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O
dată pe an, ne uităm în
urmă, retrospectiv, şi
căutăm cu obstinaţie

performanţa. Găsim oameni,
rezultate, proiecte. Aducem
împlinirile în scenă, în faţa
dumneavoastră, le alintăm, ne
bucurăm că există şi că vi le
putem împărtăşi. E minunat să ai
prilej de laudatio, e reconfortant
să aplauzi.

Altfel, mă sperii de prezentul
surd şi de mecanica existenţei
noastre de bucureşteni. Mă uit în
jurul meu şi încerc să compar ce
aveam acum 26 de ani cu ceea
ce am în jur astăzi. Sunt acelaşi
caldarâm, aceeaşi alee, aceleaşi
guri de canalizare, cam aceiaşi
arbori, aceleaşi trepte de bloc,
aceeaşi casă a scărilor şi a liftului.
S-au înlocuit nişte uşi, au apărut
termopane, la etaj au explodat
nişte boboci în ghivece, dar
florile s-au uscat. Au rezistat
cactuşii! Practic, în linii mari, nu
s-a schimbat nimic.

Peste stradă, acum 26 de ani,
stăteau să cadă nişte cocioabe.
Parte dintre ele au dispărut, dar
au mai rămas câteva, de
sămânţă. Au răsărit vile, porţi de
fier, clinici, brutării, buticuri,
anunţuri de „câine rău”. Oamenii
şi-au stins lumina din zâmbet,
trec în forfot pe stradă, se freacă
unii de alţii, înghit noxe de
eşapament şi calcă prudent
peste bălţi. Maşinile nu mai
încap nici în somn, nici în vorbe,
tone de cabluri îndoaie stâlpii,
verdele parcurilor ajunge cât
palma, soarele nu mai mângâie –
fie ne toacă în dinţi, fie ne arde
necruţător peste vară.

Bucureştiul se apropie de alegeri
iar. Ce oraş frumos odată, aşa
murdar azi, fără aer şi flori! Copiii
nu mai desenează şotronul cu
cretă, s-a pierdut „batista
parfumată”, flăcăii nu mai ştiu
„câte ouă are baba”, dar toţi
butonează tablete, ceasuri şi
telefoane, cei mai mulţi sunt
hipsteri fără bac şi fără jenă. 

Cetatea se îneacă la prima ploaie
în vână, construcţiile încep pe
şantier şi se termină în vis, se
sapă la metrou de o mie de ani,

se fac pasaje unul la deceniu, se
schimbă borduri, se pun pansele
nevăzute, se mătură rar şi nu se
spală niciodată. Ei bine, străzile,
păcatele şi năravul nu se spală în
veci! 

Chiar dacă bubuie cluburi, chiar
dacă se pun buline roşii pe
pereţi, lucrurile avansează. Se
ridică parcuri de birouri cu
nemiluita, dar infrastructura
rămâne aceeaşi. Se petrec
demisii şi demiteri, reţineri şi
arestări, dar frontul rezistă.
Obrazul gros şi tupeul calcă
peste cadavre şi bugete. Primarii
fură pe rând, de la faza pe
sectoare, la cea pe Capitală,
şpăgarii şi învârtiţii se orientează
din mers de la ce masă politică
mai curg firimituri, noi mergem
la vot, tot mai turmentaţi de silă
sau indiferenţă. 

Dar peste toate reflexele sale de
favelă, Bucureştiul are averea sa.
Are oameni care cred în munca
lor, care au idei şi pasiuni, care
duc oraşul, firma şi familia mai
departe. Oameni care nu au
abdicat, care nu trăiesc de formă.
Oameni despre care scriem azi,
aici, o dată pe an.

Oameni 
care cOntează

editorial

Peste toate reflexele
sale de favelă,

Bucureştiul 
are averea sa. are

oameni care cred în
munca lor, care au idei

şi Pasiuni, care duc
oraşul, firma şi familia

mai deParte.

Cristian Pavel, 
editor coordonator
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D
e mulţi ani, „busola” 
e-Finance a arată Nordul,
direcţia corectă de mers,

Performanţa. În ediţie tipărită
lunară, anuală sau online,
brandul e-Finance a rămas
„pandantul” revistei „Piaţa
Financiară”, completând cu
atenţie informaţia globală cu
noutăţi absolut necesare din

zona soluţiilor tehnologice şi
comunicaţiilor.
A XIII-a ediţie a Galei Premiilor
eFinance a venit din nou în
„luminile rampei” să arate
punctual ideile de succes şi mai
ales roadele acestora în anul

2015 exact în domeniul în care
interferează industriile
tehnologiei cu cea financiar-
bancară şi non-bancară. Nu
întâmplător, înainte de sesiunea
propriu-zisă de decernare a
Premiilor e-Finance, cei circa 100

e-special

a Xiii-a ediţie a Galei Premiilor eFinance a reunit 100 de oaspeţi

PerFOrmanţele anului 2015,
văzute Prin „Ocheanul” eFinance
Pe 26 ianuarie 2016, la Hotelul ramada nord din Bucureşti, sala crystal, ne-am reunit din nou să aflăm care sunt, după o justă cumpănire,
merituoşii anului 2015 în zona de proiecte noi, parteneriate, produse, servicii, inovaţii, iniţiative, impact etc.
cea de-a xiii-a ediţie a Galei Premiilor efinance s-a bucurat de sprijinul asociaţiei române a Băncilor (arB) şi al asociaţiei naţionale a industriei
de software (anis). Partenerii evenimentului au fost iBm românia, smart alliance cluster, veritas technologies şi crama la Butoaie (Pietroasele).



de invitaţi au evaluat împreună şansele şi
oportunităţile sectoarelor IT&C şi bancar în
anul 2016.

Am deschis seara ascultând punctul de
vedere al preşedintelui Gabriel Munteanu,
keynote-speaker din partea Smart Alliance
Cluster, care a vorbit oaspeţilor pe tema:
„Anul 2016 – provocări esenţiale pentru
sectorul IT din România”, în vreme ce Florin
Dănescu, preşedintele executiv al Asociaţiei
Române a Băncilor, a evaluat succint
provocările anului abia început pentru
sectorul bancar. Imaginea de ansamblu a fost
completată de intervenţiile vicepreşedintelui
ANIS, Teodor Blidăruş, şi ale reprezentantului
Veritas Technologies, Vasile Aniculăesei,
Territory Manager pentru Bulgaria, Grecia,
Cipru şi România.
Mai mult, am rezervat audienţei o prezentare
în exclusivitate a Managerului Enterprise
Account al IBM România, Andrei Nagy,
intitulată „Redefinirea limitelor în business”,
sinteza unei cercetări captivante a IBM
Institute for Business Value realizate printre
liderii afacerilor globale.

Festivitatea de premiere a fost încheiată cu o
cină binevenită, în timpul căreia premianţii şi
invitaţii au socializat cu interes şi graţie. 

Premiile Galei efinance 2016 
Pe secŢiuni, Plus laureaŢii din scenă

e-education

asociaţia română a Băncilor –
pentru lansarea în 2015 a website-ului de
educaţie financiară
www.educatiefinanciara.info, în care sunt
prezentate marelui public noţiuni financiare
bancare privind drepturile, obligaţiile şi
riscurile în creditare, dar şi soluţii generale
pentru restructurarea creditelor, modalităţi
de evitare a fraudelor etc. (Florin DĂNESCU –
Preşedinte Executiv ARB)

e-ruler

ancom – 
pentru determinarea de a raporta public
performanţele internetului fix şi mobil
furnizat de operatorii telecom prin platforma
netograf.ro. (Cătălin Marius MARINESCU –
Preşedinte ANCOM)

e-impact

ici Bucureşti – 
pentru beneficiile aduse sectorului public
prin finalizarea cu succes, la capătul anului
2015, a proiectului „Infrastructura de tip
Cloud pentru instituţiile publice din
România“ ICIPRO. (Doina BANCIU – Director
General)

e-data center

Gts telecom – 
pentru creşterea în 2015 cu 60% a suprafeţei
propriului centru de date din Bucureşti pe
seama unei investiţii de 1 milion de euro şi,
totodată, pentru sporirea cu 30% a
numărului de contracte pentru servicii de
colocare şi de cloud de tip Infrastructure as a
Service (IaaS). (Gabriel GAVRILĂ – Sales
Manager)

e-innovation 

Brinel – 
pentru promovarea pe piaţa românească în
2015 a „celei mai inovatoare soluţii CRM din
lume”, Salesforce Lightning. (Bogdan Mustaţă,
Sales Manager, Net Brinel Bucureşti)

e-interaction 

High-tech systems & software –
pentru lansarea conceptului 
de analiză a sentimentului din spaţiul 
social media, o aplicaţie proprie 
a HTSS care colectează şi stochează
informaţii din social media, analizează 
textele şi le procesează din punct 
de vedere lingvistic pentru a transmite
rapoarte şi avertizări timpurii privind 
crearea unor posibile percepţii 
negative despre o companie, un produs 
sau serviciu. 
(Ciprian JICHICI – Chief Architect)

Florin dănesCu, Preşedinte executiv arB Cătălin marius marinesCu, Preşedinte ancOM

doina banCiu, Director General ici Bucureşti Gabriel Gavrilă, Sales Manager GTS Telecom
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e-services 

euronet românia – 
pentru adăugarea, in premieră
naţională, a serviciului de
eliberare de cupiuri de valută la
reţeaua sa independentă de
ATM-uri din Bucureşti, care
cuprinde în momentul de faţă
130 de bancomate. (Mihaela
PETRE – General Manager)

e-products 

vector Watch – 
pentru lansarea în 2015 a
ceasului inteligent Vector Luna,
singurul smartwatch produs în
România (concept, design,
sistem de operare „in house“) cu
performanţe de top (compatibil

cu toate cele trei sisteme de
operare, baterie încărcabilă la
30-45 zile) şi oferit întregii pieţe
globale. (Rareş FLOREA –
Director Comercial pentru
Europa Centrală şi de Est)

e-machines 

KeBa automation – 
pentru creşterea-record din
2015, cu un procent de 35%, a
vânzărilor de terminale proprii
pe piaţa românească, spor ce
atestă încrederea clienţilor în
soluţia KEBA, demonstrându-se
fideli calităţii produselor şi
serviciilor oferite, pe care le-au
experimentat mai bine de 8 ani.
(Elena-Voichiţa IONESCU-TURDA
– General Manager)

e-project 

roPeco – 
pentru ambiţiosul proiect din
2015 de înlocuire a flotei de
13.000 de EFT-POS-uri a Băncii
Transilvania, cu terminale
contactless de ultimă generaţie
produse de Ingenico Group,
lider mondial în soluţii de plăţi
electronice. (Iancu
BANGHEORGHE – Director
General Adjunct)

e-security 

Kaspersky lab – 
pentru lansarea în 2015 a noii
versiuni a soluţiei Kaspersky
Internet Security – multi-device
2016, creată special pentru a

proteja ceea ce e important
pentru utilizatori:
confidenţialitatea online,
informaţiile, identitatea, banii şi
dispozitivul. (Bogdan
PISMICENCO – Channel Manager
România şi Bulgaria)

e-payments 

allevo – 
pentru proiectul iniţiat în 2015
privind dezvoltarea aplicaţiei
TOSS (Treasure Open 
Source Software), destinată
centralizării operaţiunilor de
trezorerie ale corporaţiilor, un
software care va putea fi
îmbunătăţit continuu de
comunitate în favoarea
sectorului de business. (Sabin
BREAZU – Manager Dezvoltare)

bogdan mustaţă, 
Sales Manager net Brinel Bucureşti

Ciprian jiChiCi, 
chief architect high-Tech Systems & Software

mihaela Petre, 
General Manager euronet românia

rareş FlOrea, Director comercial pentru europa
centrală şi de est Vector Watch

elena-voichiţa iOnesCu, 
General Manager KeBa automation

iancu banGheOrGhe, 
Director General adjunct rOPecO



Guy leClerCQ, 
Preşedinte Deveho consulting Group

liviu bOzGa, Director executiv Kapsch românia şi
Petronel Chiva, Director executiv Direcţia reţea
Distribuţie retail, Bcr

kostas Fiakas, 
commercial Manager inTrarOM

e-business software
for Finance 

totalsoft – 
pentru lansarea platformei unice
de creditare – Charisma4 Credit,
o soluţie completă, care admi -
nistrează toate etapele şi pro -
cesele ce intervin în activitatea
de creditare (managementul
vânzărilor, aprobărilor şi
procesărilor de credit), în funcţie
de abordarea fiecărei entităţi,
instituţie de creditare sau
instituţie financiară nebancară.
(Sorin PETCU – Director Executiv)

e-initiative 

visa europe – 
pentru încurajarea singurelor
servicii de ridesharing din

România oferite de UBER şi
plătite exclusiv cu card bancar.

e-cloud 

deveho software consulting – 
pentru lansarea şi promovarea
pe piaţa românească în 2015 a
produsului premium ERP pentru
IMM-uri, Sage X3 în Cloud. 
(Guy LECLERCQ – Preşedinte
Deveho Consulting Group)

e-partnership 

Banca transilvania, Western
union, mastercard românia – 
pentru lansarea, în premieră
mondială, în parteneriat tripartit,
a unui serviciu ce permite
persoanelor care au card
MasterCard şi Maestro emis în
România de orice instituţie

financiară să primească bani prin
Western Union şi să-i retragă
direct de la bancomatele Băncii
Transilvania. 
(Valentin CORDULEANU –
Director Operaţiuni Banca
Transilvania Bucureşti, 
Georgia BALTAG – Marketing
Manager pentru România al
MasterCard)

e-partnership 

acordat unei colaborări
complexe dintre Kapsch
românia şi Banca comercială
română, în vederea
implementării online, începând
din 2015, a unui sistem ID
Scanning şi core banking în BCR,
cuprinzând o aplicaţie de
recunoaştere a tuturor ID-urilor
şi paşapoartelor din lume, cu

beneficii privind optimizarea
procesului de deschidere a
clientului în întregul sistem de
Front Office al băncii, precum şi
prin reducerea riscului
operaţional. 
(Liviu BOZGA – Director 
Executiv Kapsch România 
şi Petronel CHIVA – Director
Executiv Direcţia Reţea
Distribuţie Retail, BCR)

e-technology 
for banks 

intrarom, 
pentru servicii şi soluţii 
inovative de Contact Center
implementate cu succes la una
din primele 5 bănci din
România. 
(Kostas FIAKAS – 
Commercial Manager) 

bogdan PismiCenCO, channel Manager românia 
şi Bulgaria Kaspersky Lab sabin breazu, Manager Dezvoltare allevo sorin PetCu, Director executiv TOTaLSOFT
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e-network

Garanti Bank românia, 
singura bancă comercială din
România care în decurs de 5 ani,
a ajuns în 2015 să-şi dubleze
numărul de ATM-uri din reţeaua
proprie – 300 bancomate în
2015 vs. 150 în anul 2010,
constituind unica reţea alcătuită
integral din ATM-uri inteligente
– BancoSmart. (Ioana Cristina
SAVU – Sales Channels
Management Director)

e-commerce 

inG Bank – 
pentru lansarea ING Bazar, o
platformă digitală de
cumpărături care oferă reduceri
clienţilor băncii în sistem cash-

back. Vorbim, practic, despre
primul program din grupul ING
care are şi zonă de carduri de
loialitate şi, curând, un mijloc de
plăţi mobile. (Denisa CĂLIN –
Manager ING Bazar)

e-banking 

citi romania – 
pentru lansarea, la începutul
anului 2015, a noii sale
platforme dedicate cardurilor
pentru persoane juridice, oferind
clienţilor acces la beneficii
suplimentare precum noi
funcţionalităţi self-service
online, o linie dedicată de
asistenţă şi un sistem de activare
automată a cardului prin telefon.
(Sebastian KUCHAREK, Director
Executiv, Departament

Gestiunea Lichidităţilor şi
Finanţări Comerciale)

e-cards 

Bcr – 
pentru lansarea la Cluj-Napoca a
„BCR City Card”, produs
promovat drept „primul card
bancar contactless dedicat
tinerilor până în 30 ani”, un card
de debit care oferă reduceri la o
reţea extinsă de comercianţi. A
fost un succes cert: în 3 luni au
fost emise 35.000 de unităţi.
(Dana MUŞAT – Director Carduri)

e-transactions 

vodafone românia – 
pentru extinderea serviciului 
M-Pesa de transfer de bani la

nivel internaţional, alături de
Azimo şi WorldRemit. (Dana
POPESCU – General Manager
Mobile Payments)

e-people 

aurel neţin – country General
manager al lenovo românia,
Bulgaria şi republica moldova,
pentru coerenţă în leadership, la
cârma companiei nr. 1 de pe
plan local în piaţa de PC-uri. O
personalitate care s-a distins
anterior, în timp, şi ca antrepre -
nor, politician şi ministru
secretar de stat în Guvernul
României, sprijinind nemijlocit
prin iniţiative şi măsuri concrete
domeniul IT&C autohton.

cristian Pavel

ioana Cristina savu, Sales channels Management
Director Garanti Bank românia denisa Călin, Manager inG Bazar

sebastian kuCharek, Director executiv,
Departament Gestiunea Lichidităţilor şi Finanţări
comerciale citi romania

dana muşat, Director carduri Bcr dana POPesCu, General Manager Mobile Payments
Vodafone românia

aurel neţin, country General Manager al Lenovo
românia, Bulgaria şi republica Moldova 
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L
a finele anului 2014, potrivit
INS, contribuţia sectorului
IT&C la formarea PIB-ului

României a fost de 5,2%, acesta
situându-se pe locul al şaselea,
după industrie (30,3%), comerţ
(11,7%), administraţie publică,
învăţământ şi sănătate (10,5%),
tranzacţii imobiliare (8%) şi
servicii (6,6%).
Sectorul IT&C s-a clasat în anul
2014 pe locul al doilea (+0,7%),
după industrie (+1,3%), din
perspectiva celor mai importante
contribuţii la creşterea PIB. Prin
comparaţie, în anul 2013, contri -
buţia sectorului IT&C la formarea
PIB a fost de +3,4%, cu un aport
la creşterea PIB de doar 0,1%, în
scădere faţă de anul 2012, cu
0,6% la formarea PIB, respectiv cu
0,8% la creşterea PIB-ului.

românia creşte 
în atractivitate Pe 
outsourcinG, dar se află 
în urma BulGariei, 
Poloniei şi lituaniei

Indicele A.T. Kearney Global
Services referitor la atractivitatea
destinaţiilor de outsourcing a
plasat România pe locul 18 în
lume în anul 2014 – în creştere
cu 7 poziţii faţă de anul 2011 –
fiind totuşi surclasată în anul
2014 de state precum Bulgaria
(locul 9), Polonia (locul 11) sau
Lituania (locul 15).

numărul comPaniilor 
din it&c a continuat 
să crească, dar mai PuŢin 
de 30% sunt active

La finele anului 2014 nu mai
puţin de 30.000 de companii
erau înregistrate şi autorizate să
desfăşoare activităţi economice
în sfera industriei IT&C în
România, aproape de 5 ori mai
mult comparativ cu anul 2000.

Dintre acestea, aproape 16.000
de companii (peste 50%) erau
înregistrate şi autorizate să
desfăşoare activităţi economice
de servicii IT&C şi dezvoltare de
produse software.
Deşi cifrele par surprinzătoare la
prima vedere, conform datelor şi
raportărilor înaintate organelor
fiscale în 2013, mai puţin de 30%
din totalul de companii cu profil
IT&C sunt active în mod efectiv
în piaţa IT&C autohtonă şi/sau
internaţională.

cel PuŢin 11% dintre 
comPaniile din it&c 
au intrat în insolvenŢă

Conform datelor oficiale, peste
11% din totalul companiilor
IT&C înregistrate se aflau în
insolvenţă la finele anului 2014.
Aproximativ 14% dintre acestea
au ca domeniu de activitate
prestarea de servicii şi
dezvoltarea de soluţii software.

industria it&c 
este dePendentă 
de centrele universitare

Peste 50% dintre companiile
înregistrate în România în

scopuri de activităţi în sfera IT&C
erau concentrate la finele anului
2014 în jurul celor mai mari
centre universitare,
precum Bucureşti (11.213), Cluj-
Napoca (2.110), Timişoara
(1.427), Iaşi (1.264) şi Braşov
(1.026).

În ciuda faptului că numărul
total de studenţi din România a
fost în anul universitar 2013-
2014 aproape la jumătate faţă
de anul 2007-2008, numărul de
absolvenţi din sfera IT&C s-a
menţinut în 2014 la un nivel
constant faţă de anii precedenţi
(circa 9.000-10.000 de
absolvenţi), dar sub nevoile reale
ale pieţei (estimate la circa
14.000-16.000 de absolvenţi).

De pildă, la finele anului 2014,
peste 1.500 de anunţuri şi oferte
de muncă erau disponibile în
orice moment în domeniul IT&C
în România. La numărul relativ
scăzut de absolvenţi se mai
adaugă şi faptul că peste 30%
dintre aceştia necesită formare şi
training specializat pentru a fi în
concordanţă cu exigenţele
profesionale de la locul de
muncă.

fără scHimBări majore 
Privind confiGuraŢia 
actorilor din PiaŢa it&c

După cum era de aşteptat, în
funcţie de cifra de afaceri
realizată în anul precedent
(2013), printre actorii cei mai
semnificativi din piaţă s-au
numărat companiile furnizoare
de servicii de telecomunicaţii,
precum Orange, Vodafone, RCS
& RDS, respectiv Telekom
România (vezi tabel 1).

Acestea au fost urmate la o
distanţă semnificativă de
furnizorii de servicii şi soluţii din
zona IT, precum Oracle, IBM,
Siveco, Microsoft, Ubisoft şi
Endava. Din totalul de 25 de
companii prezente în topul
alăturat, peste două treimi sunt
companii cu acţionariat străin.

