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Unitatea de invatare 1 — Tehnici de redactare a lucrarilor

Obiective:

e Definirea termenilor specifici redactarii

e Notiuni generale despre tehnicile de redactare si formatare a
textelor folosind Microsoft Word 2007;

o fInsusirea caratceristicilor specific Microsoft Word (editare,
vizualizare, formatare documente).

1.1 Formatarea caracterelor

Textul introdus ntr-un document poate fi formatat, adica aspectul lui
poate fi modificat. Formatarea textului se referd atat la alegerea tipului de
font, a stilului fontului, a dimensiunii sau culorii lui, cat si la alegerea
distantei (spatierii) dintre caractere. Inainte de face orice formatare textul
trebuie selectat. Daca nu este selectat un text, atunci formatarile stabilite se
vor aplica textului care se va introduce incepand cu pozitia curenta a
cursorului text (punctului de insertie). Formatarile se realizeaza din fila
Pornire — grupul Font (Home— grupul Font). Unele comenzi de formatare
se afld pe panglicd (butoane si liste derulante care permit selectarea unui
font, a unei dimensiuni a fontului, a unor efecte etc.), altele pot fi selectate
din caseta de dialog Font daca se activeaza lansatorul casetei de dialog Font

(aflat in dreapta numelui grupului).
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Figura 1.1 - Elemente de formatare

Schimbarea tipului de font aplicat textului:
e se selecteaza textul ce se doreste a fi modificat;
e in grupul Font se face clic pe numele fontului din lista Font.
Schimbarea dimensiunii (marimii) fontului aplicate textului:
e Se selecteaza textul ce se doreste a fi modificat;
e in grupul Font se selecteazd dimensiunea din lista Dimensiune font
(Font Size), sau se tasteaza o valoare in casetd si apoi se apasa tasta
Enter.
Folosirea formatarii de tip: Aldin (Bold), Cursiv (lItalic), Subliniere
(Underline):
Grupul Font contine butoane si liste derulante care permit scrierea cu
caractere aldine, cursive sau subliniate.
e selectdm textul pe care dorim sa-1 modificam;
e In meniul Font facem clic pe butonul Aldin (Bold), Cursiv (ltalic)
sau Subliniere (Underline);
Trecerea unui text in format exponent sau indice
e se selecteaza textul ce se doreste a fi scris sub forma de exponent sau
indice. Acestea se dovedesc a fi foarte utile in formatarea formuleror
matematice, nu foarte complexe.
e in grupul Font se efectueaza clic pe butonul Indice (Subscript) sau

pe Exponent (Superscript).
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Figura 1.2 — Elemente pentru scrierea indicilor si exponentilor

Schimbarea culorii textului

astfel:

se selecteaza textul a carui culoare doriti sa fie modificata;

se executd clic pe butonul Culoare font (Font color) aflat in grupul
Font; aceasta operatie are ca efect aplicarea ultimei culori folosite;
daca se doreste aplicarea unei alte culori se executd clic pe sdgeata
din dreapta butonului Culoare font (Font color) si se alege culoarea
dorita;

se poate efectua si o subliniere a textului, folosind aceleasi elemente.
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Figura 1.3 — Elemente de formatare a culorii

1.2 Copierea formatului de la un text la alt text se realizeaza

Se selecteaza textul al carui format se doreste a fi aplicat la alt text;
in fila Pornire (Home), grupul Clipboard se face clic pe butonul
Descriptor de formate (Format Painter);

Se selecteaza textul destinatie (cel caruia i se va aplica noul format).
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Figura 1.4 — Copierea tipului de format al unui text

Formatarea poate fi copiatd la mai multe portiuni de text ce nu se
afld una in continuarea celeilalte parcurgand pasii:

e se selecteaza textul al carui format se doreste a fi copiat;

e in tab-ul Pornire (Home), grupul Clipboard se face dublu-clic pe
butonul Descriptor de formate (Format Painter);

e se selecteaza pe rand fiecare portiune de text la care se va aplica
formatarea;

e cand s-a terminat de aplicat formatul se apasa tasta ESC sau se face
clic pe butonul Descriptor de formate (Format Painter) pentru a-I

dezactiva.

1.3 Aplicarea unui stil existent unui cuvant, unei linii, unui
paragraf

Stilurile Tn Word permit salvarea formatarilor existente si aplicarea
acestora altor texte. Tn stiluri se pot include denumiri de fonturi, dimensiuni
de fonturi, atribute ale fonturilor, aliniere, spatiere intre caractere, spatiere In
cadrul paragrafului, marcatori $i numerotare automata, margini $i cam toate
formatarile posibile. Dupa crearea unui stil, tot ceea ce trebuie facut pentru
aplicarea stilului respectiv unui text selectat este selectarea stilului dintr-o

listd. Daca se modifica un stil, toate textele care folosesc stilul respectiv se



modifica In mod automat. Una din optiunile foarte utile care rezulta din

aceste formatdri este crearea automata a cuprinsului.

1.3.1 Aplicarea unui stil unui cuvant, unei linii, unui paragraf
e sc selecteaza cuvantul, linia, sau paragraful ce urmeaza a fi

modificat;

e in fila Pornire — grupul Stiluri (Home — Styles) se efectueaza clic
pe pictograma unui stil.

e daca stilul nu apare pe panglica atunci se pot afisa alte stiluri prin
clic pe Randul nrl din nr2 (Row nrl to nr2) sau prin clic pe sageata

listei derulante Mai multe (More).

#4 Find -
Article Sectio (i) AaF | AaBbCcl| AaBbCcI AaBb( AaBbCcl 4aBiCcl AaBbCcl b Replace
wac
) ) . . . i Change
THeadingl THeading2 THeading4 TNormal | TMNo Spadi. Title Subtitle Subtle Em...  Emphasis tyles - [y Select -
| Styles fa | Editing
L}
- IR L R SR - = R I TR IRt TP /.. Row 1 of 2 u
Format titles, quotes, and other Format titles, quotes, and other
text using this gallery of styles. text using this gallery of styles.

Figura 1.5 — Stiluri de formatare
De asemenea se poate utiliza lista Modificare stiluri (Change Styles) sau

lansatorul casetei de dialog Stiluri (Styles):

4 Find ~
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Simple

Traditional
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Reset Document Quick Styles
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Figura 1.6 — Definirea stilurilor de formatare

1.4 Crearea unui cuprins automat

Home Insert Page Layout References I
[ Add Text ~ U Insert Endnote
=¥ Update Table AB Next Footnote ~
Table of Insert : i
Contents ~ Footnote i=| Show Notes C
Table of Contents Footnotes i

Figura 1.7 — Cuprins automat (table of contents)

Din meniul References se alege Table of Contents si apoi Insert Table of

Contents
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Al i
Heading 2 ...cueueeeeeresenesennnes 3 Heading 2
Heading 3:...aaasssisisis 5 Heading 3 l
[¥] show page numbers [¥] Use hyperlinks instead of page numbers
[¥] Right align page numbers
l‘ Tab leader: |....... E]

General
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Show levels: |3

[ options... | [ Modify... |

[ OK ][ Cancel ]

Figura 1.8 — Definire table of contents
Pentru ca numerotarea si definirea automata a continutului
documentului (cuprinsul) sa functioneze este necesar ca stilul
caracterelor sa fi fost definit in prealabil (astfel pentru stiluri sa fie ales

pentru fiecare capitol si subcapitol o optiune heading — vezi figura 1.5).

1.5 Folosirea despartirii automate in silabe (automatic
hyphenation)

In mod obisnuit aplicatia Microsoft WORD nu desparte cuvintele in
silabe la sféarsitul unei linii de text. Dacad un cuvant nu incape in linie atunci
el este mutat automat la inceputul liniei urmatoare.

Daca textul este aliniat Stanga-dreapta (Justify) atunci acest lucru
poate conduce la un aspect inestetic al textului (spatii mari intre cuvinte).
Pentru a evita acest aspect nepldcut, se poate utiliza caracteristica de
despartire automata in silabe. Despartirea automatd in silabe se poate aplica

intregului document, sau numai unui text selectat.

12



Page Layout References Mailings Review View
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Figura 1.9 — Optiunea pentru despartit in silabe

1.5.1 Despartirea automata in silabe a intregului document
Ne asiguram ca nu este nici un text selectat;

se alege fila Aspect pagind — grupul Initializare pagind —
Despartire in

silabe (Page Layout — grupul Page Setup — Hyphenation)

pentru despartire automata in silabe se alege Automat (Automatic),
pentru despartire manualda Manual si pentru anularea despartirii in
silabe se alege Fara (None). Pentru alte optiuni se efectueaza clic pe
Optiuni  hibernare (Hyphenation Options...) si se va deschide

urmatoarea caseta de dialog:

[} 3
Hyphenation @l_z_hj

[JiAutomatically hyphenate document:
[] Hyphenate words in CAPS

Hyphenation zone: 0.63 cm

L LANIR |3

Limit consecutive hyphens to: (Mo limit

Manual... ] [ 0K ] [ Cancel

Figura 1.10 - Optiunea pentru despartit in silabe — setari
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e sSc bifeazad caseta Despartire automatd in silabe in document
(Automatically hyphenate document); daca se doreste si despartirea
in silabe a cuvintelor scrise in intregime cu majuscule, atunci se
bifeaza si Despartire in silabe cuvinte cu MAJUSCULE (Hyphenate
words in CAPS);

e in caseta Zona de despartire in silabe (Hyphenation zone) se
stabileste ce distanta sa ramana de la ultimul cuvant din linie pana la
marginea din dreapta (aceasta este zona in care un cuvant trebuie sa
fie despartit in silabe);

e 1in caseta Limitare cratime consecutive la: (Limit consecutive
hyphens to), se stabileste numarul de linii consecutive ce pot fi
despartite 1n silabe;

e seinchide caseta de dialog executand clic pe butonul OK.

1.6 Alinierea textului la stanga, la centru, la dreapta, la stanga-
dreapta (Justify)

Alinierea orizontala a textului dintr-un paragraf determind aspectul
marginilor liniilor paragrafului: aliniere la stanga, aliniere la dreapta, la

centru sau aliniere stanga-dreapta.

S = EE L T

i
(]
i
1]

A= By~ i~

Paragraph

Figura 1.11 — Optiuni formatare text
Stanga-dreapta (Justify) - liniile paragrafului vor fi aliniate atat in

partea stangd cat si in partea dreaptd (spatiile dintre cuvintele textului

selectat vor fi condensate sau extinse).

14



Aliniere text la stinga Aliniere text la dreapta La centru
Sténga-dreapta

Figura 1.12 — Posibilitati de aliniere a textului

1.7 Spatierea randurilor unui paragraf se realizeaza astfel:
Se selecteaza paragraful/ paragrafele.

Se alege fila Pornire — Paragraf — Spatiere randuri (Home —

Paragraph — butonul Line spacing).

15
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Figura 1.13 — Optiuni de spatiere intre randuri

Se selecteaza una dintre variante. Pentru accesul la alte variante de

spatiere se alege Optiuni spatiere linie (Line Spacing Options) care va afisa

caseta de dialog urmatoare:

Paragraph

(S |

Indents and Spacing

Line and Page Breaks

General
Alignment: Justified El
Outline level: |Body Text EI
Indentation
Left: 2cm = Special: By:
Right: 0 crm = {none) El =
[] Mirror indents
Spacing
Before: O pt — Line spacing: At
I After: 0 pt = Single = = I
[ Don't add space between paragra -
1.5 lines
Double
P S At least
rewview Exacty
Multiple
s B e = e mimm mos cmcie  eams am  ac r—
Do smirouml i o e meer A% mALAfi D8 i Savies £f feraimel Seacicia demol 5 S
el S0 comeeys g Alege Seple—s Seleer Texs mich Dmpilar Fomeaesmy (Selecmee e &
N
(oo ] [ oc ][ cnea )

Figura 1.14 — Optiuni detaliate pentru spatiere intre randuri
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Tn fila (eticheta) Indentari si spatiere (Indents and Spacing:) din lista
Interlinie (Line spacing) se alege varianta convenabild. Se executd clic pe
butonul OK pentru a inchide caseta.

Observatie: Spatierea La un rand (Single) inseamnad ca se ofera
spatiu pentru cel mai mare Font folosit in acea linie, la care se adauga un
mic spatiu suplimentar. Spatierea La doua randuri (Double) oferd spatiu
dublu fatd de spatierea la un rand. Pentru a spatia toate liniile in mod egal
indiferent de marimea fontului utilizat, selectam din lista Interlinie: (Line
spacing:) varianta Exact (Exactly) iar in caseta La: (At:) specificam
dimensiunea spatiului vertical dorit. Acest spatiu trebuie sa fie suficient
pentru ca sd incapd in linie cel mai mare caracter utilizat in liniile
paragrafului. Daca textul apare decupat (trunchiat), se va mari spatierea

dintre randuri in caseta La: (At:).

1.8 Adaugarea de marcatori sau numerotari la textul existent

e Se selecteaza textul ce urmeaza a fi marcat sau numerotat;

e din fila Pornire — grupul Paragraf (Home — grupul Paragraph) se
activeaza prin clic, dupa preferinta, unul dintre butoanele

Marcatori (Bullets), respectiv Numerotare (Numbering).

[}
(1]
I
—
(1]

4
=)
»I

4

4

Paragraph F

Figura 1.15 — Marcatori (bullets) si numeratoare (numbering)
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Listele puse la dispozitie prin utilizarea acestor butoane contin un
anumit marcator (sau un anumit tip de numerotare) si folosesc un spatiu

prestabilit intre marcator (sau numar) si textul care urmeaza.

1.8.1 Liste cu marcatori sau humerotare, introduse in timpul
tastarii

e Se activeaza unul dintre butoanele ' Marcatori (Bullets) sau

Numerotare (Numbering) Tnainte de a introduce elementele
listei;
e se introduce apoi textul, tastand Enter dupa fiecare element din lista;

e dupa ce se termind de introdus lista, se dezactiveaza butonul

41—

corespunzitor: - sau ‘= .

1.8.2 Stergerea (eliminarea) marcatorilor sau a numerotarilor
din fata textului

e Se selecteaza textul de la care se elimind marcatorii sau

numerotarea;

e Se dezactiveaza prin clic butonul corespunzitor tipului de lista [¥=

respectiv|§| sau din lista asociatd butonului se alege Fara (None).
Observatie: Se pot crea automat in timpul tastarii liste cu marcatori
sau numerotare §i prin altd metoda:
e se pozifioneazd punctul de insertie la inceputul unui rand nou. Se

parcurge calea: fila Pornire — grupul Paragraf (Home grupul

18



Paragraph), se selecteaza din lista Marcatori (Bullets) sau |§|
Numerotare (Numbering) oferta dorita;

e se introduce textul dorit pentru un element din lista. Se apasa Enter
dupa fiecare element al listei (pentru a introduce urmatorul element
in listd). Urmatorul numar sau marcator se va insera automat;

e pentru a termina lista, se apasa de doud ori Enter, sau o singura data
tasta Backspace (pentru a sterge ultimul marcator sau ultimul numar
din lista).

Observatie: se poate continua o listd numerotata creata anterior (dupa

care a fost introdus text) in document, daca se selecteaza si apoi in lista
Optiuni AutoCorectie se da clic pe Continuare numerotare (lista AutoCorect

Options — Continue Numbering ).

Exemplu:

Z -1 |

Continue Murmbering

Se poate alege si urmatoarea varianta:

19
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Mumbering Library

1. 1)

Mone 2 2)
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a. i
b. ii.
[ iii.

Document Number Formats

1. 1. 1.
2. 2. 2.
r v
3. 3. 3. Set Numbering Value @Ii_hj
A) a. 1.
B) b 1. [7] Advance value (skip numbers)
C) C. 3.
- Set value to:
«3= | Change List Level 4 :
) Preview: 3.
Define Mew Mumber Format...
d 1 Set Numbering Value... s e ] [ Cancel
.‘-"‘-lq__ : A

Figura 1.16 — Optiuni pentru numerotare (set numbering value)

Observatie: de asemenea, se poate folosi in cadrul unui document
acelasi model de listd, dar cu numerotarea reluatd dacd se selecteaza
Repornire numerotare (Restart Numbering).

