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Flexible and simple, SMEs can easily turn to virtual commerce, due to the explosive
development of Internet and Information Technology. In this respect, essential for SMEs are the quick
response to the market and the recovery of technological costs. Adapting to the new “virtual”
environment, SMEs must approach the e-management instruments. In the quickly developing
electronic commerce, new terms are encountered, as virtual markets and info-mediators.

IMM-urile pe pietele virtuale

Cu o structurd organizationala simpla, caracterizate prin flexibilitate comportamentala si lipsa
birocratiei, prezente In toate sectoarele industriei, ale comertului si serviciilor, IMM-urile, direct
implicate in procesul de transformare impus mediului socio-economic de explozia tehnologicd a
ultimului deceniu, se adapteazd cu usurintd conditiilor economice si sociale in schimbare, fiind
capabile sa exploateze piete neglijate de marile intreprinderi.

Daca in mod clasic, IMM-urile isi desfasoard activitatea 1n interiorul frontierelor nationale,
deplasarea economica spre piata virtuald conduce la posibilitatea internationalizarii lor prin stabilirea
cu mai multd usurintd a relatiilor de afaceri externe sau chiar prin cucerirea de piete externe. Din
aceasta perspectiva se impune insa construirea unui cadru legislativ global adecvat care sa ofere legi
comune 1n ceea ce priveste fiscalitatea, concurenta, etc.

Explozia Internet-ului, dezvoltarea comertului electronic si aparitia firmelor virtuale au
condus la posibilitatea transformarii unui IMM clasic intr-o firmd virtuald pentru care sistemul
informatic reprezinta fundamentul structurii organizationale. Trecand la utilizarea asa numitelor forme
de transmitere electronica a documentelor, apoi la comertul electronic si firma virtuala, Intreprinderea
evolueaza, adaptandu-si structura organizationald si comportamentul pe piata.

Pentru intreprinderile mici si mijlocii (IMM-uri), spatiul virtual poate reprezenta o adevarata
rampa de lansare sau re-lansare, in conditiile in care ele beneficiazd de o structurd organizationald
simpla §i prea putin birocratica. Desi, din punct de vedere al resurselor IMM-urile sunt dezavantajate
comparativ cu firmele de dimensiuni mari, flexibilitatea organizationald si comportamentald
reprezintd un atu considerabil 1n lupta pentru cucerirea pietei virtuale. Competitivitatea IMM-urilor pe
piatd creste prin acumularea de resurse informationale, sau chiar prin asocieri virtuale.

Succesul si buna desfasurare a afacerilor intreprinse de IMM-uri pe piata virtuald depind de
capacitatea firmelor de a se adapta la conditiile socio-economice in cadrul caruia isi desfasoard
activitatea. Daca firmele puternice 1si pot permite investitii costisitoare pe termen lung, in cazul IMM-
urilor raspunsul rapid al pietei si recuperarea costurilor de tehnologizare sunt esentiale.

Adaptarea stilului de conducere in firma virtuala - eManagement.

Dezvoltarea diverselor forme de companii virtuale impune adaptarea sistemului de conducere
a firmei la noua realitate ,,virtuald”, transformarea stiintei managementului in ceea ce se poate numi e-
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Management. In acest timp al vitezei, pe o piatd dinamica si din ce in ce mai ,,virtuala”, managerii
trebuie sd manevreze universul digital pentru a reusi sa obtina avantaj competitional.

Argumentatiile teoretice, de naturd tehnologicad si economicd, sustin necesitatea re-evaluarii
modului de conducere si administrare a firmelor Tn conditiile unei certe deplasari economice si sociale
catre virtualitate. Mediul dinamic al firmelor virtuale conditioneazd supravietuirea acestora de
rapiditatea cu care raspund stimulilor externi, de adaptabilitatea la schimbirile bruste de situatie. In
consecinta, managementul bazat pe decizii rationale trebuie inlocuit treptat de un management agresiv
in care majoritatea deciziilor se iau in conditii de risc si incertitudine. Mai mult, utilizarea sporitd a
comunicarii electronice reduce contactul uman direct si implicdA modificari importante in sfera
relatiilor de afaceri.

