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Abstract: Comertul electronic a incetat sa mai fie un vis irealizabil. El are loc acum, iar succesele sunt
numeroase §i evidente. Impactul comertului electronic asupra firmelor si asupra societatii va fi deosebit atait
ca intindere, cdt si ca intensitate. Comertul electronic ofera ocazii unice de reorganizare a afacerilor,
redefinire a pietelor sau crearea de noi piete. Initiativele de comert electronic pot genera scaderi ale
costurilor, cresteri ale veniturilor si eficienta operationald, pentru companiile care urmaresc sa
dobdndeasca un avantaj in mediul economic competitiv din zilele noastre.
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In ultimul deceniu, Internetul a evoluat intr-o unealti formidabild, avind un impact major in toate
aspectele vietii. La fiecare jumatate de an, apar schimbari atat de importante, incat este imposibil de prevazut
unde se va ajunge 1n urmatorii zece ani. Relatia Internetului cu sectorul economic este foarte complexa si in
continud evolutie, astfel incat in momentul de fatd nu se poate spune cu precizie care parte a influentat-o mai
mult pe cealaltd. Mai mult, viitorul acestei relatii si transformarile pe care le va induce in economia
mondiald, prin crearea unei pieti de desfacere la nivel planetar, este Incd un subiect de discutie pentru
analistii economici.

Comertul electronic este unu din cele mai importante elemente ale afacerilor electronice (in eng. e-
commerce), este 0 activitate de cumparare sau vanzare prin intermediul transmiterii de date la distanta,
activitate specifica marketingului companiilor comerciale. In cadrul comertului electronic pot fi
tranzactionate bunuri §i servicii digitale (sunt excluse fazele logistice), iar locul in care sunt tranzactionate
aceste bunuri digitale se numeste piata electronicd (in eng. marketspace) — contextul virtual in care
cumparatorii §i vanzatorii se gasesc unii pe altii si tranzactioneaza afaceri electronice. Comertul electronic a
aparut mai intai acolo unde el era cel mai usor de implementat. In 1980 a aparut EDI (Electronic Document
Interchange) — schimbul electronic de documente si semnatura electronica, care se utilizau in sistemul
bancar. Mai tarziu, tehnologia noua a inceput sa fie utilizatd in domeniul asigurarilor. Au urmat media,
vanzarea cartilor, telecomunicatiile, transportul, livrarile, guvernele electronice[2, p.14].

Astazi, reteaua Internet a facut accesibil comertul electronic pentru firmele de diferite dimensiuni. Daca
anterior organizarea unui schimb electronic de date necesita investitii semnificative in infrastructura de
comunicatii si era accesibild numai companiilor mari, atunci utilizarea Internetului permite astazi si celorlalte
firme de a implementa tehnologiile comertului electronic. O imagine virtuala a firmei este o posibilitate de a
atrage clientii de pe tot globul. Un astfel de business online creeaza un nou canal de vanzare si de furnizare —
cel virtual, care practic nu necesitd mari investitii materiale, precum cele traditionale. In asa mod, Internetul
reprezintd o arie largd, o noud libertate si ca un factor important trebuie luat in consideratie in strategiile
intreprinderilor care planifica actiunile sale viitoare, care, la randul sau, inevitabil trebuie legate de Internet,
adica de comert electronic.

Activitatea firmei in sistem electronic sau gestiunea electronica a afacerilor (e-business) este un termen
care se refera la utilizarea de mijloace si platforme electronice pentru a desfasura operatiunile de afaceri ale
unei firme. Comertul electronic se refera la un aspect particular al activitatii firmei in sistem electronic, cel in
produse sau servicii in sistem online, care la randul sdu, a evoluat in urmatoarele doud practici noi:
aprovizionarea electronica si marketing electronic. Aprovizionarea electronica (in eng. e-purchasing) se
referd la situatia in care firmele decid sd cumpere bunuri, servicii si informatii de la diferiti furnizori online.
Aprovizionarea electronica facuta inteligent asigura economii de milioane firmelor care o aplica. Marketing
electronic (in eng. e-marketing) descrie eforturile firmei de a informa piata, a comunica mesaje si a-si
promova si vinde produsele si serviciile pe Internet [1, p.724].