Z-la. |

Restart Mumbering

Exemplu:

Nota: Tn Word se pot crea liste subordonate =" Listd multinivel
(Multilevel List). Se activeazd butonul Numerotare (Numbering). Se
introduc pe rand elementele listei astfel: pentru a pastra acelasi nivel cu cel

al elementului precedent se apasa Enter, pentru trecerea pe un nivel inferior

20
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se apasa tasta Tab sau butonul Marire indent (Increase Indent) iar

pentru revenirea la un nivel superior se apasa combinatia de taste Shift+ Tab

piea

sau butonul Micsorare indent (Decrease Indent). lesirea din lista: se

ajunge la primul nivel si apoi se apasa tasta Backspace.

1.8.3 Schimbarea stilului marcatorilor si numerotarilor folosind
optiunile standard

Listele puse la dispozitie prin utilizarea butoanelor Numerotare
(Numbering) si Marcatori (Bullets) din grupul Paragraf (Paragraph) contin
un anumit tip de marcator si model de numerotare. Utilizatorul poate opta
pentru alt caracter de marcare (stil de marcator) sau pentru un alt stil de
numerotare.

Schimbarea stilului de marcatori sau numerotari intr-o lista

e Se selecteaza lista cu marcatori (sau lista numerotatad) ce se va
modifica.
e se alege din lista Marcatori — Definire marcator nou (Bullets —

Define New Bullet) sau din Numerotare — Definire format de numar

nou (Numbering — Define New Number Format) varianta dorita,

situatie in care se va deschide una dintre casetele de mai jos:

21
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Define New Bullet

T[] |

Mumber format:

Bullet character
Symbol... ] [ Picture... ] [ Font... ]
Alignment:
Left |E|
Preview
L]
L]
L
[ Cancel ]
e
Define New Number Format Lili:—hj
Mumber format
Mumber style:
25 =]

1.

Alignment:
Left

1]

Frewview

b

Figura 1.17 — Definire model nou bullet sau numbering

Se defineste un marcator nou sau un stil nou de numerotare astfel: se

marcate, sau se alege din lista Stil numaér

22

face clic pe Simbol (Symbol) sau Imagine (Picture) pentru modificarea listei
(Number Style) un stil de



numerotare si din butonul Font, fontul utilizat pentru a modifica liste

numerotate. Caseta se inchide prin clic pe butonul OK.

Home ‘l‘nsen | Pagelayout  References Mailings  Review  View

2NH 0 «HB2d @ 3 = ||

Cover Blank Page | Table | Picture Clip Shapes SmartAt Chart | Hyperlink Bookmark Cross-reference | Header Footer Page
Page~ Page Break v At E { - ~  Numbe
Pages.

Tt

Equation Symbol

Aé |2 Signature Line +
u

(53 Date & Time

| ‘ Links Header & Footer Symbols

Figura 1.18 — Meniul Insert

Se pot introduce imagini, grafice, diverse scheme, casete text si
ecuatii. Numerotarea gaginilor (Page Number) si optiunile pentru notele de
scriere in partea inferioara (Footer) si pentru partea superioara (Header) se

afla tot Tn meniul Insert.

Home | Insert l Page Layout References Mail

805 |(E e
3

8 )= bal| EE] E

Cover Blank Page Picture Clip Shapes SmartArt

Page~ Page Break Art i

Pages | Insert Table

I O O
I
I | [
|
I | [
I | [ |
N

able

-

(3] | InsertTable...

g Draw Table

=i | Convert Text to Table..,

@ Excel Spreadsheet

(3] | Quick Tables »

Figura 1.19 — Introducerea unui tabel
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Putem alege numarul de linii si coloane atunci cand introducem un

tabel: Insert — Table — Insert Table

nsertTable (Sl X

i Table size
Number of columns: 4 : |
gl MNumber of rows: (3 : "
AutoFit behavior
(@) Fixed column width: |Auto :

(") AutoFit to contents

() AutoFit to window

[ Remember dimensions for new tables

L_ox ][ concel |J

Figura 1.20 — Optiunea Insert Table
Am introdus astfel un tabel cu patru coloane si trei randuri, care vor

fi distribuite automat pe latimea ferestrei de lucru.

Latimea si inaltimea celulelor din tabel poate fi modificata atat prin
mutarea liniilor cat si prin selectarea zonei ce se doreste a fi modificata si

click dreapta. Apare meniul urmator:
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[

B I =%-A- s

&
53 Copy
a

Insert >
Delete Cells...
T3 Merge Cells
Q Borders and Shading...
uﬁ Text Direction...
Cell Alignment >
AutoFit »
%3 Table Properties...

Figura 1.21 — Optiuni pentru modificarea directiei textului,

dimensiunii si aranjarii celulelor intr-un tabel

‘.}‘ T
Times New ~ 12 ~ A" A" A~
BIE¥-A-EE:=-
l
4 #  Cut
53 Copy
% Paste
Insert » | 4E Insert Columns to the Left
Delete Cells... i Insert Columns to the Right
i Split Cells... B4 Insert Rows Above
Q Borders and Shading... &4 Insert Rows Below
|lfy  Text Direction... 3= Insert Cells...

Figura 1.22 — Introducerea de randuri si coloane intr-un tabel

existent

Pentru a sterge randuri si/sau coloane dintr-un tabel vom selecta

pottiunea care dorim sa fie stearsa, apoi click dreapta si alegem delete cells;

25



selectam una din optiuniel de mai jos (in functie de rearanjarea pe care o

dorim dupa stergerea celulelor selectate anterior).

Delete Cells M

() Shift cells up
(") Delete entire row
Delete entire column \

u [ OK J [ Cancel ] !

Figura 1.23 — Optiunile pentru stergerea de celule dintr-un tabel

Pentru introducerea antetelor in partea superioara sau in partea
inferioara a paginii se foloseste meniul Insert — Header and Footer si
alegem optiunea Header sau Footer (figura 1.24). In ceea ce priveste notele
de subsol (folosit de exemplu pentru referinte bibliografice se foloseste

meniul References — Footnotes — figura 1.25).
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ﬂ ‘4%' A == 4 A — | &Signature Line ~
= : = g Date & Time
Header|Footer Page Text Quick WordArt Drop y
¥ v  Number~ | Box~ Parts~ v Cap *9d Object ~
Built-In - [__
Blank .
1 =
[Type tem}
|
L
Blank (Three Columns)
Type tewf Type 1eaz] [Type test]
Alphabet
| Type the document title|
Annual
[Type the document title] ! [Year]
v
=l Edit Header
SL Remove Header
| o
= €

Figura 1.24 — Optiunea Header din meniul Insert

Pentru optiunile Header si Footer se poate alege din elemente deja

existente sau se poate edita pentru a desemna un stil propriu (de pozitionare

in pagina si de indltime a scrierii) prin alegerea optiunii Edit Header.
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LUCRARI

'EHNICI DE REDACTARE A

Home Insert Page Layout References Mailings Review View

[Zw Add Text ~ ._1';] Insert Endnote 3 3) Manage Sources _“ A} Insert Table of Figures
= | ol
— |1 update Table AQ Next Footnote ~ p— hé Style: APA . ¢ =JY Update Table
Table of Insert o5 : Insert a3 Insert
Contents~ Footnote =| Show Notes Citation~ 4J Bibliography ~ Caption ! Cross-reference
Table of Contents Footnotes I Citations & Bibliography Captions

Figura 1.25 — Meniul pentru introducerea notelor de subsol

In figurile 1.26 si 1.28 sunt prezentate meniurile pentru introducerea
simbolurilor sau formulelor. Acestea sunt utile Tn introducerea formulelor

matematice sau pentru introducerea diverselor simboluri si caractere.

TC |S2

Equation |Symbol

-

W o ¢t ¥ @ ®

(P4
s

=
= X 0 J oo
P m @ 3

£2 More Symbols...

Figura 1.26 — Meniul pentri introducerea simbolurilor Insert — Symbol

Daca ecuatiile sau simbolurile ce trebuie introduse sunt mai
complicate sau se doreste introducerea unor legaturi la alte fisiere se poate

folosii optiunea hyperlink (Insert Hyperlink) si se alege legatura la fisier ce

va vi introdusa in text.
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Insert '. Page Layout References Mailings Review View

SO0EBODdE @ B

Clip Shapes SmartArt Chart Hyperlink Bookmark Cross-reference

-

Page Table Picture
Break e Art

Tables lustrations Links

Figura 1.27 — Meniul de inserare a legaturilor la fisiere (Insert —

Hyperlink)
¥
- & Signature Line ~ Tc Q
~ (53 Date & Time : |
: Equation|Symbol
bgd Object ~ [Equation sym
Built-In -
4 Area of Circle
|
A:=mr?
Binomial Theorem
n
n
(x+a n:Z( )xkaﬂ—k
k
k=0 |
Expansion of a Sum
A+0n=1 nx n{n—1)x?
wEEg Y @ o
Fourier Series
oo
nmx . nux
f(x) =ap+ (ancosT +b, smT)
n=1
v
U Insert New Equation
2 A 3 |Insert New Equation l

Figura 1.28 — Meniul pentru introducerea formulelor matematice Insert —
Equation — Insert New Equation
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Unitatea de invatare 2 — Tehnici de prezentare a lucrarilor

Obiective:

e Elaborarea unei prezentari folosind Microsoft Power Point 2007;

e Detalierea elementelor necesare pentru realizarea unei

prezentari eficiente;

e Elemente legate de formatarea unei prezentari (sabloane,

organizarea slide-urilor, crearea unei sablon propriu).

2.1 Realizarea unei prezentari in Power Point

Sunt prezentate Tn continuare cateva elemente generale pentru

realizarea unei prezentdri folosind Power Point
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2.2 Pagina de inceput

Click to add title

Click to add subtitle

J Click to add notes

Slide1ot1  “Office Theme" _English (United States) |

Figura 2.1 — Imaginea de pe ecran la deschiderea aplicatiei Power Point

@ | Mome | et  Design  Anmations  SideShow  Review  View = i i = ]
T =T 5 i BN\NOOO = 3 Fina

14 7est Dwection By g Sz
/zsn»emmm ‘g.mm-

Pj & cut 9 Emout- | i == 5

= s cony By Reset = e = lnes ] AngnTent ALLDDG -

PR romatpanter || ey sTeete [ B1A7 bl & A A [T BB 5 conventosmatan- ||| % NN L Y fr =M X T s || Ty seea
Cigbossa shdes | Font i) Paragraph d Drawing 2| esning

Figura 2.2 — Bara de meniu

e rr——————
Ll
| Home l Insert Design Animations Slide Show Review Vi

|5 Layout ~ ‘ E"A‘ A'IE

3 Copy — B Reset
Paste | New | R
~  J Format Painter ||| gjide + | % Delete ' B 2| U she & A2 IE
Clipboard ] Office Theme
3 L
= =
Title Slide Title and Content Section Header
e e = i
= AE IS
Two Content Comparison Title Only
e T [
5
Blank Content with Picture with
Caption Caption
=] Duplicate Selected Slides
% Slides from Outline...
‘=] ReuseSlides...

Figura 2.3 — Insert new slide (introducere fila noua)
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La introducerea unui nou slide in Power point, putem alege din mai

multe optiuni:

o title slide (foaie de titlu);
e title and content (titlu si continut);
e comparison (comparatie);

e content with caption (continut cu explicatiec — imagine), etc..

Este bine ca alegerea uneia dintre optiuni sa se facd din meniul
prezentat mai sus. Aceasta se poate face si ulterior folosind din bara de
meniu optiunea Home — Layout. Definirea de la inceput a formatului
prezentarii este de preferat, acesta asigurdnd un aspect mult mai organizat al
prezentarii in foia de lucru. Sunt prezentate in continuare principalele
elemente ce trebuie definite si cunoscute pentru a putea incepe lucrul cu

Power Point.

Nota: nu ezitati sa explorati meniurile disponibile, este posibil si
recomandabil ca ideea dumneavoastra de prezentare sa aiba anumite
particularitati. Indiferent de modalitatea de abordare, regurile generale
prezentate in unitatea de invatare 3 trebuie respectate pentru a obtine o

prezentare cat mai buna (cit mai usor de urmarit si inteles).

32



ior ar X
]
( W Background Styles ~
E’i ects - || || Hide Background Graphics
E

Background

S CLICKTOADD TITLE

Click to add subtitle

| Clickto add notes
Figura 2.4 — Alegerea optiunilor pentru aspectul foii si a culorilor de fundal

Optiunile legate de culoare, atat pentru text cat si pentru fond sunt

disponibile in meniul Design — Themes, Background Styles si Colors.

Nota: Orientati-va spre culori de fundal cat mai uniforme, deasemenea
nu alegeti o tema cu foarte multe elemente grafice; evitati culoarea de

fundal alba.

In figurile 2.5 si 2.6 sunt prezentate doua din optiunile ce apar la
alegerea optiunii new slide (fila noua). In primul caz avem foaia de titlu, iar

n cazul doi avem foaia cu titlu si continut.
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PCLICKTO ADD TITLE

Figura 2.5 — Optiunea New Slide — Title Slide

Click to add title

Figura 2.6 — Optiunea New Slide — Tile and Content
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2.3 Meniul de editare al textului

In ceea ce priveste meniul pentru editarea textului propriu zis, acesta
este asemanator cu cel din Microsoft Word. Acesta este destul de usor de

folosit si se gaseste la Home — Font si Paragraph

Text Direction *~— ENNCo0- = ‘} & shape Fill ~ 44 Find
A, 0 r s 7 Shape Outline ~ || 33, Replace ~
e~y %f:k. ) Shape Effects = || I Select~
Drawing 5| Editing

ste New
~J Format Painter
Clipboard

Figura 2.7 — Portiunea din meniu ce contine optiunile de editare text

eqe, w e

Acestea se pot introduce din meniul Insert sau mai simplu direct din foaia
de lucru, din meniul prezentat mai jos, ce apare pe ecran la fiecare
introducere a unei file noi (new slide). Se pot introduce astfel in foaia de
prezentare: tabele din Microsoft Excel, grafice, imagini, animatii si chiar

fisiere video.

Home Insert | Design Animations Slide Show Review View

| | El@ . -3 P\ T 1} A =L L ¢
ks 44 A = € )i as (0"
D« EpyP2l @ A HE Qe
Table Picture Clip Photo Shapes SmartArt Chart Hyperiink Action Text Header WordArt Date Slide Symbol Object Movie Sound
i At Album~  ~ Box & Footer 5 & Time Number M &

| Tables Tllustrations Links Text Media Clips

Figura 2.9 — Introducerea de elemente folosind meniul Insert
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Nota: in functie de tipul de foaie de lucru pe care il alegem pozitionarea
textului si a figurilor va fi predefinita. Este important sa retinem ca
folosirea formatului oferit asigura o aliniere si o structurd mai
organizata in pagini. Totusi dupa cum se poate observa in figura 2.9 se
pot introduce si pozitiona acasetele de text oriunde in pagina (Insert —
Text Box) sause pot modifica dimensiunile casetelor existente

selectandu-le tragand de colturile acestora.

® L]
s CASETA TEXT POZITIONATA MANUAL
® =

Figura 2.10 — Introducere caseta text Inset — Text box

Totusi formatarea fiecarei pagini poate lua foarte mult timp si este
evident posibil sa existe diferente semnificative. In afara de folosirea
exclusive din meniul new slide a foilor propuse se poate creea un sablon
pentru prezentare sau se pot copia foile (astfel incat putem folosii formatul
unei foi pe care am creat-o anterior — mai ales daca sunt elemente care se

repeta de la o foaie la alta).
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2.4 Meniurile pentru vizualizarea slide-urilor

Optiunea pentru definirea tipurilor de foi ce apar in prezentare —
Slide Master este prezentata in figura 2.11. Apasand pe fiecare zona de
editare text click dreapta va aparea meniul de alegere a tipului de scriere si a
inaltimii. Nu va trebui sa facem aceasta operatie decat pentru tipurile de
slide-uri pe care stim ca le vom folosii In prezentare. Dupa ce am terminat
putem apasa Close Master View. Astfel toate foile care vor fi introduse vor
respecta formatul ce a fost definit mai devreme. Slideurile ce nu a fost

definite vor pdstra formatarile implicite.

