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1.DEFINITII

1.1. Comertul electronic

Conceptul de comert electronic, care a aparut dupa 1995, a inceput sa se raspandeasca
in intreaga lume in anii 2000. Liberalizarea comertului si imbunatatirea utilizarii
internetului au permis transferul comertului in medii electronice pe internet. Comertul
electronic se referd la cumpararea si vanzarea de bunuri si servicii prin internet sau alte
retele de comunicatii electronice. Spre deosebire de comertul traditional, acesta se
realizeaza prin intermediul platformelor online fara a fi nevoie de magazine fizice sau
tranzactii fata in fata.

Comertul electronic permite utilizatorilor sa cerceteze, sa selecteze, s& cumpere si sa
efectueze plati pentru produse pe internet. Diverse platforme de comert electronic de pe
internet permit companiilor sa creeze magazine online si sa-si prezinte produsele virtual.
Aceste platforme faciliteaza procese precum navigarea utilizatorilor si adaugarea de
produse in cosurile lor, finalizarea tranzactiilor de plata si specificarea adreselor de
livrare.

Avantajele comertului electronic includ accesul la o gama larga de produse si servicii,
eliminarea limitarilor geografice, economii de timp si energie, comparatie usoara,
reduceri si promotii online. Datoritd comoditatii si flexibilitatii pe care le ofera atat
consumatorilor, cat si intreprinderilor, comertul electronic a devenit un sector in crestere
rapida. Comertul electronic permite, de asemenea, intreprinderilor sa se extinda pe piata
internationala.

Datorita acoperirii globale a internetului, devine posibila vanzarea de produse si servicii
in intreaga lume, trecand granitele nationale. Acest lucru ofera companiilor acces la noi
clienti si oportunitati de crestere. Comertul electronic in sensul sau actual a fost realizat
pentru prima data in 1994. Pizza Hut, fondata de Frank Carney si Dan Carney in 1958, a
facut prima vanzare de pizza pe internet in acel an si a devenit prima companie de
comert electronic din lume.

Pe scurt, comertul electronic a inceput cu Pizza Hut. La examinarea dezvoltarii istorice
a comertului electronic, infiintarea unor companii precum Amazon si eBay in 1995 si
initierea vanzarilor online au propulsat rapid dezvoltarea comertului electronic. Amazon
si eBay, primele marci consacrate de comert electronic din lume, s-au dezvoltat in
continuare de-a lungul anilor si si-au facut numele in sectorul comertului electronic.

COVID-19 a dus la o crestere a sectorului comertului electronic si I-a transformat intr-una
dintre cele mai populare industrii de astazi.

1.2. Impactul pandemiei de COVID-19 asupra comertului electronic

Efectele pandemiei de COVID-19 asupra comertului electronic au fost semnificative si
importante. In timpul pandemiei, restrictiile privind magazinele fizice si masurile de
distantare sociala au determinat oamenii sa apeleze la cumparaturi online.

Sectorul comertului electronic din Turcia si din intreaga lume a cunoscut o crestere si 0
transformare semnificativa in aceasta perioada.

Ghid virtual de comert electronic si manual pentru intreprinderile
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CRESTEREA UTILIZARII INTERNETULUI

Avéand in vedere cd oamenii petrec mai mult timp acasa si nu pot vizita magazinele fizice
in timpul pandemiei, utilizarea internetului a crescut semnificativ. Acest lucru a sporit
popularitatea comertului electronic si a transformat cumparaturile online intr-un canal
crucial.

> Cresterea cumparaturilor online: in perioada pandemiei, oamenii au preferat s&
faca cumparaturi online in loc sa viziteze magazinele traditionale. Ei au avut
ocazia sa cerceteze, sd compare si sa achizitioneze produsele sau serviciile de
care aveau nevoie prin intermediul internetului. Acest lucru a dus la o crestere a
cererii pentru platformele de comert electronic.

> Cresterea varietatii de produse: In comparatie cu magazinele fizice,
cumparaturile online ofera o gama mai larga de produse oamenilor. Multe
platforme de comert electronic au mii de produse in diferite categorii. Acest lucru
permite consumatorilor sa cumpere intr-un mediu care ofera mai multa
flexibilitate si optiuni pentru alegerea intre diferite méarci si gasirea produselor
dorite.

> Informatii si comparatii de pe internet: in timpul pandemiei, oamenii au folosit
internetul mai mult pentru a aduna informatii despre produse, pentru a citi
recenzii si pentru a compara preturile. Cumparaturile online ofera consumatorilor
posibilitatea de a compara caracteristicile produselor, recenziile clientilor si
preturile produselor similare, permitandu-le sa faca achizitii mai informate si mai
sigure.

> Reduceri si promotii: Multe companii de comert electronic au oferit reduceri si
promotii speciale pentru a atrage clienti si a stimula vanzarile in timpul
pandemiei. Utilizatorii de internet au reusit sa-si faca cumparaturile mai
economice, profitdind de avantaje precum preturi mici, transport gratuit sau
campanii speciale pe diverse platforme. Aceste tipuri de reduceri si promotii au
sporit atractivitatea comertului electronic si au incurajat clientii sd& cumpere
online.

> Plati online si securitate: in timpul pandemiei, metodele de platd online au
devenit si mai populare datorita reducerii contactului fizic si masurilor sporite de
igiena. Cu carduri de credit, transferuri bancare sau alte optiuni de plata digitala,
a fost posibila finalizarea achizitiilor in siguranta. Acest lucru a insuflat mai multa
incredere consumatorilor atunci cand vine vorba de cumparaturi online.

RESTRICTII PRIVIND MAGAZINELE FIZICE

Din cauza pandemiei, multe tari au inchis sau restrictionat magazinele fizice. Acest lucru
i-a determinat pe consumatori s& apeleze la platformele online si s&@ se angajeze in
cumparaturi prin intermediul internetului. Comertul electronic a oferit consumatorilor o
experientd de cumparaturi sigura si le-a permis sa isi satisfaca nevoile in timpul
pandemiei.

Multe companii si-au accelerat procesele de transformare digitala din cauza inchiderii
sau restrictionarii magazinelor fizice in timpul pandemiei. Proprietarii de magazine au
inceput sa-si ofere produsele si serviciile clientilor prin intermediul platformelor online.
Acest lucru a contribuit la cresterea si diversificarea sectorului comertului electronic.
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SCHIMBAREA CERERII

Comportamentele consumatorilor s-au schimbat semnificativ in timpul pandemiei. Cu
mai mult timp petrecut acasa, a existat o cerere crescuta pentru produse esentiale, cum
ar fi alimente, consumabile de curatenie, materiale de sanatate si bunuri de uz casnic,
care sunt categoriile pe care s-a concentrat comertul electronic. Pe de alta parte, cererea
pentru categorii precum imbracamintea si moda a scazut.

PROVOCARI LOGISTICE

Cresterea cererii de comert electronic in timpul pandemiei a dus la schimbari in sectorul
logistic.

>

Timpi de livrare si probleme de stoc: Cresterea cererii de comert electronic in
timpul pandemiei a cauzat dificultati in ceea ce priveste termenele de livrare si
disponibilitatea stocurilor. Volumul mare al companiilor de curierat si restrictiile
aeroportuare au dus la termene de livrare mai lungi si intarzieri ocazionale. in
plus, cresterea rapida a cererii a dus la probleme de stoc si la intreruperi in
aprovizionarea cu anumite produse.

Ajustari ale lantului de aprovizionare: Perturbarile lantului de aprovizionare in
timpul pandemiei au fortat companiile de comert electronic sa isi revizuiasca
relatiile cu furnizorii. Multe companii au fost nevoite sa creasca diversitatea
furnizorilor si s& exploreze surse alternative de aprovizionare. in plus, au fost
dezvoltate noi strategii pentru optimizarea proceselor logistice si minimizarea
intreruperilor din lantul de aprovizionare.

Masuri de securitate si standarde de igiena: Companiile de logistica si lucratorii
de curierat au fost nevoiti sa sporeasca masurile de igiena din cauza pandemiei.
Au fost luate masuri de precautie suplimentare pentru a asigura transportul si
livrarea igienica a pachetelor si produselor. Acest lucru a dus la unele intarzieri
si costuri suplimentare in procesele logistice.

Provocari legate de depozitare si distributiez Companiile de comert electronic
au trebuit sa-si reorganizeze procesele de stocare si distributie pentru a satisface
cererea crescuta. A fost nevoie de mai mult spatiu de depozitare, iar unele
intreprinderi au fost nevoite sa recurga la zone de depozitare temporara sau la
solutii alternative de depozitare.

Provocarri logistice internationale: Pandemia a provocat provocari semnificative
si in comertul international. Restrictiile, controalele vamale si limitarile
internationale au sporit complexitatea proceselor logistice internationale. Acest
lucru a dus la dificultati pentru intreprinderile de comert electronic in gestionarea
livrarilor internationale si asigurarea livrarii la timp céatre clienti.

Returnari si rambursari: in timpul pandemiei, a existat o crestere a cererilor de
returnare si rambursare din partea clientilor. Atunci cand produsele achizitionate
online nu corespund asteptarilor clientilor sau nu reusesc sa le satisfaca nevoile,
numarul cererilor de retur a crescut. Acest lucru a reprezentat provocari
suplimentare pentru companiile de comert electronic in gestionarea proceselor
de returnare si furnizarea de rambursari rapide si eficiente clientilor.

NOI COMPORTAMENTE ALE CLIENTILOR

S
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Pandemia a sporit dependenta consumatorilor de cumparaturile online si le-a schimbat
obiceiurile. Multi oameni continud sa prefere aceastd metoda datorita confortului si
sigurantei cumparaturilor online. in plus, odata cu experienta comertului electronic in
aceasta perioada, persoanele care anterior nu faceau cumparaturi online si-au extins si
baza de utilizatori ai comertului electronic.

CONCURENTA SPORITA

Odata cu cresterea sectorului comertului electronic in timpul pandemiei, concurenta a
crescut si ea. Companiile si-au consolidat strategiile de marketing digital pentru a-si
stabili o prezenta pe platformele online si pentru a atrage clienti. Acest lucru a sporit
concurenta pe o piata care ofera optiuni mai diverse.

in concluzie, pandemia COVID-19 a dus la o transformare si o crestere semnificativa in
sectorul comertului electronic. Limitarile magazinelor fizice din cauza pandemiei si
schimbarea comportamentului consumatorilor au sporit importanta si prevalenta
comertului electronic. Avantajele si oportunitatile sigure de cumparaturi oferite de
comertul electronic au jucat un rol semnificativ in satisfacerea nevoilor oamenilor in
aceasta perioada.

Ghid virtual de comert electronic si manual pentru intreprinderile
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2. DATE STATISTICE DESPRE COMERTUL ELECTRONIC

Datele statistice privind cresterea comertului electronic din cauza pandemiei in anii
2019-2020-2021 si 2022 sunt extrem de semnificative. Interpretarile datelor de comert
electronic pentru tarile din proiectul nostru pot fi articulate dupa cum urmeaza:

> Intelegerea impactului pandemiei: Cresterea procentuald a numaérului de afaceri
de comert electronic ne ajuta sa intelegem impactul pandemiei asupra sectorului
comertului electronic. Aceastd crestere indicd cat de mult a crescut comertul
electronic in perioada pandemiei.

> Masurarea efectelor economice: Rata procentuald de crestere este esentiala
pentru evaluarea contributiei comertului electronic la economie si a potentialului
sau de crestere. O rata ridicata de crestere subliniaza contributia pozitiva a
sectorului la economie.

> ldentificarea investitiilor si a oportunitatilor de afaceri: Investitorii si
antreprenorii utilizeaza aceste date pentru a identifica potentiale investitii si
oportunitati de afaceri in sectorul comertului electronic. O rata ridicata de
crestere procentuald demonstreaza potentialul de crestere al sectorului.

> Planificarea strategiilor de afaceri: Companiile de comert electronic pot utiliza
rata de crestere procentuald pentru a-si planifica strategiile de crestere viitoare.
De exemplu, daca rata de crestere este ridicata, pot fi luate in considerare
strategii precum extinderea afacerii sau intrarea pe noi piete.

> Analiza concurentei: Ratele procentuale de crestere in sectorul comertului
electronic ajuta companiile sa-si inteleaga pozitile competitive. O ratd scazuta
de crestere poate indica o concurenta sporita.

> Oportunitati de angajare: O ratad ridicatd de crestere procentuald indica
potentialul de creare de locuri de muncé in sectorul comertului electronic, ceea
ce poate duce la cresterea oportunitatilor de angajare.

> Politici si reglementari: Guvernele pot utiliza aceste date in procesele de
reglementare si elaborare a politicilor legate de sectorul comertului electronic. In
special, in cazul in care cresterea este ridicata, factorii de decizie politica pot
pune in aplicare diverse masuri pentru a sprijini sectorul.

Pentru a rezuma, cresterea procentuala a cantitatii de intreprinderi de comert electronic
serveste ca o masura vitala pentru evaluarea potentialului de crestere, ramificatiile
economice, perspectivele de investitii si tacticile de afaceri din industria comertului
electronic. Aceste date ajuta la intelegerea peisajului in evolutie al sectorului comertului
electronic pe fondul erei pandemiei si ofera perspective asupra traiectoriei sale viitoare.

2.1. Datele privind comertul electronic din Romania

il

Ghid virtual de comert electronic si manual pentru intreprinderile
mici din zonele rurale

7



FUTURE
2022-1-RO01-KA220-VET-000088579 S/ ¢-COMMERCE

Numarul de intreprinderi implicate in comertul
electronic

1.376 | 1.559 | 1.695 | 1.754

Rata procentuala de crestere fata de anul precedent ‘ - 13% | 8% 3%
Volumul comertului electronic (miliarde de euro) ‘ 3.92 5.6 6.2 6.5
Rata procentuala de crestere fata de anul precedent ‘ - 30% | 10% | 4%

2.2. Datele privind comertul electronic din Turcia

256.861 484 347 | 548.688

Numarul de intreprinderi implicate in
comertul electronic

Rata procentuala de crestere fata de anul

precedent - 275% 188% 113%

Volumul comertului electronic (miliarde
TL)

Rata procentuala de crestere fata de anul ‘ i 166.3% | 168.65% | 209,88%
precedent

*Sursa: Elektronik Ticaret Bilgi Platformu

136 226,2 381,5 800,7

2.3 Datele de comert electronic din Spania

686.092 | 868.129 | 905.607 | 1.084.089

Numarul de intreprinderi implicate in
comertul electronic

6,53% 4,31% 19,705%

Rata procentuala de crestere fata de i
anul precedent.

Volumul comertului electronic

- 13.365 | 14.613 | 16.916 18.190
(milioane de euro)

Rata procentuala de crestere fata de

- 9,34% | 15,75% 7,53%
anul precedent.

*Sursa: Istituto Nacional de Estadistica (INE) & Comision Nacional de los Mercados y la
Competencia (CNMC)

2.4 Datele Italia privind comertul electronic
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Numarul de intreprinderi implicate in

. - 67.200 70.000
comertul electronic

Rata procentuala de crestere fata de 16,4% 18,4% 18.3% 18,3%
anul precedent.

Vo!tfmul comertului electronic 44140 | 43870 | 499,20 513,90
(milioane de euro)

Rata procentuala de crestere fata de i 061% | 113.7% 102,9%
anul precedent.

* Sursa: Observatorul digital B2B al Scolii de Management a Politehnicii din Milano
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3. INTRODUCERE [N COMERTUL ELECTRONIC

3.1. Ce este comertul electronic?

in sensul sdu cel mai restrans, comertul electronic (mai bine cunoscut sub numele de
comert electronic) este fenomenul cumpardrii si vanzarii de bunuri si servicii prin
intermediul World Wide Web folosind servere securizate (protocol HTTPS), cu servicii de
plata online (de exemplu, card de credit). Este un proces de tranzactie comerciala care
implica transmiterea de date si informatii financiare prin retele digitale, cum ar fi
Internetul. Cu alte cuvinte, este o forma de comert care are loc prin intermediul
platformelor online, permitand oamenilor sa faca cumparaturi din confortul casei lor sau
din orice alta locatie, folosind dispozitive conectate la internet, cum ar fi computere,
smartphone-uri sau tablete.

Astazi, companiile, in pas cu inovatia tehnologicd, au disponibile aplicatii care
transforma sau, mai degraba, au transformat deja modul clasic de achizitionare a
bunurilor si serviciilor. In cazul comertului electronic, este posibila incheierea de
contracte fara prezenta simultana a partilor in acelasi loc fizic prin utilizarea
instrumentelor telematice si, in special, prin accesul la internet si schimbul de
documente informatice. Acest lucru permite companiilor sa comercializeze bunuri si
servicii, sa distribuie continut digital si sa efectueze tranzactii financiare prin intermediul
internetului, reteaua deschisa la care toata lumea poate avea acces.

in comertul electronic, vanzatorii isi pun la dispozitie produsele sau serviciile pe un site
web sau pe o platforma online, permitand potentialilor cumparatori sa rasfoiasca
produsele, sa vizualizeze descrieri, sa compare preturile si, in final, sa faca achizitia
doritd. Tranzactiile sunt efectuate electronic, utilizand metode de plata online, cum ar fi
carduri de credit, transferuri bancare, portofele digitale sau alte sisteme electronice de
plata.

O prima definitie a comertului electronic poate fi gasita in Comunicarea Comisiei
Europene nr. 157 din 1997 ("O initiativd europeand in domeniul comertului electronic")
conform careia: "desfasurarea activitatilor comerciale si a tranzactiilor prin mijloace
electronice si include activitati precum: comercializarea bunurilor sau serviciilor prin
mijloace electronice; distribuirea online de continut digital; executarea electronica a
tranzactiilor financiare si bursiere; achizitiile publice prin mijloace electronice si alte
proceduri de tip decontare ale administratiilor publice".

Din prima definitie, reiese in mod clar ca comertul electronic este destinat sa cuprinda o
gama larga de activitati. Termenul "comert electronic" include imediat atat "comertul
electronic direct”, in cazul caruia incheierea si executarea contractului au loc in
intregime online, cat si "comertul electronic indirect’, in cazul in care executarea
contractului nu are loc online, ci, in mod traditional, prin livrarea de bunuri materiale.

Pentru a pune in aplicare obiectivele Comunicarii Comisiei Europene nr. 157 din 1997, in
2000 a fost emisa Directiva 2000/31/CE cunoscuta sub numele de "Directiva privind
comertul electronic” (Directiva Parlamentului European si a Consiliului nr. 31 din 8 iunie
2000), referitoare la anumite aspecte juridice ale serviciilor societatii informationale, in
special comertul electronic, pe piata interna. Directiva abordeaza aspectele cele mai
discutate in randul operatorilor din sectorul apropiat de anii 2000, si anume stabilirea

10
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furnizorilor de servicii, comunicarile comerciale, contractele electronice, raspunderea
intermediarilor care transmit sau inregistreaza date si solutionarea extrajudiciara a
litigiilor.

