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HRUC este poate cel mai vechi si cunoscut
nume atunci ¢énd vine vorba de senvice ITIn
Rornania. Traditia sa a apdrut cu mult inaintea
anului 1989, pe vremea cand era o
intreprinders cu spectfic unic in Roméria, i
s-a consolidat prin activitatea unei echipe de
profesionisti. Cum s-au materializat uitimii 10
ani in activitatea IRUC Service, ce misiune
gi-a asurnat aceastd firmd i anii care au
fracut, din 2000 si pénd la preluarea sa, n
2008, de catre Raiffeisen Informatik?

IIRUC a implinit anul acesta 40 de ani i
este foarte interesant cd Ralffeisen Informatik
va face 40 de ani la anul. Tntr-un fel, incercam
s3 beneficiem de cele doud branduri, Este clar
¢d brandul IRUC este mai prafuit si ca lumea
se infreabd dacd mai exista. In ultimii 10 ani
s-a intAmplat la IRUC ceea ce s-a intAmplat in
toatd economia romaneasca, firmele de stat au
avut viata lor pand in momentul in care cineva
le-a cumpérat si le-a pus pe picioare sau le-a
revandut. Ceea ce facem noi acum inseamnd
o transformare totald, pentru cd obiectul de
activitate al [IRUC de acum 40 de ani s-a cam
pierdut n ultimii 10 ani, iar noi incercam sd
completdm preocuparile anterioare, dar si sd
addugam foarte multe alte dimensiuni. Raiffei-
sen Informatik este al doilea furnizor de servicii
pe piata austriacd. Primul este Siemens, iar
dupd Raiffeisen Informatik vin ceilalti jucétori
internationali... In Austria, piata este destul de
formatd, iar cresterea intr-o piatd dezvoltatd
este mai dificild. De aceea, Raiffeisen Informa-
tik urmareste s se extinda in Europa, iar noi
incercdm s replicAm ce au implementat i in
ultimii 40 de ani, cu un succes apreciabil. Acest
succes este vizibil prin cumpararea PC-Ware si
Gomparex, afacere de sute de milioane de euro.

Avern o expansiune imediatd in 22 de tari.
Nu mai este nevoie ca Raiffeisen Informatik s&

cumpere céte o firmd i acele tdri, avem un
nucleu. De exemplu, PC-Ware este singurul
furnizor  autorizat pentru  Comunitatea
Europeand din Bruxelles s& vanda licente
Microsoft, este al cincilea furnizor de licente
Microsoft in Europa, unul dintre cei mai mari
integratori i distribuitori de sisteme. Gom-
parex, specializat pe servicil de consultanid, a
fost cumparat de PC-Ware Tnainte.

Se pune problema ca Raiffeisen Informatik sa
se repozitioneze, sé devind nu numai un
furnizor de servicli, dar si un integrator?

in Austria este deja si se pune problema sa
se intample acest lueru si la nivel regional.
IIRUC Service urmeaza sd se transforme,
probabil, intr-un an-doi, intr-0 companie echi-
valentd cu Raiffeisen Informatik din Austria.
Raiffeisen Informatik este un holding care
detine un grup de companii specializate pe
anumite domenii, de la IT Operation, IT
Qutsourcing, IT Client Management, [T
Security, pand la servicli de output. Si IRUC-Ul
ar trebul sa fie rebotezat conform unui proces
de rebranding care se va face si pentru
compania similard din Austria.

Este de asteptat 8 vedem numele Raiffeisen
in titulatura companiei?