(=73 —
Home Insert Design Animations Slide Show Review ‘ View ‘
“-—_' Bzl ; = [=5] |(FlRuler Q 3 color ~=1 = ArmangeAll @
u— EE] :‘ ) =ie=l N | = E .
— - Gridlines E Grayscale %Casade
Normal| Slide Notes Slide Slide |Handout Notes Zoom Fitto Switch Macros

\ [[] Message Bar || Window || mm Pure Black and White ‘ w.,.dow £ Move Split | windows ~

| ShowHide || Zoom | Color/Grayscale Window || Macros

Sorter Page Show | Master Master Master
Presentation Views

Figura 2.11 — View — Slide Master

T vom: (P B cotors -
BN o 9 Background Styles LJ L\J_’) .
Master emes s MideBshgond Gaghics | Page

Clos

COICKSTO EDIT MASTER
TITCESTYLE

Click to edit Master subtitle style

Slide Master | “Apex’ | (B  English (United States)

Figura 2.12 — Editare Slide Master

Aceastd optiune ne permite definirea 1ndltimii si caracteristicilor
scrierii pe fiecare slide. Astefel pentru fiecare tip de slide vom putea avea

setdri predefinite diferite de cele implicite. Totusi exista si alta solutie, mai
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ales dupa ce am scris primele 2-3 pagini si le-am organizat in formatul dorit
putem face o copie a paginii respective astfel incat formatul paginii noi va fi

identic cu formatul din paginile anterioare (optiunea duplicate) — figura 2.13

Cut
Copy

Paste

New Slide
Duplicate Slide
Delete Slide

Gl

Publish Slides
Check for Updates L4

Layout 4
Reset Slide

Format Background...
Photo Album..,

Hide Slide

EO @

ca —
Home Insert Design Animations Slide Show Review 1 View I
EE=s! L et Q (@ o] S | (O =
== = e = || ] Gridiines | | Grayscale ) P cascade Z
Normal | Slide | Notes  Slide Slide Handout Notes Zoom Fitto * ew 2 Switch Macros
Sorter | Page Show | Master Master Master || | Message Bar Window || il Pure Black and White || window ! Move Spiit | windows »
Window Macros

Presentation Views Show/Hide Zoom ) Color/Grayscale

Figura 2.14 — Optiunea slide sorter: permite schimbarea ordinii slideurilor

38



Pentru vizualizarea prezentarii pe tot ecranul mergeti la meniul View
- Slide Show sau apasati tasta F5

2.5 Folosirea unor sabloane existente (templates)

Apisati butonul Office si alegeti New. In partea stangi alegeti
Installed Templates si selectati una dintre variante. Acestea reprezinta

variante de prezentari pentru diferite domenii al caror format poate fi folosit.

¥, i
A=Y = -— E
|- <3 Copy
. ———— -
‘ Fromaval] | Jompises @ > oo o [5]| classic Photo Album
| Clipboard Blank and cecent

Slides. i Installed Templates Installed Templates
Classic Photo Album | Introducing PowerPoint  Contemporary Photo Pitchbook
2007 Album

T Installed Themes

My templates..

New from existing...
Microsoft Office Online
Featured

Agendas
Books
Business cards
Calendars
Cards
Certificates

Charts and diagrams

Quiz Show

Presentation

Invoices
Labels

Lists and to-do
checklists

Figura 2.15 — Sabloane pentru prezentari

Design  Amimations  SlideShow  Renew  View
=lc (a2 (= =i
SyReset 2
Mew o A T =
e Joekete || B A Tk 8N A |A| | EEEEE
Sides - ) —
x *

Widescreen Presentation

This template is formatted Even if you do not have a
witha 16:9 “\n:idescreen" widescreen display, you can
aspect ratio. It's a great way still create and present 16:9

:g;::)k:s O'iT:‘:‘i's?og"i zt‘ d slides. PowerPoint’s Slide
3

projectors equipped with Show clwgys resizes your
widescreen displays. slides to fit any screen.

Click to add notes

Figura 2.16 - Sablon widescreen

39



Unitatea de invatare 3 — Tehnici de prezentare a lucrarilor

Obiective:

e Recomandari generale pentru o prezentare de succes;

e Pregatirea unei prezentari;

e Elemente specifice legate de realizarea unei prezentari tehnice.

Elementele esentiale pentru o prezentare:

e Audienta (publicul) — vor tine minte ceva din prezentare? [i
intereseazad aceastd prezentare? Ce Intrebari pot pune? Ar putea fi
aspecte din acestad prezentare care ar putea sa-i deranjeze?

e Prezentatorul (tu) — ce doresti sa realizezi? Esti suficient de calm?
Cum vei repeta? Cum vei raspunde la eventualele intrebari?

e Prezentarea — care este subiectul? Care sunt limitele? In ce forma vor

fi ajutoarele vizuale? Cat ar trebuii sa dureze prezentarea?
Toate elementele de mai sus sunt esentiale pentru e prezentare reusita

Sunt prezentate Tn continuare 3 formulare pentru evaluare a unei
prezentdri. Se poate efectua si o autoevaluare, care apoi sa fie comparatd cu

evaluarile facute de colegi.
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3.1 Formulare pentru evaluarea unei prezentari

Formularul 1 — Structura prezentarii

Foarte Bine Slab Foarte
bine slab
Organizarea
Logica
Interesul publicului
Inceput pozitiv
Incheiere puternica
Exemple bune
Durata
Echilibru teorie/practica
Alte observatii
Formularul 2 — Prestanta si postura
Foarte Bine Slab Foarte
bine slab
Incredere
Gesturi

Contact vizual cu publicul

Aspect personal

Folosirea zonei de

prezentare
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Formularul 3 — Elementele vizuale ajutatoare

Foarte Bine Slab Foarte

bine slab

Claritate

Interes

Numir de slide-uri

Folosirea dotarilor

tehnice

Formularul 4 — Structura referatului

Foarte Bine Slab Foarte

bine slab

Organizarea in pagina

Logica

Detaliile prezentate

Exemplificarea

congeptelor

Elemente de noutate

Alte observatii

Este necesara efectuarea unei prezentari?

Inainte de a face o prezentare este bine de verificat daca aceasta este

cea mai bund metoda de a transmite informatiile si dacd sunt disponibile
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toate informatiile pentru a face o prezentare cit mai buna. O prezentare buna

trebuie sd urmareasca a Indeplini urmatoarele elemente pentru public:

e sd se simtd confortabil in timpul prezentarii,

e trezirea interesului;

e satisfacerea curiozitatii;

e transmiterea de idei noi;

e intelegera cat mai exactd a elementelor prezentate si a noutatilor

aduse.

De retinut: cele trei ingrediente pentru o prezentare de succes sunt

publicul, continutul prezentarii si prezentatorul.

3.2 Recomandairi generale

Orice prezentare trebuie sd aibd introducere, cuprins si incheiere. O
structura exactd a prezentdrii este recomandabila, dar nu intotdeauna

necesard; este totuti bine sa se respecte urmatoarele puncte:

e incepe cu ceva care sa atraga atentia;

e prezintd-te,

e anunta clar despre ce va fi prezentarea;

e urmareste o ordine logica in prezentarea subiectelor;

e accentueaza studiile de caz si referintele;

o foloseste-te de elementele vizuale;

e pastreaza acelasi ritm al prezentarii pe toatd durata;

e prezintd punctele importante;

e atrage atentia prin revenire la punctele prezentate anterior;

e nu uita de partea cu intrebdri si rdspunsuri;
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e nu termina prezentarea relaxat, pastreaza publicul atent.

3.3 Stilul si vocabularul intr-o prezentare

Indiferent de tipul de prezentare ce urmeaza a fi efectuat sunt cateva

reguli generale care trebuie luate in considerare si aplicate:

e nu folosii in prezentare mai multe cuvinte decét sunt necesare;

e incearca sd nu folosesti foare multe cuvinte 1n alta limba decat cea in
care faci prezentarea;

e prezentarea trebuie sa fie simpla; citeste-0 cu voce tare Tnainte — daca
este usor de citit, va fi usor de inteles si pentru cei din sald;

e creeazd un secenariu cat mai simplu si nu devia de la acesta.

3.4 Ajutoarele vizuale

In pregitirea elementelor vizuale trebuie si tinem cont de cateva
limite vizuale — ecranele luminoase pe fundal alb vor fi foarte intense Tn
camera in care se face prezentarea, de aceea fondul alb pentru prezentari
trebuie evitat. De asemenea Tn diagramele din prezentare nu trebuie introdus
text vertical; o solutie ar fi reducerea diagramei sau Tmpartirea acesteia
treptat pe mai multe pagini. Exista cateva elemente care trebuie sa apara
intr-o diagrama: numere si calcule relevante pentru prezentarea efectuata,
citate exacte din materiale Tn directa legatura cu subiectul, detalii tehnice

despre anumite elemente.

O prezentare efecuata cu Microsoft Power Point poate fi efectuatd

folosind ca referintd urmatoarele elemnte esentiale:
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e urmarirea unui scenariu;

e in prezentare pot exista legdturi pentru a face legdtura cu alte
prezentari sau parti de prezentari;

e prima pagind a prezentdrii eset foarte importanta — asigura-te ca
aceasta are elementele necesare de identificare si ca tema prezentarii
este foarte clar definita;

e verificd corectitudinea gramaticald a paginilor din prezentare;

e repetd prezentarea;

De retinut: ajutoarele vizuale sunt esentiale pentru a ne asigura ca
publicul poate retine informatiile prezentate; elementele vizuale nu

trebuie sa fie plictisitoare sau foarte complexe.

3.5 Importanta vocii pentru realizarea unei prezentari de succes

Publicul, in general, poate accepta o prezentare mai de slaba calitate
din punct de vedere vizual, dar aspectul cel mai important este suntetul — cei
din sala isi pierd foarte repede rabdarea daca nu se poate auzii prezentarea.
O voce clard si o atitudine suficient de relaxatd sunt esentiale pentru o
prezentare de succes. Atnci cand facem o prezentare este bine sd ne
asiguram ca efectuam pauzele in vorbire atunci cand este necesar. Exista

mai multe metode de a evidentia cuvintele importante:

e le putem pronunta cu o intensitate a vocii mai mare;
¢ le putem pronunta mai incet;
e putem face o mica pauza inainte de a le pronunta;

e putem face diferite gesturi.

De retinut: respira controlat pentru a asigura efectul sonor dorit,

relaxeaza-ti umerii si gitul — asta se va observa in relaxarea vocii si a
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posturii generale, variaza tonalitatea vocii pentru a accentua anumite

elemente.

3.6 Limbajul corpului

Inainte de prezentare este foarte important sa te relaxezi; In afard de

relaxarea fizica este foarte util sa urmezi urmatorii pasi:

e verifica echipamentele inainte ca altcineva sa soseasca 1n sala;

e respird calm, nu te grabii;

e cand incepi prezentarea stai pe loc;

e tine Tn mana un creion sau ceva asemanator;

e priveste prin sald inainte sa incepi sa vorbesti;

e invatd pe dinafara primele propozitii astfel incat sa te poti uita la cei
din sala cand incepi sa vorbesti;

e teama si nervii vor dispdrea In primele cateva minute cand totul este

sub control.

3.6.1 Carsima, autoritate si influenta

e postura - indiferent de inaltime oamenii vor adopta o postura ca si
cum ar fi inalti, indiferent daca stau pe scaun sau in picioare;

e contactul vizual cu publicul — oameni cu carsima se uita mai des la
public decat cei care sunt mai timizi;

e viteza miscarii, vorbirii, respiratia si clipitul — acestea sunt
intotdeauna mai mici (mai rare) la persoanele ce in general nu sunt
foarte carismatice;

e gesturi — oamenii carsimatici fac gesturi spre exterior inspre public

fata de cei cu mai putin carismatici care fac gesturile spre interior.
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De retinut: Observarea limbajului trupului este esentialda pentru
obervarea autorititii, increderii sau prieteniei; daci ne antrenidm sa
observim limbajului trupului putem sa estimam mai bine interesul

publicului si astfel sa iesim mai usor din momente dificile.

3.7 Repetarea prezentarii

Exista cateva motive esentiale pentru a repeta prezentarea inainte de

sustinerea propriu zisa:

o familiarizarea cu echipamentul de prezentare;

e verificarea ajutoarelor vizuale si potrivirea lor cat mai bune cu
contextul prezentarii,

e verificarea timpului necesar prezentarii;

e 0 posibila repetare a raspunsurilor la eventualele intrebari;

e ajuta la calmarea emotiilor.

3.8 Intrebari si raspunsuri

Sectiunea de intrebari si raspunsuri este foarte importanta pentru o
prezentare. In general daci prezentarea este facutid inafara scenariului
(notitelor din slide-uri) aceasta este mult mai credibila, in acest caz
prezentatorul rdspunde mai exact cerintelor audientei. Daca prezentatorul
este nervos, sau raspunde ezitant la intrebdri, aceasta va duce la o impresie

generald slaba cu privire la intreaga prezentare.

Este important sd tinem cont ca cei care au acultat prezentarea pana
acum simt nevoia sd exprime cateva intrebari, nelamuriri sau comentarii

generale (intrebarile specifice sunt evident diferite in functie de domeniul in
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care se face prezentarea; In cazul prezentdrilor facute de studenti pe diferite

teme sau pentru diferite examene inrebarile vor fi mult mai specifice si se

vor referii specific la tema sau temele abordate). Indiferent de tipul de

prezentare se poate anunta de la inceput timpul necesar prezentarii si timpul

care este rezervat pentru sectiunea de intrebari. Disciplina si logica sunt

foarte importante atunci cand rdspundem la intrebari; este important sa avem

in vedere urmatoarele elemente:

acultd cu foarte mare atentie intrebarea pana la capat;

hotareste-te daca vrei sau mai ales daca poti sd raspunzi la intrebarea
respectiva;

dacd doresti si poti sd raspunzi, repetd si chiar reformuleaza
intrebarea daca este necesar;

raspunde exclusiv la intrebarea care a fost formulata;

verificd daca raspunsul a fost unul acceptabil.

De retinut:

Este foarte important sa asculti intrebarea pana la capiat — n
general in astfel de situatii este foarte greu sa retii exact
intrebarea, totusi asculta atent si nu intrerupe;

Nu este neapirat nevoie sa raspunzi la toate intrebarile, exista
mai multe metode pentru a evita raspunsul: poti anunta ca vei
discuta cu cel care a pus intrebarea dupa terminarea prezentarii
sau este posibil pur si simplu si nu raspunzi precizand ca
intrebarea se refera la o parte a subiectului abordat care nu ai
abordat-o in mod detaliat in lucrarea prezentati. in cazul in care
vei raspunde la intrebare in primul rind repeta intrebarea, asta
te ajutd sa te concentrezi mai bine si deasemenea ofera

posibilitatea tuturor celor din sala sd auda intrebarea; rapunde
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exact la intrebare — nu este novie sa abordezi subiecte noi, aceste
pot da nastere la noi intrebari.
In ceea ce priveste intrebarile foarte specifice, mai ales cand
raspunsul ar necesita explicatii mai detaliate, acesta poate fi dat
la sfarsitul prezentarii specific celui care a pus intrebarea si celor
interesati — in acest caz anunti ca raspunsul va fi dat la finalul
prezentarii;

3. Pastreaza controlul asupra intrebarilor, raspunde la aceste
intrebari cat mai clar si calm, astfel impresia generasa lasata va

fi una foarte buna.

