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INTRODUCERE

Teza ,,Cercetari pentru dezvoltarea modelelor de afaceri online” urmareste, prin definitii,
exemple si clasificari, sd analizeze modelele de afaceri disruptive si, in special, pe cele care au
prezentd online. Contextul economic si social actual a determinat schimbari majore de
paradigma atat in randul companiilor cat si la nivel individual. Digitalizarea fiecarei operatiuni
devine o necesitate majord pentru societate, aceasta putdnd schimba fundamentalul modul in
care comunicam. Dezvoltarea tehnologiilor digitale oferd oportunitati unice si ajutd la
eliminarea barierelor informationale. Pe de alta parte, progresul tehnologic accelerat poate
genera si efecte negative. De exemplu, digitalizarea poate duce la desfiintarea unui numar
considerabil de locuri de munca, inlocuirea tot mai multor angajati cu roboti si disponibilizarea
acestora din cauza proceselor ce sunt automatizate.

Dezvoltérile tehnologice au indus si necesitatea aparitiei magazinelor online, aplicatii
software de vanzare la distanta ce sunt orientate spre clienti si genereaza eficientd prin preluarea
rapidd a comenzilor. Aceste sisteme integrate de vanzare au creat o piatd noud, magazinele
online obtinand cresteri in fiecare an atat din punct de vedere al valorii comenzilor cat si din
punct de vedere al numarului de persoane ce renuntd la cumparaturile clasice in favoarea celor
efectuate electronic.

Obiectivul principal al acestei lucrari este de a identifica solutii de Tmbunatétire a
modelelor de afaceri prin integrarea de noi sisteme de digitalizare in actualele platforme de
comert electronic si in sistemele digitale conectate la acestea. In fiecare capitol au fost urmarite
si obiective secundare precum: (i) constatarea situatiei actuale, (ii) identificarea problemelor
nerezolvate in stadiul curent al dezvoltarii si (iii) identificarea modului 1n care un model de
afacere poate fi imbunatatit.

Elementul de noutate adus de lucrare consta in utilizarea modelului generic ,,Canvas” ca
instrument principal de cercetare In scopul identificarii unei solutii tehnice care sa fie acceptata
de persoanele cu putere de decizie.

Studiul va utiliza metode de cercetare calitative si cantitative. Prin aceste metode se
doreste identificarea problemelor pe care posesorii de magazine online din Romaénia le
intdmpina in desfasurarea activitatii.

La inceputul lucrarii sunt prezentate particularitatile modelelor de afaceri sustinute de
medii electronice, mai exact, modelele de afaceri online ce au inceput si s-au dezvoltat datorita
progresului digital. Utilizand cercetarile efectuate pana in prezent, s-a realizat o clasificare utila
pentru identificarea modelelor de afaceri ce au la baza sisteme de vanzare si functionare online.

In a doua parte a analizei datelor stiintifice se evalueaza stadiul actual al cercetrilor in
domeniul modelelor de afaceri si se realizeaza o analiza calitativa a acestora. Aceastd sectiune
include definitia conceptului de "model de afacere" si prezentarea cu titlu exemplificativ a unor
modele de afaceri populare. Prin acest demers se ilustreaza anumite tipologii ale afacerilor

analizate de catre specialisti. Rezultatele obtinute vor contribui la imbunatatirea modelului de



afacere online, obiectiv principal al cercetarilor prezentate in aceasta lucrare.

Urmatoarea parte a lucrarii include cercetdri care vizeaza intelegerea necesitatilor
firmelor si a modului in care aceste nevoi pot fi rezolvate prin intermediul sistemelor digitale.
In urma cercetirilor initiale se observa ci existi o cerere ridicatd pentru interconectarea
numeroaselor aplicatii deja utilizate in cadrul afacerilor. Problemele de interconectare observate
sunt analizate avandu-se in vedere tehnologiile hardware si software disponibile in prezent. In
cazul platformelor de vanzari online se realizeaza si o cercetare denumita ,,Analiza comparativa
a platformelor de comert electronic” pentru a confirma faptul c¢a un sistem nou poate fi acceptat
de platformele digitale cu expunere si vizibilitate ridicate in mediul online.

In centrul acestei cercetiri se afla oportunititile aparute odati cu cresterea digitalizarii in
mediul antreprenorial. Companiile antreprenoriale bazate pe tehnologii avansate obtin rezultate
economice mai bune, devenind rapid afaceri stabile si profitabile.

Cercetarea continud prin analiza necesitdtilor antreprenorilor ce au activitati de vanzari
online prin ,,Studiul pilot pentru determinarea necesitatii de imbunatatire a modelelor de
afaceri online”. Rezultatele cercetdrii aratd cd modelul de afacere poate fi imbunatatit prin
cresterea capacitatii de interconectare. Datele obtinute din aceastd cercetare calitativd sunt
utilizate pentru proiectarea si realizarea unei cercetdri cantitative care sa identifice starea
actuald a magazinelor online si perceptia persoanelor cu atributii de conducere ce activeaza in
diferite companii din domeniul comertului electronic.

Urmarind modelul de afacere ,,Canvas” se realizeazd o serie de ,,Cercetari pentru
identificarea solutiilor potentiale de imbundtdtire a modelelor de afaceri online”. Aceste
cercetdri cantitative au rolul de a identifica legaturi statistice relevante pentru a proiecta o
solutie de imbunatatire a modelelor de afaceri online.

In urma analizei mai multor modele de afaceri online, atat din perspectiva modelului de
afacere “Canvas” cat si a analizei calitative, s-a proiectat un chestionar structurat pe cele 9 grupe
ce compun modelul de afacere “Canvas”.

In partea finala a studiului curent se propune un sistem nou de comunicare ce faciliteaza
interconectarea sistemelor existente in prezent. Noul sistem include un limbaj structurat, bazat
pe o taxonomie unica, ce faciliteaza transferul de date intre sisteme informatice care utilizeaza
platforme de comert electronic diferite.

Rezultatele cercetarilor indica o multitudine de posibilitati de imbunatatire a unui model
de afacere prin interconectarea cu alte sisteme informatice. Solutia propusa pentru a imbunatati
modelele de afaceri se numeste GAS (Global API Sync). Denumirea ,,GAS” reprezintd o
abreviere a unor cuvinte ce ilustreaza utilitatea sistemului:

» GLOBAL - Sistemul permite interconectarea sistemelor fara a impune limitari

geografice.

= API - Denumirea generica a tehnologiei ce permite interconectarea sistemelor digitale.

= SYNC - Sistemul propus simplificd activitatea prin corelarea datelor din diferite sisteme

informatice.



Abrevierea obtinutd simbolizeaza si un manifest impotriva consumului de combustibil
fosil, acesta putand fi redus si eficientizat prin transferul eficient de date. Digitalizarea continua
poate aduce multiple beneficii societdtii in ansamblu, avand capacitatea inclusiv de a scddea
nivelul de poluare.

Promisiunea GAS este de a oferi un sistem util, usor de inteles si acceptat de catre
antreprenori. Sistemul propus aduce cu atat mai multd valoare cu cat existd mai multe
organizatii care il adoptd. Utilizarea unei taxonomii comune oferd oportunitati noi de
interconectare si creste viteza de integrare intre sistemele informatice. In scopul facilitarii
accesului la sistemul proiectat au fost realizate si structurile de date XML ce vor fi disponibile
in regim sursa deschisa. Aceste structuri au fost proiectate astfel incat sa fie usor de inteles si
de Inglobat in aplicatii care au scopul de a facilita interconectarea.

Acest sistem permite interconectarea facilda a diverselor sisteme digitale. Lucrarea
urmareste companiile ce 1si desfdsoara activitdtile cheie cu ajutorul tehnologiilor digitale si
identifica necesitatile de dezvoltare a modelelor de afaceri online existente.

Pentru validarea si imbunatatirea acestui sistem, s-a realizat o cercetare calitativa care
urmareste sa determine daca acest concept poate fi acceptat de catre antreprenori. ,,Studiul pilot
pentru validarea sistemului GAS” identificd cele mai importante beneficii obtinute din
perspectiva administratorilor de afaceri ce realizeazd vanzari pe Internet. Studiul include si
analiza din perspectiva modelului de afacere “Canvas”, acesta putdnd fi considerat un
instrument eficient pentru sintetizarea principalelor caracteristici ale oricdrui model de afacere,
atat pentru afacerile ce presteaza servicii cat si pentru cele care produc sau comercializeaza
diverse bunuri.

Pentru validarea sistemului intr-un mediu real, GAS a fost pus in functiune la trei firme
si a functionat intr-un mediu de testare real pentru o perioada cuprinsd intre 6 si 24 de luni.
Pentru a argumenta caile in care acest sistem poate fi utilizat, au fost proiectate diverse exemple
reprezentate grafic, precum si un model de afacere ce poate sustine financiar sistemul propus.

Sistemele informatice ce faciliteazd vanzarile online permit deja executarea de procese
complexe si emiterea documentelor necesare in conformitate cu legislatia In vigoare si
procedurile interne ale fiecdrei organizatii. Sistemul propus a fost analizat din perspectiva
componentelor cheie pentru a identifica cele mai dorite facilitati de catre antreprenori.

Contributia principala a tezei consta in propunerea unui model de afacere online bazat pe
imbunatatirea comunicarii informatice prin utilizarea modelului GAS. Pentru dezvoltarea
modelului de afacere online s-a utilizat cadrul general furnizat de modelul ,,Canvas”.

Lucrarea ,, Cercetari pentru dezvoltarea modelelor de afaceri online” este alcatuita din 8
capitole cheie si are o dimensiune de 268 de pagini. Pentru elaborarea lucrarii au fost consultate
136 de surse bibliografice, majoritatea referintelor consultate fiind din ultimii 5 ani. De
asemenea, lucrarea contine 112 tabele, 75 de figuri si 8 anexe pentru a ilustra principalele

rezultate obtinute Tn urma cercetarilor intreprinse de autor.



