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B Rezumat

Comertul a cunoscut Tn momentul
de fatd o transformare radicald. Treptat
se produce o translatie a activitatilor
comerciale de la forma clasica la varianta
electronicd, mult mai simpld si uneori
chiar mai eficienta. Diversele forme de
comert electronic sunt incurajate de
explozia fard precedent a sistemului
informational din ultimele doud decenii.

Studiul de fatd prezintd rolul si
importanta comertului electronic realizat
de catre universitati prin intermediul site-
urilor  informativ-educationale.  Prin
descrierea pasilor de realizare a
continutului §i impactului unui astfel de
site se Incearca reliefarea noilor tendinte
in comertul electronic.

Cuvinte cheie:
® e-commerce;
e instructional site;
e informational commerce;
e students;
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I Abstract

In this moment, the commerce
faces a total transformation. Step by step
a translation is made from the classical
form of the commercial activities to the
electronic variant, that is much more
simple and even more efficient. Different
forms of the e-commerce are being
encouraged by the explosion that has no
precedent, of the informational electronic
system in the last two decades.

This study suggests the pertinent
analyse of the e-commerce, realized by
the wuniversity environments through
informational sites. By describing the
realisation steps, the content and the
impact of such a site, a set of the new
trends in electronic commerce is being
tried.
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Comert electronic

Introducere

Revolutia tehnologicd a ultimelor
doud decenii a schimbat modul de
comunicare dintre oamenii de pe intreaga
planeti. In acest context, Internetul a
devenit un mijloc de comunicare
obignuit, granitele disparand in conditiile
in care, in prezent, existd posibilitatea de
a purta conferinte cu persoane aflate pe
continente diferite.

Asemanat cu o imensd panza de
paianjen (world wide web), internetul se
identificd cu o structurd imensa de retea
de calculatoare prin care circuld
informatii sub multiple forme: video,
audio, digitald. Cu o ratd de penetrare si
extindere mult mai mare si mai rapida
decét cea a televiziunii, internetul tinde
sa devind un fenomen de masa. Cresterea
numarului de utilizatori, in paralel cu
diversificarea  ofertei de  servicii,
dezvoltate peste infrastructura
Internetului, creeaza conditiile optime
pentru ca reteaua sa devind mijlocul de
comunicare al viitorului.

Dezvoltarea internetului a permis
perfectionarea unor aplicatii de sine
statitoare ce au pus bazele unor noi
domenii care, momentan, sunt sectoare
individualizate ale retelei. Dintre acestea,
comertul electronic beneficiazd de o
pozitie  strategicdi In  dezvoltarea
economiei mondiale contemporane, cu
accentuarea rolului dinamizator al
intreprinderilor mici si mijlocii.

Fara stocuri, deschis 24 de ore din
24, fara vanzatori, accesibil de oriunde si
aproape pentru oricine, un magazin
electronic este in multe privinte superior
unuia obignuit.

Totusi ce s-ar putea vinde sau
cumpara prin intermediul unui astfel de
magazin? Aproape orice suscitd interes:
de la carti, la excursii spre destinatii
exotice sau autovehicule — in fapt
sperante, cu doua conditii: sa beneficiezi
de timp si multd rdbdare. Informatia in

spatiul ~ virtual este uriasd, iar
posibilitatile de valorificare sunt diverse.
Trebuie sa stii ce sd cauti si ce iti doresti
cu adevarat sa obtii.

in aceste conditii, comertul cu
informatii este omniprezent si inevitabil.
Toti comunicam, §i aceasta stare, in fapt,
este influentatd, evident, de ratiunea
umand. Informatia este cheia globalizarii
spre care tindem, iar mediul virtual este
modalitatea cea mai eficienta de
diseminare a elementului informational.

