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INTRODUCERE 
Teza „Cercetări pentru dezvoltarea modelelor de afaceri online” urmărește, prin definiții, 

exemple și clasificări, să analizeze modelele de afaceri disruptive și, în special, pe cele care au 
prezență online. Contextul economic și social actual a determinat schimbări majore de 
paradigmă atât în rândul companiilor cât și la nivel individual. Digitalizarea fiecărei operațiuni 
devine o necesitate majoră pentru societate, aceasta putând schimba fundamentalul modul în 
care comunicăm. Dezvoltarea tehnologiilor digitale oferă oportunități unice și ajută la 
eliminarea barierelor informaționale. Pe de altă parte, progresul tehnologic accelerat poate 
genera și efecte negative. De exemplu, digitalizarea poate duce la desființarea unui număr 
considerabil de locuri de muncă, înlocuirea tot mai multor angajați cu roboți și disponibilizarea 
acestora din cauza proceselor ce sunt automatizate.  

Dezvoltările tehnologice au indus și necesitatea apariției magazinelor online, aplicații 
software de vânzare la distanță ce sunt orientate spre clienți și generează eficiență prin preluarea 
rapidă a comenzilor. Aceste sisteme integrate de vânzare au creat o piață nouă, magazinele 
online obținând creșteri în fiecare an atât din punct de vedere al valorii comenzilor cât și din 
punct de vedere al numărului de persoane ce renunță la cumpărăturile clasice în favoarea celor 
efectuate electronic.  

Obiectivul principal al acestei lucrări este de a identifica soluții de îmbunătățire a 
modelelor de afaceri prin integrarea de noi sisteme de digitalizare în actualele platforme de 
comerț electronic și în sistemele digitale conectate la acestea. În fiecare capitol au fost urmărite 
și obiective secundare precum: (i) constatarea situației actuale, (ii) identificarea problemelor 
nerezolvate în stadiul curent al dezvoltării și (iii) identificarea modului în care un model de 
afacere poate fi îmbunătățit.  

Elementul de noutate adus de lucrare constă în utilizarea modelului generic „Canvas” ca 
instrument principal de cercetare în scopul identificării unei soluții tehnice care să fie acceptată 
de persoanele cu putere de decizie.  

Studiul va utiliza metode de cercetare calitative și cantitative. Prin aceste metode se 
dorește identificarea problemelor pe care posesorii de magazine online din România le 
întâmpină în desfășurarea activității. 

La începutul lucrării sunt prezentate particularitățile modelelor de afaceri susținute de 
medii electronice, mai exact, modelele de afaceri online ce au început și s-au dezvoltat datorită 
progresului digital. Utilizând cercetările efectuate până în prezent, s-a realizat o clasificare utilă 
pentru identificarea modelelor de afaceri ce au la bază sisteme de vânzare și funcționare online. 

În a doua parte a analizei datelor științifice se evaluează stadiul actual al cercetărilor în 
domeniul modelelor de afaceri și se realizează o analiză calitativă a acestora. Această secțiune 
include definiția conceptului de "model de afacere" și prezentarea cu titlu exemplificativ a unor 
modele de afaceri populare. Prin acest demers se ilustrează anumite tipologii ale afacerilor 
analizate de către specialiști. Rezultatele obținute vor contribui la îmbunătățirea modelului de 



afacere online, obiectiv principal al cercetărilor prezentate în această lucrare. 
Următoarea parte a lucrării include cercetări care vizează înțelegerea necesităților 

firmelor și a modului în care aceste nevoi pot fi rezolvate prin intermediul sistemelor digitale. 
În urma cercetărilor inițiale se observă că există o cerere ridicată pentru interconectarea 
numeroaselor aplicații deja utilizate în cadrul afacerilor. Problemele de interconectare observate 
sunt analizate avându-se în vedere tehnologiile hardware și software disponibile în prezent. În 
cazul platformelor de vânzări online se realizează și o cercetare denumită „Analiza comparativă 
a platformelor de comerț electronic” pentru a confirma faptul că un sistem nou poate fi acceptat 
de platformele digitale cu expunere și vizibilitate ridicate în mediul online.  

În centrul acestei cercetări se află oportunitățile apărute odată cu creșterea digitalizării în 
mediul antreprenorial. Companiile antreprenoriale bazate pe tehnologii avansate obțin rezultate 
economice mai bune, devenind rapid afaceri stabile și profitabile.  

Cercetarea continuă prin analiza necesităților antreprenorilor ce au activități de vânzări 
online prin „Studiul pilot pentru determinarea necesității de îmbunătățire a modelelor de 
afaceri online”. Rezultatele cercetării arată că modelul de afacere poate fi îmbunătățit prin 
creșterea capacității de interconectare. Datele obținute din această cercetare calitativă sunt 
utilizate pentru proiectarea și realizarea unei cercetări cantitative care să identifice starea 
actuală a magazinelor online și percepția persoanelor cu atribuții de conducere ce activează în 
diferite companii din domeniul comerțului electronic.  

Urmărind modelul de afacere „Canvas” se realizează o serie de „Cercetări pentru 
identificarea soluțiilor potențiale de îmbunătățire a modelelor de afaceri online”. Aceste 
cercetări cantitative au rolul de a identifica legături statistice relevante pentru a proiecta o 
soluție de îmbunătățire a modelelor de afaceri online. 

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

În partea finală a studiului curent se propune un sistem nou de comunicare ce facilitează 
interconectarea sistemelor existente în prezent. Noul sistem include un limbaj structurat, bazat 
pe o taxonomie unică, ce facilitează transferul de date între sisteme informatice care utilizează 
platforme de comerț electronic diferite. 

Rezultatele cercetărilor indică o multitudine de posibilități de îmbunătățire a unui model 
de afacere prin interconectarea cu alte sisteme informatice. Soluția propusă pentru a îmbunătăți 
modelele de afaceri se numește GAS (Global API Sync). Denumirea „GAS” reprezintă o 
abreviere a unor cuvinte ce ilustrează utilitatea sistemului: 

§ GLOBAL - Sistemul permite interconectarea sistemelor fără a impune limitări 
geografice. 
§ API - Denumirea generică a tehnologiei ce permite interconectarea sistemelor digitale. 
§ SYNC - Sistemul propus simplifică activitatea prin corelarea datelor din diferite sisteme 
informatice. 



Abrevierea obținută simbolizează și un manifest împotriva consumului de combustibil 
fosil, acesta putând fi redus și eficientizat prin transferul eficient de date. Digitalizarea continuă 
poate aduce multiple beneficii societății în ansamblu, având capacitatea inclusiv de a scădea 
nivelul de poluare. 

Promisiunea GAS este de a oferi un sistem util, ușor de înțeles și acceptat de către 
antreprenori. Sistemul propus aduce cu atât mai multă valoare cu cât există mai multe 
organizații care îl adoptă. Utilizarea unei taxonomii comune oferă oportunități noi de 
interconectare și crește viteza de integrare între sistemele informatice. În scopul facilitării 
accesului la sistemul proiectat au fost realizate și structurile de date XML ce vor fi disponibile 
în regim sursă deschisă. Aceste structuri au fost proiectate astfel încât să fie ușor de înțeles și 
de înglobat în aplicații care au scopul de a facilita interconectarea.  

Acest sistem permite interconectarea facilă a diverselor sisteme digitale. Lucrarea 
urmărește companiile ce își desfășoară activitățile cheie cu ajutorul tehnologiilor digitale și 
identifică necesitățile de dezvoltare a modelelor de afaceri online existente. 

Pentru validarea și îmbunătățirea acestui sistem, s-a realizat o cercetare calitativă care 
urmărește să determine dacă acest concept poate fi acceptat de către antreprenori. „Studiul pilot 
pentru validarea sistemului GAS” identifică cele mai importante beneficii obținute din 
perspectiva administratorilor de afaceri ce realizează vânzări pe Internet. Studiul include și 
analiza din perspectiva modelului de afacere “Canvas”, acesta putând fi considerat un 
instrument eficient pentru sintetizarea principalelor caracteristici ale oricărui model de afacere, 
atât pentru afacerile ce prestează servicii cât și pentru cele care produc sau comercializează 
diverse bunuri. 

Pentru validarea sistemului într-un mediu real, GAS a fost pus în funcțiune la trei firme 
și a funcționat într-un mediu de testare real pentru o perioadă cuprinsă între 6 și 24 de luni. 
Pentru a argumenta căile în care acest sistem poate fi utilizat, au fost proiectate diverse exemple 
reprezentate grafic, precum și un model de afacere ce poate susține financiar sistemul propus. 

