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Aş dori să vorbim despre soarta 
capitalului românesc, despre cât de 
bine sau cât de prost o duce. Aş începe 
prin a vă cere un comentariu legat de
branding şi de internaţionalizarea – deşi e
un cuvânt forţat – companiilor româneşti.

În industria în care activăm, noi nu am
perceput brandul ca pe o necesitate, până în

momentul în care am ieşit în afară. Atunci am
văzut cât de mult îţi limitează posibilitatea de a
avea un discurs coerent suprapunerea în mod
nefericit peste un brand existent. De ase menea,
am văzut că, odată făcut, rebran dingul a trezit
interes. Este important ce înseamnă numele şi
era cât pe ce să alegem unul care nu însemna
nimic, dar, cu totul întâmplător şi fericit, cono -
taţia finală este o conotaţie bună. „Preluăm o

dificultate, uşurăm viaţa altuia” – acesta este
sensul latin al numelui Allevo. Nu am căutat
această co notaţie, totul a pornit de la maestrul
care a realizat grafica pentru mai multe
variante, iar aceasta părea cea mai inte resantă,
pentru că era ca o electro car diogramă, iar la noi
viaţa este cardio. Brandul este real mente
important, întrucât permite recunoa[terea [i
identificarea firmei sau [i a portofoliului s\u.
După rebranding în ţară ni se mai pune „BIS”,
iar câţiva din afară ne spun „BIS-Allevo”.
Trăim o dualitate de identitate. Ieşirea în afară
este realmente o necesitate pentru că o firmă
mică dintr-o ţară mică pierde războiul pe
teritoriul ţării sale, deşi are în portofoliu pro -
duse originale. În România s-au întâmplat două
lucruri – economia a fost redimensionată într-
un mod brutal, în sensul negării totale a valorii
unora dintre dezvoltările de dinainte de 1989.
Alte investiţii au fost dezmembrate şi ceea ce a
apărut în schimb a fost în principal dictat de
conjunctură şi nu de perspectivă. Recent am
trăit invazia turcească, cruciada ortodoxă
dinspre greci şi după aceea am experimentat
cruciada catolică, cu austriecii vârf de lance în
reconstituirea imperiului lor. În toate cazurile,
aceştia au venit şi cu spatele frontului, adică
firmele care îi servesc acasă sau şi în alte
teritorii. Nu îşi complică viaţa căutând o
alternativă locală: „Noi avem o practică, aceasta
spune că decizia este la nivelul gru pului şi o
adaptăm noi aici. Ce vrem din România este
lohnul intelectual“. Aici găsesc aliaţi oameni
care au o vizibilitate bună po litică şi profe -
sională, şi care teore tizează – lohnul intelectual,
care este foarte bun pentru Româ nia pentru că
avem mulţi informaticieni care sunt de
„închiriat”. Aceasta este o politică de con -
junctură care poate fi eficientă pe termen scurt,
în perspectivă este însă perdantă, pentru că o
ţară cu o populaţie de puţine zeci de milioane
nu poate concura miliardul de indieni sau
miliardul de chinezi, care fiecare produc în 3-4
ani absolvenţi de universitate în număr egal
întreaga ei suflare. Singurul mod în care poţi
rămâne în competiţie este să adânceşti speciali -
zarea, să aduni competenţe şi să le faci să
meargă convergent, să construieşti un sistem
coerent. Şi acest lucru se făcea pe vremea lui