Pe aceasta piatd, cu un potential
extraordinar, invatamantul universitar isi
exercita atributiile clasice, de formare si
specializare a viitorilor comercianti sau
cumpdrdtori. Indriznim si afirmam si
sper cd vom reusi sd dovedim prin
aceastd lucrare ca existd un mod elegant
de a face comert electronic promovand
serviciile educationale prin intermediul
site-urilor ~ fiecarei  institutii = de
invatamant, de exemplu prin intermediul
fiecarei parti componente a unei institutii
academice (la nivel de facultate, catedra,
departament etc.)

1. Comertul electronic -
concepte si caracteristici

1.1. Conceptul de comert electronic

Conceptul de comert electronic ar
putea fi definit ca fiind: ”...orice
tranzactie 1n cadrul careia partile
interactioneaza electronic i nu prin
schimb fizic sau direct.” (1)

Conform Organizatiei Economice
de Cooperare si Dezvoltare (OECD),
comertul  electronic (e-commerce)
reprezintd desfasurarea unei afaceri prin
intermediul retelei internet, vanzarea de
bunuri si servicii avand loc offline sau
online.

ntr-o acceptiune mai larga,
comertul electronic poate fi considerat un
concept integrativ care incorporeazd o
gama diversa de servicii suport pentru
afaceri. Intre acestea se includ: posta
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electronicd, sisteme inter-organizatii,
cataloage electronice, sisteme suport
pentru comertul cu marfuri si servicii,
sisteme suport pentru preluare de
comenzi, logisticd §i tranzactii, sisteme
de raportare statistica si informatii pentru
management.

Comertul electronic are ca
obiectiv desfasurarea activitatilor
specifice mediului de afaceri, utilizand
retelele de calculatoare, intr-un sistem
automatizat. Informatia circuld direct
intre partile implicate in afacere, fara a
mai utiliza suportul hértie.

Sub aspect tehnologic, comertul
electronic cuprinde o gama largd de
componente precum: EDI (electronic
data interchange), mesageria X.400,
posta electronica (e-mail), internet,
reteaua de pagini web, intranetul (reteaua
internd a unei firme, institutii etc),
extranetul (retea care asigurd schimbul
electronic de informatii ale unei firme cu
colaboratorii sai: furnizori, clienti, banci
etc.).

1.2. Caracteristicile comertului
electronic

A devenit o obisnuintd ca firmele sa
se faca cunoscute prin intermediul retelei
internet, publicand, cu ajutorul paginilor
Web, date despre serviciile pe care le
ofera si despre produsele pe care le
comercializeaza.

Comparativ cu celelalte forme de
comert clasice, comertul electronic ofera
o serie de avantaje. Din punct de vedere
al cumparatorului castigul esential este
echivalent cu factorul timp. Acelasi
produs sau serviciu poate fi cumparat
mai ieftin deoarece, intr-un timp foarte
scurt pot fi vizitate virtual mai multe
magazine (2). Pentru firmele ce utilizeaza
acest tip de comert trebuie luate in
considerare urmatoarele avantaje:

® cresterea substantiald a vitezei
de comunicare;

® imbunatitirea semnificativa a
eficientei, dobandita prin procesarea mai
usoara a informatiilor introduse de
cumpdarator  datorita standardizarii
documentelor virtuale si/sau a reducerii
ciclului de productie si cumparare;

® reducerea unor costuri gen posta
sau mesagerie, ca urmare a scurtarii
timpului de livrare;

® intirirea relatiilor cu clientii si
furnizorii;

® cale rapidda si comodd de
furnizare a informatiilor despre firma sau
despre produsele sale;

® canale alternative de vanzare.
Comertul electronic, cunoscut §i sub
denumirea de e-commerce, se poate
desfasura gratie diferitelor aplicatii
dezvoltate pe internet. Pot fi identificate
8 tipuri semnmificative de comert
electronic (Paul Timmers, 1997):

® magazin electronic (e-shop);

® aprovizionare electronica (e-
procurement);

® magazin universal electronic (e-
mall);

® piata unui tert (3rd party
marketplace);

® comunitdti  virtuale (virtual
communities);

® furnizor de servicii cu valoare
pentru canale de comert electronic;

® platforme de colaborare;

® brokeraj electronic.