Cu toate acestea, din analiza
datelor comerciale disponibile
public, reiese că România este
încă un importator net în sfera
industriei IT&C. Conform datelor
furnizate de „The Observatory of
Economic Complexity“, expor -
turile IT&C nu se numără printre
primele 5 categorii de produse

caiet 
desPre PersPectivele
bune şi rele ale itc-ului
din rOmânia

e-market

caiet reprezintă centrul de analiză a informaţiilor şi evaluare a tendinţelor. organizaţia este un furnizor
de analiză multisectorială a informaţiilor, consultanţă şi training. Potrivit propriei prezentări, beneficiarii
caiet sunt entităţi publice şi private interesate să obţină o perspectivă concretă şi detaliată asupra
dinamicii mediului în care activează şi să gestioneze inteligent incertitudinile şi oportunităţile din
domeniile de activitate.
caiet mai reprezintă şi „o echipă dinamică şi experimentată de analişti şi consultanţi cu o vastă pregătire
teoretică şi practică în domeniile proprii de expertiză“. analiza caiet, „dinamica sectorului it&c în 2014”,
pe care o publicăm în cele ce urmează, relevă o abordare lucidă şi constructivă a realităţii din domeniu.
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pe care România le li vrea ză către pieţele
internaţionale.
Comparativ cu alte state din proximitatea
României, nici unul dintre giganţii mondiali
din IT&C prezenţi în România nu şi-au
manifestat sau anunţat oficial intenţia de a
ieşi de pe piaţa din România în 2014. Din
perspec tiva companiilor nou create, similar
anului 2013, cele mai multe start-up-uri şi-au
concen trat eforturile pe oferirea de servicii în
zona IT&C şi dezvol tarea de soluţii software
către piaţa autohtonă şi/sau pieţele
internaţionale.
Finalul de an a marcat demararea
procedurilor de achiziţie a platformei de
anunţuri tocmai.ro (grupul norvegian
Schibsted Media) de către Olx.ro (Allegro
Online Services Romania SRL, parte a
grupului sud-african Naspers), după ce doar
în anul 2013 tocmai.ro a înregistrat pierderi
de aproximativ 25 de milioane de lei.
Tranzacţia demarată în 2014 şi finalizată în
2015 este printre cele mai semnificative ale
ultimilor 3 ani din piaţa IT&C autohtonă.

românia, o Ţară 
a contrastelor Privind 
cunoştinŢele it&c

Estimările arată că la finele anului 2014, în
sectorul IT&C românesc activau între 65.000
şi 95.000 de specialişti. Dintre aceştia,
conform datelor furnizate de reprezentanţii
Asociaţiei Patronale a Industriei de Software
şi Servicii (ANIS), aproximativ 80.000 de
specialişti activau ca programatori sau
ingineri de software, aproximativ la jumătate
faţă de numărul total al celor care activează
doar în Silicon Valley.
Pe de o parte, după cum arată un studiu al
Gartner citat de capital.ro, România s-a
menţinut în continuare în po ziţia de lider în
ceea ce priveşte numărul de angajaţi în IT&C
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pe cap de locuitor, ocupând
locul al şaselea la nivel mondial,
în spatele unor ţări precum
Statele Unite ale Americii, India,
Republica Populară Chineză sau
Federaţia Rusă.
Pe de altă parte, conform datelor
Eurostat, în anul 2014, România
s-a clasat pe ultimul loc în
Uniunea Europeană în ceea ce
priveşte competenţele digitale
ale cetăţenilor români cu vârste
între 16 şi 74 de ani, în sensul c\
doar 20,3% dintre aceştia
posedă cunoştinţe medii şi
avansate în sfera IT&C. De
asemenea, circa 62,2% dintre
cetăţenii utilizatori ai
internetului au un nivel scăzut şi
foarte scăzut de cunoştinţe IT&C!
La nivel de tendinţe, se remarcă
faptul că numărul utilizatorilor
cu un nivel scăzut de cunoştinţe
IT&C tinde să crească, în
condiţiile în care procentul celor
cu un nivel mediu şi avansat de
cunoştinţe IT&C este aproape
constant, respectiv în scădere
uşoară (vezi grafic 3).

afaceri în it&c 
de minimum 1 milion 
de euro, cu unul 
sau mai PuŢini anGajaŢi!

32 de companii din România –
autorizate oficial să desfăşoare
activităţi în sfera industriei IT&C
– au raportat, la finele anului
2013, o cifră de afaceri de
minimum 1 milion de euro
având doar unul (1) sau mai
puţini angajaţi. Însumate, cifrele
de afaceri ale celor 32 de
companii sunt comparabile ca
ordin de mărime cu aproximativ
0,07% din PIB-ul României în
anul 2013 (vezi tabel 2).

salariile din it – 
Peste media Pe Ţară 
şi în relativă creştere

Salariile au variat în 2014 între
400 şi 500 de euro pentru
debutanţi şi 2.500-3.000 de euro

pentru funcţiile de conducere şi
management, cu o medie de
circa 1.000 de euro – mult mai
mare decât mediul net pe
economie cotat la finele anului
2014 la sub 400 de euro.
Un studiu al IDC realizat la
comanda ANIS a relevat faptul
că o treime dintre companiile IT
de pe piaţa locală îşi plătesc
inginerii şi dezvoltatorii de
software cu salarii cuprinse între
1.000 şi 1.500 de euro net pe
lună, iar 10% oferă salarii
cuprinse între 1.500 şi 2.000 de
euro net pe lună.

viteza medie de conectare 
la internet continuă 
să scadă

Conform unui studiu al Akamai,
în cel de-al treilea trimestru al
anului 2014, România se situa pe
poziţia a şasea în lume (58,8
Mb/s) în ceea ce priveşte media
vitezei maxime a conexiunii la
internet, cu 6,9% în scădere faţă
de aceeaşi perioadă a anului
2013.
Pe de altă parte, prin comparaţie
cu alţi competitori globali,
precum Lituania, Coreea de Sud

sau Singapore, acelaşi studiu
relevă că România nu se situează
în primele 10 state ale lumii
privind viteza medie de
conectare la internet.

Conform unui raport oficial al
Comisiei Europene, la începutul
anului 2014, mai puţin de 20%
dintre cetăţenii români
beneficiau de conexiuni fixe de
mare viteză (broadband) la
internet – în creştere cu 1,2%
faţă de anul precedent şi de
două ori mai puţin faţă de
Danemarca sau Olanda,
România situându-se din acest
punct de vedere pe ultimul loc
în Uniunea Europeană, la mică
distanţă faţă de Bulgaria, Polonia
şi Slovacia.

Acelaşi studiu al Comisiei
Europene poziţiona România,
alături de Letonia şi Suedia, în
primele 3 state ale Uniunii
Europene privind gradul de
penetrare a tehnologiilor
broadband ultrarapide (peste
100 Mb/s).

Cu toate acestea, în ceea ce
priveşte procentul de gospodării

ce beneficiază de o conexiune la
internet (60,5%), România se
situează pe penultimul loc în
Uniunea Europeană, în faţa
Bulgariei, dar sub media euro -
peană de 81% (vezi grafic 4).

270.000 de noi aBonaŢi 
doar în Primul 
trimestru 
al anului 2014

Conform unui studiu realizat de
către EY România, în primul
trimestru al anului
2014, numărul total al
utilizatorilor de telecomunicaţii
mobile a depăşit 27 de milioane
de utilizatori, aspect ce indică o
rată de penetrare a
telecomunicaţiilor mobile de
aproximativ 127%, în ciuda
faptului că indicele ARPU
(Average Revenue Per User) se
menţine, totuşi, la cote destul de
scăzute în cazul României.
Din perspectiva studiului citat,
companiile Orange şi Vodafone
s-au menţinut în poziţia de lideri
de piaţă, aflându-se la o
diferenţă cuprinsă între 6% şi
10% de Telekom – al treilea mare
actor din piaţă.

e-market



e-Finance ¦ anuar 2016 ¦ 13

rcs & rds, comPania 
cu cei mai mulŢi anGajaŢi 
şi cele mai valoroase 
active din industria it&c

Cu circa 7.000 de angajaţi, RCS & RDS este
singura companie de profil dintr-un top al
primelor 50 de companii din România după

numărul de angajaţi.
Ca ordin de mărime, RCS & RDS a surclasat
companii precum Oltchim sau Lukoil
România. Totodată, în debutul anului 2014,
valoarea activelor RCS & RDS s-a cifrat la circa
3.237.154.452 lei, surclasând chiar şi pro du că -
torul Automobile – Dacia S.A. (3.222.180.936
lei) sau Metrorex (2.105.613.078 lei).

românia, codaşa ue 
în PrivinŢa utilizării 
serviciilor 
de e-Guvernare

Conform datelor oficiale puse la dispoziţie de
Comisia Europeană, doar 10,2% dintre
cetăţenii români utilizatori de internet în
ultimele 12 luni au interacţionat cu
autorităţile publice pe parcursul anului 2014
utilizând serviciile de e-guvernare, de 8 ori
mai puţin faţă de danezi şi de 5 ori mai puţin
faţă de slovaci.
De asemenea, doar 65,3% dintre companiile
româneşti active au utilizat internetul pe
parcursul anului 2014 pentru a interacţiona
cu autorităţile publice româneşti, România
situându-se în această privinţă pe ultimul loc
în UE, având o diferenţă semnificativă faţă de
Bulgaria, Ungaria sau Grecia (vezi grafic 5).

contractele cu sectorul 
PuBlic, o sursă siGură 
de venituri

În medie, aproape 10% din cifra totală de
afaceri realizată de 16 dintre primii 25 de
competitori ai pieţei autohtone de IT&C a
fost realizată din contracte de achiziţii
publice în anul 2014 (vezi tabelul 3).

concluzii şi recomandări

Luând drept reper contribuţia la formarea şi
creşterea PIB-ului României, comparativ cu
anul 2013, industria IT&C autohtonă a
cunoscut un uşor reviriment pe parcursul
anului 2014.
Totuşi, privind în ansamblu datele PIB
aferente ultimilor 5 ani, acestea nu par foarte
îmbucurătoare. De pildă, atât din perspectiva
cifrei de afaceri totale realizate de cei mai
semnificativi actori ai industriei, cât şi a
contribuţiei fluctuante a industriei IT&C la
formarea şi creşterea PIB, se remarcă o
tendinţă negativă, potrivit căreia industria
IT&C autohtonă se poate îndrepta către o
perioadă de stagnare sau de descreştere
economică în cazul în care nu vor fi luate
măsuri de ameliorare economică şi fiscală în
acest sens.
În contextul acestei tendinţe îngrijorătoare,
nu poate fi neglijat nici faptul că România
stagnează sau pierde semnificativ din
competitivitatea sa pe plan european şi
global, din pricina gradului modest de
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implementare la nivel naţional a mijloacelor
şi instrumentelor de e-guvernare, respectiv
procentului scăzut de penetrare în teritoriu a
tehnologiilor rapide şi ultrarapide de
conectare la internet şi telecomunicaţii
mobile. Cât priveşte aceşti indicatori,
România se află în urma competitorilor săi
regionali, precum Bulgaria, Slovacia sau
Polonia.

ProPuneri 
şi teme de reflecŢie

Creşterea absorbţiei fondurilor structurale
europene în domeniul cercetării, dezvoltării
şi inovării în IT&C; acordarea de facilităţi
fiscale şi deduceri de impozite pentru
stimularea reinvestirii profitului şi încurajarea
outsourcing-ului pe plan autohton;
reducerea cotei de TVA pentru consumatorii
casnici de produse şi servicii IT&C.
Într-adevăr, se constată că România tinde să
dobândească o poziţie privilegiată în cla sa -
mentul global al atractivităţii în e-outsour -
cing, dar acest salt din ultimii ani nu se
reflectă neapărat într-o creştere semnificativă
a productivităţii naţionale în zona soluţiilor
IT&C capabile de a genera o valoare adău ga -
tă semnificativă pentru economia naţională.

Adoptarea unui cadru legal de susţinere a
dezvoltatorilor şi furnizorilor autohtoni de
soluţii IT&C inovative, prin acordarea de
facilităţi care să contribuie la creşterea
atractivităţii antreprenorilor şi furnizorilor
locali de produse şi servicii IT&C pentru
pieţele internaţionale.
Deşi are un potenţial semnificativ, sistemul
naţional de educaţie este unul dintre
punctele nevralgice ale industriei naţionale
de IT&C din cauza subfinanţării, ponderii
scăzute a absolvenţilor care dobândesc
efectiv competenţe digitale şi a numărului
mic de specialişti furnizaţi anual de România
în domeniul IT&C.
În acest sens, evoluţia numărului de
absolvenţi din ultimii ani sugerează mai
degrabă o scădere a acestora în raport cu
cererea de pe piaţa muncii. Deficitul de
absolvenţi anuali ar conduce în următorii ani
la un regres semnificativ al industriei IT&C
autohtone şi ar putea produce dezechilibre
serioase pe piaţa muncii.

Adoptarea unor măsuri care să faciliteze
dezvoltarea educaţiei IT&C pe toate

nivelurile, care să stimuleze investiţiile în
cercetare, dezvoltare şi inovare pentru
creşterea competitivităţii pe plan global şi
limitarea transferului de capital românesc
către alte pieţe internaţionale.
În ansamblu, dinamica industriei mediului de
afaceri IT&C autohton necesită o atenţie
deosebită din partea decidenţilor. Se remarcă
faptul că prejudiciile financiare cauzate de
lipsa transparenţei, de încălcarea legislaţiei

fiscale sau a celei privitoare la încredinţarea şi
desfăşurarea proiectelor cu finanţare publică
sau europeană pot afecta serios mediul
concurenţial românesc, investiţiile străine,
predictibilitatea în afaceri şi încrederea
partenerilor externi în piaţa IT&C autohtonă.

Creşterea transparenţei serviciilor de 
e-guvernare.

cristian Pavel

e-market



D
e mai bine de 10 ani,
divizia Institute for
Business Value din IBM

realizează prin interviuri faţă în
faţă cu liderii sectorului privat şi
public din întreaga lume studiul
C-suite. Acest raport prezintă
modul în care reprezentanţii
echipelor executive gândesc,
înţeleg şi percep evoluţia
zonelor pe care le reprezintă. 
Studiul din anul 2015 a fost
realizat prin discuţii cu peste
5.000 de persoane din 70 de ţări,
reprezentanţi ai unui număr de
21 de industrii.
În continuare vor fi menţionate
cele mai importante tendinţe
identificate.
Tendinţa de „uberizare“ sau
perturbarea industriei cauzate
de un concurent neprevăzut a
devenit o preocupare constantă
a liderilor C-suite, conform celui
mai recent studiu IBM. În doar
doi ani, procentul de lideri 
C-suite care se aşteaptă să se
confrunte cu o concurenţă 
din afara industriei lor 
a crescut cu mai mult de un
sfert – de la 43% în 2013 la 54%
în prezent.

un sfert dintre liderii 
afacerilor descoPeră 
soluŢiile coGnitive 
comPutinG

Studiul realizat de IBM,
„Redefining Boundaries: Insights
from the Global C-suite Study“,
are la bază rezultatele
conversaţiilor „face-to-face” cu
peste 5.200 CEO, CMO, CFO, CIO
şi alţi lideri C-suite din 70 de ţări
şi 21 de industrii. Respondenţii
reprezintă o gamă largă de
companii publice şi private.
În cadrul studiului realizat de
IBM Institute for Business Value,
executivii chestionaţi declară că
în următorii 3-5 ani, convergenţa

dintre industrii va fi principala
forţă care va avea impact în ceea
ce priveşte afacerile, iar cele mai
performante organizaţii se vor
concentra mai mult pe
capabilităţile cognitive decât pe
tendinţele pieţei.
„Când vine vorba de competiţie,
liderii C-suite trebuie să ia în
considerare o nouă ameninţare
– una care este adesea invizibilă
până când este deja prea târziu“,
a declarat Bridget van Kralingen,
prim-vicepreşedinte IBM Global
Business Services. 
„În acelaşi timp, performerii
intuiesc că progresele
înregistrate în domenii precum
cognitive computing şi cele ale
sistemelor dotate cu inteligenţă
artificială reprezintă cheia
pentru a rezolva evenimente
neprevăzute, ceea ce se doreşte
un drum de urmat pentru toţi
liderii“.
Un procent de 24% dintre
liderii C-Suite din cele mai mari
[i per for mante companii îşi
concen trea  ză atenţia pe
soluţiile de cogni tive
computing. Studiul reco mandă
companiilor să utili zeze
soluţiile de analiză predic tivă şi
cognitivă, pentru a realiza
prognoze de business la nivel
mai mare de încredere şi
pentru a câştiga avantaj
competitiv în faţa concurenţilor
neidentificaţi.

ibm institute FOr business value 

redeFineşte 
limitele din business
Potrivit unui cercetări captivante finalizate de iBm institute for Business value, liderii de nivel c de la
cârma afacerilor globale percep „uberizarea“ drept principala ameninţare în ceea ce priveşte competiţia
cu care se confruntă cele mai performante companii. Pentru prima dată, cei care conduc afacerile
consideră că factorii tehnologici primează în activitatea companiilor lor, înaintea factorilor de piaţă, a
temerilor legate de reglementările impuse, de contextul macroeconomic şi de abilităţile salariaţilor.

Vă puteţi autoevalua poziţia!

Pentru o mai bună înţelegere a rezultatelor studiului puteţi utiliza „C-suite
Personal Benchmark Tool”, care vă permite să comparaţi propriile răspunsuri
cu tendinţele identificate de acesta. Instrumentul este disponibil la adresa
www.ibm.com/csuitestudy împreună cu rezultatele studiului şi alte informaţii
relevante.
În continuare, un raport separat va fi disponibil pentru fiecare dintre cele şase
roluri de nivel executive – Chief Executive Officer, Chief Financial Officer, Chief
Human Resources Officer, Chief Information Officer, Chief Marketing Officer
and Chief Supply Chain Officer –, care va furniza perspective specifice
provocărilor fiecăruia dintre ei.

andrei nagy, enterprise account manager, iBm românia
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sunt PreGătiŢi liderii 
din Business să facă faŢă 
„invadatorilor” diGitali?

În trecut, cel mai mare risc
pentru companii l-a reprezentat
apariţia pe piaţă a unui nou rival
cu o ofertă mai bună sau mai
ieftină, ceea ce a determinat o
modificare a strategiei de
business. Astăzi, jucătorii
importanţi sunt ameninţaţi de
noii jucători care adoptă modele
de afaceri diferite, dar şi de
companiile mai mici, mai agile,
care nu sunt legate de
infrastructura tradiţională. 
„Cea mai mare ameninţare o
reprezintă noii competitori care
nu sunt încă identificaţi ca
atare“, a declarat Piotr
Ruszowski, CMO Mondial
Assistance.
Studiul IBM a relevat că 48%
dintre CxO admit necesitatea
descentralizării în ceea ce
priveşte luarea deciziilor. De
asemenea, 54% dintre aceştia
doresc să implementeze inovaţii
din surse externe şi 70%
intenţionează să extindă reţeaua
de parteneri. 
Majoritatea dintre CxO
intervievaţi au recunoscut
deschis că le este greu să facă
prognoze de business. Cu toate
acestea, atunci când vine vorba
de identificarea şi explorarea
noilor tendinţe şi tehnologii,
doar jumătate dintre
respondenţi apelează la
feedback-ul clientului. Aceasta în
ciuda faptului că, în studiul IBM
Global C-suite dat publicităţii în
2013, 60% dintre CEO au
declarat că intenţionează să
interacţioneze direct cu clienţii
lor şi să aplice proactiv ceea ce
au învăţat, pentru a-şi planifica
agendele de business. Doi ani
mai târziu, acesta este încă un
decalaj care nu a fost diminuat.
Cei mai mulţi CxO anticipează că
vor schimba modul în care
companiile pe care le reprezintă
interacţionează cu clienţii. Un

e-market



procent de 66% dintre CxO
intervievaţi intenţionează să se
concentreze asupra clienţilor ca
indivizi – în creştere cu 22%,
comparativ cu 2013 – şi 81%
dintre aceştia au declarat că
doresc să implementeze soluţii
de interacţiune digitală, în
creştere cu 19% comparativ cu
studiul publicat acum doi ani.
„Anticipăm că în viitor ne vom
concentra mai intens pe
parteneriate şi colaborări care ne
sunt familiare şi pe inovare, dar
vom face acest lucru ascultând
ce au de spus clienţii şi vom
dezvolta soluţiile împreună“, a
declarat David Mills, CEO Ricoh
Europe, Marea Britanie.
În ultimele trei studii C-Suite,
efectuate de IBM Institute for
Business Value, CEO plasează
tehnologia în partea superioară
a listei forţelor externe care
prezintă risc pentru organizaţiile
lor. În prezent, pentru prima
dată, toţi liderii C-suite –
indiferent de rolul pe care îl au
în organizaţie – identifică
tehnologia ca fiind cea mai
importantă forţă externă cu
impact direct asupra
companiilor lor. 
CxO cred că soluţiile de cloud
computing şi cele mobile,
Internet of Things şi cognitive
computing, sunt tehnologiile
care, cel mai probabil, le vor
revoluţiona afacerile. Pe ce
mizează oamenii de la cârma
afacerilor în 2016? Pe
„tehnologii-stea”, precum cloud
computing (63%), soluţii mobile
(61%), Internet of Things (57%) şi
cognitive computing (37%). În
ceea ce priveşte riscul, în urmă
cu doi ani securitatea IT s-a
clasat la coada clasamentului în
topul preocupărilor. În prezent,
un procent de 68% dintre
respondenţi, adică mult mai
mulţi, poziţionează securitatea
IT între priorităţi. 

