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2. COMERŢUL ELECTRONIC – DEFINIRE ŞI TIPOLOGIE 

 
De-a lungul istoriei omenirii, schimbul a cunoscut mai multe forme. Dacă la început, în 

condiţiile economiei naturale, schimbul lua forma trocului prin care producătorii îşi utilizau 

surplusul de producţie pentru a-şi satisface celelalte nevoi de consum, odată cu adâncirea 

diviziunii muncii şi a apariţiei producţiei destinate schimbului, acesta ia amploare. Cu toate 

acestea, comerţul se naşte odată cu apariţia banilor şi a clasei sociale a negustorilor, cei ce 

intermediază trecerea bunurilor de la producători la consumatori şi va cunoaşte o creştere 

continuă, înregistrând mai multe forme de-a lungul timpului. Dezvoltarea pe care a avut-o 

ulterior societatea a permis îmbunătăţirea continuă a formelor de comerţ. 

În contextul unei asemenea evoluţii, favorabile comerţului1, una dintre cuceririle 

ştiinţei moderne o reprezintă calculatorul. În scurta şi zbuciumata sa istorie, acesta a cunoscut 

şi cunoaşte în continuare un ritm de perfecţionare foarte rapid, fapt ce l-a impus societăţii ca 

un element indispensabil al zilei de azi şi mai ales al viitorului. Astăzi este un lucru absolut 

normal ca cetăţenii de pretutindeni sa aibă în casă un computer puternic, pe care orice mare 

firmă l-ar fi invidiat acum 30 de ani. 

În prezent, suntem în faţa unei dezvoltări de mare amploare a comunicaţiilor. 

Dezvoltarea sateliţilor şi a telecomunicaţiilor permite comunicaţii pe scară largă, având un 

cost redus. Această perfecţionare continuă a formelor de comunicaţie a atras atenţia 

specialiştilor care au întrezărit posibilitatea de a creşte eficienţa utilizării computerelor prin 

folosirea lor şi pentru comunicare. Legătura dintre telecomunicaţii şi computere a făcut 

posibilă creşterea explozivă a Internetului şi asistăm la crearea unor tehnologii specifice, mai 

ales în domeniul securităţii sistemelor de plată, care l-au transformat într-un instrument 

obişnuit de comerţ. Una dintre cele mai importante caracteristici ale Internetului este 

globalizarea, cu informaţia circulând în jurul lumii la fel de uşor şi rapid precum ar circula în 

jurul unui oraş.  

Intrarea în mileniul trei a determinat una dintre cele mai mari schimbări ale vieţii 

noastre zilnice – mutaţia către o societate bazată pe Internet. In conformitate cu opinia lui 

Marc Andreesen2, unul dintre pionierii comerţului pe Internet, la sfirşitul anului 2004 erau 800 

de milioane de utilizatori Internet în toată lumea, număr ce este aşteptat să ajungă în 

                                                 
1 Bollier, D. - Future of Electronic Commerce, Editura Aspen Institute for Humanistic Studies, Aspen, 1996, 
p.105 
2 Turban, E - Electronic Commerce A Managerial Perspective 2006, Editura Pearson Prentice Hall, 2006, p. 5 
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urmatoarea decadă la cifra de 3 miliarde. Internet World Stats3 a raportat în Martie 2005 că 

aproximativ 68% din populaţia Statelor Unite navighează pe Internet. Şi mai important este 

faptul că 90% din populaţia cuprinsă între 5 şi 17 ani navighează pe Internet în mod regulat. 

Este foarte clar în opinia specialiştilor că aceste cifre vor continua să crească, cu un trend 

similar în majoritatea ţărilor. Ca rezultat au intervenit o serie de schimbări în casele 

oamenilor, la şcoală, la serviciu, în guverne şi chiar în activităţile desfăşurate în timpul liber. 

Unele dintre aceste schimbări se întâlnesc în întreaga lume, altele de abia încep în anumite 

ţări. Dar una dintre cele mai semnificative schimbări se manifestă în maniera în care se 

conduc afacerile, in special în maniera de a conduce şi gestiona pieţele şi în modalitatea de a 

face comerţ.  

Comerţul electronic descrie maniera în care tranzacţiile au loc prin intermediul 

reţelelor, cu precădere prin Internet, iar e-businessul se referă la utilizarea tehnologiilor 

Internet pentru a desfăşura afaceri. E-businessul acoperă toate zonele business-ului, de 

exemplu comunicarea individuală către clienţi prin email, marketingul pe Internet, vănzări pe 

Internet sau angajarea de persoane folosind internet-ul, in timp ce comerţul electronic este 

procesul de vânzare cumpărare electronică de produse, servicii şi informaţie. Anumite 

aplicaţii de comerţ electronic, de exemplu, vânzarea cumpărarea de acţiuni prin Internet 

cunoaşte o creştere foarte rapidă. Spre exemplu, în ziua cea mai ocupată a anului 2004, 

Amazon.com a primit 2,8 milioane comenzi versus 2,1 milioane într-o zi similară a anului 

2003. Dar comerţul electronic nu este legat doar de vânzare şi cumpărare, este legat şi de 

comunicare, colaborare şi descoperirea de informaţie electronică. Este, de asemenea, legat de 

e-learning, e-government şi mult mai mult. Comerţul electronic va avea un impact asupra unei 

părţi semnificative a afacerilor pe întreg globul, afectând afacerile, profesiile şi desigur 

populaţia. 

 

 

 

 

 

 

 

                                                 
3 Turban, E - Electronic Commerce A Managerial Perspective 2006, Editura Pearson Prentice Hall, 
2006, p. 6 
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2.1. Comerţul electronic – scurt istoric 

 

Comerţul este unul dintre domeniile care a descoperit potenţialul tehnologiei 

informaţiei. Încă de la început, el s-a folosit de inovaţiile şi avantajele acestui domeniu4. 

