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DEZVOLTAREA AFACERILOR iN MEDIUL ONLINE

Comertul In mediul online, a crescut constant pe piata romaneasca in
ultimii ani si a trezit interesul atat al consumatorilor cat si al producatorilor.

Acestia din urma au fost nevoiti sa vina pe piata cu produse din ce in ce
mai diversificate, calitative, In tendinte actuale si cu un raport calitate-pret cat mai
bun.

Concurenta fiind din ce in ce mai mare, cresterea fiind continua in
comertul online, mentinerea in categoria firmelor competitive se face prin:
orientarea firmei de client, preturi competitive, mentinerea standardelor inalte de
calitate a produselor si a serviciilor pre si post vanzare si nu in ultimul rand, prin
planificarea strategica de marketing.

Factorii din exteriorul firmei, conjuncturile exterioare pozitive care pot
avantaja, pot favoriza activitatea firmei si de care firma poate beneficia, precum
schimbarile tehnologice, politice, sociale si chiar cele economice, toate reprezinta
oportunitati sunt uneori sanse oferite de intamplare, In afara campului de
influentare a lor prin management, ce pot influenta pozitiv procesul dezvoltarii
firmei daca sunt fructificate pe deplin.

Gestionarea problemelor firmei presupune parcurgerea sistematica si
permanenta a unor etape, initiativa, dar si disciplinad , toate cu un singur scop,
profitabilitatea.

Principalele aspecte in derularea afacerii, organizarea activitatii
economice, conducerea afacerii, obtinerea produsului, promovarea produsului,
controlul activitatii si al rezultatelor se desfasoara de cele mai multe ori simultan,

dar pot fi totusi distinse prin continut.
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Realizarea scopului firmei il reprezinta producerea si vanzarea bunurilor
sau serviciilor in conditii de eficienta si presupune desfasurarea unor activitati
specifice, activitati ce sunt grupate pentru analiza si optimizare in functii distincte:

»Functia comerciald a firmei ce presupune activitati legate de
aprovizionare, productie, vanzarea produselor fabricate, stocarea si gestionarea
stiintifica a stocurilor;

» Functia de marketing, cunoasterea cererii si ofertei de pe piata;

» Functia de productie se refera la procesul de pregatire si de realizare a
produselor finite;

»Functia de personal asigura angajarea resurselor umane necesare
pentru activitatea firmei, dezvoltarea si motivarea acestora;

» Functia financiar- contabild include activitatile care asigura resursele
financiare pentru realizarea obiectivelor firmei si evidenta wvalorica a
patrimoniului de care dispune firma;

> Functia de cercetare- dezvoltare include activitati care urmaresc
introducerea progresului stiintific si tehnic.

Un rol tot mai important in conditiile mediului dinamic in care firmele isi
desfasoara activitatea il ocupa functia de marketing. Initial considerata parte a
functiunii comerciale, astazi marketingul este considerat ca fiind functie de sine
statatoare In cadrul firmei, fara de care, intr-o epoca a Internetului, firmele nu pot
fi competitive, nu pot tine pasul cu cresterea exigentelor consumului de masa,
internationalizarea pietelor si mutatiile profunde in domeniul afacerilor.

Marketingul reprezinta o investitie profitabild in dezvoltarea viitoare a
afacertii, principalul instrument de promovare, cel ce face diferenta in Incercarea
firmelor de a-si consolida si dezvolta activitatea, indispensabil mai ales pentru

firmele de afacerile ce activeaza in mediul online.
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Marketingul este procesul de management reponsabil pentru anticiparea,
identificarea si satisfacerea necesitatilor clientului, In mod profitabil si exprima
“Intreaga viziune a afacerii din punct de vedere al rezultatului ei final, adica din
punctul de vedere al clientului” ( P. Drucker).

In economia de piata, consumatorul este suveran, intrucat el decide care
producatori si comercianti raman pe piata. Desi toate firmele satisfac nevoile
clientului, nu toate sunt oriente de client.

