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Pentru a te cunoaște mai bine și a afla ce stil de 
negociere adopți de cele mai multe ori în situațiile în care 

te afli, îți propun să accesezi acest test:

https://drive.google.com/file/d/1l4gwSEV_a9uN7UhrVtih
D16_vvbc11ks/view?usp=sharing 

Va trebui să te gândești per ansamblu la negocierile pe 
care le-ai făcut și pentru fiecare pereche de 

comportamente, din cele 30 de mai jos, să acorzi punctaje, 
astfel încât o pereche (A-B) să totalizeze maxim 5 puncte 

alocate.

https://drive.google.com/file/d/1l4gwSEV_a9uN7UhrVtihD16_vvbc11ks/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1l4gwSEV_a9uN7UhrVtihD16_vvbc11ks/view?usp=sharing
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Alocă cele 5 puncte direct în fișierul Excel pentru că la 
întâlnirea III va fi nevoie să îmi spui cele 5 sume (calculate 

automat și scrise cu albastru) din Excel.
Folosiți acest fișier .XLSX când acordați punctajele: 

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1FTe5wZ5m4Al6JoI8YNVVhcG45T
kVQsO5PhPiKXyxSs0/edit?usp=sharing 

La Întâlnirea III veți avea nevoie de cele 5 sume 
(cu albastru, din dreapta – în .XLSX)

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1FTe5wZ5m4Al6JoI8YNVVhcG45TkVQsO5PhPiKXyxSs0/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1FTe5wZ5m4Al6JoI8YNVVhcG45TkVQsO5PhPiKXyxSs0/edit?usp=sharing
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Temă de încărcat aici:

https://forms.gle/XncEw9eoomJmjVpV8
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Ce este negocierea?
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Negociere

Negocierea este un proces de comunicare și schimb de informații între două sau mai multe 
părți (fiecare parte având propriile obiective, nevoi și puncte de vedere), prin care se caută 
descoperirea unui teren comun și atingerea unui consens pentru a rezolva un conflict sau 
un interes comun.

Acest proces are ca scop găsirea unor soluții sau compromisuri acceptabile pentru toate 
părțile implicate, prin utilizarea de strategii și tehnici de negociere adecvate.
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Importanța negocierii

• Reprezintă o modalitate de a ajunge la un acord sau la o soluție acceptabilă pentru toate 
părțile implicate într-un conflict, problemă sau situație de interes comun;

• Conflictele nerezolvate duc la tensiune și stări de anxietate pe termen lung;
• Problemele nu trebuie prelungite fără a fi necesar și trebuie făcute eforturi pentru a 

ajunge la un consens;
• Negocierea e importantă atât în viața personală, cât și în mediul profesional.
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Situații de negociere în plan profesional

•  Negocierea unui contract cu un furnizor de materiale sau servicii pentru compania 
dumneavoastră.

•  Negocierea salariului sau a beneficiilor la angajare sau în cadrul unei revizuiri salariale.
•  Negocierea prețului pentru vânzarea unui produs sau serviciu către un client sau o 

companie.
•  Negocierea condițiilor de plată cu un client sau un furnizor.
•  Amplasarea biroului – negocierea cu colegii tăi;
•  Aerul condiționat – motiv permanent de discuții între adepții aerului răcoros și cei mai 

sensibili;
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Etape ale negocierii
Pregătirea: Aceasta este etapa în care fiecare parte implicată în negociere își pregătește 
strategia și își stabilește obiectivele.

Deschiderea: Aceasta este prima etapă a negocierii, în care fiecare parte face o 
prezentare inițială și încearcă să stabilească o relație de lucru cu partenerul de negocieri.

Schimbul de informații: În această etapă, părțile își împărtășesc punctele de vedere, 
interesele și prioritățile cu privire la subiectul negocierii.

Propunerea și contra-propunerea: În această etapă, fiecare parte prezintă propuneri 
concrete și începe să negocieze termenii acordului.

Concesiile: În această etapă, părțile încep să se apropie de un acord și să facă concesii în 
vederea încheierii negocierii.

Încheierea: Aceasta este etapa finală a negocierii, în care părțile ajung la un acord și își 
finalizează înțelegerea.

