

1. Dezvoltarea comerţului electronic 
Dezvoltarea fără precedent din ultimele două decenii a tehnologiilor informaţionale determinate de necesitatea stocării şi transmiterii rapide a informaţiilor cu cele mai mici costuri, a revoluţionat comerţul global, comerţul direct sau cu amănuntul, redefinind principiile clasice ale marketingului. Astăzi, termenul de comerţ electronic a devenit sinonim cu creşterea profitului.
Întreprinderile moderne sunt caracterizate printr-o cerere din ce în ce mai mare, prin existenţa unei competiţii la nivel mondial şi prin sporirea permanentă a aşteptărilor clienţilor. Ca să poată răspunde acestor cerinţe, întreprinderile de pe tot globul sunt în plin proces de transformare organizaţională şi de adaptare a modului lor de funcţionare. Comerţul electronic este o cale, la scară globală, prin care se facilitează şi sprijină aceste schimbări.
Comerţul electronic a încetat să mai fie un vis futuristic. El are loc acum, iar succesele sunt numeroase şi evidente. Comerţul electronic are loc peste tot în lume, fiind în esenţă global atât ca şi concept cât şi ca realizare, foarte rapid şi urmând îndeaproape dezvoltarea exponenţială a Internet-ului şi World Wide Web-ului. Impactul comerţului electronic asupra firmelor şi asupra societăţii va fi deosebit atât ca întindere cât şi ca intensitate. În ceea ce priveşte impactul asupra firmelor, comerţul electronic oferă ocazii unice de reorganizare a afacerilor, redefinire a pieţelor sau crearea de noi pieţe. Iniţiativele de comerţ electronic pot genera scăderi ale costurilor, creşteri ale veniturilor şi eficienţă operaţională pentru companiile care urmăresc să dobândească un avantaj în mediul economic competitiv din zilele noastre.
1.1. Ce este comerţul electronic? 
Comerţul electronic reprezintă multitudinea proceselor software şi comerciale necesare proceselor de afaceri să funcţioneze, numai sau în primul rând, utilizând fluxuri digitale de date. Comerţul electronic presupune utilizarea Internetului, a comunicaţiilor digitale şi a aplicaţii software în cadrul proceselor de vânzare/cumpărare, el fiind o componentă a procesului de e-business.


În sens larg, comerţul electronic este un concept care desemnează  procesul de cumpărare şi vânzare sau schimb de produse, servicii, informaţii, utilizând o reţea de calculatoare, inclusiv Internet-ul.

În sens restrâns, comerţul electronic poate fi analizat din patru puncte de vedere, şi anume:

· din punctul de vedere al comunicaţiilor – reprezintă furnizarea de informaţii, produse, servicii, plăţi, utilizând linii telefonice, reţele de calculatoare sau alte mijloace electronice; 

· din punctul de vedere al proceselor de afaceri – reprezintă o aplicaţie tehnologică îndreptată spre automatizarea proceselor de afaceri şi a fluxului de lucru; 

· din punctul de vedere al serviciilor – este un instrument care se adresează dorinţelor firmelor, consumatorilor şi managementului în vederea reducerii costurilor şi creşterii calităţii bunurilor şi a vitezei de servire. 

· din punctul de vedere al accesibilităţii în timp real (online) – reprezintă capacitatea de a cumpăra şi de a vinde produse, informaţii pe Internet sau utilizând alte servicii accesibile în timp real.

Termenul de comerţ electronic cuprinde o gamă largă de tehnologii, cum ar fi:

· EDI (Electronic Data Interchange); 

· mesageria X.400;

· poşta electronică; 

· Internet / WWW; 

· Intranet-ul – reţeaua internă a unei companii, organizată după principiile Internet‑ului; 

· Extranet-ul – reţeaua care funcţionează după modelul Internet-ului şi care asigură schimbul electronic de informaţii între colaboratorii companiei: furnizori, clienţi, bănci.

Comerţul electronic nu este limitat numai de Internet, el incluzând un număr important de aplicaţii în sistem, cum ar fi: videotext (bandă îngustă), teleshoping (bandă largă), mediu off-line (cataloage CD-ROM), reţele proprii ale corporaţiilor etc.

