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With the rapid growth of Internet usage, the popularity of personal
computers, phones and their use throughout the world have as marketers seek
the best ways to use information technology to increase profitability. Marketers
want to understand what technology to their business strategies and of their
time-tested concepts will be improved through the internet, databases, mobile
devices and other wireless technologies.
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1. Introducere

in evolutia sa istoricd, omenirea a participat in mod activ la
desfasurarea mai multor revolutii agricole, industriale si tehnico-
stiintifice. Toate aceste revolutii si-au pus amprenta asupra dezvoltarii
economice a societati omenesti, Tmbunatatind nivelul de trai al
oamenilor dar, Tn acelasi timp, influentandu-le si comportamentul.
Comportamentul oamenilor s-a schimbat in timp odatd cu evolutia
tehnologiilor, incepand de la Revolutia industriala perioada in care a



avut loc trecerea de la productia manuala la productia cu ajutorul
masinilor-unelte si pand la aparitia lumii digitale, cu internet,
calculatoare, telefoane mobile si retele media sociale.

Revolutia care a cuprins pietele in continud schimbare este
declansata de tehnologie. Noile telecomunicatii, retelele IT (tehnologia
informatjei) si folosirea lor ofera posibilitatea unei comunicari
interactive, la nivel planetar (Sleight & Cerkez, 2002).

Aparitia lumii digitale a produs schimbari explozive Tn societate,
spre deosebire de revolutiile industriale din secolele al XVllI-lea si al
XIX-lea a caror modificari au fost mult mai lente.

O data cu cresterea rapida a utilizarii Internetului,popularitatea
calculatoarelor personale, a telefoanelor si utilizarea lor peste tot in
lume, au facut ca marketerii s caute cele mai bune modalitati de
folosire a informatiei tehnologice in scopul cresterii profitabilitatii.
Marketerii doresc sa inteleaga ce inseamna tehnologia pentru
strategiile lor de afaceri si care dintre conceptele lor testate in timp va fi
imbunatatit prin internet, baze de date , dispozitive mobile fara fir si alte
tehnologii. "Internetul" poate fi asociat cu o biblioteca gigantica,
precum si cu o placa plina de mesaje, o retea de telefonie si cu un
mediu publicitar la nivel mondial. Este deschis 24 de ore pe zi, unde
se poate gasi orice informatie actualizata. Acest lucru este extrem de
valoros pentru orice individ respectiv pentru orice organizatie

in lumea digitald, adunarea, stocarea si analizarea informatiei
clientului este usoara si ieftind. Managerii pot urmari rezultatele de
marketing, deoarece acestea sunt puse in aplicare, primind non-stop
rapoarte de stare curente. Cu toate acestea, transformarea bazelor de
date uriase in cunostinte semnificative pentru a orienta deciziile
strategice reprezintd o provocare majora. Marketerii trebuie sa
inteleaga tehnologia pentru a valorifica puterea. Ei nu trebuie sa
dezvolte personal tehnologii, dar ei trebuie sa stie suficient pentru a
selecta furnizorii corespunzatori si profesionistii  din  domeniul
tehnologiei directe. In epoca digitala imaginatia, creativitatea si spiritul
antreprenorial sunt resurse mai importante decat capitalul financiar.

Managerii firmelor care au descoperit potentialul Internetului
apeleaza la WEB pentru a-si face cunoscute firmele si pentru a putea fi
contactati de potentialii clienti din lumea fintreaga. Multe companii
folosesc diferite strategii de marketing on-line, utilizand instrumentele
internetului, pentru a iesi in evidenta consumatorilor. Utilizarea corecta
a instrumentelor puse la dispozitie de internet poate duce la o
popularitate mai mare a brandului unei companii, implicit si la o crestere
a profitului.



Termenul e-bussines a fost folosit pentru prima data de catre
cei de la IBM in anul 1997, fiind definit ca fiind un ,acces securizat,
flexibil.si integrat pentru desfasurarea diferitelor afaceri prin combinarea
proceselor si sistemelor care executa operatii de baza ale afacerilor cu
cele ce fac posibila gasirea informatiilor pe Internet". Acest lucru este
posibil bineinteles, prin utilizarea web-ului, prin urmarea daca afacerea
noastra este legata printr-un sistem informatic pe internet atunci putem
spune ca utilizam un e-bussines.