CAPITOLUL 1 - OBIECTIVELE CERCETARII SI PREZENTAREA
GENERALA A TEZEI

Contextul actual generat de pandemie a condus la accelerarea procesului de digitalizare
si a ajutat la cresterea afacerilor ce se desfasoara in mediul online. Prin prezenta lucrare se
doreste identificarea unor solutii facile, care pot pune mai bine in valoare afacerile din prezent,
ajutand la proiectarea unor modele de afaceri imbunatatite.

Datele, informatiile si cunostintele sunt noii factori de succes ce conduc la oportunitati de
piatd si noi modele de afaceri. Performanta organizationald este obtinutd prin combinarea
inteligenta a acestor factori si a furnizdrii serviciilor. Aceste date, informatii, cunostinte si
tehnologii noi sunt utilizate In contexte variate, de la platforme economice pana la sistemele
informatice care furnizeazad servicii de suport, facdnd procesele mai eficiente. Fructificarea
oportunitatilor valoroase si generarea de idei de afaceri oferd antreprenorilor din domeniul
digital posibilitatea de a dezvolta cu succes propriile afaceri. Proiectarea modelelor de afaceri,
planificarea arhitecturii componentelor software/hardware si stocarea individuala a datelor
reprezintd nucleul unei abordari noi din perspectiva antreprenoriatului in mediul digital
(Soltanifar, et al., 2021).

Beneficiile stiintifice pot fi de ajutor atat afacerilor electronice cat si celor din alte
domenii care doresc sd-si imbunatateascd modelul de afacere. Un bun exemplu in acest sens
este prezentarea lui Philip Kotler et. al cu privire la cazul Argos, In care acesta explicd faptul
ca, desi Argos inca utilizeazd in magazinele sale cataloage de produse in format fizic, centrele
sale au fost radical transformate intr-o solutie de ultima generatie, devenind magazine
digitalizate. Ideea din spatele acestor schimbari a fost cd fiecare client trebuie sa fie mai bine
informat si merita ce e mai bun. Abordarea Argos este de a se asigura ca aduce valoare clientilor
(Kotler, et al., 2020).

Teza ,,Cercetari pentru imbundtdtirea modelelor de afaceri online” are scopul de a
dezvolta modelele de afaceri online, acestea fiind analizate prin intermediul modelului
“Canvas”, utilizat ca instrument pe tot parcursul cercetarii.

O companie invincibild este organizatia care se reinventeaza constant, inainte sa devina
invechitd. Compania invincibila exploreaza viitorul in timp ce exceleazd in a exploata
prezentul. Acest tip de companie cultiva o cultura pentru inovare si executie ce functioneaza in
armonie. In acest fel, compania concureazi cu un model de afacere superior care transcende
granitele industriale si traditionale (Osterwalder, et al., 2020) .

Lynn et al. afirma ca exista foarte multe beneficii si riscuri asociate cu adoptia tehnologiei
,cloud”, aceasta fiind o tema foarte analizata de cercetatorii In domeniul stiintei calculatoarelor.
Cu toate acestea, nu se poate spune acelasi lucru si cu privire la problemele asociate cu etica

adoptiei tehnologiei ,,cloud”. Doar putini cercetdtori stiintifici cu experientd au analizat



problemele de etici. In acelasi timp, exista voci care avertizeazi ci tehnologiile digitale ar putea
depasi anumite granite vizand ce este moral si dezirabil pentru indivizi, afaceri si societate
(Lynn, et al., 2021).

Dezvoltarea tehnologica si accesul din ce 1n ce mai facil la sistemele digitale reprezinta
un aport constant la Tmbunatétirea mediului de afaceri si extinderea capabilitatilor modelelor
de afaceri online actuale. Astfel, in contextul socio-economic si medical curent, inclusiv din
perspectiva pandemiei, se poate observa o crestere accelerata a necesitatii solutiilor digitale.
Bernhard Nielsen, profesor de strategii in afaceri la Universitatea din Sydney si profesor de
afaceri internationale la Scoala de afaceri din Copenhaga considerd cd, pe masura ce
incertitudinea in afaceri creste la niveluri nemaiintalnite, persoanele de decizie, atat la nivel de
companie cat si la nivel national, vor trebui sa dezvolte noi modele de afaceri. Aceste modele
trebuie sa fie capabile sd puna In miscare In moduri noi bunuri, servicii si chiar oameni peste
granitele geografice. Inovatia tehnologica va juca un rol important in acest demers (Jodo, et al.,
2021).

Janis Stirna, profesor la Departamentul de calculatoare si stiinte ale sistemelor al
Universitatii din Stockholm, afirma cd, din punct de vedere istoric, pandemiile au fortat oamenii
sd se detaseze de trecut si sd-si imagineze o noud lume. Companiile cautd noi domenii de
aplicabilitate pentru produsele si serviciile lor sau isi adapteaza profilul de afacere pentru
vremurile viitoare (Zimmermann, et al., 2021).

Odata cu pandemia de COVID, suntem fortati sa ludm decizii de investitii fara foarte
multa interactiune fizica. O astfel de schimbare va elimina o multime de acte teatrale sau de
pozitionare in silile de sedinte. Mai presus de toate, conectarea in mediul digital va reduce
evaludrile fara sens ale directorilor generali, unde vice-presedintii trag concluzii gresite asupra
modului de conducere (Ramsinghani, 2021).

Luand in considerare toate aceste schimbari de paradigma, precum si evolutia rapida a
sistemelor digitale, putem considera cd aceastd tema este de interes pentru Tmbunatdtirea
modelelor de afaceri online. La procesul de imbunatatire contribuie atat cresterea permanenta
a numarului de utilizatori, cat si rata de penetrare a Internetului la nivel international.

Prezenta lucrare 1si propune sa studieze modelele de afaceri existente pe baza materialelor
stiintifice dezvoltate pana in prezent si sa propuna imbunatatiri ale acestor modele de afaceri
pentru a dezvolta propunerea de valoare, pentru a creste calitatea solutiilor oferite si, nu in
ultimul rand, pentru a reduce costurile.

Inainte de situatia generati de pandemie existau deja multiple posibilititi de dezvoltare a
afacerilor cu prezentd in mediile digitale. In urma aparitiei acestui eveniment, societatea si-a
indreptat atentia catre aceste tehnologii, care sunt departe de a-si atinge potentialul maxim.

Analiza atenta si utilizarea modelului de afacere ,,Canvas” poate permite identificarea de
solutii ce permit schimbul rapid si facil de date. Utilizarea tehnologiilor actuale si cercetarea
modelului ,,Canvas” pentru structurarea unei afaceri pot conduce la solutii noi de imbunatatire

a activitatilor comerciale desfasurate Tn mediul digital.



Prezenta lucrare urmareste dezvoltarea unui sistem care poate fi inteles de persoanele cu
putere decizionald din mediul privat si care poate fi usor inglobat in tehnologiile ce sunt deja
utilizate de catre agentii economici.

Schema logica a tezei, prezentatd in figura 1.1, evidentiaza relatia intre obiectivele,

cercetarile si rezultatele lucrarii.

Obiective Cercetari Rezultate

OB - Obiectiv general:
Identificarea unor solutii de

R7 - Evidentierea in modelul de
afacere a elementelor ce pot fi

imbunatatire a modelelor de imbunatatite prin GAS
afaceri online. (Capitolul 7)
A

R6 - Validarea sistemului GAS
si identificarea interesului
pentru fiecare componenta a
acestuia (Capitolul 7)

)

RS - Sistemul GAS, ce permite
interconectarea mai multor
platforme printr-un limbaj unic
(Capitolul 6)

C1 - “Stadiul actual al

| cercetarilor privind dezvoltarea

"| modelelor de afaceri online”
(Capitolul 2)

C2 - “Studiu pentru identificarea
si clasificarea modelelor de
afaceri ce pot fi imbunatatite”
(Capitolul 3)

R1 - Aplicabilitatea posibila in
multiple modele de afacere ce
permit vanzarea online
(Capitolul 4)

OB - Identificarea tipurilor de
afaceri bazate pe medii
electronice

R2 - Obtinerea de date specifice
de la proprietarii de afaceri cu
vanzare online (Capitolul 5)

OB32 - Identificarea starii actuale
a modelelor de afaceri existente

v

R3 - Obtinerea arhitecturii ce
poate asigura interconectarea
platformelor (Capitolul 6)

C3 - “Analiza comparativi a
platformelor de comert
electronic™ (Capitolul 4)

Y

interconecta platforme de tip
diferit printr-un sistem unic

\

C4 - “Cercetiri pentru

| identificarea oportunitatilor de
imbunatatire a modelelor de
afaceri online” (Capitolul 5)

OB4 - Crearea unui sistem de
interconectare diferit, compatibil
cu sistemele tehnice curente

R4 - Clasele de date ce pot fi
»| transferate prin sistemul GAS
(Capitolul 6)

Fig. 1.1 - Schema logica a tezei

Cercetarea a urmarit in fiecare etapa modelul de afacere “Canvas”, specificitatea
afacerilor incluse 1n studiu si analiza literaturii de specialitate. Acest proces de cercetare a
sustinut elaborarea unui sistem de interconectare ce ofera noi oportunitati organizatiilor si
imbunititirea modelului de afacere. In figura 1.2 sunt prezentate etapele ce au fost parcurse
pentru a finaliza cercetarea si pentru a elabora prototipul sistemului GAS. Etapele care au fost

parcurse pentru a se atinge obiectivele propuse sunt prezentate in figura 1.2.



CAPITOLUL 2 - STADIUL ACTUAL AL CERCETARILOR PRIVIND
DEZVOLTAREA MODELELOR DE AFACERI ONLINE

In aceasti sectiune a lucririi se vor analiza modelele de afaceri online pentru
identificarea contributiilor aduse de cétre specialistii din mediul stiintific si din mediul
economic. Scopul acestui studiu este de a identifica cum sunt clasificate afacerile din domeniul
digital, cum este creatd valoarea si care este aportul antreprenorilor in aceste afaceri. Analiza
vizeaza identificarea tendintelor afacerilor din mediul digital si identificarea resurselor care
imbunatatesc eficienta economica a afacerilor online.