Pentru unele firme, comerţ electronic înseamnă orice tranzacţie financiară care utilizează tehnologia informaţiei. Pentru altele, noţiunea de comerţ electronic acoperă circuitul complet de vânzări – inclusiv marketingul şi vânzarea propriu‑zisă. Mulţi oameni consideră comerţul electronic ca fiind orice tranzacţie comercială condusă electronic pentru cumpărarea unor produse cum ar fi cărţi, CD-uri, bilete de călătorie şi altele. Dar, comerţul electronic are, în sens larg, un impact mult mai profund asupra evoluţiei afacerilor şi cuprinde, în fapt, nu numai noile achiziţii comerciale ci şi totalitatea activităţilor care susţin obiectivele de marketing ale unei firme şi care pot include, spre exemplu, publicitate, vânzări, plăţi, activităţi post‑vânzare, servicii către clienţi, etc.

De ce e-commerce?

Pentru că, comerţul electronic dă posibilitatea firmelor să devină mai eficiente şi mai flexibile în modul intern de funcţionare, să conlucreze mai strâns cu furnizorii şi să devină mai atente faţă de nevoile şi aşteptările clienţilor. Permite companiilor să selecteze cei mai buni furnizori, indiferent de localizarea lor geografică şi să vândă unei pieţe globale.


Această evoluţie are un impact major asupra economiei, în ceea ce priveşte crearea de noi întreprinderi, diversificarea celor existente şi, în special, asupra potenţialului pieţei forţei de muncă şi a gradului de ocupare a acesteia în viitor.
Dimensiunea economică a comerţului electronic

Tranzacţionarea electronică a mărfurilor şi serviciilor constituie o extensie a comerţului actual. Se obţine astfel o eficienţă sporită, în sensul reducerii costurilor şi în ceea ce priveşte efectul marketingului, îmbunătăţindu-se relaţia beneficiar-client. Comerţul electronic facilitează şi cooperarea între firme: reduce costurile de marketing şi de livrare, susţine strategia de marketing a firmei şi oferă acces pe noi pieţe. În viitorul apropiat, comerţul electronic va avea un impact puternic asupra competitivităţii firmelor. Mai mult, comerţul electronic nu este restricţionat de frontierele statelor, dar depinde de existenţa sau inexistenţa reţelelor de calculatoare şi a infrastructurii bancare care să permită efectuarea plăţilor prin Internet. Comerţul electronic permite chiar şi celor mai mici furnizori, indiferent de provenienţa lor geografică, să fie omniprezenţi şi să facă afaceri în întreaga lume. Comerţul electronic influenţează pozitiv nu numai activitatea întreprinderilor mici şi mijlocii, dar vine  şi în sprijinul clienţilor, oferindu-le nenumărate opţiuni.
Gradul de siguranţă oferit de comerţul electronic clienţilor şi comercianţilor
Atât clienţii cât şi firmele sunt foarte preocupate de diferitele incertitudini legate de comerţul electronic. Se constată lipsa de încredere în ceea ce priveşte securitatea datelor personale în timpul transferurilor în cadrul tranzacţiilor electronice. Clienţii sunt încă neîncrezători, dar experţii sunt de părere că tranzacţiile în comerţul electronic au un grad mai mare de siguranţă decât banalele cumpărături efectuate prin cardul de credit.
1.2   Avantaje şi dezavantaje ale comerţului electronic 

Necesitatea comerţului electronic
Comerţul
 electronic este elementul de bază al noii economii, iar Internetul reprezintă principalul mediu prin care acesta îşi face simţită prezenţa. 




În ceea ce priveşte avantajele utilizării comerţului electronic, acestea pot fi analizate din trei puncte de vedere: al companiei, al consumatorului şi al societăţii.

Avantajele companiei
· extinderea zonelor de activitate pentru pieţele naţionale şi internaţionale - cu un capital minim, o companie poate rapid şi uşor să-şi localizeze clienţii, furnizorii potriviţi şi cei mai buni parteneri de afaceri din lume;

· creşterea vitezei de comunicare;

· îmbunătăţirea eficienţei (datele sunt în format electronic, reducând astfel, de exemplu, erorile de tastare);

· reducerea inventarului şi a managementului stocurilor;

· reducerea timpului dintre cheltuirea capitalului şi primirea produselor/serviciilor;

· reducerea unor costuri de creare, procesare, distribuţie, stocare, regăsire a informaţiilor bazate pe hârtii (prin e-mail se reduc costuri privind mesageria, iar Electronic Data Interchange determină reducerea stocurilor şi costurilor legate de ciclul de cumpărare);

· întărirea relaţiilor cu furnizorii şi clienţii (site-ul Web conţine informaţii actualizate, utile tuturor părţilor, iar Electronic Data Interchange implică o strânsă legătură a partenerilor pentru stabilirea standardelor de comunicare);

· o cale rapidă şi modernă de furnizare a informaţiilor despre companie (prin paginile de Web);

· canale alternative de vânzare (prin Web).
Avantajele cumpărătorului
· efectuarea rapidă de cumpăraturi sau alte tranzacţii la orice oră, în orice zi;

· căutare rapidă de produse şi servicii, cu posibilităţi de comparare a preţurilor şi calităţilor potrivite;

· transport rapid a produselor, mai ales al celor digitale;

· permite participarea clienţilor la licitaţii virtuale, la reuniuni electronice din comunităţile virtuale, unde au loc schimb de idei, de experienţe;
· comoditate sporită;

· facilitează competiţia, având ca rezultat reduceri substanţiale.