Sistemele informatice ce facilitează vânzările online permit deja executarea de procese 
complexe și emiterea documentelor necesare în conformitate cu legislația în vigoare și 
procedurile interne ale fiecărei organizații. Sistemul propus a fost analizat din perspectiva 
componentelor cheie pentru a identifica cele mai dorite facilități de către antreprenori.  

Contribuția principală a tezei constă în propunerea unui model de afacere online bazat pe 
îmbunătățirea comunicării informatice prin utilizarea modelului GAS. Pentru dezvoltarea 
modelului de afacere online s-a utilizat cadrul general furnizat de modelul „Canvas”.  

Lucrarea „Cercetări pentru dezvoltarea modelelor de afaceri online” este alcătuită din 8 
capitole cheie și are o dimensiune de 268 de pagini. Pentru elaborarea lucrării au fost consultate 
136 de surse bibliografice, majoritatea referințelor consultate fiind din ultimii 5 ani. De 
asemenea, lucrarea conține 112 tabele, 75 de figuri și 8 anexe pentru a ilustra principalele 
rezultate obținute în urma cercetărilor întreprinse de autor.  
  



 
CAPITOLUL 1 -  OBIECTIVELE CERCETĂRII ȘI PREZENTAREA 

GENERALĂ A TEZEI 
 
         Contextul actual generat de pandemie a condus la accelerarea procesului de digitalizare 
și a ajutat la creșterea afacerilor ce se desfășoară în mediul online. Prin prezenta lucrare se 
dorește identificarea unor soluții facile, care pot pune mai bine în valoare afacerile din prezent, 
ajutând la proiectarea unor modele de afaceri îmbunătățite. 

Datele, informațiile și cunoștințele sunt noii factori de succes ce conduc la oportunități de 
piață și noi modele de afaceri. Performanța organizațională este obținută prin combinarea 
inteligentă a acestor factori și a furnizării serviciilor. Aceste date, informații, cunoștințe și 
tehnologii noi sunt utilizate în contexte variate, de la platforme economice până la sistemele 
informatice care furnizează servicii de suport, făcând procesele mai eficiente. Fructificarea 
oportunităților valoroase și generarea de idei de afaceri oferă antreprenorilor din domeniul 
digital posibilitatea de a dezvolta cu succes propriile afaceri. Proiectarea modelelor de afaceri, 
planificarea arhitecturii componentelor software/hardware și stocarea individuală a datelor 
reprezintă nucleul unei abordări noi din perspectiva antreprenoriatului în mediul digital 
(Soltanifar, et al., 2021). 

Beneficiile științifice pot fi de ajutor atât afacerilor electronice cât și celor din alte 
domenii care doresc să-și îmbunătățească modelul de afacere. Un bun exemplu în acest sens 
este prezentarea lui Philip Kotler et. al cu privire la cazul Argos, în care acesta explică faptul 
că, deși Argos încă utilizează în magazinele sale cataloage de produse în format fizic, centrele 
sale au fost radical transformate într-o soluție de ultimă generație, devenind magazine 
digitalizate. Ideea din spatele acestor schimbări a fost că fiecare client trebuie să fie mai bine 
informat și merită ce e mai bun. Abordarea Argos este de a se asigura că aduce valoare clienților 
(Kotler, et al., 2020).  

Teza „Cercetări pentru îmbunătățirea 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 cercetării.  

O companie invincibilă este organizația care se reinventează constant, înainte să devină 
învechită. Compania invincibilă explorează viitorul în timp ce excelează în a exploata 
prezentul. Acest tip de companie cultivă o cultură pentru inovare și execuție ce funcționează în 
armonie. În acest fel, compania concurează cu un model de afacere superior care transcende 
granițele industriale și tradiționale (Osterwalder, et al., 2020) . 

Lynn et al. afirmă că există foarte multe beneficii și riscuri asociate cu adopția tehnologiei 
„cloud”, aceasta fiind o temă foarte analizată de cercetătorii în domeniul științei calculatoarelor. 
Cu toate acestea, nu se poate spune același lucru și cu privire la problemele asociate cu etica 
adopției tehnologiei „cloud”. Doar puțini cercetători științifici cu experiență au analizat 



problemele de etică. În același timp, există voci care avertizează că tehnologiile digitale ar putea 
depăși anumite granițe vizând ce este moral și dezirabil pentru indivizi, afaceri și societate 
(Lynn, et al., 2021).  

Dezvoltarea tehnologică și accesul din ce în ce mai facil la sistemele digitale reprezintă 
un aport constant la îmbunătățirea mediului de afaceri și extinderea capabilităților modelelor 
de afaceri online actuale. Astfel, în contextul socio-economic și medical curent, inclusiv din 
perspectiva pandemiei, se poate observa o creștere accelerată a necesității soluțiilor digitale. 
Bernhard Nielsen, profesor de strategii în afaceri la Universitatea din Sydney și profesor de 
afaceri internaționale la Școala de afaceri din Copenhaga consideră că, pe măsura ce 
incertitudinea în afaceri crește la niveluri nemaiîntâlnite, persoanele de decizie, atât la nivel de 
companie cât și la nivel național, vor trebui să dezvolte noi modele de afaceri. Aceste modele 
trebuie să fie capabile să pună în mișcare în moduri noi bunuri, servicii și chiar oameni peste 
granițele geografice. Inovația tehnologică va juca un rol important în acest demers (João, et al., 
2021).  

Janis Stirna, profesor la Departamentul de calculatoare și științe ale sistemelor al 
Universității din Stockholm, afirmă că, din punct de vedere istoric, pandemiile au forțat oamenii 
să se detașeze de trecut și să-și imagineze o nouă lume. Companiile caută noi domenii de 
aplicabilitate pentru produsele și serviciile lor sau își adaptează profilul de afacere pentru 
vremurile viitoare (Zimmermann, et al., 2021).  

Odată cu pandemia de COVID, suntem forțați să luăm decizii de investiții fără foarte 
multă interacțiune fizică. O astfel de schimbare va elimina o mulțime de acte teatrale sau de 
poziționare în sălile de ședințe. Mai presus de toate, conectarea în mediul digital va reduce 
evaluările fără sens ale directorilor generali, unde vice-președinții trag concluzii greșite asupra 
modului de conducere (Ramsinghani, 2021). 

Luând în considerare toate aceste schimbări de paradigmă, precum și evoluția rapidă a 
sistemelor digitale, putem considera că această temă este de interes pentru îmbunătățirea 
modelelor de afaceri online. La procesul de îmbunătățire contribuie atât creșterea permanentă 
a numărului de utilizatori, cât și rata de penetrare a Internetului la nivel internațional.  

Prezenta lucrare își propune să studieze modelele de afaceri existente pe baza materialelor 
științifice dezvoltate până în prezent și să propună îmbunătățiri ale acestor modele de afaceri 
pentru a dezvolta propunerea de valoare, pentru a crește calitatea soluțiilor oferite și, nu în 
ultimul rând, pentru a reduce costurile. 

Înainte de situația generată de pandemie existau deja multiple posibilități de dezvoltare a 
afacerilor cu prezență în mediile digitale. În urma apariției acestui eveniment, societatea și-a 
îndreptat atenția către aceste tehnologii, care sunt departe de a-și atinge potențialul maxim.  

Analiza atentă și utilizarea modelului de afacere „Canvas” poate permite identificarea de 
soluții ce permit schimbul rapid și facil de date. Utilizarea tehnologiilor actuale și cercetarea 
modelului „Canvas” pentru structurarea unei afaceri pot conduce la soluții noi de îmbunătățire 
a activităților comerciale desfășurate în mediul digital. 



Prezenta lucrare urmărește dezvoltarea unui sistem care poate fi înțeles de persoanele cu 
putere decizională din mediul privat și care poate fi ușor înglobat în tehnologiile ce sunt deja 
utilizate de către agenții economici.  

Schema logică a tezei, prezentată în figura 1.1, evidențiază relația între obiectivele, 
cercetările și rezultatele lucrării.  

 
 

 

Fig. 1.1 - Schema logică a tezei 

 
Cercetarea a urmărit în fiecare etapă modelul de afacere “Canvas”, specificitatea 

afacerilor incluse în studiu și analiza literaturii de specialitate. Acest proces de cercetare a 
susținut elaborarea unui sistem de interconectare ce oferă noi oportunități organizațiilor și 
îmbunătățirea modelului de afacere. În figura 1.2 sunt prezentate etapele ce au fost parcurse 
pentru a finaliza cercetarea și pentru a elabora prototipul sistemului GAS. Etapele care au fost 
parcurse pentru a se atinge obiectivele propuse sunt prezentate în figura 1.2.  