� Anii ‘50-‘60 

Primele aplicaţii apărute pe piaţă, odată cu apariţia primelor sisteme de transmitere a 

datelor în anii '50 - '60, au fost bazele de date. Având în vedere complexitatea crescândă a 

operaţiilor din cadrul unei companii, acestea s-au orientat spre implementarea unor sisteme de 

gestiune, exemplul clasic fiind oferit de sistemul de rezervări din cadrul companiilor aeriene. 

Cu toate acestea, oportunităţile folosirii informaţiilor electronice au fost complet ignorate. De 

abia la începutul anilor `70, companiile aeriene au început să aprecieze importanţa enormă a 

sistemului de rezervări prin computer pentru vânzările de bilete şi pentru componenta de 

marketing. 

 

 

Fig. 1: www.amazon.com 

 

� Anii `70 

Pe lângă sistemul de rezervări computerizat, anii `70 au constituit fundamentul pentru 

sistemul de informaţii bursiere electronice. Cu toate acestea, primul sistem complet automat 

de tranzacţii bursiere a fost operabil şi pus în folosinţă de abia în 1977, la Toronto. Pe lângă 

acesta, primele automate bancare care ofereau servicii mai complexe decât simpla 

transformare a banilor dintr-un cont bancar, în numerar, erau instalate în Statele Unite. 

                                                 
4Soon-yong Choy, Andre - Economics of electronic commerce, Ed. Macmillan Computer Publishing, New York, 
1999, p.122-125 
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Legătura directă cu tranzacţiile comerciale şi instituţiile financiare a apărut odată cu instalarea 

primelor sisteme de transfer electronic al fondurilor în magazinele alimentare şi staţiile de 

benzină. În acelaşi timp, cutiile poştale electronice şi sistemele de conferinţă, oferite de 

Compuserve, au făcut teleshopping-ul posibil, cu toate că acesta va cunoaşte o explozie mult 

mai târziu, odată cu apariţia, la sfârşitul anilor '70 şi începutul anilor '80, a sistemelor de 

teletext şi Videotex. Acesta din urmă a devenit o platformă importantă pentru aplicaţiile de tip 

teleshopping, în diferite domenii cum ar fi: turismul, serviciile bancare şi divertismentul. 

� Anii '80 

În anii `80 marile companii au început să-şi formeze reţele proprii, care să faciliteze 

schimbul de informaţii la distanţă, pentru a realiza o mai bună comunicare între toate filialele 

lor şi chiar cu furnizorii şi partenerii de afaceri. La început, formatul acestor mesaje era 

stabilit pe baza înţelegerii bilaterale, dar odată cu anii '80 acest proces denumit "Schimb de 

date electronice"5 (SDE) a început să transmită informaţii într-o formă standardizată şi 

universal acceptată, fapt care a uşurat procesul de obţinere a informaţiilor între companii, 

astfel încât hârtia a fost aproape eliminată. 

Anii `80 sunt, de asemenea, punctul de plecare al extinderii conceptului de bursă 

electronică, altădată referitor numai la pieţele financiare, la o gamă mai variată de bunuri şi 

servicii, în special metale preţioase, produse agricole şi petrol brut. În aceeaşi perioadă apar 

primele reţele cu valoare adăugată, care astăzi, datorită extinderii globale asigură baza 

serviciilor comerciale mondiale. 

� Anii '90 

Anii '90 sunt caracterizaţi printr-o acceptare largă a comerţului electronic şi o continuă 

standardizare a SDE. Nevoile de comunicare sunt în continuă creştere şi extindere peste 

graniţele geografice, mai ales datorită posibilităţii folosirii tehnologiilor multimedia. Mulţi 

comercianţi şi furnizori de computere experimentează cataloage de comandă a produselor 

prezentate şi descrise pe CD-ROM. Cu ajutorul proiectului EUROTOP, industria europeană 

de turism distribuie deja broşuri de călătorii multimedia prin agenţiile de turism. Automatele 

bancare nu mai pot fi folosite exclusiv pentru servicii financiare, ci au devenit adevărate 

chioşcuri electronice ce pot fi folosite pentru rezervări la hoteluri, închirieri de maşini etc. 

 

                                                 
5 Treese, G.W. - “Designing Systems for Internet Commerce” Editura Addison Wesley, Londra, 1998, p. 59 
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Fig. 2: www.microsoft.com 

 

� Anii 2000 

Anii 2000 sunt anii globalizării67ai integrării comunicaţiilor şi dezvoltării fără 

precedent a tehnologiilor inteligente. Se remarcă o scădere puternică a costurilor Internetului 

ceea ce a determinat şi va determina în continuare determina o creştere a numărului de 

utilizatori. Astăzi comerţul electronic şi e-businessul străbat o perioadă de conolidare în care 

entuziasmul pentru noile tehnologii şi idei este acompaniat de o deosebită atenţie asupra 

strategiei, implementării şi profitabilităţii. În plus, se recunoaşte din ce în ce mai pregnant 

faptul că e-businessul are două părţi, nu este doar tehnologie, ci este şi comerţ. 

 

2.2. Comerţul electronic – concepte, definiţii 

 

Comerţul electronic este unul dintre cele mai importante aspecte al Internetului. 

Permite oamenilor să cumpere instantaneu, fără interdicţii în ceea ce priveşte timpul şi 

distanţele. La orice oră din zi şi din noapte, fiecare dintre noi se poate conecta online şi poate 

achiziţiona orice are nevoie. E-commerce-ul oferă posibilitatea consumatorului de a comanda 

bunuri şi servicii prin intermediul Internetului, fără a fi nevoit să folosească mijloacele 

tradiţionale (telefon, fax, mail). Termenul de e-commerce include toate suporturile ce ţin de 

aceste tranzacţii cum ar fi comenzile, plata prin cărţi de credit, livrarea electronică a 

produsului (când este cazul) etc. 