andrei nagy, enterprise account
manager, iBm românia
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D
oisprezece ani la rând am
privit cu atenţie în
adâncimea spaţiului în

care interferează sectorul bancar
cu cel IT&C pentru a descoperi
cine sunt „oamenii anului”, aceia
care contează şi care arată
celorlalţi firul roşu, călăuzitor. 
Aşa am descoperit şi premiat, în
timp, personalităţi care merită
respectul cetăţii: Ştefan Cojanu
(Oracle România), Dan Bedros
(Alcatel), Dan Roman (Kapsch),
Mihai Tudor (IBM), Bogdan
Cocora (S&T România), Radu
Graţian Gheţea (CEC Bank),
Denisa Mateescu (MasterCard),
Cătălin Creţu (VISA), Varujan
Pambuccian (şeful Comisiei IT&C
din Camera Deputaţilor), Dan
Nica (ministru al Comunicaţiilor).
Pentru 2015, am scrutat
orizontul şi am remarcat ieşirile
de serviciu, „la rampă”, ale şefului
Lenovo România, Aurel Neţin.
Am derulat înapoi şi l-am
revăzut ba în noul sediu al
companiei inaugurat la început
de an, ba în miezul
evenimentelor şi lansărilor de
produse, în paneluri şi
conferinţe, ba în furtuna
negocierilor cu distribuitorii şi
alături de angajaţi, tot mai mulţi
şi mai specializaţi. A fost un om
„pe baricade”, cum se zice – unul
care contează.

o devenire 
în sens invers

Aurel Neţin a avut un itinerariu
mai puţin obişnuit în viaţa şi
cariera proprie. Şi-a legat
existenţa de mai multe oraşe din
ţară, parcă mult mai multe decât
un intelectual obişnuit din
România. Arădean la origine, dar
cu adolescenţa petrecută în
Târgu Jiu, s-a reîntors o secvenţă
la Arad, a absolvit Universitatea
Politehnică din Timişoara,

optând pentru facultatea de
calculatoare. 
„Am decis să studiez partea de
hardware din IT, care mie mi se
părea pe atunci a fi mai
importantă decât domeniul
software”, îşi aminteşte acesta.
Când şi-a încheiat studiile în

Banat, a fost la un pas să aleagă
Bucureştiul, dar a preferat să
meargă la Cluj, în cadrul IIRUC,
unde s-a „antrenat” temeinic pe
partea de service pentru
minicalculatoare. 
Vreme de 24 de ani, între 1980
şi 2004, Clujul i-a intrat în sânge
până în globule. Aici a intrat în
zona „rarefiată” a
învăţământului superior,
predând ca lector la
Universitatea Tehnică, dar şi în
afaceri pe cont propriu. La
început, a tipărit gazete
matematice, apoi s-a apucat,
alături de un coleg, să
asambleze şi să vândă
calculatoare. În 1994, a apărut
firma SISTEC.
„În zece ani, firma a crescut
frumos şi a devenit atractivă. Cu
SISTEC am făcut de toate:
distribuţie de componente şi
asamblare, service de reţea,
chiar şi dezvoltare software
pentru jocuri pe telefoane
mobile! La un moment dat, am
realizat că nu pot creşte
continuu un business fără
investiţii semnificative. Ştiam că
vom adera la UE, mă aşteptam
la o creştere a competiţiei, aşa
că în 2004 am cedat firma

holdingului RTC”, rememorează
Aurel Neţin.
Ce a urmat? Un intermezzo
politic, să spunem. Începând cu
februarie 2005, a fost timp de 18
luni secretar de stat în Ministerul
Comunicaţiilor şi Tehnologia
Informaţiilor. N-a fost uşor, ci mai
degrabă provocator. Dintre
proiectele începute în 2005,
Aurel Neţin şi-l aminteşte pe cel
ce promova plata cu cardul a
impozitelor şi taxelor locale,
ceea ce a devenit mai târziu o
platformă de succes – ghişeul
virtual de plăţi. Un alt proiect a
fost cel privind oferirea de
facilităţi fiscale pentru achiziţia
de PC-uri, pentru creşterea
competenţelor digitale ale
populaţiei, la fel ca în Suedia,
Danemarca, America de Sud,
Turcia. În 2008 a candidat pe
listele liberalilor pentru un post
de senator de Cluj, dar a ales, în
cele din urmă, să-şi continue
cariera pe „fronturile”
managementului de vârf,
acceptând poziţia de country
manager al Lenovo.
„Cei mai mulţi îşi încep cariera
într-o corporaţie şi termină cu
un business propriu. Eu am
urmat calea inversă: am început,

Omul anului 2015 din perspectiva eFinance

aurel neţin,
un deceniu la cârma 
lenOvO rOmânia 

e-people

am acordat Premiul e-people, poate cea mai dragă distincţie anuală a efinance, celui care se numeşte
aurel neţin. în loc de laudatio, am spus live, pe scenă, în faţa asistenţei: pentru coerenţă în leadership, la
cârma companiei nr. 1 de pe plan local în piaţa de Pc-uri! 
am spus că vorbim despre o personalitate care s-a distins anterior, în timp, şi ca antreprenor, dar şi ca
politician şi ministru secretar de stat în Guvernul româniei, sprijinind nemijlocit prin iniţiative şi măsuri
concrete domeniul it&c autohton. o personalitate care s-a distins, în primul rând, ca român şi ca om.

am adus, aşa cum
oBişnuiesc eu să sPun,

excelenŢă în
mainstream! asta ne

face să fim şi mai
amBiŢioşi, nu numai Pe

Partea de Pc, ci şi Pe
Partea de taBlete,
smartPHone-uri şi

servere, unde
oBiectivele sunt foarte

îndrăzneŢe. datorită
exPerienŢei Pe care am
căPătat-o, ProBaBil că

Pe aceste seGmente vom
arde etaPe şi vom dori
să creştem mai rePede.



e-Finance ¦ anuar 2016 ¦ 19

practic, cu un business propriu,
iar spre final de carieră am
acceptat să vin într-o firmă
multinaţională cu o dinamică
entuziasmantă”, punctează uşor
amuzat Aurel Neţin.

10 ani la „timona” 
lenovo românia

Da, se împlineşte un deceniu de
când a venit la cârma Lenovo

România, Bulgaria şi Republica
Moldova. Deşi nu era „lup tânăr”,
deşi nu avea vechi state de plată
într-o corporaţie şi nici o
afinitate evidentă pentru o astfel
de cultură organizaţională, a
ajuns şi a performat în această
poziţie de top, traversând cu
succes şi criza, dar şi momentele
de euforie încercate de oricare
lider de piaţă. 
La început, lumea a privit

brandul Lenovo cu multă
reticenţă. A fost dificil să
învingem prejudecata că Lenovo
e o companie chinezească şi,
practic, firma a reuşit acest lucru
prin performanţă, servicii,
echipă, prin faptul că a oferit
consumatorilor exact ceea ce 
le-a trebuit. Lenovo a ştiut să
îmbine cele două culturi, de est
şi de vest, pe cea a angajaţilor
de la IBM cu cea asiatică de la

Lenovo, reuşind să creeze o
nouă cultură organizaţională.
Înainte de achiziţia diviziei de
PC-uri de la IBM din 2005,
Lenovo era pe locul nouă în
industria mondială a PC-urilor,
cu 2,3% cotă de piaţă şi cifră de
afaceri anuală de trei miliarde de
dolari. În 2015, Lenovo a devenit
numărul unu în lume cu divizia
de PC-uri, cu o cotă de piaţă de
20% şi venituri de 13 ori mai
mari, până la 39 miliarde dolari.
Compania este foarte
ambiţioasă şi creşterea rapidă pe
care a avut-o pe piaţa de PC-uri
a luat prin surprindere foarte
multă lume. 
„Am adus, aşa cum obişnuiesc
eu să spun, excelenţă în
mainstream! Asta ne face să fim
şi mai ambiţioşi, nu numai pe
partea de PC, ci şi pe partea de
tablete, smartphone-uri şi
servere, unde obiectivele sunt
foarte îndrăzneţe. Datorită
experienţei pe care am căpătat-o,
probabil că pe aceste segmente
vom arde etape şi vom dori să
creştem mai repede”, spune
Aurel Neţin.  
Cum a fost anul abia încheiat
pentru Lenovo? „A fost un an în
care ne-am depăşit aşteptările.
Piaţa de PC-uri a pornit
dezlănţuită în primul trimestru,
cu creşteri de 15% faţă de
aceeaşi perioadă a anului trecut.
După alte 6 luni de stagnare,
lucrurile s-au îmbunătăţit în
ultimul trimestru. Am reuşit să
ne creştem cota de piaţă la PC-uri
la finele celui de-al treilea
trimestru până la o cotă-record,
de 29,2%, cea mai mare de până
acum”, conchide împăcat Aurel
Neţin. „Omul anului” ne petrece
plin de curtoazie până spre
ieşire, grăbindu-se să prindă o
şedinţă de board. „Vom avea un
2016 foarte interesant, veţi
vedea!”, mai adaugă în fugă,
dublându-şi vorbele cu un
zâmbet complice, promiţător.

cristian Pavel



sunt mai bine de 15 ani de când
Grupul deveho promovează cu
determinare şi pasiune, la nivel
european, soluţia sage x3 în toate
versiunile sale, având o abordare
riguroasă şi pragmatică de susţinere
a clienţilor. cum aţi reuşit să păstraţi
acest parteneriat pe o perioadă atât
de lungă? 

Trebuie să încep prin a
rememora propriul parcurs
profesional. Mi-am început
activitatea de consultant în
anul 2000. Am avut câţiva ani
ocazia de a mă familiariza cu
soluţia Adonix. După 2005,
când grupul Sage a preluat
Adonix şi produsul a devenit
Sage ERP X3, lucrurile au
evoluat mai repede odată cu
extinderea sa pe piaţa
britanică. În 2006 mi s-a
propus să fac parte din echipa
care a început să dezvolte
produsul Sage ERP X3. A fost o
experienţă interesantă apoi să
dezvoltăm localizări în
conformitate cu normele şi
legislaţia din alte ţări. 
Mizând pe puterea şi
beneficiile acestei aplicaţii, nu
am avut nici o rezervă în a mă
implica în proiecte de
anvergură, interacţionând 
atât cu echipele Sage de
cercetare-dezvoltare, cât şi de
implementare. Astfel, legătura
mea directă cu Sage s-a
adâncit. Am cunoscut
responsabili ai grupului pe
toate palierele. Astfel, în 2009
am pus bazele propriei
companii, Deveho Consulting,
iar în 2011 am decis să ne
extindem şi în Europa Centrală
şi de Est.
Care e „secretul” unui astfel de
parteneriat de lungă durată? 
E destul de simplu: legăturile
s-au bazat mereu pe

transparenţă, profesionalism,
seriozitate. Cu astfel de
premise poţi construi un
parteneriat temeinic.

deveho consulting Group are,
potrivit informaţiilor publice, 
doi parteneri majori: sage, 
compania britanică devenită 
lider mondial al soluţiilor erP
adresate imm-urilor, şi grupul
mazars, o companie globală 
de audit, contabilitate 
şi consultanţă fiscală [i financiar\, 
cu sediul central în franţa. 
la ce anume se referă colaborarea 
cu mazars?

Focusul nostru îl reprezintă
produsele Sage, mai precis
Sage X3. Mazars este un grup
global de audit, contabilitate,
consultan]\ fiscal\ [i financiar\,
cum bine aţi precizat, iar noi
am văzut în această colaborare
valoarea adăugată de
profesioniştii companiei în
privinţa monitorizării
legislaţiilor naţionale şi a
consultanţei privind
conformarea la norme legale
şi/sau fiscal-contabile. Aşadar,
colaborarea cu Mazars
presupune avizarea în ceea ce
priveşte localizarea Sage X3 în
toate pieţele în care vindem,
ceea ce ne plasează pe primul
loc mondial în viteza de
adaptare şi implementare în
spaţii geografice diferite, cu
legi şi prevederi diferite.
Vorbim, din nou, despre un nou
parteneriat de tip win-win.

efinance a decernat deveho
software consulting premiul e-cloud
pentru lansarea în 2015, pe piaţa
locală, a soluţiei cloud sage x3
online, un produs care nu schimbă cu
nimic din beneficiile versiunii 7, ci
aduce clienţilor mari economii de
resurse şi de timp. ce evoluţii a avut
produsul ulterior versiunii 7?

Produsul Sage în versiunea 8 a
fost lansat anul trecut, în
august, la Sage Summit, în New
Orleans, moment când noul

nume al soluţiei mid-market X3
(fostă ERP X3) a fost justificat
de anunţul „No more ERP!”. Ce
s-a dorit să se transmită atunci?
Faptul că noţiunea de
Enterprise Resource Planning
aparţine trecutului. Că acest
concept la scară mare, ca de
altfel şi implementările on-site,
devin încet, încet, istorie,
făcând loc unor sisteme de
business mult mai „seducă toare”
şi mai economicoase, cum este
sistemul cloud.  
Zilele acestea s-a lansat Sage
X3 versiunea 9, o versiune la
care avem acces prioritar şi
care aduce multe lucruri noi
clienţilor, tehnologii şi
beneficii pe care îi voi lăsa cu
plăcere pe clienţi să le
descopere. 

există trei alte state europene în
care deveho consulting Group este
reprezentată direct: slovacia,
românia şi spania. cum aţi ales
aceste ţări atunci când aţi decis să vă
extindeţi în afara franţei? 

Am avut mai multe motive
care au dus la extinderea
noastră spre Est. Principalul
argument a fost acela că
deţinem licenţa pentru
localizarea Sage X3 în Slovacia,
Cehia, România şi Ungaria.
Astfel, ne-a fost mai simplu să
pornim într-acolo pentru a ne
dezvolta local şi promova
soluţia Sage X3. 

devehO cOnsultinG GrOuP: 
Oriunde suntem Prezenţi 
în Pieţele din eurOPa suntem 
un challenGer!
Interviu cu GUy LECLERCq, Preşedinte Deveho Consulting Group

e-business software

PiaŢa românească 
a rePrezentat 

o oPortunitate 
Pentru noi. 

aici am Găsit firme
multinaŢionale 

care ne-au devenit
clienŢi, dar Pariul

nostru viitor 
se Pune Pe imm-urile

locale serioase 
şi sănătoase, 
care merită 

cu siGuranŢă 
Beneficiile saGe x3.
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Un alt argument a fost
dinamica pozitivă a situaţiei
economice din această
regiune, faptul că IMM-urile
sunt în curs de afirmare şi au
nevoie din ce în ce mai mare
de produse tehnologice
performante, cu un bun raport
preţ/calitate.

unde în europa există şi alte reţele
de parteneri sage? de ce credeţi că
există un interes manifest, declarat
deschis, al sage de a creşte mai rapid
în sua decât în europa şi cu atât mai
puţin în europa de est?

În afară de sistemele proprii de
vânzări şi parteneri din Marea
Britanie, unde regăsim fieful
tradiţional al companiei, există
mulţi alţi parteneri Sage în
Europa. Doar în Franţa
numărăm vreo 40! Reţele
semnificative de parteneri
Sage mai există în Germania,
Polonia, Spania etc. 
Fiind listată la Bursă, având
nişte acţionari care aşteaptă
rezultate financiare, Sage este,
într-adevăr, preocupată
prioritar de a se impune şi mai
mult pe piaţa americană,
dominată copios de afaceri
mici şi mijlocii. Acolo există un
potenţial uriaş pentru
business!
Strategia de „cucerire” a pieţei
americane este una pe termen
scurt, aş zice, spre deosebire de
abordările grupului în statele
mature ale Europei de Vest, dar
chiar şi Centrale, unde clienţii
pot fi mai sofisticaţi, cerând
strategii pe termen mai lung. Pe
măsură ce evoluţia economiilor
din Est va fi favorabilă şi mai
ales stabilă, cu atât interesul
Sage va fi şi el proporţional mai
mare în regiune.

Graţie parteneriatului solid pe care îl
aveţi cu sage şi experienţei în ceea
ce priveşte monitorizarea
legislaţiilor naţionale şi a proiectelor

de succes din europa centrală,
deveho consulting Group este,
totodată, dezvoltatorul şi
distribuitorul soluţiilor localizate ale
sage x3 în românia, slovacia, cehia,
ungaria şi olanda. în care dintre
aceste ţări înregistraţi cele mai bune
rezultate? 

Este greu să compari
rezultatele de pe pieţe diferite,
cu evoluţii şi dimensiuni
diferite. Piaţa românească a
reprezentat o oportunitate
pentru noi. Aici am găsit firme
multinaţionale care ne-au
devenit clienţi, dar pariul
nostru viitor se pune pe IMM-
urile locale serioase şi
sănătoase, care merită cu
siguranţă beneficiile Sage X3.
În Cehia şi Slovacia vorbim
despre pieţe mai „înstărite”, dar

acolo concurenţa este foarte
mare, întreţinută de soluţiile
de filiaţie germană. Nici în
Olanda nu e uşor, fiindcă acolo
există produse locale de tradiţie.
Tot ce pot să spun, finalmente,
este că oriunde suntem
prezenţi în pieţele din Europa
suntem un challenger!

Puteţi menţiona câteva contracte
recente pe care le-aţi semnat sau dus
la bun sfârşit în ultima perioadă?

Olmix Group a ales Sage X3
pentru a standardiza şi a
optimiza toate procesele de
afaceri ale tuturor site-urilor
proprii de producţie, plus
filialele de distribuţie. Prin
activitatea sa, Olmix
gestionează un volum mare de
materii prime care sunt

distribuite între fabricile din
grup. Sage X3 permite Olmix
să aibă o vizibilitate optimă în
timp real pe toate stocurile
sale, oriunde ar fi, în Franţa şi
în străinătate. Astfel, oferta
Sage răspunde perfect
nevoilor specifice de gestiune
aferente activităţii de
producţie a grupului.
Mai recent, Phoenix Services
International LLC, parte a Atlas
Holding (SUA), unul dintre cei
mai mari furnizori de servicii
de reciclare a deşeurilor
metalice pentru industria
siderurgică din întreaga lume,
îşi controlează activitatea prin
Sage X3. 
Sage X3 este o aplicaţie
folosită deja în şase din cele
şapte ţări în care Phoenix
Services International are
filiale, inclusiv în Galaţi,
România, şi urmează să fie
implementată în curând şi în
Brazilia.

cum va putea să-şi sporească sage
notorietatea în românia, să
transmită şi să popularizeze faptul că
este numărul 3 mondial pe piaţa
aplicaţiilor erP? veţi schimba ceva în
modelul de business al subsidiarei
dvs. din românia, deveho software
consulting, care – într-o echipă
redusă numeric – se împarte cu greu
între a vinde, a face consultanţă,
implementări sau mentenanţă? 

Cu siguranţă veţi constata o
schimbare a modelului de
business din ţările în care
funcţionăm, dar mai ales în
România. Vom începe să
punem la punct parteneriate
care să poată duce mai bine şi
mai departe soluţia Sage X3.
Transformările se vor produce
repede, presupun. Deja
progresele făcute de Deveho
Software Consulting în răstimp
de 4 ani sunt remarcabile. 

cristian Pavel
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deşi totalsoft este o referinţă
importantă în piaţa de software de
business pentru companiile de
creditare, aş vrea să facem o scurtă
recapitulare a istoriei companiei în
acest domeniu. când şi de ce a
intrat totalsoft pe această nişă de
piaţă? 

Avem deja 13 ani de
experienţă pe zona de sisteme
informatice integrate dedicate
gestionării activităţilor de
leasing şi credit. Am intrat pe
această nişă în 2003, anul în
care valoarea totală a
bunurilor finanţate în leasing
în România depăşea pragul de
1 miliard de euro. Creşterea
numărului de contracte de
leasing din piaţă a dus la
crearea unei nevoi de
software specializat de care
noi am ştiu să profităm. Am
beneficiat de know-how-ul de
business al companiei BCR
Leasing, primul nostru client,
şi am creat Charisma Leasing,
pe care am continuat să o
dezvoltăm şi să o îmbunătăţim
alături de jucători precum
Ţiriac Leasing, TBI Leasing,
Raiffeisen Leasing. În numai
doi ani, piaţa a atins 2,2
miliarde euro şi cererea de
soluţii specializate a crescut
vertiginos. Tot atunci am
început să dezvoltăm o
soluţie similară pentru
activitatea de creditare,
alături de TBI Credit, RALFI,
Scania Credit sau Agricover
Credit. Pe scurt, am văzut
oportunitatea unei pieţe în
creştere pentru care nu exista
ofertă locală, iar cea
internaţională nu oferea
soluţii pe tehnologii noi.

după cum povestiţi, de aici şi până
la cucerirea pieţei mondiale a fost
doar un pas!

Nu chiar, au fost mulţi paşi şi
nu foarte uşori. Nu este
simplu să câştigi cu o soluţie
românească, oricât ar fi de
performantă, jucători de talia
Raiffeisen Leasing
Internaţional, BNP Paribas,
Deutsche Leasing

Internaţional. Sunt companii
foarte mari care au decis să îşi
pună business-ul din zeci de
ţări pe soluţia noastră, ceea ce
este un motiv de mândrie
extraordinar, dar şi o mare
responsabilitate pentru noi.
Cu soluţiile Charisma pentru
domeniul serviciilor
financiare, TotalSoft
concurează de la egal la egal
cu liderii mondiali. De fapt, în
urma unui studiu care a
evaluat funcţionalităţile celor
mai bine cotate soluţii
mondiale destinate pieţei de
leasing, Charisma s-a detaşat.

să ne întoarcem la domeniul
creditării şi la platforma charisma
4credit. dacă aţi intrat pe piaţă şi
aţi lansat primele produse într-un
moment de boom al acesteia, cum
argumentaţi lansarea charisma
4credit într-un moment în care
piaţa nu este deloc dinamică?

