SOLVIT NETWORKS,
IN PRIMII 5 DIN EMEA

interviu cu Mihai Scemtovici, Business
Development Manager, SolvIT Networks

La mai putin de 5 ani de la semnarea
parteneriatului cu CA, SolvIT se numdrd
printre cei mai importanti cinci parteneri
din EMEA ai celebrului producdtor de
software §i intre primii 16 la nivel mondial.
In plus, de anul acesta, ca Technology
Partner, SolIT este si distribuitor in
Romdnia al intregii suite de solutii de
securitate a CA.

P Cristian PAVEL

B Cum este si fiti printre primii parteneri CA la

nivel mondial? Cum ati reactionat cand ati aflat?
Eram la CA World 2008, evenimentul anual CA, care reuneste
reprezentantii industriei IT din Intreaga lume. La decernarea pre-
miilor CA, momentul atit de mult asteptat de public, dintre miile
de reprezentante si distribuitori CA la nivel mondial, au fost
nominalizate 16 companii, printre care si SolvIT. A fost impre-
sionant. Dupd 5 ani de muncd sustinutd, suntem onorati si
incantati in acelasi timp de recunoagterea oficiald a compe-
tentelor si realizdrilor noastre.

B Ati urcat pe un podium pe care multe dintre
companiile software nu vor reusi sa urce, poate,
niciodatia. Cum ati reusit?

In primul rand prin muncd, prin foarte multda munca, dar si prin
orientarea corectd a acestui efort continuu. Planul nostru de busi-
ness s-a bazat incd de la inceput pe o bund cunoastere a mediu-
lui de afaceri si a tendintelor evolutive ale acestuia. Incd din

primul an de parteneriat cu CA am demarat un amplu proces de
modelare si dezvoltare a pietei IT din Romania. in prezent, toti
partenerii nostri recunosc rentabilitatea solutiilor software de
ultimd generatie, comprehensive si unitare, implementate de o
echipd de profesionigti.

B Care au fost criteriile pe baza carora s-a real-

izat acest clasament?

Cateva dintre criteriile principale ale acestui clasament au fost
realizarea si respectarea unui plan de business orientat spre succe-
sul pe termen mediu si lung, sustinerea unui program bine struc-
turat de training si suport, precum si implementarea strategiilor
de marketing ale CA, in functie de specificul regional. Nu pe ul-
timul loc In ceea ce priveste criteriile de departajare s-a situat
nivelul vanzdrilor pe anul 2008. intr-adevir, pentru noi, anul tre-
cut a reprezentat o perioadd de varf In ceea ce priveste cifra de
afaceri.

B Iata o intrebare la care toati lumea ar dori sa
afle raspunsul: cum ati reusit sa cresteti cifra de

afaceri?

Seriozitatea, competenta si profesionalismul echipei noastre au
reusit sd creeze o imagine foarte bund companiei SolvIT. Ca
urmare a recomandarii clientilor din portofoliul nostru, din ce in
ce mai multe companii ne solicitd atét serviciile de consultantd,
ct si pe cele de implementare, suport si mentenanti. in plus,
anul trecut am demarat doua proiecte regionale de mare impor-
tanta pentru noi. Dupa ce cu un an 1n urma am deschis o filiala
la Atena, anul acesta am Incheiat un parteneriat strategic in Bul-
garia, iar un alt proiect este reprezentat de Inceperea activitatii
si in Republica Moldova.

B Va limitati pentru moment la aceste filiale sau
intentionati sa infiintati si altele?

Evolutia ascendentd a filialelor SolvIT nou deschise ne-a deter-
minat sa continudm proiectele de extindere regionald. O bund
cunoagtere a mediului de business, a obiceiurilor de consum si
o previzionare corectd a evolutiei pietei din regiunile limitrofe
Romaniei reprezintd pentru noi garantia succesului. in aceste
conditii, strategia noastrd de dezvoltare pentru anul 2009 pre-
supune abordarea a alte doud téri aflate in plin proces de dez-
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voltare economicd: Serbia i Ungaria. Am Inceput prospectarea
acestora incd de anul trecut §i intentiondm ca In maximum 10
sdptdimani sd demardam procesul de infiintare a filialelor.

B Strategia de dezvoltare SolvIT include, alituri
de dezvoltarea regionald, si alte modalitati de dez-

voltare?