Este adevarat ca o firma are ca obiectiv vanzarea produselor sau
serviciilor din profilul propriu de activitate, cu scopul de a obtine profit, dar
trebuie avut in vedere modul in care face asta, sa tina cont de noile conceptii,
tendinte ale pietei actuale, sa nu incerce sa-1 determine pe consumator sa faca ceea
ce firma doreste (caracteristica specifica vanzarii), ci sa adopte orientarea de
marketing, care se concentreaza pe nevoile clientilor sdi, sa constientizeze
importanta realizarii produselor si serviciilor astfel incat sa fie satisfacute
cerintele clientilor.

Vanzarea se concentreaza pe nevoile vanzatorului, nevoia de a converti
produsul sau serviciul in bani, In timp ce marketingul se concentreaza asupra
produsul sau serviciului, pe satisfacerea dorintelor clientiilor.

In fapt, marketingul incearci si determine firma si faci ceea ce clientul
doreste.

Relatiile dintre producatori si comercianti sunt determinate de raportul
dintre cerere si oferta.

Pe piata libera, producatorii se concureaza unii pe altii spre a-i atrage pe
consumatori.

Ei reprezinta principala sursa de finantare a activitatii firmei, iar
antreprenorii trebuie sa constientizeze ca o afacere va continua sa existe atat timp

cat vor exista clienti.
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In fapt, clientul este elementul central incd de la conceperea produsului
pana la vanzarea lui.

In epoca Internetului, tranzactiile sunt din ce in ce mai mult initiate si
controlate de consumatori, acestia aratand un interes deosebit informatiilor
furnizate de catre comercianti, dar care nu se mai multumesc doar cu mesajele
care au ca singur scop, a vinde.

Actualii consumatori reprezinta un public format In mare masura de
persoane care isi aleg in mod activ site-urile pe care le viziteaza si informatiile de
care au nevoie si pe care accepta sa le primeasca, legate de produsele sau serviciile
care fac parte din domeniul lor de interes, si mai ales in ce conditii accepta acest
lucru si ce preturi sunt dispusi sa plateasca.

Tipurile de organizare a firmelor de afaceri sunt fundamental schimbate
de acceptarea conceptului de marketing ca stategie de afaceri integratoare.
Indiferent de dimensiunea afacerii, toate firmele folosesc, intr-o masura mai mare
sau mai mica, instrumentele de marketing si inteleg importanta acestora in
desfasurarea si dezvoltarea activitatii.

Firmele mari isi creaza departamente speciale de marketing in cadrul
carora sunt elaborate permanent planuri sistematice de ofensiva pe piete, si
strategii de marketing, In timp ce firmele mici aleg, pentru reducerea costurilor,
externalizarea serviciilor catre firme specializate in acest domeniu.

Succesul dezvoltarii pe piata actuald, depinde in mare masura de
capacitatea intreprinzatorilor de a sesiza si fructifica oportunitatile pietei, puse in
evidenta de rezultatele cercetarilor de marketing, ale studiilor de piata. Acestea
sunt temeiul elaborarii unor politici si strategii cu privire la produs, pret,

plasament-distributie si promovare.
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Eficienta proprie si raspunsul la solicitarile si schimbarile pietei sunt
conditii atat ale intrarii pe piata, cat si ale dezvoltarii si mentinerii printre firmele
competitive pe actuala piata globalizata.

In cadrul activititii de marketing, cel mai usual se constatd combinarea

urmatoarelor politici principale:

a) Politica de produs
Vizeaza comportamentul adoptat de o firma cu privire la tipul si numarul
produselor din profilul de activitate cu scopul intrarii si mentierii pe piata. Politica
de produs are in vedere mai multe aspecte cu privire la:

e componente corporale- se identifica conformitatea produsului din
punct de vedere tehnic, al sigurantei in exploatare si proprietati fizice precum
greutate, volum, durata de viata;

e componente acorporale - se identifica elemente precum marca,
numele produsului, pretul,
instructiuni de utilizare, servicii asigurate pentru produs;

e comunicarea referitoare la produs - informatii transmise
cumparatorului potential prin intermediul promovarii si publicitatii avand ca scop
prezentarea produsului si impulsionarea deciziei de cumparare;

e imaginea produsului, atribut simbolic - modul in care produsul il
reprezinta pe consumator si modalitatea in care acesta doreste sa fie perceput de
cei din jur.

