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La final de an, vă prezentăm mai 
multe firme, proiecte și antrepre-
nori al căror business este legat de 

performanță.  
Cu mare plăcere am descoperit un busine-
ss discret, dar dealtfel foarte serios și pro-
fund ancorat în lumea IT: IT Smart Systems 
– inițiativa unui grup de consultanți români 
cu mare experiență, cu un portofoliu de 
proiecte impresionant. Citiți în interviul cu 
dl Dan Feraru despre proiectele lor, dar și 
despre piețele Business Process Mana-
gement și Data Loss Prevention – „goana 
după aur“ a firmelor se accentuează, pe o 
piață într-o competiție turbulentă. 
Tot la performanță mă gândesc și dacă 
privesc rezultatele companiei Romsym. 
Din nou, doi antreprenori români, dar alt 
model de afaceri: consecvența de a păs-
tra compania focusată pe domeniul în 
care excelează  - distribuția software - i-a 
menținut vreme de 21 de ani în business 
pe Florina și Răzvan Balint. 
Mircea Mitu, CTO și acționar la IT Assist, 
și-a urmat drumul spre performanță cres-
când, alături de partenerii săi, un business 
solid pe o piață dificilă – servicii IT exter-
nalizate, dar personalizate. 
„Adevăratul secret al magiei stă în 
performanță”, este un citat al celebrului 
iluzionist David Copperfield. Transpus 
cumva în lumea afacerilor, aș interpreta 
acest lucru în felul următor:  performanța 
nu este o magie, ci înseamnă un mix 
de strategie, planificare, indicatori de 
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performanță, perseverență, crearea unor 
echipe puternice.  Dar, nu putem ignora 
faptul că toate aceste lucruri practice sunt 
potențate de experiență, intuiție, leaders-
hip, decizii bune luate la momentul potrivit 
și multe alte lucruri pe care managementul 
modern le încorporează în acest secol.
Priviți aceste povești ca exemple bune pe 
final de an.

Vă invit, așadar, să răsfoiți numărul nos-
tru și să vă bucurați de sărbători. Să aveți 
Sărbători Fericite și un an bun! r

Camelia Cojocaru
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ITChannel: Cum se modifică modelul de 
business al METRO prin introducerea 
componentei online?
Cosmin Costea: Suntem o companie des-
chisă spre nou, spre inovaţie, aşadar, urmă-
rind direcţiile şi informaţiile la nivel internaţi-
onal privind comerţul online, specificităţile şi 
impactul avute, am încercat să le adaptăm 
la specificul businessului nostru, aşa încât 
să oferim un plus în oferta clienţilor METRO. 
Suntem prima companie din comerţul mo-
dern care a dezvoltat la standarde europene 
conceptul de MultiChannel (offline + online), 
fiind pionierul în acest sens. Totodată, ne-am 
dorit să creăm o nişă de competenţă în ceea 
ce priveşte segmentul de General Business 
Needs, pentru ca pe viitor să ne gândim şi la 
extinderea gamei privind satisfacerea nevo-
ilor de afaceri ale clienţilor noştri. În lumea 
comerţului modern, clientului nu îi mai este 
suficient un singur canal de vânzare. De ace-
ea, avem nevoie să îi oferim pe lângă maga-
zinul tradiţional şi posibilitatea de a achiziona 
online. Abordarea vânzarilor într-un sistem 
MultiChannel integrat reprezintă cheia suc-
cesului în anii următori.
ITChannel: Care au fost principalele pro-
vocări ale trecerii la retailul online? 
C.C.: Cu METRO Magazin Online ne-am 
dorit, în primul rând, să oferim clientului ex-
perienţa multichannel pe care acesta şi-o 
doreşte, să satisfacem clienţilor care sunt 
mult mai conectaţi la mediul online, nevoia 
de a putea cumpăra utilizând doar câteva 
click-uri. Dincolo de aceste aspecte, provo-

cările existente sunt legate în special de 
integrarea canalelor de vânzare (online şi 
offline), de politicile de preţ şi de promoţii. 
E important, din punctul nostru de vedere, 
să ai acelaşi preţ pe toate canalele. Noi 
oferim acelaşi preţ pe toate canalele, pre-
cum şi promoţii în plus, pe canalul online.
Mai sunt provocări operaţionale, logistice. 
Cum îndeplineşti acel fullfilment după mo-
mentul în care ai primit comandă de la cli-
ent? Cum faci ca acea comandă să ajungă la 
client? Și aici sunt mai multe modele pe care 
se poate lucra. După o analiză în detaliu, am 
ales să mergem pe varianta unui magazin 
central pentru e-commerce, magazin care 
există fizic şi unde nu are acces publicul.
ITChannel: Există modificări majore pe 
zona operaţională şi logistică în comer-
ţul electronic vs. cel tradiţional? 
C.C.: Pe lângă punctele comune, în activi-
tăţile legate de clienţi şi strategia de mar-
keting trebuie să observăm şi diferenţele de 
model de business pe partea operaţională. 
Cele trei mari segmente din supply chain 
(furnizori, procese interne şi clienţi) sunt 
optimizate, astfel încât să poată răspunde 
mai eficient nevoilor clienţilor. De exemplu, 
în relaţia cu furnizorii, folosim conceptul de 
„dropship” pentru anumite game, cum ar fi 
florile. În procesele interne, activităţile de 
„pick and pack” specifice e-Commerce sunt 
realizate de un partner logistic, iar livrarea 
se face prin curier. Avantajele pentru client 
sunt majore: punem la dispoziţie un sorti-
ment mult mai bogat decât în magazinele 

tradiţionale, optimizăm foarte mult precizia 
pregătirii comenzii şi livrăm mărfurile de pe 
stoc în 24h de la plasarea comenzii.
ITChannel: Care sunt principalele modifi-
cări constatate în procesele de marketing 
şi în relaţia cu clienţii în zona de online? 
C.C.: Strategia de marketing nu se schimbă 
în funcţie de canalul de vânzare; se modi-
fică însă tacticile de implementare. Aceste 
schimbări au loc atât la nivel de produs şi 
beneficii pentru client, cât şi la nivel de co-
municare. Totodată, trebuie să acordam o 
atenţie sporită modului de atribuire a vân-
zărilor pe diferite canale de comunicare, 
pentru că de multe ori sursa de trafic care 
pare a genera comanda nu este şi cea care 
a declanşat procesul de cumpărare.
ITChannel: Care este rolul instrumentelor 
de big data şi business intelligence în lu-
area deciziilor în compania dvs.? A cres-
cut rolul acestora în afacerea online? 
C.C.: METRO Cash&Carry Romania are un 
profil B2B, deci informaţiile despre clienţi sunt 
fundamentul modelului de business persona-
lizat. Astfel, e-Commerce a venit ca un nou 
canal de comunicare şi de vânzare prin care 
putem folosi capacităţile de personalizare şi 
de targetare oferite de „big data”. Cât priveşte 
componentele de „business intelligence”, fo-
cusul rămâne în continuare pe integrarea sur-
selor de informare, pentru a putea lua decizii 
de business care acoperă toate aspectele ce 
oferă valoare pentru client. r

Camelia Cojocaru

Metro Magazin Online (inițial numit METRO Office Direct), considerată a fi prima iniţiativă din retailul modern 
din România în domeniul comerţului online, a fost lansată de către METRO Cash&Cary Romania în ianuarie 
2012. Jucătorii pieței de retail privesc tot mai serios impactul interacțiunii multichannel asupra clienților, în 
special cei profesioniști. Fuziunea celor doua canale nu poate aduce decât beneficii, spune reprezentantul 
METRO Romania, domnul Cosmin Costea, e-commerce Manager, care ne-a oferit aceste informații.

Comerțul online prinde aripi,
retailul tradițional intră și el în competiție
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„Internetul lucrurilor” devine 
„Internetul vulnerabilităţilor”

Milioane de dispozitive sunt conectate 
la Internet și,   în multe cazuri, aces-
tea rulează un sistem de operare in-
tegrat. Analiștii consideră  că în 2014, 
acestea vor deveni o țintă predilectă 
pentru hackeri. „Potrivit studiilor, as-
tăzi sunt conectate la 
Internet aproximativ 
2 miliarde de dispozi-
tive, dar până în anul 
2020 se stimează că 
vor fi peste 50 miliarde 
de echipamente. As-
tăzi discutăm de PC-
uri, telefoane mobile, 
laptop-uri sau tablete 
conectate la Inter-
net  și care reprezintă 
principala țintă a ata-
curilor informatice. Pe 
viitor, ținta atacurilor 
va fi reprezentată de 
alte categorii de echi-
pamente inteligente 
(smart TV, echipamen-
te medicale, camere 
de supraveghere etc.). 
Surprinzător, o fraudă 
importantă  a fost rea-
lizată de hackeri numai prin facilitățile 
oferite de dispozitivele Smart TV”, a 
precizat Antonio Forzieri.
Un alt caz în care sistemele atacate nu au 
fost PC-uri sau laptop-uri convenționale 
este reprezentat de  situația în care tra-
ficul a fost oprit într-un tunel important 
din Israel, din cauza hackerilor care au 
accesat sistemele informatice prin inter-
mediul camerelor de securitate.

Mobilitate

„Zona de mobilitate  este foarte dina-
mică în ceea ce privește securitatea  

IT. Numărul atacurilor a crescut per-
manent, cu aproximativ o treime an de 
an. Potrivit studiului <<2013 Internet 
Security Report>>, realizat de compa-
nia noastră, în 2012 numărul atacurilor 
asupra dispozitivelor mobile a crescut 
cu aproximativ 32%. Dispozitivele mo-
bile sunt tot mai complexe, au tot mai 
multe facilități și în consecință sunt tot 

mai vulnerabile”, a 
precizat Antonio 
Forzieri.

Strategii de

atac diferite

Important este că 
pe parcursul ani-
lor precedenți s-a 
schimbat strategia 
de realizare a ata-
curilor. „32% din 
atacurile hackeri-
lor în 2012 au vizat 
companiile mici și 
medii cu mai puțin 
de 250 de angajați. 
În general, aceste 
firme sunt furnizori 
ai marilor companii 
sau ai instituțiilor 

publice. Spre exemplu, un mic furnizor 
pentru armată este o victimă mai acce-
sibilă în comparație cu atacul realizat 
asupra sistemului informatic al Minis-
terului Apărării. Hackerii atacă siste-
mele furnizorilor, companii care nu au 
posibilitatea să investească în sisteme 
avansate de securitate. Ulterior, hackeri 
folosesc sistemele utilizate în relația 
furnizor –client pentru a ataca sistemele 
organizațiilor mari (e.g. Ministerul Apă-
rării, insitituții guvernamentale etc.)”, a 
concluzionat Antonio Forzieri. r

Silviu Cojocaru

Domeniul securității IT s-a schimbat radical în ultimii ani. Schimbările 
sunt determinate de dezvoltarea mobilității, a  Internetului și mai nou 
a „Internetului lucrurilor”. Am stat de vorbă recent cu Antonio Forzieri, 
Cyber Security Practice Lead, EMEA – Symantec despre amenințările la 
care vom fi supuși în următoarea perioadă.

Ce ne rezervă anul 2014 
la Capitolul seCuritate it?

Antonio Forzieri, Cyber Security 
Practice Lead, EMEA – Symantec
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ISS a fost primul partener care a realizat un 
proiect semnificativ de Data Loss Prevention 
(DLP) în România, într-o vreme în care erau 
foarte puțini CIO din zona Est-Europeană 
dispuși să investească într-o tehnologie care 
promitea beneficii rapide și măsurabile, dar cu 
referințe numai la coloși din Fortune-100. De 
asemenea, Grupul ISS a fost prima companie 
din România care s-a certificat pe grupa de 
soluții IBM „Smarter Cities”, care conține ca 
punct forte soluția i2 (soluție achiziționată de 
IBM în 2011) și are deja un număr de proiecte 
la activ pentru această soluție antifraudă.
În prezent, în grupul ISS sunt 60 angajați, 
marea lor majoritate fiind consultanți tehnici și 
oameni de implementare. „Un avantaj al ISS 
este faptul că noi ne mișcăm repede: luăm 
decizii rapid și ne construim expertiză imedi-
at ce identificăm o oportunitate semnificativă. 
Și de asemenea, activitatea de certificare și 
dobândire de noi expertize este permanentă. 
Cu siguranță sunt alte firme mai mari sau mai 
agresive în promovare, dar noi ne diferențiem 
prin calitatea profesională a a echipei și suc-
cesul implementărilor,” spune Dan Feraru.