Implementarea: După încheierea negocierii, părțile trebuie să pună în aplicare acordul și 
să îl monitorizeze pentru a se asigura că este respectat.
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Mă poate ajuta AI 
în comunicare / negociere?
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https://chatgpt.com/g/g-68173e7410508191b2964236c9cbd796-
accounting-negotiating-expert

https://chatgpt.com/g/g-68173e7410508191b2964236c9cbd796-accounting-negotiating-expert
https://chatgpt.com/g/g-68173e7410508191b2964236c9cbd796-accounting-negotiating-expert
https://chatgpt.com/g/g-68173e7410508191b2964236c9cbd796-accounting-negotiating-expert
https://chatgpt.com/g/g-68173e7410508191b2964236c9cbd796-accounting-negotiating-expert
https://chatgpt.com/g/g-68173e7410508191b2964236c9cbd796-accounting-negotiating-expert
https://chatgpt.com/g/g-68173e7410508191b2964236c9cbd796-accounting-negotiating-expert
https://chatgpt.com/g/g-68173e7410508191b2964236c9cbd796-accounting-negotiating-expert
https://chatgpt.com/g/g-68173e7410508191b2964236c9cbd796-accounting-negotiating-expert
https://chatgpt.com/g/g-68173e7410508191b2964236c9cbd796-accounting-negotiating-expert
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https://chatgpt.com/share/681747f0-7ef8-800f-b1be-
e7fae43b25aa

Exemplu discuție tensionată cu un 
inspector fiscal.

https://chatgpt.com/share/681747f0-7ef8-800f-b1be-e7fae43b25aa
https://chatgpt.com/share/681747f0-7ef8-800f-b1be-e7fae43b25aa
https://chatgpt.com/share/681747f0-7ef8-800f-b1be-e7fae43b25aa
https://chatgpt.com/share/681747f0-7ef8-800f-b1be-e7fae43b25aa
https://chatgpt.com/share/681747f0-7ef8-800f-b1be-e7fae43b25aa
https://chatgpt.com/share/681747f0-7ef8-800f-b1be-e7fae43b25aa
https://chatgpt.com/share/681747f0-7ef8-800f-b1be-e7fae43b25aa
https://chatgpt.com/share/681747f0-7ef8-800f-b1be-e7fae43b25aa
https://chatgpt.com/share/681747f0-7ef8-800f-b1be-e7fae43b25aa
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Pregătirea negocierii
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Etape în cunoașterea partenerului

• Documentare prealabilă:
– Nevoi;
– Puncte comune de legătură;
– Modul în care negociază de obicei;
– Situații similare în care a negociat; 
– Pasiuni;

• Conștientizarea raporturilor de putere
– Două părți nu sunt niciodată egale într-o negociere!
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Tehnici de îmbunătățire a comunicării și negocierii

• Atenție la mesajele transmise interlocutorilor;
• Atenție la mesajele primite de la interlocutori;
• Dezvoltarea comunicării asertive;
• Descifrarea limbajului nonverbal;
• Ascultarea activă;
• Oferirea/primirea feedback-ului.



www.ceccar.ro
Copyright © 2026 CECCAR 

Ce înseamnă ascultare activă?

• A asculta cu întregul corp;
– A privi (contact vizual);

• A demonstra atenție binevoitoare (încredere);
• A fi empatic;
– „Ce încearcă să îmi spună?”
– „Ce înseamnă acest lucru pentru el?”
– „Cum vede el problema?”
– „Cum îl face să se simtă?”

• A te feri de interpretări;
• A înțelege semnificația din spatele cuvintelor.
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Tehnici pentru a asculta activ

• Tăcerea
– Oferă spațiu de desfășurare vorbitorului;
– Oferă timp ascultătorului pentru o bună înțelegere.
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Tehnici pentru a asculta activ

• Interogarea
– Se adresează întrebări pentru a dezvolta/aprofunda subiectul;
– Permite dirijarea discuțiilor pe nișa de interes pentru ascultător;
– Demonstrează interes și curiozitate pentru subiect.
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Tehnici pentru a asculta activ
Întrebări deschise:
• "Ce idei aveți pentru a îmbunătăți colaborarea noastră?"
• "Care sunt obiectivele pe care le aveți pentru această afacere?"
• "Cum vedeți că această colaborare ar putea aduce beneficii ambelor părți?"
• "Cum ați descrie relația pe care doriți să o avem în cadrul acestei colaborări?"
• "Ce aspecte considerați că ar fi mai important de dezbătut pentru a obține succesul acestei afaceri?"
• "Ce probleme sau obstacole ați întâmpinat în trecut în ceea ce privește colaborarea cu alte companii?"
• "Cum ați descrie punctul de vedere al companiei dumneavoastră asupra acestei situații?"
• "Ce opțiuni vedeți pentru a ajunge la o soluție care să satisfacă ambele părți?"
• "Cum veți măsura succesul acestei colaborări?"
• "Ce așteptări aveți de la noi în ceea ce privește această afacere?"
În general, întrebările deschise sunt cele care încep cu "Ce", "Cum", "Când", "Unde", "De ce" și încurajează 
interlocutorul să ofere mai multe informații și detalii.
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Tehnici pentru a asculta activ