Pentru a explora şi a estima impactul socio-economic al comerţului electronic, este 

esenţial ca acest concept să fie definit. La fel ca în cazul multor altor noi servicii, acest lucru 

                                                 
6 Fingar, P. ş.a. - Enterprise E-commerce, Editura Meghan-Kiffer Press, Montreal, 2000, p.144 
7 
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nu este simplu de realizat, deoarece definiţiile întâlnite în diverse surse bibliografice diferă 

semnificativ. Unele dintre ele includ toate tranzacţiile comerciale şi financiare care se 

derulează pe cale electronică, inclusiv schimbul electronic de date, transferul electronic de 

capital şi toate activităţile legate de cărţile de credit/debit. Altele limitează comerţul electronic 

la vânzările cu amănuntul către consumatori, tranzacţiile şi plăţile derulându-se prin 

intermediul reţelelor deschise (cum ar fi Internetul). Prima grupă de definiţii se referă la o 

serie de forme ale comerţului electronic (dintre care unele există de câteva decenii) şi care 

derulează zilnic activităţi valorând trilioane dolari. Cea de-a doua grupă, are în vedere o formă 

mai restrânsă a comerţului electronic ea existând de aproximativ cinci ani şi are interpretări 

mult mai modeste. De aceea vor fi prezentate în cele ce urmează o serie de definiţii, care se 

bucură de o largă accepţiune din partea specialiştilor. 

Din punct de vedere ştiinţific
8, comerţul electronic este definit ca fiind "o tehnologie 

modernă de a face afaceri, ce se adresează nevoilor organizaţiilor, comercianţilor şi 

consumatorilor de a reduce costurile tranzacţiilor o dată cu îmbunătăţirea calităţii bunurilor şi 

serviciilor şi creşterea vitezei de livrare. Termenul poate fi folosit şi în cazul utilizării reţelelor 

de computere, pentru căutarea şi regăsirea informaţiilor pentru suportul deciziei umane sau 

instituţionale". 

Din punct de vedere pragmatic manifestă importanţă şi alte concepte şi modalităţi de 

definire. Între acestea, un interes deosebit prezintă următoarele: 

♦ "toate activităţile efectuate on-line, cu scopul de a stârni interesul 

consumatorilor înaintea vânzării şi de a asigura suportul consumatorilor după vânzare", dată 

de revista Internet Computing; 

♦ "tranzacţii comerciale ce au loc în cadrul unor reţele deschise", dată de 

Organizaţia Europeană pentru Comerţ şi Dezvoltare; 

♦ "a forma reţeaua vastă de mici companii, agenţii guvernamentale, mari 

corporaţii şi întreprinzători individuali într-o singură comunitate ce oferă posibilitatea de 

comunicare unul cu altul, prin intermediul computerelor", dată de Centrul pentru Resurse de 

Comerţ Electronic; 

♦ "a face afaceri on-line. Aceasta include cumpărarea produselor, via servicii on-

line şi Internet, precum şi schimbul de date electronice, unde computerul unei instituţii se 

                                                 
8 Pleşea, Doru – Domotica, Editura A.S.E., Bucureşti, 2000, p.38-40 
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informează şi transmite ordine de cumpărare computerului unei alte companii", dată de 

Computer Desktop Encyclopedia; 

♦ "tranzacţii comerciale utilizând proceduri de procesare automată combinate cu 

proceduri automate de schimb de informaţii"', dată de NIST Computer Systems Laboratory;  

♦ "tehnologiile comerţului electronic includ toate formele de tranzacţionare 

electronică, transmiterea de mesaje electronice, schimbul de date electronice (SDE), transferul 

electronic de fonduri (TEF), poştă electronică, cataloage electronice, baze de date electronice, 

servicii electronice de ştiri şi informaţii, state de plată electronice, alte forme de comunicare 

electronice (FCE), acces on-line la servicii prin intermediul Internetului şi alte forme de 

transmitere a datelor electronice în scopuri comerciale" dată de raportul „Electronic 

Commerce for Small to Medium Sized Enterprises” al Universităţii Monash din Australia;  

♦ comerţul electronic se  referă în general la toate formele de tranzacţii ce au 

legătură cu activităţile comerciale, derulate la nivel de firmă, sau cu cumpărătorii, care se 

bazează pe procesarea şi transmisia de informaţii sub formă digitală, incluzând text, sunet şi 

imagini” (Organizaţia pentru Cooperare şi Dezvoltare Economică – OECD -, 1997)9; 

♦ „comerţul electronic reprezintă realizarea pe cale electronică a activităţilor 

comerciale. Se bazează pe procesarea şi transmiterea electronică a datelor incluzând text, 

sunet şi imagini. Cuprinde diverse activităţi, incluzând comercializarea electronică a 

produselor şi serviciilor, livrarea prin reţea a bunurilor, transferul electronic de capital, 

comerţul electronic cu acţiuni, trimiterea electronică a foilor de expediţie, marketingul direct 

şi service-ul în garanţie şi post-garanţie. Implică atât produse (de uz casnic, de uz medical) cât 

şi servicii (informative, financiare, juridice); activităţi tradiţionale (sănătate, educaţie) şi 

activităţi noi (mall-uri virtuale)”, dată de Comisia Europeană, 199710; 

♦ „comerţul electronic reprezintă realizarea activităţilor comerciale, care 

presupun schimburi de valori prin intermediul reţelelor de telecomunicaţii.” (Observatorul 

European pentru Tehnologiile Informaţiei – EITO, 1997)11; 

♦ „comerţul susţine o întreagă gamă de activităţi – design-ul produselor, 

realizarea lor, publicitatea, tranzacţiile comerciale, reglarea conturilor - realizate prin 

                                                 
9 OECD - „Electronic Commerce: Opportunities and Challenges for Government, Paris, 1997, p. 23-24 
10A European Initiative in Electronic Commerce”, http://www.ispo.cec.be/ecommerce 
11European Information Technology Observatory, Frankfurt, 1997, http://www.eito.org 
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intermediul reţelelor de calculatoare” (Consiliul pentru Promovarea Comerţului Electronic în 

Japonia – 1996)12; 

♦ „activitatea comercială bazată pe Internet care va revoluţiona de asemenea 

comerţul cu amănuntul şi marketingul direct. Consumatorii vor putea cumpăra de acasă o 

gamă largă de mărfuri de la producători şi comercianţi cu amănuntul din întreaga lume. Ei vor 

putea vedea aceste produse prin intermediul televizoarelor sau calculatoarelor, accesa 

informaţiile despre ele, vizualiza modul în care produsele se pot combina cu altele, comanda 