De retinut - este foarte important sa controlam urmatoarele elemente si

s tinem pe cat posibil cont de urmitoarele recomandari:

e postura — piastreaza o pozitie “inalta” — cu spatele drept, nu
incrucisa bratele, nu sta aplecat si nu te ascunde dupa notite;

e contactul vizual — péstreaza mereu contactul cu audienta, nu poti
fi convingator daca nu te uiti la oamenii cu care vorbesti;

e viteza —incetineste, controleazi-ti respiratia, mersul si gesturile;

e spatiu — ocupa ciat mai mult spatiu posibil, nu iti tine bratele pe
langa corp, fa gesturi largi in sus si spre exterior, o astfel de
intrare iti ofera credibilitate;

e in general este bine si nu incepi direct cu prezentarea, incarca sa
destinzi putin atmosfera, este bine ca acest moment sa fie
pregatit, spontanietatea nu este neaparat cea mai buna optiune;

e la sfarsitul prezentarii, dupa ce au fost date si raspunsurile la

intrebari cauta o pozitie cat mai centrala.
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De retinut:

e nu reduce intensitatea vocii la sfarsitul unei fraze — acasta se
poate intampla deoarece esti concentrat la ceea ce urmeaza sa
spui in continuare;

e nu te grabii in prezentare, controleazia-te si vorbeste rar astfel
esti si mai usor de auzit si inteles;

e nu incepe sid vorbesti inainte ca cei din sala sa poata citii
materialele oferite sau slide-ul care este proiectat;

e nu te concentra asa de mult incét sa nu te mai uiti la cei din sala,
daca acasta se intimpla pune o intrebare, dar pastreaza atentia a

subiectul principal al prezentarii.

3.9 Prezentari tehnice

Prezentdrile ce abordeaza aspecte mai tehnice (articole stiintifice,
prezentari ale lucrarilor de licenta, disertatie sau doctorat) au anumite

particularitati:

e limbajul tehnic — in prezentarile generale acesta trebuie evitate, dar
in cazul unei prezentari tehnice acesta este esential in conditiile in
care cei din sala sunt bine informati in domeniul respectiv;

e procedurile in acest caz sunt mai rigide, aceste prezentari se
desfasoara dupa reguli bine stabilite;

e in aceste prezentdri trebuiesc efectuate demonstratii si exemple
practice;

e este foarte important sd incorporam demonstratia in prezentare, astfel

evidentiind elementele de noutate aduse;

50



e posibilitatea de a fi intrerupt in timpul prezentarii este mai mare in
cazul prezentarilor de tip tehnic, aceastd situatie trebuie privitd in

sens pozitiv — interesul celor din sald este unul crescut.

3.10 Obiective generale si recomandari

Tehnici de redactare si prezentare a lucrarilorin
informatica

In orice prezentare:

Fixeaza obiectivul;

Asigura-te ca o prezentare formala este cea
mai buna solutie pentru atingerea obiectivului;

Daca alegi o prezentare, utilizeaza forma cea
mai potrivita.
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Tehnici de redactare si prezentare a lucrarilorin
informatica

In orice prezentare:
Realizeaza o forma de scenairiu;
Pregateste elementele vizuale ajutatoare;
Repeta;

Prezinta.

Tehnici de redactare si prezentare a lucrarilorin
informatica

in orice prezentare sunt sigure urmatoarele
procente:

Continut verbal 7%;
Interes vocal 38%;

Limbajul corpului 55%.
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Tehnici de redactare si prezentare a lucrarilorin
informatica

Urmareste situatia de ansamblu:

increderea este foarte important3;

Cunoaste-ti publicul;

Incheie prezentarea dupa ce apar anumite
indicii din sal3;

Tehnici de redactare si prezentare a lucrarilorin
informatica

Limbajul trupului va defini eficienta
prezentarii pe care o faci; controleaza in
mod special urmatoarele aspecte:

Nu citi direct din material;

Nu tine ambele maini in buzunare pentru lungi
periaode de timp;

Daca ai un indicator laser incearca sa nu il
misti foarte mult, poate dezorienta;
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Tehnici de redactare si prezentare a lucrarilorin
informatica

Nu te sprijini de un anumit obiect pentru
perioade prea lungi de timp;

Vorbeste inspre audienta nu inspre ecran;

Inflexiunile de voce asigura ca prezentarea nu
va devenii monotona;

Pe cat posibil evidentiaza semnele de
punctuatie cu pauze in vorbire;

Tehnici de redactare si prezentare a lucrarilorin
informatica

Este de preferat ca fundalul prezentarii sa nu
fie alb;

In timpul prezentarii incearca sa te misti prin
camera;

Considera eventualele opinii si comentaii ce
pot aparea,;

Prezinta de la inceput obiectivele prezentarii;
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Tehnici de redactare si prezentare a lucrarilorin
informatica

Esti bine sa fi primul care ajunge in sala si
ultimul care pleacs;

Daca prezentarea nu merge cum te-ai asteptat
este bine sa ai o alta abordare;

Incearca sa nu ai mai mult de 7 linii pe fiecare
slide;

Tehnici de redactare si prezentare a lucrarilorin
informatica

Alege ora ideala pentru prezentare;

O prezentare imediat dupa pranz nu este
chiar indicata;

Urmareste ca prezentarea sa se incadreze
Tn timpul precizat, poate chiar dura ceva
mai putin.
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Teme

Tema 1 — Tehnici pentru o prezentare de succes.

Tema 2 — Referat redactat Tn Microsoft Word.

Tema 3 — Prezentare a referatului folosind Microsoft Power Point

In continuare este prezentat un model de referat si prezentare
(ANEXA): in acest caz o detaliere a conceptului de afaceri pe internet (e
bussiness). Acestea reprezintd un exemplu pentru Intocmire referatului
(tema 2) si prezentdrii (tema 3) - subiectul specific al referatului si
prezentarii nu sunt impuse, totusi acestea trebuie sa abordeze 0 tema din
domeniul specializarii: informatica). Referatul trebuie sa contind 10 — 20

pagini, iar prezentarea minim 10 slide-uri.
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ANEXA - Exemplu de referat si prezentare

Introducere

Odata cu trecerea timpului limitele internetului devin tot mai
indepartate, internetul este folosit din ce in ce mai mult de catre utilizatorii
de PC in diferite scopuri. Printre aceste scopuri se numara si comertul on-
line care ia din ce in ce mai multd amploare si in tara noastrd. Din acest
aceasta lucare reprezinta o analizd a e-business-ului in Roménia, analiza
care sd surprinde atit oportunitatile generate de acest nou mod de a face
afaceri cat si de provocarile pe care acesta le aduce.

E-business se traduce in limba romana prin “afacere electronica” si
se refera la organizarea tranzactiilor, comunicatiilor si informatiilor, precum
si la planificarea si controlul unei afaceri, folosind Intregul potential al
tehnologiei informatiei.

Termenul de “e-business” a fost utilizat pentru prima datd de IBM
pentru a defini utilizarea tehnologiilor Internet pentru imbunatatirea si
transformarea procesele cheie dintr-o afacere. In definitia data de IBM, e-
business reprezinta o modalitate de ‘“acces securizat, flexibil si integrat
pentru desfasurarea diferitor afaceri prin combinarea proceselor si sistemelor
care executd operatii de baza ale afacerilor cu cele ce fac posibila gasirea

informatiilor pe Internet’™".

! Casey Young, Exploring IBM E-Business Software: Become an Instant Insider on IBM's,
editia electronica:
http://books.google.ro/books?id=zAlkxMDXMx8C&printsec=frontcover&dg=ibm+e-
business&source=bl&ots=qRgnDv14Wh&sig=rLcPClOaG6YpOAOp2kO2uew5jzg&hl=ro&ei=
jITDS666F40PONX86ZYE&sa=X&oi=book_result&ct=result&resnum=4&ved=0CBKQ6AEWA
zgK#tv=onepage&q&f=false
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E-business reprezinta un nou mod de a face afaceri, un nou mod de a
folosi tehnologia si un nou mod de crea companii. Nu mai este niciun secret
pentru nimeni ca internetul a revolutionat lumea afacerilor, care este in
permanenta schimbare incercand sa se adapteze la nevoile pietei digitale.

In conditiile in care Internetul a devenit parte integranti din
societatea statelor dezvoltate, acest mediu nou nu putea sa scape atentiei
comerciantilor. Creat initial pentru schimbul de informatii §i pentru posta
electronica, el a devenit cel mai dinamic mediu de afaceri.

Scopul acestei lucrari este acela de a prezenta prin intermediul unui
amplu studiu de caz a modului de realizare a e-business-ului, a tipurilor de
afaceri electronice existente, si a oportunitatilor si provocarilor generate de

e-business.

Conceptul de e-business

Notiunea de comert electronic

Comertul electronic (E-Commerce) este procesul de cumparare,
vanzare sau schimb de produse, servicii sau informatii prin intermediul
retelelor de calculatoare. Cu alte cuvinte este un schimb electronic de
informatii intre o afacere si clientii sai.

Modern, rapid si usor de folosit cu ajutorul calculatorului, acest tip
de comert este deja un lucru firesc in lumea internetului. Comertul electronic
isi are radacinile in EDI - Electronic Data Interchange. EDI este o metoda
structurata de transmitere a informatiei intre agentii implicati Tn afacere
(vanzator, cumparator, banca, transportator, agent de service), fara a utiliza

suportul de hartie (imprimanta sau fax).

Importanta Internetului in afaceri
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Fara nici un dubiu in ziua de azi Internetul este cea mai mare
inventie facutd pana acum. Varietatea, functionalitatea, eficacitatea lui are
un rol foarte important in viata de zi cu zi pentru un numar foarte mare de
utilizatori®.

Cu aceasta si mediul de afaceri s-a schimbat radical. Practic acum si
cele mai mici firme au o pagind Web in care prezinta, cel putin, datele de
contact ale firmei si domeniul de activitate. Afacerile se dezvolta si cei care
iau 1n calcul si o prezentd on-line pot spera sd gaseasca noi si noi clienti
si/sau parteneri de afaceri®.

O multitudine de motive pot fi prezentate pentru a vedea care sunt
avantajele folosirii Internetului in afaceri:

In primul rand pentru a stabili o prezenta: peste un miliard de oameni
din toatd lumea au acces la World Wide Web (WWW). Indiferent de
obiectul de activitate, nimeni nu poate ignora un miliard de oameni. Pentru a
face parte din aceastd comunitate si pentru a arata ca este interesat sa ofere
produsele si serviciile sale, prestatorul de servicii trebuie sa fie pe Internet
pentru acesti oameni. Acolo este si concurenta®.

Pentru a oferi informatii de afaceri: cu ajutorul Internetului cifra de
afaceri se poate mari prin tinerea la curent a clientilor sau a potentialilor
clienti cu informatiile despre toate motivele pentru care ar trebui sd faca
afaceri.

Pentru a servi clientii mai bine: a oferi informatii de afaceri este unul
dintre cele mai importante cdi de a servi clientii. Dar tehnologia Web ofera
si alte modalitati de a servi clientii. Prin intermediul motoarelor de cautare

sau a formularelor de cautare aflate pe site, clientii pot face cautéri pentru a

2 J.Westland; T. Clark: Global Electronic Commerce; Cambridge, MA:MIT Press, 1999
¥ Norton, B., Understanding Business on the Internet, Editura Barron, Londra, 2008
* http://www.auctionguide.com
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gasi produsele sau informatiile dorite fara existenta unui personal
suplimentar care sa ofere astfel de informatii.

Pentru a trezi interesul: pagina Web a unui magazin virtual poate
oferii informatii pentru oricine are acces la Internet. Astfel, oricine viziteaza
site-ul poate deveni un viitor client.

Pentru a publica anumite informatii la momentul potrivit: cu ajutorul
Internetului orice informatie poate fi publicatd exact la momentul potrivit
fara prea mari eforturi.

Pentru a vinde produse: Tnhainte ca oamenii sa devina clientii unui
anumit magazin virtual, ei trebuie sa stie suficiente informatii despre acel
magazin pentru a avea suficienta incredere pentru a deveni clienti.

Pentru a pune la dispozitie imagini, sunet si video sub forma de
figiere: web-ul permite vizualizarea fisierelor de sunet, imagine si video intr-
un site. Acest lucru permite crearea unor bannere publicitare si nu numai,
care pot atrage atentia vizitatorilor si transformarea acestora in clienti.

Pentru a raspunde la intrebari puse frecvent: cei care raspund la
telefon Tntr-o organizatie stiu ca timpul lor este folosit pentru a raspunde la
aceleasi intrebari in mod repetat. Acestea sunt intrebarile la care clientii si
potentialii clieni doresc sd cunoasca raspunsul inainte de a cumpara un
anumit produs. Prin publicarea raspunsurilor la intrebarile cele mai frecvente
se poate indeparta o alta bariera care sa impiedice realizarea unei comenzi.

Pentru a fi prezent 24 de ore pe zi: diferentele de fus orar in afacerile
internationale reprezinta un inconvenient in cazul convorbirilor telefonice.
Afacerile sunt internationale, dar orele de lucru nu. Paginile Web pot deservi
clientii si partenerii de afaceri 24 de ore pe zi, 7 zile pe sdptdmana.

Pentru a schimba rapid informatiile publicate: publicatiile electronice
pot fi schimbate in functie de necesitati. Pagina Web are informatiile
pastrate intr-o baza de date, care poate fi modificata si actualizata de cate ori

este nevoie.

61



Pentru a testa piata pentru produse si servicii noi: cu ajutorul uneli
pagini Web, se poate afla ceea ce gandesc vizitatorii sau clientii unui
magazin virtual despre produsele sau serviciile noi oferite de acesta.

Pentru a patrunde in domeniul educatiei si a tinerilor: oferte de carti,
cursuri, imbracaminte, articole de sport, moda, etc. trebuie sa fie pe Web.
Chiar si cu sosirea serviciilor comerciale on-line si cu clientii lor ceva mai in
varsta, piata celor care au varsta sub 25 de ani si vor fi on-line va cunoaste o

crestere in procentaj.

Notiunea de e-business

E-business - ,, afacere electronica ,, - se refera la organizarca
tranzactiilor, comunicatiilor si informatiilor, precum si la planificarea si
controlul unei afaceri, folosind intregul potential al tehnologiei informatiei®.

Termenul de e-business a fost utilizat pentru prima data de IBM
pentru a defini utilizarea tehnologiilor Internet pentru imbunatatirea si
transformarea proceselor cheie dintr-o afacere. Dupa cum am prezentat si
in introducerea acestei lucrari in definitia datd de IBM, e-business reprezinta
0 modalitate de ,,acces securizat, flexibil si integrat pentru desfasurarea
diferitor afaceri prin combinarea proceselor si sistemelor care executa
operatii de baza ale afacerilor cu cele ce fac posibild gasirea informatiilor pe
Internet”.

E-business reprezintd un nou mod de a face afaceri, un nou mod de a
folosi tehnologia si un nou mod de a crea companii. Nu mai este nici un
secret pentru nimeni ca Internetul a revolutionat lumea afacerilor, care este

in permanentad schimbare incercand sa se adapteze la nevoile pietei digitaleG.

® Norton, B., Understanding Business on the Internet, Editura Barron, Londra, 2008
® J.Westland; T. Clark: Global Electronic Commerce; Cambridge, MA:MIT Press, 1999
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In conditiile in care Internetul a devenit parte integranti din
societatea statelor dezvoltate, si nu numai, acest mediu nou nu putea sa
scape atentiei comerciantilor.

Creat initial pentru schimbul de informatii si pentru posta
electronica, el a devenit cel mai dinamic mediu de afaceri.

Cele mai importante avantaje ale dezvoltarii unei afaceri electronice
sunt:

Oportunitatea de a vinde si de a face cunoscute propriile produse la
nivel global.

Comunicarea cu furnizorii si clientii firmei implica un nivel redus al
costurilor si este mult mai eficienta.

Pentru a Tncepe o afacere on-line de succes, comparativ cu o afacere
traditionala, ai nevoie de o investitie minima.

E-business reprezintd mai degraba o strategie, in ceea ce priveste
modul de a face afaceri, cea mai importantda componenta a sa fiind e-
commerce (comertul electronic).

