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Informatizarea societdtii a atras dupd sine un numar impresionant de transformdri atit de ordin
politic,  social cat si economic. Fenomen mobilizator in cadrul societdtiilor industrializate, a
devenit un bine necesar dezvoltdrii indiviziilor prin prisma multiplelor avantaje pe care le oferd.
Comertul electronic reprezintd o componentd esentiald a  societatii industrializate, repregentind
liantul intre consumatori, societdti §i guverne. Principalele atuuri ale acestuia le repregintd
coordonanta temporald §i cea Spatiald, acestea modificandu-se in comparatie cu  schinbul
traditional.

Datoritd progreselor in materie de productie si distributie, costul dezvoltdarii de noi produse si
Servicii scade iar timpul de lansare pe piatd se scurteazd. Acest lucrn a condus la cresterea
cerintelor clientilor, a concurentei la nivel local si global §i a presiunii la care este supus lantul de
aprovizionare. Pentrn a ramane competitive, companiile trebuie sd se reinventege, astfel incat
lantul de aprovizionare — identificarea surselor §i aprovizionarea, planificarea productiei, onorarea
comenzilor, administrarea inventarnlui §i serviciile pentru clienti — nu mai este o activitate internd
bazatd pe costuri, ci o operatinne flexibild destinatd aborddrii eficiente a problemelor actuale.
Internetul se dovedeste a fi un instrument eficient de transformare a lanturilor de aprovizionare din
toate domeniile. Furnizoriz, distribuitorii, producdtorii 5i resellerii coopereazd acum mai strans §i
mai eficient ca oricand. Lantul de aprovigionare al Zilelor noastre, bazat pe tehnologie, ii ajutd pe
clienti sd isi administreze propria experientd de achizitiz, sd sporeascd gradul de coordonare i co-
nectivitate intre partenerii din lantul de aprovizionare i sa ajute la reducerea costurilor pentru
toate companiile implicate.

Lantul de aprovizionare in cadrul comertului electronic de tip B2B

Lantul de aprovizionare cuprine totalitatea etapelor parcurse de fluxul de bunuri
si servicii de la producator la consumatorul final. Cerintele in crestere ale clientilor,
concurenta acerba si costurile de dezvoltare tot mai mari schimba fata afacerilor in
economia Internet. Companiile incercd in momentul de fatd sa se reinventeze pentru a

face fatd termenelor tot mai stranse si cerintelor in crestere ale clientilor.

In trecut, activele constituiau o componenti esentiala a succesului in cadrul
lantului de aprovizionare. Acum orientarea catre client este cruciala pentru dobandirea
avantajelor competitive. Existd cateva aspecte care trebuie avute in vedere in consti-

tuirea unui lang de aprovizionare de succes, axat pe client:

Anul IX, nr. 22 Decembrie 2006



32

Jurnalul Economic

" Preluarea comenzilor este numai o parte a raspunsului la nevoile clientilor.
Companiile trebuie sa isi indeplineasca promisiunile facute clientilor prin furnizarea de
produse si informatii la cerere si nu atunci cand este convenabil pentru companie sa faca
acest lucru.

* Timpul de introducere pe piatdi este un avantaj esential in competitie.
Companiile trebuie sa asigure furnizarea neintrerupta, iar informatiile despre cerintele si
activititile clientilor sunt de importanta cruciald pentru indeplinirea acestei conditii.

" Costul este un factor important. Companiile trebuie sa scada costurile
proceselor interne pentru a face produsul final mai ieftin.

" Reducerea duratei ciclurilor de proiectare este un factor de prima importanta,
permitandu-le companiilor sa vina mai rapid in intampinarea nevoilor clientilor cu
produsele lor.

* Dezvoltarea si implementarea unui lant de aprovizionare conectat in retea si
flexibil, care si integreze toti partenerii — producatori, comercianti, furnizori,
transportatori si distribuitori — intr-o unitate compacta este primul pas catre satisfacerea
continud a cerintelor clientilor si pastrarea fortei in competitie. Acest pas este esential
pentru companiile care doresc sa ia In timp real decizii anticipative, sa isi reduca
inventarul si cheltuielile aferente si si accelereze livrarea produselor si serviciilor. In acest
scop, companiile isi transforma lantul de aprovizionare dintr-o activitate interna bazata
pe costuri intr-o operatiune flexibila, menita sa faca fata cu succes problemelor actuale.