şi plăti, toate acestea de acasă (Biroul Executiv al Preşedintelui S.U.A., 1997)13; 

♦ „un termen larg care descrie activităţile comerciale şi transferul electronic de 

date ce le sunt asociate”. Mai departe se afirmă că  „scopul comerţului electronic este de a 

contopi reţeaua vastă a firmelor mici, agenţiilor guvernamentale, corporaţiilor mari şi a 

distribuitorilor independenţi într-o singură comunitate, dispunând de capacitatea de a 

intercomunica fără cusur prin intermediul oricărei platforme de calcul”, dată de Centrul pentru 

Resursele Comerţului Electronic; 

♦ „în sensul cel mai larg, comerţul electronic poate însemna orice formă de 

utilizare a tehnologiilor electronice în orice aspect al activităţii comerciale”, dată de 

Administraţia Naţională pentru Telecomunicaţii şi Informaţii (NTIA) din S.U.A.. Aceasta 

utilizează o definiţie mai largă decât cea precedentă, include şi consumatorul final a cărui 

participare se materializează prin cumpărăturile electronice pe care le efectuează; 

♦ termenul de comerţ electronic este folosit şi pentru a descrie utilizarea 

infrastructurii informaţionale în vederea realizării următoarelor funcţii: 

� aducerea unor produse pe piaţă (de exemplu, cybermarketingul); 

� întâlnirea cumpărătorilor cu vânzătorii (de exemplu vadurile comerciale electronice, 

magazinele virtuale, transferul electronic de mijloace băneşti); 

� achitarea unor obligaţii faţă de stat (colectarea electronică a taxelor şi impozitelor); 

� livrarea unor bunuri electronice (de  exemplu, informaţia).14 

 

 

 

                                                 
12Electronic Commerce in Japan, http://www.ecom.or.jp/p/eng/ecjapan/ohp3.htm 
13US Executive Office of the President, 1997, A Framework for Global Electronic Commerce, 
http://www.whitehouse.gov/WH/New/Commerce/read.html 
14NTIA Office of Assistant Secretary, Electronic Commerce, 1997 
http://www.ntia.doc.gov/opadhome/ecom3.html 
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 În figura nr.3 este prezentată o grupare a definiţiilor comerţului electronic după 

lărgimea sensurilor ce le sunt atribuite.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fig. 3: Gruparea definiţiilor comerţului electronic 

Sursa: prelucrare după Measuring Electronic Commerce, OECD, 2000 

  

Aşa cum se observă din figura de mai sus, în cel mai larg sens, comerţul electronic 

include toate activităţile economice bazate pe tranzacţii electronice (inclusiv transferul 

electronic al mijloacelor băneşti şi cel efectuat prin intermediul caselor de credit) şi 

infrastructura asociată (echipamentele, serviciile electronice speciale intermediare comerţului 

electronic, furnizorii de servicii de reţea etc.). Într-un sens mai restrâns, comerţul electronic 

cuprinde comerţul între firme şi cel cu consumatorii desfăşurate prin intermediul mediilor 

electronice. Cel mai îngust sens este acela care limitează comerţul electronic la tranzacţiile cu 

consumatorii finali, care presupun un sistem electronic de plăţi. 

Fiecare din definiţiile prezentate este expansivă, incluzând nu numai tranzacţiile 

comerciale dintre vânzător şi cumpărător dar şi activităţile adiacente care fac posibile aceste 

tranzacţii. Nevoia unor astfel de definiţii este reflectarea evoluţiei deosebit de rapide a 

comerţului electronic din ultimii 10-15 ani. 

În varianta actuală, comerţul electronic poate fi definit15 ca fiind procesul de vânzare, 

cumpărare, transfer şi schimb de produse, servicii şi/sau informaţie prin intermediul reţelor de 

calculatoare, incluzând Internetul. Comerţul electronic poate fi definit pornind de la 

următoarele perspective: 

                                                 
15 Turban, E - Electronic Commerce A Managerial Perspective 2006, Editura Pearson Prentice Hall, 2006, p. 4 

Activităţi economice bazate pe tranzacţii 
electronice şi infrastructura asociată 

Comerţ cu consumatorii 
Comerţ între firme 

 

Comerţ cu 
consumatorii  

finali folosind un 
sistem  electronic 

de plăţi 
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- Comunicaţiile – Prin prisma comunicaţiilor, comerţul electronic reprezintă 

livrarea de bunuri, servicii, informaţie sau efectuarea de plăţi prin reţele de computere sau prin 

alte mijloace electronice. 

- Comerţul, schimbul – Din perspectiva comercială, comerţul electronic oferă 

posibilitatea vânzării şi cumpărării de produse, servicii şi informaţie prin intermediul 

Internetului şi prin intermediul altor servicii online. 

- Procesul de business – Din perspectiva procesului de business, comerţul 

electronic este modalitatea de a face afaceri în mod electronic, procesele de business având loc 

prin intermediul reţelelor electronice, substituindu-se astfel proceselor fizice de business cu 

informaţia. 

- Serviciul – Prin prisma serviciului oferit, comerţul electronic este un mijloc 

care îndeplineşte dorinţa guvernelor, firmelor, consumatorilor şi managementului de a reduce 

costurile serviciului, în acelaşi timp îmbunătăţindu-se calitatea relaţiei cu clientul şi viteza de 

livrare  a serviciului. 

- Procesul de învăţare – Din această perspectivă, comerţul electronic asigură 

educaţie şi training online în şcoli, universităţi şi alte organizaţii, incluzând diverse afaceri. 

- Colaborarea – Din această perspectivă, comerţul electronic este baza 

colaborării inter şi intraorganizaţionale. 

- Comunitatea – Din perspectiva comunităţii, comerţul electronic oferă un loc 

unde membri diverselor comunităţi pot învăţa, tranzacţiona şi colabora.  