Putem face distinctie intre doud categorii generale de firme care 1si desfdsoara activitatea in spatiul
virtual: firmele cu activitatea exclusiv online (firme pur virtuale sau aga numite dot.comuri), care gi-au lansat
un site web fara a fi existat o entitate comerciala, si firmele cu activitatea inclusiv online (firmele hibride
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real-virtuale), care existau in spatiul traditional de piata si si-au lansat un site de comert electronic [2, p.12].

Existd mai multe genuri de firme pur virtuale: motoare de cautare pe Internet, furnizori de servicii
Internet, site-uri de comert sau tranzactii, de continut sau de dotare. Site-urile de comert oferd tot felul de
produse si servicii, mai ales carti, muzica, articole vestimentare, servicii financiare si multe altele. Internetul
are utilitate maxima pentru produsele si serviciile in cazul carora cumparatorul cautd mai multa comoditate a
comenzii sau un cost mai scazut. De asemenea, se dovedeste util atunci cand cumparatorul are nevoie de
informatie despre atributele si preturile produselor. Utilitatea Internetului scade, in cazul produselor pe care
clientul are nevoie sa le atingd si sa le examineze direct.

Firmele cu activitatea exclusiv online au atins valorile astronomice ale capitalizarii de piata in ultimul
deceniu a sec. XX, 1n unele cazuri depasind cu mult valoarea de capital chiar si a unor firme foarte mari si
cunoscute, fiind considerate un timp cea mai mare amenintare 1a adresa firmelor cu activitate tradifionala.
Entuziasmul investitional s-a oprit brusc la inceputul sec. XXI. Cauzele erau multiple: multe firme s-au
repezit pe piatd fard a face un efort de cercetare si planificare a pietii, aveau site-uri slab concepute iniial, cu
probleme de navigare §i conexiune, lipsa infrastructurii adecvate pentru livrarea la timp a comenzilor si
pentru a raspunde prompt la solicitarile de informatii din partea clientilor. Greseala cea mai mare, comisa de
aceste firme, era faptul c4, ele considerau suficient sa fie primele intrate pe piatd intr-0 categorie de servicii
sau produse, pentru a deveni lider in domeniu. Unele insd, au patruns rapid pe piatd doar in ideea de a lansa
public o ofertd initiala de actiuni pand mai dureaza tendinta de cumparare. Astfel, s-a dovedit faptul ca
firmele trebuie sa actioneze cu mare atentie atunci cind isi initiaza si isi administreaza site-urile web de
comert electronic, deoarece crearea unei afaceri in sistem online, care sd functioneze cu eficacitate impune
acelasi volum de munca sustinuta, planificare atenta si rabdare ca si o afacere dupa modelul traditional.

Multe firme care functioneaza dupa modelul traditional, exclusiv prin canalele clasice de distributie, in
spatiul de piata real, ezitd si in prezent in fata ideii de a adauga si un canal de comert electronic. Altele (firme
care se numesc Brochurewaves) s-au mobilizat rapid sa-si deschida site-uri web pe care isi descriu
activitatea, dar nu se griabesc si le adauge si facilititile de comert electronic, din cauza cd persista
sentimentul ca, dacd Incep sd-si vandd online produsele si serviciile, vor face concurenta detailistilor,
agentilor si magazinelor proprii, prin care se face distributia in afara spatiului virtual. Intradevar, adiugarea
unui canal de comert electronic, provoaca o reactie contradictorie din partea detailistilor, a agentilor de
vanzari si altor intermediari. Intrebarea care se pune este cum si faci vinzarea atat prin intermediari, cat si
online. Exista cel putin trei strategii prin care o firma poate incerca sa obtina acceptul intermediarilor:

o si ofere pe Internet alte marci sau produse, decat cele distribuite prin intermediari;

o si ofere partenerilor din afara spatiului virtual un comision mai mare, pentru a atenua cat mai mult

impactul negativ asupra vanzarilor care le revin;

e si accepte comenzi pe site-ul web propriu, dar livrarea si plata sd se facd prin intermediul

detailistilor[ 1, p.725].

