Schimbare de registru

de Bogdan Marchidanu

u putind vreme in urmd, aproape imediat dupa achizigia IIRUC de citre Raiffeisen

Informatik, Cdlin Rangu, fostul CIO Raiffeisen Bank Romania, a devenit Business

Development Director for Central and East Europe la Raiffeisen Informatik (R-IT)

Vienna si President/CEO la IIRUC Services Romania. O provocare? Evident. Dar,

aga cum declard domnia sa, §i 0 mare oportunitate personald §i de cariera.

@WEEK: Ce inseamnd pentrin dumneavoastrd
aceastd nond pogitie?

Cilin Rangu: Inseamni incercarea de a
pune in practicd ceea ce am acumulat pe o
petioadi de cel putin opt ani de activitate.
Perioada petrecutd in cadrul Raiffeisen Bank
a insemnat enorm pentru mine, deoarece
know-how-ul si procedurile aduse de banca
mami din Austtia ne-a ficut pe noi, ca
banci, si avem o dezvoltare acceleratd, iar eu
am invagat din asta. Ca atare, trecerea de
acum este extrem de importantd pentru cd
inseamnd ocazia de a aplica ceea ce am acu-
mulat i este un pas interesant deoarece trec
din partea clientului in partea furnizorului de
servici, iar aici cted cd dispun de un mare
avantaj. $tiu exact ce agteapta clientul. Am
avut de a face cu foarte multi furnizori care
nu puteau si perceapa nevoile reale ale unui
client. Eu sper si fiu in stare si duc compa-
nia Intr-o directie orientata spre client.

eWEEK: 174 vefi implica si in partea de
vanzari¢

C.R.: Da, evident. Modernizarea IIRUC
Inseamnd §i crearea unei forte de vanziri
profesioniste si moderne. In momentul de
fatd, compania are contracte de toate dimen-
siunile §i aproximativ 40.000 de clienti. Cei
mai mulgi dintre acestia sunt destul de mici
ca dimensiuni. Pand acum, partea de vanziri
s-a facut intr-un mod static. Noi trebuie sd
incepem sd aplicim principiile moderne in
aceastd activitate, foarte mult legate de
proactivitate. Aici ag adduga si nevoia de a
dezvolta i partea de consultantd.

@WEEK: Este asadar, in esenta, vorba de un
proces de schimbare de mentalitate?

C.R.: Nu neapirat. Am fost foarte pla-
cut sutprins si constat ¢ oamenii de aici
sunt chiar foarte buni. Este nevoie doar sa li
se aducd un dinamism §i o perspectivd noua.

Venirea Raiffeisen Informatik le-a conferit o
perspectivd clard a ceea ce se doreste. In
fond, Raiffesien Informatik este un mamut
in Austria, cu vanzari de servicii IT de peste
2 miliarde de euro. Cu alte cuvinte, o singurd
firmd vinde mai mult decat intreaga piatd a
serviciilor informatice din Romania. in plus,
firma vinde aceste servicii la liber, citre orice
fel de clienti, chiar dacd unul din clientii prin-
cipali a fost i va riméane banca Raiffeisen.
Aceasta este si focalizarea noastrd: banca
este banca, dar noi trebuie si fim o com-
panic independenta si competitiva pe piata si
s teplicim Intr-un fel un model de business
de succes din Austria pe piata romaneasca.
Avem de lucrat, intr-adevir, la cultura cor-
poratistd, dar eu sper ci acest proces nu va fi
unul indelungat.

eWEEK: Cdt de independent este acest proces in
sensul impunerii regulilor de la Viena?

C.R.: Aici vorbim de un lucru interesant
in Raiffeisen in general. Fiecare companie
din grupul Raiffeisen are un grad de libertate
apreciabil. Dacd tu ai incredere in fortele
clare si convingi actionariatul in privinta caii
alese de tine, atunci libertatea este maxima,
cdci responsabilitatea este a ta in intregime.
De fapt, acesta este un alt amanunt care m-a
atras si efectuez aceastd schimbare in viata
mea profesionald. Daci ne uitim pe piata,
sunt multe companii catre, din pricina unor
probleme interne pe piata de acasd, in
Romania aplica niste sabloane foarte rigide.
Ei bine, noi, IIRUC, simtim deja cd sunt
clienti care ar dori sd vina la noi pentru ca
serviciile prestate de anumiti furnizori in
acest moment au devenit rigide.

eWEEK: Este 5i 0 sansd de intdrire a relatiilor
cut clientit vechi..

C.R.: Categoric. Noi avem doud linii
principale de business. Una este cea legatd de

Calin Rangu, Business Development

Director for Central and East Europe la
Raiffeisen Informatik (R-IT) Vienna si
President/CEOQ la IIRUC Services Roménia

echipamente de birou, magazine, case de
marcat, coduri de bare, tot ce Inseamni
dotarea unui magazin. Vom pastra §i chiar
dezvolta aceastd linic de business. A doua
linie este cea de servicii I'T. Aici, experienta
acumulata prin deservirea bancii Raiffeisen
este foarte utild pentru toti cliengii de pe
piatd, deoarece, in momentul in care deser-
vesti bine o bancd, poate unul din cei mai
sofisticati clienti cu putinta din lume actual-
mente, poti deservi cel putin la fel de bine
orice categoric de clienti.

eWEEK: ['¢ti pdstra o gamd completd de
clienti?

C.R.: Aici am si fac o analogie cu sec-
torul bancar. Statisticile spun cd 80% din
clientii unei banci sunt neprofitabili. Pro-
fiturile sunt date de restul de 20% din clienti.
Cu toate astea, in sectorul bancilor de retail,
vedem cu totii ce bitaie acerbi este pe ob-
tinerea de clienti, indiferent de dimensiuni,
pentru ca definitoriu este volumul de activi-
tate. La fel este §i in cazul nostru. Avem o
zond importantd de clienti de retail, clienti
mici, care sunt extrem de importanti privind
lucrurile prin prisma masei critice. Intot-
deauna tetail-ul devine eficient odati cu
depagirea unei anumite mase critice. Ei bine,
in acest moment, noi am depasit acest nivel
minim de masi criticd, deci nu avem nici un
motiv sd nu continuim pe aceasta linie. In
plus, ITRUC mai are si avantajul cd este sin-
gura firma de service si servici IT din
Romania care acopera, la nivel national,
clientii cu personal propriu. €
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