 Comerţul electronic poate fi comparat cu trapezul în care încrederea este vitală. Atât la 

trapez, cât şi în comerţul electronic încrederea se bazează pe trei piloni: încrederea în mediu, 

(frânghii, trapez / siguranţa reţelei, pe de o parte , versus instrumentele legale, siguranţa 

tranzacţiilor, Internetul, pe de altă parte), încrederea mutuală reciprocă între parteneri 

(coechipieri la trapez, pe de o parte şi partenerii de afaceri/negociatori, pe de altă parte) şi 

ultimul, dar nu cel de pe urmă, încrederea în sine. 

Comerţul electronic este adesea confundat cu termenul de e-business. Mulţi văd 

termenul comerţ ca fiind doar o descriere a tranzacţiilor conduse între partenerii de business. 

Dacă această definiţie este luată în considerare termenul de comerţ electronic este foarte 

îngust. De aceea mulţi utilizează în schimb termenul de e-business. E-businessul cuprinde o 

definiţie mai largă a comerţului electronic, şi se referă nu doar la cumpărarea vânzarea de 

produse, servicii dar şi la servirea clienţilor, colaborarea cu partenerii de business, e-
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learningul şi tranzacţiile electronice dintr-o organizaţie. După McKay şi Marshall16, e-

business-ul este utilizarea Internetului şi a altor tehnologii ale informaţiei pentru a sprijini 

comerţul şi a îmbunătăţi performanţa afacerii. Totuşi unii autori consideră e-business-ul ca 

înglobând acele activităţi care nu implică vânzarea cumpărarea prin Internet, cum ar fi 

colaborarea şi activităţile intrabusiness (activităţile online între afaceri şi în cadrul afacerii). 

Comerţul electronic este un domeniu foarte divers, implicând o serie de activităţi, 

diferite organizaţii şi tehnologii. Există, de asemenea, o serie de aplicaţii ale comerţului 

electronic. Pentru a folosi aceste aplicaţii, companiile au nevoie de informaţie, infrastructură 

şi servicii suport corespunzătoare. Aplicaţiile comerţului electronic sunt realizabile prin 

intermediul infrastructurii sale şi cu ajutorul a cinci categorii de factori (piloni ai comerţului 

electronic). Aceştia sunt17: 

- Oamenii – Vânzători, cumpărători, intermediari, specialişti în sisteme informatice, 

angajaţi de tot felul şi alţi participanţi care acoperă o zonă importantă de suport pentru 

comerţul electronic; 

- Politica publică - Problemele legale şi alte reglementări, cum ar fi protecţia 

confidenţialităţii datelor, taxarea, ce sunt determinate de guverne. Ca parte a politicii publice 

este şi problema standardelor tehnice, care sunt stabilite de guvern sau de către cei din 

industria de profil mandataţi să legifereze aceste standarde; 

- Marketingul şi promovarea – Ca orice altă activitate, comerţul electronic are 

nevoie de suportul marketingului şi al publicităţii. Acesta este important în special în 

tranzacţiile online B2C, în care, de cele mai multe ori, cumpărătorii şi vânzătorii nu se cunosc; 

- Serviciile suport - O serie de servicii sunt necesare pentru a sprijini comerţul 

electronic. Acestea variază de la crearea conţinutului unui site până la efectuarea de plăţi şi a 

comenzilor de livrare; 

- Parteneriatele de afaceri – Joint-venture-urile, schimburile şi parteneriatele de 

afaceri de diverse tipuri sunt foarte comune în comerţul electronic. Acestea apar frecvent pe 

canalul de distribuţie constând în interacţiunile dintre companie şi furnizorii, clienţii şi alţi 

parteneri ai săi. 

Infrastructura comerţului electronic descrie hardware-urile, software-urile şi reţelele 

utilizate în comerţul electronic Toate aceste componente necesită, desigur, şi o bună practică 

                                                 
16 Turban, E - Electronic Commerce A Managerial Perspective 2006, Ed. Pearson Prentice Hall, 2006, p. 4-5 
17 Turban, E - Electronic Commerce A Managerial Perspective 2006, Editura Pearson Prentice Hall, 
2006, p. 7 
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de management. Aceasta înseamnă că organizaţiile trebuie să planifice, organizeze, motiveze, 

stabilească strategia, şi să remodeleze procesele, astfel încât să-şi optimizeze afacerea, 

utilizând modelele şi strategiile comerţului electronic.  

 

2. 3. Tipuri de comerţ electronic 

 

 Comerţul electronic a devenit rapid o parte componentă a globalizării, o parte 

componentă particulară şi spectaculoasă. Se aşteaptă ca acest fenomen, să rămână un 

important domeniu pe agenda internaţională pentru o bună perioadă de timp, datorită 

implicaţiilor sale profunde macroeconomice şi sociale. Deşi nu este încă o forţă economică 

globală (mai puţin de 5% din totalul tranzacţiilor), totuşi, se prefigurează că va deveni 

semnificativ în următorii zece, douăzeci de ani.  

Expansiunea rapidă a tranzacţiilor electronice18 constituie o oportunitate majoră pentru 

comerţ şi dezvoltare, este sursa unui important număr de istorii de succes prin care companiile 

pot să atingă noi nivele de competitivitate internaţională şi să participe în mod activ la 

economia informaţională globală. 

Sistemele computerizate şi legate în reţea reprezintă infrastructura pentru comerţul 

electronic şi se transformă din ce în ce mai rapid într-un mediu standard pentru afaceri, 

guverne sau chiar gospodării (familii). Utilizarea computerelor legate în reţea conectează 

multiple computere şi diverse aparate electronice care sunt plasate în locaţii diferite cu 

ajutorul telecomunicaţiilor prin reţele, inclusiv a celor wireless. Aceste conecţii permit 

utilizatorilor să acceseze informaţia stocată în diferite locaţii fizice şi să comunice şi să 

coopereze cu persoane aflate la mari distanţe geografice. 