Comertul on-line (e-commerce) reprezinta vanzarea de produse
si/sau servicii prin intermediul Internetului. Nu trebuie inteles cd afacerile
on-line se limiteaza doar la vanzarea diverselor produse si/sau servicii cu
ajutorul Internetului. O afacere electronicad inseamnd mult mai mult. Ea
presupune menginerea contactelor cu furnizorii, cu posibilii parteneri de
afaceri, dar si cu clientii, promovarea produselor si/sau serviciilor oferite
etc., toate folosind mijloacele electronice, cel mai raspandit fiind posta
electronica (e-mail-ul)’.

Comertul on-line reprezintd o noud metoda de a face afaceri, fie ca
este vorba despre extinderea, pe Internet, a unei afaceri existente sau de

Tnceperea unei afaceri doar ih mediul virtual. Acest tip de afacere atrage din

" http://www.auctionguide.com
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ce in ce mai multi adepti, foarte multi constientizand faptul ca acesta este
comertul viitorului®.

Desi comertul on-line, de altfel ca si cel off-line, are la baza
productivitatea si profesionalismul de care trebuie sa dea dovada echipa care
conduce afacerea, pe langa acestea dezvoltarea unei afaceri prin intermediul
Internetului  (un  e-business) presupune familiarizarea cu cateva
particularitati. Astfel, in cazul comertului electronic competitia este mult
mai durd, punandu-se accentul foarte mult pe inovare. In tara noastra, desi se
fac progrese de la an la an, Internetul nu este la fel de dezvoltat ca in alte
tari, acest lucru reprezentand un mare dezavantaj (schimbarea conceptiei
posibililor clienti despre achizitionarea produselor sau serviciilor cu ajutorul
calculatorului). Pe de altd parte, acest lucru poate fi un mare avantaj
(gandeste-te numai cate afaceri on-line care sunt prezente in alte tari nu au
aparut si la noi).

Multe dintre afacerile on-line nu reusesc sa-si asigure succesul.
Principala cauza o reprezintd tratarea superficiald a afacerilor on-line de
catre cei care le dezvoltd. Multi cred ca simpla prezenta on-line, cateva
bannere publicate pe diverse site-uri, urmate apoi de o perioada de asteptare
a clientilor, le asigura profitul. Realitatea demonstreaza ca o afacere on-line
trebuie tratatd cu toatd seriozitatea, la fel ca orice alta afacere. La fel ca in
cazul afacerilor traditionale, trebuie sa existe un plan de afaceri foarte bine
pus la punct si, nu 1n ultimul rand, trebuie sa fie si foarte realist si sa tina

cont de caracteristicile comertului electronic.

Comertul electronic in Roméania
Deschiderea unui magazin electronic poate ajuta in dezvoltarea
afacerii sau poate deveni o adevarata ,,durere de cap”. Succesul sau

insuccesul depind de stabilirea clard a obiectivelor urmarite la deschiderea

& Norton, B., Understanding Business on the Internet, Editura Barron, Londra, 2008
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magazinului si de planificarea atentd a modului in care activitatea de comert
electronic va fi integratd in strategia curentd a firmei si in operatiunile
Zilnice.

Comertul electronic se afla inca in faza incipienta. Clientii manifesta
temeri in ceea ce priveste furtul cardurilor de credit, a confidentialitatii
datelor personale, etc. Multe firme nu au adoptat modelul electronic potrivit
pentru derularea comertului lor electronic sau intdmpind dificultdti in
integrarea comenzilor si a informatiilor culese on-line 1n activitatea curenta
a firmei. Cu toate acestea, este o certitudine faptul ca numarul clientilor
magazinelor electronice si a firmelor care adopta solutiile comertului
electronic este 1n crestere. Multi furnizori de servicii Internet popularizeaza
sistemul de cumparare on-line tocmai pentru a induce un plus de incredere si
considera‘;ieg.

In Romania situatia este departe de cea a americanilor, de exemplu,
care acordd o atentie specialda acestui tip de comerf. Roméanii sunt inca
tributari prejudecatilor, conform carora bunul cumparat trebuie sa fie palpat,
masurat si intors pe toate partile. In ultimii ani a aparut, insi, o noui
categorie sociald, cea a persoanelor care lucreaza in mediul privat, care au
un anumit stil de viatd si utilizeazd intensiv Internetul. Pentru acestia
cumparaturile on-line, cu avantajele lor evidente, incep sa devind ceva
obisnuit.

Aparut in Romania la sfarsitul lui 1999 si cunoscand un punct de
crestere foarte important pana in prezent, comerful electronic este aproape
de inceputul fazei de maturizare. Chiar dacd acum se inregistreaza o crestere
foarte mare 1n comertul electronic, putine e-magazine vor supravietui acestei
perioade de tranzitie, iar peste 3-4 ani vom putea vorbi de o piata de e-

o1
commerce stabila®,

® J.Westland; T. Clark: Global Electronic Commerce; Cambridge, MA:MIT Press, 1999
1% Norton, B., Understanding Business on the Internet, Editura Barron, Londra, 2008
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Avantajele si dezavantajele comertului electronic

Avantaje:

timp: cumparatorul poate vizita mai multe magazine virtuale intr-un
timp foarte scurt (mult mai scurt decat timpul pe care il implica
prezenta fizicd a unei persoane intr-un magazin real);

libertatea de a alege: datorita numarului mare de magazine pe care
clientul le poate vizita, acesta va avea posibilitatea de a alege un
produs in functie de un numar mult mai mare de optiuni (pret, data
livrarii, culoare, etc.);

viteza de comunicare: 1n special pentru comunicatiile internationale.
Mai multe companii pot stabili o platformd de colaborare, prin
intermediul careia sd poatd sa conceapa si sa dezvolte diverse
produse impreund: comunicarea prin telefon sau fax ar insemna o
incetinire drastica a acestor procese de conceptie sau dezvoltare;
canal alternativ de vanzare: desfasurarea afacerilor prin intermediul
unui astfel de site web;

reducerea unor costuri: utilizdnd e-mail-ul (posta electronica) se
reduc costurile cu posta sau mesageria, dar si costurile referitoare la
miscarea hartiilor (circa 7% din cheltuielile facute cu comertul
traditional se datoreaza miscarii hartiilor);

acces facil la informatii: este o cale rapida si comoda de furnizare a
informatiilor despre companie: prin intermediul unor site-uri web, a
intraneturilor si a extraneturilor;

Intareste relatiile cu furnizorii si clientii: vor fi pusi la curent cu

ultimele produse aparute ,li se va oferi suport tehnic pentru produsele
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cumpdrate, putdnd chiar sda ofere sugestii pentru eventuale

imbunatatiri ale produselor, serviciilor etc.

Dezavantaje:

gradul de nesigurantd: in acest moment cumparatorii romani sunt
foarte sceptici in privinta achizitionarii de produse prin intermediul
comertului electronic si al Internetului;

infrastructura: internetul a fost conceput ca un mediu deschis,
comunitar, bazat pe interactiune, dar nu neaparat sigur. Sistemele de
securitate se dezvolta pentru a asigura suportul necesar dezvoltarii si
raspandirii comertului electronic;

mentalitatea: probabil unul dintre cele mai mari pacate al unei
societati. Intotdeauna un serviciu nou este privit cu suspiciune, iar
mentalitatea aparte a unor persoane de a profita ilegal de pe urma
comertului electronic nu este in nici un caz in masura sa permita
acceptarea acestuia ca o0 forma de comert concurenta;

ignoranta: refuzul de a accepta tehnologiile noi si progresul tehnic,
dar si lipsa unei infrastructuri de telecomunicatii adecvate. Costurile
aferente unui acces internet pentru acasa sunt inca destul de ridicate.
Cateva obstacole ce trebuiesc depasite pentru cumparatorii:
cumpardtorii nu pot atinge/testa produsele (prezentarea articolelor
din magazin conteaza foarte mult);

nu existd un vanzator care sd poatd face recomandari si raspunde la
intrebari, chiar daca multe magazine on-line ofera asistenta on-line;
trebuie implementat un sistem de livrare a produselor si preluare a
banilor;

magazinul trebuie promovat catre potentialii cumparatori.
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Majoritatea marilor magazine on-line din Romania au inteles aceste

obstacole si Intr-o mare masura au incercat, cu succes, sa le depaseasca.

Clasificarea comertului electronic

Comertul on-line, e-business, nu mai este folosit doar de cétre marile
companii. Tot mai multe firme de marime medie si chiar mica, au inteles
avantajele afacerilor on-line si potentialul economic urias pe care il ofera
Internetul. In timp, conducerea afacerilor din fata calculatorului va deveni o
rutina™.

Céand vorbim despre modele de afaceri pe Internet, ne gandim, in
special, la trei tipuri de e-business: Business to Business (B2B), Business to
Consumer (B2C) si Consumer to Consumer (C2C). Modelul Business to
Consumer se refera la vanzarea de produse si/sau servicii consumatorilor
finali, persoane fizice, care cumpara pentru uzul propriu. Modelul Business
to Business se referd la comercializarea de produse si/sau servicii numai
intre firme. Modelul Consumer to Consumer se referd la vanzarea sau

schimbul de produse ori servicii intre consumatori persoane fizice'?.

Business to Business (B2B)

Comertul electronic de tip B2B poate ajuta o firma sd economiseasca
sume importante de bani sau sd fie mai eficientd si sa 1si sporeasca
veniturile. Principalele avantaje sau oportunitati pentru o firma, oferite de
comertul de tip Business to Business, pot fi:

e stabilirea unor relafii mai stranse cu furnizorii, dar si cu clientii;

e adaptarea mai rapida la nevoile clientilor;

! Norton, B., Understanding Business on the Internet, Editura Barron, Londra, 2008
12 hitp://www.auctionguide.com
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e obtinerea unor preturi avantajoase pentru unele produse/servicii
si/sau materii prime;

e administrarea mai eficienta a tranzactiilor efectuate si a stocurilor;

e reducerea costurilor determinate de aprovizionare;

e identificarea de noi piete de desfacere;

Business to Consumer (B2C)

Comertul on-line de tip Business to Consumer sau prescurtat B2C se
referd la vanzarea produselor si / sau serviciilor pentru consum personal.
Cumpadratorii  sunt indivizi, familii sau alte grupuri care cumpara
produsele/serviciile pentru satisfacerea nevoilor personale.

Comertul de tip B2C este cel mai raspandit pe Internet,
comercializadu-se cu succes o gama foarte diversificata de produse sau
servicii. Pentru a intelege mai bine ce inseamna acest tip de comert on-line,
nu trebuie decét sa amintesc cateva exemple: dc-shop.ro, emag.ro, domo.ro,
price.ro, ebuy.com, flanco.ro, altex.ro, xtc.ro etc. Pentru a avea succes, un
site de tip B2C trebuie sa parcurga urmatorii pasi, s anume sa’:

e atragd vizitatorii pe site: Sigur ca traficul unui site de comert
electronic nu este cel mai important aspect, dar daca nu este un site
popular nici comenzile nu vor fi spectaculoase. Cel mai mult, pentru
succesul unei afaceri on-line, conteaza cati dintre vizitatorii site-ului
devin clienti;

e castige increderea clientilor: cadnd sunt atatea magazine on-line, la un
click departare, pentru a avea succes un magazin on-line trebuie sa
castige increderea clientilor sdi. Pentru a transforma clientii din
simpli clienti in clienti fideli site-ul trebuie sa ofere cateva facilitati:

usurinta in utilizare, calitatea produselor / serviciilor sd fie una

13 hitp://www.auctionguide.com
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ridicatd. De asemenea, site-ul trebuie sa vind in intampinarea
nevoilor clientilor printr-un sistem de asistentd, foarte bine pus la
punct, raspunderea la toate intrebarile posibile in timp util. Practic se
construieste imaginea firmei din spatele magazinului si. in timp, se
castigd increderea clientilor, care vor reveni pe site-ul respectiv
pentru noi comenzi;

e asigure livrarea la timp a produselor comandate: tot la imaginea
firmei contribuie foarte mult si livrarea produselor la timp. Clientii
vor sd primeascd la timp produsele comandate, in caz contrar,
majoritatea renuntd la a mai face o altd comandd. De aceea
majoritatea magazinelor on-line au facut investitii importante pentru
a se asigura ca produsele comandate ajung in cel mai scurt timp.
Unele site-uri ofera posibilitatea clientilor sa vada stadiul comenzii

efectuate.

Consumer to Consumer (C2C)

In final, o forma de comert electronic care a devenit foarte populard
in ultimii ani implicd tranzactii intre doi consumatori, adica Consumer to
Consumer (C2C)*. Cel mai cunoscut exemplu de companie angajatd in
acest tip de comerf electronic este eBay. eBay permite clientilor sai sa
organizeze licitatii de obiecte pentru alfi clienti. (eBay percepe o taxa de la
fiecare tranzactie efectuatd). Un alt exemplu, de data asta autohton, de

companie angajata in acest tip de comert electronic este Okazii.ro.

Modele de Magazine Virtuale

Magazin electronic (e-shop)

1 J.Westland; T. Clark: Global Electronic Commerce; Cambridge, MA:MIT Press, 1999
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Minimal, un e-shop contine un catalog de produse sau servicii cu
descrieri tehnice si comerciale pentru fiecare pozitie din catalog, gestionate

de un sistem de gestiune a bazelor de date care se va ocupa cu stocarea si

eqe ey

e ey

comenzilor (prin posta electronica sau prin formulare interactive completate
direct de pe situl web al vanzatorului), iar varianta extinsd adauga
posibilitatea efectuarii on-line a platii prin diverse mijloace de plata, plus
diferite alte activititi. In ansamblu, functiile unui site web de comert
electronic includ prezenta unui catalog on-line, o metoda pentru procesarea
platilor electronice, realizarea facturari, transportului, promovarea si
realizarea altor servicii pentru client.

Magazin electronic universal

Reprezinta o colectie de magazine electronice reunite intr-un site.
Accepta de obicei aceleasi metode de platd si oferda anumite facilitati
(wwwe.elibris.ro, www.anticariatonline.com).

Aprovizionarea electronicd - pentru procurarea bunurilor si
serviciilor, marile companii §i autoritdfi publice organizeaza licitatii. Prin
publicarea pe web a specificatiilor ofertei, scad atat timpul, cat si costul de
transmisie, marindu-se numarul de firme ce pot lua parte la licitatie. Astfel,
creste concurenta si scade pretul.

Piata unui tert - Se apeleaza la un site web pentru a avea acces la
catalogul de produse al unei companii. Acest site apartine unui tert (un
furnizor de servicii Internet, un furnizor de aplicatii sau o bancd). Avantajul
este cd interactiunea cu posibilii clieni este unicd pentru mai mulgi
producdtori.

Comunitati virtuale - fiecarui membru poate oferi spre vanzare
produse sau servicii sau poate adresa cereri de cumpdrare a unor

produse/servicii. Calitatea de membru al unei comunitati virtuale presupune
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plata unei taxe sau sa fie compusa din clientii fideli ai unui produs sau grup
de produselb.

Furnizori de servicii cu valoare adiugati pentru canalele de
comert electronic - furnizorii de astfel de servicii sunt specializati pe
functii specifice, precum asigurarea logisticii, rezolvarea tranzactiilor
financiare sau expertiza in managementul productiei si al stocurilor. Plata
acestor servicii se realizeaza pe baza unor tarife sau cote procentuale.

Platforme de colaborare - cuprind un set de instrumente software si
un mediu informational pentru colaborarea intre companii (via extra-net), ce
pot indeplini functia de proiectare sau conceptie in colaborare. Castigurile
provin din taxa de membru sau taxa de utilizare si din vanzari de
instrumente specializate (destinate proiectdrii, organizarii fluxului de
documente (workflow si gestiunii concurente a datelor.

Brokerajul de informatii - un astfel model de comert electronic
cuprinde cataloage de clienti clasificati pe profil, vanzarea de oportunitati de

afaceri, consultanta Tn domenii specializate.

Comertul electronic T Romania

Probabil ca cea mai dezvoltata ramura a e-business-ului in Romania
este comertul electronic, aceasta aproape dublandu-se n fiecare an, pentru
2010 fiind estimatd o cifrd de afaceri de 250 milioane de euro a acestui
segment de comert, urmand sd atinga pragul de 1 miliard de euro in 2012, in
conditiile in care exista in piatd peste 1000 de magazine online. Principalele
articole comercializate sunt cele din industria IT&C, principalele motive ale
cresterii acestor tipuri de servicii fiind cresterea accesului la Internet,

precum si a gradului sporit de securizare a platilor online (Cotidianul 2010).