Dupa gradul de innoire a produselor, se utilizeaza urmatoarele strategii de produs:

e strategia mentinerii gradului de noutate prin introducerea si
eliminarea anuala a aceluiasi numar de produse fara a se afecta structura gamei de

produse;
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e strategia perfectiondrii produselor prin inbunatatirea permanenta a
parametrilor calitativi ai produselor;

e strategia innoirii produselor, presupune lansarea unor produse noi,
destinate aceluiasi segment de clienteld sau unui segment nou si reprezinta cea
mai riscanta alternativa strategica.

In functie de dimensiunile gamei de produse, firma poate opta pentru una
dintre urmatoarele variante strategice:

e strategia stabilitdtii sortimentale prin mentinerea dimensiunilor
gamei de produse, urmarindu-se stabilitatea pozitiei firmei pe piata si pastrarea
prestigiului sau;

e strategia de selectie sau de restrdngere sortimentald prin
simplificarea gamei de produse ca urmare a eliminadrii produselor aflate in faza de
declin a ciclului de viata si a celor cu un grad de uzura morala ridicata;

e strategia diversificdrii sortimentale prin posibilitati suplimentare de
satisfacere a cerintelor consumatorilor ca urmare a cresterii dimensiunilor gamei
de produse.

Cea mai importanta idee a politicii de produs este orientarea catre client,
satisfacerea cit mai buna a necesititilor clientului. Inainte de conceperea oricirui

produs este esential sa se stie daca exista o cerere pentru acel produs.

b) Politica de pret
Pretul reprezinta cea mai mobila componenta a politicilor de marketing si
care, spre deosebire de celelate componente, poate fi modificata rapid, oferind un
raspuns imediat din partea pietei.
Stabilirea pretului se poate realiza in functie de mai multe criterii, ceea ce
poate face ca nivelul pretului sa varieze destul de mult. Exista trei mari categorii

de metode de stabilire a pretului unui produs:
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e in functie de costuri. Se calculeaza costul unui produs sau global, a
unei game de produse.

Peste acest cost se adauga o marja de profit si aceasta este pretul pietei.
Aceasta metoda pare a fi cea mai rationala dar nu poate fi utilizata intotdeauna,
din cauza faptului ca tine seama prea mult de mediul intern si prea putin de mediul
extern al firmei.

e in functie de cerere ( valoarea perceputa de consumator). Prin aceasta
metoda se compara preturile produselor firmei In cauza, cu cele ale celorlalti
competitori si se fixeaza pretul produsului la o valoare pe care consideri ca piata o
va accepta. Acest aspect necesita o buna cunoastere a pietei si a preturilor
acceptabile pentru diferite segmente ale pietei.

Metoda de stabilire a pretului in functie de cerere este modalitatea cu
frecventa cea mai mare in practica.

e in functie de concurentd. Aceasta metoda consta in fortarea nivelului
pretului “atat cat suporta piata”. Stabilirea acestui tip de pret intervine ca
instrument de echilibrare a cererii cu oferta dar poate totodata produce o
insatisfactie a consumatorului, prin urmare scaderea eficientei economice pe
termen lung.

Se pot aborda preturi usor mai mari ca ale concurentei si sa se comunice
pietei avantajele competitive ale produsului. Se poate , totodata, mai ales in fazele
de inceput ale afacerii, sa se ofere reduceri semnificative (mai mici cu 30 % decat
concurenta) pentru a atrage cote de piata. Este recomandabil ca acest aspect sa se
realizeze insda numai pentru perioade limitate, pentru a nu periclita echilibrul
fianciar al firmei si pentru a nu da pietei perceptia ca produsul este “ ieftin” si deci,

probabil, slab calitativ si cu utilitate redusa.