Chiar dacă piaţa nu se mai
dublează cum se întâmpla în
urmă cu 10 ani, ea continuă
să crească şi jucătorii să îşi
diversifice activitatea pentru
a acapara cât mai mulţi
clienţi. Anul trecut, de
exemplu, creditele acordate
populaţiei s-au ridicat la cca
24 miliarde euro. În acest
context, am constatat un

interes crescut din partea
companiilor de creditare, dar
şi din partea instituţiilor
financiar-bancare care vând
sau vor să vândă servicii de
creditare, în ceea ce priveşte
capacitatea de a administra
rapid şi eficient toate etapele
şi procesele ce intervin în
această activitate. Este
aceeaşi nevoie despre care vă
vorbeam la început, însă
adaptată la nivelul anului
2016, când canalele de
vânzare sunt mult mai diverse,
la fel şi gama de produse, iar
concurenţa este acerbă. De
exemplu, Brise Capital Group,
segmentul de creditare al
grupului Brise, şi-a început
activitatea cu implementarea
Charisma în anul 2014.
Prin Charisma 4Credit noi
oferim o platformă care
acomodează toată gama de
produse de creditare, de la
credite de consum sau
microcreditare, până la
produse de creditare
complexe cu garanţii
colaterale. Este o platformă
modernă, care automatizează
toate etapele din procesul de
creditare, de la faza de
vânzare online sau offline,
până la etapa de scoring,
contractare şi colectare. În
plus, pentru a scurta timpul

tOtalsOFt lansează 
PlatFOrma unică de creditare
charisma 4credit
Interviu cu FLORENTINA ANDREI, Charisma Sales Director, TotalSoft 

la începutul anului, totalsoft, cel mai important furnizor de software de business pentru domeniul
serviciilor financiare (leasing şi credit), anunţă lansarea unei platforme unice de creditare sub umbrela
brandului charisma: charisma 4credit. Pentru a afla mai multe despre produs, despre ce aduce nou, dar şi
despre cât de dinamică mai este piaţa de creditare zilele acestea, am stat de vorbă cu florentina andrei,
charisma sales director la totalsoft. 

e-business software

Prin cHarisma 4credit
noi oferim o Platformă
care acomodează toată

Gama de Produse de
creditare, de la credite

de consum sau
microcreditare, 

Până la Produse de
creditare comPlexe cu
GaranŢii colaterale.

este o Platformă
modernă, care

automatizează toate
etaPele din Procesul 

de creditare, de la faza
de vânzare online 

sau offline, Până la
etaPa de scorinG,

contractare 
şi colectare. 
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de procesare a cererii,
platforma este integrată cu
autorităţile abilitate pentru
verificarea solvabilităţii
solicitanţilor, precum ANAF,
RECOM, Biroul de credit,
Ministerul de Finanţe, Validare
CNP, Portal Just şi alţii.
Avantajul platformei este
acela de a oferi clientului o
gamă largă de soluţii

software, din care poate alege
în funcţie de specificul lui de
activitate de creditare şi îşi
poate construi un sistem
perfect integrat şi
personalizat pe nevoile sale.
Spre exemplu, dacă o
companie este specializată pe
acordarea de credite de
consum, însă are în plan să îşi
extindă activitatea şi cu
creditele de consum la
domiciliu, îşi poate alege în
prima fază doar soluţiile
Charisma ERP şi Charisma Web
Finance şi poate adăuga
ulterior aplicaţia Charisma
Door2Door pentru agenţii din
teren. 

Piaţa creditelor de consum la
domiciliu este destul de mică. se
justifică o aplicaţie de genul

charisma door2door în aceste
condiţii?

Vânzarea creditelor acolo
unde este clientul (la
domiciliu, online sau în
showroom-ul auto) nu
mai este o piaţă la
început de drum, din
contră, ia amploare pe
zi ce trece. Cauza este
intensificarea
concurenţei, dar şi
accesul rapid şi facil al
populaţiei la un astfel
de credit. Sistemul
bancar românesc este
nevoit să reacţioneze
pentru a-şi păstra

sau pentru a
atrage cât mai
mulţi clienţi,
ceea ce duce la
o extindere a
produselor

bancare şi a
serviciilor

specializate în
vânzări servicii
financiare, inclusiv
în zona de vânzări

directe. Este un
mod proactiv de

abordare a pieţei, cu un
avantaj dublu: generare de
business nou şi reducerea
costurilor operaţionale.
Door2Door este o aplicaţie
mobilă care pune la dispoziţia
agenţilor din teren toate
informaţiile necesare vânzării,
eligibilităţii clientului, dar şi
colectării debitelor. Soluţia
permite ofertarea, preluarea şi
monitorizarea fluxurilor
comenzilor, contractarea,
administrarea clienţilor,
previzionarea vânzărilor,
precum şi evaluarea
performanţei echipei de
vânzări. Informaţia este
accesibilă în timp real şi
absolut toate datele operate
din teren sunt transmise către
sistemul de back-office
Charisma ERP.
Avantajele utilizării soluţiei se
văd la nivelul productivităţii
agenţilor din teren, printr-un
management eficient al
activităţii, al leadurilor sau
traseelor.

aveţi deja clienţi pentru această
aplicaţie?

Da, avem atât din zona
companiilor care îşi încep
acum activitatea şi au ales
platforma pentru un
management integrat al
activităţii, precum şi din zona

jucătorilor consacraţi care îşi
extind activitatea.

care este obiectivul totalsoft în
ceea ce priveşte charisma 4credit?
este la fel de ambiţios ca în cazul
soluţiei pentru leasing? Ţintiţi
topurile mondiale? 

În prezent, platforma este
utilizată de peste 15 companii
şi, urmând modelul Charisma
Leasing, intenţionăm să
câştigăm poziţia de lider de
piaţă în România, dar să
atragem companii şi din
pieţele internaţionale, în
special din Europa. Este un
obiectiv pe termen destul de
scurt, de 2-3 ani, pentru
atingerea căruia mizăm pe
avantajele extraordinare pe
care le oferă soluţia. 
Să nu uităm să le spunem
cititorilor că platforma şi-a
înscris deja un premiu în
palmares, fiind premiată cu
distincţia  „e-Business
Software for Finance” în cadrul
Galei eFinance de anul acesta.
Este un premiu care ne
onorează şi ne bucură, o
recunoaştere importantă a
implicării noastre în crearea
unor soluţii software de top
dedicate domeniului
creditării. Vă mulţumim.

cristian Pavel

Charisma4Credit

Platforma Charisma4Credit oferă soluţii software pentru administrarea
integrată a activităţii financiar-contabile cu cea specifică creditării, indiferent
de canalul de vânzare utilizat de compania financiară: unitate teritorială,
contact center, on-line sau direct prin intermediul agenţilor din teren.
Platforma înglobează soluţii cu notorietate, precum:

Charisma ERP – nucleul de bază al soluţiei care gestionează
activitatea financiar-contabilă;
Charisma Web Finance –  aplicaţie online dedicată gestionării în
timp real a cererilor de creditare de către echipa de vânzări internă
(unităţi teritoriale sau contact center); 
Charisma Portal Self Service – oferă accesul la o aplicaţie front-end
pentru clienţii externi de tip self-service;
Charisma Door2Door Finance – destinată agenţilor cu activitate
de teren.



se împlinesc anul acesta 20 de ani de
prezenţă continuă a grupului citi în
românia. cum a evoluat
subsidiara/sucursala de aici în toată
această perioadă relativ tumultoasă
din perspectivă economică, socială sau
politică?

România este în continuare o
piaţă strategică pentru Citi, iar
în aceşti 20 de ani am construit
relaţii durabile cu clienţii
corporate, comunitatea şi
structurile guvernamentale. 
Citi a evoluat în România
împreună cu toate schimbările
sistemice care au avut loc în
economie din anii '90 până în
prezent şi şi-a adaptat oferta de
produse şi servicii, păstrându-şi
astfel relevanţa pentru piaţa
locală şi rămânând în acelaşi
timp parte dintr-un grup
financiar global. 
Toate etapele prin care a trecut
economia românească au
influenţat într-o anumită
măsură strategia Citi în ceea ce
priveşte segmentul de piaţă
căruia ne adresăm, modelul de
business şi prezenţa teritorială. 
În continuare, Citi se
concentrează în România pe
consolidarea parteneriatului cu
segmentul de clienţi corporate
– companii multinaţionale,
companii locale mari, sectorul
public – un segment unde
prezenţa noastră globală,
infrastructura şi portofoliul de
produse şi servicii ne permit să
aducem o valoare adăugată
importantă. 

recent, citi a primit distincţia „Best
corporate/institutional digital Bank”
în cadrul World’s Best digital Banks
awards, acordate de revista „Global
finance”, acesta fiind al unsprezecelea
an consecutiv în care banca primeşte
această recunoaştere pe plan global
privind activitatea de pe plan local. de

ce credeţi că în românia
recunoaşterea vine mai greu?

Toate aceste premii, fie locale
sau globale, sunt importante şi
vin ca o reconfirmare a faptului
că modelul nostru de business
funcţionează. Multe dintre ele
sunt bazate pe feedback-ul
pozitiv primit direct din partea
clienţilor noştri în ceea ce
priveşte relaţia bancară cu Citi,
ceea ce ne bucură şi ne
încurajează. Însă ceea ce este cu
adevărat important pentru noi,
dincolo de distincţiile publice,
este să avem un impact pozitiv
asupra modului în care clienţii
noştri îşi desfăşoară activitatea
şi afacerile, fie că vorbim despre
gestionarea operaţiunilor
zilnice, despre plata angajaţilor,
despre exportul mărfurilor pe
care ei le produc sau despre
obţinerea de finanţare pe
pieţele de capital. Dincolo de
premii, urmărim să avem un
impact pozitiv în societate în
ansamblu, inclusiv prin
contribuţia pe care o aducem în
mod constant în sprijinul
educaţiei financiare a noii
generaţii. 
Ca să vă dau un exemplu, de
peste 15 ani lucrăm în România
cu organizaţia Junior
Achievement şi împreună
implementăm programe de
educaţie financiară şi
antreprenorială pentru elevii de
liceu din întreaga ţară. În cadrul
programului avem colegi care
se implică în mod direct prin

PlatFOrma de Online bankinG 
citidirect be mObile s-a bucurat
în rOmânia de cea mai ridicată
rată de adOPţie din reGiune 
Interviu cu SEBASTIAN KUChAREK, Director Executiv, Departament
Gestiunea Lichidităţilor şi Finanţări Comerciale, Citi România 

e-banking
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predarea de noţiuni de business
şi prin lucrul cu elevii la clasă,
iar investiţia financiară totală
din partea Citi pe parcursul
acestor ani depăşeşte 1 milion
de dolari. Deşi ne plac premiile,
cea mai mare satisfacţie este
atunci când vedem impactul
pozitiv real pe care îl aducem în
societate. 

la rândul său, efinance a premiat,
pentru 2015, ca noutate pe plan local,
ideile citi privind cardurile de
business, cărora le-au fost aduse noi
capabilităţi şi avantaje inovatoare.
cum au răspuns clienţii acestui
„upgrade”?

În primul rând, aş vrea să vă
povestesc mai multe despre
beneficiile cardurilor Citi pentru
companii. O parte din totalul
cheltuielilor efectuate de o
companie este reprezentată de
costurile cu activităţi precum
călătoriile în interes de afaceri,
cazare, training. 
În cadrul companiilor, un proces
bazat pe oferirea unei sume de
numerar în avans şi ulterior pe
reconcilierea manuală a
cheltuielilor poate fi
împovărător şi poate ridica
semne de întrebare în ceea ce
priveşte guvernanţa şi
transparenţa procedurii. În
întâmpinarea acestei probleme,
introducerea unei politici care
presupune înregistrarea tuturor
acestor costuri pe un card
corporate Citi poate oferi
multiple beneficii: aduce
transparenţă totală în ceea ce
priveşte cheltuielile efectuate,
permite stabilirea unor sume
limită ce pot fi achitate cu
cardul în decursul unei luni şi
simplifică reconcilierea
ulterioară a cheltuielilor de
către angajaţii companiei
respective. 
Am lansat cardurile corporate în
România cu câţiva ani în urmă şi
s-au dovedit a fi foarte
relevante pentru nevoile

clienţilor noştri persoane
juridice. 
Lansarea recentă a platformei
de administrare online a
cardurilor corporate simplifică şi
mai mult o serie de operaţiuni
cu cardul, precum activarea sau
blocarea acestora în orice
moment, schimbarea limitei
lunare sau vizualizarea
extraselor. În această aplicaţie
au acces atât deţinătorii de card
(angajaţii companiei), cât şi
reprezentanţii departamentului
financiar sau administratorii
companiei respective, cei din
urmă având dreptul de a
vizualiza consolidat informaţiile
legate de toate cardurile emise
pentru companie.
Clienţii noştri din România sunt
foarte deschişi să lucreze cu
aplicaţii digitale şi sunt
receptivi la soluţiile bancare
inovatoare. 
Drept dovadă, lansarea
platformei digitale de online
banking pentru companii,
CitiDirect BE Mobile – ce oferă
clienţilor persoane juridice
acces la informaţii financiare şi
de tranzacţionare direct pe
mobil –, s-a bucurat în România
de cea mai ridicată rată de
adopţie din regiunea Europei
Centrale şi de Est. În cazul
platformei de carduri corporate,
estimăm că va fi adoptată de
majoritatea clienţilor Citi din
România în următoarele 6-12
luni. 

aţi fost, în 2011, deschizător de
drumuri, înfiinţând prima agenţie
digitală a unei bănci din românia, în
Băneasa shopping center din
Bucureşti. dacă atunci retailul era
„răsfăţat” cu tehnologii up-to-date, ce
privilegii are clientela corporate din
această perspectivă?

Deşi în România se înregistrează
în continuare volume
semnificative de operaţiuni cu
numerar, vedem o tendinţă din
ce în ce mai puternică de

tranziţie către soluţii financiare
mai sofisticate: plăţi pe mobil,
carduri, diferite platforme de
acces online la o gamă largă de
servicii. În următorii ani, accesul
remote la servicii bancare va
deveni dominant, iar modelele
de interacţiune dintre clienţi şi
bănci vor fi reinventate. 
În Citi există o preocupare la
nivel global de a dezvolta
soluţii care să se încadreze în
această tendinţă de digitalizare.
Ne concentrăm pentru a
îmbunătăţi experienţa bancară
a clienţilor şi a le oferi servicii
care permit să-şi gestioneze
operaţiunile mai simplu şi mai
eficient. În 2012, Citi a introdus
platformele electronice
CitiDirect BE Mobile şi în 2014
CitiDirect BE Tablet.
În ceea ce priveşte segmentul
de piaţă căruia ne adresăm cu
aceste servicii, în ultima
perioadă am dezvoltat din ce în
ce mai multe parteneriate cu
segmentul de Shared Service

Centers. România este una
dintre cele mai atractive
destinaţii pentru deschiderea
de centre strategice, unde
companiile îşi centralizează
diferite activităţi sau funcţii,
precum cele financiar-contabile,
de achiziţii, suport tehnic sau
payroll. Gestionarea acestor
activităţi dintr-o singură locaţie
permite companiilor să îşi
optimizeze modelul
operaţional. Prezenţa globală a
Citi şi oferta de produse şi
servicii corespunde nevoilor
companiilor cu astfel de centre
care îşi propun să aibă o
experienţă unitară pe mai multe
pieţe. 
În acelaşi timp, încercăm să
păstrăm un echilibru între
componenta digitală şi
componenta umană a serviciilor
şi a relaţiilor cu clienţii noştri. În
timp ce tehnologia oferă
companiilor posibilitatea de a
efectua operaţiuni mai rapide şi
mai eficiente, precum şi o
vizibilitate consolidată asupra
activităţii din mai multe pieţe în
acelaşi timp, parteneriatul cu
clienţii noştri este gestionat
prin intermediul unei echipe de
specialişti de încredere şi foarte
bine pregătiţi. 

cum priveşte citi românia anul 2016
în comparaţie cu cel precedent? aveţi
obiective diferite sau priorităţi anume
pentru următoarele luni?

Strategia Citi în România
rămâne neschimbată – ne
păstrăm angajamentul de a
sprijini companiile locale şi
multinaţionale din România cu
produse şi servicii bancare de
calitate superioară, de a
valorifica experienţa noastră
globală din peste 100 de ţări,
pentru a propune clienţilor
noştri soluţii sustenabile în
sprijinul afacerilor lor. 

cristian Pavel

ne concentrăm 
Pentru a îmBunătăŢi

exPerienŢa Bancară a
clienŢilor şi a le oferi

servicii care Permit 
să-şi Gestioneze

oPeraŢiunile mai simPlu
şi mai eficient. în 2012,

citi a introdus
Platformele

electronice citidirect
Be moBile şi în 2014
citidirect Be taBlet.
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au descoperit românii tot mai clar
serviciile Garanti Bank în ultimii ani?

Numărul nostru de clienţi creşte
constant, de la an la an. Acest
lucru ne conferă siguranţa că
produsele noastre de înaltă
calitate, croite pe nevoile
clienţilor, i-au convins şi îi
conving în continuare că putem
fi parteneri financiari de
încredere. În acelaşi timp, ne
adaptăm produsele şi serviciile
la tendinţele pieţei, asigurându-ne
că suntem permanent o opţiune
viabilă şi pentru potenţialii
clienţi.
Pe de altă parte, Garanti Bank a
dezvoltat o strategie complexă
de comunicare pentru a informa
clienţii despre produsele şi
serviciile noastre. Strategia
implică nu doar folosirea
mijloacelor convenţionale de
comunicare, ci şi a social media.
Pagina noastră de Facebook are
peste 250.000 de fani şi este
zilnic actualizată cu informaţii,
ceea ce le permite utilizatorilor
să descopere detalii despre
activitatea noastră şi le oferă
acces la un conţinut diversificat.

mai există, evident, un element
distinctiv care priveşte reţeaua de
bancomate a Garanti în românia –
vorbim despre singurele terminale
inteligente, nu întâmplător denumite
Bancosmart. ce capabilităţi specifice au
acestea? 

ATM-urile BancoSmart pot fi
folosite de toată lumea, indife -
rent dacă sunt clienţi ai Garanti
Bank sa nu. Ele pot fi accesate
24/7 pentru tranzacţii cu sau
fără card. Mai precis, un client
poate retrage bani, poate afla
soldul contului, poate efec tua
plăţi şi transferuri bancare. 
De asemenea, posesorii de car du ri
Garanti Bank pot face tran zacţii

de schimb valutar la ATM-urile
băncii. În cazul tran zac ţiilor fără
card efectuate la aceste ban -
comate, comisionul este zero.

veţi continua extinderea acestei reţele
şi în perioada următoare? 

Nevoia de mobilitate şi
flexibilitate este în continuă

creştere, iar oamenii caută
metode uşoare şi rapide de a
gestiona plăţile curente. Prin
urmare, extinderea reţelei este
un pas important, pe care, cu
siguranţă, îl vom face în viitorul
apropiat. Ne propunem să fim
cât mai aproape de clienţii
noştri, astfel încât un număr mai
mare de ATM-uri ne va permite
să facem acest lucru. În acelaşi
timp, am început deja să ne extin -
dem şi terminalele de POS-uri.

avem 1,1 milioane de conexiuni
broadband la ţară, românii plecaţi lasă
rudelor de acasă terminale inteligente
şi televizoare şi induc un know-how
neaşteptat. ce planuri are Garanti în
termeni de bancarizare a zonelor
rurale? 

Credem că penetrarea băncilor
în zonele rurale ar trebui să
meargă mână în mână cu
dezvoltarea economică din
mediul rural. 
Cu toate acestea, cel puţin în
prezent, băncile pot deservi
doar nevoile de bază ale
populaţiei rurale, nevoi precum
economisirea sau plata
facturilor. Când vorbim de
bancarizarea zonelor rurale,
trebuie să luăm în considerare
faptul că există diferenţe mari
între mediul rural şi cel urban, în
ceea ce priveşte nivelul de trai şi
veniturile. Aceste diferenţe ar
putea fi diminuate prin

accesarea de fonduri europene,
alocate prin programe de
dezvoltare rurală. Fondurile
europene pot contribui la
dezvoltarea economică în zonele
rurale şi să accelereze
îmbunătăţirea nivelului de trai.
Treptat, pe măsură ce structura
populaţiei se va dezvolta,
băncile vor trebui să fie
pregătite să răspundă nevoilor
financiare tot mai mari.

Garanti Bank a înregistrat un profit net
de 70 milioane lei la finalul lunii
septembrie si venituri nete de 348
milioane lei. cum apreciaţi că s-a
încheiat anul 2015 pentru bancă? v-aţi
atins obiectivele?