in ultima instanta firmele s-ar putea si se vadi nevoite si decidd, daci este cazul si renunte la unii
dintre agentii sai sau la toti, si sa Intre in relatie de marketing electronic direct. Bancile insa au descoperit, ca
in pofida comoditatii pe care le oferd serviciile online, unii clienti continua sa prefere efectuarea la banca a
unor tranzactii in proportie de 80 la sutd din total, cum ar fi, de exemplu, deschiderea noilor conturi curente
sau de economii, acestea continud sa fie deschise in spatiul fizic real al filialelor bancare.

La momentul actual pentru o firma, care desfasoara activitatea in sistem online, fie firma pur vituala
sau real-virtuald, apar patru noi directii tehnologice, care ar trebui incluse sau modificate in strategiile de
dezvoltare:

» Customer Relations Management — managementul relatiilor cu consumatorul. Acest aspect va avea
din ce in ce un rol mai mare, din simplu motiv, daca clientul este rege, clientul in Internet este mai
mult decat un rege. Internetul are un numar imens de utilizatori, toti ei fiind cumparatorii potentiali,
insd ei dispar momentan, atunci cand asteptarile lor nu sunt satisfacute de cei care lucreaza cu ei,
fie vorba de un magazin electronic sau un vanzator de anumite servicii;

» Adaptarea strategiilor de business — este necesara revizuirea si adaptarea strategiilor curente ale

» Knowledge management — adaptarea corecta si adecvata a cunostintelor in domeniul. Ce trebuie de
facut si cum de utilizat cunostintele acumulate in firma. Inainte se spunea ,,cunostintele inseamna
forta”, acum se spune ,,utilizarea corecta a cunostintele inseamna forta”;

» Supply Chain Integration — integrarea relatiilor cu furnizorul si cu consumatorul intr-o retea unica.
Internetul ofera o posibilitate uimitoare posesorilor de web-site-uri de a comasa, de a uni procesele
de afaceri [4].
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Comertul electronic permite participarea atit a persoanelor fizice si juridice, cat si a statului si a
institutiilor acestuia. In functie de relatiile dintre acesti participanti putem clasifica comertul electronic in mai
multe categorii:

» Dbusiness-to-business (B2B), aceasta directie include in sine toate nivelurile de conlucrare intre
companii. Este greu de supraevaluat beneficiu unei asemenea colaborari. Ca exemplu putem examina
cazul cand un dealer are posibilitatea de a plasa comenzile personal si de a urmari executarea acestora,
lucrand cu baza de date a celui care livreaza marfa. De asemenea si cel care livreaza, fiind conectat la
baza de date a depozitului, poate operativ sd urmareasca rezervele partenerului si in acelasi timp are
posibilitatea de a le completa la timp. Astfel de exemple pot fi gasite in orice sfera de conlucrare intre
intreprinderi.

> business-to-consumer (B2C), baza acestei directii este comertul cu amanuntul. In Internet la etapa

actuald sunt prezente un numar impundtor de magazine virtuale, oferind o gama largd de produse si

servicii utilizatorilor finali.

» consumer-to-business (C2B), acest model de comert electronic se refera la persoane fizice

(consumatorii) care utilizeaza Internetul pentru a vinde produsele sau serviciile firmelor si pentru a

cauta vanzatori care sa liciteze pentru produsele sau serviciile de care au nevoie.

» consumer-to-consumer (C2C), aceasta directie mai are de parcurs un drum lung, insa deja are un rol

important, deoarece le permite consumatorilor de a comunica intre ei cu scopul schimbului de

informatie comerciald. Aceasta poate fi schimb de experienta la procurarea unui produs, conlucrarea cu

o anumitd intreprindere, precum si multe altele. Catre aceastd categorie se referd si forma de

comercializare prin licitatie Intre persoane fizice.