Avantajele comerciantului în urma introducerii comerţului electronic sunt:
· atragerea de noi clienţi prin intermediul unui nou canal de distribuţie;

· permite persoanelor angajate să lucreze de acasă, reducându-se astfel traficul şi poluarea;

· permite ca unele mărfuri să fie vândute la preţuri mai mici, astfel încât şi oamenii cu venituri mai mici să poată cumpăra mai mult, ridicându-le standardul de viaţă;

· permite oamenilor din lumea a treia şi a celor din zonele rurale să aibă acces la produse şi servicii, care altfel nu le-ar fi fost accesibile;

· facilitează furnizarea de servicii publice, cum ar fi sănătatea, educaţia, distribuirea serviciilor sociale ale guvernelor la un cost redus şi cu o calitate îmbunătăţită.

Avantaje generale ale comerţului electronic:
· Internet-ul, mediul prin care comerţul electronic se realizează, este omniprezent, accesibil şi ieftin;

· accesul la resursele oferite de comerţul electronic se poate face printr-o gamă largă de tehnologii (calculatoare, PDA-uri, telefoane mobile, televiziune digitală, cabine telefonice);

· este redus timpul dedicat cumpărăturilor;

· pot fi adaptate schemele de plăţi bazate pe card, deja existente;

· nu există limitări geografice;

· intermediarii pot fi eliminaţi din lanţul de aprovizionare;

· stocurile pot fi minimizate sau chiar eliminate prin procese de producţie „just-in-time”.
În ceea ce priveşte aspectele critice ale dezvoltării comerţului electronic putem să menţionăm:

· securitatea;
· acceptarea noilor modalităţi de plată (bani electronici/digitali);
· infrastructura adecvată de telecomunicaţii - insuficienţa lărgimii de bandă;
· costurile investiţiei;
· cadrul legal şi normativ: cadrul fiscal, drepturile asupra proprietăţii, protecţia datelor consumatorului;
· aspecte lingvistice şi culturale;
· dificultatea de integrare a Internet-ului şi a software-ului de comerţ electronic cu unele aplicaţii şi baze de date;
· unele produse software de comerţ electronic nu se potrivesc cu unele sisteme hardware şi sisteme de operare;

· imposibilitatea de a atinge obiectele sau de a „mirosi” online pentru clienţi;
· insuficienţa suportului de service – de exemplu, experţi pentru taxele de comerţ electronic sau evaluatori de calitate sunt rari, centre de copyright pentru tranzacţiile de comerţ electronic nu există; 

· accesul la Internet este încă scump pentru unii potenţiali clienţi;

· în multe domenii de activitate nu sunt suficienţi cumpărători şi ofertanţi pentru a avea operaţii profitabile de comerţ electronic;


În practică, motivele pentru care o companie doreşte să se lanseze în comerţul electronic pe Internet sunt următoarele:

· posibilitatea de a-şi lărgi clientela: pe Internet, orice companie poate avea o prezenţă globală, beneficiind de clienţi din toată lumea. De exemplu, oricine este conectat la Internet poate vizita paginile Web ale unei companii, indiferent de localizarea geografică a utilizatorului.

· reduceri drastice ale costurilor pentru distribuţie şi servicii pentru clienţi: utilizarea Internet-ului duce la scăderea semnificativă costurilor, cu toate că prezenţa pe Internet implică unele costuri iniţiale, care diferă în funcţie de serviciile dorite (e‑mail, Web etc.), dar acestea se amortizează relativ repede. De exemplu, trimiterea prin poştă a unei broşuri de prezentare a produselor implică un cost cu mult mai mare decât cel al trimiterii broşurii în format electronic prin e-mail sau cel al plasării acesteia pe un site Web. Un alt avantaj al costurilor mici de distribuţie este posibilitatea de a distribui mult mai multă informaţie şi actualizarea rapidă a acesteia.