Garanti Bank şi-a urmat şi 
în 2015 strategia de a creşte 
într-un mod sănătos şi
sustenabil, dezvoltându-şi toate
liniile de business – retail, 
IMM-uri şi corporate – într-un
mod echilibrat.
Anul trecut am înregistrat o
creştere semnificativă a
portofoliului nostru de credite.
Volumul total al creditelor
acordate de Garanti Bank a ajuns
la finalul celui de-al treilea
trimestru din 2015 la 6,33
miliarde lei, o creştere de 23%
de la an la an. Comparativ cu
aceeaşi perioadă a anului 2014,
în primele nouă luni ale anului
trecut, împrumuturile către
clienţii corporate au crescut cu

suntem Parteneri Financiari 
de ~ncredere 
Pentru clien}ii nO{tri
Interviu cu UFUK TANDOğAN, CEO Garanti Bank România

efinance a premiat Garanti Bank pentru o performanţă unică: o rată record de mărire a numărului de
bancomate din reţea în ultimii 5 ani. Practic, Garanti Bank şi-a dublat numărul de atm-uri în această
perioadă, de la 150 la 300. numărul nu este impresionant, dar un asemenea salt într-o perioadă de recul
pe segmentul de retail spune mult. 

e-banking

nevoia de moBilitate şi
flexiBilitate este în

continuă creştere, iar
oamenii caută metode
uşoare şi raPide de a

Gestiona PlăŢile
curente. Prin urmare,
extinderea reŢelei este

un Pas imPortant, Pe
care, cu siGuranŢă, îl
vom face în viitorul

aProPiat. ne ProPunem
să fim cât mai aProaPe

de clienŢii noştri,
astfel încât un număr
mai mare de atm-uri ne

va Permite să facem
acest lucru. în acelaşi

timP, am încePut deja să
ne extindem şi

terminalele de Pos-uri.
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19,6%, ajungând la 2,1 miliarde
de lei, către zona de retail cu
37%, înregistrând valoarea de
2,78 miliarde de lei, iar cele
pentru IMM-uri cu 6,6%, până la
1,45 miliarde de lei.
În ceea ce priveşte depozitele, la
finalul lunii septembrie acestea
au înregistrat o creştere de
25,3% în comparaţie cu aceeaşi
perioadă a anului trecut. 
De asemenea, numărul clienţilor
a crescut cu 11% în primele trei
trimestre ale anului trecut, faţă
de aceeaşi perioadă a anului
precedent, ajungând la un total
de 340.000.

Garanti Bank a încheiat 2015 cu
84 de sucursale şi o reţea extinsă
de peste 300 de bancomate
inteligente pe care le poate
utiliza oricine, indiferent dacă
este sau nu client al băncii,
pentru tranzacţii cu sau fără
card.
Mai mult, anul trecut, Agenţia
Fitch Ratings a îmbunătăţit
ratingurile Garanti Bank
România până la ‘BBB-‘ (cu
perspectivă stabilă).

Potrivit Bnr, în 2015, faţă de 2013,
Garanti Bank românia face parte din
„plutonul” băncilor de importanţă

sistemică din românia. ce semnificaţie
are acest lucru?

Băncile cu importanţă sistemică
sunt jucătorii-cheie pe piaţă şi
sunt monitorizaţi îndeaproape,
ţinând cont de faptul că sănăta -
tea lor este crucială pentru
întregul sistem financiar al ţării.
Faptul că Banca Naţională ne-a
inclus în acest „pluton” repre -
zintă şi o garanţie pentru clienţi
că banca noastră îndeplineşte
standardele cerute şi că suntem
parteneri financiari de încredere.
În acelaşi timp, faptul că suntem
o bancă de importanţă sistemică
înseamnă că trebuie să
continuăm să fim mereu cu un
pas înainte şi să ne asumăm
riscuri în termeni de inovaţie şi
de a seta tendinţe pe piaţa
bancară. Pentru a îndeplini în
continuare aceste standarde
înalte, ne vom concentra, aşa
cum am făcut-o şi până acum,
pe dezvoltarea unui portofoliu
sănătos şi a unei relaţii de lungă
durată cu clienţii noştri. Avem o
competiţie puternică, ceea ce ne
face să ne simţim şi mai mândri
de ceea ce am reuşit să facem
până acum.

anul 2015 a fost unul plin de aşteptări
şi anunţuri în privinţa prefacerilor din
sistemul bancar românesc. millennium
s-a „topit” în otP Bank, volksbank în Bt,
riB în grupul Getin Holding, sub
numele idea Bank, şi nu eram departe
de alte achiziţii interesante (Piraeus,
carpatica, nexte). din punctul
dumneavoastră de vedere, ce credeţi că
va aduce pe piaţă o asemenea serie de
consolidări? 

2015 a marcat în industria noas -
tră accelerarea procesului de
consolidare. Sistemul are nevoie
de mai multe active pentru a
susţine un număr mare de
jucători pe piaţă, iar unii dintre
ei ar putea ajunge să se specia -
lizeze pe anumite segmente. 
Este posibil, astfel, în următorii
ani, să asistăm la ieşiri ale unor

bănci de pe piaţă, fuziuni sau
achiziţii de portofolii. Aşadar,
procesul de consolidare este
unul în curs de derulare pe
termen lung şi credem că va
avea efecte pozitive în termeni
de a păstra cele mai bune
produse pe piaţă la un preţ
competitiv. În acelaşi timp,
procesul de consolidare va
încuraja băncile să îşi
redefinească modul de a opera,
să îşi simplifice activitatea
bancară şi să se adapteze noilor
tehnologii pentru a fi mai
eficiente şi mai productive.

sunteţi de aproape 4 ani la cârma
subsidiarei locale a Garanti Bank. 
într-un scurt exerciţiu de sinceritate –
cum vi se par românia şi românii în
comparaţie cu ceea ce aţi cunoscut şi
experimentat până acum în cariera
dumneavoastră?

M-am alăturat echipei Turkiye
Garanti Bankasi imediat după
absolvirea facultăţii, aşa că 
mi-am petrecut cea mai mare
parte a carierei mele în această
companie. Am venit în România
în 2012, când am preluat funcţia
de CEO al Grupului Garanti, ceea
ce a reprezentat un pas
important în cariera mea.
Oamenii pe care i-am întâlnit în
România şi membrii echipei
Garanti m-au făcut să mă simt
bine primit de la bun început şi
m-au ajutat să mă adaptez rapid.
În ansamblu, cred că piaţa locală
are un potenţial foarte mare. Am
fost foarte fericit că m-am mutat
aici, pentru că ştiam cât de multe
lucruri voi putea face din punctul
de vedere al dezvoltării compa -
niei, dar şi al dezvoltării personale.
România este una dintre cele mai
atractive ţări din Europa de sud-
est pentru investitori, mai ales
pentru că este deschisă către tot
ceea ce înseamnă tehnologie şi
inovaţie şi are mulţi profesionişti
talentaţi şi bine pregătiţi.

cristian Pavel
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sunteţi la cârma subsidiarei KeBa din
românia din vara anului 2015, poziţie
în care aţi venit după o preţioasă
experienţă acumulată în sistemul
bancar local. cum vă simţiţi „de
cealaltă parte a baricadei”, în postura
de furnizor de echipamente high-end?

Confortabil. Nu doar datorită
domeniului foarte bine
cunoscut, ci şi datorită
performanţei noastre, a KEBA
România. Avem avantajul imens
al calităţii produselor din
portofoliu, dar mai ales al
serviciilor pentru care KEBA
este ales şi recunoscut. Astfel,
rezultă o puternică poziţie pe
care KEBA Automation o are în
piaţa din România. 
Am ales tranziţia către KEBA (ca
furnizor) în mod special datorită
acestor trăsături primordiale.
Am găsit aici o echipă
extraordinar de dedicată şi
loială, clienţi satisfăcuţi şi, în
general, un mediu pe cât de
competitiv, pe atât de frumos. 
Digitalizarea şi conceptele de
self banking (chiar şi după 10
ani) sunt încă la început în
România. Este un domeniu
formidabil şi incitant, iar pentru
noi este cu atât mai interesant
să contribuim la educarea şi
bancarizarea populaţiei prin
soluţiile complete cu care
venim. Avem încă un mare
avantaj – pieţele pe care ope -
răm în lume ne învaţă mereu
cum să adaptăm produ sele şi
serviciile la nevoile locale. 

se împlinesc anul acesta 10 ani de
când firma austriacă-mamă, KeBa aG,
a pus hotărât piciorul în românia. nu
a fost uşor să pătrundeţi pe o piaţă
mai mult sau mai puţin structurată,
dominată de branduri globale din
domeniul echipamentelor şi
terminalelor bancare. aţi ştiut însă să
exploataţi şansa de a arăta pieţei o

alternativă calitativă demnă de
atenţie şi aţi câştigat primii clienţi.
care au fost paşii hotărâtori din acest
deceniu?

Evident, intrarea noastră în
piaţă. Primii şi cei mai
importanţi clienţi ai noştri –
BCR şi UniCredit – şi-au arătat
încă de la început încrederea în
Soluţia Completă cu care KEBA
a înţeles să adreseze piaţa din
România acum 10 ani. Am
înţeles că succesul îl va
reprezenta Soluţia Completă
pentru client – un terminal
Hardware performant, dublat
de componenta Software croită
exact pe cerinţele clienţilor.
Creşterile s-au văzut apoi în
timp, încrederea s-a câştigat, de
asemenea, tot în timp, dar
acum, după 10 ani alături de
clienţi, 10 ani în care am
demonstrat prin performanţa
noastră, ne putem declara
seniori în acest business.

în 2004, clienţii din românia au
descoperit cu propriii ochi
funcţionalităţile primelor aparate de
autoservire bancară. aproape sincron,
în 2006-2007, KeBa a expus maşini din
oferta sa, care demonstrau
capabilităţi self banking de

diGitalizarea, cOncePtele 
selF bankinG şi autOmatizarea 
serviciilOr sunt în cOntinuă 
dezvOltare în rOmânia
Interviu cu ELENA IONESCU TURDA,
General Manager KEBA Automation România

după mai mult de un deceniu pe „frontul” Bcr în managementul canalelor electronice, atm-urilor şi
aparatelor tip self banking, elena ionescu turda a ales schimbarea, venind în fruntea unui business
austriac bine aşezat în românia. mai întâi în postură de beneficiar, apoi de furnizor, elena turda poate
spune că are astăzi o imagine completă şi o reprezentare „rotundă” a pieţei în care activează. la cârma
acestei afaceri de 8 luni, filozofia sa e clară: KeBa reprezintă instrumentul de necontestat pe care
partenerii săi îl vor utiliza în continuare cu succes pentru modernizarea şi simplificarea vieţii românilor. 

e-banking
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neimaginat până atunci:
multifuncţionale care suportau toate
funcţionalităţile unei casierii, servind
orice trecător – fără cont în bancă,
fără carte de identitate, uneori chiar şi
fără card – cu funcţii extrem de utile:
plăţi de facturi, rambursări de rate,
depozite, procesare ordine de plată,
schimb valutar etc. cum credeţi că a
evoluat în tot acest timp gradul de
educaţie şi exigenţă al clienţilor? este
la această oră sistemul self banking
folosit şi apreciat de români pe măsura
aşteptărilor?

Este. Românii chiar sunt un
popor deschis la nou, „early
adopters” în limbajul nostru.
Desigur că utilizarea cea mai
crescută este în rândul
anumitor profile de clienţi, însă,
în general, România a avut o
creştere spectaculoasă în
adopţia serviciilor de self
banking. Aşa cum spuneam, noi
ne-am trasat alături de bănci
aceeaşi misiune – de a contribui
la bancarizarea populaţiei. Şi
soluţia noastră în această
misiune este pe cât de simplă în
aparenţă, pe atât de complexă
în tot ceea ce presupune:
terminale din ce în ce mai
inovative, mai prietenoase cu
clienţii, funcţionalităţi
dezvoltate pe nevoia evoluată a
clienţilor şi, nu în ultimul rând,
grija noastră permanentă
pentru păstrarea unei
experienţe extraordinare a
clientului final în interacţiunea
cu soluţiile noastre. Iar asta
înseamnă brandul nostru –
calitatea superioară a
produselor, autonomia şi
robusteţea terminalelor şi
operaţiunile foarte uşor de
realizat.

multifuncţionalele KeBa, în funcţiune
de câţiva ani în reţelele unor bănci
mari din românia (Bcr, unicredit
Bank), ca toate celelalte din
portofoliul companiei, aduc economii
substanţiale băncilor beneficiare
folosind modulul opţional de reciclare

a numerarului. de ce nu folosesc atm-
urile băncilor, în general, această
capabilitate de reciclare? cum se pot
cuantifica beneficiile utilizării
acesteia?

Funcţia de recirculare a
bancnotelor este posibilă atunci
când un terminal este capabil şi
să accepte numerar de la
clientul final, nu doar să
dispenseze. De aceea, în cazul
nostru, terminalele KEBA având
şi funcţie de cash-in şi funcţie
de cash-out vin „dotate” ca
standard cu funcţia de
recirculare a bancnotelor. 
Practic, numerarul care este
acceptat de terminal de la
clienţi este filtrat, sortat, validat,
iar apoi utilizat pentru cazurile
când clienţii finali doresc să
retragă numerar de la terminal.
Este o funcţie extrem de
complexă, realizată cu ajutorul
celor mai bune mecanisme din
lume. De aceea suntem
recunoscuţi ca experţi în acest
domeniu. 
Beneficiile evidente pentru
bănci sunt de natură financiară,
în primul rând. Este rata de
oportunitate care s-ar adăuga la
numerarul „blocat” în terminal.
Practic, băncile nu mai sunt
nevoite să alimenteze cu
numerar terminalele, acestea
funcţionând în mare parte cu
numerarul „primit” de la clienţi.
Un alt mare beneficiu este
concentrarea personalului
bancar pe funcţii de vânzare şi
consiliere şi transferarea către
terminalele noastre a
operaţiunilor recurente de
casierie. 
Datorită autonomiei obţinute
prin recircularea bancnotelor,
terminalul va oferi o rată de
disponibilitate de peste 98%, iar
costurile cu managementul
numerarului şi cu servisarea
scad proporţional. De la
alimentări cu o frecvenţă la 2
zile pentru un ATM simplu,
terminalele noastre capătă un

interval de 2 săptămâni de
autonomie!

cum aţi încheiat anul la capitolul
vânzări de terminale şi cotă de piaţă
aferentă? ce roade aţi cules după opt
ani de strădanii in-house pe linia
modernizării continue de hardware şi
dezvoltării de software specializat?

Am fost foarte bucuroşi să
vedem că soluţiile noastre se
dovedesc încă o dată prima
alegere în rândul clienţilor
noştri. Flota de terminale KEBA
prezentă pe piaţa din România
a avut o creştere de 35% în
2015 şi ne dorim să continuăm
să o creştem. 
Avem acea misiune de care
vorbeam mai devreme, prin
care românii să întâlnească din
ce în ce mai mult terminalele
noastre, pentru că datorită lor le
creşte şi încrederea în bancă şi
în siguranţa cu care îşi pot
realiza operaţiunile.

nu foarte multă lume din românia
este la curent cu faptul că o parte din
echipa locală a KeBa automation

românia a sprijinit şi sprijină constant
performanţele grupului KeBa aG în
domeniul electromobilităţii,
dezvoltând aplicaţii pentru staţiile
ecologice de încărcare a maşinilor
electrice. ce pondere are această
activitate în demersurile dvs. anuale?
veţi continua cu această activitate de
nişă?

Este încă o activitate de nişă
pentru România, însă nu şi
pentru Europa. Creşterile de
vânzări de automobile electrice
sau hibrid în lume au continuat
să crească şi ne aşteptăm ca şi în
România să se continue creşterea. 
Cum spuneam, românii sunt
„early adopters” şi mai ales
foarte conştienţi de mediu.
Vedeţi mobilizarea
extraordinară Roşia Montană.
Nouă, ca popor, ne pasă! Ne
pasă de resursele noastre,
suntem în general „eco-
conştienţi” şi de aceea în KEBA
România vom continua, desigur,
să investim resurse în această
activitate. Vom fi şi cei care vor
contribui la reducerile de emisii
prin susţinerea infrastructurii
necesare de staţii de încărcare a
vehiculelor electrice.

clienţii români, puşi în faţa unor
echipamente moderne, demonstrează
adesea că sunt buni prieteni cu
tehnologiile. ne putem aştepta să
promovaţi în curând pe piaţa locală şi
soluţii complete de logistică, adică
sisteme cu autoservire pentru firme de
curierat, persoane fizice şi chiar
pentru zona B2B, de tipul KePol?

Este adevărat că piaţa din
România trebuia să fie pregătită
pentru aceste soluţii inovative şi
da, consider că acum este acel
moment în care putem să
spunem că unul dintre
produsele noastre fanion în
lume poate ajunge în România.
Abia aşteptăm să îi facem
marea introducere!

cristian Pavel

avem  misiunea  
ca românii 

să întâlnească din ce în
ce mai mult terminalele

noastre, Pentru că
datorită lor le creşte 
şi încrederea în Bancă 
şi în siGuranŢa cu care

îşi Pot realiza
oPeraŢiunile.
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aţi fost premiaţi de efinance pentru
meritul de a fi convins, în 2015, una
dintre cele mai puternice instituţii
de credit din românia, Banca
transilvania, să vă încredinţeze un
contract de înlocuire a flotei sale de
13.000 de eftPos-uri cu terminale
ingenico contactless de ultimă
generaţie. cum aţi ajuns la
parteneriatul cu francezii de la
ingenico Group, lider global în
domeniu? de ce ingenico?

Am preferat Ingenico nu
numai pentru statutul său de
lider mondial, ci şi datorită
calităţii dovedite a
terminalelor şi soluţiilor
Ingenico, un brand unanim
recunoscut şi pe piaţa
românească. În orice caz, la
momentul purtării discuţiilor
cu Ingenico, Ropeco avea deja
câteva proiecte de succes în
domeniul automatizării
tranzacţiilor (reţelele de
kioskuri de plată de la BTRL şi
BCR), iar Ingenico căuta un
partener de încredere şi cu
competenţe crescute pentru a
se extinde şi în România. 
Rezultatele ulterioare au
arătat că noi, Ropeco, ne-am
dovedit a fi acel colaborator
căutat de Ingenico, astfel
încât putem spune că a fost
un exemplu fericit în care
căutările celor două companii
s-au concretizat într-un
parteneriat de succes.

cum apreciaţi concurenţa din acest
domeniu pe piaţa din românia?

Benefică, atât pentru furnizorii
de soluţii, cât şi pentru clienţi.
Pentru clienţi, din motive
lesne de dedus – calitate mai
bună, servicii mai bune,
preţuri mai bune. Pentru
furnizori, pentru că o
concurenţă crescută duce la

necesitatea de autodepăşire,
de creştere a competenţelor,
de inovare. Consider că
Ropeco a demonstrat până
acum calităţi deosebite în
aceste direcţii, iar nevoia
constantă de a fi din ce în ce
mai buni este pentru noi o
provocare căreia ne face
plăcere să-i facem faţă. 

nu v-aţi limitat doar la promovarea
terminalelor ingenico, ci aţi trecut
de ceva vreme şi la dezvoltarea de
soluţii software proprii pentru
eftPos-uri. concret, ce astfel de
soluţii propuneţi şi ce beneficii aduc
acestea?

Bogata experienţă şi expertiza
pe care Ropeco le are în acest
domeniu o ajută să propună
clienţilor şi partenerilor soluţii

complete, în care, în afară de
calitatea intrinsecă a
terminalelor Ingenico, Ropeco
aduce valoare adăugată prin
furnizarea aplicaţiilor software
– atât cea de pe terminal, care
asigură funcţionarea
aparatului în condiţiile
respectării standardelor
organizaţiilor guvernante
(VISA şi MasterCard), cât şi
soluţii adiacente – injector de
chei de criptare, soluţie de
management şi monitorizare a
echipamentelor (TMS),
aplicaţii de server.
Soluţiile din ultima categorie,
lucru dovedit în producţie,
înseamnă pentru clienţii
noştri eficienţă, reducere de
costuri, uşurinţă în exploatare,
precum şi furnizarea de unelte
necesare pentru măsurarea şi

cuantificarea activităţii
aferente procesării
tranzacţiilor cu card bancar.

există o experienţă substanţială
acumulată de roPeco nu doar în
domeniul soluţiilor pentru plăţi
electronice, ci şi în domeniul
managementului numerarului. ce
echipamente pentru cash
management figurează în oferta
dumneavoastră?

Pornind de la un lucru
menţionat ceva mai sus, şi
anume nevoia constantă de
autodepăşire, am îmbinat
competenţele şi experienţa
noastră din două domenii –
unul de furnizare a soluţiilor
pentru plata cu card bancar şi
altul de furnizare a soluţiilor
pentru managementul
numerarului – pentru a inova
astfel o soluţie de Cash
Deposit în care am îmbinat
elemente din ambele domenii. 
Expertiza noastră ne-a ajutat
să creăm echipamente care să
aducă clienţilor noştri
multiple avantaje prin
exploatarea acestor
echipamente – siguranţă şi
securitate în manevrarea
numerarului, gestionare
exactă a acestuia, capacitatea
de a şti în orice moment cu
exactitate numerarul
disponibil, unelte pentru
măsurarea activităţii,
reducerea costurilor prin
automatizare. 

