in primul rand,
inexistenta functiei GPS care a devenit o cerinta intrinseca pentru
foarte multe aplicatii. De asemenea, conexiunea 3G se poate reali-
Za numai prin folosirea unui modem conectat la portul USB.
Aceste neajunsuri consider ¢a sunt compensate de pretul foarte
bun al tabletei (la data inchiderii editiei pretul pe site-ul producéato-
rului era de 799 RON). O
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Cea mai mare si complexa implementare de Microsoft Exchange din Romania

Cea mai complexa implementare Office 365 din Romania

Cel mai bun Partener Cloud Public Microsoft din Romania in 2071 si 2012

Prima implementare MS Lync 2010 din sistemul educational din Roméania

Primul Microsoft Cloud Accelerate Partner din Romaénia

Prima implermentare MS Lync 2010 din sisternul public din Roménia

Primul si singurul Most Valuble Professional Exchange din Romania

Prima implementare BPOS din Romania

Primul partener Microsoft Voice Ready din Roméania

Prima companie certificatéd Microsoft Gold pentru Unified Communication/Messaging din Romania
Prima implementare a unei solutii de hosting bazata pe MS Exchange 2007 din Roméania
Prima si cea mai mare implementare a unei solufii Enterprise pentru Fax Hosting din Romania

Prima implementare Windows 2003 x64 + SQL 2005 x64 pe platforma Itanium 2

@
@
@
@
¢
@
@
@
@
@
@
@
@

PRAS CONSULTING
STR. STEFAN NEGULESCU NR. 44, SECTOR 1, BUCURESTI ROMANIA

TELEFON/FAX: +4 0372 705 618/+4 021 230 90 44
WEB: WWW.PRAS.RO
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