Avantajele menţionate mai sus decurg în principal din caracteristicile tehnice şi economice ale Internetului (interoperabilitatea, caracterul global, WWW, costurile scăzute de conectare la Internet, uşurinţa de utilizare a browser‑elor Web).
1.3  Modele de afaceri în comerţul electronic
Comerţul electronic este răspândit astăzi în diferite forme şi sub diferite modele. Modelele de afaceri în comerţul electronic (vezi figura 1.1) pot fi clasificate astfel:
· funcţie de natura tranzacţiei, astfel: 
· Business-to-Business (B2B)

· Business-to-Consumer (B2C)

· Consumer-to-Consumer (C2C) 
· Business-to-Guvern (B2G)
· funcţie de tipul tehnologiei folosite

· Peer-to-Peer (P2P)

· Mobile Commerce (M-commerce)
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Figura 1.1: Modele de afaceri în comerţul electronic

Modelul Business-to-business (B2B - companie la companie)  
[image: image5.emf]Creşterea comerţului electronic B2B

0

1000

2000

3000

4000

5000

6000

1996199819992000200120022003200420052006

An

Profit (Miliarde USD)

Modelul B2B este forma cea mai răspândită a comerţului electronic, aflată în continuă dezvoltare (vezi figura 1.2) şi include tranzacţii electronice între organizaţii şi tranzacţii de tip IOS (Interorganizational Information Systems). Tipurile de sisteme interorganizaţii (IOS) pot fi: interschimbarea electronică a datelor EDI prin VAN-uri (Value Added Network), transfer electronic de fonduri EFT, Extranet-uri conectate securizat prin Internet, formulare electronice, mesaje integrate care combină EDI, poşta electronică şi formularele electronice, baze de date partajate între Extranet-uri, managementul lanţului de aprovizionare; 
Figura 1.2: Evoluţia comerţului electronic B2B
Acest tip de aplicaţie este focalizat pe utilizarea Internetului şi/sau Extranetului pentru valorificarea potenţialului partenerilor de afaceri şi transformarea relaţiilor inter-organizaţii. Internet-ul reprezintă mediul cel mai ieftin, din punct de vedere economic, pentru B2B, permiţând companiilor să se conecteze, fără implementări adiţionale de reţea.
Principalele avantaje introduse de B2B, a cărei topologie este prezentată în figura 1.3, sunt reprezentate de scăderea costurilor mărfurilor, reducerea inventarelor, creşterea eficienţei logisticii, creşterea vânzărilor, scăderea costurilor de vânzare şi marketing.
Aplicaţiile de tip B2B întreţin noi tipuri de relaţii între organizaţii, cum ar fi: 

•  automatizarea, se automatizeazã schimbul de informaţii între afaceri; 

• colabararea, prin partajarea informaţiei şi a cunoştinţelor între afaceri pentru obţinerea unui beneficiu reciproc.
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Figura 1.3: Topologia unei aplicaţii B2B
Exemple de implementări B2B:
	Model de afacere
	Exemple
	Descriere
	Model de venituri

	(1) NET MARKETPLACES

	E-Distributor

	www.Grainger.com
www.FindMRO.com
www.Staples.com 

www.geae.com 
	Versiuni online ale magazinelor en‑gros şi/sau en‑detail  aparţinând unei singure firme
	Vânzare de bunuri

	E-Procurement
	www.Ariba.com
www.CommerceOne.com 
	O singură firmă care creează pieţe digitale în care mii de vânzători şi cumpărători realizează tranzacţii indirecte
	Taxe pentru servicii de creare a pieţei şi management al stocurilor

	Exchanges
 (B2B Hubs)
	www.exchange.eSteel.com
www.IMX.com 
	Pieţe digitale individuale pentru intrări directe
	Taxe şi comisioane pe tranzacţii

	Consorţii industriale
	www.Covisint.com
www.Sciquest.com
www.Pasticsnet.com 
	Pieţe digitale deţinute de ramurile industriale deschise pentru a selecta furnizorii
	Taxe şi comisioane pe tranzacţii

	(2) Reţele industriale private

	Reţele ale unei singure firme
	Wal-Mart
Procter & Gamble

DaimlerChrysler

Ford Motor Co.
	Reţele deţinute de companii şi folosite pentru a coordona lanţul de aprovizionare, cu un număr limitat de parteneri
	Costuri suportate de proprietarul reţelei şi recuperate prin eficienţa producţiei şi distribuţiei

	Reţele ale ramurilor industriale
 
	Nistevo Inc.
GlobalInetxchange.com

www.UCCnet.org
	Reţele deţinute de anumite ramuri ale industriei folosite pentru a stabili standarde, coordonarea furnizorilor şi logisticii pentru industrie
	Contribuţii de la membrii firmelor respective şi recuperate prin producţie şi eficienţa distribuţiei; taxe pentru tranzacţii şi servicii


