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Abstract: Analistii de la Gartner Group, una dintre cele mai autorizate organizatii mondiale de
cercetare in marketing, apreciaza ca cea mai sigurd cale de recuperare a investitiilor din domeniul
comertului electronic este aceea de a persevera. "Ne asteptam ca returnarea investitiilor actuale in
comertul electronic sa fie amanatd pentru 1998-1999 si recomandam companiilor sa le priveasca drept
investitii pe termen lung." In acelasi timp, Gartner Group isi sfatuieste clientii si-si revizuiasca si si-
si recalibreze tot timpul strategiile de comert electronic.
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electronic.

Terminologie

Comert Electronic prin intermediul unui magazin electronic - un sistem modern de
achizitionare de produse si servicii bazat pe accesul on-line la un “magazin virtual” si in care platile
se fac de la distanta, pe baza de fluxuri de bani electronici.

Magazin virtual - un site Web de prezentare a unor produse sau servicii ce oferd facilitati de
selectare a acestora, de cele mai multe ori folosind metoda “cosului de cumparaturi”. Acest site
trebuie sa implementeze metode de achitare “electronica” (de la distantd) a produselor.

Cos de cumpiraturi - reprezintd o modalitate de a selecta diferite produse dintr-un magazin
virtual Intr-un cont al cumparatorului, in vederea achitarii lor la “iesirea din magazin”, adica la
incheierea browsingului catalogului electronic.

Plata prin ramburs - 1n tarile in care metodele de plata “electronicd” nu sunt prea bine dezvoltate
si in care instrumentele de platd avansate (carti de credit, smart-carduri, etc.) precum si infrastructura
necesara folosirii lor nu sunt accesibile clientilor obisnuiti, s-a recurs la o modalitate de achitare prin
ramburs, adicd la receptia marfii de catre cumparator.

ACEASTA SE INSCRIE iN TENDINTA MONDIALA DE CRESTERE A VOLUMULUI TRANZACTIILOR
BUSINESS-TO-BUSINESS DE COMERT ELECTRONIC, ESTIMAT LA 180 MLDS$ iN 2000 (YANKEE
GROUP) SI LA 327 MLDS$ iN 2002 (FORRESTER). ACEST MODEL ESTE CEL MAI ADAPTAT
CONDITIILOR DIN EUROPA DE EST (TEHNICE, ECONOMICE, FINANCIARE, LEGISLATIVE), PLATA
FACANDU-SE CU INSTRUMENTE TRADITIONALE (CEC, ORDIN DE PLATA, NUMERAR).

Cresterea volumului de produse oferite este insotita de adaugarea de noi functionalitati,
implementate cu costuri foarte mici datoritd flexibilitatii proiectului initial: profile clienti, preturi
personalizate pe categorii de clienti si game de produse, evidentierea celor mai vandute produse si a
celor cu preturi reduse in luna respectiva. Site-ul este integrat cu sistemul informatic de gestiune a
intreprinderii, procesarea comenzilor fiind complet automatizatd. Site-ul are si un modul de
administrare de la distantd ce permite actualizarea periodica a produselor oferite (fie prin modificarea
intregii oferte fie prin modificarea punctuald a unui produs din ofertd), vizualizarea profilelor client, a
comenzilor precum §i a unor analize asupra vizitarii site-ului.

Site-ul Internet realizeaza urmaiatoarele performante:

m Disponibilitate 24 de ore din 24, 7 zile pe saptimana

m Publicitate ieftind si cresterea imaginii firmei

m Valoare addugatd produselor distribuite prin oferirea unui serviciu nou gratuit clientilor, precum si
cresterea pietei printr-o abordare globala si prin informatia pusa la dispozitia clientilor

*2 http://www.algoritma.ro
http://shop.digiro.net
http://smartweb.fx.ro
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m Scédderea costurilor de functionare prin automatizarea procesului de comanda

m Scaderea timpului de raspuns catre clienti, imbunatatindu-se astfel calitatea serviciilor si volumul de
vanzari (promptitudine raspuns distribuitor-client final)

m Posibilitate de automatizare completa prin integrarea cu sistemul de gestiune

m Posibilitate de scddere a costurilor legate de transport/reaprovizionare; posibilitate de urmarire a
transporturilor prin GPS/GSM

m Interfatd graficd moderna si usor de folosit, volum mic al datelor ce se transferd, cerinte hardware
minime pentru clienti/distribuitori

m Cost redus de implementare

Spre deosebire de alte produse de comert electronic, magazinul electronic este mai mult decat un
serviciu de comert electronic care vinde produsele pe web: magazinul electronic integreaza
cumparatorii si furnizorii intr-un sistem comercial dinamic. Scalabilitatea si flexibilitatea sunt cele
mai importante caracteristici ale oricarui produs destinat pietei de comert electronic, o piatd aflata
intr-o crestere foarte rapida. Arhitectura sistemului magazinului electronic, utilizarea tehnologiei
bazate pe servlets asigura ca sistemul va ramine scalabil odata cu cresterea magazinului virtual.