Întrebări de clarificare:
• "Ați putea să fiți mai specific cu privire la această afirmație?"
• "Vă rog să-mi explicați mai detaliat această idee?"
• "Ați putea să-mi oferiți exemple concrete despre ceea ce ați menționat anterior?"
• "Mă puteți ajuta să înțeleg mai bine cum ați ajuns la această concluzie?"
• "Ați putea să-mi spuneți mai multe despre modul în care ați calculat această cifră?"
• "Mă puteți ajuta să înțeleg mai bine ce înseamnă exact această clauză din contractul nostru?"
• "V-ați referit la mai multe opțiuni, puteți să le detaliați?"
• "Îmi puteți da mai multe informații despre modul în care ați abordat această problemă în trecut?"
• "M-ați putea ajuta să înțeleg mai bine cum acest lucru se potrivește cu obiectivele noastre?"
• "Ați putea să-mi spuneți mai multe despre resursele pe care le-ați alocat pentru a realiza acest 

proiect?"
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Tehnici pentru a asculta activ
Reformularea/Parafrazarea

― Rol de clarificare a înțelesului;
― Este o oglindă a discursului, văzută din perspectiva ascultătorului;
― Similaritatea discurs-parafrazare demonstrează eficiența discursului.
Exemple:

1. "Deci, ceea ce spuneți este că ..."
2. "Înțeleg că vă faceți griji cu privire la ..."
3. "Așadar, sunteți interesat de ..."
4. "Aș dori să clarific: ați spus că ..."
5. "Dacă v-am înțeles bine, sunteți în căutarea ..."
6. "Părerea mea este că sunteți îngrijorat cu privire la ..."
7. " Doresc să mă asigur că am înțeles corect, când afirmați că ..."
8. "Deci, intenția dvs. este să ..."
9. "Aș dori să repet ceea ce am înțeles până acum ..."
10. "Dacă v-am înțeles bine, credeți că ..."
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Tehnici pentru a asculta activ
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Stiluri de Negociere

Competiție / Autoritate

Acomodare / Conciliere

Colaborare

Evitare

Compromis
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Stiluri de Negociere

Competiție / Autoritate
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Stiluri de negociere – Competiție / Autoritate – C1

Competiție / Autoritate:
• stil folosit de persoanele care deţin puterea, care utilizează metode în forţă,

cum ar fi deciziile rapide sau măsuri în forţă.
• poziţia obţinută este cea de “câştig – pierdere”.
• poate include: 

― a persista pentru a obține ceea ce se dorește; 
― asigurarea că nevoile personale sunt îndeplinite;
― încercarea de a fi mai deștept și de a domina discuția față de cealaltă 

parte;
― utilizarea puterii pentru a influența rezultatul unei negocieri;
― încercarea de a convinge cealaltă parte;
― ascunderea unor informații care ar putea oferi celeilalte părți un avantaj;
― exploatarea punctelor slabe ale celuilalt partener într-o negociere.
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Stiluri de negociere – Acomodare / Conciliere – C2

Acomodare / Conciliere:
• poziţia urmărită este cea de “pierdere - câştig”, urmărindu-se o pierdere minimă

şi menţinerea relaţiilor cu partenerul de negociere.
• poate include: 

― concentrare pe preocupările celeilalte părți mai mult decât pe cele personale;
― acceptarea sugestiilor celeilalte părți;
― încercarea de a ajuta cealaltă parte, chiar dacă înseamnă renunțarea la 

propriile nevoi;
― încercarea de a păstra relația cu orice preț;
― permiterea celeilalte părți de a dicta termenii acordului;
― încercarea de a satisface cealaltă parte;
― încercarea de a nu răni sentimentele celeilalte părți;
― concentrarea pe problemele asupra cărora există un acord cu cealaltă parte, 

mai degrabă decât pe cele aflate în dezacord.
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Stiluri de negociere – Colaborare – C3