Primul proiect de Data Loss 
Prevention (DLP) din România

„Content-Aware’’ Data Loss Prevention 
(DLP) este o tehnologie de securitate cu un 

grad avansat de inteligență, bazată pe des-
coperirea și analiza de conținut și context a 
expunerii datelor confidențiale. DLP anali-
zează, monitorizează și protejează în timp 
real datele confidențiale ale unei organizații, 
fără a constrânge utilizatorii prin limitări teh-
nice în utilizarea corectă a datelor în con-
formitate cu procedurile definite. Prevenirea 
scurgerilor de date confidențiale rezultă din-
tr-o îmbinare a tehnologiei cu procesul de 
educare a angajaților și cu rafinarea politici-
lor de securitate ale companiilor. 
IT Smart Systems a fost prima companie care 
a implementat o soluție DLP la o companie 
din România. Conform dlui Feraru, piața DLP 
a crescut constant în ultima perioadă, și firma 
sa are un număr crescut de oportunități, cre-
ate de data aceasta nu numai de firme mari 
(cu peste 1000 de angajați) dar și de firme de 
dimensiuni mai mici. Multe companii au rea-
lizat că dețin informații critice pentru viitorul 
companiei, și importanța business-ului este 
dată, printre altele, și de confidențialitatea da-
telor. Acum, aceste companii sunt dispuse să 
investească în aceste soluții DLP. „Așadar, 
pe măsură ce subiectul a căpătat importanță 
pentru clienți, apar noi proiecte și noi continu-
ăm să implementăm DLP. Totodată, trebuie 
să menționăm că etapa de pionierat a trecut: 
dacă până acum doar firmele foarte mari 
inițiau astfel de proiecte, în prezent DLP este 

acceptată ca o soluție matură, care aduce be-
neficii companiilor, și este implementată inclu-
siv de către companii cu numar mai redus de 
angajați,“ punctează Dan Feraru.
Reglementările guvernamentale și cele im-
puse la nivel de verticale profesionale joa-
că un rol tot mai important, DLP devenind o 
componentă obligatorie a celor mai impor-
tante standarde și reglementări actuale (PCI, 
Basel 2, HIPAA, Sarbanes-Oxley etc.), dar 
factorul determinant care dă valoarea unei 
soluții DLP sunt datele și procesele specifice 
fiecărei companii. „Experiența noastră în a 
defini și rafina politicile specifice industriilor 
cât și a legislației Românești, metodologia 
de proiect și abordarea de implementare ne 
asigură un avantaj competitiv, deși a crescut 
exponențial numărul de companii locale care 
au inclus în portofoliu soluții de DLP.” 
Echipa de expertiză IT Security a ISS adre-
sează întreg portofoliul IBM și Symantec, 
precum și soluțiile principale din portofoliul IT 
Security ale Oracle și Websense, cu accent 
pe soluțiile adresate Large Enterprise (Identity 
& Access Management, DLP, Criptare, Clasi-
ficarea Datelor, Multi-Tier Protection, Security 
Information and Event Management (SIEM), 
Mail Security, Web Security. Sistemele de IT 
Security implementate în ultimii 4 ani adresea-
ză peste 10 milioane de conturi de utilizatori în 
mediul Service Provider și Large Enterprise. 

Goana după aur – piața soluțiilor 
BPM și DLP intră în 

competiție turbulentă

Grupul IT Smart Systems (ISS) este un deschizător de  drumuri pe piața autohtonă de consultanță și servicii 
IT. Companiile din grup sunt deținute de consultanți români cu mare experiență, care și-au început cariera în 
multinaționale și au continuat pe cont propriu, creând propria afacere pe zona de servicii. Rezultatele sunt de-
osebite, mai ales că activează pe o piață cu un nivel concurențial ridicat și pe care își dau întâlnire toți jucătorii 
importanți la nivel global.  Dan Feraru, Senior Partner - Infodava (parte a grupului ISS), ne-a oferit mai multe detalii.
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L-am întrebat pe Dan Feraru cum reușește 
să-și păstreze poziția de lider pe piața de 
DLP autohtonă: „Sunt patru vendori globali 
de tehnologie foarte importanți, precum și 
câțiva de nișă, și un număr mare de firme 
care promovează soluțiile DLP în acest mo-
ment în România. Totuși, cred că noi avem 
expertiză în domeniu, metodologie de proiect 
și flexibilitate (atât comercială, cât și tehno-
logică), suntem mereu cu un pas inaintea 
competitorilor, iar acest subiect va ramâne 
pe termen scurt și mediu în interesul nostru. 
Acum 6 ani, când ne-am «aventurat» în DLP, 
spuneam că fereastra noastră de oportunitate 
este de 3-4 ani, la un moment dat DLP-ul va fi 
un <<must>> pentru orice corporație, precum 
sistemele anti-malware, SW-ul va veni inclus 
în sistemele de operare sau «multi-tier protec-
tion», iar implementarea - de competența «in-
house» a clienților. Încă nu suntem acolo, dar 
nici foarte departe. Acum avem un mix intere-
sant – proiecte de complexitate similară care 
la unii clienti durează săptămăni iar la alții mai 
multe luni, clienți care fac implementarea cu 
resurse interne și clienți care consideră un 
risc sau cost prea mare să demareze în acest 
moment un program DLP. Nu este gresită 
nici una dintre abordările acestor clienți, dar 
pentru noi, ca furnizori, e un semnal că rolul 
nostru se diminuează și crește rolul firmelor 
cu strategie de «follower»”. 
În lipsa unor studii pentru piața locală pentru 
DLP, l-am întrebat pe dl Feraru dacă poate să 
mai estimeze o cotă de piață a grupului ISS 
pentru piața locală (n.r. acum aproximativ doi 
ani, dl. Feraru a declarat că ISS deține apro-
ximativ jumătate din piață – interviul video 
este disponibil aici http://itchannel3.itchan-
nel.ro/?p=1049): „Este mai dificil de estimat, 
acum. Subiectul s-a maturizat și piața s-a di-
versificat. În general sunt puține oportunități 
în care avem șansa să facem un DLP Risk 
Asessement și clientul să nu ia o decizie de 
implementare imediată sau bugetare pentru 
viitorul an fiscal; totuși pot exista și proiecte 
pe care să nu le adresăm. Cert este că avem 
șansa să păstrăm o cotă importantă (atât ca 
număr de utilizatori cât și ca număr de im-
plementări) de peste două treimi în telecom 
și peste o treime în zona Enterprise privată 
(peste 1000 utilizatori). Posibil să avem sub o 
treime în segmentele IMM și guvernamental, 
dar acestea nu sunt segmentele noastre «fo-
cus», chiar dacă au un potențial semnificativ”. 

Parteneriat strategic cu IBM
Pionieratul ISS privește și soluțiile IBM din por-
tofoliu. O expertiză care merită atenție este, 
de exemplu, gama de soluții „Smarter Cities”, 
care face parte dintr-o arie mai vastă „IBM In-

tea ca noi să avem o expertiză unică sau cu o 
valoare importantă pentru clienți. De exemplu, 
dintre soluțiile de avangardă ale partenerilor 
noștri, care reușesc să se impună cu o bună 
adopție în piețele mature, dacă nu sunt alte 
firme certificate în România, noi intuim că pu-
tem genera oportunități în viitorul mediu (1-2 
ani) și ne construim o expertiză. Acest lucru 
putem să-l facem selectând unul sau două 
noi domenii/tehnologii în fiecare an. Avem 
o strânsă relație cu partenerii de tehnologie, 
participăm la conferințele globale și avem o 
bună vizibilitate asupra «roadmap»-ului, ca 

de exemplu suntem parte din „IBM Security 
Global Advisory Council”, un grup restrâns de 
sub 100 parteneri IBM. În același timp, tre-
buie să spun că principalul motor al afacerii 
sunt soluțiile pentru care am reușit cu timp în 
urmă să ne construim o expertiză solidă (să 
dau exemplu soluțiile de Integrare/SOA/BPM 
de la IBM sau cele de Security de la Syman-
tec, Oracle si IBM). Astfel, suntem permanent 
instruiți pe cea mai nouă versiune și le propu-
nem clienților proiecte de upgrade, migrare și 
suport tehnic, astfel încât să beneficieze de 
ultimele dezvoltări ale soluțiilor, fiind mereu 
preocupați ca aceștia să genereze beneficii 
(„Return On Investment”) din investițiile făcute 
în proiectele implementate de noi”.
„Obiectivul nostru este ca fiecare proiect în 
care ne angajăm să devină o referință de suc-
ces. Ne diferențiem prin calitatea serviciilor, 
flexibilitate în relația cu clienții și, nu în ultimul 
rând, pe un portofoliu «best-of-breed>>: se-
lectăm dezvoltarea de competențe pentru a 
adresa probleme aflate pe agenda de priorități 
a clienților din segmentul Large Enterprise și 
pentru implementarea de soluții aflate în «top-
right quadrant»,” a declarat Dan Feraru. 
Legat de dezvoltarea ISS, Dan Feraru a 
concluzionat: „Dorim în continuare o evoluție  
rațională și pragmatică, cum am obișnuit    
să spunem: „keep IT simple” – predictibilita-
te, portofoliu și expertiză ajustate la nevoile 
clienților. Nu avem formule magice, ci doar 
încercăm să înțelegem evoluția pieței IT și 
să fim cu un pas înaintea competiției.  Rezul-
tatele din ultimii ani au fost bune, în contextul 
mediului economic și a pieței IT aflate în difi-
cultate continuă, și ne-au confirmat că avem 
un model de business sustenabil. Vedem 
semne ale revigorării pieței IT și abordăm cu 
optimism noul val de creștere”. r 

Camelia Cojocaru

dustry Solutions”. În particular, cea mai bună 
creștere pentru un subiect nou în 2013 am 
avut-o cu soluția i2, care a intrat în portofoliul 
IBM, după achiziționarea companiei britanice 
omonime în 2011 (n.r. valoarea tranzacției 
a fost de 500 de milioane de euro). Soluția 
se ocupă cu analiza inteligentă și investiga-
rea fraudelor. Compania i2 a fost fondată în 
1990, cu sediul central la Cambridge, de că-
tre experți de investigații din Marea Britanie și 
este, în momentul integrării în portofoliul IBM, 
un standard de facto în domeniul aplicațiilor 
IT pentru „law enforcement”, anti-terorism, 

criminalistică, informații clasificate, analiză 
de fraudă; i2 s-a consolidat în decursul tim-
pului ca un lider de piață, soluția fiind utilizată 
de către instituții guvernamentale din dome-
niul militar, servicii de informații și poliție din 
mai multe state din zona Nord-Atlantică, dar 
și de organizații comerciale multinaționale 
sau companii private de audit sau investigații, 
inclusiv din România. 
„Suntem bucuroși de implicarea noastră 
în asemenea proiecte și de faptul că ex-
pertiza noastră a fost recunoscută. Ade-
vărul este că am învestit mult în educație, 
angajații noștri au participat la cursurile 
organizate la Cambridge, unde se află în 
continuare centrul de expertiză IBM i2, 
care, în plus, integrează într-o abordare 
holistică soluțiile IBM complementare din 
portofoliul «Smarter Cities». Acum încer-
căm să promovăm această expertiză prin 
generarea de noi proiecte, precum și prin 
creșterea abilităților de consultanță în do-
meniu,” a precizat Dan Feraru.
De asemenea, ISS are proiecte la activ și 
pe soluțiile tradiționale IBM și Oracle. „Avem 
multe proiecte de succes la activ pe zonele 
de Portal, Identity&Access Management, 
Business Process Management și Business 
Integration,” a precizat Dan Feraru. 

Evoluții viitoare
ISS are mai multe parteneriate, pe care 
dorește să le mențină și să le cultive în con-
tinuare: IBM Premier Partner, Oracle Gold 
Partner, Symantec DLP Specialized Part-
ner și Websense. L-am întrebat pe domnul 
Feraru cum sunt alese soluțiile noi incluse 
în portofoliul ISS: „În primul rând, evalu-
ăm ce posibilități de viitor și de colaborare 
avem cu vendorul respectiv, dacă estimăm 
oportunități de proiecte în viitor și posibilita-

„Printr-o strategie bine elaborată și adaptată la dimensiunile echipei și la 
cerințele pieței, putem considera că am devenit deschizători de drumuri pe 
zona de servicii și consultanță IT pentru tehnologii de avangardă.”
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Romsym Data a pornit la drum în 
anul 1992, an în care doi tineri 
absolvenți ai Facultății de Mate-
matică – Informatică din cadrul 

Universității din București (soții Răzvan și 
Florina Balint) au decis să înființeze propria 
companie. Compania a fost primul distri-
buitor exclusiv de software, într-o vreme în 
care hardware-ul era la putere și erau foarte 
puțini cei care cutezau să se orienteze nu-
mai în domeniul software. Printre distribuțiile 
importante din por-
tofoliul Romsym se 
numără: Symantec, 
Adobe, Red Hat, 
SPSS (IBM), Busine-
ss Objects (SAP) etc.

