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Timpurile actuale sunt pline de intrebari.
Fiecare se asteaptd la tot ce € mai rdu. Esti
intrebat cdt de afectat esti de Crizd. Dar
este atdt de rdu? De fapt, este o schim-
bare de paradigma. Trebuie s ne repo-
zifiondm si s evaludm corect situatia, pen-
fru a beneficia de oportunitdtile care apar.

acd ludim exemplul Romaéniei,

domeniul IT in sistemul ban-

car s-a dezvoltat accelelerat.

Pe o piatd emergenti, in care

marginile sunt de céteva ori
mai mari decit in tirile stabile din vest,
nu fondurile de investitii au fost pro-
blema. Bincile aveau destul de multi
bani, puteau pistra si pentru investitii,
pentru o dezvoltare accelerati.

Inainte de aparitia crizei, competitia
crescuse foarte mult, marginile incepeau
sd scadd, se ciutau solutii de a fi mai efi-
cienti, de a cheltui mai putin, avind in
vedere cd marginile descresteau con-
tinuu. Pentru a pistra pentru actionari
un profit cit mai bun, pe ldngi actiunile
de eficientizare, investitiile erau ciiu-
tate, mai bine le depreciai pe o perioadi
de 3-5 ani, scizdnd cheltuielile ope-
rationale din anul in curs. Astfel, in-
vestitiile erau in continuare preferate.
In plus, aveam de a face cu dorinta
romanului de a avea. De ce as lua IT-ul
ca servicii daci pot si am IT-ul meu, si
construiesc un Data Recovery Centre
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propriu, cu propriul personal, cu care si
ma mandresc. Dar, acest lucru incepuse
deja sd se estompeze pe misuri ce au
aparut modelele internationale. Ana-
lizand evolutia din vestul Europei, este
clar cd spre ea tintim i acolo comporta-
mentele sunt bazate pe principii eco-
nomice si de focusare pe core-business.

In plus, a apirut si Criza, cu a sa
faimoasi lipsd de lichiditate si disparitia
consumului. Daci mai erau ciutate in-
vestitii, acum nu mai sunt lichidititile
necesare. Se mai doreste a se investi,
dar nu mai este de unde, fiecare tine
lichidititile cit mai stréns si cind
le utilizeazd trebuie s aib3 un
business - case foarte solid. Si,
cu cdt criza se inteteste, cu atit
competitia creste, nu te poti
ldsa mai prejos, retrigindu-te.

Dar cum si o faci, cum si lansezi

noi produse? Ai nevoie de suport,
inclusiv informatic. Aici pot in-
terveni firmele de servicii in

regim externalizat, de out-
sourcing.

Un program de efici-
entizare al unei companii
trebuie sd includi obliga-
toriu si o strategie de out-
sourcing, dar o acea strategie
care sd reducd costurile.
Daca ne uitdm in tre-
cut, unul din mo-
tivele majore de dez-
voltare a IT-urilor in-
terne in ~3
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companii non-IT a fost ci nici nu a exis-
tat o piatd reald de outsourcing, bazati pe
principii competitive. Serviciile externa-
lizate nu erau profesionalizate, nu exis-
tau acele companii
cu experientd inter-
nationald care si
aplice modele in-
cercate si de suc-
cess in alte pirti si,
in plus, pe ldngi
lipsa de calitate, erau
mai scumpe decit
sustinerea internd prin
dezvoltarea propriului IT.
Unul din motivele lip-
sei de interes pentru servicii
externalizate a fost si faptul cd
salariile fn IT erau relativ
mici: preferai s angajezi per-
sonal propriu. Dar, acest
lucru este si el de ordinul
trecutului. Acum, salariile
specialistior in IT sunt si-
milare la noi personalului
cu aceeasi calificare din alte
tdri europene. Problema ar fi ci
acum si cei nu foarte calificati din
IT soliciti salarii mari, de multe ori
nejustificate.
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Deci, patru factori concureazi in
acest moment asupra paradigmei schim-
bédrii abordirilor in domeniul dez-
voltirilor si serviciilor IT:

1. Cresterea competiei pe piata de

bancard, cu sciiderea marginilor

2. Lipsa de lichiditati datoritd crizei

financiare

3. Cresterea salariilor din IT uneori

peste nivelul mediu european

4. Aparitia companiilor de servicii

IT profesionale, cu extindere si
experientd europeand

Ins#, nu sunt numai semne pozitive.
Si firmele de servicii au nevoie de in-
vestitii. fnainte de a oferi solutii infor-
matice citre clienti, acestea trebuie si
investeascd in dezvoltarea capacititii de
realizare a acelor servicii, deci dau de
aceeagsi problema — finantarea. Din
aceastd cauzi, companiile solide, inter-
nationale, pot accesa si dezvolta mai usor
infrastructuri de servicii, obtindnd mai
usor fondurile necesare decét intiativele
mici sau medii.