In anul 2003, Philips defineste e-business ca fiind ,aplicarea
tehnologiei informatiei la procesele interne ale afacerilor si activitatilor
in care se angajeaza o companie pe timpul activitati comerciale;
aceste activitati pot include funciionalitai cum sunt finantele,
marketingul, gestionarea resurselor umane Si sectorul
operational.”(Gay et al., 2009).

Avand in vedere dezvoltarea internetului din ultima perioada,
tot mai multe companii utilizeaza e-bussines pentru a comunica cu
partenerii lor, cu consumatorii, pentru a se conecta cu sistemele lor de
baze de date si pentru a-si tranzactiona afacerile.

Daca e-bussinesul este un mijloc prin care conducem o afacere
pe internet atunci e-commerce e o metoda prin care site-ul companiei
ofera posibilitatea de a cumpara sau vinde produse online.

Comertul electronic sau e-commerce poate fi definit ca fiind
orice tranzactie financiara care utilizeaza tehnologia informatica.
Notiunea de comert electronic poate acoperi intregul circuit de vanzari
on-line, inclusiv marketingul si vanzarea propriu-zisa.

Notiunea de E-commerce mai poate fi definitd ca fiind o
tranzactie de cumparare sau de vanzare online. Comertul electronic se
bazeaza pe tehnologii precum comertul mobil, transferul de fonduri
electronice, gestionarea lantului de aprovizionare, marketingul pe
internet, procesarea tranzactiilor online, schimbul electronic de date
(EDI), sistemele de gestionare a inventarelor si sistemele de colectare
automata a datelor (wikipedia, 2017b)

2. Tipuri de comert electronic (e- commerce)

Internetul schimba fiecare aspect al vietii noastre, dar nici un
domeniu nu este supus unor modificari atat de rapide si de
semnificative ca si mediul de afaceri.

E - marketing sau marketingul on-line este definit in mod
normal in urmatoarele tipuri de afaceri (e-bussines-uri) (tabelul 1):

A) E-commerce B2B
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- Aceasta implica business-

to — business (afacere catre afacere)

de marketing sau altfel spus, reprezinta afacerile on-line intre companii.

Tabelull Tipuri de comert electronic

Dirijate de consumatori

Dirijate de catre firma

Inifiate de firmd B2C (firma catre B2B (firma catre firma)
consumator)
Initiate de C2C (consumator catre C2B (consumator
consumatori consumator) catre firma)
Organizatiile isi vand
produsele si serviciile altor organizatii
prin intermediul internetului. Prin
intermediul internetului se includ de
asemenea, modalitati de
achizitionare, service, suport Si

y 4

Fig. 1 Business catre business

Consumatorul B2B, este

sisteme de plati.

De exemplu, un comerciant
online care vinde mobilier de birou
este o afacere B2B, deoarece piata
principala tinta este si alte companii.
interesat de punctele de pret, de

eficacitatea produsului, de optiunile de sprijin si poate chiar de
specificul tehnicilor de inginerie sau de angajamentul fatd de practicile

ecologice. Strategiile de
marketing B2B sunt concepute
pentru a construi relatii pe termen
lung cu companii care se vor
intoarce in mod constant la acel
furnizor. Aceasta Tnseamna ca
vanzarile imediate sunt putin
probabile; obiectivul ar trebui sa
fie initierea unei conversatii si
inceperea procesului de vanzare
(Ryan Noonan et al., 2015)
B) E-commerce B2C

Fig. 2 Business catre consumator

B2C - Acest lucru implica business-to — consumer marketing
(afacere catre consumator), Tn cazul in care produsele si serviciile sunt
comercializate de catre organizatii direct consumatorilor finali care
utilizeaza internetul. Activitatile includ vanzari, service, informatii si

asistenta pentru clienti.