Solutia flexibild de comert electronic include sistemul de "shopping cart" indreptat cétre
consumatori §i sistemul de administrare integrat cu caracteristici sofisticate de management indreptat
catre furnizorii de produse. Interfata utilizator este intuitiva, timpii de acces si de download sunt
minimizati. La cumpdarare se poate opta pentru unul din urmatoarele moduri de plata: ordin de plata,
comanda prin fax/telefon sau ramburs. dacéd se alege plata prin ordin de plata, clientul va trebui sa se
asigure cd are un cont deschis la una din bancile abonate la serviciul magazinului electronic. Va trebui
sa cunoasca codul contului, codul autorizat precum si un nume de utilizator si o parold furnizate in
momentul deschiderii contului, dacé a precizat ca doreste utilizarea serviciului de comert electronic.

Un lucru care face comertul electronic usor este tehnologia de "cos de cumpdraturi". Cosul de
cumparaturi virtual permite cumparatorilor sa aleagd cateva produse din magazinul virtual si sa le
incarce intr-un "cos". Cénd a terminat de facut cumparaturile, poate sa verifice continutul cosului care
apare ca o listd de produse care include pretul si cantitatea. Dacéd clientul s-a razgandit asupra unui
produs, poate sa-l steargd foarte usor din lista de cumparaturi. Dupa ce s-a hotarat asupra listei de
produse pe care le cumpard, va alege un anumit tip de platd: ordin de plata, platd prin ramburs sau
comanda prin fax.

Componentele sistemului

Sistemul este unul centralizat, compus dintr-o interfatd grafica de implementare a magazinului pe
Web si o baza de date cu produse. Aceasta interfatd prezintd numeroase facilitati de interactiune cu
modulele aplicatiei. (gestiune, tranzactionare, etc..)

Posibilitati de extindere la nivel national

Structura modulard a aplicatiei oferd posibilitatea administrarii independente §i securizate a
produselor prezentate, interfata de prezentare a acestor produse putand fi stocata in locatii diferite si
sub administrarea unor agenti diferiti. Astfel este asiguratd trecerea rapida la un sistem distribuit pe
modelul Points of Sales (puncte de vanzare), in care “interfetele” magazinului virtual pot avea acces
la o locatie centrald unde sunt gestionate produsele conform contractelor cu furnizorii. Desigur ca este
posibila si trecerea imediata la un sistem cu replicare a bazei de date la eventuale locatii din tara prin
implementarea unor metode de sincronizare a informatiilor din locatii diferite.

Aceasta trecere la un sistem distribuit presupune insd disponibilitatea unor legaturi stabile si
securizate Intre locatiile virtuale in care sunt prezentate produsele. Solutia ideald pentru acest sistem
este dezvoltarea unui VPN (Virtual Private Network) in care locatiile implementeazd metode de
tunelare/securizare a traficului.

Sistemul ce permite comertul electronic pe Internet.

Puteti deschide imediat un magazin virtual pe Internet prin crearea unui site sofisticat cu produse
si cataloage, pagini speciale, interactivitate maxima folosind doar Netscape sau Internet Explorer -
sistem pregatit pentru comert electronic. Operatorul (host) care oferd servicii de locare a site-ului
poate cu usurinta da raspunsuri la intrebarile: cine, de unde si cand a vizitat paginile magazinului.
Folosind un asemenea operator specializat puteti:

m beneficia de avantajele comertului electronic
m construi dinamic baze de date ce contin caracteristicile produselor dvs. (marime, greutate, pret sau
alte cAmpuri definite de Dumneavoastra)
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minsera pagini speciale predefinite de genul: Noutiti, Carte de Oaspeti, Intrebari si Raspunsuri,
Resurse, Despre Noi

m personaliza taxele pe transport si TVA, discounturi, raspunsul automat citre clientii cumparatori

m genera statistici privind vanzarile produselor

In continuare vom trece la analiza aspectului ce tine de modul de achitare a serviciilor sau
bunurilor procurate cu ajutorul unui site Internet. Pentru a facilita explicarea acestui mecanism, mai
jos este prezentata o schema, care ilustreaza traseul parcurs de banii “virtuali”.

Cifrele din schema substituie urmatoarele inscriptii:

1. Prestatorul Serviciilor de Certificare si Posta Electronica;
Schimbul banilor virtuali;
Persoane fizice;
Persoane juridice;
Companii comerciale;
Prestatori de servicii Internet;
Mass media;
Bursele, curtile de clearing, asociatiile de realting, etc.
9. Magazinele electronice.
Modalitatile de plata

In mod obisnuit, sunt practicate doua tipuri de plati: plata obisnuitd si plata in doua etape. Plata
obisnuita este recomandata a fi utilizata pentru produsele “informationale”. Astfel, cumparatorul
efectueaza plata, prin aceasta operatie contul lui se debiteaza iar contul vanzatorului se crediteaza cu
suma egala pretului marfii. Dupa ce suma a ajuns pe contul vanzitorului, acesta executa furnizarea
produsului sau presteaza serviciul comandat.