Qldd . G

Prafect cofisandat dis Fandu! Sacked European pris Progremsl Operationsd Copdtad Uman



Instrumente Structurale

UNIUNEA EUROPEANA

c) Politica de plasament - distributie
Distributia reprezinta totalitatea activitatilor economice si fizice, care se
desfasoara pentru ca produsele sau serviciile firmelor sa ajunga de la producator
la consumatorul final. Gestionarea tuturor acestor activitati face obiectul politicii
de plasament - distributie a acestora si cuprinde doua componente distincte:

e canalul de distributie - drumul parcurs de marfuri de la locul obtinerii
si pana la locul unde se consuma. Specificul produsului determina foarte mult
alegerea canalului de distributie;

e logistica madrfurilor sau distributia fizicd, inglobeaza activitati
precum: transportul, stocarea, depozitarea si manipularea fizica a marfurilor,
distributia inversa (recuperarea ambalajelor returnabile de la consumatori: paleti,
navete, sticle etc.), fluxurile informationale.

Strategiile de distributie sunt stabilite de specialistii In marketing, avand la

dispozitie trei optiuni:

> distributia intensivd - distribuirea marfurilor printr-un numar cat mai mare
de unitati de desfacere. Este o modalitate intalnita In cazul bunurilor si serviciilor
de larg consum cu diferentiere redusa ce se preteaza comertului en-gros;

> distributia selectivd - pe masura ce specializarea bunurilor creste ne vom
indrepta catre comertul en - detail. Distributia selectiva este utilizata de catre
firmele producatoare de bunuri la achizitionarea carora cumparatorii prefera sa
petreaca mai mult timp in unitatile de desfacere specializate (vestimentatie,
biciclete, echipamente etc.);

> distributia exclusiva - cand produsul este specializat clientului, atunci
canalul de distributie este, de cele mai multe ori, vanzarea directa. Acest tip de
distributie este utilizata de producatorii care doresc sa aiba control asupra
distribuirii produselor lor, produse cu o imagine foarte buna dar si adaosuri pe

masura (bijuterii de lux, autoturisme de clasa, vestimentatie de marca etc.).
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d) Politica de promovare

Reprezinta totalitatea metodelor si tehnicilor folosite de firme, in
comunicarea cu piata pe care actioneaza - publicul sau tinta, prin care sunt
transmise mesaje referitoare la propriul produs sau serviciu.

Aceasta componenta a politicii de marketing a firmei, este foarte
importanta penru ca ea asigura de fapt legatura permanenta a firmei cu piata pe
care actioneaza.

Politica de promovare in mediul online se poate realiza, apeland atat la
strategiile clasice media, care desi nu sunt prezente pe Internet, nu inseamna ca
nu sunt eficiente, cat si la strategiile moderne, ce utilizeaza instrumentele de web
marketing, ce vine la pachet cu toate avantajele Internetului, cel mai important
fiind eliminarea barierelor ce tin de timp si spatiu.

o Strategiile traditionale.

Politica de promovare si comunicare incepe insasi cu numele firmei,
element ce reprezinta prima informatie pe care potentialul client o aude despre
firma.

Pentru ca aceasta prima impresie sa fie si una favorabila, este recomandat
ca numele firmei sa fie pe cat posibil concis, sugestiv, usor de tinut minte, usor de
scris sau pronuntat atat in limba romana, cat si in limbi straine, un aspect
important pentru firmele care au relatii de afaceri cu strainatatea.

Dupa stabilirea acestui prim element, obligatoriu pentru orice firm3,
continuam politica de comunicare cu tot ce inseamna identitate grafica a firmei
(logo, hartie cu antet, carti de vizita, oferte ale firmei), cu numele produselor,
materiale de prezentare a firmei si cu modul de ambalare al produselor.

Mentionati adresa site-ului in toate materialele tiparite, in orice publicatie

sau material alaturi de numele companiei.
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Participarea la targuri, seminarii, prezentari sau chiar sponsorizarea, pot
consitui deseori modalitati subtile, dar eficiente de comunicare cu piata tinta.

o Inregistrarea adresei site-ului la principalele motoare de cdutare.