Colaborare:
• stil utilizat atunci când importanţa problemelor nu permit compromisuri, când relaţiile

dintre părţi trebuie menţinute.
• acest stil presupune o perioadă mai lungă de timp necesară negocierii, iar poziţia la

care trebuie să se ajungă este cea de “câştig - câştig”.
• colaborarea implică explorarea intereselor individuale și reciproce în încercarea de a 

satisface nevoile tuturor.
• poate include: 

― aducerea în discuție a problemelor sau preocupărilor;
― abordarea problemelor importante pentru ambele părți;
― căutarea de soluții creative care fac câștigători ambii părți;
― ascultarea celuilalt înainte de a-ți exprima propriile opinii;
― căutarea de a construi încrederea reciprocă;
― căutarea de a satisface nevoile ambelor părți;
― schimbul liber de informații și idei.
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Stiluri de negociere – Evitarea – C4

Evitarea:
• stil utilizat atunci nu se dorește negocierea, se evită contactul cu

negociatori dificili, retragerea din negociere, chiar dacă sunt șanse de
câștig, amânarea negocierii.

• poziţia obţinută este cea de “pierdere - pierdere”, valabilă pentru ambele
părţi.

• poate include: 
― evitarea contactului cu negocieri / negociatori dificile/I;
― evitarea controverselor;
― evitarea situațiilor care ar putea crea tensiune;
― evitarea discuțiilor deschise despre probleme și preocupări;
― retragerea din negocieri, chiar și atunci când ai putea câștiga;
― amânarea negocierilor dificile.
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Stiluri de negociere – Compromisul – C5

Compromisul:
• are în vedere o soluţie acceptată de ambele părţi, mai ales atunci când nu există

timp suficient sau rezolvarea este doar temporară.
• poziţia obţinută este cea de “câştig minim - pierdere minimă”, valabilă pentru

ambele părţi.
• compromisul este o abordare în care există câștiguri și pierderi parțiale, unde 

obții unele dintre lucrurile pe care le dorești, dar nu totul, și la fel și pentru 
cealaltă parte.

• poate include:
― împărțirea diferenței / distanței dintre părți;
― renunțarea la unele cereri;
― oferirea unui lucru pentru a primi altceva în schimb;
― adoptarea unei poziții intermediare;
― participarea la târguieli.
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Ultimele calcule... promit! 

Interesul propriu (Rezultatul Substanțial):
= Colaborare (C3) + Competiție (C1) – Acomodare (C2) – Evitare (C4)

Interesul pentru cealaltă parte (Rezultatul Relațional):
= Colaborare (C3) + Acomodare (C2) – Competiție (C1) – Evitare (C4)
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Let’s connect!

https://www.linkedin.com/in/carmenacatrinei

 
https://www.facebook.com/carmenacatrinei.ro

 
https://www.instagram.com/carmenacatrinei.ro 

https://www.linkedin.com/in/carmenacatrinei
https://www.facebook.com/carmenacatrinei.ro
https://www.instagram.com/carmenacatrinei.ro
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Cuprins:

➢Organizarea de evenimente fizice și online
➢Generarea invitațiilor folosind AI-ul 
➢Crearea de documente PDF
➢Dezvoltare Profesională vs Dezvoltare 

Personală
➢Cunoașterea conceptelor de Gândire 

Critică
➢Google, Google Maps şi WAZE
➢Utilizarea platformele de social media: 

LinkedIn, Facebook, Youtube, etc
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Comunicarea cu stakeholderii organizației

prin organizarea de evenimente fizice și

online
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Cum se pot clasifica? 

CINE SUNT STAKEHOLDERII?
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STAKEHOLDERII Organizaţiei
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Tipuri de Clienți
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Înainte de a se comunica cu ajutorul evenimentelor de marketing, orice 
organizație trebuie să răspundă mai întâi la cei cinci W: 
De ce? - Why?;                            Cine?  – Who?;
Când? - When?;                              Unde? – Where?;

Ce? - What?.

Răspunsul la aceste întrebări determină dacă evenimentul este fezabil, viabil şi
sustenabil şi se află în concordanţă cu obiectivele şi planul general de marketing al

organizaţiei.

Programarea evenimentelor de marketing
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Cele trei E-uri ale Marketingului Evenimentelor sunt:
• Enterprise – ( întreprinzător ), persoană ce este “pregătită să-şi asume riscuri sau să încerce
ceva unic, care are energie şi iniţiativă”, pentru realizarea de evenimente surprinzătoare, atăt pentru
stakeholderii din mediul extern și intern.