Consumatorul B2C, este tipul de consumator care se uita la o fotografie
a unui produs si poate efectua o achizitie. Intreprinzatorii B2C stiu c&
clientii lor sunt predispusi sa faca achizitii impulsive si de obicei fac
decizii de cumparare in mod independent. Acestea pot fi influentate de
diversi factori, printre care se numara un brand trendy, un serviciu de
calitate pentru clienti, comoditate (expediere gratuita si rapida) si
dovada sociala (Justas Markus, 2017). Avand Tn vedere ca nu tofi
cumparatorii raspund la aceleasi metode de marketing, marketingul
B2C este foarte efiecient deoarece se bazeaza pe segmentarea pietei
si pe mesajele directionate. Pentru a realiza campanii de promovare
eficiente, agentii de marketing trebuie sa ia in considerare cele mai
bune practici pentru fiecare canal si publicul {inta si sa-si adapteze
eforturile pentru a obtine cea mai mare rentabilitate posibila a
investitiei. Un exemplu de tranzactie B2C ar fi cumpararea unei perechi
de pantofi online sau rezervarea unui hotel de companie pentru un
caine. Este probabil modelul pe care majoritatea oamenilor il cunosc.

Marketingul B2C se refera la toate tehnicile de marketing si la
tacticile folosite pentru a promova produsele sau serviciile catre
consumatorii finali.

E- commerce C2C

C2C (consumator catre consumator) - Acest lucru implica
consumator -consumator de introducere pe piata , in cazul in care
consumatorii vand direct produse sau servicii altor consumatori , prin
intermediul internetului . Reprezintd o modalitate inovatoare de a
permite clientilor sa interactioneze unul cu celalalt.

Site-urile ca eBay, ocazii.ro, amazon etc ofera astfel de facilitati
C2C prin care utilizatorii individuali (casnici) 1si ofera produsele spre
vanzarea altor utilizatori individuali. Aceste site-uri faciliteaza
explorarea usoara a cumparatorilor si permite vanzatorilor sa creeze
imediat un articol de vanzare in cateva minute de la fnregistrare
(Magnus Bjornsson, 2001).

Comertul C2C este prezent si sub forma schimbului de
informatii din cadrul forumurilor sau a grupurilor de discutii. Aceste
discutii sunt foarte populare la ora actuala, aici consumatorii facand
schimb de informatii pe diferite teme de interes comun. Din aceasta
categorie fac parte si blogurile.

C) E-commerce C2B

C2B — Consumer to bussines altfel spus “consumator catre
firma” crearea de legaturi Intre consumatori si companii.

Un model de afacere C2B este atunci consumatorii creeaza
valoare iar firmele le consuma, atunci cand consumatorii participa activ



la crearea de valoare a produselor realizate de catre companii. Mai
simplu spus, atunci cand consumatorul scrie o sugestie sau o idee utila
pentru dezvoltarea unui nou produs al unei companii, atunci acel
consumator creeaza valoare pentru afacere daca compania utilizeaza
contricutia.

CONSUMATOR CONSUMATOR

VANZATOR
CUMPARATOR

Fia. 3 1 Consumator catre consumator

Dintre aceste tipuri activitdtile de e-mrketing cele mai utilizate si
care aduc si oportunitati atat firmelor cat si consumatorilor, sunt cele de
B2C in care se vand produsele direct consumatorilor finali.

Un alt model C2B este atunci cand consumatorii ofera produse si
servicii companiilor, iar companiile i platesc pe acestia.

3. Concluazii

Internetul a crescut exponential de-a lungul anilor cunoscand trei
evolutii majore. Prima este dezvoltarea de interfete prietenoase, cum ar
fi Netscape, Navigator/ Communicator si Microsoft Internet Explorer. Al
doilea motiv in explozia internetului este faptul cd aceste interfete
permit indivizilor, intreprinderilor si organizatiilor sa utilizeze date,
grafica, sunet si video cu usurinta. Cel de-al treilea impuls major pentru
cresterea in utilizare a internetului este accesibilitatea tot mai usoara la
calculatoare datoratéd prabusirii preturilor de sistem. Tehnologiile de
Internet au incarcat marketingul traditional cu alte noi modalitati de
practica.

Internetul a reusit sa creasca in continuu din punct de vedere al
numarului de utilizatori, ajungand ca in anul 2017, utilizatorii de internet
sad depaseasca nivelul de 46% din populatia globului. Folosirea
internetului la nivel global nu este uniforma, China fiind tara cucei mai
multi utilizatori (721 milioane in 2016), reprezentand 52 % din totalul
populatiei acestei tari inregistrdnd mai multi utilizatori decat Statele
Unite, India si Japonia. Cu toate c& SUA are o utilizare a intenetului de



peste 80% din numarul total al populatiei sale, China o depaseste ca
numar de utilizatori. Aceasta situatie este generata de repartitia inegala
a populatiei pe continente, China avand peste jumatate din numarul
populatiei globale, cu mult peste ocupantele urmétoarelor pozitii. Tn
Romaénia procentul utilizatorilor de internet este de 58% din populatia
totala tarii.