Fie că este vorba de o firmă mică, fie de un mamut, soluţiile pentru integrarea uneia sau 

altuia pe cea mai mare reţea mondială există. De-a lungul timpului, s-a trecut de la o atitudine 

statică (simpla prezentare a firmei) la o atitudine dinamică, de integrare a activităţii firmei pe 

Internet, ţinându-se cont de uriaşul potenţial pe care îl asigură acesta. Prezentările gen catalog, 

oricât ar fi fost de atractive, nu reuşeau să atragă decât într-o mică măsura banii în afacerea 

celor care se "afişau" pe Internet. Trebuia trecut la o altă formă de organizare pe Internet. Şi 

astfel s-au creat două planuri de lucru. O faţă interactivă a firmelor reprezentată de siteul 

oficial, în care vizitatorul se plimbă prin faţa exponatelor, ca într-un magazin, după care, în 

                                                 
18 Ravi Kalakota, Andrew B. Whinston - Frontiers of electronic commerce, Editura Macmillan Computer Publishing, New 
York, 1996, p. 98-99 
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momentul în care s-a hotărât asupra unui produs, un simplu link îi desfăşoară pe monitor o 

comandă pe care trebuie să o completeze, şi tranzacţia este 90% făcută; mai rămâne ca 

programul să valideze informaţiile cărţii de credit şi produsul ajunge în scurt timp în posesia 

clientului. 

În ultimii ani19, o mare parte din atenţia acordată comerţului electronic a rezultat din 

creşterea spectaculoasă în nivelul activităţii şi evaluarea pieţei a B-to-C, cum ar fi 

Amazon.com sau eBay. În anumite privinţe, felul spectaculos al acestor fenomene a întunecat 

imaginea e-commerce-ului pentru că a determinat mulţi abservatori să încerce să extrapoleze 

viitorul comerţului electronic doar în tendinţele comerţului electronic de tip B-to-C. Acesta a 

fost cea mai greşită dintre toate etapele comerţului electronic, chiar şi în cele mai dezvoltate 

pieţe electronice B-to-C. 

În prezent asistăm la un nou mod de a face afaceri, electronic, utilizând diverse reţele şi 

Internetul. Mii de companii, de la companii de vânzare cu amănuntul până la spitale, şi-au 

mutat activitatea integral sau parţial online. În general, comerţul electronic este fie business-

to-consumer (B2C), fie business to business (B2B). În tranzacţiile B2C, tranzacţiile online se 

fac între companii şi consumatori individuali, cum ar fi achiziţionarea unui computer de către 

o persoană de la dell.com. În tranzacţiile B2B, companiile fac tranzacţii online cu alte 

companii (exemplu: firma dell cumpără electronic componente pentru proprii furnizori. De 

asemenea, firma dell colaborează electronic cu partenerii săi (comerţ electronic) şi se 

preocupă să asigure o bună relaţie cu clienţii (eCRM). 

Pentru scopuri practice şi analitice este relevantă următoarea tipologie, folosită în 

perioada de început a comerţului electronic. 

 O bună parte a comerţului electronic, observat de-a lungul anilor de început, se referă 

la comerţul între întreprinderi şi indivizi (de tipul Amazon.com) şi este în general cunoscut 

sub denumirea de ‘business to consumer” sau pe scurt B-to-C. Un alt tip, este tipul de comerţ 

electronic care a fost folosit între întreprinderi, companii (ex. Producători şi subcontractori sau 

între firme de echipamente şi clienţii lor de tipul ”Cisco”) şi este cunoscut sub denumirea de 

„business to business” sau B-to-B. Ultimul, dar nu cel din urmă, este comerţul electronic 

utilizat între guverne şi entităţi publice, pe de o parte, şi afaceri, pe de altă parte, în contextul 

procurării publice de mărfuri. Acest ultim tip este  numit „business to government” sau B-to-

G. 

                                                 
19 Linthicum, D. - B2B Application Integration, Editura Longman, London, 2000, p. 18 
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Materialele de specialitate consultate au scos în evidenţă că, pe de o parte B-to-C a 

atras mai multă atenţie datorită dezvoltării rapide în economia S.U.A. Totuşi B-to-B este aria 

care are cea mai mare expansiune a comerţului electronic, aceasta deoarece este vorba de 

comerţul internaţional. În acelaşi timp, aceasta reprezintă aria pe care ţările în dezvoltare ar 

trebui să o considere prioritară, ca posibilă sursă de integrare în economia informaţională 

globală. Al treilea tip de comerţ electronic, B-to-G poate fi, de asemenea, o sursă majoră de 

eficienţă şi experienţă pentru ţările în dezvoltare. Participând în mod direct la tranzacţiile 

comerţului electronic, guvernele îşi pot dovedi eficienţa în aria de achiziţii publice 

(guvernamentale), cât şi nivelul de cunoştinţe practice în utilizarea tehnologiilor comerţului 

electronic. În acest proces, cooperarea şi respectul între sectorul privat şi cel public poate fi 

scos la iveală în mod semnificativ. 

Modul în care întreprinderile, administraţiile şi indivizii au folosit comerţul electronic 

a contribuit la construirea climatului necesar de încredere. Dacă un asemenea climat este 

stabilit, comerţul electronic nu este privit ca o afacere riscantă, ci este o experienţă bine 

pregătită, sigură şi “vrăjită”. Încrederea (în sistem, în partener şi de sine) este elementul vital 

ce va permite comerţului electronic să crească rapid şi sănătos şi va deveni un adevărat motor 

pentru dezvoltarea globală. 

În prezent, cea mai comună clasificare a comerţului electronic este aceea după natura 

tranzacţiilor sau interacţiunilor dintre participanţi. Se disting următoarele tipuri de comerţ 

electronic: 

- Business-to-Business (B2B) - Toţi participanţii în comerţul business-to-business sunt 

fie companii, fie alte organizaţii. De exemplu, câteva din aplicaţiile folosite de compania Dell 

şi Mark & Spencer implică tranzacţii B2B în relaţia cu proprii furnizori. Astăzi peste 85% din 

volumul comerţului electronic este B2B; 

- Business-to-Consumer (B2C) – Comerţul electronic business-to-consumer include 

tranzacţiile de produse şi servicii cu amănuntul de la companii către cumpărătorii individuali. 