Evoluție 
Piața de software s-a schimbat radical în 
ultimii 20 de ani. „Acum 20 de ani vindeam 
<<cutii>> cu produsele software. Cutiile 
au fost înlocuite cu licențele electronice, 
iar de câțiva ani asistăm la o schimbare 
radicală a modului în care sunt distribuite 
aplicațiile. Trecerea la cloud și la modelul 
software ca serviciu a contribuit la schim-
barea radicală a modelului de distribuție 
software,” a precizat Răzvan Balint, Exe-
cutive Director – Romsym Data.
Evenimentul Romsym Data Day s-a schim-
bat și el  în cele aproximativ două decenii 
de existență. Ediția de anul acesta a avut 
trei secțiuni desfășurate în paralel. Prima 
a fost o secțiune generală, care a fost de-
dicată în special soluțiilor de infrastructură 
(Symantec, GFI, Secunia etc.). De aseme-
nea,  a existat o secțiune de business dedi-
cată soluțiilor Tableau, IBM SPSS, JBOSS, 

ABBYY etc. Cea de a treia secțiune a fost 
dedicată exclusiv demonstrațiilor live.

Infrastructură
„Zona de Red Hat a înregistrat creșteri 
an de an pentru noi. La Red Hat vorbești 
despre un sistem de operare și despre tot  
ce implică acesta. În primul rând, virtuali-
zarea pe Red Hat a înregistrat o creștere 
semnificativă în ultimii ani. Tehnologia de 
middleware de la Red Hat și-a consoli-

dat poziția pe piața autohtonă, în special 
prin competențele obținute de distribuitorii 
noștri. În acest sens, avem și prima certi-
ficare Advanced Partner a unui distribuitor 
local,” a precizat Răzvan Balint.
De asemenea, în ceea ce privește secu-
ritatea IT, s-au dezvoltat în ultimii ani noi 
domenii. Zona de Data Loss Prevention 
(DLP) de la Symantec, companie pentru 

care Romsym Data este distribuitor în Ro-
mânia, a înregistrat o creștere importantă. 
Legat de gama de soluții GFI și strate-
gia companiei legată de cloud, Wolfgang 
Wimmer, Territory Manager Eastern Euro-
pe – GFI a declarat: „GFI are o strategie hi-
bridă. Oferim soluții atât on-premises, cât și 
în cloud. Avem clienți care sunt <<on premi-
ses>> și cărora le oferim suportul să treacă 
la cloud. Avem o soluție de filtrare e-mail și 
anti-spam <<on premises>>, dar care poate 

fi utilizată și în clo-
ud. Clientul poate 
comuta între <<on 
premises>> și clo-
ud fără niciun fel 
de probleme teh-
nice. Noi spunem 

că viitorul va fi în cloud, dar vor rămâne în 
continuare și clienți tradiționali <<on premi-
ses>>. Din acest motiv credem că este im-
portantă această abordare duală.”

Soluții de business
„În ceea ce privește soluțiile de Busine-
ss Intelligence, am preluat distribuția 
Tableau pentru că a fost o ocazie. Sunt 

Romsym Data - 21 De ani 
De independență softwaRe

Am participat recent la unul dintre cele mai longevive evenimente 
de companie – Romsym Data Day. Romsym Data s-a impus ca fiind 
cel mai important distribuitor de software din România, cu toate că 
nu are în portofoliu nici un produs Microsoft. În cadrul evenimentu-
lui, am aflat mai multe informații legate de dezvoltarea acestei firme 
și proiectele viitoare.

„Trecerea la cloud și la modelul software ca serviciu a contribuit la 

schimbarea radicală a modelului de distribuție software.”

Răzvan Balint, Executive Director – Romsym Data

„Suntem în cel de-al doilea an al cooperării. Am 

ales Romsym Data, care este specializată în 

distribuția de software, pentru că are bune legă-

turi și poziție pe această piață.”

Sergey Osypenko, Head of Distribution Department, 

Data Capture Department – ABBYY
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foarte multe soluții <<grele>> pe piață 
(Business Objects, Cognos, soluțiile de 
la Oracle etc.). Acestea necesită însă 
o investiție mare și un efort pe măsură 
pentru implementare. Din acest motiv, 
companiile se  îndreaptă spre soluții 
mai simplu de <<digerat>>. Eu per-
sonal cred în Tableau pentru că are o 
curbă foarte bună de învățare și are 
costuri semnificativ mai mici,” a precizat 
Răzvan Balint.

Minitab este un alt exemplu de soluție 
care se încadrează în acest trend și 
care este distribuită de Romsym Data. 
„Minitab s-a impus ca lider pe zona de 
calcule statistice dedicate managemen-
tului  calității. Ne bucurăm de suportul 
Romsym, un partener foarte activ pe 
piața locală,” a precizat Roz McDonnell, 
Marketing Manager – Minitab.
O gamă relativ nouă de produse intrată 
în portofoliul Romsym, care a fost pre-
zentată în cadrul evenimentului este 
reprezentată de soluţiile de Optical Cha-
racter Recognition – OCR - ABBYY.  
„Suntem în cel de-al doilea an al coope-
rării. Am ales Romsym Data, care este 
specializată în distribuția de software, 
pentru că are bune legături și o poziție 
bună pe această piață,”  a precizat Ser-
gey Osypenko, Head of Distribution De-
partment, Data Capture Department – 
ABBYY.

Noutăţi importante au fost aduse în por-
tofoliul de soluţii Romsym şi prin lan-
sarea Adobe Creative Cloud. „Creative 
Cloud ajută companiile, organizațiile gu-
vernamentale și instituțiile educaționale 
să optimizeze administrarea software-
ului și să simplifice procesul de achiziție. 
Aplicațiile creative pot fi distribuite utili-
zatorilor sau grupurilor de utilizatori fo-
losind instrumente familiare. Dimensio-
narea licenţelor și procesul de bugetare 

sunt simplificate prin posibilitatea de a 
adăuga licenţe anuale suplimentare pe 
baza unui singur contract,” a declarat 
Răzvan Socu, Adobe Certified Instruc-
tor – Romsym Data.

Adaptare
“Piața s-a schimbat și este  important 
pentru noi să ne adaptăm la  noile ne-
voi. Centrul de training ITtraining (www.
ittraining.ro) a înregistrat o evoluție 
pozitivă, golul produs pe piața mun-
cii conducând la creșterea interesu-
lui pentru obținerea de certificări în 
domeniul IT. Serviciile de training și 
consultanță au crescut ca pondere în 
portofoliul Romsym, acestea având în 
mod firesc o marjă mult mai mare de-
cât vânzarea de licențe,” a concluzionat  
Răzvan Balint. r 

Silviu Cojocaru

„GFI se află de 10 ani pe piața din România. 

Avem un parteneriat de lungă durată cu Romsym 

Data România, care este distribuitorul nostru de 

aici și cu care lucrăm cu succes.”

Wolfgang Wimmer, 

Territory Manager Eastern Europe - GFI

„Minitab s-a impus ca lider pe zona de 

calcule statistice dedicate managementului  

calității. Ne bucurăm de suportul Romsym, 

un partener foarte activ pe piața locală.”

Roz McDonnell, 

Marketing Manager – Minitab
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Calea cea mai cunoscută de a 
măsura această eficiență este 
prin utilizarea indicatorilor che-
ie de performanță, integrați 

într-un sistem coerent de management al 
performanțelor.  
Sigur, ca în orice domeniu, acești indica-
tori cheie (KPI) sunt folositori în măsura în 
care managerii și angajații sunt conștienți 
de implicațiile acestora și urmăresc să 
fie definiți corect, implementați, analizați, 
și, mai ales, să fie axați pe domenii și 
activități importante pentru companie.
Pe de altă parte, nu trebuie să absoluti-
zăm acești KPI. Citeam recent mai mul-
te articole și comentarii care se refereau 
exact la utilizarea tool-urilor de manage-
ment în firmele foarte creative și avan-
gardiste din domeniul IT. Aceste firme, 
dominate de oameni tehnici și creativi, 
par a reuși în lipsa (și în ciuda?) indica-
torilor, bugetelor și planificărilor iubite de 
middle-managerii din companii. Să nu 
generalizăm însă, zona IT are suficiente 
arii funcționale unde KPI sunt la ei acasă: 
arhitectura organizațională, dezvoltarea 
aplicațiilor IT, securitate, managementul 
rețelelor și altele. 
Indicatorii de performanță variază, în 
funcție de industrie, și fiecare companie 
își stabilește obiective specifice pentru 
aplicațiile pe care le dezvoltă și apoi se 
raportează la indicatorii cei mai relevanți. 
Astfel, pe de o parte, important este ca la 
nivel strategic să fie setate obiectivele și să 
se realizeze un „portret” al succesului, iar 
pe de altă parte, important este ca acest 
sistem să fie aplicat coerent și constant. 
Iată, de exemplu, care sunt trei dintre cei 
mai populari indicatori de performanță pen-

tru IT, conform unui top creat pe site-ul 
www.indicatorideperformanta.ro:

% Eficiența eliminării defectelor
% Respectarea calendarului în dezvol-
    tarea software
% Disponibilitatea rețelei de date

Ca să dăm și un alt exemplu dintr-un do-
meniu similar, pentru o aplicație din dome-
niul eCommerce pot fi mai relevanți, printre 
alții, indicatori precum: % Rata de con-
versie, $ Valoarea medie a unei comenzi 
(VMC), % Rata de finalizare a coșului de 
cumpărături.

L-am întrebat pe domnul Adrian Brudan, 
Managing Director în cadrul INTEGERPER-
FORM Central & Eastern Europe (foto), 
cum vede managementul performanței în 
Romania, cu ocazia conferinței Manage-
mentul Performanței, organizată de cu-
rând: „România este, după părerea mea, 
într-un nivel emergent din punct de ve-
dere al capabilităților de management al 
performanței, pe o scară de la 1 la 5, aș 
zice că este de nivelul 2+. Totuși, se poate 
observa un interes în creștere pentru mana-
gementul performanței, nu numai din partea 
companiilor multinaționale. Până la urmă, 
totul se reduce la nivel de buget şi de re-
surse, dar ține și de gradul de maturitate al 
companiei. Interesul variază în funcție şi de 
situaţia economică pentru că, în momentul 
în care criza a creat probleme companiilor 
în anii trecuţi, acestea au fost mai reticente 
cu proiectele noi, pe de o parte. Pe de altă 
parte, e discutabil pentru că alte companii 
tocmai din acest motiv au investit în mana-
gementul performanţei, pentru a încerca să 
facă lucrurile mult mai focusat, să analizeze 
informaţia mult mai clar, să-şi bazeze deci-
ziile pe date şi fapte, nu pe supoziţii. Moti-
vele pentru utilizarea managementului per-
formanţei sunt multiple în organizaţii, dar, în 
general, este un domeniu nou, care are tot 
mai multă relevanţă şi care se dezvoltă con-
tinuu în momentul de faţă.“ r

Camelia Cojocaru

Este un fapt binecunoscut: un nivel înalt al performanței înseamnă, 
pentru companiile care se bucură de succes, un mix sănătos de pro-
duse, strategie, dar și de procese eficiente, bine definite și implemen-
tate, pe care le măsoară cu rigurozitate. Și atunci când vorbim despre 
eficiență, avem în vedere atât atingerea unor ținte propuse, cât și, mai 
ales, drumul parcurs pentru a le atinge.

IndIcatorI de performanță în It 
– Quo VadIs?

ExEmplu dE indicatori chEiE dE pErformanță pEntru aplicații mobilE

utilizarea aplicației: KPIs: # Loialitatea utilizatorilor, # Utilizatori care revin la aplicație
rata de retenție: % Rata de retenție a utilizatorilor 
utilizatorii activi: % Utilizatorii activi lunar sau % Utilizatorii activi zilnic 
lungimea sesiunii: # Timp mediu pe aplicație, % Utilizatori sub un minut 
Venit mediu per utilizator: $ Venitul mediu per utilizator 

Sursa: http://mashable.com/2013/09/04/mobile-app-metrics/



Una dintre cele mai pregnante probleme întâlnite astăzi, în ori-
ce domeniu, este securitatea datelor, iar companiile trebuie să 
își aleagă cu grijă furnizorul de servicii de securitate informati-
că, pentru a se asigura că beneficiază de cele mai bune soluții 
și cel mai înalt nivel de eficiență în protecția datelor.

Romsys, membră a holdingului austriac New Frontier Group 
și unul dintre primii trei integratori din România, se numără 
printre puținii furnizori de soluții și servicii informatice din țara 
noastră care se poate mândri cu statutul de partener strategic 
Symantec. Strategia Romsys constă în crearea de alianțe cu 
furnizori de tehnologie de top, oferind astfel clienților compa-
niei soluții complexe și complet integrate care includ echipa-
mente și servicii ce asigură protecția datelor și previn com-
promiterea acestora.

Prin intermediul parteneriatului cu 
Symantec, Romsys oferă servicii de 
implementare, instalare, configurare, 
suport și mentenanță clienților de pe 
piața locală, ce activează în domenii 
precum financiar-bancar, utilități, in-
dustria alimentară și sectorul public.  

Romsys oferă clienților săi un panel 
larg de produse Symantec, însă unele 
dintre cele mai des regăsite în imple-
mentările recente sunt Veritas Volume 
Replicator (pentru replicarea datelor în 
caz de dezastru), Symantec NetBackup
(soluţie de back-up şi recuperare a 
datelor), Symantec Enterprise Vault 
(permite arhivarea de fişiere şi e-mai-
luri), Data Loss Prevention (soluţie care 
identifică, monitorizează şi protejează 
datele confidențiale ale companiei), 
precum şi soluţii de securitate care includ sisteme antivirus, 
software de protecţie a e-mailurilor și de control al accesului 
în reţea. 