Cea mai mare dezvoltare o au
magazinele electronice care permit
conducerea §i gestionarea marketingului
si vanzarilor produselor sau serviciilor
specifice unei firme, oferind totodatd
posibilitatea preluarii comenzilor, prin e-
mail sau alte forme interactive, facilitind
efectuarea on-line a platii.

Asemanator cu oricare alta activitate
comerciald, si comertul electronic este
guvernat de reguli unanim acceptate de
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toti participantii la actul de comert.
Aceste reguli sunt incadrate generic in
codul de protocoale de comert electronic.

2. Situatia comertului electronic
din Romania

Dezvoltarea comertului electronic
in Romania este deocamdatd orientata
spre promovarea relatiilor comerciant -
consumatori privati, volumul comertului
depasind la nivelul anului 2004 suma de
3 milioane euro.

Serviciul cel mai intdlnit este cel
de magazin virtual prin care se oferd
clientului un catalog de produse si
accesul la un formular de comanda care,
dacd este completat si confirmat de
client, va fi automat trimis electronic
firmei furnizoare a serviciului.

Pentru stimularea introducerii
celorlalte forme, trebuie clarificata
legislatia cu privire la aceastd forma de
comert electronic, semnatura digitald
precum si introducerea optiunii e-
procurement pentru achizitiile publice.

3. Aspecte privind structura unui
site web comercial si promovarea
acestuia

Structura "clasica" a unui site web
comercial, care sa asigure minimul
necesar pentru dezvoltarea unei afaceri
prin internet trebuie sd cuprinda
urmatoarele aspecte:

® prezentarea generald a politicii
firmei (institutiei), obiectivele acesteia;

® prezentarea informatiilor
generale despre firma (institutie) ;

® furnizarea de informatii despre
produsele si serviciile oferite;

® rubrica de "Noutdti", in vederea
cresterii increderii clientilor, precum si
marirea traficului site-ului;

® posibilitatea ca un potential
client sa va trimitd o comandd prin
simpla selectare a produselor/serviciilor
pe care le doreste.

Trebuie avutd in vedere 1insa, si
latura comerciala, aceasta depinzand de
urmatoarele:

e in primul rind, trebuie facut
cunoscuta existenta site-ului web:

- prezentarea adresei site-ului
web va trebui sd se facd pe toate
materialele publicitare ale
firmei/institutiei;

- anunturile de mica
publicitate vor mentiona §i adresa site-
ului web;

- toti partenerii de afaceri,
furnizori i clienti vor fi informati despre
existenta site-ului web.

® Trebuie, ulterior, promptitudine
in relatia cu clientii care va contacteaza
prin intermediul site-ului web:

- comenzile primite trebuie
prelucrate fara intarziere;

- clientului trebuie s i se
aducd la cunostintd permanent stadiul
comenzii pe care a facut-o etc.

- sectiunea de "Alte servicii",
precum si "Intrebari" nu trebuie si
lipseasca din bara de navigare.

Este arhicunoscut faptul ca
reclama este vitala pentru succesul unei
intreprinderi  sau  institutii  intr-o
economie de piatd. Motivele sunt
multiple: devii cunoscut pe piatd; iti
promovezi marfa sau produsul; atragi
atentia clientelei; te diferentiezi de
concurentd, devii un etalon pe piata etc.

De multe ori insd reclama este
dificil de realizat, indiferent daca mediul
publicitar la care se apeleaza este tiparit
(presa, brosuri, pliante, s.a.), de factura
audio-vizuala sau electronica.

Promovarea comertului electronic
se poate realiza prin toate formele mai
sus mentionate, insa caracterul intangibil
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al acestei activitati economice impune ca
publicitatea acestora sd se faca continuu,
schimband permanent mesajul functie de
obiectul actiunii $i pastrand anumite
simboluri.

in cazul comertului informational
situatia este si mai delicatd. Institutiile
care au ca obiect de activitate acest gen
de comert trebuie sa-si creeze initial o
aura de credibilitate si seriozitate,
extrapolatd ulterior serviciilor comerciale
pe care intentioneaza si le promoveze
sau sa le vanda.