Dinamica vietii economice si explozia informationald contemporand fac din utilizarea
diverselor tipuri de sisteme de asistare a procesului decizional o necesitate. Sistemele informatice
pentru management reprezinta astazi instrumente indispensabile managerului modern. Perfectionarea
lor continud, dublatd de imbundtétirea performantelor tehnicii de calcul, ofera posibilitdti sporite de
preluare a unor segmente din ce Tn ce mai cuprinzatoare ale activitatii de rationare desfasuratd de catre
decidentul uman.

Dezvoltarea unui sistem software de asistare a e-Managementului impune utilizarea unor
instrumente software specifice. Sistemele distribuite si Tn particular sistemele de baze de date
distribuite reprezintd concepte software esentiale pentru dezvoltarea aplicatiilor Intr-un mediu virtual
caracterizat Tn primul rand prin distributie si eterogenitate.

Targuri virtuale

Un targ virtual cuprinde o infinitate de ,,standuri”, unele libere, altele ocupate, prin care te
poti plimba sau unde poti sd-ti expui produsele sau serviciile. Poate fi vizitat de orice navigator
Internet din lume.

Existenta targurilor virtuale se datoreaza faptului cd Internetul este de fapt o retea de
calculatoare la nivel mondial, unde poti lua legdtura cu oameni necunoscuti dar interesati de produsele
si serviciile tale, aflati Tn toate colturile lumii, si cu care altfel legaturile comerciale s-ar realiza mult
mai greu, sau deloc.

Targul poate fi vizitat de oameni s$i companii din Intreaga lume Tn functie de propriile
interese. Un asemenea targ functioneaza permanent, fara a Tmpiedica organizatiile sa 1si desfasoare in
mod normal activitatea.

Targul virtual este folositor atat celui care cautd produse cat si celui care ofera produse.
Companiilor care vor sd aibd o deschidere permanenta cdtre posibili parteneri de afaceri din intreaga
lume, vor avea o prezentd relativ permanenta in cadrul acestor targuri. Practic, orice agent economic
le poate folosi, in mod specific, neexistand restrictii referitoare la domeniul de activitate

Prezenta in cadrul unui targ virtual este considerat a fi o investitie i nu o cheltuiala avand in
vedere avantajele si oportunitatile de afaceri pe care le ofera acesta. Sumele investite pentru a
promova produsele proprii in cadrul unui targ virtual sunt suficient de mici, incat sa se poata recupera
din profitul adus de o singura vanzare.

Pentru utilizarea unui targ virtual este necesard de reguld inscrierea intr-o bazd de date, dupa
care acest canal de comunicare se poate utiliza in mod divers, de la simpla postare a ofertelor si a
cererilor de oferta, pand la detinerea unui numar de pagini web cu continut complex.

Interfetele de utilizare sau de introducere a ofertelor sunt astfel concepute Incat sd poata fi
utilizate de catre orice persoand cu cunostinte minime in domeniul utilizarii PC-ului (Microsoft
Office) putand fi utilizat orice calculator, fara performante si caracteristici deosebite (suficient
procesor Pentium I la 166 MHz si 32MB si modem 28,8 Kbps), iar folosirea lui nu necesitd pregatire
de specialitate.

Variantele de comert electronic (magazin virtual si targ virtual) oferd avantaje atit pentru
client cat si pentru comerciant.

Avantaje pentru client:

e comoditate sporita;

e pret inferior ofertelor clasice;

e optiuni multiple;
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informatii mai complexe si mai usor de gasit;

facilitati de selectie a modului de cumparare si livrare;

pagini personalizate.

