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Desi cererea de acces la internet a crescut mult in

Romania in ultimii ani, solutia de acces la internet prin

satelit este in continuare privita cu scepticism. Clientii din
Romania privesc aceasta solutie ca pe una mai degraba
exotica decat ca o oportunitate practica pentru anumite

cazuri bine definite. De ce se intdmpla asa si de ce un
provider de astfel de solutii din Roméania are mai multi

clienti in afara Roméniei decat in interior ne-a vorbit dl.
Liviu Mandreanu, presedintele companiei Lamit Co.

Net Report: Spuneti-ne care este gama de
servicii oferite de compania Lamit si care
sunt schimbarile de la ultima noastra dis-
cutie avuta acum aproape doi ani?

Liviu Mandreanu: Compania Lamit are in

continuare ca domeniu de activitate oferi-

rea de servicii de conectare la internet prin
satelit. Oferta noastra este o solutie com-
pleta de conectare internet, echipamen-
te si servicii, si cand spun servicii ma refer
la tot ce Inseamna partea de instalare, dar
si la serviciul de acces internet pe baza de
abonament. Solutia se adreseaza locatiilor
izolate — hoteluri, birouri etc. — unde solu-
tiile clasice de acces la internet (cablu, AD-

SL, sau fibra optica) nu sunt disponibile din

cauza izolarii sau a numarului relativ redus

de abonati care nu ar justifica investitia in
fibra optica sau cablu. Totodata oferim so-

Lutii de conectare de back-up pentru banci

sau alte companii care necesita o conexiune

la internet permanenta.

Fata de ultima noastra intalnire, cand
majoritatea proiectelor noastre erau n ju-
rul solutiei de acces internet cu tehnolo-
gie two way fixa VSAT, am adaugat la ga-
ma noastra de servicii solutii de acces in-
ternet cu tehnologie two way mobila VSAT
(trenuri, vapoare, puncte mobile pe autove-
hicule). Oferim de asemenea servere/route-
re/controllere de accelerare — control si op-
timizare Lamit 2Pro, proiectare de retele in-
ternet si distributie wireless, solutii de acce-
lerare IP cu optimizare acces internet, solu-
tii pentru retele dedicate prin satelit (star &
mesh), solutii de VolP (telefonie prin inter-
net) si Web Hosting in Data Center-ul nos-

tru. Tot in portofoliul nostru de solutii am
mai adaugat proiectare statii de sol cu ante-
ne de la 1,2 m la 36 m, oferirea de solutii ac-
ces internet (tehnologie one way), suprave-
ghere video prin satelit, proiectare si imple-
mentare proiecte pentru NOC-uri (Network
Operations Center) si HUB-uri, servicii de
broadcasting ocazional (aplicatii SNG) si
permanent si implementari de retele VPN,
precum si securizari de retele. Dezvoltam in
acest moment servicii corporate de VNO, ca-
re creeaza posibilitatea clientilor importanti
sa-si gestioneze singuri banda achizitionata
pentru reteaua proprie de VSAT-uri, utili-
zand echipamentele noastre. Asta 1i scutes-
te de o investitie majora la inceputul activi-
tatii, creandu-le totusi posibilitatea de a-si
proiecta singuri reteaua dorita.

Dupa cum vedeti, ne-am extins foar-
te mult gama de activitati si ne stradu-
im sa raspundem la toate cu aceeasi
promptitudine.