Statul trebuie s\ sprijine expansiunea
regional\ a companiilor române[ti

Interviu cu Sorin Guiman, 
Director General, Allevo 
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Nae. În vremea aceea exista un institut de
tehnică de calcul cu peste 4000 de oameni care
făceau cercetare. Poate nu era chiar cercetare,
pentru că nu erau alocaţi suficienţi bani pentru
asta, dar de inovat sigur s-a inovat. În cel mai
rău caz, din 4000 de oameni, jumătate ar fi putut
fi personal auxiliar, dar 2000 erau profe sionişti.
Aceşti profesionişti s-au împrăştiat şi probabil
că cele mai multe dintre firmele existente acum
în piaţă au un nucleu format din oameni care
provin din această industrie de infor matică
dezmembrată. Acest lucru a produs diver sitate,
dar nu a produs coerenţă şi războiul pe un astfel
de teritoriu este nepro ductiv. Mai degrabă te
duci tu şi „pustieşti” pe alte teritorii. Noi am
încercat să „pustiim” cu preţul, pentru că
produsul nostru este com parabil funcţional. La
Sibos în 2008 era la modă şi am zis low-cost –
produs comparabil dar cu cost redus, şi politica
aceasta a fost bună în 2008. Astăzi am rafinat
abordarea, şi propunem licenţiere în regim open
source. Ţinta principală este în exterior, acolo
unde se iau deciziile în industria pentru care noi
pro ducem software – industria financiar-
bancară. Aceasta ar trebui să fie probabil teh -
nica pentru foarte multe firme româneşti – mers
în piaţa caracteristică a industriei lor şi oferit
direct acolo. Pentru a aplica această tehnică însă,
trebuie să te ţină şi baierele. Adică, dincolo de
dorinţă, de voinţă, de putinţă, de resursele
intelectuale, ar trebui să ai şi banii. Noi am
cheltuit mult din realizările ultimilor ani, cam o
flotă de Mercedes-uri. Paradoxul este că, deşi
vorbim de o investiţie în crearea unei pieţe mai
largi, contabil se înregistrează la costuri. 

Cât de riscant este?

Noi mergem la principalele evenimente ale
industriei financiar-bancare, nu numai în spaţiul
european, aşa am început să ne uităm şi spre
Africa. Mergem la conferinţe şi în această zonă.
Mare lucru nu riscăm, pentru că suntem,
categoric, cea mai mică firmă de acolo. O
comunicăm ca glumă, lumea râde, dar le
explicăm – fiind cei mai mici, este un loc
nevizat de nimeni şi toată construcţia de
deasupra noastră este ceea ce vizăm noi. Dacă

am avea mijloacele financiare corecte, ar fi
poziţia cea mai bună pe care am putea-o ocupa
în momentul de faţă – aceea de cel mai mic
competitor din piaţă. Pe de altă parte, riscul este
că dacă superi, pot să apară reacţii ne -
prietenoase, care desigur pot să doară. Ni s-a
mai spus de către firme de talie mică-medie,
adică având în jur de 100 de milioane de euro
cifra de afaceri, că „open source s-ar putea să
nu fie un act comercial etic”. Răspunsul nostru
este că este foarte etic, pentru că nu suntem noi
primii din IT care adoptăm această formă de
distribuţie. În industria procesării tran zacţiilor
financiare suntem totuşi primii care adoptă un
alt model de business, care implic\ punerea pe
baze noi a relaţiei de dependenţă cu clienţii –
noi depindem de ei, iar la rândul lor ei depind în
mare măsură de noi. Transfor marea acestei
relaţii, punerea ei pe baze mult mai transpa rente
şi cu alte surse de venituri este un proces
costisitor şi riscant. Cu cât mai mare este
dimensiunea afacerii, cu atât mai mare este
costul tranziţiei, care dacă nu este asumată la
timp, cred că va cerne mult competiţia acestui
spaţiu de afaceri. 

Vorbeaţi mai devreme de finanţare. Cât de
importantă este finanţarea într-o asemenea
întreprindere şi cum ar fi fost normal să fie? 