Pentru a fi acreditate cu
credibilitate maxima promotorii
comertului informational trebuie sa le
ofere potentialilor clienti cidt mai multe
date descriptive ale propriei institutii si
obiectivele sustinute de aceasta.

Prin  intermediul facultatilor,
mediul universitar este cel mai indreptatit
sd practice un ,,comert” al informatiilor.

4. Un altfel de comert

Mult timp s-a crezut ca
universititile sunt poate singurele
institutii care nu ar trebui sa fie implicate
in nici un fel in activitdti comerciale
generatoare de venit. Practica economica
a demonstrat cid nu este chiar asa.
Comertul electronic poate fi practicat cu
succes de catre facultati.

Concret, se pune foarte mult accent
pe descentralizarea institutionala la nivel
universitar. in conditiile unei concurente
din ce in ce mai mari intre universitati ar
trebui sa se producd o crestere a
standardului calitativ in invatamantul
superior. Se constata ca invatamantul de
licentd si masterat este la mare cdutare
(indeosebi dupd reducerea ciclului de
studii de licentd conform Conventiei de
la Bologna), ceea ce face ca §i numarul
studentilor sa fie de asemenea in crestere.
Dintre acestia un segment semnificativ
ocupa locurile nefinantate de la buget. Ei

reprezintd o sursa importanta de finantare
a universitatilor mici si mijlocii.

in aceste conditii, facultitile din
centrele universitare mici §i mijlocii sunt
practic obligate sa-si perfectioneze
strategia pentru a putea supravietui pe o
piatd educationald in care prima optiune
o au marile centre din Bucuresti, Iasi sau
Cluj Napoca.

4.1. Comertul informational
universitar

Pentru buna desfasurare a activitatii
comerciale, prioritar este comertul
electronic, deoarece este cea mai ieftina
si eficace metodd de indeplinire a
obiectivelor pe termen mediu si lung.

Reusita sa este conditionatd de
existenta site-ului respectivei institutii,
dar si de volumul si calitatea
informatiilor oferite de acesta. Este zona
in care au loc viitoarele ,recrutari” de
studenti. Potentialii studenti testeaza
piata, consultd catalogul domeniilor si
specializarilor, afla care sunt profesorii,
disciplinele si eventual tematica acestora,
urmand ca apoi, dupa ce au consultat in
prealabil si oferta educationald a altor
universitdti, s opteze sau nu pentru una
din acestea.

Avantajele comertului informational
sunt diverse. Viitorul student are
posibilitatea :

® s se documenteze din timp cu
privire la oportunititile oferite de
respectiva institutie;

® si economiseascd timp si bani
prin simplul fapt cd nu se deplaseaza
efectiv la facultatea respectiva;

® 53 acceseze respectivele
informatii ori de cite ori doreste, 24 ore
din 24, 7 zile din 7,

® si discute cu viitorii profesori
prin intermediul e-mail-ului, sau sa poata
lansa diverse teme de discutie pe forum;
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® si cunoasca continutul
programelor analitice pentru disciplinele
ce urmeaza a fi studiate;

® sa afle care sunt disciplinele pe
care le va face si cu ce profesor;

® sa afle care este cuantumul
taxelor de scolarizare;

® si descopere care sunt abilitatile
si competentele angajatilor facultatii;

® si afle care este recunoasterea
pe plan national si international a
cadrelor didactice si a facultatii;

® sa identifice care sunt dotarile
de care beneficiaza institutia;

® si identifice locatia spatiilor de
cazare;

® sa afle numarul de studenti
pentru fiecare specializare, numarul celor
finantati de la buget, respectiv al celor
aflati la cu taxa etc.

Toate aceste avantaje sunt absolut
firesti din moment ce facultatea in cauza
incearcd sa atragd cat mai multi “clienti”
pentru serviciile educationale oferite.