Net Report: Cum raspunde piata romaneas-
ca acestei oferte?
Liviu Mandreanu: Din pacate, piata ro-
maneasca pe care noi o vizam cu solutii-
le noastre este inca imatura, rigida. in con-
tinuare solutiile noastre par exotice, iar noi
suntem priviti ca niste extraterestri. Ce ma
mira foarte tare este ca desi am scazut pre-
turile la jumatate (de la 4500 euro, la putin
peste 2300 de euro pe echipament), suntem
perceputi Tn continuare ca o solutie scum-
pa, asta n situatia Tn care, comparativ cu
pretul investitiei, sau al aducerii utilitatilor
(apa, curent, gaz) intr-o zona izolata, pre-
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tul conectarii la satelit reprezinta un pro-
cent aproape nesemnificativ. Trag conclu-
zia de aici ca nca lumea nu intelege corect
importanta acestui tip de serviciu si plu-
sul de valoare pe care el il aduce in derula-
rea activitatii unei companii. in strainatate,
posibilitatea de conectare la internet oferi-
ta (wired sau wireless) este deja un argu-
ment determinant in alegerea unul hotel. La
fel se intampla si pentru locurile de destin-
dere (baruri, cafenele). Acesta este si moti-
vul pentru care majoritatea clientilor nostri
sunt din afara granitelor Romaniei: din Eu-
ropa, Africa si Orientul Mijlociu. Realizarea
portofoliului nostru este alcatuit din clienti
aflati in cele mai inaccesibile locatii, pe ce-
le trei continente.

Net Report: Cum va gasiti clientii si cum re-
usiti sa faceti fata competitiei internati-
onale?

Liviu Mandreanu: Daca vorbim despre cli-
enti, Tn general ne gasesc ei pe noi. Ofer-
ta noastra este postata pe site-ul firmei si
constituie de fapt punctul de plecare al dis-
cutiei. Trebuie sa va spun ca deja majorita-
tea operatorilor satelitari ne cunosc si este
suficient cuvantul nostru pentru a cumpa-
ra 10 MB de acces la satelit (care costa pes-
te 40.000 de dolari/luna), toate demersurile
cu actele derulandu-se ulterior.

Despre felul in care reusim sa facem fa-
t3 concurentei sunt mai multe de spus. in
primul rand, printr-o seriozitate deosebi-
ta cu care tratam un client. Fie ca e vor-
ba de un client mare, fie ca este vorba de
unul mai mic, avem aceeasi responsabilita-
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te pentru toti. Spre exemplu, un lucru la ca-
re tin foarte mult este ca raspunsul la ori-
ce e-mail sa se faca in maxim zece minu-
te. Avem deja parteneri in foarte multe tari
care pot interveni local Tn cazul in care noi
nu putem remedia Tn mod remote eventua-
lele incidente. Asta despre servicii. Este zo-
nain care putem cel mai mult sa ne diferen-
tiem de concurenta prin crearea unei relatii
de Tncredere reciproca.

Despre echipamente deja v-am spus: in-
cercam sa le personalizam pe clienti (sau
pe categorii de clienti) astfel ncat raportul
pret/performanta obtinut sa fie unul foar-
te bun. n plus, in afara de faptul ca le per-
sonalizam, noi reusim sa luam de la produ-
catori echipamente in conditii foarte avan-
tajoase, lucru pe care un utilizator final nu
l-ar putea obtine direct, pentru doar cate-
va echipamente achizitionate. Si aceasta se
traduce tot Tntr-un avantaj pentru client. La
fel se intampla cu pretul de acces la satelit
pe care noi il putem obtine, datorita canti-
tatilor mari achizitionate.

Deoarece este important ca tot lantul
de echipamente sa fie optimizat, am creat
un brand propriu de servere. Noua genera-
tie de servere profesionale Lamit 2Pro sunt
concepute pentru mai buna gestionare a co-
nexiunii la internet prin satelit, avand noi
functii de optimizare a benzii alocate si tot-
odata un management si un control total
al retelei interne. Serverele sunt concepu-
te pe mai multe niveluri de dotari in raport

cu tipul si dimensiunea retelelor. De aseme-
nea, s-a pus un accent foarte puternic asu-
pra functiei de prioritizare a apelurilor VolP,
ludndu-se Tn considerare pierderile care pot
aparea din cauza conexiunii la internet prin
satelit, Tmpreuna cu o eventuala conexiune
wireless si, in cele din urma, din cauza la-
tentei conexiunii VolP (Voice Over Internet
Protocol).