CAPITOLUL 2 -  STADIUL ACTUAL AL CERCETĂRILOR PRIVIND 

DEZVOLTAREA MODELELOR DE AFACERI ONLINE 
 
 În această secțiune a lucrării se vor analiza modelele de afaceri online pentru 
identificarea contribuțiilor aduse de către specialiștii din mediul științific și din mediul 
economic. Scopul acestui studiu este de a identifica cum sunt clasificate afacerile din domeniul 
digital, cum este creată valoarea și care este aportul antreprenorilor în aceste afaceri. Analiza 
vizează identificarea tendințelor afacerilor din mediul digital și identificarea resurselor care 
îmbunătățesc eficiența economică a afacerilor online.  

În urma identificării modelelor de afaceri online, s-a putut concluziona că o afacere online 
are întotdeauna și componente fizice. Cu toate acestea, o afacere online este cea care include 
sisteme digitale absolut necesare pentru funcționarea acesteia.  

Din punct de vedere economic, modelele de generare a veniturilor, de tarifare și de 
operare a afacerii sunt adaptate sau schimbate semnificativ pentru a permite funcționarea 
acestora în mediul digital. Conform lucrărilor analizate s-a putut identifica modul în care aceste 
afaceri generează valoare și o metodă de clasificare pe grupe precum brokeraj, publicitate, 
mediator, comerciant, producător, afiliat, afacere bazată pe comunitate, pe subscripție sau pe 
utilitate. Fiecare grupă analizată include mai multe tipuri de modele economice funcționale. 

 Analiza literaturii de specialitate a permis identificarea a numeroase particularități ale 
tehnologiilor digitale, și apoi a unei arhitecturi de sistem digital ce poziționează antreprenorul 
în centru activităților cheie. 

 Totodată, în această secțiune a lucrării au fost identificate tipurile de indicatori cheie 
utilizați pentru evaluarea performanței. Aceștia se împart în 3 clase: vânzări, marketing și 
clienți. Spre deosebire de afacerile specifice mediilor tradiționale și în urma analizei tipurilor 
de indicatori ce definesc performanța, s-au putut identifica numeroase unelte ce pot să analizeze 
performanța în mediul digital. Aceste unelte sunt împărțite în aplicații de analiză web, analiza 
rețelelor de socializare, analiza pentru motoarele de căutare și analiza de performanță a 
interfeței clientului. 

 Pentru o evidențiere mai exactă a caracteristicilor afacerilor susținute de resursele 
online, s-au identificat, analizat și comparat exemple din zona de tehnologie „cloud”, 
promovare online, „marketplace”, transport, turism, „fintech”, realitate augmentată și 
inteligență artificială.  

Pentru fiecare exemplu s-au prezentat elementele de diferențiere între principalii jucători 
cunoscuți din segmentul respectiv de piață. Odată cu această analiză s-au putut identifica 
posibilele necesități alte antreprenorilor. În contextul unui sistem digital interconectat în cadrul 
lanțului de valoare ce s-a conturat în mediul digital, se observă o necesitate de interconectare a 
sistemelor specializate pe o funcție, un proces sau un serviciu.  



 
CAPITOLUL 3 -  STUDIU PENTRU IDENTIFICAREA MODELELOR 

DE AFACERI CE POT FI ÎMBUNĂTĂȚITE 
 
 Studiul realizat în această etapă a cercetării își propune să identifice tipurile de afaceri 
ce își desfășoară activitatea în medii tradiționale. Prin analiza acestor modele de afaceri se pot 
observa elementele cheie care pot fi digitalizate. În opoziție cu modelele de afaceri tradiționale, 
studiul va avea în vedere și exemple de afaceri disruptive, care au un grad de inovare ridicat. În 
ultima parte a studiului se va analiza modelul de afacere „Canvas”, model ce va fi considerat 
principalul instrument de lucru pentru îmbunătățirea modelelor de afaceri online.  

Modelul de afacere reprezintă o definire generică a activității firmei. Din analiza 
literaturii de specialitate se observă mai multe definiții, fiecare dintre ele acordă o atenție sporită 
anumitor componente sau funcții pe care firma le utilizează pentru a crea valoare clienților săi.  

În urma analizei definițiilor propuse, se poate observa că atenția este concentrată spre a 
identifica o definire suficient de generică încât orice organizație să-și poată încadra activitatea. 
Specificitatea unui model de afacere se identifică prin modul în care componentele acestuia 
sunt integrate și prin capacitatea lor de a genera valoare și venituri. 

Deoarece domeniul afacerilor digitale este în plină extindere, s-a urmărit analiza modului 
de clasificare pe categorii a acestor modele. Aceasta analiză inițială este esențială pentru a putea 
fi identificate oportunitățile de inovare. Clasificările evidențiate poziționează agenții economici 
în lanțul valorii. Astfel, se pot identifica căi de conectivitate între ei ce pot fi digitalizate. 

Prin analiza modelelor de afaceri existente la nivel generic, se pot identifica oportunități 
de dezvoltare a afacerilor existente prin înglobarea de tehnologii de ultimă generație. Astfel, în 
această secțiune a cercetării s-au analizat și 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 activităților și componentelor ce contribuie la inovarea disruptivă au 
fost analizate exemple ale unor companii cunoscute, de exemplu, Amazon, Google Ads, Tesla, 
Netflix, Starbucks, Siemens și modul în care acestea și-au îmbunătățit modelele de afaceri prin 
examinarea modelului de afacere „Canvas”. 

Această analiză a definirii modelului de afacere “Canvas” și înglobarea lui au stat la baza 
cercetărilor calitative și cantitative efectuate pentru determinarea modului în care un model de 
afacere poate fi îmbunătățit prin eficientizarea operațiunilor digitale. 

Conform acestor analize, se observă că există un progres constant în mediul economic 
internațional. Probabil toate afacerile menționate depind de sisteme digitale avansate și sunt 
forțate să schimbe date între multiple sisteme interne sau externe.  



CAPITOLUL 4 -  STUDIU PRIVIND ÎMBUNĂTĂȚIREA MODELULUI 

DE AFACERE PRIN INTERCONECTAREA PLATFORMELOR 
 
În acest capitol vor fi analizate modelele de afaceri digitale și modalitățile în care aceste 

modele pot fi îmbunătățite prin interconectarea platformelor de comerț electronic. Instrumentul 
principal al acestei analize este modelul de afacere “Canvas”. Acesta a fost creat pentru a 
reprezenta activitatea generică a unei afaceri construite în jurul unei aplicații de magazin 
electronic.  

Pe baza modelului creat, au fost analizate beneficiile potențiale aduse de un nou sistem 
de interconectare și au fost identificate categoriile de date tranzacționate în fiecare etapă a 
procesului de comandă. Pentru analiza fezabilității unui sistem au fost avute în vedere cele mai 
utilizate platforme de comerț online și modalitatea în care acestea pot fi extinse cu funcții noi. 
Astfel, s-au identificat mai multe tehnici de extindere a funcționalităților existente ale celor mai 
cunoscute aplicații informatice, tehnici care sunt prezentate într-o analiză comparativă. În urma 
obținerii primelor rezultate, s-au identificat mai multe soluții tehnice, dar acestea trebuie să fie 
compatibile cu sistemul proiectat. 

Pentru îmbunătățirea unui model de afacere online se va realiza o analiză pe baza 
modelului de afacere “Canvas”. Acest mod este folosit pentru a delimita punctele cheie ale unui 
model de afacere și este util pentru a structura activitățile ce pot fi eficientizate prin digitalizarea 
operațiunilor comerciale.  

Modelul de afacere “Canvas” reprezintă elementul central al analizei realizate. Cu 
ajutorul acestuia sunt identificate soluțiile de îmbunătățirea a componentelor unui model de 
afacere. Pentru exemplificare a fost creat un model de afacere “Canvas” ce prezintă generic 
activitatea unui magazin online.  

Pentru a îmbunătăți modele de afaceri online au fost întâi analizate tipurile de activități 

desfășurate de platformele de vânzări online.  Fiecare platformă de vânzări online poate include 

una sau mai multe activități, acestea reprezentând baza pentru realizarea unui model de afacere 

“Canvas” generic, care să poată fi aplicat oricărui magazin ce se încadrează în multiple tipologii 

de afaceri.  

Analizând modelul de afacere generic al unui magazin online ne propunem să identificăm 
posibilele modificări ale modelului “Canvas” ce pot fi îmbunătățite cu scopul de a obține un 
sistem prin care pot fi îmbunătățite modelele de afaceri online. 

În fiecare cadran din modelul de afacere “Canvas” au fost identificate căile de 
îmbunătățire a modelului de afacere “Canvas” prin propunerea unui sistem de interconectare ce 
poate să simplifice transferul de date, aceste avantaje urmând a fi analizate prin metodele de 
cercetare adecvate, prezentate în figura 4.2. 