Directiva ar dori sa ofere un cadru juridic uniform prin depasirea obstacolelor juridice din
calea liberei circulatii a serviciilor, dar, in ciuda acestui fapt, comertul electronic nu
beneficiaza de un cadru juridic unic. in directiva, conceptul de "comert electronic" face
loc conceptului de "servicii ale societatii informationale’, definit ca acele servicii
furnizate in schimbul unei remuneratii, la distanta, prin mijloace electronice, utilizand
echipamente electronice de prelucrare (inclusiv compresie digitald) si stocare de date,
precum si la solicitarea individuala a beneficiarului serviciilor.

Serviciile societatii informationale, astfel cum sunt specificate in directiva, cuprind o
gama larga de activitati desfasurate online si nu includ livrarea de bunuri sau furnizarea
de servicii offline. Acestea includ serviciile care nu conduc intotdeauna la incheierea de
contracte online, precum si serviciile care nu sunt remunerate de beneficiarul lor, in
masura in care acestea constituie o activitate economica, cum ar fi oferirea de
comunicari sau de informatii comerciale online sau furnizarea de instrumente de
cautare, accesare si extragere a datelor.

Definit pe scurt ce este comertul electronic, trebuie sa stiti diferenta dintre comertul
electronic direct si indirect . Aceasta clasificare are loc pe baza tipului de produs
comercializat si a rolului platformei web in tranzactie si este deosebit de importanta din
punct de vedere fiscal.

Comertul electronic direct se refera la bunuri digitale dematerializate (carti electronice,
muzica, fotografii, aplicatii etc.) sau servicii prestate in intregime online, cu interactiune
umana minima sau fara interactiune umana (rezervari la hotel, cursuri de e-learning etc.).
Caracteristicile sale sunt:

Comertul electronic indirect, pe de alta parte, se refera la bunuri materiale sau la
furnizarea de servicii prestate printr-o contributie decisiva din partea componentei
umane (cursuri de streaming live). In aceasta ipoteza, comanda mérfurilor are loc online,
dar livrarea / expedierea are loc prin canalele obisnuite (transportator sau posta).
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CARACTERISTICILE COMERTULUI CARACTERISTICILE COMERTULUI

ELECTRONIC DIRECT ELECTRONIC INDIRECT
Obiectul tranzactiei sunt bunurile Obiectul tranzactiei sunt bunurile
sau serviciile digitale. materiale sau serviciile.
Contributie minima sau nula a D Contributia componentei umane in
componentei umane in tranzactie. tranzactie este decisiva.

D Procesul de cumparare se D Procesul de cumparare se
desfasoara integral online, fara a fi desfasoara online limitat la
nevoie de livrare/expediere a comanda, livrarea/expedierea
marfii. marfurilor se face pe canalele

obisnuite.

Cadrul de reglementare care reglementeaza comertul electronic defineste toate
aspectele pe care o companie sau 0 companie ar trebui sa le ia in considerare inainte de
a intreprinde acest tip de activitate.

Comertul electronic ofera multe beneficii, atdt pentru consumatori, cat si pentru
vanzatori. Pentru consumatori, ofera confort, accesibilitate 24/7 si o gama larga de
produse. Pentru vanzatori, comertul electronic va permite sa ajungeti la un public global,
sa reduceti costurile operationale, sa accesati datele pietei si sa oferiti o experienta de
cumparaturi personalizata, dar vom acoperi acest lucru in sectiunile ulterioare.

Cu toate acestea, comertul electronic prezinta, de asemenea, provocari, cum ar fi
securitatea tranzactiilor online, gestionarea transporturilor si a returnarilor, concurenta
pe piata digitala si necesitatea adaptarii la tehnologiile si preferintele consumatorilor,
aflate in schimbare rapida.

in ciuda provocirilor, comertul electronic continud sa creasca si sa evolueze, oferind noi
oportunitati pentru comertul global si schimband modul in care oamenii cumpara si vand
produse si servicii.

3.2. Avantajele comertului electronic

Comertul electronic a transformat radical modul in care oamenii fac cumparaturi, oferind
0 gama larga de beneficii. Cumparatorii pot rasfoi si achizitiona produse din intreaga
lume, pot compara preturile si recenziile, pot accesa o selectie mai larga de produse
decét in magazinele fizice si se pot bucura de o mai mare comoditate in efectuarea
achizitiilor.

Platformele de comert electronic ofera adesea instrumente pentru cautarea si filtrarea
produselor, ofera descrieri detaliate, prezinta imagini ale produselor, ofera recenzii ale
cumparatorilor si faciliteaza platile online sigure. Categoriile comune de produse din
comertul electronic includ electronice de larg consum, imbracaminte, carti, articole de
uz casnic, produse cosmetice si alimente.
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Comertul electronic poate lua mai multe forme, cum ar fi magazine online independente,
piete care agrega mai multi vanzatori sau servicii de abonament care ofera livrari
regulate de produse specifice. in plus, comertul electronic poate implica si vanzarea de
servicii, cum ar fi rezervari de calatorie, cursuri online sau consultanta.

De-a lungul anilor, comertul electronic a cunoscut o crestere semnificativa si continua sa
se extinda, influentand profund modelele traditionale de afaceri si deschizand noi
oportunitati pentru intreprinderi si consumatori.

Comertul electronic ofera multe beneficii, atat pentru consumatori, cat si pentru
vanzatori. Pentru consumatori, ofera confortul de a putea face cumparaturi oricand,
oriunde, fara a fi nevoie sa se deplaseze fizic la magazine. De asemenea, va ofera acces
la 0 gama larga de produse din intreaga lume. Pentru vanzatori, comertul electronic ofera
o mai mare vizibilitate si acces la o piatd globald, reducéand in acelasi timp costurile
operationale asociate unui magazin fizic.

Avantajele acestui tip de comert sunt numeroase si privesc atat companiile furnizoare,
cat si clientii consumatori.

AVANTAJE PENTRU AVANTAJE PENTRU
AFACERE CONSUMATORI
Reducerea costurilor retelei de Economii la costul mediu al
distributie. produselor.
D Reducerea timpilor de vanzare. D Reducerea timpilor de achizitie.

D Deschiderea catre noi piete. D 0 gama larga de produse si servicii

disponibile.
D Crestere potential nelimitata a Protectie mai mare in caz de
clientilor. neconformitate a marfii/necesitate

de returnare.
in special:

> Accesibilitate globala: comertul electronic va permite s ajungeti la un public
global. Magazinele online nu sunt limitate de granitele geografice si pot fi
accesate de oriunde din lume. Acest lucru permite vanzatorilor sa-si extinda piata
si consumatorilor sa acceseze o gama larga de produse din intreaga lume.

» Comoditate si flexibilitate: Cumparatorii pot face cumparaturi online oricand,
oriunde, fara a fi nevoie sa se deplaseze fizic la un magazin. Comertul electronic
ofera confortul cumparaturilor 24/7, permitand oamenilor sa adapteze achizitiile
pentru a se potrivi nevoilor si programelor lor de zi cu zi.

> Diverse optiuni de alegere: Cumparatorii pot accesa o gama larga de produse si
servicii prin intermediul comertului electronic. Acestia pot compara cu usurinta
caracteristicile produselor, preturile si recenziile din diferite surse si pot lua
decizii de cumpadrare in cunostinta de cauza.
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> Reducerea costurilor: Comertul electronic reduce costurile asociate unui
magazin fizic, cum ar fi chiria, personalul, utilitatile si gestionarea stocurilor.
Acest lucru permite vanzatorilor sa ofere preturi competitive si promotii benefice.
in plus, consumatorii pot economisi cheltuielile de c&l&torie si de timp asociate
cumparaturilor traditionale.

> Personalizare si recomandari: companiile de comert electronic pot utiliza
algoritmi si tehnologii pentru a colecta date despre cumparatori si pentru a oferi
recomandari personalizate. Acest lucru ajuta consumatorii sa gaseasca produse
sau servicii care se potrivesc preferintelor lor, imbunatatind experienta de
cumparaturi.

» Usurinta de comparare a preturilor: Cumparatorii pot compara cu usurinta
preturile produselor intre diferiti vanzatori online. Acest lucru promoveaza o mai
mare transparentd si competitivitate, permitand consumatorilor sa gaseasca
cele mai bune oferte disponibile.

» Mai multe posibilitati de informare: Magazinele online ofera informatii detaliate
despre produse, cum ar fi descrieri, specificatii tehnice si recenzii ale clientilor.
Acest lucru ajutd consumatorii sa ia decizii de cumpéarare mai informate si
reduce riscul unor achizitii nesatisfacatoare.

> Oportunitati mai mari pentru proprietarii de intreprinderi mici: Comertul
electronic ofera proprietarilor de intreprinderi mici o oportunitate de a concura
pe piata globala fara a fi nevoie de capital de pornire mare. Ei pot incepe si rula
un magazin online la costuri relativ scazute, ajungand la o baza mare de clienti.

Acestea sunt doar cateva dintre avantajele cheie ale comertului electronic, care |-au
facut o optiune din ce in ce mai populara pentru cumpararea si vanzarea de produse si
Servicii.

3.3. Dezavantaje ale comertului electronic

in ciuda numeroaselor avantaje, comertul electronic are si unele dezavantaje. lata cateva
dintre dezavantajele comune ale comertului electronic:

> Lipsa contactului fizic si a experientei senzoriale : In comertul electronic, existd
o lipsa de contact fizic cu produsele si experienta senzoriald asociata cu
achizitiile traditionale din magazinele fizice. Nu este posibil sa atingeti sau sa
incercati direct produsele inainte de cumparare, ceea ce poate afecta experienta
de cumparaturi a unor cumparatori.

> Probleme de securitate: Comertul electronic vine cu riscuri de securitate, cum
ar fi frauda online, furtul de date personale sau financiare si hacking.
Consumatorii trebuie sa isi furnizeze informatiile financiare online, ceea ce i-ar
putea face vulnerabili la potentiale atacuri cibernetice.

» Timpi de livrare si costuri de expediere: Desi comertul electronic ofera confort
si accesibilitate, livrarea produselor poate dura ceva timp. in unele cazuri,
termenele de livrare pot fi mai lungi decat pentru achizitiile directe din
magazinele fizice. In plus, costurile de expediere se pot adauga la pretul total de
achizitie, afectéand costul total pentru consumator.

> Posibilitatea produselor defecte sau neconforme: Imposibilitatea de a vedea si
atinge direct produsele inainte de cumparare creste riscul de a primi produse
defecte sau neconforme. Desi exista politici de returnare si rambursare pentru a

Ghid virtual de comert electronic si manual pentru intreprinderile
mici din zonele rurale



15

2022-1-RO01-KA220-VET-000088579 i
OO0

aborda aceste situatii, acestea pot duce la neplaceri si costuri suplimentare
pentru consumator.

> Dependenta de conexiunea lainternet: comertul electronic necesita o conexiune
fiabila la internet pentru a face achizitii online. In cazul unor probleme de
conectivitate sau intreruperi ale retelei, cumparatorii pot intampina dificultati in
accesarea magazinelor online sau la finalizarea tranzactiilor.

> Impersonalitate si lipsa interactiunii directe: Comertul electronic elimina
interactiunea directad cu agentii de vanzari si personalul de vanzari. Acesta ar
putea fi un factor limitativ pentru cei care prefera ajutorul si sprijinul unei
persoane reale in timpul procesului de cumparare.

> Restrictii privind dimensiunea si natura produselor: Unele produse pot fi dificil
de achizitionat online din cauza dimensiunii, greutatii sau caracteristicilor lor
particulare. De exemplu, achizitionarea de mobilier sau articole fragile ar putea
prezenta provocari de transport si livrare.

Este important s& se ia in considerare atat avantajele, cat si dezavantajele comertului
electronic pentru a evalua inceperea unei afaceri de comert electronic.

3.4. Modele de afaceri pentru comertul electronic

in primul rand, comertul electronic face distinctie intre direct si indirect, in functie de
abordarea aleasa pentru vanzarea de produse sau servicii online. In special:

> Comert electronic direct: In comertul electronic direct, o companie isi vinde
produsele sau serviciile direct clientilor printr-un canal online, cum ar fi propriul
site web sau magazinul online dedicat. Compania se ocupa de toate, de la
gestionarea stocurilor, procesarea comenzilor, expediere si servicii pentru clienti.
Comertul electronic direct va oferd mai mult control asupra experientei clientilor
si posibilitatea de a construi o relatie directa cu clientii dvs.

> Comert electronic indirect: In comertul electronic indirect, o afacere se bazeaza
pe canale de distributie sau intermediari pentru a-si vinde produsele sau serviciile
online. Acesti intermediari pot fi revanzatori, piete sau distribuitori. Compania
furnizeaza produsele sau serviciile sale acestor intermediari, care se ocupa de
vanzarea si livrarea catre clientii finali. Comertul electronic indirect poate oferi o
mai mare vizibilitate si acces la un public mai larg prin utilizarea retelelor de
distributie existente.

Ambele abordari au beneficii si consideratii de luat in considerare:

> Beneficiile comertului electronic direct: Comertul electronic direct va ofera mai
mult control asupra experientei clientilor, preturilor, brandingului si gestionarii
relatiei cu clientii. Compania are o marja de profit mai mare, deoarece nu trebuie
s& plateasca comisioane sau costuri suplimentare intermediarilor. in plus,
compania poate colecta direct date despre clienti in scopuri de marketing si
analiza.

> Beneficiile comertului electronic indirect: Comertul electronic indirect permite
companiilor sa beneficieze de canalele de distributie existente, de o baza de
clienti stabilita si de o vizibilitate sporitd prin prezenta pe piete sau magazine
terte. Brokerii se ocupd de multe sarcini operationale, cum ar fi gestionarea
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stocurilor, procesarea comenzilor si expedierea, permitdnd companiei sa se
concentreze asupra altor aspecte ale afacerii sale.

Alegerea intre comertul electronic direct si indirect depinde de nevoile si resursele
companiei dvs., de controlul dorit asupra experientei clientilor, de strategia de distributie
si de relatiile cu intermediarii. in unele cazuri, companiile pot adopta chiar si o abordare
hibridd, combinand ambele modele pentru a maximiza oportunitatile de vanzari online.

Exista, de asemenea, mai multe modele de comert electronic pe care companiile le pot
adopta pentru a opera online. lata cateva dintre cele mai comune modele:

MODELE DE
AFACERI E-

COMMERCE

3.4.1. Relatia dintre intreprinderi si consumatori (B2C)

Comertul electronic business-to-consumer (B2C) este un model de afaceri in care
companiile isi vand direct produsele sau serviciile consumatorilor finali prin intermediul
canalelor online. Cu alte cuvinte, tranzactiile au loc intre o intreprindere si o persoana
fizica care achizitioneaza produsul sau serviciul pentru uz personal.

in comertul electronic B2C, companiile opereazd magazine online sau platforme de
comert electronic prin intermediul carora consumatorii pot cauta, selecta, cumpara si
plati pentru produsele sau serviciile pe care le ofera. Aceste magazine online pot fi
detinute chiar de companie sau pot fi gazduite pe piete terte care agrega produse de la
diferiti vanzatori.

Comertul electronic B2C ofera multe beneficii atat pentru intreprinderi, cat si pentru
consumatori:

Beneficii pentru companii:
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> Accesarea unui public masiv: Comertul electronic permite companiilor sa ajunga
la 0 baza mare de consumatori din intreaga lume, depasind granitele geografice
si extinzand oportunitatile de vanzare.

> Costuri operationale reduse: Spre deosebire de magazinele fizice traditionale,
comertul electronic necesita mai putine investitii in infrastructura fizica si
personal. Acest lucru poate ajuta la reducerea costurilor totale de operare ale
companiei.

> Monitorizare si analiza de date: Prin intermediul magazinelor online, companiile
pot colecta date detaliate despre comportamentul si preferintele clientilor.
Aceste date pot fi utilizate pentru a analiza tendintele de consum, pentru a
personaliza experienta cumparatorului si pentru a imbunatati strategiile de
marketing.

Beneficii pentru consumatori:

> Confort si accesibilitate sporite: consumatorii pot face cumparaturi online
oricand si oriunde, eliminénd necesitatea de a vizita fizic magazinele. Acest lucru
oferd mai mult confort si flexibilitate.

> Alegere si varietate: Comertul electronic ofera consumatorilor o gama larga de
produse si servicii de la diferite companii, permitandu-le sa compare preturile,
caracteristicile si recenziile pentru a lua decizii de cumparare in cunostinta de
cauza.

> Experienta de cumparaturi personalizata: Prin colectarea datelor clientilor,
companiile pot personaliza experienta de cumparaturi oferind sugestii, promotii
sau oferte personalizate pe baza achizitiilor anterioare sau a comportamentului
consumatorilor.

Comertul electronic B2C poate lua multe forme, cum ar fi comertul cu amanuntul online,
abonamentele, platformele de rezervare si multe altele. Popularitatea sa a crescut rapid
in ultimii ani, datoritd progreselor rapide ale tehnologiei si cresterii increderii
consumatorilor in cumparaturile online. Piata este caracterizata din ce in ce mai mult de
"absenta frontierelor, de internationalizare si de asa-numita "lichiditate tehnologica".

3.4.2. Relatiile intre intreprinderi (B2B)

Comertul electronic Business-to-Business (B2B) este un model de afaceri in care
tranzactiile comerciale au loc intre doua sau mai multe companii prin canale si platforme
online. in acest context, companiile utilizeaz& comertul electronic pentru a cumpdra,
vinde sau schimba produse, servicii sau informatii intre ele.

in comertul electronic B2B, companiile pot utiliza diferite platforme si solutii online
pentru a facilita tranzactiile comerciale. Acestea pot include:

> Portaluri dedicate comertului electronic: Companiile creeaza portaluri
personalizate de comert electronic sau site-uri web pentru ca clientii de afaceri
sa navigheze, sa caute si sa achizitioneze produsele sau serviciile pe care le
oferd. Aceste portaluri pot include caracteristici specifice pentru clientii
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corporativi, cum ar fi liste de preturi personalizate, cataloage de produse,
negocierea preturilor si gestionarea contului.

> Piete: Acestea sunt platforme online care actioneaza ca intermediari intre
companiile care doresc sa cumpere sau sa vanda produse sau servicii. Aceste
piete B2B ofera o gama larga de furnizori si cumparatori care se pot conecta,
negocia si incheia tranzactii de afaceri.

> Platforme electronice de schimb de date: Aceste platforme permit societatilor
sa facad schimb electronic de date si informatii comerciale. Acestea pot include
instrumente pentru automatizarea tranzactiilor, partajarea documentelor,
gestionarea stocurilor si sincronizarea datelor intre diferite sisteme de afaceri.