Pentru majoritatea detinadtorilor de afaceri online, primul pas in
angrenarea In comertul electronic il reprezinta crearea unui site Web.

Dupa realizarea acestei prime etape, persoanele abilitate, care au realizat
site-ul sau companiile specializate, vor trece la realizarea unei alte etape, cea mai
importanta a strategiei de promovare si anume cea de inregistrare corecta a site-
ului la principalele motoare de cautare, finandu-se cont de domeniul de activitate
al firmei.

o Schimbul de legdturi (link popularity).

Reprezinta o forma de alianta incheiata intre doua organizatii cu scopul

furnizarii de legaturi in pagina de Web a celeilate organizatii.
o Portaluri verticale (piete virtuale).

Portalurile verticale reprezinta de fapt site-uri Web care includ
continuturi si legaturi catre alte site-uri, dintr-un domeniu specific, precum si
facilitati de motor de cautare.

o Strategii de e-mail (newsletterul).

Strategiile de e-mail reprezinta trimiterea de oferte speciale, produse si
servicii actualizate si personalizate, prin intermediul e-mail-ului, catre vizitatorii
si clientii care si-au exprimat in prealabil acordul in acest sens.

o Strategii de Web Advertising pldtite.

Comparativ cu advertisingul clasic, Web advertisingul ofera oportunitati
prin posibilitatile de utilizare a tehnicilor video, audio si a interactivitatii de care
puteti dispune.

Bannerele, sunt cele mai utilizate ca si modalitate de advertising in mediul

virtual. Bannere reprezinta o forma de publicitate online interactiva in forma unei
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imagini grafice, ce sunt inserate pe pagina Web, intr-un loc special pentru
publicitate. Acestea pot fi statice, animate sau interactive.

Interstitialele sunt reclame Web care apar pe neasteptate la trecerea de la
un site la altul. Este de fapt un system creative de publicitate plasata intre site-ul
Web original si destinatia acestuia, atat fizic, cat si in timp. Noile concept, denumite
metastitii, se doresc a fi mai acceptabile pentru consumatori, mai putin intrusive
si mai subtile.

- Dezvoltarea unor campanii de publicitate prin bannere, are ca si variante
strategice urmatoarele abordari:

— Cost per mie persoane ce vizualizeaza bannerul (CPM);
— Cost pe accesare (click) a bannerului (CPC);
— Cost pe actiune a consumatorului (CPA).

- Dezvoltarea unui program afiliat al comerciantilor. Prin acest program se
plateste un comision celorlalte site-uri ale caror legaturi cu comerciantii
rezulta practic in vanzari;

- Listrarea produselor pe site-uri ce recomandad produse si site-uri de licitatii;

- Sponsorizarea pentru continutul site-ului. Prin faptul ca sponsorizeaza
diferite continuturi ale site-urilor Web, foarte multe firme pot sa isi expuna
astfel numele pe Internet.

o Promovarea site-ului pe retelele de socializare.

O metoda eficienta de promovare in actuala societate in care traim, se
dovedeste a fi promovarea pe retelele de socializare precum Linkedln, Facebook,
Instagram, Twiter etc. Pentru a aduce cat mai multi vizitatori pe site, este indicat
ca pe langa pagina Web, companiile sa isi creeze si o pagina de prezentare in cele
mai utilizare retele sociale unde sa isi prezinte produsele si sa pastreze legatura

cu potentialii clienti.
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Toate acestea se pot realiza cu titlu gratuit, iar daca se doreste, optional,
se poate apela si la campaniile platite de promovare oferite de unele dintre aceste
retele.

Odata intocmit primul pas pentru vizibilitate in mediul online si anume
realizarea paginii Web, se trece la urmatorul pas, cel de promovare.

Orice firma 1si poate face o pagina de web, dar asta nu asigura si vizitatori
pe site, potentiali clienti. In functie de posibilitatile financiare ale fiecarei firme se
intocmesc planuri strategice de dezvoltare si promovare.

Prin urmare, pentru eficienta strategiei de marketing , toate aceste

metode folosite, trebuiesc adaptate la piata si potentialul companiei organizatiei.
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