• Entertainment – ( distracţia ), este în prezent disponibilă peste tot în societatea noastră. Cu
câţiva ani în urmă, oamenii trebuiau să depună un efort mai mare ca să participe la competiţii
sportive, teatre, cinematograf, trebuind să se deplaseze de acasă pentru a lua parte la evenimentul
respectiv. În prezent sunt saturaţi de modalităţile convenţionale de distracţie pe care le deţin în casă,
precum: televiziunea, internetul, radioul. Pentru a avea succes trebuie ca evenimentul să fie diferit, să
fie unic şi să se adreseze segmentului de ţintă vizat, astfel încât acesta să fie motivat să se
deplaseze de acasă.

• Excitment – ( încântarea ), poate părea a fi intangibilă, dar este reală, fiind un element cheie
pentru a face un eveniment memorabil. Încântarea poate fi generată de către elementul principal de
atracţie al evenimentului respectiv. Mulţi marketeri ratează oportunitatea de a promite încântarea
pentru respectivul eveniment pentru promovarea acestuia. Încântarea poate semnifica lansarea unui
nou brand şi a unui nou logo la un târg de vânzare sau la aniversarea asociaţiei.

Există trei elemente esenţiale pentru succesul unui eveniment. 

https://www.youtube.com/watch?v=NBsCzN-jfvA
https://www.youtube.com/watch?v=wYeFAlVC8qU

https://www.youtube.com/watch?v=NBsCzN-jfvA
https://www.youtube.com/watch?v=NBsCzN-jfvA
https://www.youtube.com/watch?v=NBsCzN-jfvA
https://www.youtube.com/watch?v=wYeFAlVC8qU
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Gradul de Emoționare
În cadrul evenimentelor se utilizează ca tehnică specifică dramaturgia. Aceasta

determină audiența directă și indirectă să abordeze comportamentul dorit de către
organizatori sau de către organizația ce a comandat respectivul eveniment, pentru a
crește gradul de notorietate al produselor / serviciilor sau al companiei. Dramaturgia
folosită în cadrul evenimentelor trebuie să țină cont în primul rând de factorii și
elementele față de care audiența este sensibilă, cum ar fi prețul, calitatea și
beneficiile pe care cred că le vor obține achiziționând respectivul produs/ serviciu.
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Comunicarea în timpul 
evenimentului 

Comunicarea Pre și Post dar si în timpul
evenimentului, pentru cele Live / Online
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• 1. Strategii de marketing eficiente și durabile: internetul a devenit principalul centru de informare pentru
publicul stakeholderi.

• 2. Pătrunderea pe piața: cu milioane de utilizatori care folosesc internetul pentru căutarea de produse şi
servicii, micii antreprenori pot penetra noi pieţe, la o fracţiune din costul metodelor tradiţionale de marketing.
Site-urile reprezintă vitrine virtuale care sunt deschise 24 h /zi, 7 zile/ săptămână.

• 3. Costuri mici, comunicare instant: e-mailul face posibilă comunicarea instant, chiar dacă clientul se afla
peste drum sau la mii de km distantă; uşurează păstrarea legăturii cu clientul şi facilitează repetarea
achizițiilor, ajutând la fidelizarea clienților.

• 4. Promovare de durată: participarea la un târg de comerţ sau la o prezentare de afaceri îşi pierde
impactul după ce aceasta ia sfârșit; o reclamă într-un ziar sau într-o revistă de afaceri îşi pierde puterea de a
genera vânzări îndată ce apare un număr nou; promovarea pe internet, în schimb, este atemporală.

• 6. Economisirea timpului: unul dintre avantajele semnificative ale promovării online îl constituie
economisirea timpului necesar pentru consilierea clienților în legătură cu utilizările și beneficiile

produselor / serviciilor. Vizitatorii pot accesa o pagina cu întrebări frecvente, ajutându-se singuri, sau
pot cumpăra online, fără implicarea personalului.

Beneficiile utilizării Evenimentelor Online
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Evoluția Valorii Economice a experienței:  trecut, prezent și viitor
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Generarea invitațiilor 
folosind AI-ul
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1. Introducere
În activitatea unui expert contabil, organizarea de evenimente (seminarii, webinarii, întâlniri cu clienții) este esențială

pentru comunicarea noutăților legislative și consolidarea relațiilor profesionale.