Beneficii:

> Eficienta operationala: comertul electronic B2B simplificd procesul de
cumparare, permitdnd companiilor sa plaseze comenzi rapid si convenabil,
reducand timpul tranzactiilor si simplificdnd gestionarea documentelor si a
informatiilor.

> Cresterea oportunitatilor de piata: comertul electronic B2B permite companiilor
sa se extinda la nivel global, ajungand la clienti si furnizori din diferite regiuni
geografice. Acest lucru deschide noi oportunitati de afaceri si va ofera acces la
0 gama mai larga de produse si servicii.

> Automatizarea proceselor: Utilizarea platformelor si sistemelor de comert
electronic poate automatiza multe procese, cum ar fi gestionarea comenzilor,
inventarul, facturarea si urmarirea expedierilor, reducand erorile si imbunatatind
eficienta operationala generala.

> Personalizare si servicii pentru clienti: comertul electronic B2B poate oferi o mai
buna personalizare a ofertelor si o mai buna intelegere a nevoilor clientilor
corporativi. intreprinderile pot oferi servicii pentru clienti mai rapide si mai
eficiente, imbunatatind astfel relatiile de afaceri.

Comertul electronic B2B este adoptat pe scara larga in diverse industrii, cum ar fi
productia, logistica, comertul cu ridicata si serviciile profesionale. Ofera o modalitate
eficientd pentru companii de a se conecta, colabora si desfasura afaceri mai rapid si mai
eficient decat metodele traditionale.

3.4.3. De la consumator la consumator (C2C)

Comertul electronic de la consumator la consumator (C2C) este un model de afaceri in
care consumatorii vand direct produse sau servicii altor consumatori prin intermediul
platformelor online. in acest caz, tranzactiile au loc mai degraba intre persoane fizice
decét intre companii. Comertul electronic C2C se bazeaza pe participarea utilizatorilor
care actioneaza atat ca vanzatori, cat si ca cumparatori in cadrul platformei. Aceste
platforme C2C actioneaza ca intermediari prin facilitarea postarii, negocierii, platii si
livrarii anunturilor intre partile implicate.

Platformele de comert electronic C2C ofera de obicei urmatoarele caracteristici:

Ghid virtual de comert electronic si manual pentru intreprinderile
mici din zonele rurale



2022-1-RO01-KA220-VET-000088579 i
OO0

» Anunturi gratuite sau platite: platformele permit utilizatorilor sa posteze anunturi
pentru produsele sau serviciile pe care doresc sa le vanda. Uneori exista costuri
pentru difuzarea anunturilor premium sau pentru promovarea produselor
recomandate.

> Profiluri de utilizator: Utilizatorii pot crea un profil personal care include
informatii despre ei insisi, produsele pe care le vand si recenziile primite de la alti
cumparatori.

> Feedback si evaluari: Platformele C2C includ adesea un sistem de feedback si
evaludri care permite cumparatorilor sa evalueze si sa revizuiasca vanzatorii.
Acest lucru ajuta la construirea unei reputatii si a increderii in comunitatea
utilizatorilor.

> Mijloace de plata si securitate: Platformele C2C ofera de obicei optiuni de plata
sigure pentru a facilita tranzactiile intre cumparatori si vanzatori. Acestea pot
include metode de plata online sau servicii de escrow pentru a proteja interesele
partilor implicate.

> Gestionarea comunicarii si negocierilor: Platformele C2C ofera instrumente de
comunicare intre vanzatori si cumparatori, cum ar fl mesageria interng, pentru a
facilita negocierea preturilor, solicitarea de informatii si modalitatile de livrare.

» Céateva exemple de platforme C2C bine cunoscute includ eBay, Etsy si Airbnb.
Aceste platforme permit utilizatorilor sa vanda produse de diferite tipuri, cum ar
fi articole uzate, obiecte de artizanat, cazare temporara si servicii.

Beneficii:

e Acces la o piata globala: Utilizatorii pot ajunge la o baza larga de cumparatori
sau vanzatori din intreaga lume, extinzédnd oportunitdtile de vénzare sau
cumparare.

e Reducerea costurilor: comertul electronic C2C elimina adesea nevoia de
intermediari sau magazine fizice, reducand costurile operationale si permitand
utilizatorilor sa obtina preturi mai bune.

e Oportunitatea de a castiga bani in plus: Utilizatorii pot utiliza platformele C2C
pentru a vinde produse sau servicii neutilizate si pentru a castiga bani in plus.

o Selectie diversa de produse: comertul electronic C2C ofera o gama diversa de
produse de la diferiti vanzatori, oferind cumpératorilor mai multe optiuni si
varietate de produse decat magazinele traditionale.

3.4.4. Relatia dintre consumatori si intreprinderi (C2B)

Comertul electronic de la consumator la intreprindere (C2B) este un model de afaceri in
care consumatorii ofera produse, servicii sau informatii intreprinderilor prin intermediul
platformelor online. Spre deosebire de modelul traditional B2C, in care companiile vand
consumatorilor, in modelul C2B consumatorii isi ofera in mod activ ofertele companiilor.

in comertul electronic C2B, consumatorii isi pot oferi produsele sau serviciile direct
intreprinderilor in mai multe moduri:
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» Vanzarea de produse sau active: consumatorii pot vinde companiilor produse pe
care le detin, cum ar fi articole uzate, opere de artd sau bunuri digitale. De
exemplu, un fotograf amator ar putea vinde fotografiile sale unei companii de
marketing in scopuri publicitare.

> Furnizarea de servicii: consumatorii pot oferi servicii sau expertiza specifice
intreprinderilor. De exemplu, un consultant independent de marketing digital ar
putea oferi serviciile sale de consultanta unei afaceri care are nevoie de ajutor
pentru promovarea online. Un alt exemplu in care un influencer poate colabora
cu o companie pentru a-si promova produsele pe social media

> Generarea de continut sau feedback: consumatorii pot oferi continut, recenzii
sau feedback despre intreprinderi sau despre produsele/serviciile acestora.
Aceasta poate include scrierea de recenzii, participarea la sondaje de piata sau
crearea de continut generat de utilizatori pentru campaniile de marketing de
afaceri.

Beneficii:

> Oportunitate de venit: Consumatorii pot castiga bani in plus sau isi pot monetiza
abilitatile si resursele prin comertul electronic C2B. Acest lucru ofera o
oportunitate pentru venituri suplimentare sau inceperea propriei afaceri.

> Flexibilitate si libertate: Consumatorii au posibilitatea de a-si oferi produsele sau
serviciile in mod independent, gestionandu-si afacerea in functie de nevoile si
preferintele lor.

> Accesul la piete mai largi: comertul electronic C2B permite consumatorilor sa
ajunga la un numar mare de intreprinderi si sa isi extinda reteaua de contacte la
nivel global.

> Valorificarea feedback-ului consumatorilor: intreprinderile pot beneficia de
feedback-ul, recenziile si opiniile consumatorilor pentru a-si imbunatati
produsele, serviciile si strategiile de marketing.

Comertul electronic C2B reprezinta o tendinta emergents, in care consumatorii devin din
ce in ce mai protagonisti in crearea de valoare si furnizarea de solutii intreprinderilor prin
intermediul platformelor digitale.

3.4.5. Relatia dintre intreprinderi si angajati (B2E)

Comertul electronic business-to-employee (B2E) este un model de afaceri in care o
companie utilizeaza platforme de comert electronic pentru a furniza produse, servicii
sau beneficii angajatilor s&i. in esentd, compania creeazd un magazin online sau o
platforma interna care ofera o selectie de produse sau servicii exclusiv angajatilor sai.

Scopul principal al comertului electronic B2E este de a oferi angajatilor acces usor si
convenabil la o varietate de produse sau servicii care ar putea fi utile in viata lor de zi cu
zi sau de afaceri. Aceasta poate include oferte speciale pentru produsele companiei,
reduceri pentru angajati la consumabile, acces la servicii sau solutii de instruire sau chiar
posibilitatea de a achizitiona produse terte prin intermediul comertului electronic intern
al companiei.
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Beneficii:

» Stimulente si beneficii pentru angajati: Compania poate oferi reduceri exclusive,
pachete avantajoase sau stimulente speciale angajatilor sai. Acest lucru poate
ajuta la imbunatatirea satisfactiei angajatilor, la crearea unui sentiment de
apartenenta si la consolidarea relatiilor in cadrul companiei.

» Mai mult confort si accesibilitate: Angajatii pot accesa magazinul online sau
platforma B2E oricadnd si de oriunde, simplificand procesul de cumparare si
oferind mai multa flexibilitate.

> Un control si o monitorizare mai mari pentru afacere: Un sistem B2E poate
permite companiei sa urmareasca preferintele de cumparare ale angajatilor, sa
colecteze date despre tendintele de consum si sd urmareascad achizitiile
efectuate. Aceste informatii pot fi utilizate pentru a personaliza in continuare
ofertele si pentru a imbunatati programele de beneficii ale companiei.

> Potential pentru construirea unei comunitati interne: Prin comertul electronic
B2E, angajatii pot impartasi experiente, sfaturi si recomandari de produse intre
ei, crednd o comunitate interna si incurajand colaborarea.

Comertul electronic B2E poate fi implementat folosind o platforma personalizata de
comert electronic dezvoltata intern de companie sau prin utilizarea unor platforme terte
care ofera solutii B2E out-of-the-box.

in general, comertul electronic B2E reprezintd o modalitate pentru companii de a oferi
avantaje si oportunitati angajatilor lor, creand un mediu de lucru mai antrenant si mai
plin de satisfactii.

3.4.6. Relatia dintre guvern si consumator (G2C)

Comertul electronic de la guvern la consumator (G2C) este un model de afaceri in care
guvernul sau institutiile guvernamentale furnizeaza servicii sau vand produse direct
consumatorilor prin canale online.

Cateva exemple de servicii oferite in comertul electronic G2C includ:

> Plata impozitelor si taxelor: Cetatenii pot utiliza platformele online pentru a-si
plati impozitele, taxele sau amenzile catre guvern rapid si convenabil.

> Solicitarea documentelor si certificatelor: Cetatenii pot solicita documente
precum certificate de nastere, pasapoarte, permise de conducere sau permise
de sedere prin intermediul portalurilor guvernamentale online.

> Rezervarea serviciilor publice: cetatenii pot rezerva programari pentru servicii
publice, cum ar fi vizite la medic, examene de conducere sau rezervari pentru
muzee si expozitii.

> Accesul la informatii publice: Cetatenii pot accesa informatii si date publice,
cum ar fi legi, reglementari, statistici sau rapoarte guvernamentale, prin
intermediul site-urilor guvernamentale.
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Cu toate acestea, este important sa se asigure siguranta si securitatea datelor cu
caracter personal ale cetatenilor in comertul electronic al G2C, asigurédndu-se ca
platformele sunt sigure si respecta reglementarile privind protectia vietii private.

Comertul electronic G2C reprezintd o evolutie semnificativa in interactiunea dintre
guvern si cetateni, imbunatatind eficienta serviciilor publice si oferind o mai mare
comoditate cetatenilor.

3.4.7. Relatia dintre consumatori si administratiile publice (C2G)

Comertul electronic de la consumator la guvern (C2G) este un model de afaceri in care
consumatorii furnizeaza servicii, informatii sau participa la tranzactii comerciale direct
cu guvernul sau institutiile guvernamentale prin canale online. in acest caz, cetatenii
actioneaza ca furnizori de servicii sau ca parte activa in interactiunea cu guvernul.

Acest model poate implica mai multe activitati, printre care:

> Furnizarea de servicii sau produse: Cetatenii pot oferi servicii sau produse direct
guvernului sau institutiilor guvernamentale. De exemplu, o afacere sau un
profesionist independent ar putea oferi servicii de consultanta, dezvoltare de
software sau constructii unei agentii guvernamentale.

> Participarea la proiecte guvernamentale: Cetatenii pot participa la proiecte sau
initiative promovate de guvern. De exemplu, acestia ar putea fi implicati in
proiecte de dezvoltare durabilg, initiative sociale sau programe de cercetare
stiintifica.

> Furnizarea de informatii sau feedback: Cetatenii pot furniza informatii, date sau
feedback guvernului cu privire la aspecte specifice. De exemplu, acestia pot
participa la sondaje, pot completa chestionare sau pot oferi opinii cu privire la
politicile publice sau la legislatia propusa.

> Participarea la finantare sau la licitatii: Cetatenii pot participa la procese de
finantare sau la licitatii pentru a obtine contracte guvernamentale sau finantare.
Aceasta poate implica depunerea de propuneri sau oferte pentru proiecte
specifice.

Este important ca procesele de comert electronic C2G sa fie transparente, echitabile si
bazate pe principiile impartialitatii si concurentei. In plus, este necesar s& se asigure
securitatea datelor cu caracter personal ale cetatenilor si sa se respecte reglementarile
privind viata privata in timpul tranzactiilor si interactiunilor online.

Comertul electronic C2G reprezintd o oportunitate de a incuraja participarea cetatenilor
la guvernare si de a-si mobiliza resursele pentru a imbunatati eficacitatea si eficienta
guvernului.

3.4.8. Relatia dintre intreprinderi si administratiile publice (B2G)

Comertul electronic business-to-government (B2G) este un model de afaceri in care
intreprinderile furnizeaza bunuri, servicii sau solutii institutiilor guvernamentale prin
tranzactii comerciale online. In acest caz, intreprinderile actioneaza ca furnizori de
produse sau servicii pentru a satisface nevoile guvernului.
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Comertul electronic B2G implicd mai multe activitati, printre care:

> Furnizarea de bunuri si servicii: intreprinderile ofera produse, bunuri sau servicii
agentiilor guvernamentale. Aceste bunuri sau servicii pot include echipamente,
materiale, software, servicii de consultanta, servicii de intretinere sau alte servicii
profesionale.

> Achizitii publice: Firmele participa la licitatii sau procese de achizitii organizate
de institutiile guvernamentale pentru a obtine contracte pentru proiecte
specifice. Companiile depun oferte si propuneri pentru a concura pentru
contractul guvernamental.

> Sisteme de achizitii electronice: Institutiile guvernamentale utilizeaza platforme
de achizitii electronice pentru a gestiona procesul de achizitie si selectare a
furnizorilor. Intreprinderile se pot inregistra pe aceste platforme si pot licita
pentru proiectele sau serviciile solicitate de guvern.

» Consultanta si servicii profesionale: Firmele pot oferi servicii de consultants,
servicii juridice, servicii financiare sau alte expertize specializate institutiilor
guvernamentale.

Beneficii:

» Accesul la o piata mare: Firmele au posibilitatea de a se adresa sectorului public
in calitate de client, care reprezinta o piata semnificativa si stabila.

> Stabilitate si continuitate: Contractele cu institutiile guvernamentale pot oferi o
mai mare stabilitate si continuitate a afacerii decét clientii privati.

> Credibilitate si reputatie: Colaborarea cu guvernul poate oferi companiilor
credibilitate si reputatie, consolidandu-si pozitia pe piata.

» Oportunitati de crestere: Guvernul promoveaza adesea includerea
intreprinderilor mici si mijlocii in achizitiile publice, oferind oportunitati de
crestere si dezvoltare pentru companiile mai mici.

Cu toate acestea, comertul electronic B2G poate prezenta, de asemenea, provocari, cum
ar fi proceduri complexe de achizitii publice, cerinte de reglementare specifice si
concurenta intre intreprinderi pentru contracte guvernamentale.

Pentru a participa la comertul electronic B2G, intreprinderile trebuie sa fie constiente de
procesele de achizitii si procedurile de selectie, precum si de cerintele si reglementarile
guvernamentale specifice. in plus, este important sa se garanteze calitatea produselor
sau serviciilor oferite, respectand termenii contractuali si standardele de conformitate
cerute de guvern.

Acestea sunt doar cateva dintre modelele de comert electronic pe care companiile le pot
adopta. Uneori, companiile combinda mai multe modele pentru a crea o ofertd mai
completa si pentru a se adapta nevoilor pietei si ale clientilor. De fapt, nimic nuimpiedica
0 companie care tranzactioneaza B2B sa faca si comert B2C. Dar 2 sectiuni separate ale
site-ului trebuie dedicate celor doua categorii: una pentru companie/cumparator, iar
cealalta pentru consumator/cumparator.
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4. PREGATIREA PENTRU COMERTUL ELECTRONIC

4.1. Pregatirea planului de afaceri

Un plan de afaceri este un document scris care prezinta obiectivele, strategiile,
activitatile si resursele unei afaceri sau ale unui proiect. Pe scurt, un plan de afaceri este
o foaie de parcurs care demonstreaza modul in care o organizatie sau o intreprindere va
functiona, va creste si va reusi.

Cu toate acestea, inainte de pregatirea planului de afaceri, efectuarea unei analize SWOT
poate dezvalui punctele forte si punctele slabe ale situatiei actuale.

4.1.1. Analiza SWOT

Dupa efectuarea unei analize de piatd, se poate efectua o analiza SWOT utilizand datele
colectate. Analiza SWOT (Strengths-Weaknesses-Opportunities-Threats) este un tip de
analiza care compara punctele forte si punctele slabe cu oportunitatile si amenintarile.
Analiza SWOT ofera antreprenorilor o perspectiva realista.

Pentru a intelege mai bine analiza SWOT, sa examinam o analiza fictiva:

Ar fi un pas bun pentru un mic artist ceramic sa efectueze o analiza SWOT inainte de a
incepe sa vanda online. lata o analiza SWOT care evalueaza situatia artistului ceramic:

Punctele forte:

> Produse creative si unice: Produsele realizate manual de artistul ceramic pot fi
unice si creative, facandu-le sa iasa in evidenta pe piata.

> Abilitate si experienta: Expertiza si experienta artistului in ceramica pot ajuta la
producerea de produse de inalta calitate si la cresterea satisfactiei clientilor.

> Brand si poveste distincte: artistul isi poate asocia produsele cu o poveste,
oferind clientilor o experienta semnificativa. Acest lucru poate contribui la
formarea unei baze de clienti loiali.

» Costuri reduse de productie: Produsele ceramice vin adesea cu costuri de
productie scazute, creand o oportunitate de a oferi preturi mai competitive.

Slabiciuni:

» Capacitate de productie limitata: Fabricarea manuala a produselor poate
necesita mult timp si poate avea o capacitate limitata de a produce un anumit
numar de articole. Acest lucru poate crea provocari in satisfacerea cererii.

> Lipsa cunostintelor de marketing si tehnologie: Ar putea exista deficiente in
abilitatile de marketing si tehnologie pentru vanzarile online, ceea ce duce la o
prezenta online slaba.

