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� Cum este s` fi]i printre primii parteneri CA la
nivel mondial? Cum a]i reac]ionat când a]i aflat?
Eram la CA World 2008, evenimentul anual CA, care reuneşte
reprezentan]ii industriei IT din întreaga lume. La decer na rea pre-
miilor CA, momentul atât de mult aşteptat de public, dintre miile
de repre zentan]e şi distribuitori CA la nivel mondial, au fost
nominalizate 16 companii, printre care şi SolvIT. A fost impre-
sionant. Dup` 5 ani de munc` sus]inut`, suntem onora]i şi
încânta]i în acelaşi timp de recu noaşterea oficial` a compe-
ten]elor şi realiz`rilor noastre.

� A]i urcat pe un podium pe care multe dintre
companiile software nu vor reuşi s` urce, poate,
niciodat`. Cum a]i reuşit?
În primul rând prin munc`, prin foarte mult` munc`, dar şi prin
orientarea co rect` a acestui efort continuu. Planul nostru de busi-
ness s-a bazat înc` de la început pe o bun` cunoaştere a mediu-
lui de afaceri şi a tendin]elor evolutive ale acestuia. Înc` din

primul an de parteneriat cu CA am demarat un amplu proces de
modelare şi dezvoltare a pie]ei IT din România. În prezent, to]i
partenerii noştri recunosc rentabilitatea solu]iilor software de
ultim` genera]ie, comprehensive şi unita re, implementate de o
echip` de profesionişti.

� Care au fost criteriile pe baza c`rora s-a real-
izat acest clasament?
Câteva dintre criteriile principale ale acestui clasament au fost
realizarea şi respectarea unui plan de business orientat spre succe -
sul pe termen mediu şi lung, sus]inerea unui program bine struc-
turat de training şi suport, precum şi implementarea strategiilor
de marketing ale CA, în func]ie de specificul regional. Nu pe ul-
timul loc în ceea ce priveşte criteriile de departajare s-a situat
nivelul vânz`rilor pe anul 2008. Într-adev`r, pentru noi, anul tre-
cut a reprezentat o perioad` de vârf în ceea ce priveşte cifra de
afaceri.

� Iat` o întrebare la care toat` lumea ar dori s`
afle r`spunsul: cum a]i reuşit s` creşte]i cifra de
afaceri?
Seriozitatea, competen]a şi profesionalismul echipei noastre au
reuşit s` creeze o imagine foarte bun` companiei SolvIT. Ca 
urmare a recomand`rii clien]ilor din portofoliul nostru, din ce în
ce mai multe companii ne solicit` atât serviciile de consultan]`,
cât şi pe cele de implementare, suport şi mentenan]`. În plus,
anul trecut am demarat dou` pro iecte regionale de mare impor-
tan]` pentru noi. Dup` ce cu un an în urm` am deschis o filial`
la Atena, anul acesta am încheiat un parte neriat strategic în Bul-
garia, iar un alt pro iect este repre zentat de începerea activi t`]ii
şi în Republica Moldova. 

� V` limita]i pentru moment la aceste filiale sau
inten]iona]i s` înfiin]a]i şi altele?
Evolu]ia ascendent` a filialelor SolvIT nou deschise ne-a deter-
minat s` continu`m proiectele de extindere regional`. O bun`
cunoaştere a mediului de business, a obiceiurilor de consum şi
o previzionare corect` a evolu]iei pie]ei din regiunile limitrofe
României reprezint` pentru noi garan]ia succesului. În aceste
condi]ii, strategia noastr` de dezvoltare pentru anul 2009 pre-
supune abordarea a alte dou` ]`ri aflate în plin proces de dez-
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voltare economic`: Serbia şi Ungaria. Am început prospec tarea
acestora înc` de anul trecut şi inten]ion`m ca în maximum 10
s`pt` mâni s` demar`m procesul de înfiin]are a filialelor.

� Strategia de dezvoltare SolvIT include, al`turi
de dezvoltarea regional`, şi alte modalit`]i de dez-
voltare?
Pentru a putea ]ine pasul cu ritmul alert de derulare a proce-
selor economice, companiile sunt obligate s` se modeleze şi s`
se reinventeze continuu, s` aib` un nivel ridicat de flexibilitate
şi adaptabilitate. Dincolo de extinderea regional`, strategia
noastr` de dezvoltare include modific`ri fundamentale la
nivelul por to foliului de solu]ii. Astfel, începând de anul acesta
suntem şi distribuitori ai solu]iilor de securitate CA în Româ-
nia. Semnarea acordului pentru întregul portofoliu de
tehnologii de securitate CA reprezint` o vast` oportunitate de
dezvoltare pentru SolvIT. Întreaga noastr` aten]ie se concen-
treaz` pe dou` direc]ii principale: crearea şi implementarea
unui program complet de consultan]` de specialitate şi opti-
mizarea canalelor de distribu]ie.