2. Avantajele utilizării AI pentru generarea de invitații
• economisești timp în redactare
• obții texte clare, corecte și profesioniste
• adaptezi ușor mesajul pentru diferite tipuri de public 
• crești rata de participare prin mesaje mai atractive
• menții o comunicare modernă și coerentă

3. Tipuri de evenimente organizate de contabili
• seminarii privind modificări fiscale
• webinarii tematice (TVA, impozit pe profit etc.) 
• întâlniri cu clienții
• workshop-uri pentru antreprenori
• sesiuni interne pentru colegi, etc

4. Structura unei invitații eficiente
• titlu clar și atractiv
• scopul evenimentului
• publicul țintă
• data, ora și locația / link-ul
• beneficiile participării
• apel la acțiune (confirmare participare) 

Comunicare eficientă cu ajutorul AI
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5. Cum utilizăm AI-ul – formularea promptului
• Elemente esențiale:
• tipul evenimentului
• publicul (clienți, colaboratori, colegi) 
• tonul (formal, prietenos, profesional) 
• detalii concrete (dată, temă, obiectiv) 
Exemplu prompt:
„Scrie o invitație profesională pentru un webinar despre modificările fiscale 2026, adresată clienților, ton formal, clar și concis.”

6. Exemple practice generate cu AI
Exemplul 1 – invitație pentru clienți
• Stimată doamnă / Stimate domn,

Vă invităm să participați la webinarul dedicat modificărilor fiscale recente, unde vom analiza impactul acestora asupra activității dumneavoastră.
Evenimentul va avea loc în data de …
Participarea vă va oferi informații esențiale pentru adaptarea rapidă la noile reglementări.

Exemplul 2 – invitație pentru colaboratori
• Dragi parteneri,

Vă invităm la un eveniment profesional dedicat celor mai recente schimbări legislative în domeniul contabil și fiscal.
Ne dorim să împărtășim perspective utile și să consolidăm colaborarea noastră.

Exemplul 3 – invitație internă (colegi)
• Dragi colegi,

Vă invităm la o sesiune internă privind noile reglementări fiscale, în care vom discuta implicațiile practice și modul de aplicare.

Comunicare eficientă cu ajutorul AI
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7. Personalizarea invitațiilor
• adaptarea limbajului în funcție de public 
• introducerea elementelor de branding 
• ajustarea lungimii textului
• evidențierea beneficiilor

8. Greșeli frecvente
• mesaje prea generale
• lipsa detaliilor esențiale
• ton nepotrivit
• neadaptarea la public 
• nevalidarea textului generat de AI 

9. Concluzii
• Utilizarea AI în redactarea invitațiilor:
• simplifică procesul de comunicare
• crește eficiența
• îmbunătățește imaginea profesională
• permite personalizare rapidă

Comunicare eficientă cu ajutorul AI
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Etape în generarea invitaţiilor cu ajutorul AI-ului
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Etape în generarea invitaţiilor cu ajutorul AI-ului
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Etape în generarea invitaţiilor cu ajutorul AI-ului
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Crearea de documente în
format PDF
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➢Portable Document Format (PDF), este un format de fișier dezvoltat
de Adobe în 1992 pentru a prezenta documente, inclusiv formatarea
textului și imaginile, într-o manieră independentă de software-ul
aplicației, hardware-ul și sistemele de operare.

➢Fișierele PDF pot conține o varietate de conținut, în afară de text plat
și grafică, inclusiv elemente de structurare logică, elemente
interactive, cum ar fi adnotări și câmpuri de formulare, conținut
video, obiecte tridimensionale și diverse altele. PDF oferă
posibilitatea de criptare și adăugarea de semnături digitale, fișiere
atașate și metadate pentru a permite fluxurile de lucru care necesită
aceste caracteristici.

Ce reprezintă PDF-ul
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Printre AVANTAJELE utilizării
documentelor PDF, regăsim:

1. Portabilitate: pot fi deschise pe diferite dispozitive cu softuri compatibile, fără a
afecta aspectul, forma sau conținutul lor.
2. Securitate: creşterea gradului de protecţie prin utilizarea de parole și permisiuni de

acces, privind drepturi de: vizualizare, printare şi / sau editare.
3. Integritatea datelor: se păstrează formatarea și structura originală a documentelor,
menținând claritatea și precizia informațiilor financiare.
4. Economisirea spațiului de stocare: prin comprimare nu se pierde calitatea textelor,
imaginilor sau figurilor.
6. Arhivare și auditabilitate: oferă capacităţi de a păstra informația într-un format
standardizat și durabil în timp.
6. Compatibilitate cu diferite software-uri contabile: Multe softuri, platforme și
aplicații de contabilitate permit exportul și importul de date în format PDF, ceea ce
face mai ușor partajarea şi comunicarea de informații financiare cu stakeholderii.
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• 1. Vulnerabilități de securitate: pot fi hackuite sau utilizate în scop de malware, cu
preponderenţă când sunt transmise prin intermediul internetului sau al rețelelor necriptate.