In urma identificarii modelelor de afaceri online, s-a putut concluziona ci o afacere online
are intotdeauna si componente fizice. Cu toate acestea, o afacere online este cea care include
sisteme digitale absolut necesare pentru functionarea acesteia.

Din punct de vedere economic, modelele de generare a veniturilor, de tarifare si de
operare a afacerii sunt adaptate sau schimbate semnificativ pentru a permite functionarea
acestora In mediul digital. Conform lucrarilor analizate s-a putut identifica modul in care aceste
afaceri genereaza valoare si o metoda de clasificare pe grupe precum brokeraj, publicitate,
mediator, comerciant, producdtor, afiliat, afacere bazatd pe comunitate, pe subscriptie sau pe
utilitate. Fiecare grupa analizatd include mai multe tipuri de modele economice functionale.

Analiza literaturii de specialitate a permis identificarea a numeroase particularitati ale
tehnologiilor digitale, si apoi a unei arhitecturi de sistem digital ce pozitioneaza antreprenorul
in centru activitdtilor cheie.

Totodata, in aceasta sectiune a lucrdrii au fost identificate tipurile de indicatori cheie
utilizati pentru evaluarea performantei. Acestia se impart in 3 clase: vanzari, marketing si
clienti. Spre deosebire de afacerile specifice mediilor traditionale si in urma analizei tipurilor
de indicatori ce definesc performanta, s-au putut identifica numeroase unelte ce pot sd analizeze
performanta in mediul digital. Aceste unelte sunt impartite in aplicatii de analiza web, analiza
retelelor de socializare, analiza pentru motoarele de cautare si analiza de performanta a
interfetei clientului.

Pentru o evidentiere mai exactd a caracteristicilor afacerilor sustinute de resursele
online, s-au identificat, analizat si comparat exemple din zona de tehnologie ,.cloud”,
promovare online, ,marketplace”, transport, turism, ,(fintech”, realitate augmentatd si
inteligenta artificiala.

Pentru fiecare exemplu s-au prezentat elementele de diferentiere Intre principalii jucatori
cunoscuti din segmentul respectiv de piatd. Odatd cu aceastd analizd s-au putut identifica
posibilele necesititi alte antreprenorilor. In contextul unui sistem digital interconectat in cadrul
lantului de valoare ce s-a conturat Tn mediul digital, se observa o necesitate de interconectare a

sistemelor specializate pe o functie, un proces sau un serviciu.



CAPITOLUL 3 - STUDIU PENTRU IDENTIFICAREA MODELELOR
DE AFACERI CE POT FI iIMBUNATATITE

Studiul realizat in aceastd etapd a cercetdrii isi propune sa identifice tipurile de afaceri
ce 1si desfasoara activitatea in medii traditionale. Prin analiza acestor modele de afaceri se pot
observa elementele cheie care pot fi digitalizate. In opozitie cu modelele de afaceri traditionale,
studiul va avea in vedere si exemple de afaceri disruptive, care au un grad de inovare ridicat. In
ultima parte a studiului se va analiza modelul de afacere ,,Canvas”, model ce va fi considerat
principalul instrument de lucru pentru imbunatatirea modelelor de afaceri online.

Modelul de afacere reprezintd o definire genericd a activitdtii firmei. Din analiza
literaturii de specialitate se observa mai multe definitii, fiecare dintre ele acorda o atentie sporita
anumitor componente sau functii pe care firma le utilizeaza pentru a crea valoare clientilor sai.

In urma analizei definitiilor propuse, se poate observa ci atentia este concentrati spre a
identifica o definire suficient de generica incat orice organizatie sa-si poata incadra activitatea.
Specificitatea unui model de afacere se identifica prin modul in care componentele acestuia
sunt integrate si prin capacitatea lor de a genera valoare si venituri.

Deoarece domeniul afacerilor digitale este in plina extindere, s-a urmarit analiza modului
de clasificare pe categorii a acestor modele. Aceasta analiza initiald este esentiala pentru a putea
fi identificate oportunitatile de inovare. Clasificarile evidentiate pozitioneaza agentii economici
in lantul valorii. Astfel, se pot identifica cdi de conectivitate intre ei ce pot fi digitalizate.

Prin analiza modelelor de afaceri existente la nivel generic, se pot identifica oportunitati
de dezvoltare a afacerilor existente prin inglobarea de tehnologii de ultima generatie. Astfel, in
aceastd sectiune a cercetdrii s-au analizat si tehnologiile disruptive ce propun noi modele
comerciale, precum ,,MaaS” (model ca serviciu), ,,DaaS” (data ca serviciu), ,,RaaS” (robot ca
serviciu) sau ,,Spin-off” academic.

Pentru identificarea activitatilor si componentelor ce contribuie la inovarea disruptivad au
fost analizate exemple ale unor companii cunoscute, de exemplu, Amazon, Google Ads, Tesla,
Netflix, Starbucks, Siemens si modul in care acestea si-au imbunatatit modelele de afaceri prin
examinarea modelului de afacere ,,Canvas”.

Aceasta analiza a definirii modelului de afacere “Canvas” si inglobarea lui au stat la baza
cercetarilor calitative si cantitative efectuate pentru determinarea modului in care un model de
afacere poate fi Imbundtétit prin eficientizarea operatiunilor digitale.

Conform acestor analize, se observa ca existd un progres constant in mediul economic
international. Probabil toate afacerile mentionate depind de sisteme digitale avansate si sunt

fortate sa schimbe date Intre multiple sisteme interne sau externe.



CAPITOLUL 4 - STUDIU PRIVIND iMBUNATAIIREA MODELULUI
DE AFACERE PRIN INTERCONECTAREA PLATFORMELOR

In acest capitol vor fi analizate modelele de afaceri digitale si modalittile in care aceste
modele pot fi imbunatatite prin interconectarea platformelor de comert electronic. Instrumentul
principal al acestei analize este modelul de afacere “Canvas”. Acesta a fost creat pentru a
reprezenta activitatea generica a unei afaceri construite in jurul unei aplicatii de magazin
electronic.

Pe baza modelului creat, au fost analizate beneficiile potentiale aduse de un nou sistem
de interconectare si au fost identificate categoriile de date tranzactionate in fiecare etapa a
procesului de comanda. Pentru analiza fezabilitatii unui sistem au fost avute in vedere cele mai
utilizate platforme de comert online si modalitatea in care acestea pot fi extinse cu functii noi.
Astfel, s-au identificat mai multe tehnici de extindere a functionalitatilor existente ale celor mai
cunoscute aplicatii informatice, tehnici care sunt prezentate intr-o analiza comparativa. In urma
obtinerii primelor rezultate, s-au identificat mai multe solutii tehnice, dar acestea trebuie sa fie
compatibile cu sistemul proiectat.

Pentru Tmbundtétirea unui model de afacere online se va realiza o analizd pe baza
modelului de afacere “Canvas”. Acest mod este folosit pentru a delimita punctele cheie ale unui
model de afacere si este util pentru a structura activitatile ce pot fi eficientizate prin digitalizarea
operatiunilor comerciale.

Modelul de afacere “Canvas” reprezintd elementul central al analizei realizate. Cu
ajutorul acestuia sunt identificate solutiile de imbunatatirea a componentelor unui model de
afacere. Pentru exemplificare a fost creat un model de afacere “Canvas” ce prezintd generic
activitatea unui magazin online.

Pentru a Tmbunatiti modele de afaceri online au fost intai analizate tipurile de activitati
desfasurate de platformele de vanzari online. Fiecare platforma de vanzari online poate include
una sau mai multe activitati, acestea reprezentand baza pentru realizarea unui model de afacere
“Canvas” generic, care sd poata fi aplicat oricdrui magazin ce se Incadreaza in multiple tipologii
de afaceri.

Analizand modelul de afacere generic al unui magazin online ne propunem sa identificim
posibilele modificari ale modelului “Canvas” ce pot fi imbunatatite cu scopul de a obtine un
sistem prin care pot fi imbundtatite modelele de afaceri online.

In fiecare cadran din modelul de afacere “Canvas” au fost identificate ciile de
imbunatatire a modelului de afacere “Canvas” prin propunerea unui sistem de interconectare ce

poate sd simplifice transferul de date, aceste avantaje urmand a fi analizate prin metodele de

cercetare adecvate, prezentate in figura 4.2.