 



Parteneri cheie Activități cheie Propunerea de 
valoare Relații cu clienții Grupe  

de clienți 
Ø Integrarea 

rapidă a noilor 
parteneri în 
procesele 
organizației 

Ø Colaborarea cu 
un număr mai 
mare de 
parteneri 

Ø Creșterea 
conectivității și 
vitezei de 
transfer a 
informației între 
parteneri 

Ø Reducerea 
erorilor umane 
în transferul 
datelor 

Ø Eliminarea 
activităților liniare și 
repetitive 

Ø Creșterea vitezei de 
operare 

Ø Eliminarea erorilor 
cauzate de  
procesarea manuală a 
datelor 

Ø Creșterea 
productivității 
resursei umane 

Ø Implementarea 
mai ușoară a 
propunerii de 
valoare, prin 
degrevarea de 
activitățile 
realizate de 
factorul uman 

Ø Creșterea 
gradului de 
satisfacție al 
clienților 

Ø Apariția de noi 
beneficii pentru 
clienți 

Ø Scurtarea timpului 
de identificare a 
unui client în baza 
de date 

Ø Implementarea 
facilă a unor 
sisteme automate 
de marketing direct 

Ø Gruparea clienților 
pentru comunicare 
contextuală 

Ø Identificarea în 
detaliu a grupelor 
de clienți prin 
cumularea datelor 
din surse multiple  
printr-un sistem 
comun  

Ø Analiza 
comportamentului 
global a fiecărei 
grupe de clienți 

Resurse cheie Canale 

Ø Resursa umană 
internă 

Ø Resursa umană 
externă 

Ø Echipamente 
necesare funcționării 

Ø Spațiu de depozitare 
(capacitate și locație) 

Ø Disponibilitate 
stocuri 

Ø Digitalizarea rapidă 
a canalelor de 
distribuție permite 
o utilizare mai 
eficientă a acestora 

Ø Adopția de sisteme 
digitale ce permit 
luarea deciziilor 
automate referitor 
la canalul de 
distribuție optim 

Structura costurilor Surse de venit 

Ø Reducerea costurilor cu echipamentele hardware și 
software (existența unui limbaj comun API poate 
realiza o performanță de procesare mai buna decât a 
roboților software) 

Ø Reducerea timpilor de dezvoltare pentru adăugarea 
unei noi integrări (prin reutilizarea codului sursă) 

Ø Reducerea costurilor de publicitate, prin realizarea 
unor reclame mai bine țintite sau contextuale 

Ø Reducerea costurilor cu resursa umană 

Ø Creșterea veniturilor prin îmbunătățirea propunerii de 
valoare 

Ø Creșterea veniturilor prin realizarea de campanii 
publicitare eficiente 

Ø Îmbunătățirea strategiei de marketing și a satisfacției 
clienților 

Fig. 4.1 - Îmbunătățiri estimate ale modelului de afacere prin adopția taxonomii ce 
asigură interconectarea sistemelor digitale 

Sursa: Contribuție proprie pentru conținutul fiecărui cadran, figură completată după modelul “Canvas” 
Strategyzer AG, 2018  

 

Studiul curent are scopul de a identifica platformele de comerț electronic utilizate la scară 

largă pe piața globală. Prin acest studiu vom analiza platformele de tip sursă deschisă, 

platformele SaaS și și aplicațiile „plugin”, pentru a observa ulterior care sunt căile de extindere 

a funcționalităților pe care le oferă deja aceste platforme. Identificarea platformelor de comerț 

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



Primele 5 platforme utilizate pentru activități de comerț electronic sunt Woocommerce 

cu o cotă de 36,88%, Magento Open Source cu o cotă de piață de 14,47%, Shopify cu o cotă de 

11,91% și PrestaShop cu o cotă de 7,84%.  

Pentru a îmbunătăți modelul de afacere se vor analiza metodele prin care se poate oferi 
mai multă valoare clientului și administratorului de magazin online. În figura 4.14 se prezintă 
căile prin care un sistem de interconectare îmbunătățit ar putea oferi mai multă valoare. 

 

 

Fig. 4.2 - Oportunități de dezvoltare a platformelor de comerț electronic  
Sursa: Contribuție proprie 

 
Urmărind modelul de afacere “Canvas” și tipologia afacerilor digitale existente s-au 

identificat procese tipice ce se regăsesc în mai multe tipuri de activități specifice comerțului pe 
Internet.  

Rezultatul practic vizat este propunerea de soluții ce facilitează comunicarea între 
platforme diferite, indiferent de limbajul de operare folosit. În ecosistemul informațional din 
prezent există o disponibilitate mare de soluții tehnice ce permit interconectarea platformelor, 
dar convențiile și datele tranzacționate depind exclusiv de părțile implicate în acest proces. 

Propunerea unei taxonomii de comunicare comune poate să faciliteze colaborarea între 
dezvoltatorii sistemelor de comerț electronic, reducerea timpilor de implementare și creșterea 
vitezei de adopție a unor aplicații noi.  

Adăugarea de noi 
funcționalități

Creșterea performanței 
aplicației informatice

Creșterea vânzărilor 
magazinului electronic

Scăderea costurilor 
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Platformă 
magazin 

electronic



CAPITOLUL 5 -  CERCETĂRI PENTRU IDENTIFICAREA 

OPORTUNITĂȚILOR DE ÎMBUNĂTĂȚIRE A MODELELOR DE 

AFACERI ONLINE 
 
Pentru a identifica soluțiile de îmbunătățire a modelelor de afaceri online, în acest capitol 

vor fi realizate două cercetări. Acestea au obiectivul comun de a identifica necesitățile de 
digitalizare ale afacerilor. Primele rezultate prezentate sunt cele ale „Studiului pilot pentru 
determinarea necesității de îmbunătățire a modelelor de afaceri online”, cercetare susținută 
prin metoda interviului de profunzime. Aceste rezultate sunt apoi utilizate pentru a proiecta un 
chestionar complex utilizat pentru o cercetare cantitativă. A doua cercetare realizată este 
„Cercetarea pentru identificarea oportunităților de îmbunătățire a modelelor de afaceri 
online”, care oferă atât rezultate cantitative cât și statistice. Această cercetare este adresată 
administratorilor de magazine online, vizează identificarea de soluții pentru îmbunătățirea 
modelelor de afaceri și este structurată în conformitate cu modelul de afacere “Canvas”.  

Rezultatele interviului de profunzime au condus la identificarea principalelor elemente ce 
sunt incluse în strategia de dezvoltare pe termen scurt și mediu a afacerilor analizate. 
Răspunsurile obținute în urma interviului indică 4 direcții prezentate în figura 5.3.  

 

 
 

Fig. 5.1 - Principalele direcții de îmbunătățire a modelelor de afaceri online analizate 
Sursa: Contribuție proprie 
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Scopul cercetării pentru identificarea soluțiilor potențiale de îmbunătățire a modelelor de 
afaceri online este de a identifica necesitățile de îmbunătățire a modelelor de afaceri online ce 
își desfășoară activitatea prin intermediul unei platforme de magazin online. Rezultatele 
interviului de profunzime confirmă necesitatea digitalizării acestor modele de afaceri pentru a 
reduce costurile și a crește viteza de operare. Temele de interes selectate sunt structurate după 
modelul de afacere „Canvas” și în asentimentul specialiștilor din domeniul științific. 

Proiectarea chestionarului se bazează pe matricea modelului de afacere “Canvas” pentru 
a identifica activitățile specifice unde există oportunități de a automatiza anumite operațiuni.  

Rezultatele obținute în urma aplicării chestionarului vor fi reprezentate de itemi ce pot 
identifica punctele în care poate fi îmbunătățit modelul de afacere, starea actuală a digitalizării 
și percepția persoanelor de decizie referitoare la optimizarea activității. Acești itemi vor fi 
grupați în variabile pentru a evalua ipotezele H1-H6. 
 Conform modelului de încărcare a variabilelor, în figura 5.6 se prezintă modul în care 
au fost alocați itemii în variabilele definite. Diagrama modelului conceptual este prezentată 
detaliat, aceasta incluzând și codul fiecărui item selectat. 

 

Fig. 5.2 - Prezentarea itemilor ce încarcă variabilele modelului conceptual 
Sursa: Contribuție proprie 



 

 

Chestionarul a fost distribuit exclusiv în mediul electronic, către persoane care dețin cel 
puțin un magazin online. În cazul rețelei de socializare Linkedin s-a folosit un robot ce imită 
comportamentul uman pentru a trimite invitații pentru completarea chestionarului. Figura 5.7 
ilustrează modul în care robotul software pentru Linkedin contactează posibilii respondenți. 