Cumpărătorul ce achiziţionează produse şi servicii de la firma Dell online sau de la 

Amazon.com este un consumator tipic (consumer) pentru comerţul electronic de tip B2C. 

Acest tip de comerţ electronic este cunoscut şi sub numele de e-tailing; 

- Business-to-Business-to-Consumer (B2B2C) – În comerţul electronic de acest tip, o 

companie pune la dispoziţia unui client, tot companie,  produsele şi serviciile de care are 

nevoie. Clientul companie, la rândul lui, le pune la dispoziţia propriilor clienţi, fără a adăuga 

însă nici o valoare. Un exemplu de B2B2C este o companie care plăteşte AOL pentru a 
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furniza pentru angajaţii săi accesul la Internet. Astfel, fiecare angajat primeşte accesul la 

Internet fără să plătească, separat, direct către AOL. Un alt exemplu este vânzarea de la 

vânzătorul cu ridicata către vânzătorul cu amănuntul care la rândul lui furnizează produsele 

consumatorului final (wholesaler-to-retailer-to-consumer), cum ar fi liniile aeriene sau 

companiile de turism care furnizează servicii turistice partenerilor de afaceri (bilete de avion, 

camere la hotel). Aceşti parteneri de afaceri (agenţiile de turism) vând mai departe serviciile 

turistice către clienţii finali. Un alt exemplu (regăsit şi în studiul de caz 1) este compania 

Godiva care vinde ciocolată direct către clienţii companiei. Clienţii pot apoi să ofere ciocolata 

drept cadou propriilor angajaţi sau propriilor consumatori. În literatura de specialitate, de 

multe ori, termenul de B2B include şi B2B2C; 

- Consumer-to-Business (C2B) - Această categorie include consumatorii individuali 

care folosesc Internetul pentru a vinde produse şi servicii către companii sau alţi consumatori 

individuali care caută vânzători dispuşi să negocieze pentru produsele şi serviciile puse în 

vânzare. Priceline.com este un exemplu bine cunoscut pentru a ilustra acest gen de tranzacţii 

C2B; 

- Consumer-to-Consumer (C2C) – În categoria C2C, consumatorii tranzacţionează 

direct cu alţi consumatori. Exemplele de comerţ electronic consumer-to-consumer includ 

persoanele individuale care îşi vând online casele, maşinile, proprietăţile sau alte bunuri. De 

asemenea, publicitatea online pentru serviciile pe care le oferă o persoană, vânzarea pe 

Internet a cunoştiinţelor şi expertizei într-un domeniu sunt alte exemple de C2C; 

- Peer-to-Peer Applications – Tehnologia „peer-to-peer” poate fi utilizată atât în 

comerţul electronic C2C cât şi în comerţul electronic B2B şi B2C. Această tehnologie permite 

computerelor pereche legate în reţea să acceseze aceleaşi fişiere de date şi să le proceseze în 

acelaşi timp. De exemplu, într-o aplicaţie de acest gen, în comerţulC2C, persoanele pot 

schimba electronic muzică, video, programe, şi alte bunuri digitale; 
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Fig.4: www.skype.com 

 

- Mobile Commerce -  Tranzacţiile de comerţ electronic şi alte activităţi conduse în 

parte sau integral într-un mediu wireless sunt cunoscute sub denumirea de mobile commerce 

sau m-commerce. De exemplu, consumatorii individuali pot folosi Internetul (accesat prin 

telefonul mobil) pentru a-şi plăti datoriile către bancă sau pentru a comanda o carte la 

Amazon.com. Multe dintre aplicaţiile m-commerce implică aparatură mobilă. Dacă aceste 

tranzacţii au drept ţintă indivizii dintr-o anumită locaţie, la un anumit moment, ele se numesc 

location-based commerce sau l-commerce. Mulţi definesc m-commerce-ul ca fiind totalitatea 

tranzacţiilor efectuate de către indivizi în afara casei sau locului de muncă. Aceste tranzacţii 

pot fi făcute prin sistemele wireless şi wireline; 

- Intrabusiness e-commerce – Categoria comerţului eletronic intrabusiness include 

toate activităţile interne dintr-o organizaţie care presupun schimburi de bunuri, servicii, 

informaţie între diversele sale unităţi, divizii, departamente şi indivizi. Activităţile pot varia 

de la vânzarea produselor organizaţiei către angajaţi, la training online. De regulă, comerţul 

electronic intrabusiness este realizat prin Intraneturi şi portaluri de corporaţie; 

- Business-to-Employees (B2E) – Categoria business-to-employees este o 

subcomponentă a categoriei intrabusiness în care companiile livrează servicii, informaţie sau 

produse propriilor angajaţi. O categorie majoră în cadrul acestul tip de comerţ este categoria 

angajaţilor „mobili” (ca exemplu sugestiv – reprezentanţi de zonă). Suportul comerţului 

electronic dat acestei categorii de angajaţi poartă numele de B2ME (business-to-mobile 

employees);  
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- Collaborative Commerce – Când diverşi indivizi sau grupuri comunică sau 

colaborează online atunci sunt angrenaţi în comerţ colaborativ sau c-commerce. De exemplu, 

parteneri de afaceri aflaţi în locaţii diferite pot să colaboreze la designul unui produs, utilizând 

„screen sharing-ul” sau pot să conducă inventare online sau să facă împreună previziuni 

privitoare la cererea produselor proprii pe piaţă; 

- Nonbusiness e-commerce – Un număr din ce în ce mai mare de instituţii nonbusiness 

cum ar fi instituţiile academice, organizaţiile nonprofit, organizaţiile religioase, organizaţiile 

sociale şi agenţiile guvernamentale utilizează comerţul electronic pentru a reduce cheltuielile 

sau pentru a-şi imbunătăţi propriile operaţii şi servirea clienţilor. 