> Provocarile lantului de aprovizionare: Problemele din etapele lantului de
aprovizionare, cum ar fi aprovizionarea cu materiale, procesele de productie si
expedierea, pot afecta livrarile la timp.
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Oportunitati:

e Acces larg pe piata: Vanzarile online ofera posibilitatea de a ajunge la o baza
larga de clienti, indiferent de limitarile geografice.

e Retele sociale si platforme vizuale: Produsele ceramice sunt populare pe
platformele orientate vizual (de exemplu, Instagram). Promovarea produselor
prin intermediul acestor platforme este posibila.

e Produse personalizabile: Oferirea de comenzi personalizate si produse
personalizate clientilor prezintd o sansa de a spori satisfactia si de a crea
diferentiere.

e Educatie si creare de continut: Artistul poate deveni o autoritate in industrie prin
producerea de videoclipuri educationale, postari pe blog sau ghiduri despre
ceramica.

Amenintari:

e Concurenta: Domeniul ceramicii ar putea fi extrem de competitiv. Marcile mari
de ceramica sau alti producétori de artizanat artizanal ar putea concura pe piata.

e Probleme tehnologice: Probleme ale site-ului web, probleme ale sistemului de
plati sau alte provocari tehnologice ar putea avea un impact negativ asupra
experientei clientilor.

e Schimbarea modei si a preferintelor consumatorilor: Moda si preferintele
consumatorilor se pot schimba rapid, ducand la fluctuatii ale cererii de produse.

e Provocari legate de controlul calitatii: Asigurarea unei calitati constante in
produsele realizate manual ar putea fi o provocare, afecténd satisfactia clientilor.

Aceasta analiza SWOT poate ajuta artistul ceramic in evaluarea afacerii sale. Pe baza
rezultatelor analizei, artistul poate dezvolta strategii pentru a-si imbunatati afacerea,
pentru a consolida punctele slabe si pentru a profita la maximum de oportunitati.

4.1.2. Crearea unui plan de afaceri

Un plan de afaceri este esential pentru antreprenorii care au decis sa se aventureze in
comertul electronic, deoarece i ajuta sa prioritizeze si sa stabileasca o foaie de parcurs.

in plus, din perspectiva antreprenorilor, un plan de afaceri detaliat si realist este esential
pentru inceperea comertului electronic.

Un plan de afaceri de baza poate varia in functie de exemple. Cu toate acestea, un plan
de afaceri care poate fi utilizat de antreprenori constd, in general, din urmatoarele
sectiuni:

REZUMAT PROFESIONAL

Acesta include un rezumat al tuturor planurilor dvs. de afaceri legate de afacerea dvs.
Rezumatul cuprinde afacerea care urmeaza sa fie desfasuratd, caracteristicile si
obiectivele antreprenorului, starea industriei, strategiile de marketing si un rezumat al
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resurselor financiare necesare pentru operatiune. Investitorii decid daca afacerea dvs.
merita sa investeasca uitandu-se la acest rezumat creat.

ANALIZA COMPANIEI

Analiza companiei implica evaluarea strategica a companiei existente sau potentiale.
Urmatoarele intrebari si altele similare ar trebui incluse in sectiunea de analiza a
companiei:

Ce produse si servicii va pot diferentia compania?

Cu ce strategii poate valorifica compania dvs. oportunitatile?
Care este structura organizatorica a companiei dvs.?
ANALIZA DE PIATA

Exemple de intreprinderi de comert electronic care ating un volum semnificativ si un
branding rapid, conduse de spiritul antreprenorial, ii incurajeaza intr-adevar pe cei care
impartasesc acest spirit. Cu toate acestea, doar cateva dintre aceste intreprinderi
reusesc cu adevarat.

La fel ca inainte de deschiderea unui magazin fizic, factori precum potentialul clientilor
locali, cererea pentru produsul vandut si volumul estimat al vanzarilor sunt cercetate si
analizate, o analiza adecvata a pietei este esentiala inainte de a incepe o afacere de
comert electronic.

STAREA SI POTENTIALUL PIETEI

Cunoasterea dimensiunii si potentialului pietei in care va functiona afacerea dvs. de
comert electronic este cruciala. intelegerea dimensiunii si potentialului pietei oferd o
perspectiva asupra potentialului de crestere al afacerii. Daca piata este considerabil si
promitatoare, numerosi jucatori vor participa in mod natural.

Concurenti

inainte de a v& angaja intr-o afacere in cadrul unui anumit model de afaceri, este
important sa determinati dacéa exista si alte intreprinderi in acelasi domeniu, amploarea
acestor intreprinderi si cotele lor de piata. Fiind primul ofera adesea un avantaj
semnificativ. Daca nu sunteti primul, analizarea cotei de piata pe care o puteti capta de
la concurentii dvs. in raport cu dimensiunea pietei este cruciala.

Exemple bune si rele

Este important sa analizati cu atentie atat exemplele de succes, cat si cele nereusite
incercate anterior in domeniul in care intentionati s va aventurati. intelegerea motivului
pentru care anumite intreprinderi au reusit si altele au esuat, impreund cu evaluarea
modului in care piata a reactionat la aceste initiative, va va ghida atunci cand va formulati
planul de actiune.

Tendintele pietei

Determinarea modului in care tendintele pietei va vor afecta compania si strategiile si
cum sa le transformati in oportunitati vor juca un rol crucial pentru afacerea dvs. pe
termen mediu si lung. De exemplu, putem cita tendinta generala din sectorul comertului
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electronic, care este cresterea comertului electronic mobil, iar companiile care investesc
in acest lucru sunt susceptibile de a obtine un avantaj competitiv. Recunoasterea
tendintelor pietei in stadiile incipiente si dezvoltarea strategiilor adecvate pentru acestea
vor face diferenta, deoarece primii pasi sunt de obicei amintiti.

ANALIZA CLIENTILOR SI A CONCURENTEI

Analiza profilului clientului si a concurentei pe piata este cruciala pentru diferentiere.
Proprietarii de afaceri pot iesi in evidenta de concurentii lor cu strategii de marketing de
succes. In aceastd sectiune, in pregétire, proprietarii de afaceri ar trebui s& raspunda la
urmatoarele rubrici:

Nevoile clientilor;

Structura demografica a clientilor dvs.;

Structura cererii de produse/servicii;

Ce strategii folosesc concurentii dvs.?,

Punctele forte si punctele slabe ale concurentilor dvs.;

Posibilitatea si intervalul de timp pentru concurentii dvs. sa va imite.

YVVVVYVYVY

MARKETING PLAN

Planurile de a ajunge la publicul tintd cu produse si servicii, precum si planul de activitate
de marketing, sunt incluse in aceastd sectiune. Un plan de marketing consta din
urmatoarele sectiuni principale. Fiecare afacere care se angajeaza in comertul electronic
ar trebui sa aiba urmatoarele subiecte:

Strategii de marketing;

Produse si servicii;

Preturi;

Bugetul de publicitate si promovare;
Distribuire;

Plan de vanzari;

Relatii cu clientii.

VVVYVYYVY

PLANUL DE PRODUCTIE, APROVIZIONARE SI DEZVOLTARE

Fluxul de lucru al productiei de produse sau servicii, planificarea productiei /
aprovizionarii, personalul necesar (forta de munca), intrarile si locatia unitatii si
specificatiile locului de munca sunt acoperite in aceasta sectiune.

PLANUL DE GESTIONARE

Trebuie pregatita planificarea activitatilor non-productie, cum ar fi procesele de achizitii,
vanzari, marketing si suport, structura organizationald si rolurile si responsabilitatile
personalului.

PLANUL FINANCIAR

Una dintre cele mai importante sectiuni ale unui plan de afaceri este planul financiar.
Acesta cuprinde nevoile de investitii si capital circulant pentru infiintarea afacerii,
investitia totalda necesara afacerii, resursele financiare potentiale, cerintele de creditare
ale intreprinderii, calculele care indica fluxurile de numerar proiectate si rentabilitatea.
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Sectiunea financiara a unui plan de afaceri detine o importanta capitala in asigurarea
initierii cu succes a unei afaceri si a cresterii durabile. In special pentru antreprenorii care
se aventureaza in noi intreprinderi de comert electronic, planificarea financiara constituie
unul dintre pilonii fundamentali.

Mai jos, voi oferi o imagine de ansamblu mai cuprinzatoare a detaliilor din cadrul planului
financiar:

>

Nevoile de investitii si de capital circulant: Determinati investitia initiala si
capitalul circulant necesar pentru operatiunile de baza si extinderea potentiala a
afacerii dvs. Investitia poate acoperi costuri precum dezvoltarea site-ului web,
inventarul produselor, logistica si marketingul. Capitalul circulant, pe de alta
parte, abordeaza fluxul de numerar necesar operatiunilor de zi cu zi.

Necesarul total de investitii si resursele financiare potentiale: Calculati
necesarul total de finantare pentru afacerea dvs. Aceasta include atat nevoile de
investitii, cat si cele de capital circulant. Resursele financiare potentiale pot
include investitii de capital, surse externe (credite, fonduri pentru investitori etc.)
sau granturi.

Cerinta de credit: Daca intentionati sa indepliniti partial nevoile financiare ale
afacerii dvs. prin imprumuturi, trebuie sa specificati tipurile adecvate de
fmprumuturi (imprumuturi comerciale, credite de afaceri etc.) si sa schitati planul
de rambursare.

Flux de numerar proiectat: Creati o situatie a fluxului de numerar care ilustreaza
veniturile si cheltuielile derivate din activitatile dvs. de afaceri. Acest lucru este
de o importanta critica pentru a intelege cat de mult flux de numerar va necesita
afacerea dvs. in anumite perioade.

Calculul profitabilitatii: Calculati veniturile si cheltuielile anticipate ale afacerii
dvs. pentru a determina rentabilitatea acesteia. Acest lucru va ajuta sa intelegeti
cand afacerea dvs. va incepe sé obtina profit si cat de mult profit poate genera.

Analiza riscurilor si a scenariilor: In planificarea financiard, evaluarea riscurilor
potentiale si a diferitelor scenarii este esentiala. Evaluati modul in care scenarii
precum vanzari mai mici decat se astepta sau costuri crescute va pot afecta
afacerea.

Mecanisme bugetare si de control: Stabiliti mecanisme de bugetare si
monitorizare pentru a mentine cheltuielile sub control in timpul operatiunilor dvs.
de afaceri. in acest fel, puteti compara situatia financiara reald cu proiectiile si
puteti face ajustari dupa cum este necesar.

Prezentare pentru investitori si parteneri: Daca aveti in vedere obtinerea de
finantare din surse externe, sectiunea financiard a planului dvs. de afaceri ar
trebui sa includa o prezentare pregatita pentru investitori sau potentiali parteneri.
Aceasta prezentare ar trebui sa ofere o imagine clard a sanatatii si potentialului
financiar al afacerii dvs.

in concluzie, un plan financiar este un instrument critic care ghideaza succesul viitor al
afacerii tale. Un plan financiar bine elaborat permite proprietarilor de afaceri sa ia decizii
in cunostintd de cauza, sa gestioneze eficient resursele si sa faca fata potentialelor
provocari.

APENDICELE
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Aceasta sectiune include documente externe, cum ar fi foi de calcul, copii ale
documentelor legale, diverse inregistrari si diagrame.

4.2. Antreprenoriatul si procesele investitorilor

Un antreprenor este o persoana care, adesea posedand o idee inovatoare, identifica
oportunitati si isi asuma riscuri. O persoana care este antreprenor este talentata,
curajoasd si informata. Prin urmare, nu ar fi corect sa etichetam pe toti cei care incep o
afacere ca antreprenor.

inlumea de astazi, atractia economiei internetului si oportunitatile prezentate de aceasta
au dus la schimbari in profilul antreprenorial. Antreprenorii din epoca pre-internet au
constat din persoane cu capital. Cu toate acestea, in zilele noastre, cineva cu o idee buna
de afaceri si un plan de afaceri isi poate aduce ideea la viata si poate deveni antreprenor
prin obtinerea sprijinului de capital necesar pe plan extern. Multe proiecte de comert
electronic de succes au, de asemenea, o poveste antreprenoriala similara in spatele lor.

EXEMPLUL TURCIEI PRIVIND ANTREPRENORIATUL SI PROCESELE INVESTITORILOR

Turcia, cu populatia sa tanara, are o structurd demograficd avantajoasa pentru
antreprenoriatul pe internet, dar cultura antreprenorialad este inca in stadii incipiente de
dezvoltare. in Turcia, procentul celor care primesc educatie antreprenoriala in scoli si in
afara scolilor este de 6,3%, in timp ce in Germania este de 21,2%, 18,4% in Marea Britanie
si 13,6% in Coreea de Sud.

Antreprenorii care doresc sa isi aduca ideile de afaceri la viata si au nevoie de sprijin
financiar au diverse optiuni pentru a-si asigura capitalul de risc. Printre aceste optiuni,
cea mai riscanta este ca antreprenorii sa-si foloseasca propriile resurse prin luarea de
imprumuturi. Solutiile mai rezonabile pentru asigurarea capitalului de risc, cunoscut si
sub denumirea de capital de risc, includ contactarea investitorilor care detin fonduri sau
solicitarea de sprijin sub forma de granturi.

Pentru a evalua oportunitatile de investitii antreprenoriale in Turcia, putem analiza
posibilitatile de gasire a finantarii. De exemplu, procentul de obtinere a finantarii
necesare pentru infiintarea de noi companii este de 96% in SUA, 85% in Marea Britanie,
48% in Germania si doar 12% in Turcia. Raportul dintre retelele de investitori providentiali
si populatie este de 1,10 in SUA, 1,00 in Marea Britanie, 0,51 in Germania si 0,07 in Turcia.

Exista trei etape ale nevoilor de finantare in procesul de dezvoltare a unei intreprinderi:

> [Etapa de pornire: Faza in care ideea antreprenoriala se formeaza, se dezvolta,
compania este stabilita si intrd pe piata. Acesta este momentul in care un startup
este cel mai slab in toate aspectele.

> Etapa de crestere: Perioada in care compania este infiintatd, deschisa pietei,
planul de afaceri este elaborat si veniturile incep sa curga. in acest timp,
cresterea rapida este de asteptat sa@ acopere cheltuielile cu veniturile primite.

> [Etapa de maturitate: Faza in care compania ajunge la maturitate din punct de
vedere al veniturilor. Cresterea rapida face loc unei rate de crestere constante si
unui model durabil de venituri.
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In Turcia, sprijinul guvernamental vine sub form& de granturi si imprumuturi directe,
precum si asistenta indirectd, cum ar fi scutiri fiscale sau credite bancare cu garantii si
garantii.

Sase institutii din Turcia ofera sprijin antreprenorilor:

KOSGEB;

TUBITAK;

Ministerul Stiintei, Industriei si Tehnologiei;

Uniunea Camerelor si Burselor de Marfuri din Turcia;

Ministerul Economiei;

Agentiile de Dezvoltare Regionala afiliate Ministerului Dezvoltarii.

VVVVYVYVY

Desi aceste suporturi pentru antreprenori nu sunt concepute exclusiv pentru
intreprinderile axate pe Internet, antreprenorii de internet pot beneficia, de asemenea, de
ele.
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5. INFRASTRUCTURA TEHNICA PENTRU COMERTUL
ELECTRONIC

5.1. Pachete de comert electronic gata facute

Céand vine vorba de infiintarea unei afaceri de comert electronic, a avea infrastructura
tehnica potrivita este crucial pentru succes. lata cateva componente cheie ale
infrastructurii tehnice pentru comertul electronic:

>

Platforma site-ului web: Alegerea unei platforme web robuste si usor de utilizat
este esentiald. Existd diverse optiuni disponibile, cum ar fi Shopify,
WooCommerce, Magento, si BigCommerce. Aceste platforme oferd pachete de
comert electronic gata facute care ofera fundatia magazinului dvs.

Gazduire: Selectarea unui furnizor de gazduire de incredere este importanta
pentru a va asigura ca site-ul dvs. este accesibil si functioneaza bine. Cautati
furnizori de gazduire specializati in comertul electronic si ofera functii precum
scalabilitate, securitate si asistenta tehnica 24/7.

Nume de domeniu: inregistrarea unui nume de domeniu care reflectd marca dvs.
este esentiala. Luati in considerare alegerea unui nume de domeniu usor de
retinut, relevant pentru afacerea dvs. si aliniat cu publicul tinta.

Gateway de plata: Integrarea unui gateway de plata sigur si usor de utilizat este
crucialad pentru procesarea tranzactiilor online. Optiunile populare includ PayPal,
Stripe si Authorize.Net. Asigurati-va ca alegeti un gateway de plata care accepta
monedele si metodele de plata relevante pentru piata tinta.

Certificat SSL: Implementarea unui certificat SSL (Secure Sockets Layer) este
vitald pentru a asigura transmiterea datelor sensibile ale clientilor. Un certificat
SSL cripteazd datele intre browserul utilizatorului si site-ul dvs., insufland
incredere si protejand impotriva potentialelor incélcari ale securitatii.

Sistem de management al produselor: Un sistem eficient de gestionare a
produselor va permite sd va organizati si sa va prezentati produsele in mod
eficient. Ar trebui sa va permita sa gestionati cu usurinta listele de produse,
preturile, inventarul si informatiile conexe.

Managementul relatiilor cu clientii (CRM): Implementarea unui sistem CRM va
ajuta sa urmariti si sa gestionati interactiunile cu clientii, inclusiv comenzile,
intrebarile si solicitarile de asistenta. Va permite sa oferiti clientilor experiente
personalizate si sa simplificati comunicarea.

Analiza si raportare: Integrarea instrumentelor de analizd precum Google
Analytics ofera informatii valoroase despre comportamentul clientilor, traficul
site-ului web si performanta vanzarilor. Aceste date va pot ajuta sa luati decizii
bazate pe date pentru a va optimiza strategia de comert electronic.

Masuri de securitate: Implementarea unor masuri de securitate robuste este
vitald pentru a proteja datele clientilor si pentru a asigura o experienta de
cumparaturi sigura. Aceasta include actualizarea regulata a software-ului,
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utilizarea parolelor puternice, implementarea protectiei firewall si efectuarea de
audituri regulate de securitate.

Amintiti-va, alegerea combinatiei potrivite de componente ale infrastructurii tehnice
depinde de nevoile specifice si de amploarea afacerii dvs. de comert electronic. Este
intotdeauna recomandat sa va consultati cu profesionisti sau furnizori de servicii de
comert electronic pentru solutii personalizate care sa se alinieze obiectivelor si
cerintelor dvs.