Avantaje pentru comerciant:

prezenta globala la costuri scazute;

reducerea costurilor de promovare si vanzare;

atragerea de noi clienti prin intermediul unui nou canal de distributie;
vanzari sporite catre clientii existenti;

vanzare la cerere;

cheltuieli reduse de inventariere si de operare.

Pe masura ce Internetul evolueaza, utilizarea acestuia in cadrul noilor tehnologii business to
business va duce la o crestere tehnologicd semnificativa.

World Wide Web (www) si Internetul au modificat sistemul de aprovizionare. Site-urile web
au crescut viteza de acces la informatii a cumparatorilor, printr-un cost mediu scazut si acces rapid la
informatii despre distribuitori si ofertele lor. Site-urile pentru cumparaturile on-line si cataloagele
electronice pot fi accesate in orice moment. Motoarele de cdutare asistd potentialul cumparator in
cautarea informatiilor despre diversi vanzatori.

Cataloagele electronice bazate pe tehnologia paginilor web reprezintda un mod eficient si
eficace de a vinde bunuri §i servicii printr-o interfatd graficd. Dezvoltarea tehnologicd face posibil un
proces de Tmbunatatire a imaginii ofertantului prin intermediul elementelor grafice, addugand un plus
de valoare prin intermediul informatiilor din fundal, asistand procesele de cautare ale cumparatorilor,
elaborind platforme orientate catre clienti, facilitind procesarea ofertei si obtinand un feedback de la
clienti.

Dam cateva exemple de magazine virtuale:

e www.teora.ro - magazin virtual dedicat exclusiv vanzarilor de carte. Contine peste 1.000
de titluri, de la literatura pentru copii pana la tratate de psihologie aplicata. Inainte de a
cumpara, utilizatorii au posibilitatea de a rasfoi on-line anumite carti i toate manualele
editate de Teora;

* www.emania.ro - magazinul virtual care si-a anuntat profitabilitatea, Tn premierd pentru
Internet-ul romanesc. Oferta este foarte bogatd. Plata se face prin card si prin Western
Union;

e www.eflamingo.ro - magazinul virtual al celui mai mare distribuitor de produse IT din
Romaénia. Pe langa posibilitatea de a cumpdra on-line, are §i rol de instrument de
marketing;

e www.food.ro - se declard primul restaurant virtual romanesc. Bine structurat, le da
posibilitatea clientilor sd aleagd intre produse de patiserie, pui la rotisor si pizza. La
desert: profiterol;

e www.rocrafts.com - magazin virtual cu articole de artizanat, icoane si obiecte din
ceramica. Este redactat n limba engleza, fiind destinat in special strainilor.

Cunoasterea pietelor Tn general este esentiald pentru intelegerea pietelor electronice.

Prin piatd electronica se intelege un nou spatiu in care organizatiile 1si pot desfdsura

activitatea la fel ca ntr-o piatd obisnuita, unde se Intilneste cererea cu oferta.

Exista trei modalitati de a conduce o piatd: 1) acoperirea nevoilor de bazd in care fiecare
entitate economicd din societate 1si asigurd bunurile strict necesare; 2) schimburile descentralizate In
care indivizii i vad pe ceilalti ca pe potentiali cumparatori ce creeaza piata; 3) schimburile
centralizate, reprezentate de comerciantii localizati la anumite niveluri ale pietei.

In societitile dezvoltate nu mai este necesar ca pietele sa fie locatii fizice in care vanzitorii si
cumpdrdtorii sd interactioneze (de exemplu: pietele virtuale). Prin intermediul unui site web, un
comerciant poate prelua non-stop comenzi de la sute de clienti din lumea Intreagd si sa expedieze
bunurile cumpdrate intr-un timp scurt, fara sa existe un contact fizic.