De-a lungul anilor noi am acumulat pro fitul
şi am capitalizat firma. Dacă nu făceam acest
lucru, nu ne puteam finanţa ieşirea în afară şi
programul de dezvoltare a  porto fo liului, pentru
că industria bancară de la noi nu finanţează
proiecte. Băncile cer un business plan, care
trebuie să arate că tu muţi anul acesta 10 cutii şi
anul următor muţi 15 sau 20. Trebuie să arăţi o
creştere în mutarea sto curilor, iar dacă nu le ai
trebuie să explici foarte convingător cum de
trăieşti pe lumea asta? Nu avem stocuri pentru
că nu acesta este modelul nostru de operare.
Colateralizarea trebuie sa fie palpabilă: o clădire
frumoasă, un cont îngheţat în care sunt toţi banii
de care de fapt ai nevoie. Know-how? Nu, că nu
este palpabil şi nu poate fi lipit un număr de
inventar; Drepturi de autor? Idem imateriale,
greu de înţeles dacă mai sunt şi transferabile;
Proiecte în lucru? Mda, dar trebuie cesionate
contracte cu valoare de până la două ori mai
mare. De fapt, nu se finanţează greu proiecte
informatice pentru că păcătuiesc prin imate -
rialitatea livrabilelor, cu mare dificultate se
finanţează investiţii în drepturi de utilizare sau
de drepturi de proprietate, pentru că desigur sunt
intangibile. Nu le poţi vedea, nu poţi să pui un
număr de inventariere, pe cale de consecinţă sunt
o investiţie greşită. Am avut un noroc absolut
unic, când, în 2009, ne-a fost aprobată o in ves -
tiţie care în cea mai mare parte a fost în software,
iar acest lucru ne-a ajutat să ne îmbunătăţim
performanţa şi am putut să ne dezvoltăm
portofoliul de servicii. A fost o nişă de opor -
tunitate, un noroc chior de care am profitat, după
care nişa s-a închis. Băncile nu finanţează, iar
pentru o firmă de dimensiunea noastră, mersul
pe bursă este imposibil, ca să nu mai spun că,
dacă cumva cineva ar lua în considerare listarea
pe bursă a unei asemenea firme, probabil că nu
ar supravieţui nici primei zile de tranzacţionare.
Alternativele de finan ţare sunt extrem de reduse
şi ţin de buzunarul întreprinzătorului. Surprin -
zător sau nu, la noi întâmplarea a făcut că
buzunarul e mult prea strâmt.

Singurul mod în care poţi rămâne în competiţie este să adânceşti
specializarea, să aduni competenţe şi să le faci să meargă

convergent, să construieşti un sistem coerent.
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V-ar ajuta existenţa unei bănci cu capital
românesc? 

Ar fi trebuit să existe o bancă puternică
cu capital românesc. Cred că acest lucru s-a
intenţionat cu CEC Bank, dar nu a ieşit. În
timp ce în alte ţări din Uniunea Europeană
este permis ca statul să preia bănci cu
dificultăţi majore, aici nu a fost voie să
mărim capitalul CEC Bank. Judecata cu
unităţi de măsură dife renţiate persistă, iar noi
suntem în continuare în zona aceea colonială
în care îţi sunt permise o sumă de lucruri

neimportante cum ar fi alinierea oarbă la
reglementări, dar nu orice dezvoltare în
interes propriu pentru că se creează enormul
risc al debalansării spaţiului competitiv. Ar
trebui să existe o bancă care să poată avea în
misiunea ei identi ficarea şi creşterea anu -
mitor zone de business din industrii sau din
nişe de piaţă unde chiar există potenţial. Pe
de altă parte, cred că dificultatea pentru o
astfel de construcţie stă în însuşi faptul că noi
suntem acum într-o zonă economică difuză.
Suntem în „marea familie euro peană”, unde
trebuie să respectăm nişte reguli, familie din
care suntem excluşi atunci când am avea
ocazia să mânuim furculiţa şi cuţitul pentru
că n-avem „maniere”, necom pensat de lipsa
de igienă şi de im portantul risc infracţional
care ni se atribuie cu dărnicie – poate sunt
prea sensibil la revenirea din concediul în
„westernEU”. Chiar am văzut acest lucru –
copiii unor prieteni români veniţi din
America, care, din primul hotel în care au
stat, în Sibiu, au postat pe Facebook: „uraaa,
camera are baie şi televizor!”. 

Aceşti oameni au venit din America
convinşi că aici vor avea baia în curtea
hotelului şi televizor în blocul vecin. Aceasta
este presa, pe care mulţi o fac din interes
economic, iar administraţia noastră pare să
nu o combată în niciun fel, deşi sunt
conştienţi că există presă negativă la adresa
ţării.

Aveţi o propunere pentru autorităţi, spre
exemplu direct pentru primul ministru, cu
privire la companiile cu capital românesc?

După ultimii patru ani – din poziţia mea,
unde văd realităţi microeconomice mi se pare
că, în momentul de faţă, orice formă de măsură
care să încurajeze creşterea reală a economiei
este binevenită. Ca asta să se întâmple, firmelor
trebuie să li se facă viaţa suportabilă.