Referințele din portofoliul Romsys se datorează unei cola-
borări tripartite Romsys – Symantec – client. Spre exemplu, 
Kandia România a ales, la sugestia echipei Romsys, să execute 
servicii de implementare pentru soluții Symantec EndPoint 
Protection, în vederea asigurării unei protecții sporite a datelor 
și pentru a preveni compromiterea acestora. De asemenea, 
pentru Direcția Regim Permise de Conducere și Înmatricu-

lare a Vehiculelor (DRPCIV), Romsys a propus o soluție de 
securitate bazată pe Symantec End-point Protection (SEP) și 
Symantec Network Access Control (SNAC), ce reprezintă o 
referință în materie de securitate software.

Nu în ultimul rând, Romsys s-a ocupat de livrarea și in-
stalarea produselor Symantec pentru protecția stațiilor de 
lucru și serverelor din cadrul Unicredit Țiriac Bank, oferind 
totodată și servicii de suport și mentenanță a acestora.

Romsys, 20 de ani de excelență

Romsys celebrează anul acesta 20 de ani de existenţă, 
timp în care compania s-a dezvoltat permanent prin inovație, 

transformându-se de la simplu integra-
tor de sisteme informatice, la un one 
stop vendor. Pentru viitor, Romsys 
continuă strategia de digital trans-
formation și mizează pe dezvolta-
rea portofoliului propriu de soluții IT, 
iar recent compania a lansat portalul  
The Missing Link, prin care clienţii 
companiei pot beneficia de servicii de 
consultanţă şi îşi pot evalua potenţialul 
de digitalizare.

De la înființare, Romsys a livrat peste 
3.500 de proiecte IT, rezultând astfel o 
medie de 15 proiecte implementate în 
fiecare lună, iar, în prezent, compania 
numără peste 2.000 de clienţi, din 32 
de industrii, de la instituţii financiare şi 
de asigurări, la companii din telecom, 
utilităţi, retail și producție sau industria 
de apărare. Mai mult de un sfert dintre 
clienţii Romsys fac parte din TOP 500 

cele mai mari companii din România, 28 dintre aceştia regă-
sindu-se în portofoliul Romsys de peste 10 ani.

Începând cu anul 2007, odată cu preluarea companiei de 
concernul austriac New Frontier Group, Romsys a beneficiat 
de experiența consolidată a celor 16 companii din grup și și-a 
îmbogățit portofoliul cu soluții proprii, digitale. Aplicații pre-
cum iBanking, Discourse, Air Touch sau ID Data Collector, 
propun companiilor o nouă abordare: o mai bună segmentare 
a clienților și adaptarea interacțiunii cu aceștia la caracteristi-
cile mediului virtual. r

Romsys și symantec, 
parteneriat strategic pentRu protecția dateloR 

la cel mai înalt nivel de eficiență și performanță
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ITChannel: De ce software medical? Ce 
este atât de interesant la acest domeniu 
IT?  
Filippo di Marco: Suntem o companie din 
Italia, care livrează numai produse specifi-
ce domeniului medical. Avem  peste 600 de 
angajați în Italia și suntem, în același timp, 
și o companie cu operațiuni internaționale. 
De aproximativ 2 ani, suntem prezenți în 
China, Africa de Sud, România și lansăm 
operațiunile și în America Latină. Actuala 
companie s-a constituit din mai multe com-
panii care s-au unit în 2010, dar toate aces-
te companii și-au început activitatea prin 
anii ’80. Și tot de atunci lucrez și eu în acest 
domeniu, astfel că pot spune că înțeleg 
foarte bine această piață. În Italia, domeniul 
sănătății este foarte bine dezvoltat, iar IT-
ul s-a implicat timpuriu în acest domeniu, 
astfel că putem vorbi despre o experiență 
bogată.
ITC: Cum ați caracteriza piața de softwa-
re medical, în prezent, în România? Cum 
s-a născut asocierea între Dedalus și 
Teamnet?
Filippo di Marco: Piața din România oferă 
foarte multe oportunități de dezvoltare. Mul-
te spitale nu sunt dotate în privința softwa-
re-ului, iar noi avem un software foarte bun, 
ce se adresează spitalelor, clinicilor, dar și 
medicilor de familie, care ar trebui să joace 
un rol foarte important în domeniul sănătății 
și al îngrijirii.  În România, am intrat în con-
tact cu Teamnet, care este un integrator 
putenic, cu multă experiență și am căzut 

foarte repede de acord să începem cola-
borarea în acest domeniu de software me-
dical. Am decis să realizăm o companie 
- Dedalus TeamNet -  deținută în proporții 
egale de Dedalus și TeamNet. Strategia 
globală a Dedalus este să construiască 
companii locale, adaptate condițiilor locale 
din țările unde se extinde. Avem totodată 
o experiență bogată în interconectivitatea 
sistemelor: conectăm diverse sisteme între 
ele, conectăm medicii de familie cu spita-
lele, conectăm spitalele între ele, constru-
ind arhive de e-Health. Această experiență 
este atu-ul nostru, baza strategiei noastre. 
Noi credem că sunt multe lucruri de făcut 
pe această piață și sperăm să putem face 
aceste lucruri bine.
 
ITC: Ați avut recent o implementare 
pro-bono într-un spital din România: 
Buhuși, județul Bacău. Ne puteți da mai 
multe detalii?
Filippo di Marco: Au fost mai multe motive 
pentru care am realizat acest proiect. Pe de 
o parte, a fost o bună ocazie de a colabora 
cu unitățile din România, de a ne asigura 
că software-ul pe care îl propunem este 
potrivit pentru situația din România. Pe de 
altă parte, trebuie să admitem că problema 
financiară este una destul de importantă în 
unele zone din România. Ne-am gândit că 
o astfel de abordare ar fi eficientă și pentru 
spitalele din România și vom continua în 
această manieră, implementând în fiecare 
an, pro bono,  câte un asemenea softwa-

re într-un spital. Această decizie este lua-
tă în cunoștință de cauză, având în vedere 
poziția tehnologiei informației în societatea 
contemporană. Există rezistență din partea 
oamenilor față de astfel de implementări, 
în special în mediul public, dar, pe de altă 
parte, managerii au nevoie de informații 
pentru a desfășura o activitate performan-
tă. Aceaste diferențe de percepere a imple-
mentărilor software pot fi estompate printr-o 
implementare pro-bono, de exemplu.

ITC: Cum ați selectat acest spital pentru 
implementare?
Filippo di Marco: Au fost mai multe mo-
tive. În primul rând, Spitalul Orășenesc 
Buhuși avea nevoie de un software pentru 
a își putea organiza operațiunile, deoarece 
nu folosea o aplicație medicală integrată și 
se pregătea pentru o astfel de abordare în 
management, spitalul fiind în curs de acre-
ditare CONAS. În al doilea rând, Spitalul 
Orășenesc Buhuși nu avea niciun fel de alt 
software implementat, astfel că implemen-
tarea s-a făcut pornind de la zero. Acesta va 
fi un criteriu și pentru implementările pro-bo-
no viitoare, să fie realizate în totalitate por-
nind de la zero. Pe această piață a imple-
mentărilor pro-bono, Dedalus TeamNet nu 
va înlocui niciodată ceva ce este funcțional, 
necesar, ci îl va integra, îl va conecta. Un 
alt motiv întemeiat a fost acela că, de ase-
menea, managementul acestui spital a fost 
foarte deschis pentru colaborare.

Sănătate prin tehnologie – 
sisteme it în domeniul sănătății

Domeniul eHealth se dezvoltă rapid, prin intermediul mai multor 
companii IT care au înțeles care sunt cerințele pieței și direcția 
spre care se îndreaptă societatea contemporană. Sub presiunea 
a numeroși factori economici, demografici și de calitate a vieții, 
crearea unui sistem de sănătate sustenabil, personalizat și centrat 
pe pacient se bazează pe numeroase inovații tehnologice. Printre 
acestea, noile aplicații IT trebuie să garanteze organizațiilor din 
domeniul sănătății o creștere a eficienței operațiunilor, integrarea 
diverșilor parteneri, pentru creșterea calității serviciilor de sănă-
tate, dar și a veniturilor furnizorilor de astfel de servicii. Am avut 
ocazia să purtăm o discuție foarte interesantă cu domnul Filippo di 
Marco, Vice President of the Board și acționar al Dedalus TeamNet.
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ITC:Sunt spitalele din România pregăti-
te pentru astfel de implementări? Lipsa 
fondurilor își spune cuvântul sau există 
și o rezistență la inovație?
Filippo di Marco: Cu problema lipsei de 
finanțare ne confruntăm pretudindeni în 
domeniul sănătății:  nu există bani pentru 
IT, nici chiar în SUA. Suntem la începutul 
drumului pentru e-Health, pentru că oame-
nii nu înțeleg foarte bine, încă, necesitatea 
unei arhive cu informații despre pacienți, 
interconectarea unităților medicale, con-
tactul permanent cu medicul de familie. În 
România, este aceeași situație: nu există 
fonduri, iar IT-ul nu este pe primul plan, 
nici pe departe. Totuși, trebuie să facem 
distincție între două aspecte foarte impor-
tante: există aplicații software care țin de 
managementul unităților medicale și altele 
care țin de partea clinică (a diagnosticării și 
a evidenței pacienților). În România, apro-
ximativ 50% dintre cele 400 de spitale nu 
au niciun fel de aplicații software, dar este 
de asemenea important să facem distincție 
dacă acest software este pe parte admi-
nistrativă (ERP, evidență cheltuieli, stocuri, 
salarii, etc) sau pe parte clinică. Dacă exis-
tă o aplicație software care poate gestiona 
ambele aspecte -  să construiască arhive 
cu informații clinice și să ofere șî informații 
administrative - atunci putem vorbi despre 
un proces complet de asigurare a servciilor 
medicale. Dacă procesele administrative și 
cele clinice sunt păstrate separat, atunci va 
fi foarte dificil pentru doctori, cât și pentru 
manageri, să obțină rezultate cu adevărat 
utile.

ITC: Există, totuși, mai multe probleme 
de percepție. Mulți oameni se tem de ast-
fel de sisteme, își pun întrebări privind 
pierderea intimității  și confidențialitatea 
datelor personale.
Filippo di Marco: În Italia, avem deja o is-
torie cu aceste sisteme și nu au existat pro-
bleme. Există legi puternice, care protejea-
ză intimitatea și securitatea, astfel că toate 
aplicațiile software sunt foarte dezvoltate în 
această privință. Suntem interesați de se-
curitate și respectarea intimității în ceea ce 
privește atât relația dintre doctori și pacienți, 
cât și în ceea ce privește informațiile despre 
pacienți.

ITC: Ce puteți să ne spuneți despre Big 
Data? Este un concept la modă:  cum se 
aplică în domeniul îngrijirii medicale și 
al  sănătății?
Filippo di Marco: Din punctul meu de ve-
dere, o relație între domeniul sănătății și IT 

administrarea zonei de sănătate este ade-
sea o chestiune locală, regională și foarte 
rar una națională, ca să putem vorbi despre 
un volum de date care s-ar putea numi „big 
data”.
ITC: Acest proces de lărgire a utilizării 
IT-ului în domeniul medical ar trebui să 
fie inițiat și condus de către stat sau din  
domeniul privat?
Filippo di Marco: Depinde de politica fie-
cărui stat, iar mediul privat poate fi mai mult 
sau mai puțin puternic. Uzual, sistemul pu-
blic este cel mai răspândit la nivel național, 

cât și local, în timp ce mediul privat este 
mai specializat.  Ambele sunt importante: 
sistemul public trebuie să asigure îngrijiri 
medicale, clinice, chirurgicale, etc la un ni-
vel de bază pentru toți cetățenii. Aici există 
informații privind aspectele administrative, 
la nivel local, regional, național, care ne-
cesită a fi gestionate pe termen mediu sau 
lung, pentru diverse scopuri, cum ar fi, de 
exemplu, stabilirea unui cost al îngrijirii 
medicale la nivel național și previzionarea 
acestuia pentru viitor. Sistemul privat are 
necesități mai mari pe partea administrati-
vă, astfel că sistemele IT pentru acesta tre-
buie să ofere informații corecte pentru un 
management preocupat și de performanța 
financiară, și, în același timp, și de asigura-
rea unei bune îngrijiri pentru pacienți.