Cagtigul nu este imediat, precum
in situatia comertului clasic sau chiar in
cazul altor forme de comert electronic, ci
se are in vedere succesul in perspectiva.
Probabilitatea ca acela care consulta
pagina web a facultatii sd devina in viitor
student al institutiei in cauza sau sa
directioneze o altd persoana spre aceasta
unitate, trebuie luata in calcul.

Cu toate acestea, comertul
informational nu se limiteazad doar la a
atrage  viitori  studenti.  Avantaje
comerciale existd si din relatia cu
studentii propriu-zisi. in baza calititii de
student, acestia au posibilitatea:

® sa isi procure/descarce cursurile
de care au nevoie;

® s3 vizualizeze notele obtinute pe
parcursul tuturor anilor universitari sau la
examenele din sesiune;

® si contacteze profesorii de curs
sau seminar ori de cate ori au nelamuriri
legate de disciplinele sustinute de
acestia; la acestea se adaugd si toate
celelalte facilitati oferite potentialilor
studenti.

Avantajele acestui tip de comert
sunt evidente, insd inevitabil apar si
inconveniente. Un prim aspect ar fi ca de
cele mai multe ori lipseste o persoana de
contact care si facd unele recomandari,
sau care sd ofere lamuriri; de cele mai
multe ori explicatiile pot fi oferite dupa
un anumit interval de timp. Pe de altd
parte, un efect secundar observat este
acela de “punct de referintd”. Din ce 1n
ce mai frecvent tot mai multe persoane
intrd pe internet pentru a cauta informatii
in functie de scopurile urmarite. $i in
acest caz trebuie avute in vedere
aspectele pozitive, deoarece potentialii
clienti sau concurenti stiu ca existi si iti
desfasori, cu succes, activitatea pe piata.

4.2. Comertul informational la
Universitatea “Stefan cel Mare”
Suceava

Ca urmare a trendului existent in
mediul universitar romanesc,
Universitatea “Stefan cel Mare” Suceava,
prin facultatile sale, Incearcd pe cat
posibil sd 1si perfectioneze modul de
abordare a conceptelor de e-learning si
comert informational. Atragerea unui
numdr cdt mai mare de studenti din
judetul Suceava si judetele limitrofe
depinde mult de strategia pe termen
mediu si lung abordata.

Prioritarda a fost promovarea
imaginii universitatii din Suceava in
randul scolilor si liceelor din zona de
nord a Romaniei, dar nu numai. Pasul
urmator a constat in consolidarea unor
site-uri descentralizate pe facultati si/sau
catedre, cu caracter preponderent
educational-informativ, care sa
functioneze, in perspectivd, ca veritabile
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puncte de control in comertul cu
informatii.

a) Consolidarea site-ului educational
al Catedrei de Comert — Turism

Membrii  Catedrei de Comert-
Turism a Facultatii de Stiinte Economice
si Administratie Publica din Suceava au
reusit sd implementeze cu succes o astfel
de strategie. Numarul mare de vizitatori,
pe parcursul unui an de la consolidarea
site-ului, demonstreaza interesul
manifestat fatd de informatiile existente
la adresa http.//www.seap.usv.ro/ct.

Procesul de realizare a unui site web
de acest tip incepe prin a defini strategia
si scopul site-ului, dupa care acesta se
proiecteaza prin stabilirea modului in
care el aratd si functioneazd. Panid la
scrierea si editarea efectiva a paginilor
web cu ajutorul soft-ului specific HTML,
realizarea site-ului este un proces
complex de analizdA a conditiilor si
datelor necesare. Faza de productie sau
dezvoltare  propriu-zisa constda 1in
constructia site-ului si codificarca HTML
a paginilor. Site-ul realizat este testat
pentru functionalitate, verificat pentru a
regasi obiectivele definite §i apoi,
publicat. Dupa aceasta faza, este stabilit
un program periodic de mentinere a
mentenantei, care permite ca site-ul sa
rimana de actualitate si functional. In
concluzie, dezvoltarea unui site web
necesita obligatoriu parcurgerea
urmatoarelor faze: planificarea, designul,
dezvoltarea, testarea, publicarea si
intretinerea sa.