Adică ar trebui să pot ca, la sfârşitul anului,
din realizările acelui an să mi se recunoască
investiţiile pe care le-am făcut. De pildă,

investiţiile scumpe în specializarea oamenilor –
şi noi urmărim o specializare foarte adâncă la
oamenii noştri, care chiar sunt recunoscuţi în
afara ţării pentru expertizare privind procesare
financiară. Dacă îmi certific un produs în afară,
înseamnă că am oameni pregătiţi care l-au
proiectat şi implementat şi că s-a lucrat foarte
mult să pregăteasc\ acel produs pentru a fi
conform cu standardele internaţionale. Dacă
firma a făcut toate aceste lucruri, înseamnă că a
făcut o investiţie, nu o cheltuială, şi trebuie să
mi se permită să figurez la investiţii. Dacă încerc
să îmi creez o piaţă în afară – iar noi asta am
făcut ultimii ani –, aceasta este pentru mine o
investiţie, nu turism de afaceri. Firma trebuie să
îşi poată regăsi şi aceste asset-uri, din păcate atât
de intangibile, ca o valoare pe care a adăugat-o.
Trebuie să fie recunoscute în primul rând asset-
urile care sunt intangibile şi care sunt poate mai
valo roase decât cele care au o poziţie imobiliar
solidă în contabilitate. 

În al doilea rând, statul ar trebui să ajute la
ieşirea companiilor în afară şi să acorde
asistenţă. Dacă suntem simpatizaţi la consu -
latele economice (aşa cum am avut norocul să ni
se întâmple până acum) ori nu, este mai puţin
important; important este să primim un suport
activ. Avem nevoie de informaţii struc turate
despre pieţe: de la practică în anumite industrii
– industria financiară ne interesează – până la o
descriere a industriei locale, dincolo de ceea ce
găseşti în presă. Cred că repre zen tanţii eco no -

mici înţeleg cel mai bine ce se întâmplă în ţara
în care activează şi ar trebui să poată furniza
informaţii obiective [i conjunc turale asupra
oricărei industrii de interes. Aceste informaţii ar
trebui să ajungă la cei care sunt interesaţi să
penetreze acea piaţă, însă, din păcate, noi nu
beneficiem instituţio nalizat de ele.

Statul ar putea să facă foarte multe alte
lucruri! Ar putea să se preocupe de calitatea
învăţământului superior, care este de nerecu -
noscut – desigur mă raportez la vremea în care
am fost tânăr. Ar trebui să se preocupe de
bunăstarea absolvenţilor de facultate.  Am

cumpărat un studiu despre out sourcing, pe patru
ţări, şi am constatat ceva revoltător, apropo de
educaţie: acesta arată că România şi Bulgaria,
cele mai mari ţări dintre cele patru participante
la studiu, au cele mai multe resurse şi cele mai
bune oportunităţi de a acoperi cererea de lohn
intelectual. Prin comparaţie, Croaţia şi Slovenia
dispun de resurse mai puţine, dar au expertiza
cea mai adâncă şi cea mai bună cunoaştere a
limbii engleze. Eu îmi aduc aminte că am fost la
Zagreb, acum 6-7 ani, şi am avut dificultăţi să
mă înţeleg în engleza vorbită cu angajaţii
hotelului Intercontinental, expresivitatea sem -
ne lor şi a mimicii engleze fiindu-mi de mult mai
mare ajutor. La maga zinele de pe aeroport m-
am înţeles perfect, dar folosindu-mi ară tătorul
ca să indic ce voiam să cumpăr de pe raft. În
crâşmele din centrul oraşului, la fel – te
înţelegeai perfect prin semne. 

Am citit apoi în anexă că sursele studiului
au fost interviuri prin care subiecţii se
autoevaluau. Probabil croaţii au spus despre ei
că sunt foarte buni la limba engleză, în timp ce
românii or fi zis: „credem că ştim limba
engleză”, şi aşa li s-a dus faima. Sic transit
gloria mundi. Noi nu întreprindem aproape
nimic pentru a potenţa calificarea reală a
profesioniştilor din această industrie. Ceilalţi
ştiu s-o facă mult mai bine. 

Destinaţia concediului trebuie că-i de vină
pentru ideile astea. 

Mihai S\ndoiu �

Am avut un noroc absolut unic, când, în 2009, ne-a fost 
aprobată o investiţie care în cea mai mare parte a fost în software,

iar acest lucru ne-a ajutat să ne îmbunătăţim performanţa şi 
am putut să ne dezvoltăm portofoliul de servicii. 