Evolutia unui lant de aprovizionare conectat in refea presupune
urmadtoarele etape:

* Schimbul de informatii statice sau dinamice, incluzand nivelurile de inventar,
planificarile, prognozele si documentele de proiectare, intre companii si parteneri prin
integrarea Web a unor sisteme de tipul planificarii resurselor companiei (ERP)

* RHfectuarea tranzactiilor, incluzand schimbul de comenzi de achizitii, facturi,
informatii privind expeditia, etc., printr-o retea de tipul Internetului sau al unei retele vir-
tuale private (VPN)

* Constituirea de comunitati de afaceri de tipul portalurilor, pietelor Web si
licitatiilor pentru a permite proceselor de afaceri sa evolueze si sa integreze noi companii

Prin aceste schimbari, companiile si partenerii lor se pot considera ca fiind o
singura organizatie virtuala. Expedierea marfurilor se face la cerere si exact la timp, iar
ciclul platilor se optimizeazd. Ca urmare, companiile modifica atat modul in care isi
desfisoari activitatea cat §i viteza cu care clientii primesc marfurile de la furnizori.

S-au dezvoltat trei modele de achizitii: vdnzdtor, cumpadrdtor i piete
electronice.

In domeniul comertului electronic s-a prezis faptul cd cu cat o companie isi
automatizeazd o mai mare parte a activititii cu atat mai mult ea isi va iesi va extinde
retelele de achizitii. Implementarea unui sistem de cumparare online reprezintd o
provocare atat pentru vanzitori cat si pentru clientii lor, ce vor trebui si-si adapteze
infrastructura I'T la cerintele actuale.
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E-procurement-ul  reprezinta utilizarea Internetului pentrn a pune in contact §i facilita
tranzactiile de achigitii intre cumpdrdtorii §i vanzdtorii de bunuri §i servicii focalizandn-se asupra
relatitlor de tipul B2B si B2G.

Achizitiile online dupd cum s-a mai spus isi gasesc o larga utilizare atat in
domeniul privat dar si in cel public, aprovizionarea institutiilor guvernamentale facandu-
se In majoritatea statelor lumii prin intermediul Inernetului. Datoritda numeroaselor
facilitati pe care le ofera fata de sistemele traditioinale acesta incepe sa fie utilizat la o
scard cat mai larga, impunandu-se chiar anumite obligativitati in domeniu.

In practica s-au evidentiat trei modele de achizitii electronice de bunuri si servicii:
vanzdtor, cumpdrdtor §i piefe electronice.

Modelul de tip vanzator

In cadrul acestui tip de achizitii electronice vanzatorii creaza cataloage electronice
sau prolecteaza pe pagina de web imagini ale produselor care le oferd spre vanzare.
Aceste site-uri oferd posibilitatea de a se pliti in mod conventional prin intermediul
cardurilor de credit speciale oferite de magazine sau a platilor electronice securizate.
Ciclul de derulare a procesului va fi accelarat datorita faptului cd cumparitorul cunoaste
pretul exact al produsului si duratd de timp in care il poate avea la dispozitie.sistemul de
achizitie va fi conectat direct la depozitul cumparitorului sau la un serviciu de curierat
rapid pentru a putea oferi clientului toate informatiile necesare pentru a cunoagte pretul
si timpul necesar operatiunilor de logisticd. Spre exempul vanzitorul poate trimite un e-
mail ce contine pretul navlui in cazul unei expeditii maritime sau fluviale.

Modelul de tip cumparitor

Un catalog continand toate ofertele furnizorilor se gaseste localizat la nivelul de
Intranet al cumparatorului. Clientul va transmite ordinul siu de cumpirare la nivel
central acesta spargande-se apoi in mai multe mesaje ce vor fi receptioanate de furnizorii
individuali.

Acest sistem este conectat la sistemul de management al fiecarui vanzator
permitand formularea unui raspuns imediat la cererea de oferta primitd. Cel mai
important avantaj il constituie faptul ca , cumparatorii pot avea acces la o ofertd globala
putand alege produse similare dar diferentiate mai ales din punct de vedere al pretului.

Modelul pietelor electronice

Pietele electronice reprezintd intermediari de baza ai Internetului ce faciliteaza
realizarea schimburilor comerciale intre mai multi vanzatori i cumparatori. In principal
se pot evidentia trei tipuri de astfel de sisteme:

a) Piete electronice independente de tip public ( spre exemplu E-Steel, BandX)

b) Consortiu public de piete electronice condus de un grup larg de corporatii (Covisint,
transora, Elemica)

) Piete electronice private sau retele de comet private (BPChemicals Direct, Cisco e-Hub)

Exista mai multe sinonime pentru denumirea de piatd electronica precum:
Schimburi de tip B2B, Portaluri, Comunititi de comert, e-hub sau Value Chain
Integrators.
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Numeroase companii care oferd sisteme de programare IT pun la dispozitia
clientilor si spatii de negociere si cumpirare electronica a produselor sau serviciilor
precum pietele electronice. Ei ofera hub-uri verticale care oferd marfuri specializate si
cele orizontale care expun marfuri de interes general dar mai ales cele utilizate de oame-
nii de afaceri. Pietele electronice atrag cumparitori calificati care vor si achizitioneze un
anumit tip de bunuri, ei reprezinti o binecuvantare pentru furnizorii care nu doresc sa-gi
iroseasca resursele in cautarea altor clienti. In acelas timp pentru cumpiritori acest spatiu
electronic reprezinta posibilitatea de a achizitiona rapid si ieftin marfurile dorite.