Georgeta clinca

rOPecO Furnizează sOluţii Pentru
Plata cu card bancar, dar şi Pentru
manaGementul numerarului
Interviu cu ADRIAN PELIN,
Project Manager & PreSales Consultant Ropeco Bucureşti
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allevo activează de 18 ani pe piaţa
locală de nişă, furnizând soluţii
software şi servicii de consultanţă
pentru procesarea tranzacţiilor
financiare destinate zonei financiar-
bancare, dar şi corporaţiilor, soluţiile
acoperind zona de trezorerie a
acestora. cum aţi identificat
oportunităţile şi propriul „destin” în
acest business, activând într-un
domeniu prea puţin „explorat” şi
familiar româniei?

corina mihalache (ceo allevo):
Allevo a luat naştere într-o
perioadă în care sistemul
financiar-bancar din România
era în dezvoltare. Practic, am
crescut şi ne-am maturizat
odată cu această piaţă. De la
început ne-am axat pe o nişă ca
răspuns la o nevoie pe care am
identificat-o, adresându-ne prin
produsele şi serviciile noastre
zonei de procesare a
tranzacţiilor financiare. 
Astfel, a venit de la sine
implicarea noastră în
construirea Sistemului
Electronic de Plăţi din 
România. Încă de la momentul
la care se puneau bazele 
acestui sistem, Allevo, care la
vremea respectivă activa sub
denumirea de BIS (Business
Information Systems), era
partener SWIFT (cea mai mare
„infrastructură” de procesare a
tranzacţiilor financiare) şi
reunea în echipa sa experţi
tehnici şi consultanţi de
business cu experienţă,
certificaţi la nivel internaţional. 
Activând într-o zonă de nişă, în
plină transformare la nivel
global, cu o nevoie imensă de
automatizare şi, de ce nu, de
inovare, oportunităţile pentru o
companie IT precum Allevo,
având şi o puternică expertiză
de business financiar, nu s-au
lăsat aşteptate. 

cu cine şi pe ce segmente concurează
allevo pe piaţa locală, regională şi
globală?

sorina Bera (cco allevo): La nivel
internaţional, piaţa procesării
tranzacţiilor financiare este
extrem de competitivă şi este
compusă dintr-o elită de
dezvoltatori independenţi de
software (sunt peste 80 de firme
listate în catalogul editat anual
de publicaţia IBS privind
furnizorii de soluţii de
procesarea plăţilor), din firme cu
vocaţia inovării afacerilor
financiare prin noi tehnologii
(fintech), unicorni (fintech, care

contabilizează investiţii de peste
1 miliard USD şi cu o valoare de
piaţă evaluată la zeci de miliarde
USD) şi iepuri (RABBIT – Real
Actual Business Building
Interesting Tech). 
Practic, diversitatea
ecosistemului Fintech este atât
de mare, încât putem afirma fără
să greşim că suntem parte 
dintr-o revoluţie a cărei miză
este cernerea celor mai eficace
modele de afaceri, a celor mai
rapide şi scalabile soluţii, a celor
mai populare servicii destinate
clienţilor de retail sau wholesale.
Piaţa locală însăşi este conectată
la această lume aflată într-o
schimbare profundă şi doar lipsa
unor politici coerente şi
sustenabile face ca industria
noastră Fintech să fie percepută
ca urmăritor întârziat.

în 1999 aţi demarat un parteneriat
exclusiv şi de lungă durată cu sWift –
the society for Worldwide interbank
financial telecommunication,
entitatea care permite la nivel global
instituţiilor financiare să transmită şi
să obţină informaţii privind
tranzacţiile financiare într-un mediu
sigur şi standardizat. cum a început
această strânsă colaborare şi ce paşi
semnificativi a făcut allevo de la
statutul de sWift registered vendor la
cel de sWift Business Partner,
dobândit în 2013? 

sorina Bera: În prezent, Allevo
are încheiat cu SWIFT un
parteneriat pe multiple direcţii
de business privind: prestarea de
servicii pe platformele
tehnologice tradiţionale ale

de la încePut ne-am axat
Pe o nişă ca răsPuns la

o nevoie Pe care am
identificat-o,

adresându-ne Prin
Produsele şi serviciile

noastre zonei de
Procesare a

tranzacŢiilor
financiare.

COrina mihalaChe,
CeO allevo
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SWIFT, intermedierea comercială
a portofoliului SWIFT pe
teritoriul României, o strânsă
cooperare în cadrul programului
SWIFT dedicat furnizorilor de
software original (ISV), precum şi
organizarea şi pregătirea
concursurilor SWIFT legate de
inovare în domeniul financiar-
bancar. 
Aplicaţia qPayIntegrator a fost
prima soluţie certificată
SWIFTReady SEPA, fiind totodată
prima soluţie bancară
românească, destinată
sistemelor de plăţi, care obţine
recunoaşterea de prestigiu a
SWIFT privind conformitatea
demonstrată cu standardele
industriei bancare. De
asemenea, qPayIntegrator v2 şi
v3 au trecut cu succes testele
SWIFT de conformitate pentru
soluţia de Remittances şi va
putea fi certificată de SWIFT
doar împreună cu prima
instituţie bancară care va
implementa soluţia. Ca atare,
aceste certificări sunt valabile şi
pentru FinTP, versiunea actuală –
vertical compatibilă – a
qPayIntegrator.

Serviciile prestate de Allevo au
întrunit egala apreciere a SWIFT
prin aria largă de competenţe
de business acoperită de
experţii noştri de business
(consultanţi certificaţi SWIFT
pentru TARGET2, SEPA Bulk
Payments, Cash Reporting,
Corporate, Funds, TSU) şi
inginerii noştri implementatori
(certificaţi pentru majoritatea
produselor disponibile în suita
Alliance).

s-au împlinit 10 ani de la lansarea
produsului-fanion al allevo,
qPayintegrator, un nod specific de
plăţi care consolidează şi/sau unifică
tranzacţiile financiare şi care
integrează sisteme back-office
eterogene din cadrul unei bănci sau al
unei companii cu diferite produse
bancare sau canale de distribuţie a

serviciilor pe mai multe infrastructuri
de piaţă naţionale sau globale. care a
fost „traiectoria” acestuia în răstimp
de un deceniu? 

corina mihalache: qPayIntegrator,
în prezent FinTP (versiunea a 4-a
a qPayIntegrator), a evoluat în
mod natural de la o platformă
destinată conectării diferitelor
aplicaţii de BackOffice utilizate
în bănci şi componentele
Sistemului Electronic de Plăţi din
România la un sistem complex
de procesare a tranzacţiilor
financiare, cu o multitudine de
funcţii operaţionale: raportare
de lichiditate, raportare şi
analiză a evoluţiei traficului
partenerilor de afaceri – bănci
corespondente şi/sau clienţi,
reconciliere contabilă, gestiune
operaţiuni de trezorerie etc.

Versiunile destinate companiilor
şi instituţiilor de microfinanţare
au fost pasul următor în mod
firesc. Activitatea unui
departament financiar al unei
companii este foarte
asemănătoare activităţilor de
back-office ale unei instituţii
financiare şi necesitatea acestora
de a avea aproape în timp real o
imagine clară şi completă asupra
poziţiilor nete este la fel de
importantă. Nevoia de
automatizare şi implicit
standardizare în această arie
este încă prezentă.

aţi parcurs în 2011 unul dintre
algoritmii de rebranding care s-au
bucurat de un real succes în românia,
abandonând vechea denumire,
Business information systems, în
favoarea unui nume nou – allevo (de
la latinescul „allevo” – a creşte, a
ridica, a uşura), brand care vorbeşte şi
despre îndrăzneala şi puterea de
asumare a poziţiei de lider. ce s-a
schimbat ulterior în companie, pe
lângă brand?

sorina Bera: Trecerea de la BIS la
Allevo a venit natural odată cu
dezvoltarea companiei din toate
punctele de vedere şi este mai
mult decât o schimbare de
nume, este o reflectare a ceea ce
suntem astăzi. În urma oricărui
proces de rebranding se

schimbă multe: de la logo,
slogan, imagine vizuală –
aspecte uşor de sesizat în piaţă,
până la obiceiuri de zi cu zi,
mentalităţi, atitudini – lucruri
mai puţin sesizabile în afara
echipei. Odată cu acest
rebranding ne-am schimbat şi
modul în care ne raportăm la
propriul nostru brand şi am ales
noi modalităţi de promovare
care, inevitabil, au condus la o
regândire a ceea ce reprezintă
compania nu numai în piaţă, ci şi
în conştiinţa fiecăruia dintre noi,
cei care o construim şi o
susţinem. 
Ceea ce a rezultat din toate
aceste preocupări se defineşte
printr-un singur cuvânt: evoluţie.
Motto-ul echipei Allevo este că
noi gândim şi livrăm evoluţie
„Thinking evolution” – atât
partenerilor noştri (clienţi sau
parteneri de afaceri), cât şi
organizaţiei noastre prin
conectarea strânsă la tendinţele
competitive ale pieţei.

aţi deschis, în 2014, prin fintP, un
orizont cu totul nou pe nişa în care vă
desfăşuraţi activitatea. fintP este
prima aplicaţie de procesare de
tranzacţii financiare disponibilă în
regim open source, distribuită sub
licenţă GPl v3. iniţiativa fintP a fost
anunţată în 2011, iar proiectul fintP
în sine a fost publicat în ianuarie 2014.
cum a primit comunitatea financiar-
bancară în care activaţi, mai
conservatoare şi mai reticentă la
schimbare, această idee?

corina mihalache: Întotdeauna
ne-a plăcut să fim în linie cu cele
mai recente tendinţe în
domeniul în care activăm.
Acesta este şi motivul pentru
care an de an participăm la cele
mai importante evenimente ale
industriei, printre care SIBOS şi
EBADay. Open source, deşi este
un model de afaceri cu vechime
pentru alte industrii, în ceea ce
priveşte soluţiile IT destinate
industriei financiare distribuţia

trecerea de la Bis la
allevo a venit natural
odată cu dezvoltarea

comPaniei din toate
Punctele de vedere şi
este mai mult decât o

scHimBare de nume, este
o reflectare a ceea ce

suntem astăzi.

sOrina bera, 
CCO allevo
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acestora sub licenţa GPL poate fi
privită ca revoluţionară. 

Practic, am fost deschizători de
drum în această nouă abordare
şi la anunţul intenţiei noastre au
fost voci sceptice cu privire la
succesul unei astfel de iniţiative
atât din industria financiară, cât
şi din cea IT. Însă nu ne-am
descurajat, decizia modificării
modelului de distribuţie a fost
luată ca urmare a unei analize
amănunţite şi roadele nu s-au
lăsat mult aşteptate – doi noi
clienţi bancari vor începe în
prima parte a acestui an
utilizarea productivă a FinTP şi
urmează o nouă instituţie de
microfinanţare. Totodată, în
acest an vom începe migrarea
actualilor utilizatori ai soluţiei
qPayIntegrator la noua versiune
– FinTP.

Proiectul fintP a implicat, desigur, nu
numai migrarea către open source, dar
şi schimbări la nivelul firmei, pentru a
corespunde noului model de business.
cum arată astăzi allevo, la nivel
organizaţional şi strategic, în
comparaţie cu profilul organizaţiei de
acum câţiva ani?

corina mihalache: Orice
schimbare atrage după sine o
serie de procese, iar în compania
noastră ele s-au reflectat atât la
nivelul principalei noastre
soluţii, dar şi pe celelalte paliere.
Schimbarea modelului de
distribuţie a principalei noastre
soluţii – FinTP – este doar o
componentă a iniţiativei pe care
am început să o implementăm
acum câţiva ani: BOOST
(Banking On Open Source
Technologies). Celelalte două
componente au în vedere
regândirea organizării
companiei în linie cu noul model
de distribuţie a soluţiilor şi
construirea comunităţii
FinkersUnited, destinată
dezvoltării şi promovării soluţiei
FinTP. 

În prezent suntem în curs de
implementare a unui model de
organizare deschis, care să ne
permită lucrul cu şi în
comunitate. În contextul
promovării soluţiilor de tip open
source şi mai ales într-o industrie
„conservatoare”, deschiderea şi
transparenţa sunt esenţiale.
Principalul atu pe care îl avem
este echipa – un grup de
specialişti tineri cu deschidere
spre tot ceea ce este nou – din
punct de vedere tehnologii şi
business financiar.

a urmat, cu dată mai recentă,
proiectul Boost (Banking on open
source technologies), drag allevo, un
proiect multi-anual şi multi-
disciplinar, susţinut pe trei piloni. cum
a evoluat acesta şi cum este continuat
el cu aplicaţia toss (treasure open
source software), destinată
centralizării operaţiunilor de
trezorerie ale corporaţiilor?

sorina Bera: În contextul generos,
oferit de piaţa integrată a plăţilor
electronice, Allevo a iniţiat
proiectul BOOST, proiect multi-
anual şi multi-disciplinar, după
cum corect aţi punctat, axat pe
trei piloni: 1/ aplicaţie OSS (Open
Source Software) – FinTP, 2/
comunitate care să îi susţină

dezvoltarea – FINkers United, şi
3/ modernizarea şi adaptarea
Allevo la noul model de
business, prin modificări la nivel
de organizare, procese, model de
distribuţie şi surse de venituri. În
prezent, Allevo continuă să
publice aplicaţiile sale software
sub licenţa GPL V3 (capitalizând
pe comunitatea FINkers United)
cu aplicaţia destinată centralizării
operaţiunilor de trezorerie ale
corporaţiilor, numele de cod al
proiectului fiind TOSS – Treasure
Open Source Software. Proiectul
a fost iniţiat în 2015 şi suntem
onoraţi de faptul că revista 
e-Finance ne-a decernat pentru
acest proiect, în luna ianuarie
2016, premiul la categoria 
e-payments.

cum evaluaţi cooperarea allevo cu
sistemul bancar din românia, cu
transfond, trezoreria statului etc.? ce
perspective de întărire a colaborării
întrevedeţi?

sorina Bera: Oricât de obiectivă
aş încerca să fiu, tot voi fi
suspectată de subiectivism în
evaluarea pe care îmi cereţi să o
fac. Dar cum faptele vorbesc de
la sine, aleg să amintesc faptul
că, începând din 2005, când în
România s-a implementat

Sistemul Electronic de Plăţi,
Allevo este un partener de
încredere pentru băncile care au
ales să îi folosească soluţia de
procesare a tranzacţiilor
financiare (qPayIntegrator la acel
moment, FinTP în varianta
actuală open source). 
Obiectivul nostru au fost
întotdeauna automatizarea şi
optimizarea fluxurilor de
business corespunzătoare
procesării tranzacţiilor
financiare, astfel că an de an 
ne-am străduit să ţinem pasul 
cu noile reglementări impuse în
piaţă, astfel încât clienţii noştri,
printre care şi Trezoreria Statului,
să îşi menţină competitivitatea
în piaţă. În perspectivă, nu ne
vom abandona rolul de
susţinător al instituţiilor
financiar-bancare din România,
în efortul lor de eficientizare şi
optimizare a operaţiunilor care
le reprezintă, dar intenţionăm să
facem mai mult decât atât şi să
propunem soluţii inovatoare de
construire a unor infrastructuri
de piaţă dedicate, de exemplu,
plăţilor salariale la nivelul
instituţiilor publice, sau
procesării facturilor între
corporaţii.

cristian Pavel
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intrarom este, după 23 de ani de
prezenţă continuă pe piaţa
românească, o companie matură, cu o
echipă de 400 de angajaţi, cu o vastă
experienţă în telecomunicaţii şi cu
facilităţi de producţie în platforma
Pipera din Bucureşti. cum apreciaţi că
a evoluat pe plan local concurenţa pe
această piaţă a echipamentelor telco?
cum se poate ţine piept unor branduri
globale (ericsson, cisco, alcatel-
lucent) sau ofensivei chinezeşti
orchestrate de zte şi Huawei?

Ca urmare a dezvoltărilor
tehnologice rapide şi a
concurenţei constante pe piaţa
de telecomunicaţii, producătorii
caută modalităţi de menţinere a
avantajului faţă de concurenţă,
necesitând să se concentreze
asupra descoperirii unor
modalităţi noi de proiectare, de
producere, de vânzare şi de
furnizare a produselor de
calitate superioară. În prezent,
la INTRAROM, continuăm să
identificăm, să dezvoltăm şi să
oferim produse şi servicii noi,
pentru a crea o valoare ridicată
pentru clienţii noştri.
Grupul nostru investeşte anual
7% din veniturile sale în
programe de cercetare şi
dezvoltare, proiectând şi livrând
produse de ultimă generaţie şi
soluţii competitive la nivel
internaţional. 
Avem o participare importantă
în cadrul iniţiativei UE pentru
5G şi o implicare considerabilă
în cadrul de cercetare H2020 al
UE. Menţinem parteneriate
strategice de cercetare şi
dezvoltare cu principalii
vendori de tehnologie şi cu
instituţii academice lider la
nivel global, desfăşurând
împreună proiecte R&D de noi
produse şi servicii. În multe
cazuri, ofertele noastre de
produse sunt cu mult în faţa

celor ale concurenţei
internaţionale, atestând în acest
fel calitatea oamenilor care
dezvoltă astfel de sisteme. 
Totodată, pe verticala telecom,
dezvoltăm, menţinem şi
îmbunătăţim o gamă largă de
soluţii avansate software. În
plus, capacitatea de a oferi End-
to-End Managed Services
împreună cu competenţe
dezvoltate în zona de Field

Support şi management de
reţea au consolidat poziţia
noastră.
Produsele noastre,
implementate pe baza ultimelor
platforme tehnologice şi
validate în teren, ating şi chiar
depăşesc nivelul de
performanţă impus de
aplicaţiile moderne din
diferitele medii de acces
wireless, precum şi tehnologii
de transport al informaţiei.
De asemenea, dezvoltăm,
menţinem şi îmbogăţim o gamă
largă de soluţii software pentru
mediul de telecomunicaţii
avansate, care permit
operatorilor să-şi optimizeze
costurile, precum şi să genereze
noi venituri. 
Nu în ultimul rând, accentul
este pus pe livrarea şi
operabilitatea serviciilor de
ultimă generaţie pentru reţele
convergente şi soluţii de tip
„cloud computing“, care se
adresează atât operatorilor
privaţi, cât şi întreprinderilor şi
sectoarelor guvernamentale. 
În concluzie, experienţa
grupului nostru în dezvoltarea
unor proiecte de mari
dimensiuni şi expertiza de
integrator de sisteme
multivendor recomandă
INTRAROM ca jucător-cheie în
dezvoltarea reţelelor de
comunicaţii electronice de tip
NGN cu acoperire la nivel
naţional. 
Credem că toate acestea,
împreună cu produsele noastre

wireless „Made in Romania“ ne
vor ajuta să facem faţă
competiţiei.

am observat că v-aţi specializat
producţia locală şi că în cele două
fabrici proprii din Bucureşti realizaţi
echipamente wireless de ultimă
generaţie tip ultralink fx 80,
streetnode v60-PtP şi WiBastm osdr,
unităţi radio de exterior prezentate
chiar şi la manifestări majore de
specialitate. cine sunt beneficiarii
acestor echipamente?

Aveţi dreptate, aici, în România,
este fabricat echipamentul
radio prezentat la târguri
interna]ionale, cum sunt
UltraLink FX80, Street-Node
V60, WiBAS OSDR, precum şi
aplicaţii conexe. De aceea,
pentru a putea atinge un nivel
competitiv pentru produsele
noastre, în fabrica noastră din
Bucureşti folosim echipamente
electronice avansate, cum sunt
scanerele cu raze X, testere de
echipament radio de înaltă
frecvenţă şi altele.
Produsele fabricate în hala
noastră din Pipera sunt
destinate în principal utilizării
exterioare. Acestea sunt livrate
clienţilor finali din întreaga
lume şi sunt destinate instalării
în medii cu condiţii de
funcţionare foarte dificile, în
care temperaturile pot varia de
la -50 °C la +50 °C. Singura
noastră opţiune este aceea de a
furniza produse cu un nivel de
fiabilitate înalt. De aceea,

tehnOlOGiile PrOmOvate 
de nOi răsPund multOr nevOi 
OPeraţiOnale şi accelerează
mult viteza businessului
Interviu cu DEEMOU LAMBROS, CEO INTRAROM

e-technology
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acordăm o importanţă
deosebită calităţii şi am investit
fonduri considerabile în
echipamentele de testare.
Astfel, avem garanţia că fiecare
produs care ajunge pe teren va
funcţiona în mod fiabil pe
parcursul duratei sale de viaţă şi
nu va necesita niciodată
reparaţii.
Grupul Intracom Telecom, cu
sediul în Atena, inovează în
domeniul accesului şi

transmisiunilor wireless de
peste două decenii, instalând şi
dezvoltând cu succes sisteme
Punct-la-Punct şi Punct-la-
Multipunct pentru mai mulţi
operatori din Europa, Orientul
Mijlociu, Rusia & CIS, Asia, Africa
şi America Latină.
Compania noastră şi-a orientat
strategia investind considerabil
în evoluţia continuă a liniei sale
de produse wireless de bandă
largă, care dorim să devină un

One-Stop-Shop pentru siste -
mele de tip Smart Backhauling.

de fapt, aceste echipamente up-to-
date pe care le produceţi reprezintă
doar o parte din activitatea
intrarom, care se mai referă 
şi la soluţii la cheie pentru companii
din sectorul telecomunicaţii, 
la soluţii integrate it&c pentru
sectorul public, aplicaţii personalizate
şi, mai nou, la soluţii pentru utilităţi 
şi bănci. cum aţi decis să deveniţi
furnizor şi pentru sectorul financiar-
bancar?

Activele totale nete ale
sistemului bancar au
reprezentat cca. 60% din PIB în
2013. Sectorul bancar a devenit
o piaţă importantă pentru un
furnizor de IT&C ca INTRAROM.
Este unanim acceptat faptul că
adoptarea de tehnologii
inovatoare va fi crucială în anii
următori. În consecinţă, rata
adopţiei de tehnologii în
sectorul bancar, în special în
domeniul Customer Care, va
creşte în mod semnificativ,
deoarece aceasta va deveni un
diferenţiator cheie, fiind tot mai
mult văzută ca factor critic
pentru succes. 
INTRAROM a înţeles această
tendinţă de afaceri şi, începând
cu anul 2004, şi-a diversificat
portofoliul de servicii şi soluţii,
extinzându-se şi în sectorul
financiar-bancar. În ultimii 12
ani, INTRAROM a fost ghidată
de acest val de schimbări
tehnologice şi a dezvoltat
tehnologii si soluţii de
Customer Service în cooperare
cu vendori importanţi la nivel
global (Genesys, Nuance etc.).

aveţi deja parteneriate importante cu
firme globale recunoscute pe piaţa de
customer care, care vă sprijină direct
în operaţiunile de integrare a
soluţiilor pentru contact center-ele
cerute de clienţi. este pregătită şi
dornică piaţa românească să adopte
tehnologii atât de noi?