15 J.Westland; T. Clark: Global Electronic Commerce; Cambridge, MA:MIT Press, 1999
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eMag a inceput in anul 2001 sa vanda computere si componente IT,
gama de produse fiind largita cu periferice electronice si electrocasnice in
perioada 2002- 2004. In 2009 atunci cand a fost vanduta firmei romanesti de
soft AseSoft a Tnsemnat un record pentru e-business-ul romanesc.

Principalii concurenti ai eMag sunt Pcfun, cel.ro, MarketOnline, si
pcgarage.ro In 2009, vanzirile de carte prin internet de la dol.ro au crescut
cu 35% fata de 2008. La grupul editorial All, cresterea anuala este de peste
40%, insa, in acest moment, cumpdraturile prin intermediul site-ului nu
depasesc 7% din cifra de afaceri a companiei. Pentru librarie.net in schimb,
desi a doi ani dupa lansarea firmei cifra de afaceri era Tncd modesta, in
ultimii patru ani vanzarile au crescut exponential, iar in 2009 au depasit
suma de 850.000 de euro, cu un profit de peste 100.000 de euro. Principalul
atu al site-ului este oferta bogata, aici clientul putdnd gasi 90% din tot ce a

aparut in Romania in ultimii ani.

Platile electronice

Cel mai recent studiu dat publicitatii de Visa Europe, ,,Magazinul
viitorului, 2012-2015”, aratd ca viitorul apartine comerciantilor care vor
implementa tehnologia digitald. Contrar opiniilor cd magazinele online ar
putea ajunge sa joace un rol mai important decat magazinele “din caramizi si
mortar”, noul studiu comandat de Visa Europe arata ca aceste doud canale
de distributie vor juca probabil roluri complementare.

Cum se estimeaza ca vanzarile prin Internet vor acoperi aproape 20%
din cifra de afaceri pana in 2012-2015, iar site-urile web sunt destinate intr-o
masura tot mai mare nu doar informatiilor, ci si tranzactiilor, vom asista
probabil si la o crestere a nivelului de tehnologizare a comerciantilor. Ca

urmare, vom constata o crestere a ponderii unor activitati cum ar fi: scanarea
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automata efectuatd chiar de catre clienti, urmarirea produselor pentru
inventar cu ajutorul RFID (Radio-Frequency IDentification — Identificare
prin Radio- Frecventd) si promotii-tinta livrate direct consumatorilor, in
timp ce isi fac cumpariturile. In plus, consumatorii vor avea acces la
facilitati bazate pe computer/internet, Tn magazin, care le vor asigura acces
imediat la date despre produse si clienti.

Conform studiului ‘Magazinul viitorului - 2012-2015’, un raport
comandat de Visa Europe si realizat de Centrul pentru Cercetéri in domeniul
Comertului, numarul micilor comercianti este posibil sa scada pana in 2015,
de altfel peste un sfert din retaileri (28,7%) se asteaptd ca numarul de
magazine sa scada. Este probabild si o schimbare a formatelor de magazin,
caci 70% din comercian{i estimeaza ca vor introduce noi formate si mai
multe servicii de informare, pana la data respectiva.

Clientii vor putea sa comande pe site-uri web si sa isi ridice
articolele din magazine, in timp ce magazinele mici se vor concentra asupra
serviciilor si informatiei, mai degraba decat asupra acumularii unor
inventare masive de produse. Scanarea automatizatd a produselor chiar de
catre clienti promite sd devind un element important, deoarece peste 22%
dintre retaileri estimeaza ca vor introduce aceasta procedura intr-o forma sau
alta.

Etichetele cu sisteme de identificare pe baza de frecvente radio vor fi
probabil introduse de 34% dintre retaileri, pentru a-i ajuta sa beneficieze
ntr-o mai mare masura de inventarul de produse si gestionarea acestuia, dar
si pentru a oferi cliengilor promotii, in timp ce aproape 50% dintre retaileri
se asteaptd sd foloseasca tehnologia pentru a trimite clientilor promotii
adaptate in functie de diverse segmente de public-tintd, folosind datele
demografice si informatiile de pe cardurile de fidelitate pentru a trimite

mesaje e-mail si texte.
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“Rolul esential pe care tehnologiile convergente il vor juca in

modelarea spatiului de retail al viitorului este evident pentru toata lumea.

Studiul aratd ca, desi e posibil sd se producd schimbari intr-o perioada de

timp relativ scurtd, Magazinul Viitorului va fi probabil modelat de o gama

intreagd de tehnologii in era digitald, insa avand toate un obiectiv comun: sa

creeze un mediu mai comod pentru client pe de o parte, iar pe de alta parte

sa diferentieze mai puternic companiile, asigurand astfel o cotd de succes

mai mare anumitor vanzatori“, a declarat Steve Perry, Executive Vice

president, Visa Europe.

Alte constatiari importante ale raportului, bazat pe interviuri cu

comercianti din sapte tari europene sunt:

aproape 60% din retaileri considerd ca obiectivul predominant al
site-urilor web de retail va fi sa faciliteze tranzactii, in timp ce 1/5
considera ca rolul acestora va fi sa furnizeze informatii;

aproximativ 60% din retaileri se asteapta ca site-urile lor web si
magazinele propriu-zise sa fie similare, in timp ce aproape 23%
dintre ei estimeazd ca aceste doud elemente vor fi complet diferite si
vor avea functii distincte;

dintre cei care nu se asteapta sd existe similitudini complete intre
site-urile web i magazinele propriu-zise, mai mult de jumatate
estimeaza ca vor opera formate separate;

peste doua treimi din retailieri estimeaza ca vor lansa noi formate, ca
de exemplu servicii de informare §i puncte locale de ridicare a
madrfurilor, pe langd cele existente; cei care spun ca este cel mai
probabil sa procedeze astfel sunt comerciantii din Marea Britanie si
Olanda;

pana in 2012-2015, peste 71% dintre consumatori vor consulta

probabil Internetul inainte de a face cumparaturi;
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e 48% dintre retailieri estimeaza cd vor furniza dispozitive electronice
pentru clienti, sub forma unor chioscuri electronice sau PC-uri
interactive, pana in 2015; cei care vor introduce, cel mai probabil,
aceste tehnologii pana la data respectiva sunt retailerii din Suedia si
Germania (52,7% si respectiv 52,6%);

e 48% dintre retaileri considera ca platile electronice sunt importante
sau foarte importante pentru a obtine automatizarea interactiunii cu
clientul, ceea ce ar insemna autoservire si plati automatizate. Cel mai
puternic punct de vedere Tn acest sens este exprimat de retailerii din
Marea Britanie (53%) si Olanda (50%)

Intrebati in ce masurd vor adopta Tn viitor tehnologiile avansate de
piata, retailerii europeni au demonstrat un grad ridicat de deschidere catre
acceptarea acestora, in special ih Marea Britanie, referindu-se la optiuni de
plata precum carduri contactless, carduri multifunctionale care pot fi carduri
de debit, de credit sau preplatite, la alegere, dispozitive ce pot fi atasate la
brelocul de chei sau plati efectuate prin intermediul telefonului mobil
(Centre for Retail Research - Visa Europe 2008).

In cazul platilor electronice cu ajutorul unui card de credit sau debit,
procesatorul principal pentru Roméania este Romcard, iar ca agregatori se
remarcd Dotcommerce si Gecad ePayment. Pentru ca un magazin online sa
poatd accepta plata cu card, are nevoie de o infrastructura software care sa
ajute la autentificare, autorizarea tranzactiei si la execufia ei. Aceasta
infrastructura este oferita de o banca impreuna cu procesatorul de carduri,
Romcard.

Astfel, magazinul ce doreste sd accepte plati cu card trebuie sa
incheie contracte cu banca si cu Romcard sau, mai simplu, direct cu un
agregator de plati. Pe piata microplatilor se fac remarcate SimPlus si

Mobilpay. Aceste tipuri de platd electronicd sunt destinate serviciilor cu
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valoare fixa (2, 3, 4 euro) si se realizeaza, de cele mai multe ori, prin

Premium SMS.

Publicitatea online

O datd cu cresterea ratei de penetrare a Internetului in pietele
emergente, existd un interes tot mai sporit pentru publicitatea online si
serviciile de marketare a unor produse sau servicii prin intermediul
Internetului sau a retelelor de tip Intranet.

Tn ceea ce priveste piata de publicitate din Romania, se estimeaza o
crestere cu 30% in 2008 pana spre 700 milioane de euro (vezi Figura 1 -
Bugete de publicitate estimate pentru Romania, in 2010). In ceea ce priveste
Internetul, acesta va avea o evolutie semnificativd pentru cd 2010 este si
anul ce va aduce primele date calitative din piata prin intermediul Studiului
National de Audientd si Trafic Internet (SATI). Insd, din cauza lipsei
monitorizarilor intregii industrii, estimarile pentru anul 2010 variaza destul
de mult, intre 10 si 17 milioane de euro, in conditiile in care, in Vest,
publicitatea online atinge zeci de miliarde de euro si depaseste, pe alocuri,

unele media traditionale.

Meleviziune: 400 — 450 mil. euro

[outdoor: 52 — 60 mil. euro

[Internet: 12 — 17 mil_euro

[Radic: 41 — 48 mil. euro

PPresa scriza: 125— 140 mil. euro
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Figura 1 - Bugete de publicitate estimate pentru Romania, in 2010

De mentionat cd, tot in luna mai 2008, in portofoliul site-urilor
administrate de ARBO Interactive (0 companie Arbomedia) a intrat
hi5.com, o platforma de tip retea sociald situatd pe locul I la segmentul sau
de piatd in Roméania cu peste 2 milioane de utilizatori Inregistrati si 1,2
miliarde de pagini afisate pe lund (fiind ajuns doar de Yahoo! Messenger la
numar de afisari lunare). Se estimeaza pentru 2011 ca 15% din publicitatea
online din Romania va fi publicata pe retelele sociale.

Unul dintre pionierii online marketing-ului prin e-mail in Romania a
fost Kinecto, care si-a Tnceput activitatea online prin gestionarea de
newslettere corporate pentru clienti ca: Banc Post, BRD, Coca-Cola sau
Pizza Hut. Pe acest segment, doar profesionalismul poate creea o imagine
buna produselor sau serviciilor promovate, clienfii putand, foarte usor, sa
considere informatiile primite ca si spam.

In piata anunturilor de locuri de munci se remarci Neogen prin
serviciul sau BestJobs, precum si eJobs. Managementul reputatiei online se
poate remarca mai ales in cazul campaniilor electorale. Din pacate, nu exista
foarte multe date publice despre acest tip de marketing online la nivelul

Romaniei.

Servicii financiare online

In ceea ce priveste serviciile financiare strict online, se remarcad pe
departe ca si cifra de afaceri portalul finZoom.ro, care este cel mai avansat
site de acest tip din Romania, Bulgaria si Turcia si comparatii dinamice si

aplicatii online pentru produse financiare (Dobanda Anuald Efectiva precum
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si alti 90 de parametrii de analiza pentru mai mult de 1500 credite imobiliare
si ipotecare, credite consum, nevoi personale, leasing auto, carduri de
credite, depozite si fonduri de pensii).

Pe www.FinZoom.ro, se poate aplica online gratuit pentru credite,
carduri de credit sau depozite de la: ABN AMRO, Alpha Bank, ATE Bank,
Banca Romaneasca, Bancpost, BCR, BRD Sogelease IFN, Credit Europe
Bank (Finansbank), Domenia Credit (GE Money), Estima Finance (GE
Money), Garanti Bank, Motoractive Leasing (GE Money), Piraeus Bank,
Raiffeisen Bank, UniCredit Tiriac Bank, Volksbank.

Domeniul de consultantd necesita, totusi, si interventia operatorului
uman, astfel ca, dupa ce aplica pentru un credit, clientul va fi contactat de
catre banca telefonic pentru a clarifica toate detaliile legate de acordarea

creditului.

Analiza SWOT

Performanta afacerilor electronice fata de cele clasice depinde intr-0
mai micd masura de factorii interni, si Intr-o mai mare masura de factorii
externi. In cazul studiului comparativ, vom utiliza o analizi SWOT
complexad care utilizeaza lista de control ,,10+1” detaliatd pe baza celorlalte

tret liste de control (7 medii, 7 resurse, 4 metaperformante).

Strenghts (puncte forte)
1. Asigurarea disponibilititii resurselor
a) Resurse umane:

e majoritatea profesionistilor din mediul online au studii superioare;
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pentru taskurile considerate cu grad de dificultate redus (de exemplu
mentenanta bazelor de date), se pot folosi studenti sau absolventi de
liceu;

datoritd naturii afacerilor, personalul are nevoie de instruire:
traininguri tehnice si cursuri de limbi straine;

aceste organizatii sunt de obicei reduse din punct de vedere al
resurselor umane (sub 100 de angajati), deci nu pot aparea probleme
sindicale;

recrutarea personalului se face, de obicei, prin intermediul serviciilor
online de genul bestjobs.ro, ejobs.ro sau monster.com.

b) Resurse sociale:

lucrul in echipa este esential;

comunicarea este eficientd atit pe canalele orizontale de comunicare
cat si pe cele verticale;

Tn general existd coeziune intre interesele majoritatii angajatilor;
angajatii sunt in dezvoltare continua;

c) Resurse materiale:

n majoritatea cazurilor, un singur spatiu de birouri este suficient
pentru toate departamentele firmei, cu exceptia celor care fac comert
electronic, unde sunt necesare depozite logistice plasate strategic din
punct de vedere geografic

inventarul si managementul stocurilor pot fi realizate cu minim de
efort ;

dotarile pentru asigurarea climatului de muncd in conformitate cu
normele generale privind protectia muncii (climat, iluminat,

ventilare), standardele de dotare cu echipamente performante;
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Tnnoirea echipamentului IT este obligatorie dupa trei ani de folosire.
Dotarea tehnica (instalatii, echipamente etc) necesara atat centrului
de cercetare cat si productiei trebuie sa fie de cea mai buna calitate;
departamentele de logistica si marketing au nevoie de autoturisme de
serviciu pentru deplasarile necesare In desfagurarea activitatii,

d) Resurse informationale:

informatia si continutul produselor nu sunt limitate geografic sau
temporal,

sediul central are nevoie de acces la retelele de comunicatie, Internet,
telefon, Email si fax;

accesul la resursele oferite de comertul electronic se poate face
printr-o gama larga de tehnologii (calculatoare, PDA-uri, telefoane
mobile, televiziune digitald, cabine telefonice);

internetul este folosit pentru documentare si comunicare cu clientii si
furnizorii;

in cazul unei retele logistice, se foloseste reteaua internda pentru
comunicarea cu partenerii si alte filiale din teritoriu ale companiei,
preturilor si calitatilor potrivite;

n ultimii ani in Romania accesul la internet in banda larga s-a ieftinit
semnificativ si au Tnceput toti utilizatorii casnici si industriali sa aiba
acces permanent la el;

datorita vitezei cu care circula informatia prin reteaua globala de
transmisii de date Internet, limitele temporale sunt practic eliminate:
orice tranzactie realizandu-se instant si chiar automat, fara nici o
interventie umana.

e) Resurse financiare:
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0 companie e-business are nevoie de investitii majore in tehnologie
si in instruirea personalului;

cash-flow-ul trebuie sa permita o dezvoltare in permanentd prin
reinvestirea profitului;

salariile sunt in mare parte fixe, cu exceptia departamentului de
marketing si a celui de vanzari unde se oferd bonusuri si prime in
functie proiecte.

f) Timp:

datorita naturii afacerilor electronice, programul de lucru poate fi
flexibil. Totusi, 1n cazul centrelor de relatii cu clientii,
disponibilitatea acestora trebuie sa fie permanenta;

transport instantaneu pentru produsele digitale;

eficienta are si ea de castigat avand in vedere formatul electronic al
informatiei si flexibilitatea in organizarea ei;

reducerea timpului dintre cheltuirea capitalului §i primirea
produselor sau a serviciilor.