 

 

Fig. 5.3 - Exemplificarea robotului software ce a trimis invitațiile de participare 
Sursa: Contribuție proprie 

În 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 eșantionului Valori 
Număr de respondenți 105 persoane 
Număr total de comenzi procesate lunar 28.913 
Număr mediu de comenzi procesate  lunar 275 comenzi 
Angajați implicați în activitatea magazinelor analizate 796 
Număr mediu de angajați al firmelor analizate 7,58 angajați 
Număr de produse listate în oferta magazinelor  253.505 
Număr mediu de produse listate în ofertă 2.414 produse 
Magazine ce permit ridicarea bunurilor de la sediu 38,95 % 
Magazine ce livrează bunuri pe piața locală 97,85 % 
Magazine ce livrează bunuri pe piața internațională 20,90 % 

Sursa: Contribuție proprie 



 

În figura 5.8 se prezintă diagrama Scatter-Dot generală, aceasta ilustrează modul de așezare 
vizuală a rezultatelor conform valorilor prezentate. În figură se observă că valorile corelațiilor 
între variabilele prezentate se poziționează într-o zonă comună în cele mai multe cazuri.  

 

Fig. 5.4 - Diagrama Scatter-Dot a variabilelor  
Sursa: Contribuție proprie 

Pentru a identifica dacă modelul propus se potrivește din punct de vedere statistic, a fost 
aleasă soluția de a valida ipotezele cu ajutorul programului de calculator AMOS. În acest sens, 
modelul prezentat a fost reconfigurat și au fost adăugate covarianțele necesare validării prin 
AMOS.  

În figura 5.13 sunt prezentate variabilele obținute în urma prelucrării prin SPSS și itemii 
ce au fost utilizați pentru a fi compuși. Modelul inițial a fost reconfigurat pentru a realiza 
modelarea ecuației structurale. În acest sens, au fost adăugate legături de covarianță între erorile 
reziduale ale variabilelor care nu se potriveau cu modelul complet. Pentru a obține aceste 
rezultate s-au analizat elementele standardizate, istoricul minimizărilor, momentele reziduale și 
indicii modificărilor. Tot pentru a valida modelul au fost extrase și date despre efectele indirecte 
și directe, estimări ale covarianței și ale corelațiilor. 



  

Fig. 5.5 - Diagrama modelului conceptual (generată folosind programul AMOS) 
Sursa: Contribuție proprie 

 
  



 În urma cercetării realizate, următoarele rezultate au fost obținute pentru evaluarea 
ipotezelor propuse. În figura 5.14 se pot observa rezultatele statistice obținute în urma evaluării 
modelului propus. Ipotezele valide au fost marcate cu linie continuă, în timp ce ipotezele 
nevalidate au fost marcate cu linie punctată.  

Din cele 7 ipoteze 4 au fost confirmate prin corelații pozitive cu valori moderate. H1, H2, 
H3 și H6 se confirmă prin corelații cu un nivel peste medie. H4, H5 și H7 sunt ipoteze ce nu se 
confirmă statistic. O reprezentare vizuală a rezultatelor validării ipotezelor este prezentată în 
figura 5.14. 
 

   
 

Fig. 5.6 - Modelul structural de validare a ipotezelor 
Notă: Liniile punctate reprezintă ipoteze care nu se confirmă, valorile numerice indică valoarea corelației.  

Sursa: Contribuție proprie 

  



CAPITOLUL 6 -  PROIECTAREA SISTEMULUI GAS PENTRU 

ÎMBUNĂTĂȚIREA CAPACITĂȚII DE INTERCONECTARE 
 
În urma cercetărilor realizate, se propune un sistem ce permite utilizarea unei taxonomii 

unice. Acest sistem poate fi înglobat în aplicații de comerț electronic, necesare unui magazin 
online, sau poate fi extins pentru a putea fi utilizat și în alte zone de interes. Sistemul poate fi 
pus în funcțiune cu ajutor oricărui tip de format ce permite stocarea de date structurate. 
Specialiștii IT&C vor putea face interconectări prin sisteme API în format XML, JSON, CSV 
sau chiar prin scrierea directă în baza de date în cazul aplicațiilor ce nu sunt dotate cu sisteme 
mai complexe de interconectare. 

Prin propunerea acestui sistem de clasificare a mediului de afaceri, se urmărește 
simplificarea procesului de conectare al platformelor online. Obiectivul principal al sistemului 
este să digitalizeze operațiunile curente astfel încât modelele de afaceri să fie îmbunătățite.  

Tehnologia poate fi utilizată mai eficient decât în prezent, atât timp cât sistemele 
informatice pot fi conectate mai facil pentru îndeplinirea unor obiective comune. Sistemul de 
comunicare propus se numește GAS (Global API Sync). La baza acestui sistem vor fi folosite 
limbajele și platformele ce sunt deja utilizate de către mediul de afaceri. Fiecare afacere va avea 
posibilitatea de a îngloba capacitatea de interconectare pentru a-și îmbunătăți procesele digitale. 
GAS are posibilitatea de a deveni și un model de afacere de sine stătător. Utilizarea unei 
taxonomii unice oferă noi oportunități de a face afaceri prin integrarea transversală a 
platformelor digitale de origini diferite.  

Pentru a exemplifica procesele ce pot fi optimizate în figura 6.1 a fost creat un proces 
tipic de actualizare a produselor între două aplicații informatice diferite. Procesul reprezentat 
conține etapele cheie prin care un produs este transferat sau actualizat între cele două sisteme. 
În diagrama prezentată se pot observa pașii pe care algoritmul îi execută pentru a ajunge la 
rezultatul final.  

Figura 6.1 explică modul în care sistemul furnizorului oferă date despre produse unui alt 
sistem. Sistemul receptor alege ce date să folosească pentru a-și actualiza produsele deja listate 
sau pentru a-și îmbunătăți oferta comercială. 

În prezent astfel de aplicații sunt utilizate în cazul magazinelor online ce apelează la 
modelul de afacere cu livrare de la furnizor, în cazul magazinelor online de tip „marketplace” 
sau în cazul afacerilor ce comercializează produse către clientul final. Numărul unor astfel de 
integrări este teoretic nelimitat. Acesta totuși depinde de capabilitățile tehnice ale platformei de 
magazin electronic și ale serverului unde aceasta este găzduită. Pentru implementarea unui 
astfel de proces sunt implicate atât persoanele cu putere decizională, cât și personalul tehnic al 
firmei. Un astfel de proces ce rulează automat implică o testare atentă până la trecerea aplicației 
în mediul de producție. 



 
Fig. 6.1 - Procesul de actualizare a datelor despre produse între două sisteme 

informatice 
Sursa: Contribuție proprie  

 

Utilizarea sistemului GAS pentru a construi un potențial model de afacere 

Sistemul GAS poate contribui la dezvoltarea altor modele de afaceri și, ulterior, să devină 
un model de afacere de sine stătător. Proiectarea unui sistem ce asigură o interconectare facilă 
poate aduce valoare tuturor părților ce tranzacționează date. Implementarea acestui sistem în 
regim sursă deschisă oferă oportunitatea de a furniza soluții tehnice ce facilitează transferul mai 
facil de date și degrevează de o muncă repetitivă personalul companiilor. Acest model de 
afacere se adresează firmelor din mediul digital și aduce multiple beneficii clientului final prin 
îmbunătățirea propunerii de valoare. Un posibil model de afacere ce înglobează GAS este 
prezentat sub forma modelului de afacere “Canvas” în figura 6.3. 
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Ø Website-ul propriu 
Ø Social Media 
Ø Notificări de tip „Push” 

Structura costurilor Surse de venit 
Ø Costuri de dezvoltare a aplicațiilor compatibile cu 

fiecare sistem 
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cererea clienților 
Ø Costuri cu promovarea acestui standard 

Ø Vânzarea de aplicații care să faciliteze integrarea 
acestui sistem cu platformele de comerț online 
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la noul sistem propus 

Ø Obținerea de finanțări și sponsorizări pentru 
promovarea acestui sistem în scopul simplificării 
transferului de date cu companiile tehnologice ce 
procesează volume mari de date 

Ø Comision din dezvoltarea aplicațiilor de la 
dezvoltatorii afiliați 

Fig. 6.2 - Prezentarea modelului de afacere ce poate fi implementat prin lansarea 
sistemului GAS 

Sursa: Contribuție proprie în fiecare cadran, figură completată după modelul de afacere “Canvas” 
 AG, 2018. Strategyzer.com. 