Piaţa românească este una
dinamică. Pentru a ţine pasul cu
competiţia, băncile trebuie să-şi
implementeze programe de
transformare adoptând noi
tehnologii pornind de la zona
de Customer Experience până la
zona de excelenţă operaţională,
toate bazate pe tehnologii
digitale.
În 2016, băncile vor fi focusate
în general pe îmbunătăţirea
experienţei clientului. Vor avea
succes băncile care vor lua în
consideraţie preferinţele
clientului în proiectarea
tehnologiilor pe care le vor
implementa şi, deci, cele care
vor încerca să înţeleagă ce îşi
doreşte clientul. INTRAROM şi-a
stabilit ca ţintă principală zona
de Customer Experience din
sectorul bancar, aceasta fiind
diferenţiatorul-cheie ce aduce
sinergia digitală şi
transformarea.
Abordarea noastră holistică
Digital 360 se referă atât la
mediul digital extern, cât şi la
cel digital intern al companiilor.
Propunerea pentru mediul
digital extern este ancorată în
jurul îmbunătăţirii experienţei
clienţilor (CX), integrare multi-
channel, suport multi-device,
perspectiva globală asupra
clienţilor, aceeaşi experienţă în
toate punctele de contact, iar
propunerea pentru mediul
intern este ancorată în jurul
creşterii productivităţii şi
optimizării resurselor. 
Cererea de noi tehnologii,
generată de presiunea clienţilor
în zona de Contact Center, este
în creştere. Centrele de Contact
trebuie să livreze servicii de cea
mai bună calitate şi să
sporească numărul de canale şi
aplicaţii. Tehnologiile
promovate de noi răspund
multor nevoi operaţionale şi
accelerează mult viteza
businessului.

cristian Pavel



Î
n contextul în care cercetarea
românească a dispărut sau a
ajuns, în cel mai bun caz, rara

avis, Institutul Naţional de
Cercetare-Dezvoltare în
Informatică – ICI Bucureşti
reprezintă cel mai important
institut de cercetare-dezvoltare
şi inovare în domeniul
Tehnologiilor Informaţiei şi
Comunicaţiilor la nivel naţional.
Într-o prezentare formală, ICI
face recurs la tradiţia sa de 45 de
ani: „Prin asumarea priorităţilor
ştiinţifice şi tehnologice ale
domeniului, misiunea ICI o
constituie consolidarea poziţiei
câştigate şi dezvoltarea
suportului ştiinţific şi tehnologic
în domeniul tehnologiilor
informaţiei şi comunicaţiilor
necesar realizării structurilor şi
serviciilor specifice societăţii
informaţionale bazate pe
cunoaştere”.

ICI Bucureşti a atribuit prin
licitaţie, la sfârşitul anului 2014,
un contract de peste 17 mili oa ne
de euro, finanţat cu fonduri UE,
către un consorţiu condus de
UTI Grup pentru realizarea unei
platforme de tip cloud pentru
instituţiile publice din România.
Finanţarea s-a făcut din
Fondurile Structurale ale UE, în
cadrul Programului Operaţional
Sectorial Creşterea
Competitivităţii Economice, Axa
III „Tehnologia Informaţiei şi
Comunicaţiilor pentru sectoarele
privat şi public”, Domeniul Major
de Intervenţie 2 „Dezvoltarea şi
creşterea eficienţei serviciilor
publice electronice”.

„am Pus la Punct 
un cloud instituŢional, 
nu unul Guvernamental!”

„Din capul locului, platforma
ICIPRO s-a dorit a fi un Cloud

instituţional, adresat tuturor
instituţiilor publice din România
care doresc să folosească
servicii cloud. În urma
implementării platformei
ICIPRO, instituţiile publice din
România au şansa de a utiliza
aceste servicii de tip cloud,

incluzând infrastructura ca
serviciu (servere virtuale, spaţii
de stocare date etc.), bazate pe
această platformă. Trebuie
înţeles foarte clar că vorbim
despre un Cloud public, nu unul
guvernamental!”, spune dr.
Neculai Andrei, Director

Ştiinţific ICI Bucureşti, directorul
proiectului ICIPRO.

„Proiectul dovedeşte 
că am Gândit corect!”

„Cred că acest proiect
demonstrează că ceea ce noi
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PrOiectul ici-PrO
s-a încheiat, 
„nOrul” Public FuncţiOnează! 

e-technology

spre finalul anului trecut, institutul naţional de cercetare-dezvoltare în informatică – ici Bucureşti a
ajuns la finalul proiectului iciPro, un proiect de anvergură şi durată, cu emoţii şi controverse, dus la bun
sfârşit după un adevărat test de anduranţă.
început în primăvara anului 2014 şi materializat într-o „infrastructură de tip cloud pentru instituţiile
publice din românia”, proiectul a traversat etape după etape, până la stadiul de platformă cu resurse
complexe (servere virtuale, spaţiu de stocare date, dar şi seturi de resurse virtualizate sub formă de
cloud), la dispoziţia instituţiilor publice.
fondurile alocate, în valoare de peste 17 milioane euro, provenite în cea mai mare măsură de la Bruxelles,
dar şi de la Bucureşti, au făcut posibil un proiect dat ca exemplu în strategia naţională privind agenda
digitală pentru românia 2020.



Institutul Naţional de Cercetare-Dezvoltare în
Informatică – ICI Bucureşti, prin proiectul „Infras -
tructură de tip cloud pentru instituţiile publice din
România – ICIPRO”, pune la dispoziţia instituţiilor
publice interesate, în mod gratuit, următoarele
servicii:

INFRASTRUCTURĂ
Resursele de tip Infrastructură se împart în două
categorii:
Servere virtuale, spaţiu de stocare date definite şi
operate de ICI, utilizate de instituţia publică solici -
tantă;

Seturi de resurse virtualizate sub formă de cloud,
date în administrare instituţiilor client.

BIBLIOTECĂ VIRTUALĂ
Prin intermediul acestui serviciu instituţiile publice
pot avea acces la servicii de arhivare electronică şi
au posibilitatea de a expune într-un portal cu acces
public documente electronice.

DATE DESCHISE
Prin intermediul acestui serviciu instituţiile publice
au posibilitatea de a publica într-un mod standar -
dizat informaţii de interes public, din proprie

iniţiativă sau ca răspuns la solicitările formulate
de către public.

CATALOGUL DE APLICAŢII/SERVICIUL DE CLOUD
Utilizarea de aplicaţii/servicii în cloud presupune
existenţa şi integrarea acestora în platforma de tip
marketplace (catalog) iar apoi contractarea unui
pachet de aplicaţii şi a unor subscripţii de utilizare
a acestora.

Instituţiile publice se pot adresa pentru detalii 
la office@icipro.ro
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am gândit în urmă cu câţiva
ani, adică dezvoltarea unui
sistem cloud în primul rând
pentru Cercetare, a fost o
gândire corectă. Conform
obiectivelor proiectului,

trebuia, în primul rând, să
asigurăm clădirea în care
urmau să fie aşezate
echipamentele, serverele cu
capacitate de stocare de 340
TB, să implementăm
infrastructura pentru serviciile:
Open Data, Biblioteca virtuală
şi serviciile de infrastructură”, a
declarat, în cadrul conferinţei
de final a proiectului de
infrastructură cloud, Directorul
General al ICI Bucureşti, prof.
dr. ing. Doina Banciu.

Potrivit acesteia, la acel
moment, în cadrul
infrastructurii de cloud
computing fuseseră invitate 42
de instituţii, dintre care 22
sunt institute naţionale de
cercetare. De asemenea, 16
entităţi publice semnaseră
deja protocolul de intrare în
sistem, iar 11 aveau deja
datele postate în cloud, unele
fiind instituţii publice foarte
cunoscute (Academia Română,
Academia Oamenilor de Ştiinţă
din România, inclusiv ICI
Bucureşti).

Serviciile furnizate prin
intermediul acestui proiect
sunt: Infrastructură, Catalogul
de aplicaţii/Servicii în cloud,
Biblioteca virtuală şi Date
deschise. În cazul Bibliotecii

virtuale, instituţiile publice din
România primesc acces la
servicii de arhivare electronică

şi la posibilitatea de a expune
într-un portal cu acces public
documentele electronice.
Totodată, prin serviciul de
Date deschise, entităţile
publice care vor dori să fie
incluse în platformă contribuie
la creşterea gradului de
transparenţă în administraţia
publică, având posibilitatea de
a publica într-un mod
standardizat informaţiile de
interes public, din propria
iniţiativă, sau ca răspuns la
solicitările formulate de public.

„Cu perseverenţă, exigenţă şi
profesionalism, proiectul a fost
dus la bun sfârşit. Vorbim
despre o platformă de Cloud
Computing utilizabilă la nivel
naţional, care permite
furnizarea de Infrastructură ca
Serviciu (IaaS – Infrastructure
as a Service) dedicată
instituţiilor din România. 

Platforma asigură atât resurse
virtuale de procesare, stocare
şi comunicaţii, cât şi servicii şi
facilităţi partajate de un înalt
nivel de performanţă,
securitate şi disponibilitate,
accesibile prin intermediul
reţelei internet”, a mai spus
prof. dr. ing. Doina Banciu.

cristian Pavel

Platforma ici-Pro
asiGură atât resurse

virtuale de Procesare,
stocare şi comunicaŢii,

cât şi servicii şi
facilităŢi Partajate de

un înalt nivel de
PerformanŢă,

securitate şi disPoni -
Bilitate, accesiBile Prin

intermediul reŢelei
internet.

Prof. dr. ing. 
dOina banCiu,
director General 

iCi bucureşti

în urma imPlementării
Platformei ici-Pro,

instituŢiile PuBlice din
românia au şansa de a

utiliza aceste servicii de
tiP cloud, incluzând
infrastructura ca
serviciu (servere

virtuale, sPaŢii de
stocare date etc.),
Bazate Pe această

Platformă. treBuie
înŢeles foarte clar că

vorBim desPre un cloud
PuBlic, nu unul
Guvernamental!

dr. neCulai andrei,
director ştiinţific 

iCi bucureşti
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BCR continuă să surprindă
plăcut piaţa. Eforturile
conjugate ale echipelor

coordonate de Dana Demetrian,
vicepreşedinte Retail & Private
Banking şi Marian Ignat,
directorul executiv al Direcţiei
Managementul Canalelor de
Retail din cadrul băncii, dau roade
pe mai departe, după ajustarea şi
modernizarea reţelei de unităţi,
apariţia „plutonului” de eXperţi
digitali în agenţii, autentificarea
biometrică pe bază de amprentă
în sesiunile de online banking etc.

În prima sa agenţie digitală, 100%
non-cash, o unitate bancară
integrează pentru prima dată în
România experienţa clientului cu
tehnologii complet noi, precum
video-consilier (conceptul de
consiliere video live), masă cu
ecran interactiv (adică asistenţă
prin simulatoare de produse şi
servicii bancare), I-desk (un ecran
informativ, prin care clientul
participă în mod direct împreună
cu consilierul pentru identificarea
celor mai bune soluţii pentru
nevoile sale financiare), servicii
complete de tranzacţii bancare
24/24.

Practic, în agenţia bucureşteană a
BCR din Piaţa Victoriei, situată în
America House, la parter, banca a
rânduit un adevărat „business
hub” pentru clienţii săi: aceştia
pot alege eXperience BCR pentru
întâlniri cu partenerii lor de
afaceri într-un spaţiu dedicat şi
echipat în acest scop cu: wi-fi,
conference call system, TV LCD
pentru proiecţii.

„Video Consilierul” din unitatea
eXperience BCR este disponibil
pentru clienţi după finalizarea
programului cu publicul, printr-o
sesiune video live care permite,
într-un mod interactiv,

transmiterea de informaţii şi
simulări de calcul direct pe
ecranul din faţa clientului. Masa
cu ecran interactiv este o
tehnologie cu triplu rol de pre-
consiliere, informare şi educare a
clienţilor, prezentă şi ea 24/24. În
plus, faţă de acest triplu rol, masa
interactivă poate deveni loc de
joacă pentru copiii clienţilor,
oferind părinţilor confortul total al
consilierii.

„eXperience BCR marchează un
pas important în ceea ce BCR şi-a
propus să ofere clienţilor săi. Aşa
cum am promis, ne dorim ca
fiecare client al băncii să
regăsească în BCR un partener. Şi
pentru aceasta investim susţinut
în agenţii, tehnologie şi oameni
punând la dispoziţia clienţilor
posibilitatea de a testa şi de a
înţelege serviciile bancare la un
alt nivel. Aducem evoluţia
tehnologiei şi interacţiunea
umană de încredere într-un

concept integrat de agenţie a
viitorului. eXperience BCR –
sucursala digitală va deveni un
instrument major în strategia de
educare a clienţilor pentru digital
banking“, a declarat Dana
Demetrian, vicepreşedinte
Retail&Private Banking, BCR.

Odată cu noul concept de sucur -
sa lă digitală, clienţii vor economisi
timp care va putea fi folosit
pentru o consiliere de calitate.
Timpul de aşteptare la ghişee se
va reduce, experienţa bancară a
clientului va fi optimi zată prin
accesarea rapidă a in for maţiilor,
prin testarea unor opţiu ni

inovative într-un mediu unde
clienţii pot beneficia de asis tenţă
specializată şi disponi bilitate
extinsă a unor servicii complexe.

Banca se aşteaptă ca tranzacţiile
digitale în noua agenţie să
crească cu 20%-30%, atât pentru
clienţii existenţi, cât şi pentru alţii
care vizitează unitatea.

„Am studiat experienţele similare
din Europa, dar aici am ajuns la o
integrare locală, originală. Vom
extinde această experienţă în alte
10 puncte din Bucureşti şi din
ţară, cel mai probabil în locaţii de
business, care se pretează acestui
pas înainte spre bankingul
modern. Alături de parteneri
devotaţi (Romsys, KEBA
Automation, Printec şi Eutron
Invest România) am reuşit să
oferim publicului o perspectivă şi
o experienţă marcantă”, a conchis
Dana Demetrian.

Nimic mai adevărat. Masa
interactivă şi ecranul spre exterior
de la Eutron, terminalul video de
mari dimensiuni de la Wincor-
Nixdorf, adus de Romsys,
bancomatele NCR de ultimă
generaţie de la Printec sau
maşina multifuncţională de la
KEBA, care operează cu trei valute
şi poate trimite instant sume de
bani introduse cash într-un cont
bancar tastat rapid, etalează
tehnologii smulse parcă din viitor.

cristian Pavel

eXPerience bcr, 
O redută cucerită 
Pe FrOntul diGital bankinG

e-technology

Bcr a lansat noul concept de unitate digitală – experience Bcr, care revoluţionează experienţa clienţilor
printr-o interacţiune cu tehnologiile bancare într-un model interactiv, prietenos şi educativ. experience
Bcr plasează românia în topul noilor tendinţe bancare, integrând în premieră tehnologii avansate în
comunicarea şi consilierea clienţilor.
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A
NCOM a prezentat în
cadrul târgului Internet &
Mobile World 2014,

Netograf.ro, o aplicaţie pentru
testarea şi monitorizarea
calităţii serviciului de internet
de către abonaţii români.
Utilizatorii erau anunţaţi că vor
putea măsura viteza de
transfer a datelor, întârzierea
de transfer, variaţia întârzierii
de transfer şi rata pierderii de
pachete prin raport cu cele
ofertate de furnizor. Aplicaţia a
fost deschisă publicului spre
testare, fiind în etapa în care
este populată cu ofertele de
internet ale furnizorilor de
servicii de acces la internet.
„Aplicaţia Netograf.ro a fost
concepută de ANCOM pentru a
oferi utilizatorilor de internet
din România un instrument
independent, obiectiv şi
gratuit pentru a verifica
permanent calitatea serviciului
de internet pe care îl plătesc.
Ei pot să constate nu doar
dacă serviciul de internet pe
care îl au se ridică la calitatea
promisă, ci şi să compare
parametrii înregistraţi cu cei
obţinuţi de abonaţii altor
furnizori”, a declarat Cătălin
Marinescu (foto), preşedintele
ANCOM.
Netograf.ro testează calitatea
conexiunii între echipamentul
terminal al utilizatorului final şi
un server de test amplasat
într-un nod de tip internet
interexchange. Pentru testarea
acestor parametri, utilizatorul
trebuie să selecteze furnizorul,
tipul de ofertă de care bene -
ficiază şi tipul de conexiune.
Furnizorii autorizaţi de servicii
de acces la internet au obli ga -
ţia de a-şi introduce în apli ca -
ţie datele tehnice ale ofertelor
comerciale active prin
intermediul unei interfeţe web.

Aplicaţia se diferenţiază de
alte instrumente de acelaşi tip
şi prin faptul că, pe baza
testelor efectuate de utilizatori
şi a ofertelor introduse, va
calcula şi valorile medii ale
parametrilor tehnici de calitate

oferiţi de un anumit furnizor.
De exemplu, în ceea ce
priveşte viteza serviciului de
internet, aplicaţia va calcula
valoarea medie naţională
înregistrată de fiecare furnizor
sau valoarea medie pe

localitate.
ANCOM a publicat, la sfârşitul
lunii octombrie 2015, pe
Netograf.ro cele mai recente
statistici oficiale privind
calitatea serviciului de internet
fix şi mobil în România pentru
trimestrele I-III ale anului 2015.
Acestea au fost generate pe
baza unui număr de peste
120.000 de teste efectuate de
utilizatori de la începutul
anului şi până în prezent,
dintre care aproximativ
100.000 au fost validate şi
utilizate în procesul de
generare a statisticilor oficiale,
fiind eliminate acele
măsurători identificate drept
erori sau tentative de
influenţare a rezultatelor. 
Performanţele reale
înregistrate sunt cuprinse în
tabelele 1 şi 2.
Deşi toate testele realizate de
utilizatori se înregistrează în
baza de date a Netograf.ro,
pentru ca statisticile să fie
corecte şi relevante şi pentru a
evita eventuale vicieri ale
rezultatelor, anumite teste au
fost excluse din calcul, pe baza
unui set de criterii prestabilite.
S-au exclus astfel automat
testele efectuate de la acelaşi
IP, în cazul în care sunt
efectuate teste multiple în

ancOm
aFişează Public PerFOrmanţele
şi cOntraPerFOrmanţele 
OPeratOrilOr telecOm 

e-communications

de ceva vreme, autoritatea naţională pentru administrare şi reglementare în comunicaţii (ancom) a
demonstrat că ştie să arbitreze cu profesionalism şi echidistanţă piaţa telecom din românia – o piaţă
dinamică şi foarte concurenţială.  într-un respect exemplar faţă de clienţii acestei pieţe, ancom a început
să dea publicităţii performanţele reale ale reţelelor operatorilor  (vitezele reale de internet fix şi mobil),
dar şi relaţia respectivilor operatori cu clienţii (numărul şi tipul de reclamaţii înregistrate).
efinance a premiat aceste iniţiative salutare, scoţându-şi pălăria în faţa transparenţei.

taBel 1

internet fix
viteză reală

download wired
(mbps)

viteză reală
download wireless

(mbps)

RCS & RDS 98,95  43,48

NextGen Communications
(parte a Telekom)

63,57 35,53

UPC România 57,19 31,27

Digital Cable Systems 47,42 26,25

Telekom România
Communications

31,10 16,68

Sursa: ANCOM

taBel 2

internet mobil
vitez\ reală

download indoor
(mbps)

viteză reală
download outdoor

(mbps)

Orange România 27,83 39,21

Vodafone România 15,78 26,77

Telekom România Mobile
Communications

10,25 13,47

RCS & RDS 2,62 2,85

Sursa: ANCOM
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aceeaşi zi; cele în care
utilizatorul a selectat un alt
furnizor decât cel detectat pe
baza IP-ului; testele
nefinalizate (viteza download,
viteza upload sau întârzierea
au valoarea 0); cele efectuate
de la un IP proxy; în fine, cele a
căror viteză de download sau
upload depăşeşte viteza
nominală/maximă specificată
în oferta furnizorului (testele
vor fi eliminate complet în
cazul serviciului de acces la
internet mobil şi doar pentru
oferta respectivă pentru ser -
viciul de acces la internet fix).

rcs & rds, „camPionii” 
reclamaŢiilor în 2015

Pe lângă monitorizarea
Netograf.ro, în anul 2015,
Autoritatea Naţională pentru
Administrare şi Reglementare
în Comunicaţii (ANCOM) a
primit şi soluţionat peste 2.000
de reclamaţii de la utilizatorii
de comunicaţii din România,
cu 19% mai mult faţă de anul
2014. Aproape jumătate dintre
reclamaţii au vizat aspecte
referitoare la serviciile de
telefonie mobilă, în uşoară
creştere faţă de anul anterior
(+5%), în contextul în care cele
mai recente statistici ANCOM
arată că la jumătatea anului
2015, românii utilizau 22,7
milioane de cartele SIM active
(pe bază de abonament şi
servicii pre-pay).
Dintre toate categoriile de
servicii de comunicaţii
electronice (telefonie, internet
şi retransmisie a programelor
audiovizuale), cele mai
numeroase plângeri primite de
Autoritate în anul 2015 se
referă la serviciile de telefonie
mobilă (44% din totalul
problemelor semnalate),
urmate de serviciile de acces la
internet fix (11%) şi serviciile
de retransmisie a programelor
audiovizuale (9%).