2. Prevederea si contractarea sortimentelor

a) Marketing:

strategiile de marketing ale afacerilor electronice pot folosi si canale
clasice de marketing sau strict cele electronice;

Usurinta cu care se pot localiza si separa clientii tintd pentru un
anumit produs sau serviciu in parte (targetare demografica);

permite oamenilor din zonele rurale sa aiba acces la produse si
servicii, care altfel nu le-ar fi fost accesibile;

clientul castiga timp in cazul in care doreste sa achizifioneze un bun

sau un serviciu;
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e faciliteaza furnizarea de servicii publice, cum ar fi sanatatea,
educatia, distribuirea serviciilor sociale ale guvernelor la un cost
redus si cu o calitate imbunatatita.

b) Strategie: o0 data cu inceperea activitatii, se elaboreaza un plan
strategic pe termen scurt i mediu
¢) Planificare:

e trebuie sa existe un plan de afaceri stabilit pentru fiecare segment
strategic al companiei;

¢ planificarile proiectelor sunt gestionate electronic;

e Se fac estimari si se prevede un sistem de masura al acestora,

e stocurile pot fi minimizate sau chiar eliminate prin procese de
productie ,,just-intime”.

d) Negociere si contractare cu clientii si furnizorii:

e Dbrandul serviciilor si al companiei contribuie intr-o mare masura la
negocierea cu clientii si furnizori,

e tranzactiile electronice au marele avantaj cd se pot desfasura pe o
piatd nationald sau internationala, intre orice tipuri de companii, de la
cele mai mici la cele multinationale, fara nici un fel de restrictie;

e intdrirea relatiilor cu furnizorii si clientii (site-ul Web contine
informatii actualizate, utile tuturor partilor).

e) Programare operativa: se realizeaza in general eficient in buna
colaborare cu partenerii externi

3. Organizarea / Reorganizarea

a) Organizare manageriala

e respectarea legaturilor ierarhice;

e sistemul informational necesar este de obicei foarte complex, de
aceea trebuie sa fie usor de utilizat si pentru personalul mai putin

familiarizat cu tehnologia;
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colaborare buna atat la nivelul managerial cat si la nivel inferior cu
partenerii externi

functionarea principiului implicarii angajatului in luarea deciziilor si
asumarea responsabilitafii;

b) Organizare inginereasca

niveluri bune ale ponderilor ierarhice, atat a celor directe cat si a
celor medii;

Structura organizatorica a firmei trebuie sd fie bine stabilita,

fisa postului pentru fiecare angajat;

regulament intern de ordine si functionare.

4. Pozitionarea in piata / segmente / nise

a) Calitate

intr-o competitic atat de puternicd ca si cea din mediul online,
calitatea produselor si a serviciilor face diferenta intre serviciile
companiilor;

pentru comertul electronic, termenele de livrare trebuie sa fie
respectate.

b) Cost

datorita lipsei unei prezente fizice concludente si a unui contact
direct cu clientii, companiile din mediul online pot aborda o strategie
de costuri mici (low cost);

reduceri drastice ale costurilor pentru distributie si servicii pentru
clienti: utilizarea Internet-ului duce la scaderea semnificativa
costurilor;

costurile pe ora de lucru sunt mai mici decét in cazul companiilor
clasice deoarece o afacere electronica permite o flexibilitate mare
(pot exista chiar si echipe formate din membrii de pe continente

diferite);
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reducerea costurilor de creare, procesare, distributie, stocare, regasire
a informatiilor bazate pe hartii;

permite persoanelor angajate sa lucreze de acasa, reducandu-se astfel
substantial costurile cu deplasarea.

¢) Pret

avand in vedere costurile reduse din cazul majoritatii afacerilor
electronice, pretul final al produselor poate deveni foarte competitiv
in comparatie cu cel al companiilor clasice;

permite ca unele marfuri sa fie vandute la prefuri mai mici, astfel
incat §i oamenii cu venituri mai mici sd poatd cumpdra mai mult,
ridicandu-le standardul de viata;

negocierea preturilor la fiecare inceput de proiect.

5. Asimilarea de noi servicii

deoarece piata online este foarte dinamica, proiectele existente
trebuie sa se adapteze la concurentd si sa lanseze proiecte noi in
permanentd, deoarece majoritatea dintre proiectele online dispar in
mai putin de 2 ani de la lansare:

tehnologia moderna si forta de munca calificata sunt elemente cheie
pentru mentinerea ritmului de evolutie al pietei.

6. Achizitionarea resurselor

a) Resurse materiale

unele servicii pot fi externalizate catre parteneri de oriunde din lume;
in cazul comertului electronic cu livrare a doua zi, sunt necesare
stocuri sau de furnizori pe plan local.

b) Resurse umane

tendinta este de a achizitiona persoane cu calificare superioard;
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media de varsta a personalului trebuie sa fie sub 30 de ani datorita
inclinatiei mai puternice a tinerilor spre tehnologie si Internet;
recrutarea de resurse umane se face relativ usor;

procesul de angajare nu este Indelungat si nici complex;

perioada de proba pentru angajatii noi nu este de obicei indelungata
(3 luni).

¢) Resurse informationale

sistemul informational necesar este, de obicei, deosebit de complex;
este necesard achizitionarea de softuri performante pentru a indeplini
diverse functii in companie.

7. Productia

competitivitatea 1n piatd cere o calitate ridicatda a proiectelor,
corespunzatoare cerintelor cliengilor;

posibilitatea de a face oursourcing pentru anumite procese mult mai
usor decat in cazul afacerilor traditionale;

permite participarea clientilor la licitatii virtuale, la reuniuni
electronice din comunitatile virtuale, unde au loc schimb de idei, de

experiente.

8. Vanzarea

procesul de vanzare diferd de la un model de afacere la altul. Tn
general, acestea fiind servicii, produsul este disponibil imediat ce a
fost achitat;

faciliteaza competitia, avand ca rezultat reduceri substantiale de
preturi si Tmbunatatirea calitatii produselor si a serviciilor;

folosirea Internetului pentru atragerea de noi clienti prin intermediul

unui nou canal de distributie;

86



pot fi adaptate schemele de plati bazate pe card, deja existente -
Intermediarii pot fi eliminati din lantul de aprovizionare.

9. Autofinantarea si creditarea: fiind companii mici, de cele mai

multe ori se apeleaza la finantatori externi, ,,angel investors”, si mai putin la

banci

10. Satisfacerea nevoilor si fidelizarea durabila a clientilor si a

furnizorilor

fidelizarea actualilor clienti este de obicei mai importantd decat
atragerea de noi clienti intr-o afacere electronica;

respectarea termenelor de livrare si a calitatii sunt cruciale n
fidelizarea clientilor.

11. Management performant

a) Leadership

pregatirea managerilor in domeniul tehnologic abordat este esentiala.

Managementul prin proiecte:

se lucreaza curent cu managementul prin proiecte existdnd o bogatd
experientd in domeniu;

colaborari dese cu firme sau consultanti externi;

se folosesc unelte de genul Microsoft Project sau ERP pentru
planificare si tracking.

Leaderii:

mentin continuu un dialog deschis cu angajatii in ideea de a-i ajuta
intr-adevar in atingerea scopului profesional si personal,

Incurajeaza creativitatea, spiritul de echipa si angajamentul;

asigura suport fiecarui angajat din echipa;

Incurajeaza subalternii sa foloseasca fiecare oportunitate disponibila;
Se asigura ca angajamentul luat de catre fiecare subaltern in parte

este recunoscut si interesul personal trebuie respectat.
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b) Planificare strategica

trebuie sa existe o politica clar definitd Tn cazul fiecarui proiect,
precum si o viziune de ansamblu a companiei,

datorita diversitatii proiectelor, experienta din alte proiecte nu se
aplica de cele mai multe ori in proiectele noi.

¢) Cultura organizatiei

deoarece serviciile unei companii e-business se adreseaza, in general,
spre grupuri diferite de clienti, cultura organizatiei trebuie si fie
flexibila;

diversitatea Insemna mai multe idei, ea este sursa de creativitate,
inovare si productivitate;

perspectiva de dezvoltare profesionala si personala a angajatului este
principala prioritate prin care abilitatile personale sunt dezvoltate iar
lipsurile sunt luate in consideratie prin cursuri de perfectionare.

d) Motivatie

mediul de lucru conform standardelor europene / internationale si
normelor interne de desfasurare a muncii;

siguranta locului de munca,

salariul atractiv;

orar de lucru partial flexibil,

posibilitatea de a face cariera intr-un domeniu dinamic §i mereu

actual.

Weaknesses (puncte slabe)
1. Asigurarea disponibilitatii resurselor
a) Resurse umane

oferta slabd de specialisti cu experienta pe piata in raport cu cererea,
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e piata romaneasca are Incad nevoie de profesionalism si de adaptare la
nou;,

e nivelul de pregétire al absolventilor foarte slab de la an la an necesita
o perioada mai lunga de formare profesionala,

e eroarea umand, uneori fireasca, afecteaza atat procesul de proiectare
cat si in procesul de realizare efectiva;

e Mmajoritatea personalului ce trebuie angajat este de varsta frageda ( <
25 ani), intervine problema experientei profesionale;

e managerii de proiect influenteazd numarul proiectelor noi
contractate.
b) Resurse sociale

e lipsa de comunicare dintre departamente poate afecta bunul mers al
lucrurilor;

e aspecte lingvistice si culturale.
c) Resurse naturale: nu se aplica.
d)Resurse materiale: folosirea in comun de catre grupuri diferite a

unor resurse afecteaza bunul mers al lucrurilor precum si timpul de
dezvoltare al proiectelor.

e) Resurse informationale

e modernizarea echipamentelor informationale in firma se face intr-un
ritm mai lent decét cel care are loc Tn domeniu;

e infrastructura adecvata de telecomunicatii - insuficienta largimii de
banda;

e cadrul legal si normativ: cadrul fiscal, drepturile asupra proprietatii,
protectia datelor consumatorului;

e dificultatea de integrare a Internet-ului si a software-ului de comert

electronic cu unele aplicatii si baze de date.
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f) Resurse financiare

e deoarece Romania este o piatd emergenta, investitorii se asteapta ca
afacerea sa aduca profit imediat;

e in lipsa de fonduri aprobate dar totusi necesare cheltuiala trebuie
suportatd de proiectele pe care se lucreaza;

e investitiile majore trebuie cautate in exteriorul tarii;

e costurile investitiei sunt mari comparabile cu probabilitatea de a avea
succes.
g) Timp: exista prea putin timp liber pentru viata privata, angajatul

isi petrece majoritatea timpului la servici neglijand problemele personale

2. Prevederea si contractarea sortimentelor
a) Marketing

e Uunele produse software de comert electronic nu se potrivesc cu unele
sisteme hardware sau sisteme de operare;

e imposibilitatea clientilor de a atinge obiectele, de le gusta sau de a le
MIrosi;

o utilizatorii de Internet Tn Roménia au sub 40 de ani, restul de
populatie fiind imposibil de ,,atins” prin afacerile electronice.
b) Strategie

e strategiile de reorganizare au un impact negativ la nivel de grup,
multe grupuri sunt nevoite sd se despartd dupad terminarea unui
proiect;

e dependenta in mare masura a oricarei eventuale strategii de
activitatea unor parteneri.
c) Planificare

e planificarea in majoritatea cazurilor se face pe termen scurt sau

foarte scurt;
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e graficele de executie ale proiectelor trebuie adaptate din mers;
e de obicei estimarile sunt facute fara a se sti exact cat vor dura
activitatile.
d) Negociere si contractare cu clientii si furnizorii
e adesea este necesard negocierea si mentinerea unui portofoliu mare
de furnizori;
e mediul online are dezavantajul de a pastra tot istoricul tranzactiilor,
companiile ce intreprind afaceri ,,la negru” neputand implementa nici
o solutie electronica de achizitii/vanzari
e) Programare operativa: se realizeaza in strictd dependentd de
contractele primite de la clienti sau management
3. Organizarea / reorganizarea
a) Organizare manageriala: disfunctionalitati in functionarea
principiului implicarii angajatului 1n luarea deciziilor §i asumarea
responsabilitatii
b) Organizare inginereasca: la nivel de organizational, este pufin
dificila datorita diversitatii echipelor ce trebuie sa lucreze la acelasi proiect:
tehnic, logistic, marketing, relatii cu clientii etc.
4. Pozitionarea in piata / segmente / nise
a) Calitate
e migrarea resurselor competente afecteaza calitatea proiectelor;
e probleme calitative ce duc la pierderea unor proiecte.
b) Cost
e programarea operativd, defectuoasa uneori, duce la cresterea
costurilor,;
e mentinerea unor costuri reduse se face de cele mai multe ori pe
seama mentinerii scazute a nivelului salariilor.

¢) Pret
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e mentinut redus pe seama profitului scdzut si al costurilor cat mai
reduse cu forta de munca;

e corelat in permanentd cu concurenta.

5. Asimilarea de noi sortimente: dependenta maxima de clienti
6. Achizitionarea resurselor in ciclurile curente de functionare
a) Resurse materiale

e in general costurile de achizitionare al resurselor performante este
ridicat;

e importul materiilor prime produce in unele cazuri stagnari ale
productiei din cauza intarzierilor de transport (stationdri in vama,
trafic Incarcat etc.).

b) Resurse umane

e cresterea nivelului de salarizare pe piatd poate Ingreuna procesul
recrutarii de personal in caz de nevoie;

e modul de incadrare §i salarizare ii defavorizeaza pe proaspetii
absolventi cu performante foarte bune;

e resursele umane performante sunt uneori foarte greu de gasit.

¢) Resurse informationale

e dificultati in obtinerea de licente software la pret cat mai mic;

e pastrarea confidentialitatii datelor personale ale clientilor;

e insuficienta suportului de service — de exemplu, experti pentru taxele
de comert electronic sau evaluatori de calitate sunt rari, centre de
copyright pentru tranzactiile de comert electronic nu exista,

e posibilitatea clientilor de newsletter sa 1i considere spam.

7. Productia sortimentelor: discrepanta intre cerintele clientului
(calitate redusd si pret redus) si evolutia sortimentelor (calitate ridicata si

pret ridicat) in primele luni de utilizare (taxe vamale, importuri mari).
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8. Vanzarea sortimentelor
e Securitatea tranzactiilor;
e acceptarea noilor modalitati de plata (bani electronici/digitali);
e in multe domenii de activitate nu sunt suficienti cumparatori si
ofertanti pentru a avea operatii profitabile de comert electronic.
9. Autofinantarea si creditarea: autofinantarea este de cele mai
multe ori imposibild, fiind necesara apelarea la fonduri externe organizatiei.
10. Satisfacerea nevoilor si fidelizarea durabila a clientilor si a
furnizorilor: se pot executa lucriri mari clientilor fideli, iar apoi nu se mai
recupereaza valoarea lucrarilor.
11. Management performant
a) Leadership
e in unele cazuri leadership-ul este foarte scazut chiar daca acesta face
parte din cultura organizatiei;
e de cele mai multe ori un conducator nu este leader.
b) Viziune strategica: timpii si targeturile pot constitui un factor de
stres pentru angajati.
¢) Cultura organizatiei: gradul scazut de maturizare al angajatilor,
media de varsta fiind sub 30 de ani.
d) Motivatie: modul de incadrare si salarizare ii defavorizeaza pe
proaspetii absolventi cu performante foarte bune.
Opportunities (oportunitati)
1. Asigurarea disponibilitatii resurselor
a) Resurse umane
e posibilitate de avansare;
e posibilitatea de a face cariera intr-o industrie actuald si competitiva
pe piata,
e posibilitate de delegare.
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b) Resurse sociale

e cursuri de comunicare organizationala,

e competitivitatea crescutd datoritd concurentei.
c) Resurse naturale: clima regiunii este una favorabild, fara

maximele termice intalnite in alte tari.

d) Resurse materiale

e procurarea resurselor materiale se va face mai usor datorita faptului
ca Romania este membra UE;

e pozitionare prielnica, atat locala cat si regionald, pentru desfasurarea
activitatii de export;

e echipamente autohtone performante si nou aparute pe piata de profil.
e) Resurse informationale: soft-uri performante in continua

dezvoltare si perfectionare.

f) Resurse financiare

¢ finantari nerambursabile acordate de Uniunea Europeana;

e existenta pe plan local a numeroase banci si institutii ce au ca obiect
de activitate acordarea de credite;

e aderarea la UE aduce investitori in domeniul online.
g) Timp

e posibilitatea de a lucra de la distantd pentru anumite segmente ale
proiectelor;

e lansarea rapida a proiectelor.
2. Prevederea si contractarea sortimentelor
a) Marketing

e majoritatea modelelor de afaceri electronice nu sunt reprezentate in
Romania deloc, sau sunt reprezentate foarte slab;

e competitivitate globala;
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companiile clasice trebuie sa inteleagd avantajele ce le ofera
adaugarea unui serviciu online, in primul rand posibilitatea de a-si
largi clientela;

folosirea unor bugete incomparabil mai mici in cazul marketingului
online fata de cel clasic;

posibilitatea obtinerii de consultantda din partea unor companii de
specializate n servicii de marketing.

b) Strategie

conceperea unei strategii competitive si de amploare pentru
companie;

¢) Planificare

continuarea managementului prin proiecte prin formarea de
manageri de proiect;

estimarea se face in colaborare cu responsabilul de activitate.

d) Negociere si contractare cu clientii si furnizorii: numarul mare

de potentiali furnizori de materii prime si materiale necesare desfasurarii

activitatii prin aderarea Romaniei la UE

e) Programare operativa

prevedere mai atentd si un control al actiunilor prevazute, ar putea
duce la o eficientd mai mare a actiunii de prevedere si la un plus de
eficienta economica;

este necesard atragerea atentiei asupra acestor aspecte
managementului general al companiilor din Romania.