Parteneri cheie Activitati cheie LA G Relatii cu clientii Grlfpe .
’ valoare ’ ’ de clienti
> Integrarea » Eliminarea Implementarea > Scurtarea timpului > Identificarea in
rapida a noilor activitatilor liniare si mai usoara a de identificare a detaliu a grupelor
parteneri in repetitive propunerii de unui client in baza de clienti prin
procesele » Cresterea vitezei de valoare, prin de date cumularea datelor
organizatiei operare degrevarea de » Implementarea din surse multiple
» Colaborarea cu > Eliminarea erorilor activitatile facila a unor printr-un sistem
un numar mai cauzate de realizate de sisteme automate comun
mare de procesarea manuald a|  factorul uman de marketing direct > Analiza
parteneri datelor Cresterea » Gruparea clientilor comportamentului
» Cresterea » Cresterea gradului de pentru comunicare global a fiecarei
conectivitatii si productivitatii satisfactie al contextuala grupe de clienti
vitezei de resursei umane clientilor
transfer a . Aparitia de noi
informatiei intre Resurse cheie beneficii pentru Canale
parteneri > Resursa umand clienti > Digitalizarea rapida
> Reducerea interna a canalelor de
erorilor umane | Regyrsa umand distributie permite
in transferul externd o utilizare mai
datelor > Echipamente eficientd a acestora
necesare functionarii » Adoptia de sisteme
» Spatiu de depozitare digitale ce permit
(capacitate si locatie) luarea deciziilor
» Disponibilitate automate referitor
stocuri la canalul de
distributie optim

Structura costurilor

Surse de venit

Reducerea costurilor cu echipamentele hardware si
software (existenta unui limbaj comun API poate
realiza o performanta de procesare mai buna decat a
robotilor software)

Reducerea timpilor de dezvoltare pentru addugarea
unei noi integrari (prin reutilizarea codului sursa)
Reducerea costurilor de publicitate, prin realizarea
unor reclame mai bine tintite sau contextuale
Reducerea costurilor cu resursa umana

>

>

>

Cresterea veniturilor prin imbunatatirea propunerii de
valoare

Cresterea veniturilor prin realizarea de campanii
publicitare eficiente

Imbunititirea strategiei de marketing si a satisfactiei
clientilor

Fig. 4.1 - Imbunitiitiri estimate ale modelului de afacere prin adoptia taxonomii ce
asigura interconectarea sistemelor digitale

Sursa: Contributie proprie pentru continutul fiecarui cadran, figura completata dupa modelul “Canvas”
Strategyzer AG, 2018

Studiul curent are scopul de a identifica platformele de comert electronic utilizate la scara

largd pe piata globald. Prin acest studiu vom analiza platformele de tip sursd deschisa,

platformele SaaS si si aplicatiile ,,plugin”, pentru a observa ulterior care sunt cdile de extindere

a functionalitatilor pe care le oferd deja aceste platforme. Identificarea platformelor de comert

electronic populare s-a realizat printr-o analiza a mai multor clasamente de specialitate.




Primele 5 platforme utilizate pentru activititi de comert electronic sunt Woocommerce
cu o cota de 36,88%, Magento Open Source cu o cota de piata de 14,47%, Shopify cu o cota de
11,91% si PrestaShop cu o cota de 7,84%.

Pentru a Tmbunatéati modelul de afacere se vor analiza metodele prin care se poate oferi
mai multd valoare clientului si administratorului de magazin online. In figura 4.14 se prezinta

caile prin care un sistem de interconectare imbunatatit ar putea oferi mai multd valoare.
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Fig. 4.2 - Oportunitati de dezvoltare a platformelor de comert electronic

Sursa: Contributie proprie

Urmarind modelul de afacere “Canvas” si tipologia afacerilor digitale existente s-au
identificat procese tipice ce se regasesc in mai multe tipuri de activitéti specifice comertului pe
Internet.

Rezultatul practic vizat este propunerea de solutii ce faciliteazd comunicarea intre
platforme diferite, indiferent de limbajul de operare folosit. in ecosistemul informational din
prezent exista o disponibilitate mare de solutii tehnice ce permit interconectarea platformelor,
dar conventiile si datele tranzactionate depind exclusiv de partile implicate 1n acest proces.

Propunerea unei taxonomii de comunicare comune poate sa faciliteze colaborarea intre
dezvoltatorii sistemelor de comert electronic, reducerea timpilor de implementare si cresterea

vitezei de adoptie a unor aplicatii noi.



CAPITOLUL 5 - CERCETARI PENTRU IDENTIFICAREA
OPORTUNITATILOR DE iMBUNATATIRE A MODELELOR DE
AFACERI ONLINE

Pentru a identifica solutiile de imbunatatire a modelelor de afaceri online, in acest capitol
vor fi realizate doud cercetdri. Acestea au obiectivul comun de a identifica necesitatile de
digitalizare ale afacerilor. Primele rezultate prezentate sunt cele ale ,,Studiului pilot pentru
determinarea necesitatii de imbunatdtire a modelelor de afaceri online”, cercetare sustinuta
prin metoda interviului de profunzime. Aceste rezultate sunt apoi utilizate pentru a proiecta un
chestionar complex utilizat pentru o cercetare cantitativd. A doua cercetare realizata este
,Cercetarea pentru identificarea oportunitatilor de imbunatatire a modelelor de afaceri
online”, care oferd atdt rezultate cantitative cat si statistice. Aceastd cercetare este adresatd
administratorilor de magazine online, vizeazd identificarea de solutii pentru Tmbunatdtirea
modelelor de afaceri si este structuratd in conformitate cu modelul de afacere “Canvas”.

Rezultatele interviului de profunzime au condus la identificarea principalelor elemente ce
sunt incluse in strategia de dezvoltare pe termen scurt si mediu a afacerilor analizate.

Raspunsurile obtinute in urma interviului indicd 4 directii prezentate in figura 5.3.
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Reducerea Strategia Cresterea

costurilor pentru satisfactiei
de dezvoltare clientilor
functionare modelelor de prin facilitati

afaceri not

Marirea
vitezei de

procesare a
comenzilor

Fig. 5.1 - Principalele directii de imbunétitire a modelelor de afaceri online analizate

Sursa: Contributie proprie



Scopul cercetdrii pentru identificarea solutiilor potentiale de imbunétatire a modelelor de

afaceri online este de a identifica necesitatile de imbunatatire a modelelor de afaceri online ce

isi desfasoard activitatea prin intermediul unei platforme de magazin online. Rezultatele

interviului de profunzime confirma necesitatea digitalizarii acestor modele de afaceri pentru a

reduce costurile si a creste viteza de operare. Temele de interes selectate sunt structurate dupa

modelul de afacere ,,Canvas” si in asentimentul specialistilor din domeniul stiintific.

Proiectarea chestionarului se bazeaza pe matricea modelului de afacere “Canvas” pentru

a identifica activitdtile specifice unde exista oportunitati de a automatiza anumite operatiuni.

Rezultatele obtinute in urma aplicarii chestionarului vor fi reprezentate de itemi ce pot

identifica punctele in care poate fi imbunatatit modelul de afacere, starea actuald a digitalizarii

si perceptia persoanelor de decizie referitoare la optimizarea activititii. Acesti itemi vor fi

grupati in variabile pentru a evalua ipotezele H1-H6.

Conform modelului de incércare a variabilelor, in figura 5.6 se prezintd modul in care

au fost alocati itemii in variabilele definite. Diagrama modelului conceptual este prezentata

detaliat, aceasta incluzand si codul fiecarui item selectat.

ITEMI DSA:
VI1,V17,
V22,V41

ITEMI AUT:
V23,V27,V44,
V50, V51, V53,
V54,V56,V57
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Asteptarile de
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diGirtZ?UI o | H1 publicitatii
e asupra

firmei

veniturilor

H3

H7 —

DISP
Disponibilitatea
pentru
digitalizare a
partenerilor

HS —

IPV
Propunerea
de valoare

H2

imbunatatire
prin
automatizare

ITEMI DISP:

V9,V12,V13

H6 ——

ITEMI ADS:
V58, V59, V60,
V61,V62

ITEMI IPV:

V31,V33,V34,
V35,V36,V37,

Fig. 5.2 - Prezentarea itemilor ce incarca variabilele modelului conceptual

Sursa: Contributie proprie



Chestionarul a fost distribuit exclusiv in mediul electronic, catre persoane care detin cel
putin un magazin online. In cazul retelei de socializare Linkedin s-a folosit un robot ce imiti
comportamentul uman pentru a trimite invitatii pentru completarea chestionarului. Figura 5.7

ilustreazd modul in care robotul software pentru Linkedin contacteaza posibilii respondenti.

N 11 Ven 122930 Q

00 00 00
Click "Send” afte
Inserting messac

Fig. 5.3 - Exemplificarea robotului software ce a trimis invitatiile de participare

Sursa: Contributie proprie

In tabelul 5.21 sunt prezentate datele cumulate ale magazinelor ce au participat la

cercetare. Astfel, sunt prezentate sintetic valori reprezentative despre activitatea acestor afaceri.

Tabelul 5.1 - Datele cumulate ale magazinelor online ce au participat la cercetare

Caracteristicile cumulate ale esantionului Valori

Numar de respondenti 105 persoane
Numar total de comenzi procesate lunar 28.913
Numar mediu de comenzi procesate lunar 275 comenzi
Angajati implicati in activitatea magazinelor analizate | 796

Numar mediu de angajati al firmelor analizate 7,58 angajati
Numar de produse listate in oferta magazinelor 253.505
Numar mediu de produse listate In oferta 2.414 produse
Magazine ce permit ridicarea bunurilor de la sediu 38,95 %
Magazine ce livreaza bunuri pe piata locala 97,85 %
Magazine ce livreaza bunuri pe piata internationald 20,90 %

Sursa: Contributie proprie



In figura 5.8 se prezinta diagrama Scatter-Dot generala, aceasta ilustreaza modul de asezare
vizuala a rezultatelor conform valorilor prezentate. In figura se observa ca valorile corelatiilor

intre variabilele prezentate se pozitioneaza Intr-o zona comund in cele mai multe cazuri.

DSA

DISP

AUT

ADS

IPV

DSA DISP AUT ADS IPV

Fig. 5.4 - Diagrama Scatter-Dot a variabilelor

Sursa: Contributie proprie

Pentru a identifica daca modelul propus se potriveste din punct de vedere statistic, a fost
aleasa solutia de a valida ipotezele cu ajutorul programului de calculator AMOS. In acest sens,
modelul prezentat a fost reconfigurat si au fost adaugate covariantele necesare validarii prin
AMOS.

In figura 5.13 sunt prezentate variabilele obtinute in urma prelucrarii prin SPSS si itemii
ce au fost utilizati pentru a fi compusi. Modelul initial a fost reconfigurat pentru a realiza
modelarea ecuatiei structurale. In acest sens, au fost addugate legaturi de covarianti intre erorile
reziduale ale variabilelor care nu se potriveau cu modelul complet. Pentru a obtine aceste
rezultate s-au analizat elementele standardizate, istoricul minimizarilor, momentele reziduale si
indicii modificarilor. Tot pentru a valida modelul au fost extrase si date despre efectele indirecte

si directe, estimari ale covariantei si ale corelatiilor.
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Fig. 5.5 - Diagrama modelului conceptual (generata folosind programul AMOS)



In urma cercetirii realizate, urmitoarele rezultate au fost obtinute pentru evaluarea
ipotezelor propuse. In figura 5.14 se pot observa rezultatele statistice obtinute in urma evaluarii
modelului propus. Ipotezele valide au fost marcate cu linie continud, in timp ce ipotezele
nevalidate au fost marcate cu linie punctata.