Ramdne de vazut. Avem doud obiective
principale: sd avem o activitate de scara pentru
grup si si reducem cheltuielile acolo unde
putem oferi servicil. Avem proiecte in acest
sens si in alte tari, cum ar fi Ucraina. Acolo
este 0 banca cu 20.000 de angajati, 1.500 de
unitati si 26 de cenire de date, asa ceva
neexistind in Roméania. Banca s-a constituit
din mai multe banci micute si a fost vandutd.
Sarcina Raiffeisen Informatik este sa asigure

suportul profesional pentru  centralizarea
infrastructurii lor, sd le asigure un model de
operatiuni, eventual sa proceseze pentru banca
viitorul rezultat in urma consoliddrii, un nou
data center care sd le suplineasca pe cele 26.
IRUC Service are in responsabilitate directa
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in momentul de fatd ne focalizim pe
sectoarele public, financiar si de asiguréri. Pe
divizia sector public avem succese importante,
datoritd parteneriatului nostru cu IBM si cu alie
companii puternice. De exemplu, suntem
subcontractanti pentru servicii IT in toate
birourile de administrafie financiard. De
asemenea, furnizdm mii de sisterme cu scopul
de a face ulterior serviciile aferente. Nu vindem
pentru a vinde, ci doar ca mijloc de a efectua
servicii suport si profesionale. Gompetenta
noastré este foarte utild pentru sectorul public,
Raiffeisen Informatik are o experienid foarte
solidd in Austria. Un alt focus principal este cel
pe sectorul financiar-bancar, pentru ca avem o
expertizd care poate fi de ajutor. Lucrdm cu
firme de asigurdr, cu sectorul bancar, din care
fac parte si Raiffeisen Bank, insd nu avem o
legaturd care sd ne limiteze.

Ce a facut IRUC pand la preluare si care sunt
planurile de acum nainte?

Pané la preluare, IRUC-ul era o firma care
administra casele de marcat fiscale pentru
vreo 25.000 de clienti. Segmentul principal de
activitate pentru IRUC era cel de vanzare si
mentenantd pentru casele de marcat fiscale. 0
alta linie de business a IIRUC era service-ul,
reparatile. De exemplu, Dell a selectat IRUC
Service pentru operatiuni de service pe tot te-
ritoriul Roméniei. Avantajul competitiv al IRUC
Service este refeaua de distributie: suntem
singura companie cu 60 de puncte de lucru in
tard, fard subcontractori. Toti ceilalfi lucreaza
cu subcontractori si nu pot sé asigure aceeasi
omogenitate, iar in sectorul financiar-bancar si
partea de securitate este foarte importanta.

in aprilie, cand m-am mutat aici, am gasit o
firmd cu o activitate operafionald constantd
bund, sucursalele aveau un profit, numai ca nu
grau organizate pe principii moderne; partea de
[T erain curs de dezvoltare, iar cea de vanzari
lipsea cu desdvérsire. Nu poti fi o prezenta pe
piafd dacd nu ai personal de vanzari. Princi-
palul nostru scop a fost reorganizarea si pune-
rea pe principii moderne a unei foste companii
de stat. Ea functiona dupd un sistem centra-
lizat, cum era planificarea de pe vremuri.
Alocarea costurilor, alocarea oamenilor... toful
era prestabilit, nu existau baze economice de
functionare. Nu existd un sistem corect pe
haza cdruia i se stabileascd profitabilitatea.
La una dintre sucursale, toli oamenii aveau
acelasi salariu pentru a nu crea probleme intre
angajati i, daca majorai un salariu, trebuia sa
le majorezi pe toate. Era o abordare colec-
tivista. In ultimele sase luni a trebuit sa facem
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o transformare organizationald, a trebuit sa
angajam oameni si sa infiintam departamentul
de vanziri. Grija mea permanentd a fost s& pun
oamenii corecti pe locurile corecte. Dacd
incepi sé cresti fard a avea oameni capabili sa
sustind aceastd crestere, lucrurile se
prabusesc.

in prezent vindem fot ce inseamna servici
si infrastructurd IT. Am fécut si niste parte-
neriate punctuale pe solutii. Focusul nostru
este pe plata de servicii, in principiu pentru
afaceri cu raspandire teritoriala. De exemplu,
pentru o firmd de asigurdri functiondm ca
prime-contractor, adic, pentru ceea ce TS|
doreste, reusim sa aducem, datoritd partene-
riatelor, cele mai bune oferte de pe piatd. Com-
pania alege produsul, iar noi il aducem exact la
pretul-pe care il ludm, fara sa adaugdm ceva.