Ca orice proiect nou, si crearea site-
ului de prezentare a Catedrei de Comert -
Turism a debutat cu o etapd de
planificare.

Principalele probleme de rezolvat in
aceastd etapd sunt:
® alegerea tipului de  site
(informational, comercial), a temei si
dimensiunii sale;

® determinarea obiectivelor site-
ului.

Trebuie avute 1n vedere, in
principal, scopul informativ-educational
si utilitatea unui astfel de site.
Obiectivele sunt importante in a focaliza
si tinti site-ul cdtre anumite necesitati
particulare.  Astfel, site-urile care
furnizeazd informatii despre anumite
subiecte specifice ar trebui sa aibd un
mod de prezentare si de navigare diferit
in comparatie cu un site care urmeaza sa
vanda produse. Complexitatea
obiectivelor propuse va afecta modul in
care va fi navigat site-ul, continutul
acestuia, modul sau de prezentare.

in cadrul sedintelor si discutiilor
purtate cu membrii Catedrei de Comert -
Turism, au fost identificate segmentele
de utilizatori carora li se adreseaza
informatia si principalele elemente ce ar
trebui sd se regadseasca pe un astfel de
site. In faza de documentare s-a analizat
consistenta, continutul $i modalitatea de
dispersie a informatilor stocate pe site-uri
similare de la universititile din tard si
strainatate.

Cu privire la informatiile
géazduite, s-a cazut de acord ca acest site
sa cuprinda:

® O pagina de prezentare a
structurii  catedrei care include si
legdturile catre paginile personale ale
fiecarui membru al catedrei; acestea, la
randul lor, au urmatoarea structura:

-Curriculum Vitae;
-Publicatii;
-Cercetare;
-Cursuri, proiecte;
-Rezultate examene;
-Contact

® Pagina de  prezentare a
aspectelor de noutate din cadrul
activitatii desfasurate de catedra;
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® O sectiune in cadrul céreia sa se
regaseasca principalele publicatii ale
membrilor catedrei;

® Sectiune pentru o informare
facila a studentilor cu privire la modul de
desfasurarea a examenelor din perioadele
de sesiune;

e O pagind ce contine, in
principal, link-uri (legaturi) catre alte
site-uri ce prezintd informatii de interes
pentru principalii utilizatori ai site-ului.

Informatiile care sunt puse la
dispozitie pot fi grupate spre doud
categorii de persoane:

- publicul larg, care doreste
sd afle amanunte despre persoanele ce
compun aceastd catedrd si activitatea
desfasurata;

- studentii de la Facultatea
de Stiinte Economice si Administratie
Publicé care pot accesa atit informatiile
generale cat si informatii legate de
examene, ce 1i vizeaza in mod direct.

In vederea postarii acestui site pe un
server, s-a apelat la serviciul IT din
cadrul Universitatii ,,Stefan cel Mare”
Suceava, pentru a obtine un spatiu de
gizduire si un domeniu. In final acesta s-
a convenit a fi www.seap.usv.ro/ct.

A urmat etapa de culegere a acestor
categorii de informatii. Site-ul cuprinde
sectiuni ce au o ratd mai mare de
actualizare (in special sectiunea ce
cuprinde  informatii  privitoare la
examene, rezultate etc.) si altele ce
cuprind informatii a céror actualizare
este necesara la intervale de timp mai
mari.

Concomitent cu aceasta faza, a
strangerii de informatii, s-a derulat si
etapa de alegere a design-ului.

Etapa  urmatoare a  presupus
constructia propriu-zisd a site-ului pe
baza datelor colectate si a design-ului
convenit.