• 2. Compatibilitate și interoperabilitate: documentele de tip PDF pot întâmpina probleme de
compatibilitate cu anumite software-uri, platforme sau aplicații de contabilitate, ceea ce poate
duce la dificultăți în procesul de import și export al datelor.

• 3. Modificări neautorizate: pot fi editate cu diferite softwaruri adecvate, şi astfel pot fi
efectuate modificări neautorizate ale informațiilor financiare. Este impetuos să se aplice
măsuri de securitate, prin utilizarea de parole de vizualizare a documentului și diferite
permisiuni de acces în funcţie de cui este destinat documentul: vizualizare, printare şi / sau
editare.

• 4. Pierderea formularului original: utilizarea documentelor PDF poate fi dificil identificarea
documentului original de contabilitate, dar şi identificarea persoanelor ce au adus modificări
versiunilor ulterioare, iar copiile PDF pot fi distribuite și salvate fără a se salva un registrul clar
al versiunilor.

• 6. Dependența de tehnologie: Utilizarea excesivă a documentelor în format electronic poate
devenii o vulnerabilitate majoră în cazul unor defecțiuni hardware, software sau cloudware.
Este recomandabil să se mențină o copie de rezervă a documentelor într-un format fizic şi / sau
într-un alt format electronic, care să nu fie conectat la internet, precum un HDD extern, iar
backup-ul să se efectueze lunar sau trimestrial.

RISCURILE utilizării documentelor PDF:
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Modalităţi de Creare de documente PDF:
document word => PDF
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Modalităţi de Creare documente PDF:
docs Google => PDF
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Modalităţi de Creare documente PDF:
docs Google => PDF



www.ceccar.ro
Copyright © 2026 CECCAR 

Modalităţi de Creare documente PDF:
document word => platformă => PDF
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Modalităţi de Creare documente PDF:
document word => platformă => PDF
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Modalităţi de Creare documente PDF:
document word => platforma => PDF
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Modalităţi de Creare documente PDF:
document word => PDF
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Editare documente PDF:
Word doc                                                                         Adobe Acrobat
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INSERARE SEMNĂTURĂ
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INSERARE SEMNĂTURĂ
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Desenarea unui Specimen Semnătură
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Securizarea Editării prin utilizarea
unei Parole: 



www.ceccar.ro
Copyright © 2026 CECCAR 

➢1. Creați un document PDF, fie dintr-un document în format WORD sau Google Docs. 

➢2. Editaţi documentul, inserând următorul text:
“Contaţi pe Noi. Contaţi, cu Noi. Întotdeauna!”

➢3. Semnaţi documentul PDF!   (ATENŢIE NU cu semnătura DVS DIGITALĂ OFICIALĂ!)

Exercițiu Practic / Temă
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Dezvoltare Profesională

vs

Dezvoltare Personală
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Dezvoltarea vs                        Dezvoltarea
personală profesională
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Cunoașterea conceptelor de 
Gândire Critică
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“Gândirea critică este chestionarea sau investigarea pe care le realizăm atunci
când urmărim să înţelegem, să evaluăm sau să realizăm.”(Victor Maiorana)

Aspecte ale gândirii critice:
➢Gândind critic devii independent.
➢Informarea din cel puţin trei surse diferite reprezintă punctul de pornire al gândirii

critice.
➢Trebuie să se adreseze întrebări la problemele cu care se confruntă organizaţia.
➢Se apelează la argumente raţionale.
➢Gândirea critică trebuie să îmbrace un aspect social, prin dezbateri, discuţii,

argumentări cu alţi specialişti din domeniu.