: Cele mal bune 6 platforme de construire a site-urlor ce
| comer clectronie pentiu Mmagazinele enline in 2023:

https://zapier.com/blog/best-ecommerce-shopping-cart-software/

| https://www.youtube.com/watch?v=KKX2AJbelG8

5.2. Software-ul si gazduirea site-ului de comert electronic

Atunci cand configurati un site web de comert electronic, alegerea software-ului potrivit
si a furnizorului de gadzduire este cruciala. latd cateva optiuni pentru software-ul si
gazduirea site-ului de comert electronic:

o Software-ul site-ului de comert electronic:

a. Shopify: O platforma de comert electronic populara si usor de utilizat, care oferad o
gama larga de caracteristici si optiuni de personalizare.

b. WooCommerce: Un plugin pentru WordPress care va transforma site-ul intr-un
magazin de comert electronic, oferind flexibilitate si scalabilitate.

c. Magento: O platforma open-source de comert electronic care ofera functii robuste si
optiuni de personalizare, potrivite pentru intreprinderile mai mari.

d. BigCommerce: O platforma complet gazduita care ofera o solutie all-in-one pentru
construirea si gestionarea unui site web de comert electronic.

e Furnizori de gazduire:

a. Bluehost: Un furnizor de gazduire de incredere cunoscut pentru planurile sale de
gazduire WordPress, potrivit pentru WooCommerce site-uri web.

b. SiteGround: Un furnizor popular de gazduire care ofera gazduire optimizata pentru
diverse platforme de comert electronic, inclusiv Magento si WooCommerce.

c. HostGator: Un furnizor de gazduire bine stabilit, cu planuri accesibile si functii
adaptate pentru site-urile de comert electronic.

d. AWS (Amazon Web Services): Un serviciu de gazduire in cloud care ofera solutii de
gazduire scalabile si flexibile, potrivite pentru companiile mai mari de comert electronic.
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Atunci cand alegeti un furnizor de gazduire, luati in considerare factori precum
fiabilitatea, viteza, securitatea, scalabilitatea, asistenta pentru clienti si preturile. in plus,
asigurati-va ca furnizorul de gazduire accepta platforma specifica de comert electronic
pe care intentionati sa o utilizati.

De asemenea, merita remarcat faptul ca unele platforme de comert electronic, cum ar fi
Shopify, ofera propriile solutii de gazduire, simplificand procesul oferind un pachet all-in-
one care include atat software, cat si gazduire.

Inainte de a lua o decizie, cercetati cu atentie si comparati caracteristicile, preturile si
recenziile utilizatorilor diferitilor furnizori de software si gazduire de comert electronic
pentru a gasi cea mai potrivita pentru nevoile si bugetul dvs. specific.

| Cel mai buni furiilzor de grzduire de comer} electronies

https://www.forbes.com/advisor/business/software/best-ecommerce- I
hosting/
I https://www.youtube.com/watch?v=50wDQo087y4 ,

5.3. Vanzari prin intermediul retelelor sociale (Instagram, WhatsApp etc.)

Vanzarea de produse sau servicii prin intermediul platformelor de socializare, cum ar fi
Instagram si WhatsApp, poate fi o strategie eficientd pentru intreprinderile de comert
electronic. lata cateva sfaturi cheie pentru a maximiza vanzarile prin intermediul retelelor
sociale:

e Creati o prezenta puternica pe retelele sociale: creati profiluri captivante pe
Facebook, Instagram, WhatsApp sau alte platforme relevante. Optimizati-va
biografia, fotografia de profil si linkul catre site-ul web pentru a reflecta
identitatea marcii si pentru a facilita explorarea ofertelor de catre clienti.

e Imagini captivante: posteaza imagini, videoclipuri sau demonstratii de produse
de inaltd calitate pentru a atrage atentia publicului. Utilizati fotografii
profesionale sau continut generat de utilizatori pentru a va prezenta produsele
intr-un mod captivant si autentic.

o Descrieri si detalii despre produse: Oferiti descrieri clare si concise pentru fiecare
produs sau serviciu pe care il oferiti. Includeti detalii importante, cum ar fi
preturile, dimensiunile, culorile si caracteristicile unice. Ajutati-i pe potentialii
clienti sa inteleaga mai usor ceea ce oferiti.

e Utilizati functiile de cumparaturi: profitati de functiile de cumparaturi disponibile
pe platformele de socializare. Instagram, de exemplu, ofera postari si etichete
care permit utilizatorilor sa vizualizeze informatii despre produse si sa faca
achizitii direct din aplicatie. WhatsApp poate fi folosit pentru a distribui cataloage
de produse, pentru a raspunde la intrebari si pentru a facilita tranzactii.
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Interactionati cu publicul: interactionati activ cu urmaritorii dvs. raspunzand la
comentarii, mesaje directe si intrebari in timp util. Implicati-va in conversatii,
oferiti recomandari personalizate si oferiti servicii exceptionale clientilor pentru
a construi incredere si loialitate.

Desfasurati promotii si concursuri: utilizati retelele sociale pentru a desfasura
promotii exclusive, reduceri sau oferte limitate pentru a incuraja achizitiile.
Concursurile sau tombolele pot contribui, de asemenea, la cresterea
angajamentului si la atragerea de noi adepti.

Colaborati cu influentatori: Parteneriatul cu influentatori sau micro-influentatori
din nisa dvs. va poate ajuta s& va extindeti acoperirea si sa va expuneti produsele
adeptilor lor. Cautati influentatori ale caror valori se potrivesc cu cele ale marcii
dvs. pentru a va asigura autenticitatea si relevanta.

Urmariti si analizati rezultatele: Utilizati instrumentele de analiza a retelelor
sociale pentru a va monitoriza performanta si pentru a obtine informatii despre
comportamentul clientilor. Urmariti valori precum implicarea, acoperirea, ratele
de clic si conversiile pentru a evalua eficienta eforturilor dvs. de vanzari pe
retelele sociale.

Amintiti-va, consecventa, autenticitatea si furnizarea de valoare publicului dvs.
sunt esentiale pentru vanzarile de succes pe retelele sociale. Evaluati-va in mod
regulat strategiile, adaptati-va la tendinte si experimentati diferite abordari pentru
a va optimiza vanzarile de comert electronic prin intermediul platformelor de
socializare.

Facebook e-commeree = 2012 Ghidul complet peniru
INCEPALGjI

https://www.wordstream.com/blog/ws/2019/02/25/facebook-ecommerce

https://www.youtube.com/watch?v=3umy2fCcjBQ

5.4. Securitatea in comertul electronic

Securitatea este extrem de importantd in comertul electronic pentru a proteja atat
companiile, cat si clientii de potentialele amenintari. latd cateva aspecte cheie de luat in
considerare pentru asigurarea securitatii in comertul electronic:

Certificat Secure Sockets Layer (SSL): implementati certificate SSL pentru a
cripta datele transmise intre browserul utilizatorului si site-ul dvs. Aceasta
criptare protejeaza informatiile sensibile, cum ar fi detaliile personale, datele de
plata si acreditarile de conectare, oferind o conexiune sigura pentru clienti.

Conformitatea cu standardul de securitate a datelor din industria cardurilor de
plata (PCI DSS): Daca acceptati plati cu cardul de credit, asigurati-va ca
platforma dvs. de comert electronic respecta standardele PCI DSS. Acest set de
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cerinte de securitate ajuta la protejarea datelor detinatorului cardului si previne
frauda. Alegeti un gateway de plata compatibil PClI DSS pentru a asigura
procesarea sigura a platilor.

e Gateway-uri de plata sigure: Colaborati cu gateway-uri de platd de renume care
ofera functii de securitate robuste. Aceste gateway-uri ar trebui sa cripteze datele
de plata si sa utilizeze masuri de detectare a fraudei, oferind clientilor un mediu
de plata sigur. Optiunile populare includ PayPal, Stripe si Authorize.Net.

¢ Autentificare puternica: implementati masuri puternice de autentificare pentru a
preveni accesul neautorizat la conturile clientilor. Aceasta poate include
utilizarea autentificarii multi-factor (MFA), unde utilizatorii ofera verificari
suplimentare dincolo de o parold, cum ar fi un cod trimis pe dispozitivul lor mobil.

e Actualizari regulate de software: Pastrati-va platforma de comert electronic,
pluginurile si alte programe software actualizate. Instalati in mod regulat corectii
de securitate si actualizari furnizate de furnizori pentru a remedia orice
vulnerabilitati si pentru a va asigura ca sunt implementate cele mai recente
caracteristici de securitate.

o Protectia datelor si confidentialitatea: Descrieti in mod clar politicile de protectie
si confidentialitate a datelor, informénd clientii despre modul in care datele lor
sunt colectate, stocate si utilizate. Respectati reglementarile aplicabile privind
protectia datelor, cum ar fi Regulamentul general privind protectia datelor (GDPR)
si oferiti clientilor optiunea de a renunta la comunicarile de marketing, daca doriti.

¢ Politici robuste privind parolele: incurajati clientii s& creeze parole puternice prin
implementarea cerintelor de complexitate a parolelor. Educati-i cu privire la
importanta utilizarii parolelor unice si a schimbarii acestora in mod regulat pentru
a imbunatati securitatea contului.

e Audituri regulate de securitate: Efectuati audituri periodice de securitate ale
infrastructurii dvs. de comert electronic si ale site-ului dvs. web. Aceasta include
evaluédri ale vulnerabilitatilor, teste de penetrare si revizuiri de cod pentru a
identifica si aborda orice potentiale deficiente de securitate.

e Educarea clientilor: Educati-va clientii cu privire la amenintarile comune la adresa
securitatii online si la cele mai bune practici, cum ar fi evitarea e-mailurilor de
phishing, utilizarea retelelor Wi-Fi securizate si monitorizarea regulata a
situatiilor financiare pentru orice tranzactii neautorizate.

e Gazduire securizata si copii de rezerva: Alegeti un furnizor de gazduire de
incredere care ofera masuri de securitate robuste, inclusiv firewall-uri, sisteme de
detectare a intruziunilor si copii de rezerva regulate. Asigurati-va ca copiile de
rezerva ale site-ului dvs. web sunt stocate in siguranta pentru a preveni pierderea
datelor si pentru a ajuta la recuperare in cazul unui incident de securitate.

Prin implementarea acestor masuri de securitate, companiile de comert electronic pot
spori protectia datelor clientilor, pot preveni activitatile frauduloase si pot stimula
increderea in randul clientilor lor.

3 6 ( Comert electronic = Sisteme de seeurftate:

- Ghid virtual de comert electronic si manual pentru intre rinderilel
https://www.tutorialspoiht.com/e_comnierce/e_commerce_security.htm
micl din zonele rurale.

)

https://www.youtube.com/watch?v=30HhB05eGY0



https://www.tutorialspoint.com/e_commerce/e_commerce_security.htm
https://www.youtube.com/watch?v=30HhB05eGY0
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5.5. Sisteme de plata

Sistemele de platd sunt componente esentiale ale comertului electronic care permit
intreprinderilor sa accepte si sa proceseze tranzactii online. latd cateva sisteme de plata
comune utilizate in comertul electronic:

Carduri de credit si de debit: Acceptarea cardurilor de credit si de debit majore
este o practicd standard in comertul electronic. Comerciantii pot integra
gateway-uri de plata, cum ar fi PayPal, Stripe sau Braintree, pentru a procesa in
siguranta platile cu cardul. Clientii introduc informatiile cardului in timpul platii,
iar gateway-ul de platd gestioneaza tranzactia.

Portofele digitale: portofelele digitale, cum ar fi Apple Pay, Google Pay si Amazon
Pay, ofera optiuni de plata convenabile si sigure. Clientii isi pot stoca informatiile
de plata in portofelul digital si pot finaliza achizitiile cu doar céteva clicuri sau
atingeri, fara a introduce detaliile cardului pentru fiecare tranzactie.

Transferuri bancare: Transferurile bancare permit clientilor sa plateasca direct
din conturile lor bancare. Platformele de comert electronic se pot integra cu
furnizorii de plati care faciliteaza transferurile bancare, permitand clientilor sa
initieze plati prin intermediul serviciilor bancare online sau al sistemelor
electronice de transfer de fonduri.

Carduri preplatite si carduri cadou: cardurile preplatite si cardurile cadou sunt
optiuni de plata populare in comertul electronic. Clientii pot achizitiona aceste
carduri si le pot folosi pentru a face achizitii pe site-ul dvs. Integrarea cu
procesoarele de plati care accepta carduri preplatite si carduri cadou va permite
sa acceptati aceste metode de plata.

Criptomonede: Unele companii de comert electronic acceptd criptomonede
precum Bitcoin, Ethereum sau Litecoin ca forma de plata. Integrarea cu
procesatorii de plati cu criptomonede permite clientilor s& plateasca cu monede
digitale, iar tranzactiile sunt procesate in siguranta pe blockchain.

Metode alternative de plata: in functie de piata tint&, poate fi benefic s& oferiti
metode alternative de plata. Acestea pot include sisteme de plata regionale sau
specifice fiecdrei tari, cum ar fi Alipay (China), iDEAL (Tarile de Jos) sau SEPA
Direct Debit (Europa). Integrarea cu furnizorii locali de plati va permite sa oferiti
aceste metode preferate clientilor.

Numerar la livrare (COD): Plata la livrare este o optiune de plata in care clientii
platesc in numerar atunci cadnd comanda lor este livratd. Desi este mai putin
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frecventa in tranzactiile online, COD poate fi relevanta pe anumite piete in care
clientii prefera sau au acces limitat la alte metode de plata.

Atunci cand selectati sistemele de plata pentru afacerea dvs. de comert electronic, luati
in considerare factori precum securitatea, taxele de tranzactie, usurinta integrarii,
preferintele clientilor si comportamentul de plata al pietei tinta. Furnizarea unei varietati
de optiuni de plata de incredere si convenabile poate contribui la cresterea satisfactiei
clientilor si la imbunatatirea ratelor de conversie in magazinul dvs.

prI e — e — N

| Cele mal bune sisteme de plata peniry comeriul electronie:

https://blog.saleslayer.com/best-payment-systems-ecommerce I

I https://www.youtube.com/watch?v=dwglLHo06ZeiQ
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6. OPERATIUNI PENTRU COMERTUL ELECTRONIC

6. 1. Managementul lantului de aprovizionare

Lantul de aprovizionare pentru comertul electronic se refera la o serie de procese
logistice implicate in gestionarea unui magazin online. Acesta acopera activitati precum
achizitionarea de materii prime, fabricarea produselor finite, gestionarea stocurilor,
depozitarea, onorarea comenzilor si livrarea pe ultimul kilometru.

In termeni mai specifici, bunurile si produsele circuld de-a lungul lantului de aprovizionare
de la vanzatori (sau furnizori) la cumparatori, platile se deplaseaza de la cumparatori la
vanzatori, iar informatiile sunt schimbate pe parcurs in aproape orice moment datorita
naturii online a afacerii. Managementul lantului de aprovizionare (SCM) in comertul
electronic implica gestionarea fluxului de resurse si informatii intre partile interesate de-
a lungul lantului de aprovizionare.

Acesta recunoaste ca eforturile cumulate ale diferitelor entitati, cum ar fi vanzatorii,
producatorii si curierii, sunt esentiale pentru construirea unui lant de aprovizionare fiabil
si ca o veriga lipsa ar putea rupe intregul lant si ar putea afecta negativ modul sau
momentul in care bunurile ajung la utilizatorii finali.

Managementul lantului de aprovizionare pentru comertul electronic este, prin urmare,
preocupat de gestionarea unui lant de aprovizionare in cel mai eficient si eficace mod
posibil. Exista numeroase tehnici si strategii care va ajuta sa obtineti o mai buna
eficientd, productivitate si profitabilitate in gestionarea lantului de aprovizionare.

Managementul lantului de aprovizionare pentru comertul electronic se concentreaza pe
fluxul general de produse, resurse si informatii intre diferite niveluri de furnizori si
cumparatori. Acest flux, cunoscut si sub numele de procesul logistic de comert
electronic, consta in cinci etape si actori cheie.

Beneficiile cheie ale SCM in comertul electronic includ:

» Costuri reduse: SCM in comertul electronic elimina diferite etape de distributie,
comercianti cu amanuntul si puncte de vanzare. Eliminarea acestor etape reduce
costul total al produselor. Costurile reduse ofera clientilor un avantaj direct in
comparatie cu costul produselor disponibile in magazinele fizice.

» Comert global: SCM permite companiilor de comert electronic sa tranzactioneze
la nivel global. Un SCM eficient permite companiilor de comert electronic sa
importe materii prime de oriunde si sa exporte cu usurinta produsul finit in orice
tara.

> Satisfactia sporita a clientilor: Satisfactia clientilor este un factor important
pentru succesul unei afaceri de comert electronic. Cu gestionarea eficienta a
lantului de aprovizionare in comertul electronic, intreprinderile pot urmari cu
usurinta cererea, timpul necesar furnizorilor pentru a indeplini comenzile si a
comanda bunuri de la furnizori pentru a mentine stocurile completate.

/ Mearteriale de tnvaiare:

! Ghigwériuahde cameshalactariguivoaosal pentru /ntrepr/nderllel
https:/www.youtube.com/watch?v=Lpp9bHtPANO mici din zonele rurale:

https://www.youtube.com/watch?v=X38ViX6a3e8 I



https://www.youtube.com/watch?v=6tjuWMOOJ9Y
https://www.youtube.com/watch?v=Lpp9bHtPAN0
https://www.youtube.com/watch?v=X38ViX6a3e8
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6.2. Managementul produselor

Este o functie organizationald care ghideaza fiecare pas al ciclului de viata al unui
produs, de la dezvoltare la pozitionare si stabilire a preturilor, concentrandu-se in primul
rand pe produs si pe clientii sai.

Este una dintre cele mai importante variabile ale mixului de marketing, care are ca scop
punerea in valoare a tuturor elementelor legate de produsele sau serviciile furnizate de
0 companie.

Managementul produselor se bazeaza pe premisa ca un produs trebuie sa includa
caracteristicile fizice adecvate pentru a raspunde nevoilor clientilor. Prin urmare, aceasta
practica reuneste o serie de elemente pentru a dezvolta toate aspectele legate de
utilitatea pe care consumatorul o cauta. Referitor la:

DEFINITIA PRODUSULUI
Vor fi luate in considerare urmatoarele elemente:

» Capacitatea companiei.
» Publicul tinta.

» Concurenta.

> Barierele sectorului.

in functie de ceea ce doreste compania, puteti distribui un singur tip de produs sau un
intreg portofoliu. Indiferent de ceea ce decideti, toate informatiile ar trebui sa fie stipulate
in planul dvs. de marketing.

DESIGN
Referindu-se la caracteristicile produsului si la functionarea acestuia. El va analiza:

> Ambalajul.

> Oferte speciale.
> Ambalaj.

» Tipografia.

» Culori.

Cu toate acestea, este important sa retineti ca aceasta variabild se schimba constant,
deoarece designul, impreuna cu tehnologia, tind sa se schimbe foarte mult pe parcursul
ciclului de viata al unui articol.