Tabelul 1.1 - Exemple de implementări B2B
Modelul Business-to-consumer (B2C) – se referă la tranzacţiile cu amănuntul către cumpărători individuali şi se bucură de un real succes în ultima perioadă (vezi figura 1.4). Acest model este asemănător cu cel de B2B deoarece companiile pot realiza vânzări cu amănuntul unor clienţi sau en-gross unor companii. În momentul de faţă sunt multe companii care sunt reprezentate în ambele modele de comerţ electronic, cum ar fi de exemplu Amazon, Dell Computers, Barnes &Noble, Wal-Mart Online. 
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Figura 1.4: Evoluţia comerţului electronic B2C

Topologia aplicaţiilor B2C este prezentată în figurile de mai jos:


Figura 1.5: Topologia unei aplicaţii B2C 
Exemple B2C 
	Model de afacere
	Destinaţie
	Exemple
	Descriere
	Model de venituri

	Portal
	Generală
	www.yahoo.com
www.AOL.com
www.MSN.com
	Oferă un pachet integrat de  servicii de conţinut şi căutare, ştiri, e-mail, chat, descărcare muzică, calendare, etc. În aceste cazuri veniturile sunt obţinute din publicitate, taxe pentru abonament, taxe pentru tranzacţii
	Publicitate, taxe de subscriere, taxe pe tranzacţie


	E-tailer
	Specializată
	www.sailnet.com 
	Oferă servicii şi produse pieţelor (marketspace) specializate
	Publicitate, taxe de subscriere, taxe pe tranzacţie

	
	Comerţ virtual
	www.amazon.com 
	Versiunea online a magazinelor cu amănuntul, în care clienţii pot cumpăra la orice oră din zi şi din noapte fără a-şi părăsi casa sau biroul
	Vânzare de bunuri

	
	Clicks and Bricks
	www.Wal-Mart.com 

www.sears.com 
	Canal de distribuţie online pentru o companie care are şi magazine fizice
	Vânzare de bunuri

	
	Catalog vânzător
	www.LandsEnd.com
www.LLBean.com 
	Versiunea online a unui catalog distribuit prin poştă
	Vânzare de bunuri

	
	Producător
	www.Dell.com
www.Hp.com 
	
	Vânzare de bunuri

	Furnizor de conţinut
	
	www.WSJ.com 
www.Sportsline.com
www.CNN.com
www.ESPN.com
	Furnizor de informaţie, cum ar fi ziare, site-uri de sport, şi alte surse online care oferă clienţilor ştiri actualizate, informaţii de interes şi/sau informaţii despre vânzări
	Publicitate, taxe de subscriere

	Broker de tranzacţii

	
	www.E-trade.com
www.Expedia.com
www.Monster.com
www.Hotels.com
www.Orbitz.com 
	Procesoare ale tranzacţiilor de vânzare online, cum ar fi de exemplu brokeri de stocuri şi agenţi de călătorii, care măresc productivitatea clienţilor prin ajutorul oferit acestora (de a realiza lucrurile rapid şi ieftin)
	Taxe pe tranzacţii

	Creator de pieţe
	Licitaţii
	www.Ebay.com
www.priceline.com
www.Amazon.com
www.ricardo.de

	Afaceri bazate pe Web care folosesc tehnologia Internet pentru a crea pieţe care pun la un loc cumpărătorii şi vânzătorii
	Taxe pe tranzacţii

	Furnizor de servicii
	
	www.MyBconsulting.com
www.Lawinfo.com
	Companii care fac bani prin vânzarea a unor servicii utilizatorilor
	Vânzări de servicii

	Furnizori pentru comunităţi
	
	www.About.com
www.NetNoir.com
www.Oxygen.com
www.Epinions.com 
	Site-uri în care persoane individuale cu interese particulare
	


Tabelul 1.2 - Exemple de afaceri B2C
Modelul Consumer-to-consumer (C2C) – model în care consumatorii vând direct consumatorilor. Exemplu: persoane care vând proprietăţi, case, maşini ale lor, cei care folosesc www.classifield2000.com pentru vânzări, reclama pe Internet/Intranet-ul companiei pentru serviciile proprii individului, vânzări de cunoştinţe, expertize, licitaţii individuale;

Exemple C2C – www.ebay.com, www.half.com.
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Folosit pt. Serviciile financiare, servicii de căţătorii, servicii de plasare a forţei de muncă
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