ITC: Costurile pentru îngrijire medicală 
sunt foarte ridicate în România și în ge-
neral vorbind. Considerați că implicarea 
IT le poate reduce sau IT reprezintă nu-
mai o cheltuială?
Filippo di Marco: Reducerea costurilor nu 
este principalul avantaj în sănătate, adevă-
ratul avantaj este utilizarea fondurilor în cel 
mai eficient și benefic mod pentru pacienți 
și pentru spital. Dar, în același timp, după 
părerea mea, cu ajutorul IT-ului reușești să 
îți gestionezi mai ușor și mai eficient bu-
getul și, totodată, să îți controlezi fondurile 
și utilizarea lor. Aici se va vedea, în timp, 
adevăratul beneficiu al utilizării tehnologiei 
informației: în ceea ce privește alocarea 
resurselor limitate către acele domenii, pro-
iecte, zone ale sănătății care pot genera 
plusvaloare și o creștere a calității servici-
ilor medicale. r 

Camelia Cojocaru

se construiește foarte greu și târziu. Bu-
getele pentru IT în domeniul sănătăți sunt 
mici. Care este procentul investițiilor în IT 
în sănătate, față de alte industrii? Dacă 
luăm ca exemplu SUA, chetuielile cu IT 
reprezintă în banking aproximativ 5-6% 
din total cheltuielilor, în industriile produ-
cătoare cam 2-3%, pe când în domeniul 
sănătății, acest procent este undeva în jur 
de 0.50% -1%. Și în Europa, situația este 
asemănătoare.
Pe de altă parte, IT Health Data sunt diferi-
te față de altfel de date. Nu sunt date canti-

tative, deoarece nu orice informație clinică 
este o informație numerică. De exemplu, 
o mostră de sânge poate oferi mai multe 
rezultate, în funcție de analiza la care e su-
pusă și de laboratorul unde este procesată. 
Astfel, când pui aceste rezultate împreună, 
trebuie să fii foarte atent pentru că ele vor fi 
apoi interpretate de către specialiști. 

De asemenea, sistemul de codare este 
foarte dificil. Ori, în domeniul sănătății, în 
multe situații nu există coduri standard 
pentru anumite boli sau pentru diagnostice 
și există și mai puține puține coduri care 
sunt acceptate la nivel global. Diagnostice-
le, răspunsurile doctorilor sunt foarte diferi-
te. Astfel, trebuie să fim foarte atenți  în le-
gatură cu deciziile medicale luate pe baza 
unor date clinice de tip Big Data. Dacă dis-
cutăm despre partea administrativă a unei 
unități medicale¸ în care trebuie să gestio-
nezi cheltuielile unui spital, sa prevezi și să 
bugetezi foarte multe lucruri, aici, da, astfel 
de analize bazate pe cantități mari de date 
se pretează foarte bine. Există însă și aici 
aspecte specifice: din câte am văzut eu, 

„Din punctul meu de vedere, o relație între domeniul sănătății și 

IT se construiește foarte greu și târziu.Bugetele pentru IT în do-

meniul sănătăți sunt mici.”
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Puţină istorie
Ca şi concept, eHealth face parte, ală-
turi de eLearning, din gama construcţiilor 
sociale adresate întregii populaţii. Cele 
două concepte nu se puteau materializa 
în lipsa avansului tehnologic şi ilustrează 
perfect una din aplicaţiile la scară socia-
lă ale modelului globalizării economice. 
Ele sunt, dacă pot spune aşa, cele două 
exemple benefice majore ale termenului 
de „societate informaţională”. 
Pentru România, mai ales în urma ade-
rării la Uniunea Europeană, cele două 
concepte au devenit, pe lângă o cerinţă 
de îndeplinit pentru un stat membru al 
acestei Uniuni, şi o oportunitate de afa-
ceri pentriu diverşi actori implicaţi, de la 
organizaţii civice la firme de cele mai di-
verse dimensiuni. Iar aici exemplele de 
succes sunt deja prea numeroase pentru 
a fi pur şi simplu înşirate într-un articol. 
Cu toate astea, povestea eHealth pentru 
România este departe de a se fi încheiat. 
Ba, mai mult, este încă departe de a fi 
socotită un real succes.

Stare curentă
Situaţia curentă de pe piaţa locală este 
relativ bine cunoscută. Oarecum în ace-
eaşi măsură de cunoscute sunt şi moti-
vele. Practic, elementul fundamental al 
construcţiei eHealth, „cărămida” de bază 
a fost acela al Sistemului Informatic Inte-
grat, celebrul SIUI, o „cărămidă” care a 
avut nevoie, în bună tradiţie mioritică, de 
mai bine de zece ani pentru a se concre-
tiza într-un sistem funcţional şi eficient.
Ei bine, încă nu putem vorbi de un con-
cept eHealth complet transpus în practică 
din pricina celorlalte „cărămizi” de care 
era şi este nevoie în construcţia sistemu-
lui: reţeta electronică, cardul de sănătate 
şi dosarul electronic al pacientului.
În cazul reţetei electronice, lucrurile au 
fost oarecum puse pe făgaşul potrivit. 
Menită să stopeze furturile şi evaziunea 
fiscală din lanţul medic-farmacist-paci-
ent, reţeta electronică funcţionează de 
câteva luni bune în România, nu fără 
să fi trecut anterior prin avatarurile con-
testaţiilor şi rezistenţei opuse în special 
nu de către cei care au pierdut licitaţia 

pentru implementarea conceptului, ci de 
către medicii de familie şi farmacişti. 
O rezistenţă manifestată de către unii 
dintre medicii de familie pe motiv de 
costuri suplimentare ale actului medical, 
costuri care nu erau suportate de către 
stat sau de către pacient, sau chiar pe 
motiv (nedeclarat) de pierdere a avanta-
jelor materiale (a se citi bani, mulţi bani) 
rezultate din distribuirea medicamen-
telor către pacienţi. Cât despre o parte 
a farmaciştilor, motivele rezistenţei lor 
sunt prea evidente ca să mai fie reamin-
tite.
Cardul de sănătate reprezintă „cărămi-
da” aflată în fază curentă de implemen-
tare, după rezolvarea tuturor aspectelor 
legate de contestaţii privind licitaţia de 
atribuire şi chestiuni tehnice privind pro-
dusele în sine. Nici aici lucrurile nu sunt 
complet definitivate, întrucât termenele 
de distribuire a cardurilor către popula-
ţie au fost amânate de câteva ori, din 
raţiuni încă nu foarte clar explicate de 
către autorităţile responsabile de între-
gul proces.
În fine, elementul final, cel al dosarului 
electronic al pacientului, este şi cel care 
stârneşte actualmente cel mai mare 
scandal. Dosarul electonic a fost anun-
ţat ca fiind prioritar pentru conducerea 
curentă a Casei Naţionale de Asigurări 
de Sănătate (CNAS) după ce, cu doi ani 
în urmă, fosta conducere a acestei insti-
tuţii anunţa... acelaşi lucru.  
Care este, potrivit actualei conduceri 
CNAS, situaţia în acest moment? Se 
poartă discuţii tehnice între reprezen-
tanţii sistemului medical, CNAS şi câş-
tigătorii proiectului pentru a se identifica 
principalele categorii de date care pot fi 
introduse în DES. Un stadiu relativ inci-
pient. Iar primele informaţii din dosarul 
electronic de sănătate ar trebui să poată 
fi accesate în prima parte a anului 2014. 
Este foarte posibil ca şi aceasta să fie o 
estimare excesiv de optimistă.
Mai multe firme de consultanţă au ară-
tat, de-a lungul timpului, că datele posi-
bile ale pacientului care vor fi conţinute 
în Dosarul Electronic de Sănătate sunt:
Echipamente medicale – prezenţa unor 

eHealtH în 
ţara contestaţiilor

A trecut un deceniu, sau poa-
te chiar mai mult, de când 
conceptul eHealth a apărut 
şi în România ca un concept 
revoluţionar, capabil să refor-
meze din temelii sistemul de 
sănătate publică. Între timp, 
conceptul a căpătat ceva 
„carne”, dar este încă departe 
de a deveni un întreg opera-
ţional, capabil să-şi îndepli-
nească scopurile pentru care 
a fost proiectat.

Bogdan MARCHIDANU
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Să stăm strâmb şi să judecăm drept: Pe câţi medici, farmacişti, 
politicieni sau oameni de afaceri aţi văzut să încurajeze cetă-
ţeanul, omul obişnuit, să îşi caute rezolvarea problemelor de 
sănătate personală într-un univers globalizat, accesibil pentru 
oricine în mediul eHealth?

dispozitive sau proteze implantate sau ex-
terne
Imunizări – statusul vaccinelor administrate
Semne Vitale – informaţii referitoare la 
aceşti parametri într-o anumită perioadă
Rezultate – ale diferitelor teste, de cardio-
logie, analize, radiologie etc.
Proceduri - (intervenţii, diagnostic, operaţii, 
tratament) aplicate pacientului

Consultaţii sau zile de spitalizare
Planul de tratament - tratament, intervenţii, 
servicii, proceduri sau alte evenimente cli-
nice programate pentru pacient
Decizii pacient: opţiunea pacientului refe-
ritoare la donarea de organe, tratamente 
acceptate, resuscitare
Status pacient – nivelul de sănătate al pa-
cientului, inclusiv probleme locomotorii, 
teste mentale, depresie etc.
Probleme – probleme clinice, condiţii, di-
agnostice, antecedente, simptome, pato-
logie
Istoric de familie – istoric medical de fami-
lie pentru rude biologice, utilizate în calcu-
larea gradului de risc al pacientului
Istoric social – stil de viaţă, angajatori, sta-
tus social, factori de risc de mediu sau de 
muncă
Alerte – alergii, intolerante precum şi alte 
alerte referitoare la pacient
Medicație – detalii despre tratamentul cu 
medicamente, tratament curent, istoric al 
prescripțiilor.

Motive... şi motive
Cum România este o ţară eternă şi fasci-
nantă, motivele existenţei unor asemenea 
întârzieri în finalizarea implementării unui 
sistem complex, de pe urma căruia ar 
beneficia toţi locuitorii acestei ţări ţin mai 
puţin de sfera tehnică şi mai mult de sfera 
intereselor de grup. 
De pildă, printre primii care au manifestat 
rezerve serioase faţă de acest proiect s-au 
numărat cadrele medicale. De exemplu, 
un grup de peste 80 de medici din întrea-
ga ţară a adresat încă din februarie a.c. un 
memoriu către Colegiul Medicilor din Ro-
mânia, în care „semnalează aspectele eti-
ce și juridice pe care le implică informatiza-
rea medicală“. Conform acestui document, 

„utilizarea și acceptarea SIUI, a cardului 
de sănătate, a rețetei electronice și a do-
sarului electronic duc la încălcarea drep-
tului la confidențialitate a pacientului și la 
încălcarea secretului profesional“.
O argumentaţie mult mai amplu detali-
ată se regăseşte şi în memoriul trimis în 
martie către Camera Deputaţilor, memoriu 
care reuneşte nu mai puţin de 47 de orga-

nizaţii semnatare!
Tot în martie, s-a organizat în Capitală, în 
faţa clădirii Parlamentului un miting „an-
ti-cip“, susţinut de către unii medici care 
afirmă că, prin utilizarea şi aplicarea plat-
formei informatice a asigurărilor de sănă-
tate, nu va mai exista confidenţialitate şi 
nici secret profesional, şi că „există riscuri 
de discriminare şi abuz prin expunerea 
pacientului la o posibilă agresiune infor-
matică“.

Şi preşedintele Asociaţiei Pacienţilor Cro-
nici din România, Cezar Irimia, declara re-
cent (citat de Radio România Actualităţi) 
că are o „îndoială“ reală în ceea ce pri-
veşte confidenţialitatea datelor cu carac-
ter personal care vor fi incluse în dosar şi 
că nu există nicio garanţie că dosarul va 
fi foarte bine securizat. Un punct de ve-
dere pertinent, având în vedere că nu se 
cunoaşte încă cu claritate numărul şi ca-
litatea persoanelor care au dreptul şi pot 
accesa dosarul, respectiv să modifice şi 
să actualizeze datele conţinute de acesta.
Evident, riscurile obiective asociate con-
ceptului eHealth sunt reale. De exemplu, 