 Pentru îmbunătățirea capacității de interconectare a sistemelor digitale de procesare a 
datelor, se propune construirea unui sistem de comunicare ce poate fi adoptat în regim sursă 
deschisă. Sistemul poate fi integrat de companii tehnologie și dezvoltatori independenți ce 
administrează platforme care au în mod constant nevoie de interconectări noi. 

Toate aceste procese de comunicare, prin sisteme și tehnologii diferite se realizează prin 
disponibilitatea limbajelor de programare ce utilizează, de regulă, integrări de tip API. Deoarece 
sistemele API au capacitatea de a trimite și de a primi date, acestea au generat disponibilitatea 
de a crea mecanisme complexe. Sistemele hardware și software sunt adaptate constant, chiar 
dacă acestea nu au fost proiectate să fie dotate cu API-uri. 



Figura 6.8 exemplifică mecanismul prin care sistemul GAS funcționează, declanșatorul 
mecanismului fiind o acțiune inițiată de un client. Procesul generat în urma acțiunii clientului 
este recepționat, valorile urmând să fie stocate în baza de date a colectorului de date. Datele 
sunt codificate în limbajul propus și transmise în formatul agreat și stocat în baza de date a 
partenerului. În etapa următoare datele vor fi interpretate de către sistemul partener, iar acesta 
va trimite datele necesare către client.  

 

 

Fig. 6.3 - Diagrama de funcționare a sistemului GAS 
Sursa: Contribuție proprie 



Categoriile de date care vor fi incluse în acest sistem de comunicare digital sunt prezentate 
în tabelul 6.9. Datele sunt grupate astfel încât fiecare componentă să fie reprezentativă pentru 
denumirea listei în care va fi încadrată. 

 

Tabelul 6.1 - Categoriile de date ale sistemului GAS 
Nr. Denumire GAS Detalierea tipurilor de date ce pot fi procesate 

1. „gas_products” Date ce caracterizează un produs fizic sau virtual. Aceste date conțin 
elemente standard cat si tipuri de date adaptate fiecărui produs listat. 

2. „gas_groups” 
Date despre clasificarea unui produs, a unei persoane, a unei 
organizații, a unei acțiuni sau a unei notificări. Datele de acest tip 
descriu categoria în care se poate afla produsul.  

3. „gas_persons” 
Date cu caracter personal ce se referă strict la o persoană. Datele cu 
caracter personal pot fi folosite pentru prestarea de servicii sau livrarea 
de bunuri. 

4. „gas_membership” 
Date ce identifică apartenența unei persoane la un grup sau o 
organizație. Grupul include date despre organizația listată pentru a fi 
utilizate în diferite automatizări de procese digitale. 

5. „gas_actions” Date ce definesc acțiunile necesare pentru a iniția anumite procese 
între diferite sisteme ce adoptă acest standard. 

6. „gas_notifications” Notificări și mesaje transmise prin diverse canale de comunicare 
online.  

Sursa: Contribuție proprie 

 
În urma cercetărilor realizate s-a observat că în cazul modelului de afacere de tip magazin 

online partenerii cheie sunt furnizorii de produse, companiile de curierat, companiile ce 
dezvoltă platforma de comerț online, furnizorii de publicitate și prestatorii de servicii 
specializate. Necesitățile unui magazin online cresc cu cât magazinul online se dezvoltă mai 
mult, magazinul având nevoie de numeroase servicii specializate și integrări cu partenerii. 

În cazul activităților cheie au fost identificate activitățile de aprovizionare cu produse, 
afișarea produselor în oferta magazinului, procesarea comenzilor primite, promovarea ofertei, 
comunicarea cu clienții și livrarea produselor. O mare parte din aceste activități cheie sunt 
consumatoare de timp și resurse financiare, dar pot fi optimizate. 

Resursele cheie pe care un magazin online le necesită sunt reprezentate de personalul 
firmei și de colaboratorii externi. În cadrul resurselor cheie necesare sunt incluse și 
echipamentele necesare funcționării pentru ambalarea și procesarea comenzilor, spațiul de 
depozitare și portofoliul de produse disponibile în stoc. 

Piața digitală a generat un mediu concurențial puternic deoarece barierele geografice la 
nivel național și chiar internațional nu reprezintă un impediment major. Din acest motiv, 
propunerea de valoare este foarte importantă. Un potențial client poate alege în câteva secunde 
magazinul de unde dorește să facă achiziția în funcție de mix-ul de marketing construit în jurul 
propunerii de valoare. 
  



În cazul canalelor de distribuție, un model de afacere caracteristic activității unui magazin 
online poate distribui produsele prin companiile de curierat atât național cât și internațional. 
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 realizată în rândul antreprenorilor din România a identificat ponderi diferite 
între grupurile de clienți analizate (persoane fizice, persoane juridice, comercianți, clienți cu 
solicitări atipice și nevoi de oferte personalizate, clienți ce doresc achiziția prin licitații publice), 
însă toți aceștia pot beneficia de avantajele digitalizării. 

Sistemul GAS a fost realizat în urma cercetărilor efectuate cu antreprenori din domeniul 
comerțului electronic. Acesta își propune să ofere o perspectivă practică asupra modului în care 
datele sunt transferate în interiorul și exteriorul companiei, utilizând soluții tehnice preexistente. 

Utilizarea acestui sistem poate simplifica modul în care antreprenorii folosesc tehnologia 
disponibilă în cadrul afacerii lor. Acest demers reprezintă un element cheie pentru îmbunătățirea 
modelului de afacere. 

Sistemul propus poate fi înglobat în multiple modele de afaceri existente și este adaptabil 
oricărui sistem de comunicare digitală deoarece utilizează formate de tip text. 

Propunerea acestui sistem a apărut în urma analizei nevoilor magazinelor online, ale 
partenerilor acestora și ale platformelor online utilizate în prezent. Din punct de vedere al 
resurselor tehnice necesare pentru a propune acest sistem, s-a putut observa că tehnologia și 
limbajele de programare sunt performante, dar sistemele propuse până în acest moment nu se 
pliază pe activitatea magazinelor online. 

Analiza soluțiilor deja existente relevă faptul că unele structuri de date sunt prea simple 
și nu acoperă integral necesitățile unui magazin online, în timp ce alte structuri sunt depreciate 
moral sau au o complexitate extrem de ridicată. 

Noutatea acestei soluții este dată de o rețetă echilibrată între simplitatea utilizării unui 
astfel de concept și aplicabilitatea acestuia în afacerile de comerț electronic.  

Schemele XML prezentate au scopul de a îmbunătăți componente ale modelului de 
afacere „Canvas” prin dezvoltarea de noi funcționalități specifice fiecărei afaceri. Pentru 
exemplificare, au fost incluse diagrame cu modul de utilizare în diverse procese, precum și 
arhitectura fiecărei clase de date prezentate sub formă grafică în figurile anterioare.  

Cele 6 grupe de date de tip GAS fac referire la date despre produse, grupuri, persoane, 
membri, acțiuni și notificări. Aceste clase de date grupate sub o structura clară, simplă și 
repetabilă. Ele pot fi îmbunătățite de către fiecare companie. Prin înglobarea acestei tehnologii, 
activitatea firmelor poate să fie simplificată, se pot mări vânzările sau pot fi reduse costurile de 
operare. 
  



 
CAPITOLUL 7 -  VALIDAREA SISTEMULUI GAS PENTRU 

ÎMBUNĂTĂȚIREA OPERAȚIUNILOR ONLINE 
 

Acest penultim capitol al lucrării prezintă modalitatea în care sistemul GAS a fost validat. 
În urma realizării cercetării s-au obținut opinii ale antreprenorilor despre sistem și 
componentele aferente acestui sistem. Datorită cercetării calitative, s-au putut obține și 
recomandări ce pot ajuta la stabilirea direcției de dezvoltare a sistemului. De asemenea, sistemul 
propus a fost implementat în 3 firme, acesta fiind utilizat pentru o perioadă cuprinsă între 6 și 
24 de luni pentru a ajuta la digitalizarea operațiunilor. 

Pentru lansarea publică a sistemului GAS s-a realizat un „Studiu pilot pentru stabilirea 
acceptării sistemului”. Sistemul propus poate fi integrat și include componentele necesare, 
însă, pentru ca acesta să aibă succes, trebuie să fie și acceptat de către persoanele cu putere de 
decizie. Cercetarea curentă își propune să analizeze problema acceptării sistemului propus, 
obiectivul general fiind identificarea opiniei antreprenorilor referitoare la acceptarea sistemului 
GAS, valoarea percepută și posibilitățile de îmbunătățire. 