3. Organizarea/ reorganizarea

a) Organizare manageriala

recurgerea la metode moderne de management;
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posibilitatea specializdrii managerilor prin traininguri, cursuri si alte
tipuri de Tnvatdmant care sa le permitd desfasurarea in paralel a
activitatii in firma.

b) Organizare inginereasca

organizarea mai buna poate crea un plus de performanta;

dezvoltarea de software dedicat pentru proiect ar micsora timpul de
dezvoltare.

4. Pozitionarea in piata / segmente / nise

a) Calitate: usurinta cu care se poate obtine o calitate superioarad a

serviciilor in mediul online fata de cel offline (in general aducind o valoare

adaugata aici relatiile cu clientii sau marketarea targetata a produsului direct

spre segmentul {intd de utilizatori).

b) Cost: alegerea proiectelor mari pentru dezvoltare, pentru

asigurarea unor venituri Indelungate si care fac ca sd poatd fi reduse

cheltuielile cu amortizarea.

¢) Pret: mentinerea unui nivel competitiv al prefului.

5. Asimilarea de noi sortimente

producerea pentru noi categorii de clienti;

participarea la targuri si expozitii de profil sau la concursuri-
festivaluri media;

dezvoltarea de tehnologii noi care sa aduca reutilizarea resurselor
deja existente 1n proiecte s1 mai ambifioase.

6. Achizitionarea resurselor in ciclurile curente de functionare

a) Resurse materiale: aderarea la Uniunea Europeana a eliminat

problemele de transport in cazul importul materiilor prime prin eliminarea

stationarii Tn vama odata cu eliminarea acesteia

b) Resurse umane

necesitatea perfectiondrii continue a resursei umane;
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existenta pe piata a fortei de munca necalificatd dispusa sa se califice
ntr-un anumit domeniu;

crearea de joburi part-time;

manifestarea interesului pentru dezvoltarea personald a individului;
oferirea liberei gandiri In ceea ce priveste crearea de solutii
Software.

¢) Resurse informationale: perfectionarea sistemului informational.

7. Productia sortimentelor: experienta dobandita prin analiza in

timp real (online) a concurentei constituie un avantaj

8. Vanzarea sortimentelor: potential de expansiune al comertului

electronic si al serviciilor electronice pe piata din Romania in urmatorii ani .

9. Autofinantarea si creditarea: s-ar putea constitui provizioane

pentru riscuri si cheltuieli.

10. Satisfacerea nevoilor si fidelizarea durabila a clientilor si a

furnizorilor

servicii post-vanzare si service;

Mmentenanta pe timp indelungat.

11. Management performant

formarea de manageri de proiect;

formarea de echipe mixte.

a) Leadership

pregatirea permanentd a celor ce asigura managementul,

continuarea mentinerii unui dialog deschis cu angajatii in ideea de a-i
ajuta intr-adevar in atingerea scopului profesional si personal,
crearea de pozitii noi de sef de echipd pentru o mai buna coordonare
si cresterea eficientei;

Tncurajeaza subalternii sa foloseasca fiecare oportunitate disponibila;
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e Sec asigurd ca angajamentul angajatului este recunoscut si interesul

personal trebuie respectat.

b) Viziune strategica: aplicarea de noi idei si tehnici de intervievare
a personalului intervievat

c) Cultura organizatiei: exista perspective de dezvoltare
profesionald si personalda a angajatului - acestea fiind principala prioritate
prin care abilitatile personale sunt dezvoltate iar lipsurile sunt luate in
consideratie prin cursuri de perfectionare

d) Motivatie: retributii salariale nelimitate in functie de realizari
(oferte, contracte, instalari rapide de sisteme noi) si facilitdfi generale

acordate de firma (autovehicul de servici, telefon, case de odihna).

Threats (amenintari, pericole)
1. Asigurarea disponibilititii resurselor
a) Resurse umane
e salarizarea mai bund in firmele concurente poate determina migrarea
personalului catre acestea;
e inceperea activitatii de catre alte firme din acelasi domeniu poate
conduce la demisii 1n masa;
e numarul firmelor concurente este n curs de dezvoltare in Romania,
ceea ce reprezintd o amenintare la adresa firmei.
b) Resurse sociale
e probleme sociale generate de plecarea Tn grupuri mai mari din firma,
e certurile intre persoane datorate unor interese sau zvonuri.
c) Resurse naturale: respectarea normelor legale privitoare la
protectia mediului implicd costuri suplimentare

d) Resurse materiale
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firmei.

progresul tehnic va duce treptat le invechirea morala a
echipamentelor detinute;

pretul ridicat al tehnologiilor moderne necesare in activitatea
productiva.

e) Resurse informationale

neasimilarea rapida si eficienta a noilor resurse informationale;
mediul informational foarte bogat si activ.

f) Resurse financiare

dobanzile mari;

proiectele in acest domeniu nu garanteaza o directie clara pe termen
lung;

rentabilitatea financiara este scazuta.

g) Timp: gestionarca mai buna a timpului de citre concurentii

2. Prevederea si contractarea sortimentelor

a) Marketing

Cresterea rapida a concurentei in domeniul online;

dezvoltarea de proiecte noi de catre concurenti;

dinamica tehnologiilor si a strategiilor de marketing folosite in
mediul online.

b) Strategie: lipsa unei strategii foarte bine puse la punct poate duce

la falimentul firmei.

c) Planificare: lipsa de experientd a managerilor de proiect poate

duce la nerespectarea planificarilor.

d) Negociere si contractare cu clientii si furnizorii
disparitia de pe piata a unor furnizori cu care firma colaboreaza;
participarea la cotatii fara a avea o putere de negociere.

e) Programare operativa
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dificultati in activitatea de contractare cu clientii externi;

scoaterea know-how-ului din companie odatd cu plecarea
angajatilor.

3. Organizarea/ reorganizarea

a) Organizare manageriala

managementul mai competitiv practicat de concurenta,

conflicte intre management si angajati;

schimbarea destul de des a targetelor companiei.

b) Organizare inginereasca: nu se poate evidentia

4. Pozitionarea in piata / segmente / nise

a) Calitate

migrarea resurselor competente afecteaza calitatea proiectelor
ducénd la orientarea clientilor catre firme concurente;

scaderea calitatii produselor in comparatie cu cele ale concurentei.

b) Cost

Cresterea salariilor in domeniu prin aparitia firmelor concurente;
Cresterea costurilor cu utilitatile;

cresterea nivelului taxelor, impozitelor si a altor contributii catre
bugetul statului.

¢) Pret

Scaderea pretului la produsele concurentilor;

produsele finale ale clientilor sunt din ce In ce mai ieftine ceea ce
indeamna sa fie si acesta un pericol pentru preful produsului.

5. Asimilarea de noi sortimente

asimilarea mai rapida de catre concurenta a noilor cerinte de proiect;
documentele folosite in comun cu clientii sunt folosite ca exemplu de
catre clienti Tn negocierea cu alte companii concurente;

piedicile impuse de catre tehnologiile noi.
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6. Achizitionarea resurselor in ciclurile curente de functionare

a) Resurse materiale: progresul tehnic va duce treptat la invechirea
morald a echipamentelor detinute

b) Resurse umane: inceperea activitatii de catre alte firme din
acelasi domeniu poate conduce la demisii in masa

¢) Resurse informationale: pretul prea mare al programelor
utilitarelor precum si al licentelor acestora

7. Productia sortimentelor

e timpi de productie foarte mici;
e varietatea produselor concurente.

8. Vanzarea sortimentelor: in cazurile cand este necesara
interactiunea clientului directa cu produsul, mediul electronic este net
inferior magazinelor clasice

9. Autofinantarea si creditarea

e oObtinerea de credite de catre concurenti in conditii avantajoase;

e autofinantarea concurentilor mai puternici;

e modalitatea de recompensare a clientilor prin efectuarea de discount-
uri.

10. Satisfacerea nevoilor si fidelizarea durabila a clientilor si a
furnizorilor

11. Management performant

a) Leadership: acolo unde leadership-ul este foarte scdzut duce la
migrarea personalului spre un leadership mai bun.

b) Viziune strategica: timpii si targeturile pot constitui un factor de
stres pentru angajati, iar unii se vor reorienta spre noi pozitii unde targeturile
nu sunt asa de stresante.

c) Cultura organizatiei
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e personalul se poate orienta spre firme la care cultura firmei si mediul
social se pot adapta mai usor la cultura latind a romanului,

e Vvarsta medie a angajatilor fiind sub 29 de ani creeaza un pericol: la
aceasta varstd migrarea si adaptarea la firme concurente se face mult
mai usor;

e migrarea personalului spre firme care au organizatii sindicale
deoarece le sunt mai bine reprezentate interesele.

d) Motivatie

e proaspetii absolventi si angajatii cu performante foarte bune daca nu
sunt apreciati la adevarata lor valoare, se vor indrepta foarte usor
catre concurenta;

e dobandirea ,,efectului de turma” poate afecta motivarea;

e extrovertirea angajatilor.

Concluzii

Majoritatea segmentelor de afaceri electronice in Romania sunt
reprezentate foarte slab, numai daca incercam sa gasim corespondent pentru
fiecare model de afacere din/pe piata romaneasca, vom constata ca
majoritatea nu existd deloc, sau, dacd existd, acestea functioneaza intr-0
companie a carei activitate principala nu este mediul electronic de afaceri.

Publicitatea online In Romania este inca in stadiul de ,,bebelus”,
dovada o face faptul cd abia in mai 2008 primele companii dintre “greii”
publicitatii online la nivel mondial, Yahoo si Google, au intrat pe piata
romaneascd. Dupd prognozele de crestere a comertului electronic si al
publicitatii online, sunt asteptate toate companiile mari de pe plan global sa

intre 1n pietele emergente Tn urmatorii ani.
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Cu toate ca au trecut deja destui ani de cand accesul la Internet in
banda larga a patruns pe piata romaneasca, utilizatorii sunt inca reticenti in a
folosi uneltele moderne puse la dispozitie de catre Internet. Cauza principala
a acestui “gol” in industria romaneasca de afaceri electronice se datoreaza
mentalitatii poporului romén, care este mult mai apropiat de cel latin,
informatizarea unor industrii mari avand marele dezavantaj de a inceta
afacerile partial “negre” si de a obliga companiile sa fie 100% transparente.
Din pacate, exista Tncad agenti economici in Romania pe care i deranjeaza sa
inregistreze juridic si economic toate interactiunile cu alte institutii sau

companii.
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ANEXA - Slide-urile prezentirii Power Point

Universitatea Titu Maiorescu
Facultatea de Informatica

E BUSINESS - OPOR,TUNITAII Si
PROVOCARI PENTRU ROMANIA
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Universitatea Titu Maiorescu
Facultatea de Informatica

B E-business reprezinta un nou mod de a face afaceri,
un nou mod de a folosi tehnologia si un nou mod
de crea companii;

= internetul a revolutionat lumea afacerilor, care este
in permanenta schimbare incercand sa se adapteze
la nevoile pietei digitale;

Universitatea Titu Maiorescu
Facultatea de Informatica

B In definitia data de IBM, e-business reprezintd o
modalitate de , acces securizat, flexibil si integrat
pentru desfasurarea diferitor afaceri prin
combinarea proceselor si sistemelor care executa
operatii de baza ale afacerilor cu cele ce fac posibild
gasirea informatiilor pe Internet”.
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Universitatea Titu Maiorescu
Facultatea de Informatica

& Comertul electronic (E-Commerce) este
procesul de cumparare, vanzare sau schimb de
produse, servicii sau informatii prin
itermediul retelelor de calculatoare

Modern, rapid si usor de folosit cu ajutorul
calculatorului, acest tip de comert este deja un
lucru firesc in lumea internetului.

Universitatea Titu Maiorescu
Facultatea de Informatica

Comertul electronic isi are radacinile in EDI -
Electronic Data Interchange. EDI este o metoda
structurata de transmitere a informatiei intre
agentii implicati in afacere ( vanzator,
cumpadrator, bancd, transportator, agent de
service), fard a utiliza suportul de hartie
(imprimanta sau fax).
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Universitatea Titu Maiorescu
Facultatea de Informatica

Timp

Libertatea de a alege
Viteza de comunicare
Canal alternativ de vanzare
Reducerea unor costuri
Acces facil la informatii

Universitatea Titu Maiorescu
Facultatea de Informatica

Gradul de nesiguranta

Infrastructura
Mentalitatea

Ignoranta
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Universitatea Titu Maiorescu
Facultatea de Informatica

Business to Business (B2B)
Business to Consumer (B2C)

Consumer to Consumer (C2C)

Universitatea Titu Maiorescu
Facultatea de Informatica

Magazin electronic (e-shop)

Magazin electronic universal
Aprovizionarea electronica

Pia’,ca unui tert
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Universitatea Titu Maiorescu
Facultatea de Informatica

Comunitati virtuale

Furnizori de servicii cu valoare addugatd pentru
canalele de comert electronic

Platforme de colaborare

Brokerajul de informatii

Universitatea Titu Maiorescu
Facultatea de Informatica

Comertul electronic

Plé’,cile electronice

Publicitatea online
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Universitatea Titu Maiorescu
Facultatea de Informatica

Tranzactii electronice B2B si B2G
Studii de piatd online
Servicii financiare online

Analiza SWOT

Universitatea Titu Maiorescu
Facultatea de Informatica

reducerea costurilor si eficienta operationald

cresterea pietii si a numarului de beneficiari

imbunatatirea marketingului si a promovarii
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Universitatea Titu Maiorescu
Facultatea de Informatica

intampinarea necesitatilor si asteptdrilor
beneficiarilor

concentrarea asupra credrii de produse si
servicii

relatia cost - plan de e-business

Universitatea Titu Maiorescu
Facultatea de Informatica

Folosirea unei baze de date pentru site-ul web
Securitatea bazei de date

Tipul de conexiune la Internet pe care-1 vom
folosi

Gazduirea site-ului de Web

Numele site-ului de web
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Universitatea Titu Maiorescu
Facultatea de Informatica

Universitatea Titu Maiorescu
Facultatea de Informatica

In final orice prezentare trebuie sa contina una
sau mai multe concluzii si eventuale
recomandari

Partea finala a unei prezentari este constituita
din sectiunea de intrebari
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