Pentru a putea tine pasul cu ritmul alert de derulare a proce-
selor economice, companiile sunt obligate sa se modeleze si sa
se reinventeze continuu, si aiba un nivel ridicat de flexibilitate
si adaptabilitate. Dincolo de extinderea regionald, strategia
noastrd de dezvoltare include modificdri fundamentale la
nivelul portofoliului de solutii. Astfel, Incepand de anul acesta
suntem si distribuitori ai solutiilor de securitate CA in Roma-
nia. Semnarea acordului pentru 1intregul portofoliu de
tehnologii de securitate CA reprezintd o vastd oportunitate de
dezvoltare pentru SolvIT. intreaga noastri atentie se concen-
treazd pe doud directii principale: crearea si implementarea
unui program complet de consultantd de specialitate si opti-
mizarea canalelor de distributie.

B Semnarea acordului de distributie a solutiilor
de securitate a fost determinata de premiul primit
de SolvIT din partea CA?

Distributia Intregului portofoliu de tehnologii de securitate CA
este un proiect mai vechi al nostru cu CA. De aceea, nu pot
spune ca semnarea acestui acord a fost ,,determinatd” de pre-
miul primit recent de SolvIT. Poate doar impulsionatd ntr-o
oarecare masurd, in sensul confirmirii la scard mai mare a
valorii, competentelor si realizérilor inregistrate de SolvIT.

B Cum vedeti piata de securitate astazi?

Dupé o crestere spectaculoasda a pietei de securitate IT, in
ultima perioadd s-a Inregistrat o stabilizare Tn procesul de dez-
voltare, stabilizare care in nici un caz nu implicd stagnarea, ci
echilibrarea si maturizarea acesteia. Daca Tn urma cu cativa ani
solutiile de securitate se rezumau la un simplu antivirus sau nici
madcar la atdt, acum companiile au congtientizat necesitatea unei
tehnologii comprehensive de securitate IT, capabile sd le prote-
jeze Intreaga gama de procese business.

B Cum vedeti evolutia pietei de securitate in 2009?
Contextul economic actual va afecta, direct sau indirect, toate
verticalele industriale, provocand incetinirea ritmului lor de dez-
voltare sau chiar reducerea unora dintre activitdti. Acest lucru va
produce modificdri substantiale si Tn ceea ce priveste piata de se-
curitate IT. Nu vreau sd spun cd va scddea interesul fatd de
tehnologiile de securitate, ci, dimpotriva, companiile vor simti
necesitatea tot mai acutd de a-si proteja mediul de business.
Solutiile de securitate 1gi vor péstra cu sigurantd prioritatea in
ansamblul bugetelor de IT.

B Cum vor resimti furnizorii de software aceasta

modificare in piata de securitate?

Companiile vor fi obligate mai mult ca oricand si studieze piata,
sd fie la curent cu toate tendintele de business si sd aibd o ima-
gine globald asupra intregului context economic. Vor trebui sa
se remarce prin flexibilitate, adaptabilitate si inventivitate. Ca
si pand acum, solutiile performante se vor distanta puternic de
cele de masd, remarcandu-se prin rentabilitate, stabilitate si efi-
cientd.

B Considerati ca in perioada imediat urmaétoare
pretul va fi singurul criteriu de selectie pentru

alegerea unei solutii IT?

Eu n-am considerat niciodatd cd accentul trebuie pus pe pret.
Sunt de acord ca latura financiara reprezintd un factor important
1n procesul de achizitie, indiferent ca este vorba de automobile,
aparaturd electrocasnicd sau tehnologii software, Tnsd nu con-
sider pretul ca fiind elementul decisiv. Valoarea unei solutii IT
este datd de rentabilitatea acesteia pe o anumitd perioadd de
timp, iar avantajele financiare generate de o astfel de tehnolo-
gie nu provin din pretul de achizitie, ci din reducerea costurilor
globale si din economiile generate de eficienta acesteia pe ter-
men lung. Iar aici md refer la cregterea productivititii si elimi-
narea intreruperilor de activitate datoritdi unui sistem IT
securizat, la optimizarea proceselor de business prin intermediul
unei solutii PPM (project and portfolio management) compre-
formelor informationale, cu ajutorul unei solutii eficiente de
backup. Este evident cd, in perioada unei eventuale recesiuni,
nivelul de performanta si fiabilitatea tehnologiilor informatice si
nu in ultimul rand indicele ROI primeaza in fata pretului de
achizitie.
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