Un site bine realizat si calitativ
trebuie  sd raspundd  intotdeauna
criteriilor: informative, de atractivitate si
efectivitate. Atractivitatea site-ului are in
vedere respectarea principiilor de design
ale  interfetei  acestuia.  Criteriul
informativ se bazeazd pe principiul "say
what need to say", adici concizia si
claritatea informatiei, dar si mentinerea
unor pagini distincte ale documentului,
legate in primul rand de continut.
Efectivitatea site-ului se refera la
modificarile care se fac in cadrul
acestuia, atata timp cat existd un anumit
scop, adicd sd se foloseasca pagini
separate pentru subiecte sau capitole
separate, sd se mentind validitatea
legaturilor Intre pagini, sa se foloseasca
graficd in masura in care este necesar.

Pentru pagina de start, denumita si

index, s-a convenit ca ea sa cuprinda:

® Jegaturile catre principalele
sectiuni ale site-ului,

® un avizier prezinta, sub forma
unui  text derulat pe verticala,
informatiile cu caracter de noutate
addugate 1n cadrul sectiunilor site-ului;

® clemente multimedia (poze,
prezentari flash), componente ce vin sa
imbunatateasca aspectul, dar si sa fixeze
elementele de identificare ale catedrei
(denumire, apartenenta, sigla).

Pagina de prezentare a membrilor
catedrei a fost astfel construitd incat sa
ofere o succintd expunere a principalelor
informatii: nume, grad didactic, functie,
telefon, e-mail, domenii de competenta,
poza recenta si, de asemenea, sia faca
legdtura cu pagina personala a fiecéruia.

Sectiunile Carti si Cursuri -
proiecte vin in primul rand In sprijinul
studentilor, prin oferirea posibilitatii de a
descarca online suporturi de curs, de a
obtine informatii despre bibliografia ce o
pot consulta in vederea pregatirii
examenelor, precum si de a vizualiza
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temele propuse pentru lucrarile de
finalizare a studiilor (pentru a vizualiza
cele prezentate mai sus accesati site-ul
WWW.Seap.usv.ro/ct.

b) Testarea si publicarea
site-ului educational al Catedrei de
Comert - Turism

Inainte de a publica site-ul pe
server-ul web, el a fost testat local.
Testarea s-a facut in diferite programe
browser si a urmdrit aspectul si
continutul paginilor, legaturile dintre
acestea. Testarea site-ului mai urmareste
compatibilitatea dintre browsere,
reglementarea conditiilor de formatare a
elementelor paginilor, verificarea
legaturilor din pagini si Intre pagini,
verificarea timpului de descércare a site-
ului.

Publicarea site-ului se referd la
transferarea paginilor pe serverul web
astfel incat utilizatorii sd poata consulta
informatia acestora. Aceasta operatie este
executatd de un program FTP.
Intretinerea site-ului consta  in
mentinerea  informatiei in  forma
actualizatad i corectd. Pe structura de
Endnotes:

foldere si fisiere existenta a site-ului se
poate face actualizarea folosind un
program de tip FTP. Acesta va suprascrie
fisierele si legaturile site-ului aflat pe
serverul Web.

Concluzii

Cu  certitudine  globalizarea
economiei va fi profund marcatd de
comertul electronic. Este greu de
prognozat care va fi proportia comertului
clasic din totalul afacerilor comerciale,
insa cu sigurantd acesta nu va fi substituit
integral de forma electronica.

Noile forme de ,.e-commerce”
care se perfectioneazd vor genera
abordari noi ale conceptului de afaceri
mult mai profitabile si comode.

Comertul informational pare a fi
doar una dintre noile tendinte dintr-un
spectru mult mai larg aldturi de comertul
virtual, cel intelectual sau de consultanta.

(1) Electronic Commerce — An introduction, European Electronic Commerce Website, part of The Information
Societhy WebRing, http://www.ispo.cec.be/ecommerce/introduc.htm;
(2) Raut Gheorghe - An introduction, European Electronic Commerce Website, part of The Information Societhy

WebRing, http://www.ispo.cec.be/ecommerce/introduc.htm.
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