Un alt exemplu de client este Agentia
Mationald de Administrare Fiscald (ANAF),
unde furnizam 2.400 de calculatoare cu coduri
de bare, sisteme Cisco. Tocmai am terminat
de instalat 2.500 de imprimante XEROX in
scoli. A fost un proiect foarte greu, pentru ¢4,
pentru prima datd, am vazut criza cu ochii
transportatorul pe care l-am angajat a dat
faliment la mijlocul proiectului, dar datoritd
resurselor interne, personal, masini si
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transportator de rezervd, l-am finalizat cu
succes. Realizarea de parteneriate cu marile
companii, IBM, Dell, HP, Lenovo, Acer, Alcatel,
Nortel, Cisco, dar si cu puternice compani
locale, ca Maguay, este foarte importanta
pentru noi. Ei au nevoie de servicii nationale, iar
noi nu ne dorim sa fim prima donna.

Avet un pariu profesional facut pentru noul job?
Pentru mine, provocarea este sd ajut sa

devenim principalul furnizor real de servicii la
nivel national, probabil singurul. In momentul

de fat, fard subcontractori, nu imi este foarie
clar cine mai oferd astfel de servicii, desi mult
declard acest lucru. Dacé se face o licitatie si
se cere Sd ai oameni proprii care Sd acopers
toath tara, nu cred ca existd altcineva. n felul
acesta, putem sd facem economii, si
imbunatatim calitatea si pretul sa fie rezonabil.
Consideram ¢4, pentru prima oard in Roménia.
o firma poate oferi servicii mai ieftine decat
dacd se fac intern, dar la o calitate garantata de
SLA-uri i KP! stricti. In acest sens, am infiintat
un call center si ufilizam tehologia SaasS peniru
interconectarea cu sistemele de management
ale clientilor, Am preferat, pentru clienii nostri,
¢ca ei 54 ne trimita totul in mod automat. Clientii
beneficiaza de acest sistem automatizat sau de
varianta alternativa, telefonul. Suntem pregatiti
pentru diversele nivele de maturitate ale
clientilor, dar trebuie s fim capabili sa atingem
si nivelul celui mai sofisticat client al nostru.

De ani buni, Calin Rangu este un brand pe
piata de profil. Recent, afi trecut din mediul IT
bancar in cel de senvicii globale IT. Cum privit
comparativ cele doud zone acum, cand
cunoasteli ceea ce se petrece de ambele pari
ale baricadei"?

Este cu fotul alfceva. Mediul bancar are niste
valente profesionale de stabilitate, oferd sansa
unor contacte si informatii de prima mana si
acces la soluti modeme, Fatd de afte domenii
de activitate, in banci iti permiti s& dai banii pe
solutii modeme, solutii deja mature, care sa asi-
gure un TCO real, dar si avantajul competitiv.
Experienta acumulatd in banci, cu solutil noi, de
multe ori inovative pe piafa roméneasca, mi-a
dat posibilitatea s& am un background pe care
sa-| impartasesc cu ceilalfi si s&-| transfer intr-o
alta companie. intotdeauna am facut lucrurile cu
pldcere, mereu apar oportunitati, asa cum au
fost pentru mine Raiffeisen Bank si IIRUC
Service. Acum stiu ce nevai au clientii pentru &
ajunge la un nivel performant de dezvoltare.

intotdeauna mi-a pldcut s& aduc oameni
buni, solufii bune si sa am rezultate. Evident c&
toatd lumea are si esecuri, dar succesele le-au
diminuat si m-au facut capahil sa accept o
astfel de provocare. Am trecut din partea
clientului in cea a furizorului. In sistemul
hancar poti 3 te specializezi, sa fii foarte bun,
dar ajungi la un anumit nivel de unde nu mai
poti s3 evoluezi pe termen mediu. Eu, unul, am
simtit ¢& pot sé evoluez in alte directii, ca sunt
capabil si o fac aldturi de o companie
puternica, aldturi de un personal profesionist si
aldturi de parteneri de business cu care
impartisim aceleasi viziuni si valori. Sper sd
mi iasé!

Cristian Pavel
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