
Schimbore de regislru
de Bogdon Morchidonu

u pulini vreme in urmi, aproape imediat dupit achizigia IIRUC de citre Raiffeisen

Informatik, Cilin Rangu, fostul CIO Raiffeisen Bank RomAnia, a devenit Business

Development Director for Centta.l and East Europe la Raiffeisen Informatik (R-IT)

Vienna si President/CEO la IIRUC Services Rominia. O pror'rccate? Evident. Dar,

aqa cum declati domnia sa, gi o mare opottunitate personali ;i de carierd.

9WEEK: Ce fuseannd puttra dumneduoastrd

dce(La,i noa; polilie?

Cdlin Rangu: Inseamni incercarea de a

pune in practicd ceea ce am acumulat pe o

perioadd de cel pufn opt ani de activitate.

Perioada petrecuti in cadrul Raiffeisen Bank

a insemnat enorm pentru mine, deoarece

know-how-ul si procedurile aduse de banca

mami din Austria ne-a ficut pe noi, ca

banci, si avem o dezvoltare accelerati, iar eu

am invAtar d in asra.  Ca aLare,  t recerea de

acum este extrem de impottantl pentru ci

inseamnd ocazia de a apltca ceea ce am acu-

mulat ;i este un pas interesant deoatece trec

din partea clientului in pattea furnizorului de

servicii, iar aici cred ci dispun de un mare

avantaj. $tiu exact ce a;teapti. clientul. Am

ar''ut de a face cu foatte multi fumizod care

nu puteau si perceapi nevoile reale ale unui

cl,ient. Eu sper sd fiu in stare si duc compa-

nia intr-o direcle orientatd spre client.

eWEEK: V,i ae{i inplica ;i in partea de

uinTiri?
C.R.: Da, evident. Modernizarea IIRUC

inseamni si crearea unei forqe de vdnzdri
profesioniste si moderne. In momennrl de
feyd, compania are contracte de toate dimen
siunile ;i aproximatir' 40.000 de clienli. Cei
mai multi dintre ace;tia sunt destul de mici

ca dimensiuni. Pdni acum, partea de vdnzdri
s-a {icut intr-un mod static. Noi trebuie si
incepem si aplicim pdncipiile moderne in
aceasr r  ac t i r  i ra re .  Foar te  mu l r  legare  de
proactivitate. Aici a; adiuga ;i nevoia de a

dezvolta si partea de consultanti.

9WEEK: Este apdar, in enn{d, uorba de un
prans de .rchinbare de nentalitan?

C.R.: Nu netpdtat. Am fost foarte pld-
cut surprins si constat ci oamenii de aici
sunt chiar foarte buni. Este nevoie doar si li
se aduci un dinamism ;i o petspectir.i nou5.

Venirea Raiffeisen Informatik le-a confetit o

perspectivd clard a ceea ce se doregte. ln

fond, Raiffesien Informatik este un mamut

in Austia, cu vinziri de servicii IT de peste

2 mltarde de euro. Cu alte cuvinte, o singuri

f i rm i  v i nde  ma i  mu l r  deca r  i n r r eaga^p ia rd  a

serviciilor informatice din RomAnia. In plus,

firma vinde aceste servicii la liber, citre orice

fel de clienti, chiar daci unul din clien;ii prin

cipali a fost si va rimdne banca Raiffeisen.

Aceasta este gi focalizatea noasttd: banca

este banci, dar noi trebuie si fim o com-

panie independentd si competitivn pe pialn gi

si replicim intr un fel un model de business

de succes din Austria pe piala romineascS.

Avem de lucrat ,  rntr -adevdr,  la cul tura cor-

poratisti, dar eu sper cd acest ptoces nu va fi

unul indelungat.

€WEEK: Ciit de indEendent e.rte aa.rl praces in

sensul inpuneii regalilor de la Viena?

C.R.: Aici vorbim de un lucru interesant

in Rai f fe isen in general .  F iecare companie

din grupul Raiffeisen are un gtad de libertate

apreciabil. Daci tu ai incredere in fottele

clare si convingi acEionariatul in privinla ciii

alese de tine, atunci libertatea este maximd,

cici responsabilitatea este a ta in intregime.

De fapt, acesta este un alt aminunt care m-a

atras si efectuez aceaste schimbate in r.iata

mea profesionalLd.. Daci ne uitdm pe piald,

sunt multe companii care, din pricina unor

probleme interne pe piaEa de acasi, in

Rominia aplici ni;te gabloane foarte rigide.

Ei bine, noi, IIRUC, simgim deja cd sunt

clienti care ar dori sd r-ini la noi pentru cd

serviciile prestate de anumiti futnizori in

acest moment au devenit rigide.

€VIEEK: F,ste ;i o ;ansii de intdire a re/alii/or

ca clienlii ueclti,..

C.R.: Categoric. Noi avem doui linii

principale de business. Una este cea legati de
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echipamente de birou, magazine, case de
marcat, coduri de bare, tot ce inseamni
dotarea unui magazin. Vom pistra ;i chiar
dezvolta aceastd linie de business. A doua
l-inie este cea de servicii IT Aici, experienta
acumulatd prin deservitea bincii Raiffeisen
este foarte utild pentru tof clienlii de pe
pia1i, deoarece, in momentul in care deser-
vesti bine o banci, poate unul din cei mai
sofisticati clienli cu putinld din lume actual
mente, poli deservi cel pugin la fel de bine
orice categorie de clien,ti.

aWEEK: W1i pdstra a gand tanpktd de
clien{i?

C.R.: Aici am si fac o analogie cu sec
torul bancar. Statisticile spun ci 80% din
clientii unei binci sunt neptofitabili. Pro-
fiturile sunt date de restul de20ok din cLien,ti.
Cu toate astea, in sectorul bincilor de tetail,
vedem cu toqii ce bitaie acerbi este pe ob-
tinerea de cJiengi, indiferent de dimensiuni,
pentru ci deflnitoriu este volumul de activi-
tate. La fel este ;i in cazttl nostru. Ar-em o
zona importanrd de cl ienLi de rerai] .  cl ienri
mici, cate sunt extrem de importangi privind
lucrurile prin prisma masei critice. Intot-
deauna retail-ul der-ine eficient odatd cu
depd;irea unei anumite mase critice. Ei bine,
in acest momenq noi am depi.sit acest nivel
min im de masa c r i r i cd ,  dec i  nu  avem n ic i  un
motiv si nu continudm pe aceasti linie. in
plus, IIRUC mai are ;i ar.zntajul ci este sin-
gura fitmi de setvice si sen'icii IT din
Rominia care acoperd, Ia nivel national,
clientii cu petsonal ptopriu. €
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