Tn plus, avem grija si de activitatile co-
nexe: spre exemplu, transportul echipa-
mentelor implica uneori actiuni si costuri
suplimentare considerabile pentru client.
Noi Tncercam sa optimizam si aceasta zona
prin cautarea unor solutii combinate care in
final se traduc tot prin avantaj in favoarea
clientului. Si tot Tn acest scop am ajutat de-
aler-ii pe care i avem local sa aiba stocuri
rezonabile pentru a raspunde prompt clien-
tilor din zona.

Net Report: Afi facut la sfarsitul lunii no-
iembrie o vizita In Kuweit si Emiratele
Arabe Unite si aveti proiectata o vizita in
patru state africane: Nigeria, Ghana, Be-
nin si Togo? Care este scopul acestor vi-
zite?

Liviu Mandreanu: Toate aceste vizite au ca

scop in primul rand de a cunoaste particu-

laritatile tarilor respective, din punct de ve-
dere al legislatiei, dar si pentru a lua con-

tact direct cu aceste culturi. Este foarte im-

portant sa vezi direct care sunt necesitatile

si dorintele oamenilor, ale companiilor din

intalnirea delegatiei romane cu delegatia Camerei de Comert din Kuweit
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tarile respective. Pentru mine nu este sem-
nificativ ce parere are un constructor de cai
ferate despre tarile respective, pentru ca
avem domenii si abordari complet diferi-
te. Odata ce avem aceste cunostinte, putem
si noi sa ne nuantam actiunile si ofertele:
unul este discursul pentru tarile arabe, altul
este pentru cele africane. Tn final, ne dorim
sa gasim cativa parteneri puternici care sa
ne reprezinte Tn zona si prin care sa ne de-
rulam actiunile. Vizitele sunt toate organi-
zate de Camera de Comert si Industrie a Ro-
maniei si vizeaza Camerele de Comert ale
tarilor respective, contactele fiind la cel mai
Tnalt nivel, cu persoane de decizie din fieca-
re domeniu.

Ca sa vorbim de vizita Tn Kuweit si Emi-
ratele Arabe Unite, am intalnit o serie de
particularitati ale modului in care putem
colabora. Tn primul rand, aici zona accesului
la satelit este practic monopol de stat. Mo-
dul acceptat de colaborare este ca un dealer
local sa aiba minim 50% sau 51% din firma
(deci si din puterea de decizie). Tnsa nimeni
nu Tncearca sa foloseasca acest lucru impo-
triva bunului mers al firmei: interesul es-
te ca afacerea sa creasca, sa se dezvolte. Ce
m-a surprins Tnsa in mod deosebit in Emira-
tele Arabe Unite a fost deschiderea extraor-
dinar de mare pentru orice inseamna ,lucru
bine facut”. Autoritatile locale sunt extrem
de permisive cu orice proiect care creeaza
valoare reala.

In Africa mergem in acelasi scop, de a
gasi dealeri locali cu care sa colaboram.
Lamit are deja cativa reprezentanti locali
n zona, cu care de asemenea dorim sa ne
Tntalnim si sa le explicam mai bine care
sunt solutiile oferite de noi si cum le putem
adapta la piata locala. Este important sa
vedem realitatea la fata locului pentru a lua
decizii corecte. Exista cerere pentru soluti-
ile oferite de noi, dar este important sa ve-
dem la fata locului realitatea, sa vorbim cu
persoane de decizie pentru a vedea care es-
te perspectiva pe termen mediu si lung pen-
tru astfel de servicii. Este important de va-
zut care este si deschiderea lor spre solu-
tii de acest tip. in functie de toti acesti para-
metri ne nuantam si noi oferta si ne organi-
zam activitatea.

Net Report: Va multumim pentru informati-
ile transmise si va uram succes in vizita ce
o vefi face in Africa.

Liviu Mandreanu: Si eu va multumesc pen-

tru ca mi-ati dat ocazia sa ma adresez citito-

rilor revistei. NeT

Roberto losupescu, decembrie 2007.
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