Din cele 7 ipoteze 4 au fost confirmate prin corelatii pozitive cu valori moderate. H1, H2,
H3 si H6 se confirma prin corelatii cu un nivel peste medie. H4, H5 si H7 sunt ipoteze ce nu se
confirma statistic. O reprezentare vizuald a rezultatelor validarii ipotezelor este prezentata in
figura 5.14.
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Fig. 5.6 - Modelul structural de validare a ipotezelor

Nota: Liniile punctate reprezinta ipoteze care nu se confirma, valorile numerice indica valoarea corelatiei.

Sursa: Contributie proprie



CAPITOLUL 6 - PROIECTAREA SISTEMULUI GAS PENTRU
IMBUNATATIREA CAPACITATII DE INTERCONECTARE

In urma cercetirilor realizate, se propune un sistem ce permite utilizarea unei taxonomii
unice. Acest sistem poate fi Inglobat in aplicatii de comert electronic, necesare unui magazin
online, sau poate fi extins pentru a putea fi utilizat si in alte zone de interes. Sistemul poate fi
pus in functiune cu ajutor oricarui tip de format ce permite stocarea de date structurate.
Specialistii IT&C vor putea face interconectari prin sisteme API in format XML, JSON, CSV
sau chiar prin scrierea directd in baza de date in cazul aplicatiilor ce nu sunt dotate cu sisteme
mai complexe de interconectare.

Prin propunerea acestui sistem de clasificare a mediului de afaceri, se urmareste
simplificarea procesului de conectare al platformelor online. Obiectivul principal al sistemului
este sa digitalizeze operatiunile curente astfel incat modelele de afaceri sa fie imbunatatite.

Tehnologia poate fi utilizatd mai eficient decat in prezent, atdt timp cat sistemele
informatice pot fi conectate mai facil pentru indeplinirea unor obiective comune. Sistemul de
comunicare propus se numeste GAS (Global API Sync). La baza acestui sistem vor fi folosite
limbajele si platformele ce sunt deja utilizate de cdtre mediul de afaceri. Fiecare afacere va avea
posibilitatea de a ingloba capacitatea de interconectare pentru a-si Imbunatéti procesele digitale.
GAS are posibilitatea de a deveni si un model de afacere de sine statator. Utilizarea unei
taxonomii unice oferd noi oportunitdti de a face afaceri prin integrarea transversald a
platformelor digitale de origini diferite.

Pentru a exemplifica procesele ce pot fi optimizate in figura 6.1 a fost creat un proces
tipic de actualizare a produselor intre doua aplicatii informatice diferite. Procesul reprezentat
contine etapele cheie prin care un produs este transferat sau actualizat intre cele doua sisteme.
In diagrama prezentati se pot observa pasii pe care algoritmul ii executd pentru a ajunge la
rezultatul final.

Figura 6.1 explicd modul in care sistemul furnizorului ofera date despre produse unui alt
sistem. Sistemul receptor alege ce date sa foloseasca pentru a-si actualiza produsele deja listate
sau pentru a-si imbunatati oferta comerciala.

In prezent astfel de aplicatii sunt utilizate in cazul magazinelor online ce apeleazi la
modelul de afacere cu livrare de la furnizor, in cazul magazinelor online de tip ,,marketplace”
sau in cazul afacerilor ce comercializeaza produse catre clientul final. Numarul unor astfel de
integrari este teoretic nelimitat. Acesta totusi depinde de capabilitatile tehnice ale platformei de
magazin electronic si ale serverului unde aceasta este gizduitd. Pentru implementarea unui
astfel de proces sunt implicate atat persoanele cu putere decizionala, cat si personalul tehnic al
firmei. Un astfel de proces ce ruleaza automat implica o testare atenta pana la trecerea aplicatiei

in mediul de productie.



Furnizorul de date faciliteaza accesul

ooo printr-un fisier receptorului de date ooo
ooo ooo
ooo ooo
Furnizor de date Receptor de date
Receptorul de date citeste datele disponibile
Y
Validare date Selectie date Inserare in
~| disponibile dorite baza de date
Lista cu date v
despre produse
\
Validare dupa
cheie de
identificare in
baza de date a Baza de date cu produse
receptorului

\
Actualizare date
despre
produsele
disponibile

Fig. 6.1 - Procesul de actualizare a datelor despre produse intre doui sisteme
informatice

Sursa: Contributie proprie

Utilizarea sistemului GAS pentru a construi un potential model de afacere

Sistemul GAS poate contribui la dezvoltarea altor modele de afaceri si, ulterior, sa devina
un model de afacere de sine statator. Proiectarea unui sistem ce asigura o interconectare facila
poate aduce valoare tuturor partilor ce tranzactioneaza date. Implementarea acestui sistem in
regim sursa deschisa oferd oportunitatea de a furniza solutii tehnice ce faciliteaza transferul mai
facil de date si degreveaza de o munca repetitivd personalul companiilor. Acest model de
afacere se adreseaza firmelor din mediul digital si aduce multiple beneficii clientului final prin
imbunatatirea propunerii de valoare. Un posibil model de afacere ce inglobeazd GAS este
prezentat sub forma modelului de afacere “Canvas” in figura 6.3.
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Fig. 6.2 - Prezentarea modelului de afacere ce poate fi implementat prin lansarea
sistemului GAS

Sursa: Contributie proprie in fiecare cadran, figura completata dupd modelul de afacere “Canvas”
AG, 2018. Strategyzer.com.

Pentru imbunatatirea capacitatii de interconectare a sistemelor digitale de procesare a

datelor, se propune construirea unui sistem de comunicare ce poate fi adoptat in regim sursa

deschisa. Sistemul poate fi integrat de companii tehnologie si dezvoltatori independenti ce

administreaza platforme care au in mod constant nevoie de interconectari noi.

Toate aceste procese de comunicare, prin sisteme si tehnologii diferite se realizeaza prin

disponibilitatea limbajelor de programare ce utilizeaza, de regula, integrari de tip API. Deoarece

sistemele API au capacitatea de a trimite si de a primi date, acestea au generat disponibilitatea

de a crea mecanisme complexe. Sistemele hardware si software sunt adaptate constant, chiar

daca acestea nu au fost proiectate sa fie dotate cu API-uri.



Figura 6.8 exemplificd mecanismul prin care sistemul GAS functioneaza, declansatorul

mecanismului fiind o actiune initiatd de un client. Procesul generat in urma actiunii clientului

este receptionat, valorile urmand sa fie stocate in baza de date a colectorului de date. Datele

sunt codificate in limbajul propus si transmise In formatul agreat si stocat in baza de date a

partenerului. In etapa urmatoare datele vor fi interpretate de citre sistemul partener, iar acesta
va trimite datele necesare catre client.

Trimite eroarea sau numarul
documentului de confirmarea
catre sistemul care a initiat
transferul
Codificarea datelor
conform sistemului
GAS
A
> Validarea datelor
A
Securizarea datelor
\4 l Baza de
" date 2
Sistem Baza de Sistem
colector date 1 partener
de date A
Transmiterea datelor
.\ -

A

conform
structurii GAS

Decodificare datelor
conform sistemului
GAS

Desecurizare datelor

Actiune

initiata
de client

Fig. 6.3 - Diagrama de functionare a sistemului GAS

Sursa: Contributie proprie



Categoriile de date care vor fi incluse in acest sistem de comunicare digital sunt prezentate
in tabelul 6.9. Datele sunt grupate astfel incét fiecare componenta sa fie reprezentativa pentru

denumirea listei in care va fi incadrata.

Tabelul 6.1 - Categoriile de date ale sistemului GAS

Nr. Denumire GAS Detalierea tipurilor de date ce pot fi procesate

Date ce caracterizeaza un produs fizic sau virtual. Aceste date contin
elemente standard cat si tipuri de date adaptate fiecdrui produs listat.
Date despre clasificarea unui produs, a unei persoane, a unei
2. »Zas_groups” organizatii, a unei actiuni sau a unei notificari. Datele de acest tip
descriu categoria in care se poate afla produsul.

Date cu caracter personal ce se refera strict la o persoand. Datele cu

1. ,»gas_products”

3. ,»Zas_persons” caracter personal pot fi folosite pentru prestarea de servicii sau livrarea
de bunuri.
Date ce identificd apartenenta unei persoane la un grup sau o
4. »gas_membership” | organizatie. Grupul include date despre organizatia listatd pentru a fi

utilizate Tn diferite automatizari de procese digitale.

Date ce definesc actiunile necesare pentru a initia anumite procese
intre diferite sisteme ce adopta acest standard.

Notificari si mesaje transmise prin diverse canale de comunicare
online.

5. ,»Zas_actions”

6. ,»Zas_notifications”

Sursa: Contributie proprie

In urma cercetarilor realizate s-a observat ca in cazul modelului de afacere de tip magazin
online partenerii cheie sunt furnizorii de produse, companiile de curierat, companiile ce
dezvolta platforma de comert online, furnizorii de publicitate si prestatorii de servicii
specializate. Necesitdtile unui magazin online cresc cu cat magazinul online se dezvoltd mai
mult, magazinul avand nevoie de numeroase servicii specializate si integrari cu partenerii.

In cazul activitatilor cheie au fost identificate activitatile de aprovizionare cu produse,
afisarea produselor in oferta magazinului, procesarea comenzilor primite, promovarea ofertei,
comunicarea cu clientii si livrarea produselor. O mare parte din aceste activitati cheie sunt
consumatoare de timp si resurse financiare, dar pot fi optimizate.