Metodele de cercetare calitativă pot fi utilizate ca tehnici independente deoarece subiectul 
de discuție al investigației necesită înțelegerea în profunzime a unei culturi complexe, a 
motivației psihologice și motivației comportamentale. Cercetarea cantitativă poate fi 
superficială sau poate neglija anumite răspunsuri de la consumatori, obținând rezultatele 
conștientizate și nu adevăratele motive ale decizie de achiziție (Hair, et al., 2016) . 

Pentru realizarea acestui studiu pilot a fost aleasă cercetarea calitativă. Deoarece 
domeniul analizat este destul de vast, focus grupul utilizează atât întrebări deschise, asistate de 
moderator, cât și metoda Q-Sort. Tabelul 7.1 prezintă succint elementele cheie ale studiului 
pilot realizat.  

 

Tabelul 7.1 - Studiu pilot pentru validarea sistemului GAS 

Elemente cheie Detaliere 
Eșantion § Persoane de decizie care administrează cel puțin un magazin online  
Metode de 
cercetare 

§ Metoda Q-Sort  
§ Metoda focus grup 

Elemente 
urmărite 

§ Dorința de a beneficia de oportunități prin digitalizare 
§ Identificarea celor mai importante avantaje ale GAS 
§ Validarea structurii propuse și îmbunătățirea acesteia 
§ Identificarea posibilelor probleme ce pot împiedica adoptarea acestui limbaj 

Instrumente 

§ Ghidul de interviu al focus grupului 
§ Grila de aplicare a metodei Q-Sort pentru identificarea componentelor 

atractive ce pot fi îmbunătățite în modelul de afacere „Canvas” 
§ Grila de aplicare a metodei Q-Sort pentru identificarea componentelor 

atractive ce pot fi utilizate în cadrul sistemului GAS 
Sursa: Contribuție proprie 



 

 În data de 26 iunie 2019 a fost organizat focus grupul pentru a se identifica dacă sistemul 
GAS poate fi acceptat de către antreprenorii online. Focus grupul a fost împărțit în două sesiuni. 
În acest fel a existat posibilitatea de a înțelege sistemul propus, a prelua informații calitative 
despre acceptarea unui astfel de sistem și, în final, a se obține opinii ce pot ajuta la 
implementarea acestuia cu succes în cadrul întreprinderilor mici și mijlocii.  

 Folosind grila Q-Sort au fost solicitate informații administratorilor de magazine ce au 
participat la cercetare. În figura 7.2 este prezentată organizarea sălii unde s-a efectuat cercetarea 
și cum a fost aplicată metoda Q-Sort. Fiecare participant a beneficiat de jetoane extrase din 
beneficiile aduse în urma îmbunătățirii modelului de afacere „Canvas”. 

 

 

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

Sursa: Contribuție proprie 

  
După identificarea și conștientizarea beneficiilor percepute, în a doua parte a focus 

grupului a fost explicat sistemul GAS pentru fiecare dintre cele 6 structuri de date. După această 
prezentare a fost completată a doua grilă Q-Sort. În acest fel, s-a evidențiat modul în care 
persoanele de decizie din companiile chemate la focus grup percep importanța anumitor clase 
de date.  



În urma completării matricei Q-Sort s-a putut observa că media răspunsurilor în cazul 
celor 11 participanți a fost repartizată între valoarea 0 și valoarea 3. Cele mai atractive elemente 
dintre cele prezentate au fost pentru structura de date „gas_products” și „gas_groups”. 
Elementele cu atractivitate medie au fost „gas_notifications”, „gas_membership” și 
„gas_actions”.  O poziție medie neutră a fost doar în cazul „gas_persons”, care poate stoca date 
cu caracter personal. Figura 7.5 prezintă interesul mediu al respondenților cu privire la fiecare 
element ce alcătuiește sistemul de digitalizare propus pentru transferul rapid de date. 

 

 

Fig. 7.2 - Interesul respondenților cu privire la componentele GAS 
Sursa: Contribuție proprie 

 
Exercițiile de sortare prin metoda Q-Sort au ajutat la conștientizarea nevoilor de a 

transmite rapid date între sistemele utilizate, fapt confirmat și în discuțiile de grup. Participanții 
consideră că îmbunătățirea satisfacției clienților și a calității serviciilor reprezintă o prioritate 
ce poate fi îndeplinită doar prin accelerarea vitezei de operare. Majoritatea dintre ei consideră 
că integrarea cu un operator de expediție mesaje SMS ar spori rata de concretizare a unei 
comenzi și ar reduce rata de refuz a coletelor din magazinele pe care le administrează. 

O altă oportunitate identificată este creșterea veniturilor prin comercializarea unei game 
mai variate de produse. Utilizarea schemelor „gas_products” și „gas_groups” reprezintă o 
soluție acceptată, fapt confirmat și de obținerea unui scor ridicat. Patru dintre participanți 
consideră că este necesară o conectare directă între magazinele online și rețelele de socializare, 
în acest fel putându-se promova automat oferta firmei. 

Majoritatea participanților își doresc publicitate mai eficientă pentru afacerea lor, dar 
aceștia nu cunosc varietatea datelor ce trebuie furnizate către regiile de publicitate pentru a 
promova mesaje de succes.  
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Aproape toți participanții afirmă că angajații solicită salarii nejustificat de mari raportat 
la veniturile pe care aceștia le pot genera în timpul programului. Din acest motiv, antreprenorii 
își doresc afaceri cu angajați puțini pentru a funcționa în condiții de profitabilitate.  

În cadrul focus grupului s-a purtat o discuție liberă în urma căreia s-a concluzionat că 
nevoia de digitalizare există, dar nu este foarte clar definită. O mare parte din oportunitățile de 
digitalizare nu sunt cunoscute sau nu sunt exploatate suficient de mult.  

Datorita numeroaselor opinii și sugestii preluate, s-au identificat scenarii și exemple ce 
pot fi puse în aplicare cu ajutorul structurilor de date propuse. Prin cercetarea calitativă realizată 
s-a obținut validarea participanților referitor la sistemul GAS și confirmarea faptului că acest 
sistem poate fi utilizat pentru îmbunătățirea propunerii de valoare a modelelor de afaceri. 

Având în vedere cercetările realizate, în figura 7.6 au fost evidențiate îmbunătățirile ce pot 
fi aduse modelelor de afaceri online prin utilizarea sistemului GAS. Deoarece modelul este 
flexibil, putem considera că aceste beneficii prezentate sunt doar o parte limitată din beneficiile 
pe care acesta le poate aduce întreprinderilor mici și mijlocii. 

 

Parteneri cheie Activități cheie Propunerea de 
valoare Relații cu clienții Grupe de clienți 

Ø Crește viteza 
de integrare cu 
partenerii 
firmei. 
 

Ø Integrările cu 
partenerii 
cheie pot fi 
reutilizate. 

Ø Activitățile repetitive 
se vor realiza mai 
rapid, fără implicarea 
factorului uman. 

Ø Se pot implementa 
activități noi care 
utilizează datele 
disponibile. 

Ø Crește eficienței 
activităților 
recurente. 

Ø Clientul 
beneficiază de 
mai multe opțiuni 
și servicii. 

Ø Crește viteza de 
servire a 
clienților. 

Ø Propunerea de 
valoare devine 
mai complexă și 
adaptată nevoilor 
curente. 

Ø Crește gradul de 
personalizare a 
comunicării cu 
clienții. 

Ø Comunicarea cu 
clienții devine mai 
rapidă. 

Ø Clienții pot fi 
informați mai rapid 
prin integrarea cu 
alte sisteme de 
marketing. 

Ø Crește precizia 
grupării clienților. 

Ø Clienții pot fi 
identificați mai 
ușor în funcție de 
apartenența lor la 
un grup. 

Ø Se pot crea noi 
grupe de clienți 
pe baza datelor 
disponibile. 
 

Resurse cheie Canale 

Ø Resursa umană este 
degrevată de 
activități repetitive. 

Ø Echipamentele 
existente sunt 
utilizate mai rapid. 

Ø Pot apărea mai 
multe canale de 
distribuție prin 
colaborarea cu mai 
mulți parteneri. 

Structura costurilor Surse de venit 

Ø Reducerea costurilor la fiecare integrare cu un 
partener nou. 

Ø Reducerea costurilor generate de factorul uman. 
Ø Reducerea costurilor generate de realizarea unor 

integrări software noi. 
Ø Utilizare mai eficientă a bugetelor de marketing. 

Ø Creșterea vânzărilor prin diversificarea ofertei. 
Ø Creșterea bazei de clienți și a comenzilor prin 

furnizarea unei propuneri de valoare mai 
avantajoase. 

Ø Creșterea veniturilor prin fidelizarea clienților. 