în Franţa, unde sistemul dosarului elec-
tronic de sănătate este pe deplin funcţio-
nal de câţiva ani, creşte constant numărul 
plângerilor depuse de pacienţi care desco-
peră că îşi pot accesa foarte facil dosarele 
proprii, dar şi ale altor persoane. Iar astfel 
de situaţii apar şi în alte ţări, unde concep-
tul eHealth a ajuns într-o fază avansată de 
operaţionalitate. Şi totuşi... astfel de riscuri 
ţin practic de latura de asigurare a securi-
tăţii datelor din sistem, o latură cu caracter 
tehnic, care poate fi rezolvată fără proble-
me în condiţiile existenţei bunei credinţe.
Întrebarea care se poate pune este simplă: 
Cât de periculoase sunt, oare, astfel de 
riscuri, pentru ca rezistenţa pe alocuri în-
verşunată manifestată contra conceptului 
să nu ducă la blocarea lui pe termen neli-
mitat? Şi asta pentru că blocarea oricăreia 
din componentele conceptului ar duce în 
mod inexorabil la blocarea întregului con-
cept şi, pe cale de consecinţă, a întregului 
sistem.
OK, România are şi alte provocări cărora 
trebuie să le facă faţă, cum ar fi, de pildă, 
cea a modului în care va fi accesat siste-
mul informatic în mediul rural, unde rata 
de penetrare a Internetului se menţine la 
un nivel relativ scăzut, iar dotarea cu co-
nexiuni mobile impune o serie de costuri 
deloc neglijabile. Însă, astfel de provocări 
ţin, în ultimă instanţă, doar de chestiuni 
tehnice şi, ulterior, de chestiuni de comu-
nicare inteligentă pentru adoptarea rapidă 
a schimbării. Nimic care să nu fie rezolvat 
cu niscaiva fonduri, şi nici acestea din cale 
afară de mari.
Având în vedere cele de mai sus, adevă-
ratele obstacole în calea deplinei funcţio-
nalităţi a conceptului eHealth în România 
sunt, în opinia mea, cele care ţin de men-
talitate şi interese pecuniare individuale 
sau de clan. Să stăm strâmb şi să judecăm 
drept: Pe câţi medici, farmacişti, politicieni 
sau oameni de afaceri aţi văzut să încura-
jeze cetăţeanul, omul obişnuit, să îşi caute 
rezolvarea problemelor de sănătate per-
sonală într-un univers globalizat, accesibil 
pentru oricine în mediul eHealth?
Eu unul aş putea număra răspunsurile la 
întrebarea de mai sus pe degete, poate 
de la ambele mele mâini. De ce? Deoa-
rece sistemul de sănătate a rămas printre 
puţinele sisteme sociale unde menţinerea 
captivă a clientului, recte pacientul, este 
cea mai sigură metodă de profit. Iar des-
pre costurile morale şi cele măsurate în 
vieţi omeneşti ale unei asemenea metode 
nu pare mai nimeni dispus să vorbească 
deschis... r
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Dată fiind zona în care este lo-
calizată casa (luăm cazul în 
care casa de vacanță este în 
România), una din cele mai 

mari probleme este cea legată de sezo-
nalitatea iarnă - vară  și implicit tempe-
raturile sub 0 grade C. Probabil cei mai 
mulți apelează la un vecin din zonă care 
are grijă de casă sau golesc instalația de 
apă. Dar mai nou, putem controla casa 
de la distanță daca avem o conexiune la 
internet.

Voi încerca să imaginez câteva situații în 
care puteți folosi o automatizare, fără a 

avea pretenția de a epuiza toate situațiile 
care se pot întâlni.

Poate cea mai simplă situație este cea în 
care montăm un radiator sau un calorifer 
electric în zona pe care dorim să o încăl-
zim si un termometru sau un termostat 
de ambient. În acest caz, automatizarea 
este legată de pornirea și oprirea calori-
ferului și măsurarea temperaturii în mod 
automat.

Pentru o casă de vacanță este foarte pro-
babil să aveți încălzire exclusiv electrică 
pentru toate camerele. Situația aceasta 

Automatizează și controlează de lA 

distanță cAsA de vacanță

Acum mai bine de un deceniu, 
am citit un articol despre casa 
inteligentă a lui Bill Gates. Con-
trolul la distanță via Internet al 
diverselor dispozitive din casă, 
soluții de supraveghere inte-
ligentă – toate aceste lucruri 
păreau atunci de domeniul 
SF-ului. Costurile pentru a im-
plementa așa ceva, acum zece 
ani, erau exorbitante. Astăzi, lu-
mea s-a schimbat radical și vă 
puteți permite astfel de soluții 
chiar pentru un apartament din 
București sau pentru o casă de 
vacanță.   

Marian TEODORESCU

Elementele principale ale unui sistem de automatizare și control
1. Controler; 2. Termostat pentru calorifer; 3. Senzor de temperatură și umiditate; 
4. Termostat de perete cu display LCD.
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este ideală de automatizat deoarece veți 
putea controla temperatura pentru fieca-
re cameră în parte prin intermediul unui 
termometru sau termostat. Este suficient 
ca un termometru sa citească valoarea 
de 4 grade C (valoare setată în prealabil) 
ca să pornească un scenariu antiîngheț. 
Acesta va porni radiatorul din acea zonă 
după un algoritm în functie de tempera-
tura citită de termometru. 

Dacă aveți o centrală termică, puteți ape-
la la termostate montate individual pe fie-
care calorifer (astfel veți putea seta tem-
peraturi separate pentru fiecare cameră) 
sau la un termostat de ambient (putând 
seta o temperatură generală pentru în-
treaga casă sau pe fiecare etaj în parte). 
Dacă centrala termică dispune de un 
termostat care o reglează, în paralel, 
se pot monta termostate individuale pe 
caloriferele din camere și se poate înlo-
cui termostatul existent cu un termostat 
care permite reglarea temperaturii de la 
distanță.

Cazul ideal este acela în care se mon-
tează un termostat în fiecare cameră 
(sau pe zone) și se comandă separat (pe 
zonele respective) încălzirea electrică 
sau caloriferele legate la centrală.

În toate aceste cazuri enumerate mai sus, 
se poate ajunge la o automatizare care să 
țină reci (la 5 grade C) camerele nefolosi-
te și o temperatură ideală în cele locuite. 
Sau mai mult, să păstreze o temperatură 
la limita evitării înghețului pentru zonele 
sensibile dintr-o casă nelocuită.

Reglarea termostatelor în funcție de 
temperaturile citite și fixarea valorilor mi-
nime și maxime pentru care se realizea-
ză anumite acțiuni vor fi stabilite și setate 
cu ajutorul controller-ului instalat în rețea 
(centrala de automatizare). Acest con-
troller poate face chiar mai mult decât a 
seta aceste valori, aici intervin scenariile 
(scenes) care reprezintă următorul nivel 
în automatizare. Acestea sunt o înșiruire 
de acțiuni ce pot fi efectuate în momentul 
îndeplinirii anumitor condiții.
De exemplu, factorii declanșatori 
(triggeri) pot fi momentul amurgului și 
temperatura exterioară sub o anumită 
valoare. Ei pot determina termostatul să 
citească valoarea temperaturii aerului în 
interior și, în cazul în care aceasta este 
sub 22 de grade C, termostatul să des-
chidă circuitul apei în caloriferul din zona 

respectivă (sau să pornească alimenta-
rea caloriferului electric).
Controlul asupra temperaturilor din 
locuință, în cazul Z-Wave, se poate face 
din termostatele aflate în camere sau 
centralizat, prin intermediul unei tablete 
montate pe peretele din living sau al unui 
telefon mobil sau calculator. Putem face 
acest lucru din orice colț al lumii dacă 
avem o conexiune la Internet. 

De ce să alegeți un termostat care poate 
fi controlat de la distanță? Sau de ce Z-
Wave?
Termostatele conectate într-un sistem 
oferă multiple avantaje. În primul rând, 
simplifică acționarea lor în mod manual 
sau programarea pe zile, care nu răs-
punde nevoilor unei case de vacanță 
(puteți modifica oricând programul de 
încalzire de la distanță – de exemplu, 
înainte cu cateva ore de a pleca spre 
casa de vacanță). Pe de altă parte, se 
economisește energie electrică sau ter-
mică atunci când spațiul de locuit nu tre-
buie răcit sau încălzit în mod continuu. În 
plus, puteți primi alerte în cazul unor va-
lori mai mici sau mai mari decât cele pre-
setate, pentru prevenirea înghețului sau 
în cazul nefuncționării centralei termice.
Nu în ultimul rând, vă bucurați de confort 
maxim atunci când casa de vacanță vă 
primește într-o atmosferă încălzită și cu 
apă caldă.

Pentru Z-Wave vom spune aici numai că 
prin acest protocol comunică echipamen-
te de la peste 800 de producători și că un 
termostat sau un termometru pot comuni-
ca direct cu oricare alt element instalat în 
rețea. Este cel mai stabil și complet pro-
tocol la ora actuală la prețuri accesibile.

Cât costă? Dacă nu avem instalat inițial 
niciun controller Z-Wave, prețul care 
include controllerul și un termostat de 
ambient este de aproximativ 1200 de 
lei. Mai departe puteți folosi același con-
troller pentru a adăuga termometre sau 
termostate pentru alte zone, sau pentru 
alte automatizări ulterioare (lumini, în-
chidere – deschidere jaluzele, ușa ga-
rajului sau ferestre și altele, detectare 
fum, CO2 etc.)

Investiția se amortizează rapid în cazul 
răcirii/încălzirii având în vedere discon-
tinuitatea consumului electric sau termic 
pentru o casă pe care o folosim de ma-
xim patru ori pe lună, câte două zile. r
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RESURSE UMANE

Ca o primă idee, nevoia de flexibilitate 
reiese din toate discuțiile pe care le-am 
avut cu specialiștii în resurse umane, și 
nu întotdeauna salariul este pe primul loc. 
„Generației Y îi este destul de greu să lu-
creze după regulile impuse, fiind persoane 
care apreciază să li se acorde un grad mare 
de libertate și flexibilitate. Mulți tineri apreci-
ază posibilitatea de a-și crea singuri progra-
mul de lucru, în locul celui impus de către 
companie. Cum au acces la tehnologie în 
orice moment și din aproape orice colț al lu-
mii, cred cu tărie că nu trebuie să se afle la 
birou pentru a-și duce la îndeplinire sarcini-
le,” ne spune  Alexandra Păun, Consultant 
(TMI România), părere împărtășită și de 
Monica Vieriţa, HR & Operations Director 
Luxoft România: „Am observat în ultmii ani 
o atitudine tot mai matură faţă de locul de 
muncă, interesul crescut atât faţă de tehno-
logiile utilizate şi proiectele pentru care vor 
lucra, cât şi în privinţa şanselor de promo-
vare, salariul ne mai ocupând un loc princi-
pal pe lista lor de priorităţi. O altă trăsătură 
care îi diferenţiază este nevoia de flexibili-
tate, dar care este corelată cu un nivel mai 
crescut de responsabilitate”.
Generația Y este creativă, îndrăznea-
ţă, inovatoare. „Este o generație puternic 
influențată de tehnologie și de procesul de 
globalizare. Accesul ușor la căi diverse de 
comunicare și resurse le perminte să fie în 
constantă legătură cu lucrurile care îi pasi-
onează. Au aspirații mari cu privire la job-ul 
lor și sunt deciși să lucreze numai la ceea 
ce le place”, ne spune  Alexandra Păun, 
Consultant (TMI România). „Pe de altă par-
te, cei din generaţia Y nu sunt de acord cu 

ierarhia organizaţională bazată pe seniori-
tate sau pe timpul petrecut la birou, ci pe 
performanţă. Sunt deschiși către colabora-
re și sunt de părere că la locul de muncă 
trebuie să ai parte de un mediu care încu-
rajează cooperarea și creativitatea,” com-
pletează Alexandra Păun.

Generaţia Y este o generaţie mult mai 
pragmatică, cu mai puţină răbdare, dar cu 
multă ambiţie. „Ei caută mereu oportuni-
tăţi de dezvoltare profesională şi nu pun 
accentul pe un plan de carieră stabilă. De 
unde şi challenge-ul pentru companii de a 
pune în practică politici de resurse umane 
de fidelizare care să corespundă cu do-
rinţa acestora de flexibilitate şi crearea în 
continuu noi de oportunităţi de carieră,” 
subliniază Monica Jiman, Deputy CEO, 
Pentalog.
Membrii acestei generații apreciază în mod 
special un job unde pot învăța mereu ceva 

nou și unde pot lucra pe proiecte diferite, 
putând, în același timp, să se bucure și 
de timp liber dedicat pasiunilor personale. 
Adriana Radu, HR director Ixia România, 
adaugă, de asemenea: „Întotdeauna au 
existat diferențe de mentalitate și aborda-
re între generații, iar generația Y nu face 
excepție. Ceea am învățat noi este că 
această generație are nevoie de mult feed-
back și de încurajări, de îndrumare profe-
sională, însă, în același timp, trebuie să fie 
lăsați liberi să lucreze și să își organizeze 
timpul așa cum își doresc.”
Ce presupune aceasta din punct de vede-
re al departamentului de resurse umane? 
Ce provocări suplimentare are în față un 
middle-manager dintr-o companie IT?
„Angajaţii noştri îşi configurează singuri 
programul zilnic astfel încât să îşi îndepli-
nească task-urile, având totodată posibilita-
tea să aloce timp şi altor activităţi pe care 
le au în afara serviciului, fie că trebuie să 
meargă la cursuri sau să îşi ia copilul de la 
grădiniţă”, adaugă Monica Vieriţa.  
„De asemenea, politica de remunerare tre-
buie să includă, pe lângă salariul de bază, 
o componentă financiară de recunoaştere a 
performanţei personale, dar şi a echipei din 
care fac parte. Acestea sunt elemente de 
care trebuie să ţinem cont în definirea poli-
ticii de resurse umane, în organizarea pro-
ducţiei, şi de a adapta politica de recrutare, 
de gestiune a resurselor umane la aceşti 
noi parametri, astfel încât să le transfor-
măm în potenţiale avantaje de dezvoltare,” 
este de părere și Monica Jiman. r