Plata in doua etape (plata cu protejarea tranzactiei) este recomandata a fi utilizata in cazul bunurilor, care
necesita o livrare la locul indicat de cumparator. In acest caz magazinul determina lista marfurilor pentru
care este aplicabila procedura plétii in doua etape si termenul livrarii lor la adresa indicata de cumparator.
Clientul plateste pentru marfa si determina (introduce in mod individual) parola tranzactiei. In urma acestei
proceduri in contul cumparatorului se rezerveaza o suma egala cu pretul marfii, iar vinzatorul primeste o
notificare despre rezervarea acestei sume si instructiunui privind livrarea marfii. La acesta prima etapa a
platii este terminata, in continuare existind mai multe variante posibile de derulare a tranzactiei.

Daca vinzatorul isi onoreaza obligatiile sale privind livrarea marfii in termenul indicat, si calitatea
acesteea corespunde specificatiilor indicate in magazinul electronic, vinzatorul receptioneaza marfa si
comunica vinzatorului (sau agentului acestui din urma) parola tranzactiei. Vinzatorul (agentul vinzatorului),
in prezenta cumparatorului verifica parola tranzactei prin intermediul unei programe specializate, dupa care
suma rezervata in contul cumparatorului este transferata in contul vinzatorului.

Daca vinzatorul nu livreaza in termenul indicat marfa, atunci la expirarea acestui termen suma rezervata
este deblocata si devine disponibila a fi utilizata in alte operatii a cumparatorului.

Daca calitatea marfii nu corespunde celei specificate in magazinul electronic, cumparatorul refuza de a
receptiona marfa de la vinzator, iar la expirarea termenului livrarii suma rezervata este deblocata si devine
disponibila a fi utilizata in alte operatii a cumparatorului. In cazul in care vinzatorul totusi reuseste sa
inlocuiasca marfa, cumparatorul o accepta si comunica parola vinzatorului (pina la expirarea termenului
livrarii), atunci suma rezervata este transferata pe contul vinzatorului.

Transferarea banilor “reali” in bani “virtuali”

Luind in consideratie faptul ca in lucrarea data nu sunt analizate modalitatile electronice de plata care au
devenit deja quazitraditionale — cartile de credit, transferurile bancare electronice23, vor precauta
modalitatile de plata cu bani virtuali, atfel numiti si bani “web”.

In primul rind, clientul trebuie sa-si creeze un cont individual in bani virtuali, aceasta fiind posibil prin
intermediul unor companii care presteaza servicii spcializate de intermediere in platile efectuate in cadrul
afacerilor electronice cu utilizarea mganazilor electronice. Clientul poate avea mai multe conturi, in
dependenta de numarul valutelor pe care doreste sa le utilizeze, sau numarul identitatilor virtuale pe care si
le-a ales. In mod obisnuit, persoanele isi creaza doua conturi: in dolari SUA si valuta nationala. Odata

e R ol o

» Aceste modalitati de plata fac tema unor lucrari separate, cu atit mai mult ca la momentul actual existd deja suficiente
izvoare si surse la acest subiect.
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deschise conturile, ele pot fi creditate cu anumite sume de bani, necesare pentru incheierea tranzactiilor
electronice. Dupa aceasta, clientul se conecteaza la compania intermediara, prin intermediul retelelor
computerizate, si cere convertirea valutei din cont (de ex. dolari SUA) in bani virtuali’*. O alta modalitate
este comadarea unei sume de bani virtuali de la comapnia intermediara — prin utilizarea unei programe
specializate. Clientul “rezerva” o suma de bani virtuali, programul efectueaza automat calculul necesar
convertirii banilor virtuali in valuta (de ex. USD), si genereaza o dispozitie de plata. Clientul, efectuand o
operatie obisnuita de trasfer bancar, crediteaza cu acesta suma contul sau virtual. Este necesar de a mentiona
ca in dependenta de valuta in care s-a efectuat transferul bancar, banii vor ajunge fie in contul in valuta
nationala, fie in contul in alta valuta straina. Convertirea ulterioara a acestor sume in bani virtuali deja este o
procedura pe care o efectueaza compania intermediara.
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** Pentru aceste operatiuni in mod obisnuit se percepe un comision de 0,1 — 0,3%, dar nu mai putin de o anumita suma
fixa (de exemplu - 10 USD), totoadata fiind stabilit si plafonul maxim (de exemplu — 100 USD). O altd modalitate
de calcul sunt tarifele bancii clientului.
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