Datele ANCOM centralizate
pentru anul 2015 arată că cele
mai multe reclamaţii formulate
de utilizatori s-au referit la
serviciile de comunicaţii
electronice furnizate de
RCS&RDS (15%), Telekom
Romania Mobile
Communications (12%),
Vodafone România (11%),
Orange România (10%) şi
Telekom Romania
Communications (10%).
Şi în anul 2015 principala
nemulţumire a utilizatorilor de
comunicaţii din România a fost
relaţia contractuală cu
furnizorii de servicii de
comunicaţii electronice, 40%
din totalul reclamaţiilor
primite de ANCOM
reprezentând sesizări privind
derularea acesteia. Aspectele
reclamate au vizat derularea,
prelungirea şi încetarea
contractelor sau neincluderea
anumitor clauze minime
obligatorii în contracte, dar şi
faptul că furnizorii nu au
răspuns la reclamaţiile sau
cererile utilizatorilor de
reziliere a contractelor. De
exemplu, în urma primirii unor
reclamaţii privind tarifele
aplicate serviciilor de telefonie
mobilă, ANCOM a constatat că
în contractele încheiate cu
respectivii utilizatori nu sunt
disponibile informaţii clare
privind modalitatea de

consum şi tarifare a minutelor
internaţionale incluse în
abonamente în cazul
planurilor tarifare dedicate
apelurilor internaţionale, iar
investigaţia Autorităţii a
condus la modificarea
contractului standard utilizat
de mai mulţi operatori de
telefonie mobilă prin
includerea unor informaţii
complete despre reţelele la
apelarea cărora pot fi utilizate
minutele gratuite sau în care
beneficiază de tarifele
preferenţiale sau, după caz,
indicarea reţelelor a căror
apelare nu consumă din minu -

tele internaţionale incluse.
Calitatea serviciilor de
comunicaţii electronice şi
serviciilor poştale este un
subiect reclamat tot mai des la
ANCOM pe fondul creşterii
exigenţei utilizatorilor,
sesizările primite de Autoritate
în anul 2015 pe această temă
fiind de peste 2,5 ori mai
numeroase decât cele primite
în anul 2014 şi reprezentând
35% din totalul reclamaţiilor
înregistrate la ANCOM.
Alte probleme semnalate de
utilizatori în anul 2015 se
referă la neînţelegeri privind
modalitatea de facturare a
serviciilor (9% din totalul
reclamaţiilor), portarea
numerelor (7%) sau probleme
tehnice apărute la furnizarea
serviciilor de comunicaţii
electronice (6%).
ANCOM poate interveni direct
numai în situaţiile în care
furnizorii (de servicii de
telefonie, internet sau
televiziune) încalcă drepturile
de informare ale utilizatorilor,
nu oferă serviciul de
portabilitate a numerelor, nu
includ anumite informaţii în
contract sau nu respectă
legislaţia specifică din do me -
niul comunicaţiilor electronice
şi serviciilor poştale.
Reclamaţiile privind
nerespectarea condiţiilor
contractuale trebuie adresate
de utilizatorii persoane fizice
către ANPC – Autoritatea
Naţională pentru Protecţia
Consumatorului, instituţia care
poate interveni în astfel de
situaţii. Utilizatorii persoane
juridice care consideră că nu
sunt respectate prevederile
contractuale se pot adresa
instanţei de judecată. Mai
multe detalii sunt disponibile
în secţiunea InfoCentru a
paginii de internet ANCOM.

cristian Pavel

aPlicaŢia netoGraf.ro a
fost concePută de ancom

Pentru a oferi
utilizatorilor de

internet din românia un
instrument

indePendent, oBiectiv şi
Gratuit Pentru a verifica

Permanent calitatea
serviciului de internet

Pe care îl Plătesc.

Cătălin marinesCu,
Preşedinte anCOm
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N
e dorim ca experienţa
clienţilor şi încrederea
pe care aceştia o acordă

serviciilor financiar-bancare să
atingă un nivel ridicat atât în
cadrul agenţiilor BCR, cât şi în
utilizarea canalelor online:
Internet Banking şi Mobile
Banking. Întreaga strategie de
Retail se bazează pe
consolidarea eforturilor şi a
investiţiilor în această direcţie.
Implementarea unei soluţii
performante de identificare a
clientului, care încorporează
ultimele tehnologii existente
în lume, reprezintă unul dintre
paşii pe care am promis să-i
parcurgem, demonstrând
astfel că, deşi BCR este una
dintre băncile cu un istoric
important în România, de
peste 25 de ani, capacitatea de
transformare a băncii poate
întrece orice bariere”, declară
Dana Demetrian, Vicepreşe din te
Retail şi Private Banking în
cadrul BCR. 
„Un proces de transformare
este mult mai dificil atunci
când discutăm despre 2,7
milioane de clienţi şi peste 500
de agenţii în toate zonele ţării,
decât dacă am fi construit un
sistem de la zero. Cu toate
acestea, BCR s-a angajat să
ofere o nouă experienţă
clienţilor săi şi acest angaja me nt
devine realitate prin programul
de dezvoltare al băncii”,
completează oficialul băncii.  

o Procedură diGitală, 
sPectaculoasă şi siGură

Aplicaţia ID sKanning, dezvol -
tată de Kapsch şi integrată în
arhitectura IT a organizaţiei,
permite identificarea a peste
3.500 de tipuri de documente
(cărţi de identitate,
paşapoarte) disponibile la

nivel mondial, identificare care
asigură verificarea online a
tuturor elementelor de
securitate a acestora.

Actualizarea datelor înscrise în
aceste documente se reali -
zează, de asemenea, online, în
sistemul core-banking a băncii,
permiţând ulterior, în cazul în
care clienţii revin la ghişeele
băncii, o identificare rapidă şi
sigură a acestora. 
Fiecare echipament – scanner
şi tabletă de preluare a
semnăturilor – este controlat
prin intermediul unui server
central interconectat cu
celelalte sisteme informatice
din cadrul băncii, iar
informaţiile obţinute în urma
scanării documentelor sunt
prelucrate cu o aplicaţie de
recunoaştere optică a
caracterelor şi transmise prin
intermediul unei conexiuni

securizate către baza de date
centrală a sistemului. 
Echipa Kapsch România a
dezvoltat integral aplicaţia de
achiziţie, gestionare şi
securizare a informaţiilor, iar
prin înţelegerea proceselor şi
fluxurilor de documente din
front office a contribuit la
optimizarea activităţilor
derulate de angajaţii băncii în
relaţia lor directă cu clienţii,
precum şi la îmbunătăţirea
calităţii datelor, preluate
automat de pe documente.
Toate acestea se traduc într-o
experienţă nouă, pe care clienţii
BCR o pot întâmpina începând
cu anul 2016 în unităţile băncii.

cristian Pavel

bcr şi kaPsch rOmânia
simPliFică autentiFicarea
dOcumentelOr clienţilOr

e-ideas

Banca comercială română (Bcr), membră a erste Group, este cel mai important grup financiar din
românia, incluzând operaţiunile de bancă universală (retail, corporate & investment banking, trezorerie
şi pieţe de capital), precum şi societăţile de profil de pe piaţa leasingului, pensiilor private şi a băncilor de
locuinţe. una dintre preocupările băncii este de a construi o experienţă cât mai bună a clienţilor în relaţia
cu banca atât pentru deschiderea unui cont, cât şi pentru operaţiunile la ghişeu, experienţă tradusă
printr-un proces optim din punctul de vedere al timpului, cât şi din cel al securităţii datelor. în acest sens,
împreună cu Kapsch românia, banca a dezvoltat o soluţie de scanare, autentificare a documentelor şi
identificare biometrică a semnăturilor, ce va fi implementată la nivelul întregii reţele de unităţi a băncii. 

Bcr s-a anGajat să ofere
o nouă exPerienŢă

clienŢilor săi şi acest
anGajament devine

realitate Prin
ProGramul de

dezvoltare al Băncii.

dana demetrian,
vicepreşedinte retail 

şi Private banking, bCr

„
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V
ector Watch a fost
fondată în toamna anului
2013 de către Andrei Pitiş

(foto), ex-director general la
Ixia România, sucursala
companiei americane
producătoare de sisteme de
testare a performanţelor
reţelelor. A fost momentul în
care Andrei Pitiş revenea în
antreprenoriat, după
experienţe interesante în
afacerile iRewind, firma de
headhunting în IT Tech Mind
sau CleverTaxi. 
Acestuia i s-au alăturat co-
fondatorii Irina Alexandru şi
Dan Tudose, astăzi Program
Manager, respectiv Hardware
Engineer, parteneri cu o
experienţă adâncă în design
de produs şi design hardware,
dar şi alţi specialişti cu merite
recunoscute în piaţă.
Vector Watch este o companie
„exotică” pentru o Românie
deschisă spre tehnologii, dar
conservatoare pe alocuri şi cu
mai puţină dare de mână. Ei
bine, Vector a spart gheaţa în
România, dând semnalul de
sprint pe piaţa wearable,
producând smartwatch-uri.
Practic, Vector Watch a lansat
primul şi singurul ceas
inteligent produs în România
(concept, design, sistem de
operare „in house“) cu
performanţe de top
(compatibil cu toate cele trei
sisteme de operare, baterie
încărcabilă la 30-45 zile) şi
oferit întregii pieţe globale.

succes Pe axa 
Basel-Bucureşti

Ceasul a fost prezentat în
premieră la Baselworld, marele
târg anual de ceasuri şi
bijuterii de la Basel, în martie
anul trecut, stârnind admiraţie

în presa internaţională pentru
durata neobişnuit de lungă a
bateriei, de minimum 30 de
zile, faţă de durata curentă a
unei baterii normale de ceas
deştept, de două-trei zile.
Munca la acest proiect a
început în primăvara anului
2014, precomenzile s-au lansat
în martie, iar lansarea oficială
pe pieţele cele mai
importante, dar şi în România,
s-a făcut în octombrie 2015. 
Ceasurile Vector Watch au un
aspect exclusivist şi un design
rafinat. Ai zice dintr-o privire

că şi merită banii (preţurile
variază între 299 euro şi 499
euro în România). Nici vorbă
de aspectul de gadget
derizoriu pe care multe dintre
ceasurile inteligente de pe
piaţă îl au. Există şi o altă
caracteristică a ceasurilor
respective: nu au un ecran
touch (tactil), ci unul alb-
negru, controlabil prin
butoane. Livrările se fac deja în
SUA şi Marea Britanie, pe
website-uri de profil, iar în
România ceasul s-a vândut o
perioadă exclusiv prin reţeaua
operatorului Orange. 

amBiŢii 
de toP 5 GloBal

Vector Watch şi-a propus să
devină un jucător global pe
piaţa ceasurilor inteligente, la
bătaie cu Apple, Samsung,
Huawei, Sony, Asus sau Pebble.
Dar pentru a ajunge în top, va
fi nevoie de rezultate, adică de
vânzări de sute şi sute de mii
de unităţi anual, lucru perfect
posibil. 

Nu întâmplător, Vector Watch îl
are ca CEO pe Joe Santana,
fost şef al Timex Group,
cunoscut producător elveţian
de ceasuri. La cârma echipei
de design se află Steve Jarvis,
cel care a lucrat la Nike, unde a
desenat celebrele brăţări de

fitness. Director de vânzări
pentru Europa Centrală şi de
Est este Rareş Florea, ex-Sales
Manager al PayU.

Între timp, interesul general
faţă de Vector Watch este în
continuă creştere. 
Grupul GECAD, al investitorului
Radu Georgescu, a anunţat la
finalul anului trecut o nouă
investiţie, de două milioane de
dolari, în Vector Watch,
compania beneficiind, 
de asemenea, de o altă
finanţare de trei milioane 
de dolari de la Catalyst
România şi mai mulţi
investitori privaţi.
Radu Georgescu a afirmat că
noua investiţie va susţine
dezvoltarea ceasului şi că
platforma tehnologică a Vector
Watch va fi pusă la dispoziţia
altor producători de
dispozitive purtabile. La rândul
său, fondul de private equity
Catalyst România a anunţat că
susţine Vector Watch cu 1,5
milioane euro, pentru
operaţiunile de cercetare şi
dezvoltare. La noua rundă de
finanţare au participat, de
asemenea, Mihai Popescu, dar
şi Radu Apostolescu şi Bogdan
Vlad – antreprenori şi
investitori, cofondatori eMAG.
Dacă investiţia va rezista în
mâini româneşti, e de bine!

cristian Pavel

vectOr Watch, 
un nOu brand GlObal 
cu PaşaPOrt rOmânesc

e-ideas

antreprenorul radu Georgescu crede că vector Watch, start-up-ul fondat în Bucureşti la finele lui 2013 şi
în care a investit până acum peste 2,5 milioane de euro, va fi prima sa investiţie care va fi un „unicorn” –
adică va obţine o evaluare de un miliard de dolari. un miliard de dolari??? da, dintr-un business cu ceasuri
inteligente concepute integral în românia.
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Î
n 2015 au crescut
exponenţial toate domeniile
care au legătură cu

securitatea cibernetică.
Principala tendinţă constatată
de Kaspersky Lab a fost
complexitatea tot mai mare a
atacurilor cibernetice. Toate
cifrele au fost în creştere:
atacurile, numărul de atacatori şi
victimele lor. În plus, securitatea
cibernetică a căpătat o mai mare
importanţă în bugetele de
apărare, a apărut legislaţie nouă
sau îmbunătăţită în domeniu şi
au fost semnate acorduri
internaţionale şi noi standarde:
2015 a redefinit regulile jocului.
În acest an, au fost semnate
acorduri privind securitatea
cibernetică între Rusia şi China,
China şi SUA, Marea Britanie şi
China. Pe lângă angajamentul
ţărilor respective pentru
cooperare, acordurile includ
asigurarea că ambele părţi vor
căuta să prevină atacul reciproc. 

ameninŢări interne 
Pentru comPanii

În 2015, 73% dintre companii au
fost afectate de incidente
interne de securitate a
informaţiei, cea mai frecventă
cauză pentru pierderile de date
confidenţiale fiind angajaţii.
Acestea sunt rezultatele unui
studiu despre securitatea
informaţiilor în companii,
derulat de Kaspersky Lab şi B2B
International în 2015, în rândul a
peste 5.500 de specialişti IT din
26 de ţări din toată lumea. 
Pe măsură ce infrastructura IT a
unei companii se dezvoltă,
acelaşi fenomen este valabil şi
pentru peisajul ameninţărilor.
Noi componente creează noi
vulnerabilităţi. Situaţia este
agravată de faptul că nu toţi
angajaţii – mai ales cei care nu

au cunoştinţe IT la nivel de
profesionist – pot ţine pasul cu
peisajul IT, aflat în continuă
schimbare. Drept urmare,
compania este expusă şi
ameninţărilor interne, care vin
de la angajaţi, nu doar celor
externe.
Conform studiului, 21% dintre
companiile de pe glob afectate
de ameninţări interne au pierdut
informaţii valoroase care au avut
un impact asupra afacerii lor.
Studiul a relevat, de asemenea,
cazuri de scurgeri accidentale de
informaţii (28%) şi scurgeri
intenţionate de informaţii
valoroase din companie (14%).

În afara acestora, ameninţările
interne includ pierderi sau
furturi ale dispozitivelor mobile
ale angajaţilor. 19% dintre
respondenţi au confirmat că 
şi-au pierdut un dispozitiv mobil
ce conţinea informaţii ale com -
paniei, cel puţin o dată pe an.
Un alt factor important a fost
frauda comisă de angajaţi. 15%
dintre cei chestionaţi s-au
întâlnit cu situaţii în care
angajaţii au folosit resurse ale
companiei, inclusiv bani, în
interes personal. Procentul este
destul de scăzut, dar pierderile
cauzate de aceste incidente pot
fi substanţiale. 

firmele, 
lovite din exterior

Instrumentele de atac cibernetic
împotriva companiilor au fost
diferite, în 2015, de cele
împotriva utilizatorilor
individuali, arată concluziile pe
ultimele 12 luni ale Kaspersky
Lab privind ameninţările la
adresa companiilor. Acestea au
inclus în mai mare măsură
programe legitime şi malware cu
semnături digitale valide pentru
a ţine fişierele malware ascunse
o perioadă mai lungă. Experţii
Kaspersky Lab au observat, de
asemenea, o creştere semnifi -
cativă a numărului de companii
atacate cu programe de tip
ransomware.
Experţii Kaspersky Lab au
constatat că în 2015, peste
jumă tate (58%) dintre compu -
terele din companii au fost
afectate de cel puţin o tentativă
de infectare cu malware, cu trei
puncte procentuale mai mult
decât în 2014. Un computer din
trei (29%) a fost expus cel puţin
o dată unui atac online, prin
intermediul unor aplicaţii office
standard, de trei ori mai frecvent
decât în atacurile la adresa
utilizatorilor individuali.
41% dintre computerele din
companii s-au confruntat cu
ameninţări locale, cum ar fi 

e-security

kasPersky lab: 
în 2015, atacurile de eXPunere în
Public şi şantaj au sPOrit; în 2016,
ele vOr creşte eXPOnenţial!

în anul 2015, cuvintele „securitate cibernetică” au ajuns să fie la modă. Probabil pentru prima dată în istorie,
au fost luate în discuţie chestiuni legate de securitatea pe internet şi protecţia reţelelor interne în fiecare
sector din economie. astfel, acestea au devenit relevante pentru sectorul financiar, de producţie/industrial,
pentru industria aeronautică şi cea auto, pentru sănătate, servicii matrimoniale şi altele.  
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stick-uri USB infectate sau alte
dispozitive portabile
compromise. Experţii notează,
de asemenea, o creştere cu 7%
în răspândirea exploit-urilor
pentru platforme Android,
confirmând astfel interesul în
creştere al hackerilor pentru
datele stocate pe dispozitivele
mobile ale angajaţilor.
Aceste atacuri au fost atent
plănuite, infractorii cibernetici
rezervându-şi timpul necesar să
facă investigaţii despre
persoanele de contact şi
furnizorii unei companii vizate şi
chiar despre interesele din viaţa
personală a angajaţilor şi
obiceiurile din mediul online. 
„În viitor, peisajul cibernetic al
companiilor va include un nou
vector de atac: infrastructura,
deoarece aproape toate datele
importante ale unei companii
sunt stocate pe servere, în
centre de date. De asemenea, ne
aşteptăm la standarde de
securitate mai stricte din partea
autorităţilor, ceea ce ar putea
duce la arestarea mai multor
infractori cibernetici în 2016“, a
spus Yury Namestnikov, Senior
Security Researcher în cadrul
Global Research and Analysis
Team, Kaspersky Lab.

în 2016  va creşte 
numărul „mercenarilor” 
ciBernetici

Pe durata evenimentului orga ni zat
de Kaspersky Lab la Budapesta,
în noiembrie 2015, Cyber Secu -
rity Weekend, experţii companiei
au dezvăluit previziunile lor pen -
tru 2016. Acestea sunt bazate pe
expertiza membrilor GReAT
(Global Research and Analysis
Team), formată din 42 de experţi
de top în securitate, provenind
din toată lumea. Fiecare
membru şi-a adus contribuţia şi,
doar în anul 2015, expertiza şi
informaţiile lor s-au concretizat
în rapoarte detaliate despre 12
actori APT (Advanced Persistent

Threats), „vorbind” limbi diferite,
printre care franceză, arabă,
chineză, rusă, engleză. 
Experţii Kaspersky Lab consideră
că în 2016 vom vedea o
schimbare semnificativă în
metodele de spionaj cibernetic.
În primul rând, va fi o schimbare
dramatică în modul în care sunt
structurate şi operate amenin -
ţările cibernetice de tip APT.
Echipa de experţi preconizează
o scădere a atacurilor „persis ten -
te” şi o creştere a programelor
malware rezidente în memorie,
fără fişier, care reduc urmele
lăsate asupra sistemului infectat
şi evită, astfel, detecţia. 
În plus, experţii constată o grijă
mai mică de a demonstra
abilităţi superioare în domeniul
cibernetic, ceea ce se traduce
printr-un accent mai mare pe
rentabilitatea investiţiei, care va

dicta mare parte din procesul de
luare a deciziilor de către statul
atacator. Prin urmare, se va ve de a
o creştere a refolosirii progra me l or
deja existente, în detrimentul
investiţiilor în noi programe de
bootkit, rootkit şi programe
malware personalizate.
Pe termen mai lung, compania
se aşteaptă la mai mulţi nou-
veniţi în peisajul APT. Va creşte
numărul „mercenarilor”
cibernetici, pentru că tot mai
multe părţi sunt interesate să
obţină câştiguri din atacuri
online. Este de aşteptat ca
aceştia să-şi ofere expertiza în
domeniul atacurilor oricui e
dispus să plătească şi să vândă
terţilor interesaţi acces digital la
informaţii despre victime
cunoscute, ceea ce poate fi
denumită o ofertă  tip „serviciu
de acces la informaţii”.

Ameninţările pentru utilizatori
vor creşte, de asemenea, în
complexitate. Potrivit experţilor,
atacurile de tip ransomware
(care urmăresc să solicite o
răscumpărare) se vor dezvolta
cu troieni bancari şi vor ajunge şi
în alte zone, cum ar fi
dispozitivele cu OS X. Acestea
sunt deţinute, de regulă, de
persoane cu o situaţie materială
mai bună şi sunt, prin urmare,
ţinte mai atractive, alături de
dispozitivele mobile şi electro -
casnicele inteligente, conectate
la internet. 
Infractorii cibernetici caută în
permanenţă noi modalităţi de 
a-şi determina victimele să
plătească. Astfel, sisteme
alternative de plată ca ApplePay
şi AndroidPay, precum şi bursele
vor deveni tot mai des ţinte pentru
atacuri cibernetice financiare. 
În 2015, experţii Kasperksy Lab
au constatat o creştere a
fenomenului de DOXXing, care
presupune atacuri de expunere
în public şi şantaj, pentru că
toată lumea, de la hackeri
activişti la state, a adoptat
metoda dezvăluirii de fotografii
personale, informaţii, liste de
clienţi şi coduri, pentru a-şi umili
victimele. Din păcate, compania
se aşteaptă ca această practică
să crească exponenţial în 2016.

Georgeta clinca

distriBuŢia GeoGrafică a atacurilor online
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