Ștefania Dinu

Generația Y la locul de muncă – cum se descurcă?
Firmele din industria IT sunt recunoscute ca fiind „un vârf de lance” în ceea ce privește inovația și pro-
gresul, bazându-se pe o forță de muncă specializată și puternic motivată. Și cum foarte mulți tineri se 
îndreaptă spre aceste profesii, întrebarea la care am căutat răspuns a fost  următoarea: „Este generația 
Y diferită ca percepție a locului de muncă și a atitudinii față de job față de generațiile anterioare? ” 
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Tehnologia este prezentă în socie-
tatea omenească într-o proporție 
din ce în ce mai mare, schimbând 
felul în care învățăm, lucrăm, tră-

im, facem afaceri. Într-o Românie aflată în 
criză, industria IT&C a angajat constant și 
a atras talente. Să fie mirajul unui dome-
niu provocator, contactul cu tehnologia, 
tentația recompenselor financiare cele 
care îndrumă tinerii către aceste profesii ?
Ce spun specialiștii din domeniul resurse-
lor umane? Firmele de HR și companiile de 
consultanță sunt de acord că industria IT&C 
este în continuă dezvoltare. Acest lucru se 
vede tot mai mult în ceea ce priveşte piaţa 
forţei de muncă: tot mai multe anunţuri pos-
tate pe diverse canale de recrutare, tot mai 
multe cereri din partea companiilor angaja-
toare, etc. Odată cu creşterea oportunităţi-
lor pentru specialiştii IT, cresc şi aşteptările 
lor (atât profesionale, cât şi materiale), pre-
cum şi conştiinţa valorii pe care o reprezintă 
în piaţă. „O piaţă IT în creştere aduce noi 
oportunităţi firmelor de recrutare speciali-
zate, dar, în acelaşi timp, ridică gradul de 
complexitate a procesului de selecţie.”, ne 
spune  Mihaela Pascu, Head of Recruit-
ment & Selection division, APT Resources 
& Services. 
Este sau nu este un deficit de forță de 
muncă în IT&C? Se spune că piața este la 

un nivel de saturație și multele centre IT 
au absorbit tot ceea ce contează în rân-
dul specialiștilor. „Ritmul dezvoltării pieţei 
IT imprimă şi gradul de dinamicitate din-
tre cerere şi ofertă. Practic, vorbim de un 
echilibru dinamic. În ultimii ani, cererea 
de specialişti cu nivele ridicate şi medii 
de experienţă a crescut constant. La fel 
şi numărul specialiştilor din industria ro-
mânească de IT. Nu putem vorbi de un 
deficit, mai degrabă, de fluctuaţii şi ajus-
tări continue ale cererii şi ofertei, mai ales 
dacă ţinem cont de paleta extrem de bo-
gată a domeniilor de specialitate existente 
în industrie, fiecare având o dinamică pro-
prie”, adaugă Mihaela Pascu
De cealaltă parte, Sorin Roibu, Managing  
Partner, Arthur Hunt, vede un deficit, în 
special pentru posturile de management, 
pentru că majoritatea companiilor care 
dezvoltă software nu acordă atenţie dez-
voltării abilităţilor de lideri, fiind concen-
trate foarte mult pe competenţele tehni-
ce. Chiar şi aici, nu mai există resurse ca 
acum câţiva ani şi, oricât de instruiţi ar fi 
tinerii specialişti, nu sunt şi educaţi: „Doar 
marii jucători (IBM, Oracle, etc.) formează 
manageri pe care, din fericire sau nu, îi şi 
exportă.“ 
Un alt aspect vehiculat este cel care 
privește concurenţa pentru noi angajați – 

în IT, salariile sunt de cel puţin două ori mai 
mari decât media pentru un junior, iar an-
gajaţii îşi permit, chiar şi în actualul context 
economic, să migreze de la o companie la 
alta pentru o ofertă mai bună.
Această profesie oferă remuneraţie financi-
ară mai bună decât alte domenii, însă şi so-
licită din partea specialiştilor acele abilităţi 
pe care nu toţi le avem: înţelegere tehnică, 
pasiune pentru domeniul IT. „O persoană 
care vrea să se dezvolte în această indus-
trie, fără să fie pasionat sau fără să își do-
rească pregătire continuă (mai exact, după 
finalizarea anilor de studii universitare ur-
mează an de an alte cursuri/ traininguri/cer-
tificări), nu va ajunge la performanța cerută 
și nu va ține pasul cu schimbările în piață. 
Prin urmare, motivația financiară oferită de 
această profesie cere, în primul rând, foarte 
multă dăruire. Consider că IT-ul va rămâ-
ne în continuare în ascensiune și va oferi 
oportunități reale tinerilor care au calitățile 
necesare și își păstrează viu interesul pen-
tru îmbunătățirea cunoștințelor“, spune Mi-
haela Pascu.  „Câştigurile din IT sunt consi-
derabile, dar nici aici nu mai putem vorbi de 
câştiguri nejustificate aşa cum erau nu de 
mult” este de părere și Sorin Roibu, Mana-
ging  Partner, Arthur Hunt. r

Camelia Cojocaru 

Specialiștii it nu Se plâng de lipSa ofertelor 
Dacă este adevărat că există profesii „la modă“, atunci domeniul IT&C se menține „în top“ de ceva 
vreme și nu sunt semne că această tendință ar fi în scădere.
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vision este un grup de companii care ac-
tivează în zona de servicii, consultanță 
și training. Zona de hardware și echipa-
mente mai înseamnă foarte puțin din afa-

cere,” a precizat Alina  Andriescu.
„Provision este un <<organism>> plin 
de viață și dinamism. Compania s-a 
schimbat radical în cele două decenii de 

existență și continuă se schimbe și să se 
adapteze permanent la nevoile celei mai 
dinamice piețe reprezentată de domeniul 
IT&C,” a completat Alina Andriescu.

Oamenii
„Resursele umane sunt vitale în do-
meniul nostru. Sunt destul de puțini 
specialiști în adevăratul sens al cu-
vântului în domeniu. Nu este simplu, 
dar noi am fost întotdeauna adepții 
faptului că oamenii sunt pe primul 
loc, valoare pe care ne-a insuflat-o 
președintele companiei, iar acest lucru 
se vede și se simte în tot ceea ce se 
face în cadrul companiei. Consider că 
secretul adaptării noastre la piață este 
strâns legat de colegii noștri, care, prin 
competențele și experiența lor, sunt 
elementul care asigură schimbarea și 

adaptarea permanentă a companiei,”  a 
concluzionat Alina Andriescu. r

Silviu Cojocaru

M-am întâlnit prima dată cu Alexandru Andriescu, acționarul principal al Provision și Președinte 
al Provision IT Group, acum peste două decenii. Pe vremea aceea piața IT arăta cu totul altfel…  
PC-uri, imprimante…  PC-uri și cam atât.

Provision – din secretele evoluției

Acum două decenii mi-am cumpărat 
primul PC de la una dintre multele 
firme de apartament care existau. 

Era vorba de firma Ebony, cu sediul într-un 
apartament din Piața Alba Iulia, firmă 
deținută de doi tineri antreprenori, 
unul dintre ei fiind actualul proprietar 
al Provision.

Piața în permanentă 
schimbare

Atunci piața însemna mult hardware 
(peste 90% din piața IT), software-ul 
și serviciile erau aproape inexistente. 
Astăzi, hardware-ul și echipamentele 
sunt o piață de tip commodity, piața 
în care competiția este foarte mare și 
marjele de profit sunt infime.
Am stat de vorbă cu Alina Andries-
cu, Marketing Director la Provision, des-
pre cum a evoluat unul dintre jucătorii 
pieței IT în aproximativ două decenii de 
existență pe această piață. „Astăzi, Pro-

grescu, Decanul Facultăţii de Electronică, 
Telecomunicaţii şi Tehnologia Informaţiei 
a Universitatii Politehnica din Bucureşti.
Prin acest parteneriat, IBM oferă Univer-
sităţii Politehnica din București atât echi-

pamente şi tehnologie, cât şi consultanţă. 
Echipamentele, în speţă IBM System X 
chasis şi Rack-Switch G8k series (top-of-

rack), vor fi folosite în cadrul laboratoare-
lor, cursurilor şi lucrărilor de disertaţie ale 
studenţilor din cadrul departamentului de 
Telecomunicaţii al Facultăţii de Electroni-
că, Telecomunicaţii şi Tehnologia Informa-

ţiei din cadrul Universităţii Politehni-
ca din Bucureşti.
„System Networking Laboratory 
din cadrul Universităţii Politehnica 
Bucureşti va ajuta studenţii să cu-
noască noile tehnologii ce pot fi im-
plementate pentru a adapta aface-
rile la nevoile şi cerinţele viitorului”, 
a declarat Andrew Currier, Director 
al IBM Bucharest Systems Labora-
tory. „Această nouă relaţie dintre 
IBM şi Universitatea Politehnica din  
Bucureşti urmăreşte să crească 
experienţa practică a studenţilor, 
pregătindu-i mai bine pentru locu-
rile de muncă viitoare”, a adăugat 

Andrew Currier. r

Ștefania Dinu

IBM România a anunţat la începutul lu-
nii decembrie inaugurarea  System Ne-
tworking Student Laboratory la Faculta-
tea de Electronică, Telecomunicaţii şi 
Tehnologia Informaţiei (ETTI) din cadrul 
Universităţii Politehnica din Bu-
cureşti. Dezvoltat în parteneriat 
cu Product Development Facility 
din cadrul departamentului IBM 
Systems Networking Romania, 
laboratorul are ca scop furnizarea 
unei experienţe unice, dincolo de 
ceea ce oferă curricula universi-
tară, prin replicarea în cadrul la-
boratoarelor a unor topologii din 
lumea reală şi introducerea în 
tehnologii de ultimă generaţie.
„Prin intermediul acestui laborator, 
IBM creşte numărul facilităţilor ex-
perimentale oferite de ETTI pen-
tru studenţi şi cercetători. Teste 
reale, scenarii multiple de comunicaţii sau 
idei noi pot fi acum aplicate, studiate sau 
verificate”, a declarat Prof. Cristian Ne-

iBM inaugurează systeM networking laBoratory la UPB
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Am stat de vorbă cu Mircea Mitu, unul dintre acționarii IT Assist și 
Chief Technology Officer (CTO), în această companie, și am aflat 
care sunt punctele esențiale ce stau la baza construirii unei afaceri 
de succes. O corporație este un pas absolut necesar pentru cineva 
care dorește să-și creeze propria afacere în IT? Cât de greu este să-ți 
dezvolți propriul start-up în servicii de externalizare IT?

IT AssIsT: urmând drumul de lA 
corporație lA AnTreprenorIAT

„Într-un start-up înveți, dar dacă nu ai și 
experiența anterioară într-o corporație, este 
mai greu. Te ajută o experiență dobândită 
într-o multinațională pentru că te expune 
la un alt nivel, îți arată o altă perspectivă. 
Ești expus la un mediu extern și înveți cum 
se face același lucru pe piața din afară, pe 
o piață matură,” a precizat Mircea Mitu. 
Această experiență de multinațională te 
ajută să construiești soluții cu care poți să 
crești, cu care te poți diferenția de ceilalți. 
„Un start-up este mult mai dinamic, deciziile 
se pot lua de pe o zi pe alta, dacă nu ai luat 
o decizie la timp, poți chiar să distrugi busi-
ness-ul. Într-un start-up, orice decizie îi poa-
te afecta pe cei din jur, care lucrează pentru 
afacere, iar, ca antreprenor, ai o mare res-
ponsabilitate pentru acești oameni,” a com-
pletat Mircea Mitu.
Companiile majore de IT au fost locul de 
lansare pentru echipa ce a pornit IT Assist. 
S-au întâlnit câțiva amici și, pentru că aveau 
cunoștințe complementare în IT, partea de 
rețelistică, administrare de servere, dezvol-

tare de software, marketing, business de-
velopment, au sesizat oportunitatea unei 
noi companii cu un set complet de servicii 
pentru un segment în creștere – compani-
ile mici și mijlocii. „Ne și înțelegeam foarte 
bine, iar la un moment dat, în anul 2006, am 
conștientizat că este un moment oportun în 
piață pentru a crea o astfel de companie,” 
adaugă Mircea. „Deși companiile din care 
porneam erau multiple (Bitdefender, UPC, 
Oracle etc.) putem spune că liantul echipei 
a fost Bitdefender, acolo intersectându-ne 
și creând relația echipei ce a pornit aceas-
tă companie”. În momentul pornirii firmei, 
nu erau toți angrenați 100% în noua com-
panie, o parte dintre ei, la început, au fost 
mai mult consultanți și acționari pasivi. „În 
2008, am decis să fac și un alt pas: să mă 
dedic 100% companiei și antreprenoriatu-
lui și să mă implic activ în dezvoltarea com-
paniei. Piața deja se schimbase, începuse 
să se maturizeze și era o competiție mai 
mare, astfel că era nevoie de prezență zi 
de zi în companie pentru a o putea construi 