Ghid virtual de comert electronic si manual pentru intreprinderile
mici din zonele rurale



41

2022-1-RO01-KA220-VET-000088579 i
OO0

Prin urmare, un management de produs profesionist trebuie sa garanteze ca produsele
sunt actualizate vizual, adica ca sunt in conformitate cu tendintele, fara a afecta
imaginea marecii.

MARCA
Definirea modului in care este prezentat produsul.

Pentru a se asigura ca un brand raméane in mintea consumatorului, precum si pentru a
genera implicarea clientilor, un profesionist in Product Management trebuie sa gaseasca
o modalitate de a reprezenta imaginea companiei, de la logo-ul produselor pe care le
vinde pana la finalul prezentarii acestuia.

Prin indeplinirea acestui obiectiv, utilizatorul va identifica rapid produsul companiei. in
acest fel, managementul produselor face ca compania dvs. sa iasa in evidenta fata de
concurentii sai.

EXPERIENTA CLIENTULUI
Utilizatorul nu mai cumpdra produse, ci experiente.

In cadrul procesului de cumparare, satisfactia clientilor se dezvoltd atunci cand
utilizatorul percepe beneficiile produsului si intelege modul in care acesta raspunde
nevoilor sale. Daca profesionistii in managementul produselor au reusit sa capteze
corect aceste informatii, preferinta pentru brand incepe aici.

Experienta clientilor este un factor fundamental in loialitatea clientilor, ceea ce duce la
cresterea vanzarilor, raspandind in acelasi timp loialitatea fata de marca dvs.

STUDII REFERITOARE LA PRODUS

De la lansare pana la piata, precum si pe tot parcursul ciclului sdu de viata, prin sondaje
ale clientilor pentru a afla daca sunt multumiti de produs sau serviciu. Acestea sunt teste
efectuate de profesionisti in managementul produselor:

> Test alfa: Interviu realizat in timpul fazei de dezvoltare.
> Test beta: Intrebari adresate dupa testarea produsului.

Raspunsurile acestor teste sunt foarte importante pentru dezvoltarea si imbunatatirea
produsului, deoarece acestea vor fi luate in considerare la proiectarea si ajustarea
functionalitatii.

i —r— i — s P, . .. ——
( Merteriale de taviiare: :

https://www.youtube.com/watch?v=fiOpMUrzEfY I

https://www.youtube.com/watch?v=zMJsouiuQxI
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6.3. Logistica si depozitare

Logistica depozitelor de comert electronic se refera la fluxul de persoane, produse si
informatii printr-un mediu de depozitare pentru a mentine operatiunile fara probleme.
Logistica depozitelor de comert electronic este o functie importanta pentru o organizatie
care doreste sa minimizeze costurile, sa imbunatateasca ratele de pastrare a clientilor
si sa stabileasca un avantaj competitiv.

in spatele fiecarei operatiuni eficiente de depozitare se afld un program logistic care
prezintd meticulos planificarea, organizarea si gestionarea personalului din depozit, a
bunurilor fizice, a timpului si a informatiilor. Logistica depozitului se extinde, de
asemenea, la crearea de politici privind modul de gestionare a bunurilor deteriorate,
politicile de siguranta, gestionarea returnarilor, initiativele de resurse umane si chiar
controlul daunatorilor.

In timp ce fiecare depozit are propriile nuante si diferente, toate depozitele impartasesc
mai multe procese cheie. Acestea includ primirea produselor, depozitarea, recuperarea
articolelor, ambalarea, expedierea si gestionarea returnarilor.

RECEPTIONAREA PRODUSELOR

Acesta este actul fizic de a aduce articole intr-un depozit si de a le adauga intr-un sistem
de gestionare a stocurilor, astfel incat acestea sa poata fi urmarite cu usurinta in viitor.
Articolele pot varia de la produse mici independente la pachete si lazi mari.

DEPOZITARE

Deoarece produsele nu se pot depozita singure, depozitele trebuie sa angajeze personal
care are sarcina de a pune produsele in locatiile respective. in mod ideal, personalul va
introduce toate informatiile legate de produs intr-un sistem si va eticheta produsele cu
un cod de bare pentru o regasire usoara in pasul urmator.

RECUPERAREA ARTICOLELOR

Odata ce comenzile incep sa curgd, produsele trebuie preluate din depozit si trimise intr-
0 zona de asteptare unde sunt pregatite pentru ambalare si expediere. Zona de asteptare
este locul in care detaliile comenzii sunt verificate incrucisat pentru a asigura acuratetea
recuperdrii si expedierii iminente.

COMENZI DE AMBALARE

In timp ce comenzile de ambalaje reprezintd o oportunitate unicd de branding, fiecare
afacere trebuie s& urmeze anumite bune practici. in primul rand, produsele trebuie
ambalate corespunzator, avand in vedere dimensiunea, valoarea si fragilitatea
articolului. In plus, toate articolele ambalate trebuie s& poat fi urmérite atat in ceea ce
priveste provenienta articolului, cat si locatia sa live in timpul livrarii.

EXPEDIERE

Comenzile sunt de obicei procesate sau "expediate" transportatorilor maritimi in
pachete, ceea ce inseamna ca depozitele trebuie sa poata prognoza cu exactitate
termenele de livrare pentru a evita zonele de asteptare supraaglomerate sau livrarile
tarzii care au un impact negativ asupra indeplinirii comenzilor.

Ghid virtual de comert electronic si manual pentru intreprinderile
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GESTIONAREA RETURURILOR

Retururile (cunoscute si sub denumirea de logistica inversa) sunt o parte integranta a
comertului si un proces pe care depozitele nu il pot evita. Exista un proces prestabilit
care instruieste personalul cu privire la ce sa faca cu returnarile. in functie de natura unui
model de afaceri, retururile pot fi returnate in stoc, reparate, poate chiar distruse sau
aruncate. Indiferent de metoda si capacitatea de a urmari exact de unde provine
rentabilitatea poate minimiza pierderile.

Defalcarea operatiunilor de depozitare ca aceasta faciliteaza identificarea
departamentului responsabil pentru anumite activitati. Atunci cdnd apar probleme
logistice in viitor, depozitele pot identifica rapid personalul responsabil cu aplicarea
remedierii.

Mai important, adoptarea acestor procese logistice va imbunatati conditiile de siguranta
a lucratorilor, va spori performanta angajatilor si va oferi companiilor date valoroase pe
care le pot utiliza pentru a imbunatati operatiunile si pentru a anticipa cererea viitoare.

Dincolo de aceasta, integrarea unui sistem logistic inteligent ajuta la stimularea cresterii.
De exemplu, lantul de aprovizionare - care include depozitarea si expedierea produselor
- necesita un sistem logistic planificat corespunzator, care poate coordona fara
probleme circulatia produselor la nivel national si global.

se— . e N

_/ Materiale de Tnvaiare:

i https://www.youtube.com/watch?v=65rpWadKLxc

https://www.youtube.com/watch?v=9W71xi90s8U

https://www.youtube.com/watch?v=0ZWY870eS0OU

https://www.youtube.com/watch?v=zMrcJdIQdoQ

6.4. Expediere si manipulare

in managementul lantului de aprovizionare, transportul si manipularea reprezinta
ambalarea si livrarea marfurilor de la comerciantul cu amanuntul la client. Aceasta
presupune preluarea, ambalarea si asigurarea faptului ca articolele achizitionate ajung
la clientul final la timp si intr-o stare corespunzatoare, asa cum au fost expediate.

Cu comertul electronic in crestere in salturi si limite, nevoia orei este un partener de
transport de incredere adept al manipuldrii articolelor achizitionate. in timp ce
transportul si manipularea merg adesea manéa in mana, acesta este modul in care se
poate face diferenta intre cele doua.

Expedierea este procesul end-to-end de aprovizionare si livrare a marfurilor. Acesta
acopera, in general, costul transportului marfurilor, cum ar fi suprataxele, taxele de
combustibil etc. necesare pentru distantele de calatorie pentru a transporta marfurile de
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la un punct la altul. Cu toate acestea, taxele de expediere vor varia in functie de locatia
geografica a clientului final.

Manipularea implica mai multi pasi necesari pentru procesul de indeplinire a comenzilor.
Acesta include taxele de munca necesare pentru primirea marfurilor, ambalarea si
introducerea acestora in cutii sau cutii de carton, generarea etichetelor de expediere,
incarcarea corecta a acestora intr-un camion si asigurarea faptului ca starea articolelor
achizitionate rdmane intacta in timpul procesului de expediere. Taxele de manipulare vor
varia, de asemenea, in functie de mai multe puncte de contact ale articolului.

Satisfacerea nevoilor clientilor dvs. va conduce intotdeauna strategia dvs. de afaceri.
Asigurarea transportului si manipularii corespunzatoare a marfurilor si livrarea acestora
la timp are un impact pe termen lung asupra clientilor, in ceea ce priveste loialitatea si
competitivitatea.

2. Factori geografici: locul in care sunt
expediate bunurile este unul dintre cei

1. Capacitati si resurse disponibile
pentru inventarul si lantul dvs. de
aprovizionare in functie de volumul
clientilor si locatia lor geografica.

mai importanti factori de luat in
considerare, deoarece are un impact
direct asupra cheltuielilor de afaceri.

TOP 4 FACTORI CARE INTREAZA iN FORMAREA O
STRATEGIE DE TRANSPORT S| MANIPULARE

4. Factorul tehnologic: trebuie sa va
asociati cu un dezvoltator pentru a va
3. Produsele vandute, dimensiunea, ajuta sa simplificati intregul proces si sa
greutatea si natura produselor - puteti actualiza automat expedierea, sa
alimente proaspete sau congelate, o urmariti si sa obtineti aprobarea
bauturi - trebuie, de asemenea, sa usoara a formularelor vamale si a altor

determine strategiile de transport si documente necesare. in acest caz, este
manipulare pentru a evita costurile mai bine sa va asociati cu o solutie Saas
excesive. care va ajuta sa aplicati si sa obtineti
datele vamale necesare pentru a livra
expedierea clientului final de drept.

6.4.1. Externalizarea transportului si manipularii

in calitate de proprietar de comert electronic, ar trebui sa stiti cand afacerea a ajuns la
un punct de a imparti responsabilitatile de gestionare a stocurilor sau de a externaliza
acelasi lucru. Cand afacerea dvs. creste si se extinde, poate deveni adesea dificil pentru
echipa s& gestioneze singura transportul si manipularea. In acest caz, cu suficiente
resurse pentru a beneficia, acestia pot externaliza intotdeauna responsabilitatile de
expediere si manipulare catre o solutie logistica care poate ajuta afacerea de comert
electronic cu un depozit mai mare, depozit intr-o locatie indepartatd, proceduri de
manipulare etc.

O logistica terta parte sau 3PL va va ajuta in mare masura sa va eficientizati procesul de
expediere si manipulare. Nu numai ca va va oferi cele mai viabile optiuni, dar va va ajuta
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si cu stocarea. Acesta va va oferi cele mai bune preturi si un factor tehnologic pentru a
va actualiza automat detaliile.

Va va reduce povara cu transportul si manipularea.

_/ Meatteriale de Invéijare:

https:/www.youtube.com/watch?v=eZBfxmPM4FM

https://www.youtube.com/watch?v=5bmFEVnXBv4

https://www.youtube.com/watch?v=8ZViW1zIXcU

https:/www.youtube.com/watch?v=eZBfxmPM4FM

https://www.youtube.com/watch?v=Gl_3FKXU5kM

https://www.youtube.com/watch?v=zMJsouiuQxI
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7. MARKETING PENTRU COMERTUL ELECTRONIC

7. 1. Managementul marcii

Conceptul de Web 2.0, denumit acum in mod obisnuit Social Media, a fost definit pentru
prima data de O'Reilly Media in 2004. Conform acestui concept, continutul de pe Internet
este acum creat in colaborare prin participarea si interactiunea utilizatorilor, nu numai de
catre proprietarii de site-uri web. Printre canalele de marketing de astazi, platformele
digitale si social media detin o influentd semnificativd. Companiile trebuie s& acorde o
atentie deosebita imaginii marcii lor in mediile digitale, care au devenit un accent
principal.

Managementul digital al marcii in acest context implicd monitorizarea si masurarea
identitatii digitale a companiei sau a marcii dvs. siimplicarea in activitati care protejeaza
si sporesc in mod regulat valoarea acesteia.

Pentru a va gestiona eficient marca in domeniul digital, primul pas este monitorizarea.
Urmarirea stirilor si articolelor legate de compania si marca dvs. va permite sa ramaneti
informat si sa luati prompt masurile necesare. Pot fi utilizate instrumente de
monitorizare a retelelor sociale sau puteti cauta servicii de la companii specializate in
acest domeniu.

7.1.1. Metode de monitorizare a marcii in mediul digital

ALERTE GOOGLE

Unul dintre instrumentele gratuite de monitorizare de baza, Google Alerts va permite sa
urmariti continutul, cum ar fi articolele de stiri si postarile de blog de pe Google, legate
de cuvintele cheie pe care doriti sa le monitorizati. Atunci cand exista o potrivire
relevanta cu cuvintele cheie alese, Alerte Google va trimite o notificare prin e-mail,
tindndu-va la curent cu noutatile si articolele legate de subiectele alese. Cu Google
Alerts, puteti nu numai sa va monitorizati propria marca, ci si sa va urmariti concurentii.

GESTIONAREA RECLAMATIILOR

Companiile care opereaza in domeniul digital isi pot stabili marcile mai rapid in
comparatie cu companiile traditionale. Cu toate acestea, alaturi de acest avantaj adus
de lumea digitald, aparitia si raspandirea rapida a evenimentelor care pot afecta
imaginea marcii prezinta, de asemenea, un dezavantaj. Aici intra in joc importanta
gestionarii reclamatiilor.

Pentru gestionarea eficientd a reclamatiilor, primul pas este definirea unei politici de
satisfactie a clientilor. O abordare centrata pe client, transparenta, accesibila si obiectiva
va contribui la atingerea unui nivel ridicat de satisfactie a clientilor.

in acest context, este esential s& se abordeze fiecare informatie, cerere si reclamatie de
la clienti primita prin intermediul formularului de contact al site-ului companiei, e-mail,
telefon sau platforme de reclamatii. Primirea si abordarea acestor solicitari si reclamatii
ar trebui privite ca feedback pozitiv pentru imbunatatirea produselor si serviciilor dvs.
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7.2. SEM si SEO

7.2.1. Marketing pentru motoarele de cautare (SEM)

Search Engine Marketing (SEM) este o abordare de marketing care cuprinde o serie de
strategii si activitati care vizeaza cresterea vizibilitatii unui site web pe motoarele de
cdutare. SEM include atat eforturile de optimizare pentru motoarele de cautare (SEO),
care vizeaza imbunatatirea rezultatelor cautarii organice (naturale) pentru cuvintele
cheie vizate, cat si publicitatea cu plata pe clic.

SEM este un instrument crucial utilizat pentru a consolida prezenta online a unui site
web si pentru a ajunge in mod eficient la publicul vizat. Campaniile de publicitate platita
implica afisarea anunturilor catre utilizatori cu cuvinte cheie sau atribute demografice
specifice. Aceste anunturi sunt prezentate in mod vizibil pe paginile cu rezultatele
motorului de cautare, captand atentia potentialilor clienti.

Cu toate acestea, SEM nu se refera doar la publicitatea platita. SEO foloseste diverse
tehnici si strategii pentru a se asigura ca un site web se claseaza foarte bine in
rezultatele cautarii organice. Aceasta implica activitati precum crearea de continut de
inalta calitate, selectarea cuvintelor cheie adecvate, efectuarea de optimizari tehnice si
construirea de backlink-uri. Scopul SEO este de a ridica clasamentul natural al site-ului,
facandu-l mai semnificativ si mai valoros in ochii motoarelor de cautare.

GOOGLE ADWORDS

Un serviciu oferit de Google, un pionier in domeniul Search Engine Marketing (SEM) cu
cea mai larga cota de piata. Acest serviciu urmareste sa stabileasca o prezenta efectiva
in domeniul motoarelor de cautare, in special in sfera dominanta a Google. AdWords va
permite sa afisati anunturi platite in rezultatele cautarii relevante pentru cuvintele cheie
pe care le alegeti.

AdWords ofera posibilitatea de a ajunge la publicul tintd cu cuvinte cheie selectate si de
a atrage interesul potentialilor clienti, facandu-l un instrument esential pentru cresterea
impactului campaniilor dvs. publicitare. Afisarea anunturilor pe baza caracteristicilor
demografice dorite, a regiunilor geografice sau a altor criterii de directionare va permite
sa fiti mai aproape de clientii potentiali.

Masurarea si analizarea succesului acestui proces este, de asemenea, cruciala. Google
AdWords ofera instrumente puternice pentru a monitoriza performanta campaniilor dvs.
publicitare si pentru a urmari ratele de conversie. Acest lucru va permite sa intelegeti ce
cuvinte cheie sau tipuri de anunturi dau cele mai bune rezultate si s& va optimizati
strategiile in consecinta.

Lucrdnd impreund cu Google AdWords, Google Analytics va oferd o intelegere mai
profunda. Acest instrument ofera statistici detaliate pentru a masura performanta site-
ului dvs., pentru a analiza comportamentul utilizatorilor si pentru a lua decizii in
cunostintd de cauza. Astfel, puteti lua decizii bazate pe date pentru a determina ce
campanii si anunturi atrag mai multa atentie si contribuie la cresterea afacerii dvs.
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7.2.2. Optimizarea motorului de cautare (SEQ)

Optimizarea pentru motoarele de cdutare (SEQ) este o serie de procese care implica
ajustari tehnice si imbunatatiri ale site-ului dvs. web, cu scopul de a obtine clasamente
inalte si vizibilitate pe prima pagina asupra cautarilor pentru termenii doriti si grupurile
de cuvinte cheie, in special pe motoarele de cautare precum Google. Motoarele de
cautare determina clasamentul site-urilor web in rezultatele cautarii pe baza algoritmilor
lor proprietari. SEO permite site-urilor web sa functioneze mai bine pe motoarele de
cautare. Este un efort continuu, deoarece regulile si algoritmii motoarelor de cautare se
pot schimba, iar peisajele competitive pot varia.

Exemplele de mai jos cuprind diverse aspecte ale SEO si pot ajuta la imbunatatirea
performantei site-ului dvs. pe motoarele de cautare:

>

48

Optimizarea cuvintelor cheie: Crearea de continut care include cuvintele cheie
alese si este scris intr-o maniera prietenoasa cu motoarele de cautare. Utilizarea
cuvintelor cheie in mod natural si fluent in continut pentru a oferi informatii
valoroase utilizatorilor.

imbunatatiri ale vitezei site-ului: Utilizarea tehnicilor precum imagini optimizate,
metode de cache si compresie pentru a creste viteza site-ului dvs. Motoarele de
cautare vizualizeaza site-urile cu incarcare rapida mai favorabil.