> business-to-employee (B2E) se refera la tranzactiile din interiorul unei firme, destinate personalului

angajat al firmei si efectuate prin sistemul intranet propriu.

» e-government — se intelege relatia intreprinderilor sau a consumatorului cu statul sau institugiile

acestuia. De asemenea are mai multe forme: business-to-government, government-to-business,

government-to-consumer[3, p.17-18].

Astfel, analizand importanta si efectul site-urilor comerciale a firmelor si relatiile ce se stabilesc Intre
acestea, observam c rolul lor constd in aceea ci fac pietele mai eficiente. In trecut, cumpdritorii se vedeau
obligati sa depund un efort considerabil pentru a aduna informatii despre furnizori din toatd lumea. Gratie
Internetului, consumatorul in prezent are acces la orice informatie pe care o obtine din mai multe surse: site-
urile web ale furnizorilor, de la infomediari, adica terti care adaugd valoare prin agregarea informatiilor
despre solutiile alternative, de la formatorii de piata, respectiv terti care creeaza pietele, formand legaturi
intre cumparatori si vanzatori de la comunicatiile cu clientii, care fac schimb de opinii despre produsele si
serviciile furnizorilor.

Comertul electronic a inceput si se dezvolte si in Republica Moldova. Insa desi deschiderea unui
magazin online scuteste firmele de un sir de cheltuieli si batdi de cap, comertul online avanseaza foarte incet
comparativ cu alte state. Cu toate ca, fenomenul se bucurd de succes in strdinatate, moldovenii nu prea se
grabesc sa schimbe mersul la piata, un market sau mall pe cumparaturile online.

Ca si 1n orice alt business comertul electronic are si el regulile sale nescrise. Mediul online de business
este extrem de eterogen si nu este usor si optezi pentru un domeniu sau altul ca sa investesti. In online nu se
vinde orice si oricum, in special in Republica Moldova. Actualmente, potrivit unui studiu al Biroului de
Audit al Tirajelor si Internetului, peste 620 mii moldoveni au cumparat anul trecut produse sau servicii de pe
Internet. Daca raportdm cifra la numarul total al populatiei (circa 4 mln. cetateni), doar 15,5% din populatia
tarii noastre cumpara online. Totodatd daca raportam aceeasi cifra la numarul total de utilizatori de Internet,
observam cad ponderea este mai ridicatd, de aproximativ 36,6% [5]. Desi Internetul cucereste tot mai mult
teren, remarcam ca societatea noastra priveste inca destul de sceptic spre comert electronic si se intampla din
simplu motiv c¢&, exista nivel scazut de incredere in sistemul de procesare a cardurilor si securitatea datelor
personale.

Daca ne referim la faptul, cate magazine online au fost dezvoltate in tard, constatim ca sunt
surprinzator de multe. Cele mai multe dintre acestea vand de obicei produse TIC, cum ar fi electrocasnice,
telefoane mobile sau computere. Aici amintim de magazine mari i cu o gama variatd de produse ca
bestdostavka.md, pandashop.md, cumparam.md, etc. De asemenea, putem observa ca, companii autohtone
cu activitatea traditionala si-au conceput site-urile lor mai mult pentru informarea consumatorului si
promovarea produselor si serviciilor, pe cand in ultimul timp apar foarte multe firme cu activitatea exclusiv
online, care cu pasi lenti, dar devin populare si se bucura de un segment al pietii propriu.

In top 300 cele mai accesate site-uri de moldoveni, elaborat de cei de la Alexa Rank al companiei
americane Amazon, regasim foarte putine site-uri ale magazinelor online si anume: 999.md, care fiind mai
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mult un site de comert electronic consumer-to-consumer, ocupa locul 14 in clasament, bestdostavka.md si
pandashop.md. Conform aceluiasi top Alexa, eBay este unul din cele mai accesate site-uri, pe plan mondial,
de catre moldoveni la ora actuala [6].