corect.” Pe parcurs structura acționariatului 
s-a schimbat, iar acest lucru face parte din 
viața oricărei firme aflate în dezvoltare. În 
prezent, acționarii majoritari sunt prezenți în 
operațiunile de zi cu zi ale firmei, iar aceas-
ta este o condiție necesară pentru ca aface-
rea să aibă succes.
IT Assist acționează pe piața de servicii de 
externalizare IT și, după cum povestește 
Mircea, acest business este dependent de 
oameni buni și de procese excelente. De 
aceea, procesul de recrutare este adesea 
dificil, iar recrutarea este activă și conti-
nuă. Oamenii căutați sunt cei care au ati-
tudinea potrivită, pentru că mai importantă 
decât cunoștințele sau experiența este ati-
tudinea: trebuie să fii orientat către client.  
„Atitudinea este foarte importantă pentru 
cineva care lucrează în servicii, pentru că 
experiența și cunoștințele se dobândesc. 
Este un business pe care nu toată lumea îl 
poate face, fiindcă este o adevărată artă să 
poți menține relația cu clientul, și de aceea 
suntem foarte pretențioși când vine vorba 
despre adus oameni noi în echipă,” a com-
pletat Mircea Mitu. 
O altă cale spre succes o reprezintă imple-
mentarea și utilizarea de procese și instru-
mente adecvate. O firmă nu ar trebui să fie 
dependentă de anumiți oameni, pentru că, 
dacă unul dintre aceștia părăsește echipa, 
afacerea poate pierde enorm. Pentru a se 
feri de acest pericol, o companie trebuie să 
aibă procese bine puse la punct, care să îți 
permită să construiești mai departe chiar 
și după ce echipele se schimbă sau coop-
tează noi membri. Într-un proces bine pus 
la punct, se regăsesc toate categoriile de 
angajați (oameni creativi, oameni muncitori, 
buni executanți, dar și lideri), angajați care 
cooperează foarte bine pentru dezvoltarea 
afacerii. Pentru a putea să pui toate aces-
te categorii de oameni în mișcare, trebuie 
să ai un proces bine pus la punct, care să 
controleze activitatea și să miște „rotițele”: 
adică atât partea de outsourcing tipic, cât și 
zona de personalizare de soluții.  „Nevoile 
clienților sunt specifice, iar soluțiile pe care 
le oferim sunt personalizate și adaptate 
acestor nevoi. Aceste soluții servesc pentru 
diferențierea companiei pe piață și pentru 
a-l ajuta pe client să-și facă cât mai bine 
treaba. Scopul acestui demers este detec-
tarea oportunităților de dezvoltare pentru 
ambele părți și găsirea unor soluții care să 
răspundă nevoilor clienților,” a concluzionat 
Mircea Mitu. r 
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ITChannel: Compania dvs. s-a impus ca 
unul dintre liderii pieței locale de retail 
tradițional. Cum s-a modificat modelul 
de business al companiei dvs. prin tre-
cerea la retailul online?
Radu Butufei: Vă mulţumim pentru apre-
ciere. Nu se poate vorbi despre o modifica-
re a modului de business, ci de o aderare 
la un trend global de dezvoltare a comer-
ţului online. De facto, pe termen scurt, 
vorbim despre introducerea unui canal su-
plimentar de vânzare, un canal diferit de 
ce am făcut până acum, diferit atât pentru 
noi dar mai ales pentru clienţii noştri. Pe 
lângă beneficiile pe care le ofeream până 
pe 15 aprilie 2013 clienţilor noştri, în cadrul 
magazinelor noastre, adăugăm acum un 
nou set de beneficii, pentru clienţii din Bu-
cureşti pentru început, economisirea tim-
pului liber ţinând capul de afiş. Vorbim tot-
odată despre lansarea în piaţă a primului 
hypermarket online de produse alimentare, 

cosmetice şi de igiena casei, cu livrare la 
domiciliu. Sigur, a trebuit să adaptăm o se-
rie întreagă de procese în cadrul compa-
niei pentru a putea primi noul business şi 
a trebuit să construim de la zero o întrea-
gă divizie, pentru ca acest plan al nostru 
să devină realitate. A durat, dar a meritat. 
Mărturie stau sutele de mii de vizitatori pe 
care i-am avut în primele 4 luni de la lansa-
re pe www.carrefour-online.ro, precum şi 
toţi indicatorii cantitativi şi calitativi pe care 
îi măsurăm zilnic.

ITC: Care au fost principalele provocări 
pe care le-ați întâmpinat prin trecerea 
la retail-ul online?
R.B.: Principala provocare a fost legată de 
construcţia business plan-ului, în condiţiile 
în care, în România, nu am dispus de ni-
ciun fel de date legate de clientul potenţial, 
comportamentul său de consum, apetenţa 
pentru un astfel de nou serviciu şi altele. 
Toate studiile făcute în zona de e-commer-
ce se refereau aproape exclusiv - şi se re-
feră încă - la piaţa online de Electro/IT&C, 
aceasta fiind prima lansată în România şi 
beneficiind deja de prezenţa unor jucători 
şi investiţii importante.

ITC: Există modificări majore pe zona 
operațională și logistică în comerțul 
electronic vs. cel tradițional? Există 
diferențe între gama de produse dispo-
nibilă în magazinele tradiționale și cea 
disponibilă în magazinul online?
C.P.: În ceea ce priveşte Carrefour Onli-
ne, răspunsul la prima întrebare este nu. 
Serviciul a fost gândit de la bun început să 
se muleze pe modelul operaţional şi logis-
tic existent, în ceea ce priveşte stocurile şi 
preţurile. Acesta este, de altfel, motivul pen-

tru care preţurile şi produsele de pe www.
carrefour-online.ro sunt identice cu cele din 
hypermarket. Pentru moment desigur, nu 
toate produsele din hypermarket sunt dis-
ponibile şi pe Carrefour Online, dar acesta 
este un proces în plină desfăşurare. Adău-
găm în mod continuu produse pe site astfel 
încât, la începutul anului viitor, să putem afi-
şa online majoritatea produselor din hyper-
market. Există bineînţeles, noutăţi logistice 
în ceea ce priveşte adăugarea livrărilor la 
domiciliu, activitate ce se face în parteneriat 

cu Fan Courier, precum şi diferenţe în ceea 
ce priveşte modul de afişare al produselor pe 
site, activitate care se face în parteneriat cu 
Carnation Group. Secretul nu stă în a face 
totul bine, ci în a găsi persoanele sau entită-
ţile care fac anumite lucruri cel mai bine.

ITC: Care sunt principalele modificări 
pe care le-ați constatat în procesele de 
marketing și în relația cu clienții în zona 
de online?
R.B.: În ceea ce priveşte relaţia cu clienţii, 
facem tot posibilul ca aceasta să fie una cât 
mai personală. Cred că numai eu am vorbit 
la telefon cu cel puţin 10% dintre ei şi, în 
general, tind să recunosc aproape fiecare 
nume care revine în consola de comenzi, 
poate şi să spun în ce sector solicită livra-
rea. Echipa noastră de call-center trebuie 
că a vorbit cu peste 90% dintre clienţi, iar 
curierii cu 100%. Suntem, în principal, inte-
resaţi de feedback-ul clienţilor noştri pentru 
că astfel putem îmbunătăţi ceea ce facem 
bine deja sau modifica ceea ce nu facem 
bine. Luăm orice opinie negativă în mod 
constructiv şi încercăm să înţelegem ce pu-
tem face pentru ca ea să se schimbe. 

ITC: Care este rolul instrumentelor de 
Big Data și Business Intelligence în lua-
rea deciziilor în compania dvs.? A cres-
cut rolul acestora în afacerea online?
R.B.: CMS-ul pe care îl folosim (Sitecore - 
www.sitecore.net) include un tool de BI - Di-
gital Marketing System - care permite cus-
tomizarea experienţei pe site, din punct de 
vedere conţinut sau interacţiune, pe baza 
profilului utilizatorului/vizitatorului care îl ru-
lează. Avem în plan extinderea funcţionali-
tăţilor de Business Intelligence pe www.car-
refour-online.ro în termen de maxim un an. 
Dorim să oferim clienţilor noştri o experienţă 
personalizată şi relevantă, pentru a putea 
veni în întâmpinarea nevoilor acestora. r

Interviu realizat de Ștefania Dinu

Expansiunea comerțului online a condus cu siguranță și la schimbări 
în zona de retail tradițional. Marii retailer-i din România, Carrefour, 
Metro, Cora, au anunțat și implementat diverse inițiative de integrare 
a serviciilor online în propriile operațiuni. Am discutat de aceea cu 
domnul Radu Butufei, Director E-Commerce al Carrefour România.

Retailul tradițional  
se îmbracă în haine noi

„Principala provocare a fost legată de construcţia business plan-ului, în 
condiţiile în care, în România, nu am dispus de niciun fel de date legate 
de clientul potenţial, comportamentul său de consum, apetenţa pentru 
un astfel de nou serviciu şi altele. ”



Programul Operaţional Sectorial „Creşterea Competitivităţii Economice” –

co-finanţat prin Fondul European de Dezvoltare Regională

„Investiţii pentru viitorul dumneavoastră”

Institutul Naţional de Cercetare Dezvoltare pentru Mecatronică 

şi Tehnica Măsurării – INCDMTM Bucureşti 
a derulat, în perioada 04 iunie 2010 - 03 decembrie 2013, proiectul:

„APARATURĂ INTELIGENTĂ ŞI INFORMAŢIONALĂ PENTRU 

MĂSURAREA ŞI MONITORIZAREA HIDRODINAMICII SEDIMENTELOR 

BAZATĂ PE NOI  METODE DE MĂSURARE – SEDCONTROL”, 
f inanţat în urma competiţ iei POSCCE – Axa prioritară 2, Operaţiunea 2.1.2 

Proiectul SEDCONTROL a fost co-finanţat prin Fondul European de Dezvoltare Regională, în baza contractului de finanţare 

încheiat cu Autoritatea Naţională pentru Cercetare Ştiinţifică, în calitate de Organism Intermediar (OI), în numele şi pentru 

Ministerul Economiei în calitate de Autoritate de Management (AM) pentru Programul Operaţional „Creşterea Competitivităţii 

Economice” (POS CCE). Valoarea totală a proiectului a fost de 2.684.178 lei, din care asistenţa financiară nerambursabilă 

2.672.278 lei (2.217.990,74 lei – din FEDR şi 454.287,26 lei – din bugetul naţional). Proiectul a avut o durată de 42 luni.

Obiectivul proiectului l-a reprezentat abordarea, în mod unitar, a activităţilor de cercetare interdisciplinare pentru 

dezvoltarea de noi metode de măsură, pe principii acustice, şi a aparaturii inteligente aferente, utilizate în hidrodinamică 

sedimentelor, respectiv de măsurare şi monitorizare în timp real a turbidităţii şi grosimii stratului aluvionar. Elaborarea unor 

aparate de măsură și control inteligente, capabile de a transmite informații în timp real, legate de procesul de formare a 

depozitelor de aluviuni, sunt în momentul actual o problemă capitală care implică comunitatea științifică la nivel mondial.

Proiectarea și realizarea aparaturii inteligente SEDCONTROL de către o echipă de cercetători din INCDMTM, s-a înscris în 

această direcție de cercetare și a contribuit în mod direct la dezvoltarea unui prototip de aparatură inteligentă pentru 

măsurarea și monitorizarea hidrodinamicii sedimentelor.

Proiectul, în concordanță cu cerințele Operaţiunii 2.1.2 - Proiecte CD de înalt nivel ştiinţific la care vor participa 

specialişti din străinătate, asigură constituirea şi dezvoltarea, în cadrul INCDMTM Bucureşti, a unui colectiv de specialişti în 

domeniul aparaturii inteligente de măsurare şi monitorizare, atât în domeniul hidrodinamicii sedimentelor, cât şi a unor mărimi 

fizice care pot caracteriza fenomene/evenimente denumite generic geohazarde (alunecări de teren, eroziuni costiere, 

poluare cu produse petroliere), cu excepția cutremurelor.

Principalele activități  din cadrul proiectului au constat în: analiza cerințelor specifice, sintetizarea nivelului de cunoștințe 

existente, elaborarea documentației, realizarea modelului experimental, testatrea prototipului în medii reale (lac de 

acumulare, fluviu, șenal navigabil, incintă portuară).

Aparatura SEDCONTROL este compusă din: Modul fix subacvatic, Modul plutitor (poate funcționa independent), Modul 

recepție și comunicare date.

Detalii suplimentare se pot obţine de la: 

Director proiect: Prof.univ.dr.ing. Petru Boeriu; e-mail: p.boeriu@unesco-ihe.org 

Responsabil proiect / persoană contact: CS I, Alexandru Moldovanu

Tel. 021.252.08.56; Fax: 021.252.34.37;  e-mail: smoldovanu@gmail.com 

Autoritatea Contractantă: ANCS – DGOI, Str. Mendeleev 21- 25 , sector 1, Bucureşti , tel / fax.021-318.30.60 
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