Resursele cheie pe care un magazin online le necesitd sunt reprezentate de personalul
firmei si de colaboratorii externi. In cadrul resurselor cheie necesare sunt incluse si
echipamentele necesare functiondrii pentru ambalarea si procesarea comenzilor, spatiul de
depozitare si portofoliul de produse disponibile in stoc.

Piata digitala a generat un mediu concurential puternic deoarece barierele geografice la
nivel national si chiar international nu reprezintd un impediment major. Din acest motiv,
propunerea de valoare este foarte importantd. Un potential client poate alege 1n cateva secunde
magazinul de unde doreste sa faca achizitia in functie de mix-ul de marketing construit in jurul

propunerii de valoare.



In cazul canalelor de distributie, un model de afacere caracteristic activititii unui magazin
online poate distribui produsele prin companiile de curierat atat national cat si international.
Firma poate livra produsele prin distribuitori, poate oferi posibilitatea de preluare a produselor
de la sediu sau poate utiliza servicii de livrare prin tehnologii disruptive.

Cercetarea realizata in randul antreprenorilor din Romania a identificat ponderi diferite
intre grupurile de clienti analizate (persoane fizice, persoane juridice, comercianti, clienti cu
solicitdri atipice si nevoi de oferte personalizate, clienti ce doresc achizitia prin licitatii publice),
insa toti acestia pot beneficia de avantajele digitalizarii.

Sistemul GAS a fost realizat in urma cercetarilor efectuate cu antreprenori din domeniul
comertului electronic. Acesta isi propune sa ofere o perspectiva practica asupra modului in care
datele sunt transferate in interiorul si exteriorul companiei, utilizand solutii tehnice preexistente.

Utilizarea acestui sistem poate simplifica modul in care antreprenorii folosesc tehnologia
disponibild in cadrul afacerii lor. Acest demers reprezintd un element cheie pentru imbunatatirea
modelului de afacere.

Sistemul propus poate fi Inglobat in multiple modele de afaceri existente si este adaptabil
oricarui sistem de comunicare digitala deoarece utilizeaza formate de tip text.

Propunerea acestui sistem a aparut in urma analizei nevoilor magazinelor online, ale
partenerilor acestora si ale platformelor online utilizate In prezent. Din punct de vedere al
resurselor tehnice necesare pentru a propune acest sistem, s-a putut observa ca tehnologia si
limbajele de programare sunt performante, dar sistemele propuse pana in acest moment nu se
pliaza pe activitatea magazinelor online.

Analiza solutiilor deja existente releva faptul ca unele structuri de date sunt prea simple
si nu acoperd integral necesitatile unui magazin online, in timp ce alte structuri sunt depreciate
moral sau au o complexitate extrem de ridicata.

Noutatea acestei solutii este datd de o reteta echilibratd intre simplitatea utilizarii unui
astfel de concept si aplicabilitatea acestuia in afacerile de comert electronic.

Schemele XML prezentate au scopul de a imbunatati componente ale modelului de
afacere ,,Canvas” prin dezvoltarea de noi functionalitdti specifice fiecarei afaceri. Pentru
exemplificare, au fost incluse diagrame cu modul de utilizare in diverse procese, precum si
arhitectura fiecdrei clase de date prezentate sub forma grafica in figurile anterioare.

Cele 6 grupe de date de tip GAS fac referire la date despre produse, grupuri, persoane,
membri, actiuni si notificari. Aceste clase de date grupate sub o structura clard, simpla si
repetabild. Ele pot fi imbunatétite de catre fiecare companie. Prin inglobarea acestei tehnologii,
activitatea firmelor poate sa fie simplificata, se pot mari vanzarile sau pot fi reduse costurile de

opcrarc.



CAPITOLUL 7 - VALIDAREA SISTEMULUI GAS PENTRU
IMBUNATATIREA OPERATIUNILOR ONLINE

Acest penultim capitol al lucrarii prezintd modalitatea In care sistemul GAS a fost validat.
In urma realizirii cercetirii s-au obtinut opinii ale antreprenorilor despre sistem si
componentele aferente acestui sistem. Datoritd cercetdrii calitative, s-au putut obtine si
recomandari ce pot ajuta la stabilirea directiei de dezvoltare a sistemului. De asemenea, sistemul
propus a fost implementat in 3 firme, acesta fiind utilizat pentru o perioada cuprinsa intre 6 si
24 de luni pentru a ajuta la digitalizarea operatiunilor.

Pentru lansarea publica a sistemului GAS s-a realizat un ,, Studiu pilot pentru stabilirea
acceptarii sistemului”. Sistemul propus poate fi integrat si include componentele necesare,
insd, pentru ca acesta s aiba succes, trebuie sa fie si acceptat de catre persoanele cu putere de
decizie. Cercetarea curentd isi propune sd analizeze problema acceptarii sistemului propus,
obiectivul general fiind identificarea opiniei antreprenorilor referitoare la acceptarea sistemului

Metodele de cercetare calitativa pot fi utilizate ca tehnici independente deoarece subiectul
de discutie al investigatiei necesitd intelegerea in profunzime a unei culturi complexe, a
motivatiei psihologice si motivatiei comportamentale. Cercetarea cantitativd poate fi
superficiala sau poate neglija anumite raspunsuri de la consumatori, obtinand rezultatele
constientizate si nu adevaratele motive ale decizie de achizitie (Hair, et al., 2016) .

Pentru realizarea acestui studiu pilot a fost aleasd cercetarea calitativd. Deoarece
domeniul analizat este destul de vast, focus grupul utilizeaza atat Intrebari deschise, asistate de
moderator, cat si metoda Q-Sort. Tabelul 7.1 prezintd succint elementele cheie ale studiului

pilot realizat.

Tabelul 7.1 - Studiu pilot pentru validarea sistemului GAS

Elemente cheie Detaliere

Esantion » Persoane de decizie care administreaza cel putin un magazin online
Metode de = Metoda Q-Sort
cercetare = Metoda focus grup
* Dorinta de a beneficia de oportunitati prin digitalizare
Elemente » ]dentificarea celor mai importante avantaje ale GAS
urmarite » Validarea structurii propuse si imbunatatirea acesteia

= Identificarea posibilelor probleme ce pot impiedica adoptarea acestui limbaj

= Ghidul de interviu al focus grupului

* Grila de aplicare a metodei Q-Sort pentru identificarea componentelor

Instrumente atractive ce pot fi imbunatatite in modelul de afacere ,,Canvas”

* Grila de aplicare a metodei Q-Sort pentru identificarea componentelor
atractive ce pot fi utilizate in cadrul sistemului GAS

Sursa: Contributie proprie



In data de 26 iunie 2019 a fost organizat focus grupul pentru a se identifica daci sistemul
GAS poate fi acceptat de catre antreprenorii online. Focus grupul a fost impartit in doua sesiuni.
In acest fel a existat posibilitatea de a intelege sistemul propus, a prelua informatii calitative
despre acceptarea unui astfel de sistem si, in final, a se obtine opinii ce pot ajuta la
implementarea acestuia cu succes in cadrul intreprinderilor mici si mijlocii.

Folosind grila Q-Sort au fost solicitate informatii administratorilor de magazine ce au
participat la cercetare. In figura 7.2 este prezentati organizarea silii unde s-a efectuat cercetarea
si cum a fost aplicatd metoda Q-Sort. Fiecare participant a beneficiat de jetoane extrase din

beneficiile aduse in urma imbunatatirii modelului de afacere ,,Canvas”.

Fig. 7.1 - Implementarea cercetarii calitative prin metoda Q-Sort si a modelului de
afacere “Canvas”

Sursa: Contributie proprie

Dupa identificarea si constientizarea beneficiilor percepute, in a doua parte a focus
grupului a fost explicat sistemul GAS pentru fiecare dintre cele 6 structuri de date. Dupa aceasta
prezentare a fost completatd a doua grila Q-Sort. In acest fel, s-a evidentiat modul in care
persoanele de decizie din companiile chemate la focus grup percep importanta anumitor clase
de date.



In urma completarii matricei Q-Sort s-a putut observa ci media raspunsurilor in cazul
celor 11 participanti a fost repartizata intre valoarea 0 si valoarea 3. Cele mai atractive elemente
dintre cele prezentate au fost pentru structura de date ,,gas products” si ,,gas groups”.
Elementele cu atractivitate medie au fost ,,gas notifications”, ,,gas membership” si
,»gas_actions”. O pozitie medie neutrd a fost doar in cazul ,,gas_persons”, care poate stoca date
cu caracter personal. Figura 7.5 prezinta interesul mediu al respondentilor cu privire la fiecare

element ce alcatuieste sistemul de digitalizare propus pentru transferul rapid de date.

,»gas_products”

,»gas_groups”

4 propusa

,»gas_membership”

structur

»gas_actions”

Media rezultatului pentru fiecare

,»,gas_persons”

Fig. 7.2 - Interesul respondentilor cu privire la componentele GAS

Sursa: Contributie proprie

Exercitiile de sortare prin metoda Q-Sort au ajutat la constientizarea nevoilor de a
transmite rapid date intre sistemele utilizate, fapt confirmat si in discutiile de grup. Participantii
considerd ca imbunatatirea satisfactiei clientilor si a calitatii serviciilor reprezintd o prioritate
ce poate fi Indeplinitd doar prin accelerarea vitezei de operare. Majoritatea dintre ei considera
ca integrarea cu un operator de expeditie mesaje SMS ar spori rata de concretizare a unei
comenzi si ar reduce rata de refuz a coletelor din magazinele pe care le administreaza.

O alta oportunitate identificatd este cresterea veniturilor prin comercializarea unei game
mai variate de produse. Utilizarea schemelor ,,gas products” si ,,gas_groups” reprezintd o
solutie acceptatd, fapt confirmat si de obtinerea unui scor ridicat. Patru dintre participanti
considera ca este necesard o conectare directd intre magazinele online si retelele de socializare,
in acest fel putdndu-se promova automat oferta firmei.