Internetul ofera regiunilor slab dezvoltate numeroase posibilitaf;
de dezvoltare. Daca acesta este folosit in mod adecvat, el poate reduce
mult mai usor decalajele economice existente intre regiuni decét prin
mijloace traditionale.

Progresele tehnologice precum si aparitia si dezvoltarea
internetului au dus la aparitia epocii on-line, perioada ce influenteaza
modul in care firmele activeaza pe piata.

Dezvoltarea tehnologiei informatiei aplicate marketingului
traditional a condus la aparitia e-marketingului. Aceasta epoca creste
eficienta in toate functiile traditionale de marketing. Tehnologia de e-
marketing transforma multe strategii de marketing care duc la noi
modele de afaceri care adauga valoare clientilor si duc la cresterea
profitabilitatii companiei.

in general, Marketing-ul Online nu este diferit de Marketing-ul
Traditional atunci cand vine vorba de strategii si probleme. Marketing-ul
Online este produsul tehnologiilor de comunicare moderne si principiilor
traditionale de marketing. Termenii de Marketing Online, e-Marketing,
Marketing pe internet sunt adesea sinonimi.

Companiile pot utiliza 4 tipuri de comert electronic. Comertul de
tip B2B (afacere catre afacere) sunt afacerile realizate intre companii.
Strategiile acestui tip de e-commerce sunt concepute pentru a construi
relatii pe termen lung cu companii care se vor intoarce in mod constant
la acel furnizor. Comertul B2C (afacere céatre consumator) sunt
afacerile care stabilesc legatura dintre firma si consumatorii finali. B2B
e-Commerce este un model de afaceri online care faciliteaza
tranzactile de vanzare online intre doua companii, in timp ce
eCommerce-ul B2C se refera la procesul de vanzare direct catre clienti
individuali. Comertul C2B consumator céatre firma” sunt afaceile care
creaza de legaturi intre consumatori si companii. Comertul C2C sunt
tranzactiile realizate intre consumatorii individuali.

Cel mai important aspect al unei strategii de Marketing
Traditional consta in intelegerea consumatorului. In Marketingul Online,
intelegerea consumatorului, respectiv studierea nevoilor si dorintelor
acestuia se realizeaza prin optimizarea site-urilor si elaborarea unor
strategii de cuvinte cheie care au la baza intrebari precum :Ce fac


http://www.blog-seo.ro/services-view/servicii-marketing-online/
http://www.blog-seo.ro/2010/04/11/seo-sau-ppc/
http://www.blog-seo.ro/2010/02/08/cuvintele-cheie-strategii-seo/

consumatorii? Ce cautd consumatorii? Ce isi doresc consumatorii?
Aceste strategii fac parte din e-commerce care reprezintd un comert
electronic, adica un comert ce utilizeazd tehnologia informatica.

Internetul a reusit s& schimbe modul in care traim, socializam,
muncim, schimbandu-ne astfel si comportamentul nostru ca oameni.
Acum tranzactiile pentru produsele pe care le dorim le realizam on-line
fiind un mod mult mai comod, si facil, totodata ni se pun la dispozitie o
multime de informatii despre produs si despre achizitia acestuia.

Pretul Tn e-business este foarte dinamic si depinde de piata
conditiile si strategiile de stabilire a preturilor pot avea un caracter
individual pentru fiecare utilizator si este posibil datoritd tehnologiilor
BigData.

Pentru multe companii marketingul on-line reprezintd un model
de afaceri care permite realizarea legaturilor cu clientii pe o suprafata
mult mai mare intr-o maniera mult mai eficienta. Pentru companiile care
vand produse fizice prin intermediul internetului, distribuirea acestor
produse, gestionarea canalelor de distrubutie precum si logistica sunt
esentiale pentru satisfacerea clientului prin livrarea produselor la timp.

in acest caz, utilizatorii de Internet se bucurd de confort si dar
necesita existenta unei distributii fizice.
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