Fig. 7.3 - Îmbunătățiri ale modelelor de afaceri prin utilizarea sistemului GAS 
Sursa: Contribuție proprie pentru conținutul fiecărui cadran, figură completată după modelul “Canvas” 

Strategyzer AG, 2018 



 
Studiul pilot realizat a inclus antreprenori din firme care dețin un magazin online în 

diverse nișe de piață. Obiectivele stabilite au fost următoarele: (i) să determine dacă necesitățile 
antreprenorilor prezenți coincid cu cele identificate pe baza cercetării cantitative și (ii) să 
verifice dacă sistemul GAS este acceptat și poate aduce valoare modelului de afacere.  

Pentru a îndeplini obiectivele, au fost alese metodele Q-Sort și focus grup, acestea fiind 
două metode utile pentru o cercetare calitativă relevantă. Metoda Q-Sort a utilizat elemente din 
structura modelului de afacere “Canvas” creat pentru activitatea analizată. Participanții au 
primit o structura “Canvas” adaptată pentru un magazin online și o varietate de oportunități pe 
care le pot utiliza pentru îmbunătățirea afacerii. 

În urma realizării analizei, s-a observat că prioritățile antreprenorilor sunt îmbunătățirea 
calității serviciilor, creșterea satisfacției clienților și mărirea fluxului de venituri prin extinderea 
portofoliului de produse și prin creșterea capacității și vitezei de operare.  

Interesul acordat schemelor GAS a fost mai mare pentru datele despre produse, grupuri 
și notificări. Se poate constata că prelucrarea datelor cu caracter personal nu a prezentat un 
interes atât de mare, situație clarificată în a doua parte a cercetării unde s-a utilizat metoda focus 
grup. 

Prin realizarea focus grupului, pornind de la câteva întrebări pentru deschiderea 
conversației, s-a putut observa că fiecare participant avea alte procese, fluxuri și sisteme în 
companie. Deși la nivel generic aveau o activitate similară, modul concret de desfășurare a 
activității este unic.  

În urma introducerii legislației GDPR, prelucrarea datelor cu caracter personal în scopuri 
de marketing nu mai este atât de dorită deoarece există multe restricții cu privire la activitățile 
de prelucrare ce pot fi încălcate neintenționat și care pot expune compania la riscul aplicării 
unor amenzi considerabile. 

Focus grupul a continuat prin detalierea proceselor care se întâmplă zilnic în magazinele 
online administrate de participanți. În urma acestor discuții, care au avut în centru sistemul 
GAS, au fost realizate modelele de funcționare prezentate mai sus și au fost identificate metode 
de digitalizare ce au fost reprezentate vizual și îmbunătățite prin sistemul Global API Sync.  

Testarea finală a fost realizată în cadrul a 3 firme care au pus la dispoziție fiecare câte 2 
platforme de magazin online. Astfel, s-au putut identifica diverse probleme tehnice ce au fost 
soluționate în cursul implementării, dar și numeroase beneficii comerciale imediate.  

În urma cercetărilor și testărilor tehnice realizate, se constată fezabilitatea sistemului 
GAS, acesta putând fi publicat online în versiune Beta pentru a fi preluat de către comunitatea 
internațională de antreprenori și programatori.  



CAPITOLUL 8 -  CONCLUZII, CONTRIBUȚII, PERSPECTIVE ȘI 

DIRECȚII VIITOARE DE CERCETARE 
  

Ultimul capitol al lucrării prezintă o sinteză a concluziilor cercetării și evidențiază 
contribuțiile aduse pentru dezvoltarea modelelor de afaceri online.  Competitivitatea ridicată 
din mediul digital creează necesitatea de îmbunătățire rapidă a modelelor de afaceri existente. 
Un rezumat al contribuțiilor aduse în fiecare etapă a lucrării urmează a fi prezentat.  

 
C1 – Identificarea particularităților unui magazin online și a elementelor cheie conform 

modelului de afacere „Canvas” 
§ Realizarea unei clasificări a magazinelor electronice în funcție de tipul activității 

principale; 
§ Crearea unui model de afacere generic pentru sistemele de vânzări online, bazat pe 

structura modelului de afacere “Canvas”; 
§ Identificarea căilor de îmbunătățire a modelului generic de magazin online prin 

îmbunătățirea capacității de interconectare; 
§ Analiza etapelor procesului de realizare a unei tranzacții în cadrul unui magazin de comerț 

electronic de la momentul publicării ofertei până la livrarea bunurilor comandate; 
§ Identificarea tipurilor de date procesate în funcție de starea comenzii; 
§ Analiza și prezentarea etapelor ce facilitează funcționarea unei platforme de vânzări 

online pentru a identifica punctele în care poate fi îmbunătățită capacitatea de 
interconectare; 

 
C2 - Realizarea unei analize tehnice ce identifică principalele căi de interconectare a 

platformelor de comerț electronic 
§ Identificarea soluțiilor tehnice de interconectare a platformelor de vânzări digitale; 
§ Realizarea analizei multistrat cu privire la elementele care susțin sistemele de vânzări 

online; 
§ Identificarea etapelor parcurse pentru adopția unui sistem digital nou; 
§ Identificarea platformelor de comerț utilizate în mod frecvent la nivel internațional prin 

efectuarea „Analizei comparative a platformelor de comerț electronic”; 
§ Realizarea unui indicator de performanță denumit PSKPI și selectarea platformelor de 

comerț online ce au succes pe piața internațională conform indicatorului propus;  
§ Identificarea resurselor tehnice disponibile pentru adopția unui nou sistem de 

interconectare în platformele de vânzări online existente; 
 

C3 - Identificarea oportunităților de dezvoltare a afacerilor ce utilizează sisteme de vânzări 
online printr-o cercetare exploratorie 



§ Obținerea de informații despre modul în care antreprenorii doresc să-și dezvolte afacerea 
în mediul online prin desfășurarea „Studiului pilot pentru determinarea necesității de 
îmbunătățire a modelelor de afaceri online”; 

§ Identificarea operațiunilor pe care le efectuează personalul unui magazin online pentru a 
procesa o comandă; 

§ Identificarea strategiilor de dezvoltare a afacerilor digitale din perspectiva persoanelor cu 
putere decizională din firmele analizate. 
 

C4 - Identificarea soluțiilor potențiale de îmbunătățire a unui magazin online prin 
utilizarea modelului de afacere “Canvas” 

§ Proiectarea și implementarea „Cercetării pentru identificarea soluțiilor potențiale de 
îmbunătățire a modelelor de afaceri online”; 

§ Obținerea și analiza de date statistice despre starea curentă a modelelor de afaceri vizate; 
§ Extragerea rezultatelor necesare pentru îmbunătățirea capacității de interconectare; 
§ Modelarea datelor prin ecuații structurale și crearea modelului conceptual de validare a 

ipotezelor; 
 

C5 - Proiectarea sistemului GAS („Global API Sync”) 
§ Proiectarea unui sistem complet ce poate fi propus în regim sursă deschisă pentru 

îmbunătățirea capacității de interconectare; 
§ Proiectarea unui model de afacere ce poate susține și îngloba sistemul GAS; 
§ Prezentarea componentelor ce îmbunătățesc modelele de afaceri conform modelului de 

afacere „Canvas”; 
§ Stabilirea avantajelor competitive ale sistemului GAS față de sistemele existente; 
§ Realizarea arhitecturii de date a sistemului GAS, arhitectură împărțită pe cele 6 clase de 

date („gas_products”, „gas_groups”, „gas_persons”, „gas_membership”, „gas_actions” 
și „gas_notifications”); 

§ Definirea modului de funcționare și a posibilităților de extindere a modelului propus; 
 

C6 - Validarea sistemului GAS (Global API Sync) și implementarea în mediu de producție 
§ Obținerea unui rezultat favorabil privind acceptarea GAS prin desfășurarea „Studiului 

pilot pentru stabilirea acceptării sistemului”; 
§ Identificarea atractivității pentru fiecare clasă de date inclusă în sistemul GAS; 
§ Identificarea principalelor beneficii din perspectiva antreprenorilor; 
§ Identificarea posibilelor probleme și temeri privind utilizarea sistemului; 
§ Obținerea unor scenarii de utilizare posibile în cazul modelelor de afaceri online; 
§ Testarea soluției propuse în cadrul a 3 firme în mediul de producție pentru o perioadă 

cuprinsă între 6 și 24 de luni; 
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Lucrările prezentate mai jos au fost publicate în cadrul manifestărilor științifice 
naționale sau internaționale. Acestea reflectă activitatea științifică realizată pe parcursul 
studiilor doctorale și diseminarea rezultatelor cercetărilor. Până în acest moment au fost 
publicate următoarele lucrări: 
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