Piata electronicd este o comunitate de companii ce folosesc Internetul pentru a realiza
tranzactii. Facind asta ele sunt capabile sa evidentieze comunicarea, Tmbunatatind eficienta
cumpdrdrii si colaborarea. Pietele electronice schimba dinamica interactiunilor dintre vanzatori i
cumpadratori, de la ,,one-to-one” la ,,many-to-many”.
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Caracteristica principald a pietei electronice business to business este aceea ca reuseste si
strAngd la un loc un numar mai mare de agenti economici, In cadrul unei piete centrale virtuale,
permitand realizarea unor schimburi la un pret dinamic. Numarul mare de agenti economici implicati
duce la nevoia centralizarii ofertelor, emiterea ordinelor de vanzare /cumparare si stabilirea sistemului
de asistenta tehnica.

Infomediatorii pietelor electronice

Pe pietele electronice, echivalentul intermediarilor de pe pietele fizice (en-gros-isti, detail-isti)
il reprezinta infomediatorii, care joacd un rol crucial In facilitarea transformarii industriei traditionale
in noua economie bazatd pe informatie.

Infomediatorii adund informatiile de pe Internet punind in legitura cumparatorii si vanzatorii
in cadrul unei piete virtuale Tn vederea facilitarii schimbului. Deosebirea apare in faptul ca
infomediatorii atrag clientii i vanzdtorii, fie ei en-gros-isti, detail-isti distribuitori sau prestatori de
servicii. De asemenea, infomediatorii conferd suport si infrastructura economiilor de scard si
interactiunii umane cum ar fi resursele umane necesare in distributia productiei fizice. Intermediarii
transforma informatiile in functie de cererea potentiala a distribuitorilor Tn vederea constituirii
managementului riscului §i a inventarierii.

Succesul infomediatorilor depinde de mai multi factori: modelul de afaceri adoptat; gradul de
substituibilitate a produselor fizice; adaptabilitatea la schimbare; valoarea obtinutd la randul sdu, care
este transmisa cdtre cumparatori.

Infomediatorii concureaza in afacerile electronice, in a obtine §i a manipula informatia de la
ambele laturi ale tranzactiilor, astfel incat sa capete valoare in ochii clientului, fie el vanzator sau
cumpdrdtor. Ei nu detin produse sau servicii, acestea sunt trimise direct, de la furnizori la clienti.
Multi infomediatori urmaresc astdzi modele de afaceri ce au generat un venit considerabil, din
perspectiva vanzatorului. Aceste modele ar putea lua forma clauzelor contractuale 1n care
infomediatorul este expertul in gasirea clientilor unui vanzator.

Taxele de participatie pe o piata electronica, taxele de subscriptie sau de membru care ar crea
acces catre informatii si servicii utile, taxele de tranzactionare pot constitui alte surse de venit, la fel
ca reclama sau tranzactiile monetare. Venitul din reclame poate fi deductibil atunci cand
infomediatorii sunt plétiti de distribuitorii de reclame 1n functie de numarul de vizitatori ai paginii, In
timp ce venitul din tranzactii reprezintd un procent din vanzari.

Sursele bazate pe venitul cumpdrdtorilor sunt relativ rare, dar se asteaptd o revigorare 1n
urmatorii ani pe masura ce serviciile infomediatorilor devin din ce in ce mai apreciate in comertul on-
line, caracterizat prin cresterea complexitatii si supraincdrcarii cu informatie. La capatul tranzactiilor
de pe Internet, infomediatorii ajuta la protejarea clientilor de informatiile nedorite si de alegerea de
produse de o calitate Tndoielnica.

In ziua de azi, pietele electronice business to business actioneazi ca infomediatori din
momentul Tn care sunt investite cu aceasta calitate si reprezintd interesele cumparatorilor.

Bibliografie:

1. Babut Mircea — Informatica pentru manageri, Editura Teora, Bucuresti, 1999
2. Buraga Sabin Corneliu - Proiectarea siturilor web, Editura Polirom, Iasi, 2002

92