Link building de calitate: Obtinerea de link-uri (backlink-uri) de la alte site-uri web
de renume si autoritare pentru a spori autoritatea site-ului dvs. Este esential ca
aceste legaturi sa provina din surse naturale si relevante.

Compatibilitate mobila: Proiectarea unui site web care apare si functioneaza
corect pe dispozitivele mobile. Site-urile compatibile cu dispozitivele mobile au
performante mai bune in cautarile mobile.

imbunété';iri tehnice SEO: Efectuarea de ajustari tehnice, cum ar fi crearea unui
sitemap, optimizarea metaetichetelor, structurarea adreselor URL si asigurarea
codurilor de stare HTTP adecvate. Aceste ajustari ajuta motoarele de cautare sa
inteleaga mai bine site-ul dvs.

imbunatatiri ale experientei utilizatorului: crearea unui design usor de utilizat si
a unei structuri de navigare pentru a incuraja utilizatorii sa ramana pe site mai
mult timp. Un site bine organizat si usor de inteles castigd aprobarea
utilizatorului.

SEO local: dacd aveti o afacere fizica, utilizati platforme de inregistrare a
companiilor locale, cum ar fi Compania mea pe Google, si directionati cuvinte
cheie locale pentru a spori vizibilitatea in cautarile locale.

Marketing de continut: Furnizarea de continut valoros si captivant pentru a oferi
informatii publicului tinta. Distribuirea si publicarea continutului va pot ajuta sa
ajungeti la un public mai larg.

Implicarea in retelele sociale: Utilizarea eficienta a platformelor de socializare
pentru a va partaja continutul cu un public mai larg si pentru a genera trafic catre
site-ul dvs.

Analiza si urmarirea datelor: Evaluarea continua a performantei site-ului dvs.
utilizand instrumente de analiza pentru a monitoriza traficul si comportamentele
provenite de la motoarele de cautare.
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7.3. Marketing pe Facebook

Facebook Marketing ofera o retea larga de marketing formata din pagini, grupuri si
aplicatii oferite de Facebook. Facebook Marketing iese in evidenta prin costul redus si
capacitatea de a va livra anunturile direct publicului tintd. Drept urmare, apare ca un canal
de publicitate extrem de eficient.

7.3.1. Reclame Facebook

Reclamele Facebook ofera un avantaj unic, permitand promotorilor sa personalizeze si
sa acceseze direct publicul tintd folosind baza de date a utilizatorilor. Acest tip de anunt
va permite sa va adaptati campaniile publicitare in functie de anumite date demografice,
interese si comportamente. Astfel, anunturile ajung la clientii potentiali intr-un mod mai
personalizat.

7.3.2. Reclamele Facebook si afacerile mici

Reclamele Facebook reprezinta o oportunitate unica pentru afacerile mici. Acest tip de
anunt permite agentilor de publicitate s& personalizeze si sa acceseze direct publicul
tinta utilizadnd baza de date cu utilizatori. Pentru intreprinderile mici, acest lucru deschide
usile pentru crearea unei strategii de marketing mai specifice si mai eficiente.

Afacerile mici isi pot personaliza campaniile publicitare pe platforma de publicitate
Facebook in functie de anumite date demografice, interese si comportamente. Prin
aceasta personalizare, anunturile ajung la clientii potentiali intr-un mod mai personalizat.
In consecint, puteti obtine conversii mai mari utilizand bugetul mai eficient.

Platforma de anunturi Facebook ofera diverse optiuni de optimizare. Modelul cost pe clic
(CPC) va taxeaza in functie de numarul de clicuri pe care le primeste anuntul, ceea ce il
face ideal pentru scenariile in care doriti sa generati trafic catre site-ul dvs. Modelul Cost
per Mille (CPM), pe de alta parte, necesita plata pentru fiecare mie de afisari ale anuntului
dvs., potrivit pentru campaniile axate pe cresterea vizibilitatii marcii.

Afacerile mici pot folosi reclamele Facebook pentru diferite obiective. De exemplu, daca
doriti sa cresteti numarul de abonati la pagina dvs. de Facebook, puteti crea anunturi
care s3 v3 promoveze pagina si sa ajungd la noi adepti. In mod similar, evidentierea
postarilor recomandate va poate spori ratele de interactiune. Daca iti propui sa
directionezi mai multi vizitatori catre site-ul tdu web sau s& promovezi un anumit produs
sau serviciu, reclamele Facebook te pot ajuta sa atingi aceste obiective.

7.3.3. Pagini Facebook pentru intreprinderi mici

Pentru afacerile mici, Paginile Facebook ofera una dintre cele mai eficiente modalitati de
a-ti distribui compania sau marca unei audiente largi. Utilizarea acestui instrument de
socializare pentru a va promova produsele si serviciile, pentru a partaja actualizari si
pentru a interactiona cu adeptii dvs. aduce avantaje semnificative.

in peisajul de astazi, potentialii clienti sunt mai putin susceptibili sa viziteze site-ul web
al unei marci, mai ales daca nu au un motiv specific pentru a face acest lucru. Aici intra
in joc Paginile Facebook. Prin postari regulate, va puteti asigura ca adeptii dvs. isi
amintesc marca dvs. si se angajeaza activ cu aceasta.
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Pagina ta de Facebook permite o interactiune mai strdnsa cu urmaritorii tai. Ei pot
comenta si distribui postarile dvs., pot participa la sondajele pe care le organizati si va
pot trimite mesaje direct. Aceasta interactiune serveste ca o modalitate cruciala de a
construi loialitatea clientilor si de a spori loialitatea fata de marca.

Dincolo de comunicare, administrarea eficienta a Paginii tale de Facebook deschide usi
pentru dezvoltarea afacerii. Prin continut creativ, modele de pagini personalizate, postari
captivante, campanii si aplicatii distractive, va puteti creste numarul de adepti.

Pentru afacerile mici, Paginile Facebook ofera o modalitate excelenta nu numai de a va
prezenta marca unui public larg, ci si de a stabili o relatie mai stransa cu adeptii dvs.
Drept urmare, obtineti un instrument puternic pentru a va extinde baza de clienti, pentru
a crea o comunitate de clienti loiali si pentru a va dezvolta afacerea. Deschiderea si
gestionarea unei pagini Facebook este o oportunitate care nu trebuie ratata in peisajul
de marketing digital de astazi.

7.4. Marketing prin e-mail

Marketingul prin e-mail a devenit un canal de marketing digital din ce in ce mai eficient
in ultimii ani. In timp ce platforme precum Facebook si Twitter au devenit parti integrante
ale vietii noastre, publicitatea prin e-mail detine inca o pozitie proeminenta in achizitia
clientilor. Potrivit unui studiu recent realizat de McKinsey, rentabilitatea investitiei pentru
marketingul prin e-mail este vazuta a fi de 40 de ori mai eficienta decat cea a Facebook
si Twitter. Aceste statistici indica faptul ca e-mailul raméne un instrument puternic de
comunicare.

Cercetarile arata ca 91% dintre utilizatori isi verifica zilnic e-mailurile. Aici intra in joc
marketingul prin e-mail. Prin partajarea oportunitatilor si actualizarilor legate de
produsele si serviciile dvs. cu abonatii, ii puteti mentine in permanentad implicati cu
marca dvs. Trimiterile regulate de buletine informative prin e-mail, in special, pot
imbuné&tati ratele de reamintire si revizuire a marcii pentru site-ul dvs. de comert
electronic.

Marketingul prin e-mail cuprinde o serie de metode eficiente. Printre acestea se numara
trimiterea de mesaje care informeaza abonatii despre oportunitati si actualizari legate
de produsele si serviciile dvs. In plus, trimiterile personalizate de e-mailuri au devenit din
ce in ce mai raspandite in ultimii ani. Trimiterea de e-mailuri personalizate pentru a
reaminti clientilor articolele de cos abandonate este o modalitate eficienta de a spori
loialitatea clientilor. Aceste trimiteri personalizate pot creste ratele de revizuire si
cumparare ale clientilor.

Prin trimiterea de comunicari despre produsele si serviciile dvs. zilnic, saptamaénal sau
lunar, puteti atrage clienti pe site-ul dvs. web. Va puteti directiona buletinele informative
catre bazele de date ale clientilor inregistrati si catre adeptii contactati prin
abonamentele la newsletter de pe site-ul dvs. Mai mult, daca colectati informatii despre
nume si prenume in abonamentele la newsletter, puteti crea trimiteri care incep cu
felicitari mai personalizate. Astfel de comunicari personalizate ajuta la furnizarea unei
experiente mai eficiente pentru clienti.

Cu toate acestea, exista un punct important de retinut. Pentru a evita ca e-mailurile in
bloc, trimiterile sa fie considerate spam, este esential sa le trimiteti prin servere dedicate,
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in conformitate cu reguli specifice. Crearea listelor de e-mail bazate pe permisiuni sau
solicitarea de asistenta de la firme specializate va pot ajuta sa obtineti rezultate mai
eficiente.

Marketingul prin e-mail ar trebui planificat cu atentie pentru a obtine rezultate eficiente.
Redirectionarea linkurilor din trimiterile dvs. catre paginile relevante de pe site-ul dvs.
web poate creste conversiile. Paginile de destinatie unde sunt directionate trimiterile de
e-mailuri va vor ajuta sa va imbunatatiti ratele de returnare.

7.5. Alte canale de marketing digital

7.5.1. Anunturi banner

Anunturile banner se refera la tipul de publicitate in care produsele si serviciile sunt
promovate pe alte site-uri web prinimagini publicitare de dimensiuni specifice si animatii
flash. Aceste anunturi pot fi executate prin Google AdWords, companii de publicitate
intermediare sau direct prin intermediul site-urilor web ale editorilor. in functie de
modelul comercial al editorului, aceste anunturi pot fi taxate pe baza afisarilor (CPV)
si/sau a clicurilor (CPC).

In primii ani ai internetului, anunturile banner au fost unul dintre cele mai eficiente
instrumente de marketing. Cu toate acestea, din cauza cresterii concurentei, acestea ar
putea parea cé si-au pierdut o mare parte din eficacitatea lor in lumea de astazi. De fapt,
un studiu realizat de Infolinks sugereaza ca 60% dintre utilizatori nu mai observa
anunturile banner. Cu toate acestea, este posibil sa se sporeasca eficienta anunturilor
banner printr-o strategie numita retargeting.

Retargeting-ul implica un scenariu in care un site web pe care I-ati vizitat sau un produs
pentru care v-ati manifestat interesul apare pe alte site-uri web prin intermediul
motoarelor de cautare sau al platformelor de socializare. Aceste anunturi directionate
sunt concepute pentru a se potrivi intereselor utilizatorului, facandu-le extrem de
atragatoare. in plus, afisarea repetatd a anuntului catre utilizator poate creste gradul de
amintire a marcii.

Cu toate acestea, este important s& retineti cd anunturile directionate repetitive pot
deveni, de asemenea, deranjante. Prin urmare, agentii de publicitate ar trebui sa ia in
considerare experienta utilizatorului atunci cand stabilesc durata afisarii anunturilor
directionate.

Pentru intreprinderile mici, anunturile banner pot fi in continuare un instrument eficient
de marketing. Mai ales cu strategia de retargeting, poti sa le reamintesti potentialilor
clienti de brandul tau si sa le captezi din nou atentia. Cu toate acestea, asigurati-va ca
anunturile sunt usor de utilizat in ceea ce priveste frecventa si continutul. Atunci cand
sunt utilizate cu strategia potrivitd, anunturile banner pot ajuta intreprinderile mici sa
creasca gradul de constientizare a marcii si sa stabileasca o comunicare mai eficienta
cu potentialii clienti.

7.5.2. Marketing afiliat: oportunitate de crestere pentru intreprinderile mici

Marketingul afiliat se refera la metoda in care site-urile de comert electronic isi vand si
isi comercializeaza produsele si serviciile vizitatorilor de pe alte site-uri afiliate pe baza
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de comision. Acest model aduce beneficii atat site-urilor vanzatorilor, cat si partenerilor
afiliati care realizeaza vanzarile. Pentru intreprinderile mici, marketingul afiliat ofera un
instrument extrem de eficient pentru atingerea obiectivelor de crestere.

in marketingul afiliat, site-urile de comert electronic isi pot crea propriile programe de
afiliere sau pot colabora cu firme intermediare specializate. In special pentru
intreprinderile mici, un program de marketing afiliat le permite sa acceseze o baza mai
larga de clienti si s&-si creasca vanzarile.

Aceasta metoda este construita pe diferite modele de venituri. Pot fi implementate
diferite modele de venituri, cum ar fi Cost pe clic (CPC), Cost pe client potential (CPL) si
Cost pe vanzare (CPS). Acest lucru ofera companiilor flexibilitate si oportunitatea de a
crea o strategie care sa se alinieze cu obiectivele lor.

Platformele din Turcia, cum ar fi gelirortaklari.com, reklamaction.com si zanox.com, care
opereaza programe de marketing afiliat, faciliteaza utilizarea acestei metode pentru
intreprinderile mici. In mod similar, platformele mondiale precum clickbank.com si
cj.com ofera, de asemenea, oportunitati semnificative.

Mai mult, exista site-uri de comert electronic care oferd programe de afiliere directa.
Platformele mari din Turcia, cum ar fi gittigidiyor.com, enuygun.com si kitapyurdu.com,
permit intreprinderilor mici sa isi prezinte produsele unui public mai larg.

Pentru intreprinderile mici, marketingul afiliat ofera sansa de a ajunge la o baza larga de
clienti, de a spori gradul de constientizare a marcii, de a diversifica vanzarile si de a
sprijini cresterea afacerii. Acest model se remarca ca o metoda de marketing rentabila.
Prin marketingul afiliat, intreprinderile mici isi pot atinge obiectivele de crestere mai rapid
si mai eficient.

7.5.3. Blogging-ul

Una dintre cele mai eficiente modalitati pentru intreprinderile mici de a creste vanzarile
si de a stabili o relatie puternica cu clientii lor este crearea unui blog. in loc s& va
concentrati exclusiv pe continutul vanzarilor directe, un blog care prezinta evolutii
actuale, sfaturi si articole informative va fi mai atragator pentru clientii dvs.

Pentru ca blogul dvs. sa fie eficient, este important ca acesta sa apara proeminent in
rezultatele cautarii. Continutul original si care atrage atentia, care include cuvintele cheie
potrivite legate de marca dvs., oferd un avantaj semnificativ in ceea ce priveste SEO. in
plus, efectuarea regulata a optimizarilor SEO dincolo de continut va poate pozitiona
marca mai sus in clasamentul cautarii. Prin schimbul de informatii pe propriul site web,
aveti posibilitatea de a consolida imaginea digitala a marcii dvs.

Mentinerea blogului dvs. actualizat in mod regulat si utilizarea unui ton intim este, de
asemenea, cruciald. Optarea pentru un ton personal si intim in loc de unul corporativ
incurajeazd mai mult interes din partea clientilor dvs. pentru blogul dvs. Prin anuntarea
periodica a continutului blogului dvs. prin buletine informative prin e-mail, puteti ajunge
la un public mai larg.

Ca exemplu de succes in acest sens, putem mentiona Istanbul Business School (IBS)
din Turcia (https://ibsturkiye.com/blog). Ei impartasesc in mod regulat continut diferit si
interesant, care captiveaza interesul cititorilor prin buletine informative prin e-mail.
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Aceasta abordare le permite s& capteze cu succes atentia clientilor lor cu articole
captivante, spre deosebire de continutul promotional plictisitor. Acest lucru
demonstreaza realizarea obiectivului unei strategii eficiente de marketing.

Crearea unui blog pentru intreprinderile mici este o modalitate eficienta de a spori
loialitatea clientilor, de a va promova marca si, in cele din urma, de a stimula vanzarile.
Cu strategia corecta de continut si actualizari consecvente, va puteti face marca mai
vizibila si mai memorabila in lumea digitala.

7.5.4. Marketing YouTube

YouTube este o modalitate eficientd de a-ti comercializa marca. Prin marketingul video
social, va puteti promova produsele si serviciile prin viu grai. YouTube, unul dintre cele
mai vizitate site-uri web din intreaga lume, este o platforma ideald pentru partajarea
video sociala. Brandurile pot ajunge la audiente mari la un cost redus pe aceasta
platforma, care atrage miliarde de vizitatori in fiecare luna.

Videoclipurile publicate pe YouTube iti permit sa-ti prezinti eficient produsele si serviciile.
In plus, puteti capta interesul spectatorilor cu continut precum sfaturi, tutoriale Si
interviuri cu figuri influente. Tn acest fel, puteti creste vizibilitatea marcii dvs. si puteti
comunica mai eficient cu publicul tinta.

Marketingul YouTube ofera posibilitatea de a ajunge la un public larg la un cost redus.
Prin partajarea videoclipurilor virale si a continutului creativ, puteti creste rapid gradul de
constientizare a marcii dvs. Campaniile de marketing viral pline de exemple
demonstreaza cat de substantial este potentialul YouTube.

Pentru intreprinderile mici, YouTube ofera posibilitatea de a se adresa unui public mai
larg si de a-si promova eficient marcile. Este posibil sa ai un impact mare asupra unui
buget mic, in special prin videoclipuri creative si captivante. Prin urmare, utilizarea
marketingului YouTube pentru a va dezvolta si promova marca va ajuta sa iesiti in
evidenta in lumea digitald competitiva.
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8. METODE DE COMERT ELECTRONIC

8.1. Vanzari si marketing prin intermediul site-ului web individual

INTRODUCERE

in era digitald de ast&zi, importanta de a avea un site web individual pentru intreprinderi
nu poate fi supraestimata. Aceasta sectiune aprofundeaza aspectele critice ale utilizarii
unui site web individual pentru vanzari si marketing.

BENEFICIILE UNUI SITE WEB INDIVIDUAL

> Acoperire globala: Unul dintre principalele avantaje de a avea un site web
individual este capacitatea de a ajunge la un public global. Barierele geografice
traditionale sunt practic inexistente in domeniul digital. Indiferent daca afacerea
dvs. opereaza dintr-un oras mic sau dintr-un oras mare, site-ul dvs. web poate
atrage vizitatori din intreaga lume.

> ldentitatea marcii: Site-ul dvs. individual serveste ca o platforma puternica
pentru stabilirea si consolidarea identitatii dvs. de marca. Este o panza in care
puteti prezenta creativ personalitatea, valorile si punctele de vanzare unice ale
marcii dvs. Un site web bine conceput creeaza o impresie de durata asupra
vizitatorilor, incurajand increderea si recunoasterea.