Majoritatea participantilor isi doresc publicitate mai eficientd pentru afacerea lor, dar
acestia nu cunosc varietatea datelor ce trebuie furnizate catre regiile de publicitate pentru a

promova mesaje de succes.



Aproape toti participantii afirma ca angajatii solicitd salarii nejustificat de mari raportat

la veniturile pe care acestia le pot genera in timpul programului. Din acest motiv, antreprenorii

isi doresc afaceri cu angajati putini pentru a functiona in conditii de profitabilitate.

In cadrul focus grupului s-a purtat o discutie liberd in urma careia s-a concluzionat ca

nevoia de digitalizare existd, dar nu este foarte clar definitd. O mare parte din oportunitatile de

digitalizare nu sunt cunoscute sau nu sunt exploatate suficient de mult.

Datorita numeroaselor opinii si sugestii preluate, s-au identificat scenarii si exemple ce

pot fi puse in aplicare cu ajutorul structurilor de date propuse. Prin cercetarea calitativa realizata

s-a obtinut validarea participantilor referitor la sistemul GAS si confirmarea faptului ca acest

sistem poate fi utilizat pentru Tmbunatétirea propunerii de valoare a modelelor de afaceri.

Avand in vedere cercetarile realizate, in figura 7.6 au fost evidentiate imbunatatirile ce pot

fi aduse modelelor de afaceri online prin utilizarea sistemului GAS. Deoarece modelul este

flexibil, putem considera ca aceste beneficii prezentate sunt doar o parte limitata din beneficiile

pe care acesta le poate aduce intreprinderilor mici si mijlocii.
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Fig. 7.3 - Imbunititiri ale modelelor de afaceri prin utilizarea sistemului GAS

Sursa: Contributie proprie pentru continutul fiecarui cadran, figura completata dupa modelul “Canvas”

Strategyzer AG, 2018




Studiul pilot realizat a inclus antreprenori din firme care detin un magazin online in
diverse nise de piatd. Obiectivele stabilite au fost urmatoarele: (i) sa determine daca necesitatile
antreprenorilor prezenti coincid cu cele identificate pe baza cercetarii cantitative si (ii) sa
verifice daca sistemul GAS este acceptat si poate aduce valoare modelului de afacere.

Pentru a indeplini obiectivele, au fost alese metodele Q-Sort si focus grup, acestea fiind
doud metode utile pentru o cercetare calitativa relevantd. Metoda Q-Sort a utilizat elemente din
structura modelului de afacere “Canvas” creat pentru activitatea analizatd. Participantii au
primit o structura “Canvas” adaptata pentru un magazin online si o varietate de oportunitati pe
care le pot utiliza pentru imbunatatirea afacerii.

In urma realizirii analizei, s-a observat ci priorititile antreprenorilor sunt imbunititirea
calitatii serviciilor, cresterea satisfactiei clientilor si marirea fluxului de venituri prin extinderea
portofoliului de produse si prin cresterea capacitatii si vitezei de operare.

Interesul acordat schemelor GAS a fost mai mare pentru datele despre produse, grupuri
si notificdri. Se poate constata cd prelucrarea datelor cu caracter personal nu a prezentat un
interes atat de mare, situatie clarificata in a doua parte a cercetarii unde s-a utilizat metoda focus
grup.

Prin realizarea focus grupului, pornind de la cateva intrebari pentru deschiderea
conversatiei, s-a putut observa ca fiecare participant avea alte procese, fluxuri si sisteme in
companie. Desi la nivel generic aveau o activitate similard, modul concret de desfasurare a
activitatii este unic.

In urma introducerii legislatiei GDPR, prelucrarea datelor cu caracter personal in scopuri
de marketing nu mai este atat de doritd deoarece existd multe restrictii cu privire la activitatile
de prelucrare ce pot fi Incalcate neintentionat si care pot expune compania la riscul aplicarii
unor amenzi considerabile.

Focus grupul a continuat prin detalierea proceselor care se intampla zilnic in magazinele
online administrate de participanti. In urma acestor discutii, care au avut in centru sistemul
GAS, au fost realizate modelele de functionare prezentate mai sus si au fost identificate metode
de digitalizare ce au fost reprezentate vizual si imbunatatite prin sistemul Global API Sync.

Testarea finald a fost realizatd in cadrul a 3 firme care au pus la dispozitie fiecare cate 2
platforme de magazin online. Astfel, s-au putut identifica diverse probleme tehnice ce au fost
solutionate in cursul implementarii, dar si numeroase beneficii comerciale imediate.

In urma cercetarilor si testarilor tehnice realizate, se constati fezabilitatea sistemului
GAS, acesta putand fi publicat online 1n versiune Beta pentru a fi preluat de catre comunitatea

internationala de antreprenori si programatori.



CAPITOLUL 8 - CONCLUZII, CONTRIBUTII, PERSPECTIVE SI
DIRECTII VIITOARE DE CERCETARE

Ultimul capitol al lucrdrii prezintd o sintezd a concluziilor cercetdrii si evidentiaza

contributiile aduse pentru dezvoltarea modelelor de afaceri online. Competitivitatea ridicata

din mediul digital creeaza necesitatea de Imbunatatire rapidd a modelelor de afaceri existente.

Un rezumat al contributiilor aduse in fiecare etapa a lucrarii urmeaza a fi prezentat.

C1 — Identificarea particularitatilor unui magazin online si a elementelor cheie conform

modelului de afacere ,,Canvas”

Realizarea unei clasificari a magazinelor electronice in functie de tipul activitatii
principale;

Crearea unui model de afacere generic pentru sistemele de vanzari online, bazat pe
structura modelului de afacere “Canvas”;

Identificarea cailor de imbundtitire a modelului generic de magazin online prin
imbunatatirea capacitatii de interconectare;

Analiza etapelor procesului de realizare a unei tranzactii in cadrul unui magazin de comert
electronic de la momentul publicérii ofertei pana la livrarea bunurilor comandate;
Identificarea tipurilor de date procesate in functie de starea comenzii;

Analiza si prezentarea etapelor ce faciliteaza functionarea unei platforme de vanzari
online pentru a identifica punctele in care poate fi Tmbunitititd capacitatea de

interconectare;

C: - Realizarea unei analize tehnice ce identifici principalele cidi de interconectare a

platformelor de comert electronic

Identificarea solutiilor tehnice de interconectare a platformelor de vanzari digitale;
Realizarea analizei multistrat cu privire la elementele care sustin sistemele de vanzari
online;

Identificarea etapelor parcurse pentru adoptia unui sistem digital nou;

Identificarea platformelor de comert utilizate in mod frecvent la nivel international prin
efectuarea ,,Analizei comparative a platformelor de comert electronic’;

Realizarea unui indicator de performantd denumit PSKPI si selectarea platformelor de
comert online ce au succes pe piata internationald conform indicatorului propus;
Identificarea resurselor tehnice disponibile pentru adoptia unui nou sistem de

interconectare in platformele de vanzari online existente;

Cs._Identificarea oportunititilor de dezvoltare a afacerilor ce utilizeaza sisteme de vinzari

online printr-o cercetare exploratorie



= (QObtinerea de informatii despre modul in care antreprenorii doresc sa-si dezvolte afacerea

in mediul online prin desfasurarea ,,Studiului pilot pentru determinarea necesitatii de
imbunatatire a modelelor de afaceri online”;

Identificarea operatiunilor pe care le efectueaza personalul unui magazin online pentru a
procesa o comanda;

Identificarea strategiilor de dezvoltare a afacerilor digitale din perspectiva persoanelor cu

putere decizionald din firmele analizate.

C4 - Identificarea solutiilor potentiale de imbunititire a unui magazin online prin

utilizarea modelului de afacere “Canvas”

Proiectarea si implementarea ,,Cercetarii pentru identificarea solutiilor potentiale de
imbunatatire a modelelor de afaceri online”;

Obtinerea si analiza de date statistice despre starea curenta a modelelor de afaceri vizate;
Extragerea rezultatelor necesare pentru imbunatatirea capacitatii de interconectare;
Modelarea datelor prin ecuatii structurale si crearea modelului conceptual de validare a

ipotezelor;

Cs - Proiectarea sistemului GAS (,,Global API Sync”)

Proiectarea unui sistem complet ce poate fi propus in regim sursd deschisd pentru
imbunatatirea capacitatii de interconectare;

Proiectarea unui model de afacere ce poate sustine si ingloba sistemul GAS;

Prezentarea componentelor ce imbunatatesc modelele de afaceri conform modelului de
afacere ,,Canvas”;

Stabilirea avantajelor competitive ale sistemului GAS fata de sistemele existente;
Realizarea arhitecturii de date a sistemului GAS, arhitectura Impartita pe cele 6 clase de
date (,,gas products”, ,,gas groups”, ,,gas_persons”, ,,gas membership”, ,,gas actions”

si ,,gas_notifications”);

eqe vy

Cs - Validarea sistemului GAS (Global API Sync) si implementarea in mediu de productie

Obtinerea unui rezultat favorabil privind acceptarea GAS prin desfasurarea ,,Studiului
pilot pentru stabilirea acceptarii sistemului”;

Identificarea atractivitatii pentru fiecare clasa de date inclusa in sistemul GAS;
Identificarea principalelor beneficii din perspectiva antreprenorilor;

Identificarea posibilelor probleme si temeri privind utilizarea sistemului;

Obtinerea unor scenarii de utilizare posibile In cazul modelelor de afaceri online;
Testarea solutiei propuse in cadrul a 3 firme in mediul de productie pentru o perioada

cuprinsa intre 6 si 24 de luni;



LISTA LUCRARILOR PUBLICATE

Lucrarile prezentate mai jos au fost publicate in cadrul manifestarilor stiintifice

nationale sau internationale. Acestea reflectd activitatea stiintificd realizatd pe parcursul

studiilor doctorale si diseminarea rezultatelor cercetarilor. Pana in acest moment au fost
publicate urmatoarele lucrari:

= | articol stiintific publicat intr-o revista indexata ISI;

* 14 articole stiintifice publicate in volumele unor manifestari stiintifice nationale si
internationale indexate ISI;

* 4 articole stiintifice publicate in reviste indexate BDI;

= 6 articole stiintifice publicate in volumele unor manifestari stiintifice nationale si
internationale indexate BDI.