Chiar daca cele mai cotate magazine online din tard sunt cele cu profil TIC, concurenta este destul de
mare. O eventuala investitie pe aceasta piatd implica de asemenea si un risc sporit. Trebuie sa te lupti deja cu
jucatori importanti, de datoria carora este sa isi educe clientii In aceasta directie.

Comertul electronic este elementul de baza al noii economii, iar Internetul reprezinta principalul mediu
prin care acesta isi face simtitd prezenta. Avand ca suport reteaua Internet eventual, si utilizarea unor pachete
de programe software specifice, comertul electronic a avut si are avantaje si beneficii pentru firme,
consumatori individuali §i societate.

Pentru companii acesta asigurd deschiderea totald in privinta relatiei cu clientii; obtinerea a unei
imagini aproape complete asupra tuturor angajatilor, ofertantilor si partenerilor lor; asigura scaderea costului
de creare, procesare, distribuire, pastrare si regasire a informatiei pand acum bazata pe hartie, prin crearea
unui site web atractiv cu functiile unui magazin virtual; creeazd posibilitatea modelarii produselor si
serviciilor dupa nevoile consumatorului, costuri de comunicatie si promovare mai mici, extinderea zonelor
de activitate pentru pietele nationale si internationale - cu un capital minim; o cale rapida si moderna de
furnizare a informatiilor despre companie; canale alternative de vanzare.

Avantajele pentru consumatori sunt urmatoarele: posibilitatea consumatorilor s cumpere sau sa faca
comparare a produselor si a preturilor, permite obtinerea informatiei relevante in decurs de cateva secunde,
transport rapid a produselor, mai ales al celor digitale; permite participarea clientilor la licitatii virtuale, la
reuniuni electronice din comunitatile virtuale, unde au loc schimb de idei, de experiente; comoditate
sporitd; faciliteaza competitia, avand ca rezultat reduceri substantiale.

Impactul comertului electronic asupra societatii, consta in aceea ca, stimuleaza crearea unui simf comun
al comunitatii comerciale, da posibilitatea mai multor persoane sa lucreze sau sa cumpere la domiciliu, ceea
ce micsoreaza traficul rutier si poluarea aerului, faciliteaza furnizarea de servicii publice, cum ar fi sanétatea,
educatia, distribuirea serviciilor sociale ale guvernelor la un cost redus si cu o calitate imbunatatita.

In ceea ce priveste aspectele critice ale dezvoltarii comertului electronic putem si mentionam:
securitatea; acceptarea noilor modalitati de plata (bani electronici/digitali); cadrul legal si normativ: cadrul
fiscal, drepturile asupra proprietatii, protectia datelor consumatorului; aspecte lingvistice si culturale; unele
produse software de comert electronic nu se potrivesc cu unele sisteme hardware si sisteme de operare;
imposibilitatea de a atinge obiectele sau de a ,,mirosi” online pentru clienti; insuficienta suportului de
service — de exemplu, experti pentru taxele de comert electronic sau evaluatori de calitate sunt rari, centre de
copyright pentru tranzactiile de comert electronic nu existd; accesul la Internet este inca scump pentru unii
potentiali clienti; in multe domenii de activitate nu sunt suficienti cumparatori si ofertanti pentru a avea
operatii profitabile de comert electronic.

Aparitia comertului prin Internet a creat oportunitati, dar si perspective comerciale imense. O data cu
cresterea Internetului, granitele marketingului traditional au fost depasite pentru totdeauna. Web-ul este un
mediu fara rival in care se poate vinde literalmente catre milioane de clienti. Constrangerile unei piete locale
dispar, comertul electronic oferind o audienta globala.

Utilizarea comertului electronic inseamna dezvoltarea unei perspective de afaceri, fie si numai pentru
faptul ca ofera posibilitatea de a se realiza un schimb de date la toate nivelurile unei organizatii, indiferent de
natura lor comerciala, financiara sau strategica.
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