Definiţie şi aspecte ale gândirii critice:
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Dezvoltarea capacităţilor de gândire
critică presupune:

➢Identificarea şi realizarea de conexiuni logice între idei.
➢Detectarea de erori de logică şi raţionament.
➢Înţelegerea relevanţei şi importanţei unor idei sau concepte.
➢Identificarea contextului şi implicaţiile acestuia.
➢Înţelegerea justificărilor pe care se bazează anumite opinii
sau argumente.
➢Distingerea şi realizarea diferenţelor dintre fapte, opinii prin
emiterea unor judecăţi de valoare.
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Modalităţi de dezvoltare a gândirii
critice: 

1. Identificarea situației

2. Cercetarea

3. Identificarea prejudecăților

4. Abilitatea de a trage concluzii

5. Determinarea relevanței
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Google, Google Maps şi WAZE
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WEBSITE
https://www.serviciicontabilitate.eu/?gclid=Cj0KCQjw4cOEBhDMARIsAA3X
DRhQEegWj0r9CpvjuaPuYVgqmUE6qPgERr8rN-
gpRPjypx7l3iFjSfwaAlBHEALw_wcB
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WEBSITE
https://www.contabilicesc.ro/servicii-firma-contabilitate-
bucuresti/?gclid=Cj0KCQjw4cOEBhDMARIsAA3XDRi_ty6Wm04y2Xb8SViEx9
npQjhtQ1b-SQinRAwS7RxlJDPtVpuFyhwaAqCaEALw_wcB
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WEBSITE
https://preturicontabilitate.ro/
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WEBSITE
https://biroulcontabil.ro/?gclid=Cj0KCQjw4cOEBhDMARIsAA3XDRjrrLQmfS
7MG0LcqV63y7o4DDjRCGisgQyM6TDci6Kp3gfQWszh_c4aAi_hEALw_wcB



www.ceccar.ro
Copyright © 2026 CECCAR 

Google Search
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Google Ads
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Google Ads
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Google Maps
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Google Maps
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Setări Google Maps
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Setări Google Maps
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Setări Google Maps
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Setări Google Maps
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Setări Google Maps
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Setări Google Maps



www.ceccar.ro
Copyright © 2026 CECCAR 

Setări Google Maps
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Nu uitaţi de WAZE! 
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Utilizarea platformele de social media: 

LinkedIn, Facebook, Youtube, etc
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LinkedIn  - Rețea de Socializare Profesională

Înfiinţată în 2003, reţeaua de socializare este focusată exclusiv pe zona de
dezvoltare a carierei dar şi pe caracterul de business. Este deţinută în momentul de
faţă de compania Microsoft. Permite celor în căutarea unui job mai bun, să îşi posteze
CV-urile, iar organizaţiilor să posteze poziţiile libere din cadrul organizaţiei.

Are peste 900 milioane de utilizatori din peste 200 de ţări. Printre opţiunile
puse la dispoziţie utilizatorilor, se poate aminti: crearea de grupuri, scrierea de
articole, postarea de filmulete, fotografii dar şi anunţarea unor evenimente ce vor
avea loc în format hibrid, online sau fizic.

• Avantaje:
➢ îmbunătăţirea reputaţiei profesionale, şi mai exact a brandului personal sau a 

afacerii personale;
➢ sunt prezentate în format standard experienţa profesională, nivelul educaţional, dar 

şi instituţiile de învăţămănt absolvite;
➢ pot fi expuse şi realizările profesionale, gen descoperiri;
➢ participarea la diferite cursuri şi seminarii de formare, cu abonamentul  Premium.
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LinkedIn
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LinkedIn.com
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Crearea contului LinkedIn
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Crearea contului LinkedIn
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Crearea contului LinkedIn
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Crearea contului LinkedIn
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Crearea contului LinkedIn
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Setările contului LinkedIn



www.ceccar.ro
Copyright © 2026 CECCAR 

Setările contului LinkedIn
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➢1. Creați / accesați contul, în cazul în care nu aveți un cont activ pe platforma 
LinkedIn.com

➢2. Căutaţi o persoană pe care nu o aveţi în lista dumneavoastră de contacte pe
LinkedIn, dar pe care o stimaţi / apreciaţi, un specialist, expert din ţară sau
străinătate.

➢3. Conectaţi-vă cu persoana respectivă.  

Exercițiu Practic / Temă
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Facebook!
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Grupuri pe Facebook! 
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Realizaţi Propriul canal pe Youtube
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Modalităţi de accesare a Canalului Youtube
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Conţinutul Canalului Youtube
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Tabloul de comandă a Canalului de
Youtube
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Vă MULȚUMIM pentru ATENȚIE! 
În caz că aveți nevoie de SFATURI, TIPS and TRICKS 

legate de Comunicare, Dezvoltare Personală, 
Marketing, Evenimente:

MOISEDANIEL@MK.ASE.RO
0721530980

mailto:MOISEDANIEL@MK.ASE.RO