» Control: Spre deosebire de unele platforme terte sau profiluri de social media,
companiile au control complet asupra designului, continutului si functionalitatii
site-ului lor individual. Acest nivel de control permite personalizarea pentru a se
alinia cu strategiile dvs. specifice de branding si marketing.

» Vanzari directe: Site-urile web ofera intreprinderilor posibilitatea de a facilita
vanzarile directe catre clienti. Aceasta inseamna ca puteti ocoli intermediarii terti,
reducand costurile asociate comisioanelor si taxelor. De asemenea, permite
interactiuni mai personalizate cu clientii si experiente de vanzare personalizate.

» Analytics: Un site web individual ofera informatii valoroase prin diverse
instrumente de analiza. Aceste instrumente pot urmari comportamentul, datele
demografice si preferintele vizitatorilor. Analiza acestor date este esentiala
pentru rafinarea strategiilor de marketing, optimizarea experientelor utilizatorilor
si identificarea oportunitatilor de crestere.

Strategii pentru vanzari si marketing

> Optimizarea motorului de cautare (SEO): Optimizarea continutului site-ului dvs.
web pentru motoarele de cautare este esentiala pentru imbunatatirea vizibilitatii.
Cercetarea cuvintelor cheie, optimizarea pe pagina si crearea de continut de
calitate sunt componente cheie ale unei strategii SEO eficiente.

> Marketing de continut: Crearea de continut valoros, relevant si captivant este o
piatra de temelie a marketingului online de succes. Continutul poate lua diverse
forme, inclusiv postari pe blog, articole, videoclipuri, infografice si multe altele.
Partajarea continutului informativ si distractiv nu numai ca atrage vizitatori, ci si
pozitioneaza afacerea dvs. ca autoritate in industria dvs.

» Marketing prin e-mail: Construirea si cultivarea unei liste de abonati este o
modalitate puternica de a interactiona cu publicul dvs. Campaniile de e-mail pot
fi adaptate anumitor segmente ale publicului dvs., oferind continut personalizat
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si promotii. Marketingul eficient prin e-mail favorizeaza loialitatea clientilor si
stimuleaza vanzarile.

> Integrarea retelelor sociale: Integrarea linkurilor de social media si a butoanelor
de partajare pe site-ul dvs. web este esentiala pentru cresterea prezentei dvs.
online. incurajeaza vizitatorii s& va impartiseasca continutul si s& interactioneze
cu marca dvs. pe diferite platforme. Social media ofera, de asemenea,
oportunitati de interactiune directa cu clientii si feedback.

> Publicitate online: Utilizarea canalelor de publicitate platite, cum ar fi Google Ads
si Facebook Ads, poate spori vizibilitatea si acoperirea site-ului dvs. web. Aceste
platforme ofera optiuni de directionare pentru a ajunge la publicul ideal, facand
eforturile dvs. de marketing mai eficiente si mai rentabile.

» Caracteristici de comert electronic: Daca afacerea dvs. implica vanzarea de
produse sau servicii online, implementarea functiilor de comert electronic usor
de utilizat pe site-ul dvs. web este cruciala. Asigurati o experienta de cumparaturi
perfectd, inclusiv navigare usoara, procesare securizata a platilor si descrieri
clare ale produselor.

CONCLUZIE

Pe scurt, un site web individual este un instrument formidabil pentru intreprinderile care
doresc sa reuseasca in peisajul digital. Ofera acoperire globald, sustine identitatea
marcii, oferd control asupra continutului si designului, faciliteaza vanzarile directe si
oferd analize nepretuite.

Prin implementarea unor strategii eficiente de vanzari si marketing, companiile isi pot
folosi site-urile web individuale pentru a-si imbunatati prezenta online, pentru a
interactiona cu publicul tinta si pentru a stimula cresterea. Pe masura ce era digitala
continua sa evolueze, a avea un site web bine optimizat ramane o piatra de temelie a
succesului in lumea afacerilor.

8.2. Comertul electronic prin intermediul furnizorilor de servicii
intermediari (E-Marketplaces)

INTRODUCERE

Furnizorii de servicii intermediare de comert electronic, cunoscuti in mod obisnuit sub
numele de e-marketplace-uri, au revolutionat comertul online modern. Aceasta sectiune
exploreaza semnificatia si functionarea interioara a pietelor electronice, aruncand
lumina asupra tipurilor lor diverse si a beneficiilor si provocarilor pe care le prezinta
pentru vanzatori.

TIPURI DE PIETE ELECTRONICE

» B2C (Business-to-Consumer): Pietele electronice precum Amazon, eBay si
Walmart au pionierat modul in care intreprinderile vand direct consumatorilor.
Acestea ofera o gama larga de produse si servicii pentru a satisface cerintele
consumatorilor, facandu-le destinatii preferate pentru cumparaturi online.

> B2B (Business-to-Business): Platforme precum Alibaba si ThomasNet sunt
specializate in conectarea companiilor pentru tranzactii cu ridicata. Aceste piete
electronice se adreseaza companiilor care cauta furnizori, producatori sau
distribuitori, incurajand comertul international.
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» C2C (Consumer-to-Consumer): Platforme precum eBay permit persoanelor
fizice sa vanda produse altor consumatori. Aceste piete permit indivizilor sa
devina antreprenori online, crednd un ecosistem dinamic pentru cumpararea si
vanzarea articolelor folosite sau unice.

> Piete de nisa: Pietele electronice specializate se concentreazd pe anumite
industrii sau categorii de produse. De exemplu, Etsy se adreseaza artizanilor si
mestesugarilor, in timp ce Houzz este specializata in produse si servicii de
imbunétatire a locuintei.

BENEFICII PENTRU VANZATORI

> Baza mare de clienti: Pietele electronice ofera acces la un grup extins de clienti
potentiali. Volumul mare de utilizatori de pe platforme precum Amazon si eBay
poate extinde semnificativ acoperirea unui vanzator.

> Incredere si securitate: Multe piete electronice oferd mecanisme sigure de
procesare a platilor si de solutionare a litigiilor, construind incredere intre
cumparatori si vanzatori. Acest lucru reduce riscul tranzactiilor frauduloase.

> Acoperire de marketing: Vanzatorii pot beneficia de eforturile de marketing ale
pietei electronice si de traficul existent. Aceste platforme investesc in publicitate
si promovare pentru a atrage un public substantial, sporind potential vizibilitatea
unui vanzator.

> Suport logistic: Unele piete electronice ofera servicii de indeplinire si expediere.
Acest lucru poate simplifica procesarea si livrarea comenzilor pentru vanzatori,
eficientizand operatiunile.

> Expansiune globala: Pietele electronice deschid oportunitati pentru vanzarile
internationale. Vanzatorii pot ajunge la clienti din diferite tari fara a fi nevoie de
cercetari de piata extinse sau de infrastructura in strainatate.

PROVOCARI S| CONSIDERATII

> Concurenta: Pietele electronice sunt adesea medii extrem de competitive.
Véanzatorii trebuie sa iasa in evidenta printre numerosi concurenti care ofera
produse sau servicii similare.

» Taxe: Pietele electronice percep de obicei diverse taxe, inclusiv taxe de listare,
taxe de tranzactie si comisioane pentru vanzari. Aceste costuri pot afecta
marjele de profit ale vanzatorului.

» Controlul marcii: Vanzatorii de pe pietele electronice au un control limitat asupra
brandingului si experientei clientilor. Ei trebuie sa respecte liniile directoare ale
platformei si se pot lupta sa se diferentieze.

> Recenzii si evaluari: Managementul reputatiei este crucial. Recenziile negative
sau evaluarile scdzute pot dauna credibilitdtii si potentialului de vanzari al
vanzatorului. Mentinerea unei reputatii online pozitive este un efort continuu.

CONCLUZIE

Pietele electronice ofera o platforma valoroasa pentru ca intreprinderile sa acceseze o
baza larga de clienti si sa se bucure de numeroase avantaje, inclusiv incredere, acoperire
de marketing si asistentd logistica. Cu toate acestea, vanzatorii ar trebui sa ia in
considerare cu atentie provocarile, cum ar fi concurenta si taxele, si sa fie pregatiti sa isi
adapteze strategiile pentru a prospera in acest peisaj dinamic al pietei online.
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Gasirea echilibrului corect intre valorificarea beneficiilor si gestionarea limitéarilor pietelor
electronice este esentiala pentru succesul sustinut in comertul electronic.

8.3. Comertul electronic prin intermediul retelelor sociale

Social media a suferit o transformare remarcabild, devenind un canal puternic pentru
comertul electronic. Aceasta sectiune analizeaza modul in care companiile pot valorifica
puterea retelelor sociale pentru a stimula vanzarile online si pentru a interactiona cu
publicul lor.

PLATFORME DE SOCIALIZARE PENTRU COMERTUL ELECTRONIC

>

Facebook: Facebook ofera o gama larga de functii pentru afaceri, inclusiv
Marketplace si Magazine. Aceste caracteristici permit companiilor sa prezinte
produse, sa faciliteze tranzactiile si sa se conecteze cu clientii potentiali direct
pe platforma.

Instagram: Instagram permite afacerilor sa creeze postari care pot fi cumparate,
facilitand utilizatorilor sa descopere si sa achizitioneze produse prezentate in
imagini. In plus, Instagram are o sectiune dedicata cumpératurilor pentru o
experientd de cumparaturi perfecta.

Pinterest: Pinterest accepta pinuri cumparabile, permitand utilizatorilor sa
achizitioneze produse pe care le descopera pe platforma. Este o platforma
vizuala ideald pentru prezentarea produselor, ideilor DIY si multe altele.

Twitter (cunoscut acum ca X): Twitter permite etichetarea produselor in tweet-
uri, permitand companiilor s& se conecteze direct la produsele sau serviciile lor.
Aceasta caracteristica simplifica procesul de cumparare pentru utilizatori.
LinkedIn: LinkedIn este valoros pentru comertul electronic B2B si generarea de
clienti potentiali. Este o platforma in care companiile se pot conecta cu alte
companii, profesionisti si factori de decizie, incurajdnd parteneriate si
oportunitati de vanzare.

STRATEGII PENTRU SOCIAL MEDIA E-COMMERCE

>

Continut vizual: Imaginile si videoclipurile de inalta calitate care prezinta produse
sunt esentiale pentru a atrage atentia utilizatorilor de social media. Continutul
vizual ar trebui sa fie captivant si atragator din punct de vedere vizual.
Interactiune: Raspunsul prompt la intrebari si interactiunea cu adeptii sunt
esentiale. Social media este un canal de comunicare bidirectional, iar implicarea
activa construieste incredere si loialitate.

Anunturi: Utilizati publicitatea platitd pe retelele sociale pentru a va largi
acoperirea. Platforme precum Facebook si Instagram ofera optiuni puternice de
tintire a reclamelor pentru a te adresa anumitor grupuri demografice si interese.
Marketing influencer: Colaborati cu influentatori din nisa sau industria dvs.
pentru a va promova produsele sau serviciile. Influentatorii au stabilit
credibilitatea si va pot sustine in mod eficient ofertele catre adeptii lor.

Recenzii ale clientilor: incurajati si afisati recenziile clientilor pe profilurile dvs.
de socializare. Recenziile pozitive construiesc incredere si influenteaza
potentialii cumparatori. Raspundeti la recenzii, atat pozitive, cat si negative,
pentru a arata ca apreciati feedbackul clientilor.
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PROVOCARI S| BUNE PRACTICI

» Modificari ale algoritmului: Platformele de socializare isi actualizeaza frecvent
algoritmii. Mentinerea la curent cu aceste modificari este cruciald pentru a
maximiza vizibilitatea. Postarea de continut relevant si captivant este o buna
practica consecventa.

> Consecventa: mentine un program consecvent de postare pentru a mentine
audienta implicata. Consecventa ajuta la construirea recunoasterii marcii si va
mentine produsele in fata potentialilor clienti.

> Confidentialitate si securitatea datelor: Asigurati tranzactii sigure si protejati
datele clientilor. Transparenta si comunicarea clara cu privire la utilizarea datelor
sunt esentiale pentru construirea increderii.

CONCLUZIE

Social media a evoluat intr-o platforma dinamica pentru comertul electronic, oferind o
multitudine de instrumente si strategii pentru ca intreprinderile s& ajunga si sa
interactioneze cu clientii. Este esential ca intreprinderile sa se adapteze la peisajul social
media in schimbare, sa raméana creative in continutul lor si sa ofere o experienta de
cumparaturi perfecta pentru a valorifica intregul potential al retelelor sociale ca canal de
comert electronic.

8.4. E-export

INTRODUCERE

E-exportul, cunoscut si sub numele de comert electronic international, a devenit un
aspect crucial al afacerilor globale. Aceasta sectiune analizeazd oportunitatile si
provocarile care vin odata cu vanzarea de produse sau servicii pe pietele internationale
prin intermediul canalelor online.

BENEFICIILE E-EXPORTULUI

> Piata extinsa: E-exportul ofera acces la o vasta baza de clienti la nivel mondial,
depdsind granitele geografice. Permite companiilor s& acceseze noi piete si
segmente de clienti.

> Costuri reduse: In comparatie cu stabilirea locatiilor internationale fizice,
exportul electronic implica adesea costuri generale mai mici. Aceasta eficienta
a costurilor este deosebit de avantajoasa pentru intreprinderile mici si mijlocii
(IMM-uri).

> Diverse fluxuri de venituri: Exportul electronic ajutd intreprinderile sa fisi
diversifice fluxurile de venituri, reducand dependenta de o piata unica sau de o
regiune unica. Aceasta diversificare poate atenua riscurile asociate fluctuatiilor
economice sau evenimentelor geopolitice.

» Studii de piata: Exportul electronic faciliteaza accesul mai usor la informatiile
despre piata internationala. Intreprinderile pot colecta date privind
comportamentul consumatorilor, tendintele si concurentii, ajutdnd la luarea
deciziilor in cunostinta de cauza.

> Solutii de plata digitala: Metodele de plata digitald si platformele de plata
transfrontaliere simplifica tranzactiile transfrontaliere. Aceste solutii abordeaza
provocarile schimbului valutar si sporesc confortul comertului global.
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PROVOCARI S| CONSIDERATII

>

Respectarea reglementarilor: Respectarea reglementarilor comerciale
internationale, a legilor de import / export si a tarifelor este cruciala. Companiile
trebuie sa navigheze intr-o retea complexa de reglementari care variaza in functie
de tara.

Diferente culturale: intelegerea si respectarea preferintelor, obiceiurilor si
nuantelor culturale locale este vitald pentru un marketing eficient si implicarea
clientilor pe pietele externe.

Logistica si expediere: Gestionarea logisticii transportului international, a
procedurilor vamale si a documentatiei de export poate fi complicatad si
consumatoare de timp. Intarzierile si neplacerile pot afecta satisfactia clientilor.
Riscuri de plata: Fluctuatiile schimbului valutar si provocarile legate de
procesarea platilor la nivel transfrontalier pot introduce riscuri financiare.
Companiile trebuie sa ia in considerare strategiile de acoperire valutara si
metodele de plata sigure.

Asistenta pentru clienti: Furnizarea de asistenta multilingva pentru clienti este
esentiala pentru abordarea nevoilor si preocuparilor clientilor internationali.
Comunicarea eficienta si asistenta in limba clientului sporesc satisfactia si
increderea.

STRATEGII PENTRU E-EXPORT

>

Marketing localizat: adaptati eforturile de marketing la anumite regiuni si limbi.
Aceasta include adaptarea campaniilor de marketing, a continutului si a
mesajelor pentru a rezona cu contextul cultural al pietei tinta.

SEO international: Optimizati continutul site-ului web pentru motoarele de
cautare globale prinincorporarea cuvintelor cheie relevante, a metaetichetelor si
a localizarii continutului. Acest lucru ajutd la imbunéatatirea vizibilitatii in
rezultatele cautarii internationale.

Modalitati de intrare pe piata: luati in considerare diverse optiuni de intrare pe
piatd, cum ar fi utilizarea platformelor transfrontaliere de comert electronic si a
pietelor online. Aceste platforme pot oferi acces la baze de clienti stabilite pe
pietele externe.

Parteneriate: Colaborati cu distribuitori, parteneri sau agenti locali care au o
intelegere a pietei tinta. Acest lucru va poate ajuta sa navigati prin reglementarile
locale si sa construiti incredere cu clientii.

Solutii de onorare a comenzilor: evaluati optiunile internationale de onorare a
comenzilor si de expediere, inclusiv furnizorii terti de logistica si serviciile de
expediere transfrontaliera. Logistica fiabila asigura livrarea la timp si rentabila.

CONCLUZIE

E-exportul este o cale vitala pentru extinderea afacerii globale, oferind acces la o baza
diversa de clienti si fluxuri de venituri. Desi prezinta numeroase oportunitati, necesita, de
asemenea, o analiza atenta a conformitatii cu reglementarile, a diferentelor culturale, a
logisticii si a provocérilor legate de plati. Implementarea unor strategii eficiente, inclusiv
marketing localizat si parteneriate, poate permite intreprinderilor sa prospere in peisajul
international al comertului electronic.
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ULTIMUL CUVANT PENTRU GHID
DIN PARTEA ECHIPEI DE PROIECT

Acest ghid de comert electronic, pregatit pentru intreprinderile mici, este conceput
pentru a va ajuta sa va dezvoltati afacerea in lumea digitala si sa creati o prezenta online
de succes. Cand ajungeti la sfarsitul acestui ghid, speram ca parasiti aceasta calatorie
cu informatii si recomandari valoroase.

Retineti ca lumea comertului electronic este in continua schimbare si, pentru a avea
succes, trebuie sa continuati sa invatati, sa evoluati si sa va adaptati la inovatii. De aceea,
nu va opriti niciodata in caldtoria dvs. de comert electronic. Asuma-ti riscuri,
experimenteaza si invata. Succesul se obtine prin rabdare, determinare si invatare
continua.

Sunteti membri importanti ai comunitatii dvs., iar afacerile dvs. joaca un rol semnificativ
in sustinerea vitalitatii economiei locale. Comertul electronic va poate ajuta sa extindeti
limitele afacerilor dvs. si sa ajungeti la o baza de clienti mai larga. Acest ghid este
pregatit sa va ajute in acest demers. in plus, puteti gasi o multitudine de informatii despre
care credem ca va vor fi utile la https://ecommerceproject.eu.

in cele din urma, nu uitati s& ne impértasiti succesele si povestile dvs. V& dorim mult
noroc si succes!

Cu stima

Echipa de proiect
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CC-BY-NC-SA

OSSO

Acest document poate fi copiat, reprodus sau modificat in conformitate cu regulile de
mai sus. In plus, trebuie sa se faca referire in mod clar la o recunoastere a autorilor
documentului si la toate portiunile aplicabile ale notificarii privind drepturile de autor.

Toate drepturile rezervate.

© Copyright 2023 Viitorul comert electronic
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