� Semnarea acordului de distribu]ie a solu]iilor
de securitate a fost determinat` de premiul primit
de SolvIT din partea CA?

Distribu]ia întregului portofoliu de tehnologii de securitate CA
este un proiect mai vechi al nostru cu CA. De aceea, nu pot
spune c` semnarea acestui acord a fost „determinat`” de pre-
miul primit recent de SolvIT. Poate doar impulsionat` într-o
oarecare m`sur`, în sensul confirm`rii la scar` mai mare a 
valorii, competen]elor şi realiz`rilor înregistrate de SolvIT.

� Cum vede]i pia]a de securitate ast`zi?
Dup` o creştere spectaculoas` a pie]ei de securitate IT, în 
ultima perioad` s-a înregistrat o stabilizare în procesul de dez-
voltare, stabilizare care în nici un caz nu implic` stagnarea, ci
echilibrarea şi maturizarea acesteia. Dac` în urm` cu câ]iva ani
solu]iile de securitate se rezumau la un simplu antivirus sau nici
m`car la atât, acum companiile au conştientizat necesitatea unei
tehnologii comprehensive de securitate IT, capabile s` le prote-
jeze întreaga gam` de procese business.

� Cum vede]i evolu]ia pie]ei de securitate în 2009?
Contextul economic actual va afecta, direct sau indirect, toate
verticalele industriale, provocând încetinirea ritmului lor de dez-
voltare sau chiar reducerea unora dintre activit`]i. Acest lucru va
produce modific`ri substan]iale şi în ceea ce priveşte pia]a de se-
curitate IT. Nu vreau s` spun c` va sc`dea interesul fa]` de
tehnologiile de securitate, ci, dimpotriv`, companiile vor sim]i
necesitatea tot mai acut` de a-şi proteja mediul de business.
Solu]iile de securitate îşi vor p`stra cu sigu ran]` prioritatea în
ansamblul bu getelor de IT. 

� Cum vor resim]i furnizorii de software aceast`
modificare în pia]a de securitate? 
Companiile vor fi obligate mai mult ca oricând s` studieze pia]a,
s` fie la curent cu toate tendin]ele de business şi s` aib` o ima -
gine global` asupra întregului context economic. Vor trebui s`
se remarce prin flexibilitate, adaptabilitate şi inventivitate. Ca
şi pân` acum, solu]iile performante se vor distan]a puternic de
cele de mas`, remarcându-se prin rentabilitate, stabilitate şi efi-
cien]`. 

� Considera]i c` în perioada imediat urm`toare
pre]ul va fi singurul criteriu de selec]ie pentru
alegerea unei solu]ii IT?
Eu n-am considerat niciodat` c` accentul trebuie pus pe pre].
Sunt de acord c` latura financiar` reprezint` un factor important
în procesul de achizi]ie, indiferent c` este vorba de automobile,
aparatur` electrocasnic` sau tehnologii software, îns` nu con-
sider pre]ul ca fiind elementul decisiv. Valoarea unei solu]ii IT
este dat` de rentabilitatea acesteia pe o anumit` perioad` de
timp, iar avantajele financiare generate de o astfel de tehnolo-
gie nu provin din pre]ul de achizi]ie, ci din reducerea costurilor
globale şi din economiile generate de eficien]a acesteia pe ter  -
men lung. Iar aici m` refer la creşterea productivit`]ii şi elimi -
narea întreruperilor de activitate datorit` unui sistem IT
securizat, la optimizarea proceselor de business prin intermediul
unei solu]ii PPM (project and portfolio management) compre-
hensive sau la evitarea indisponibilit`]ilor neplanificate ale plat-
for melor informa]ionale, cu ajutorul unei solu]ii eficiente de
backup. Este evident c`, în perioada unei eventuale recesiuni,
nivelul de performan]` şi fiabilitatea tehnologiilor informatice şi
nu în ultimul rând indicele ROI primeaz` în fa]a pre]ului de
achizi]ie.