= | articol publicat in carti de specialitate neindexate.

= Articole stiintifice publicate in reviste indexate ISI

[1]

Mainescu, V. A., Neghind, R. A., Barbu, A., Ganciu M.R. & Militaru, G. (2021). Analysis
of SSL certificates trends and extended validation ssl usage for e-commerce websites and
Internet of Things, U.P.B. Scientific Bulletin, Series C, Vol.83, Iss.4, 2021, pp. 201-214
WOS:000741473700017.

= Articole stiintifice publicate in volumele unor manifestari stiintifice nationale si

internationale indexate IS

[1]

[2]

[3]

Alexe, C. G., Mustata, I. C., Deselnicu, D. C., loanid, A., Minescu, V. A., & Tiganoaia,
B. D. (2-4 July, 2018). Case study: Curricular and extracurricular means to increase the
potential to develop entrepreneurial competencies for students of the University
Politehnica of Bucharest. /0th International Conference on Education and New
Learning Technologies (EDULEARN18). Palma, Spain, pp. 5884-5888, ISSN 2340-
1117, WOS: 000531474300035.

Alexe, C. G., Tiganoaia, B., Ioanid, A., Deselnicu, D. C., & Manescu, V. A. (May 31 —
June 1, 2018). E-learning support for new product development students teams. The 6th
International  Conference Innovation Management,  Entrepreneurship  and
Sustainability (IMES 2018). 6, Prague, Czech: Vysoka skola ekonomické v Praze, pp.
26-37, ISBN: 978-80-245-2274-6, WOS 000461375200002.

Ganciu, M. R., Costea-Marcu, 1. C., Minescu, V. A., Moiceanu, G., & Simion, P. C.
(14-16 November 2019). Examining the role of digitalization for improving the value

proposition of e-commerce stores. 9th International Conference of Management and



Industrial engineering. Bucharest: Niculescu Publishing House, pp.250-260, ISSN:
2344-0937, WOS:000519338200024.

[4] Ganciu, M. R., Costea-Marcu, I.C., Neghind, R.A., Manescu, V.A., Moiceanu, G.,
Simion, P.C. (2019). Analysis on the adoption of George - smart banking application,
by using the technology acceptance model: an empirical research in Romania, pp.45-
56, ISSN: 2344-0937, WOS: 000519338200004.

[5] Ganciu, M. R., Neghind, R. A., Manescu, V. A., Simion, P. C., & Militaru, G. (2019).
Understanding the Internet banking adoption factors in the romanian market.
Proceedings of the 13th International Conference on Business Excellence. Volume 13:
Issue 1, Bucharest: ASE, pp. 347-360, ISSN: 2502-0226, WOS: 000501603000031.

[6] Ganciu, M. R., Stanciulescu, G. D., Pipera, C. E., Barbu, A., Neghind, R. A., Manescu,
V. A., & Militaru, G. (14-16 Noimebrie 2019). Business process digitization: empirical
findings of small and medium-sized enterprises from Romania. 9th International
Conference of Management and Industrial Engineering. Bucharest: Niculescu
Publishing House, pp. 191-201, ISSN: 2344-0937, WOS:000519338200018.

[7] llie, D. G., Neghina, R. A., Manescu, V. A., Ganciu, M. R., & Militaru, G. (March
2020). New media, old problems: social stratification, social mobility and technology
usage. [4th International Technology, Education and Development Conference.
Valencia, Spain: INTED Proceedings, pp. 6319-6326, ISSN: 2340-1079,
WOS:000558088806067.

[8] Mainescu, V. A., & Militaru, G. (June 13 — 14, 2018). Adoption of saas and open source
ecommerce technologies. AMIS 2018. Proceedings of the 13th International Conference
Accounting and Management Information Systems, Bucharest: Editura ASE, pp. 270-
283, ISSN: 2247-6245, WOS: 000677821500021.

[9] Mainescu, V. A., Militaru, G., & llie, D. G. (20-22 September 2018). Improving
performance by reducing human involvement in managing online stores. Review of
Management and Economic Engineering International Management Conference. Cluj-
Napoca: Todesco Publishing House Cluj, pp.126-13, ISSN: 2247-8639,
WOS:000471723700019.

[10]Manescu, V. A., Militaru, G., & Ilie, D. G. (20-22 September 2018). Managing
ecommerce physical products inventory by making ecommerce platforms
communicating together. Review of Management and Economic Engineering
International Management Conference, pp.19-24, ISSN: 2247-8639, WOS
000471723700004.

[11]Neghina, R. A., Manescu, V. A., Ganciu, M. R., Ilie, D. G., & Militaru, G. (May 2019).
Online business networking experience research on ecommerce entrepreneurs.
Proceedings of the 13th International Conference on Business Excellence 2019. Volume
13: Issue 1, Bucharest: ASE, pp. 385-398, ISSN: 2502-0226, WOS 000501603000034.



[12]Neghina, R. A., Ilie, D. G., Manescu, V. A., Ganciu, M. R., & Militaru, G. (March
2020). The digital generation: a study on how undergraduate students from romania are
consuming digital media. Conference: 14th International Technology, Education and
Development Conferenc, Valencia, Spain: INTED Proceedings, pp. 6399-6406, ISSN:
2340-1079, WOS: 000558088806078.

[13]Neghina, R. A., Manescu, V. A., Ganciu, M. R,, Ilie, D. G., & Militaru, G. (14-16
noiembrie 2019). Improving the online ordering process: a SME romanian perspective.
9th International Conference of Management and Industrial Engineering. Bucharest:
Niculescu Publishing House, pp.261-270, ISSN: 2344-0937, WOS: 000519338200025.

[14]Neghina, R. A., Manescu, V. A., Ganciu, M. R,, Ilie, D. G., & Militaru, G. (14-16
noiembrie 2019). Success factors in using drones for deliveries. 9th International
Conference of Management and Industrial Engineering (ICMIE 2019). Bucharest,
pp-108-119, ISSN: 2344-0937, WOS:000519338200010.

= Articole stiintifice publicate in reviste indexate BDI

[1] Ganciu, M. R., Neghind, R. A., Manescu, V. A., Barbu, A., & Militaru, G. (2020).
Factors Affecting CRM Sysem Adoption: Evidence from Romanian SMEs. Journal of
Emerging Trends in Marketing and Management, Volume 1 No.l, pp. 23-31, ISSN
2537-5865.

[2] Mainescu, V. A., Militaru, G., & Pollifroni, M. (2018, Jun). Innovation in business
models. FAIMA Business & Management Journal, Vol. 6 (Iss. 2), pp. 5-16, ISSN: 2344-
4088.

[3] Mainescu, V. A., Neghind, R. A., Militaru, G., & Niculescu, A. (March 2019). Business
models in online industry. FAIMA Business & Management Journal, 7(1), pp. 5-19,
ISSN: 2344-4088.

[4] Neghina, R. A., Minescu, V. A., & Militaru, G. (December 2019). The Main IoT
Application. FAIMA Business & Management Journal, 7(4), pp. 67-78, ISSN: 2344-
4088.

= Articole stiintifice publicate in volumele unor manifestari stiintifice nationale si

internationale indexate BDI

[1] Barbu, A., Militaru, G., Mianescu, V. A., Neghind, R. A., & Ganciu, M. R. (4-5
November 2020). Analysis of the influence of process performance on organizational
performance. Evidence from Romania. Proceedings of the 36th International Business
Information Management Association Conference (IBIMA), Granada, Spain:
International Business Information Management Association, pp. 77-84, ISBN: 978-0-
9998551-5-7.



[2]

[3]

[4]

[5]

[6]

[1]

Mainescu, V. A., & Militaru, G. (12-14 Octomber 2017). Examination the role of
industry sector for the success of start-ups. International Conference on Management
and Industrial Engineering. Issue 8. Bucharest: Niculescu Publishing House, pp. 95-
103, ISSN: 2344-0937.

Mainescu, V. A., & Militaru, G. (12-14 Octomber 2017). Identification of the critic
success factors in digital industry. International Conference on Management and
Industrial Engineering, Bucharest. Iss. 8, Bucharest: Niculescu Publishing House, pp.
269-279, ISSN: 2344-0937.

Manescu, V. A., Militaru, G., Barbu, A., Neghind, R. A., & Ilie, D. G. (28-3 Octomber
2020). The adoption of new ecommerce technologies in romanian SME, International
Academic Conference on Management and Economics, IACME. Madrid, Spain, DOI
10.33422/2nd.conferenceme.2020.10.40.

Mainescu, V. A., Neghina, R. A., Barbu, A., & Militaru, G. (17th-19th September,
2020). The impact and trends of disruptive technologies in the context of remote
working. The 7th edition of the RMEE International Management Conference:
Management Challenges Within Globalization. Cluj-Napoca, pp 511-517, ISSN: 1583-
624X.

Neghind, R. A., Manescu, V. A., Militaru, G., & Deselnicu, D. (10-12 Octomber 2020).
Trends of smart ports technology companies: an online presence perspective. The
International Maritime and Logistics Conference “Marlog 9”. Alexandria, Egypt: Arab
Academy For Science, Technology and Maritime Transport, pp. 249-260. ISSN: 2682-
3764

Articole publicate in carti de specialitate neindexate:

Mainescu, V. A. (2018). Estimari despre schimbarile aduse de GDPR pe piata digitala.
O perspectiva europeand si romaneasca, Romdania digitala - Concepte si instrumente
operationale, Bucharest: Editura Club Romania, pp.502-505, ISBN 978-606-94561-2-
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