Globalizarea era prezenti inainte de
Crizd, dar aceasta o accentueazi. Cei

(urmare din pag 9)

pentru asigurarea interoperabilititii
cu solutiile NAC oferite de vendori con-
sacrati in domeniu precum Microsoft

sau Symantec.

Orice implementare NAC de se-
curizare a retelei are la bazd urmitoarele
principii:

e blocarea (sau limitarea strictd) ac-
cesului in retea in lipsa auten-
tificdrii

e izolarea si remedierea echipa-
mentelor autentificate, dar necon-
forme cu politica de securitate

s setarea nivelului de acces la
resursele retelei in functie de iden-
titatea echipamentului

Pentru punerea in aplicarea a prin-
cipiilor de mai sus si aplicarea lor pentru
toatd varietatea echipamentelor care se
conecteazd la retea, Allied Telesis im-
plementeazi in switch-urile cu manage-
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mici sunt inghititi de cei mari. Cei mari
se specializeazi, ceddnd zonele care pind
mai ieri erau utile dar acum mai mult i
incurci citre altii, tot mari. Piata servici-
ilor se globalizeazi. De exemplu, o firmi
de servicii din Roménia nu are nevoie
si-si dezvolte propriul sistem de ma-
nagement al incidentelor, cdnd poate lua
servicii SaaS (Software as a Service) de la
firma mami si doar si le adapteze speci-
ficului national.

Piata serviciilor se specializeazi,
deoarece devin tot mai scumpe si este
nevoie de aplicarea principiilor
economiei de scard. Nu te-a gisit Criza
cu o retea nationala? Este mult mai greu
sd o creezi acum. Nu ai in firma de ser-
vicii o structuri profesionalizati de dez-
voltare software? Mai bine iei tu insuti
servicii de la o astfel de firmi, tu
pistrindu-te acolo unde poti avea un
avantaj competitiv. A cam trecut vremea
celor care fac de toate. Criza a adus nece-
sitatea de a sti si faci ceva bine, chiar
foarte bine, pentru a putea rezista. Daci
o banci face banking, serviciile IT ar tre-
bui ficute de cei care stiu si le faci. Dar,

ment tip L2+ trei metode de autentifi-
care si integrarea cu solutii NAC third-
party. Cele trei metode de autentificare
(ilustrate si in figura aldturatd) sunt:

» 802.1x

Este o autentificare robusti, care
permite accesul pe bazid de parola crip-
tatd sau pe bazi de certificat, folositd
pentru echipamentele ce imple-
menteazd protocolul 802.1x (calcula-
toare personale, laptop-uri)

» Web-based

O autentificare des intdlnitd, pe bazi
de user si parold criptatd (protocol
H1'TPs) adresatd echipamentelor ce nu

implementeazid protocolul 802.1x (ex.
PDA), dar oferd browser WEB.

+ MAC-based

Autentificare pe baza adresei MAC
a dispozitivelor din mediul IT (ex. im-
primantd, camerd video), care nu pot fi
accesate gratie metodelor de mai sus.

Allied Telesis a implementat inter-

acest stiut nu inseamnd semidoctism, ci
specializare reald, costuri reduse, un
mod de lucru eficient. Daci o firmi oferd
servicii IT, acestea trebuie si reducd
cheltuielile pentru client, asigurind si
un nivel de calitate mai bun. Este posibil
ca serviciile si fie si ieftine si de calitate
mai buna? Da, daci firma este organizatd
pe-procese, pe standarde care au avut
success in lume, daci se focalizeazi pe
servicii specifice si nu doreste si faci de
toate pentru toti. Avind mai multi
clienti, prin utilizarea aceluiagi personal
si a acelasi infrastructurd, costul unitar
cdtre client scade. Organizarea pe stan-
darde, de tip ITIL/ISO 2000, ISO 270001
etc asigurd un nivel de calitate sustenabil
si omogen. Implementarea intr-o banci
a ITIL costd sume foarte mari si nu duce
in mod direct la dezvoltarea produselor
de business in sine. Pentru o firmi de
servicii IT este obligatoriu de a imple-
menta un mod de lucru pe procese. Deci,
si costul si calitatea trebuie si fie ele-
mentele favorizante in a decide o exter-
nalizare. Iar Criza favorizeazi aceastd
abordare. =

operabilitatea NAC pe toate switch-
urile L2+: Switchblade x908, familia
x900, familia x600, seria 9900, seria
9400, seria 8000GS, seria 8600, seria
8500 si seria 8000s.
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