- E-learning  - În e-learning, trainingul şi educaţia formală sunt furnizate online. E-

learningul este utilizat pe scară largă de către organizaţii pentru trainingul angajaţilor (numit 

e-training) şi practicat de asemenea intens la universităţi, aşa numitele universităţi virtuale; 

- Exchange-to-Exchange (E2E)  - Desigur, un schimb descrie o piaţă publică 

electronică cu mulţi vânzători şi cumpărători. După cum se întâmplă în comerţul B2B, este 

logic ca schimburile să fie conectate unele cu altele. Comerţul electronic E2E este un sistem 

formal care conectează două sau mai multe schimburi între ele, cu acces deschis publicului 

larg. 

- E-government – În comerţul electronic e-government, o entitate guvernamentală 

cumpără sau furnizează bunuri, servicii sau informaţie de la/către diverse companii(business-

uri) (G2B) sau de la/către cetăţeni (G2C). 

Internetul a devenit un canal de comerţ cu o putere incontestabilă în a facilita şi creşte 

vânzările unei game din ce în ce mai largi de produse şi servicii. În litertura de specialitate se 

identifică următoarele modele de afaceri incluse în comerţul electronic20: 

- magazin electronic (e-shop); 

- aprovizionare electronică (e-procurement); 

- magazin universal electronic (e-mall); 

- piaţa unui terţ (3rd party marketplace); 

- comunităţi virtuale (virtual communities); 

- furnizor de servicii cu valoare pentru canalele de comerţ electronic (value chain 

service provider); 

- platforme de colaborare; 

                                                 
20 The European Electronic Commerce Website, part of the Information Society WebRing  
(http://www.ispo.cec.be/ecommerce/introduc.htm) 
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- brokeraj de informaţii şi alte servicii. 

Magazin electronic - Magazinul electronic este gestionat de către o companie pentru 

marketingul şi vânzările propriilor produse sau servicii. Minimal, conţine catalogul de 

produse/servicii, cu descrieri tehnice şi comerciale pentru fiecare poziţie de catalog. Catalogul 

este descris într-un limbaj (html, html dinamic, java etc.) interpretabil de browserele de web. 

Descrierile produselor/serviciilor sunt gestionate, în general, de un sistem general de bază de 

date (SGBD). Varianta medie include facilităţi pentru preluarea comenzilor (prin e-mail sau 

forme interactive), iar varianta extinsă cuprinde şi posibilitatea efectuării on-line a plăţii (prin 

cărţi de credit sau alte metode electronice). Motivaţia principală a creării magazinelor 

electronice este atragerea unui număr mai mare de clienţi, fără ca distanţa să mai constituie un 

impediment. Aceasta este cea mai scurtă cale spre o prezenţă globală a unei companii. 

Câştigurile provin din reducerea costurilor de promovare şi vânzare, precum şi din mărirea 

vânzărilor.  

 

Fig.5: www.virtualmallplaza.com 

 

Aprovizionare electronică - Pentru procurarea bunurilor şi serviciilor, marile 

companii şi autorităţile publice organizează licitaţii. Prin publicarea pe web a specificaţiilor 

ofertei scade atât timpul, cât şi costul de transmisie, mai importantă fiind totuşi mărirea 

considerabilă a numărului de firme care iau cunoştinţă în timp util despre licitaţie, ceea ce 

conduce în final la mărirea concurenţei şi deci la scăderea preţului.  

Magazin universal electronic - Magazinul universal electronic reprezintă o colecţie 

de magazine electronice, reunite sub o umbrelă comună, de exemplu o marcă bine cunoscută. 
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În general acceptă o metodă de plată comună, garantată. Un exemplu este Electronic Mall 

Bodense (www.emb.ch), care oferă intrare în fiecare magazin individual.  

Piaţa unui terţ - În acest caz, se apelează la o „interfaţă utilizator”, pentru catalogul de 

produse al companiei, interfaţă ce aparţine unui terţ (în general, un furnizor de servicii Internet 

sau o bancă). Aceasta interfaţa unică pentru mai mulţi producători de bunuri devine cunoscută 

cumpărătorilor, fiind ataşată unor canale de informaţii accesate frecvent (de exemplu, un 

buton de acces din cel mai popular jurnal electronic).  

Comunităţi virtuale - Valoarea cea mai importantă a unei comunităţi virtuale este 

dată de către membrii săi (clienţi sau parteneri), care adaugă informaţiile proprii peste un 

mediu de bază furnizat de companie. Fiecare membru poate oferi spre vânzare sau poate 

adresa cereri de cumpărare a unor produse sau servicii. Calitatea de membru al comunităţii 

virtuale presupune plata unei taxe.  

 

 

Fig.6: www.wordpress.com 

Furnizor de servicii cu valoare pentru canalele de comerţ electronic - Furnizorii de 

servicii sunt specializaţi pe funcţii specifice, cum ar fi asigurarea logisticii, plată electronică 

sau expertiza în managementul producţiei şi stocurilor. Plata acestor servicii se face pe baza 

unor tarife sau a unei cote procentuale.  

Platforme de colaborare - Platformele de colaborare cuprind un set de instrumente şi 

un mediu informaţional pentru colaborarea între companii. Acestea pot adresa funcţii 

specifice, cum ar fi concepţia sau proiectarea în colaborare (de exemplu, proiectanţii unui nou 

autoturism din compania A, colaborează cu proiectanţii de motoare din compania B şi cu 

proiectanţii de cabluri de acceleraţie din compania C). Câştigurile provin din managementul 
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platformei (taxa de membru sau taxa per utilizare) şi din vânzări de instrumente specializate 

(pentru design, workflow sau management de documente).  

 

Fig. 7: www.wmccm.co.uk 

Brokeraj de informaţii şi alte servicii - Au apărut o mulţime de servicii care adaugă 

valoare masei de informaţii disponibile în reţelele deschise sau provenind din sistemele de 

afaceri integrate, cum ar fi furnizarea de cataloage de clienţi clasificaţi pe profile, vânzarea de 

oportunităţi de afaceri, sfaturi pentru investiţii, consultanţa în domenii specializate. O 

categorie specială o constituie serviciile de încredere furnizate de autorităţile de certificare sau 

de notariatele electronice.  

 

 

Fig.8: www.citec.com.au 