Hub-uri verticale: ele joaca rolul de site-uri gazda pentru celelalte companii care fac
parte din aceeasi ramurd industriala, mai precis din cadrul integrarii verticale. Denomina-
torul comun al tuturor serviciilor de acest fel il reprezinta faptul ca aceste site-uri oferad
acces cumparatorilor la diferiti furnizori reducand costurile acestora prin eliminarea in-
termedierii.

Hub-uri origontale: strang laolalta furnizori care oferd bunuri si servicii ce pot fi de
folos in mai multe ramuri ale industriei. Ca si In cazul hub-urilor de tip vertical si acestea
oferd acces direct la furnizori conducand la cresterea economiilor ce le pot realiza
cumparatorii.

Pietele electronice sparg toate regulile comerciale conducand la finalizarea unor
tranzactii mult mai avantajoase . Fondurile necesare realizirii oricarei tranzactii vor fi
transferate iIn mod direct fird nici o interventie din partea unei institutii financiare
eliminandu-se costurile legate de piete si comisioane.

Situatia actuala :

In ultimii doi ani aproximativ 1500 de piete electronice si-au facut aparitia in
aproape toate ramurile industriale. Contrar asteptirilor ele s-au dezvoltat lent si nu si-au
dovedit fiabilitatea in orice domeniu. Industriile vor adopta pietele online pe baza
presiuniilor de piata si a abilitatii de a adopta noi tehnologii. Intre timp se apreciaza cd se
va inregistra un boom in cadrul unor anumite retele de distributie, iar experienta
acumulatd in cadrul pietelor private va conduce la o mai rapidd adaptare a pietelor

publice.

Principiul de functionare al pietelor publice (independente si consortiul)

In ziua de azi se cunosc trei tipuri de piete electronice publice si o serie de
multiple forme hibride in functie de originile §i orientarea site-ului.

1.8chimburi verticale: in general continand un link in cooperare cu anumite site-uri
industriale. In aceastd fazd se doreste acoperirea tuturor segmentelor, incercandu-se sa
fie integrati cat mai multi furnizori in domeniu.

2.8chimbul de marfuri: reprezinti o stricta evidentd a veniturilor realizate din
schimbul de marfuri de orice tip. Ele tind sa detina o pondere ridicata ingloband o zona
mare de desfisurare.

3.8chimburile orizontale ce promoveaza o gama larga de produse, avand tendinta de
a actiona ca distribuitori virtuali. Un exemplu il reprezinta Barclay B2B care se ocupa cu
produsele de birotica si papetarie.
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Evolutia pietelor publice online

Cele mai multe piete electronice incearcd si inglobeze cat mai multe servicii
pentru a se adresa domeniului industrial cu o gama de oferte cat mai larga. Se deosebesc
trei zone de activitate:

* Schimbul de marfuri: inregistrandu-se un volum mare de produse si marfuri
tranzactionate

» Servicii de integrare a lantului de valori- promovand link-uri cu activitatea in-
dustriala;

* Servicii de facilitare a afacerilor: spre exemplu serviciul logistic si financiar.
Pietele financiare Incearca sa ofere toate aceste trei tipuri de servicii.

Protocoale de cumpdrare

Modalitatile de efectuare a tranzactiilor de comert electronic sunt guvernate de
reguli acceptate de toti participantii la actul de comert.

Aceste reguli poarta numele generic de protocoale de comert electronic.
Tranzactia  comerciald  are  trei  faze:  negocierea, plata si  livrarea.
Majoritatea modelelor din literatura de specialitate se concentreaza pe faza de plata si, in
mod deosebit, pe modul de asigurare a securititii platilor electronice. In cadrul
protocolului sunt definite regulile de efectuare a platilor utilizand carti de plata.

Specificatiile prezinta arhitectura unui sistem de pliti electronice bazat pe carti de
platd, sistem care satisface urmidtoarele cerinte: - asigurarea confidentialitatii
informatiilor; - asigurarea integritatii datelor; - autentificarea conturilor cirtilor de plata si
a utilizatorilor acestora;- autentificarea comerciantilor;- asigurarea interoperabilitatii.

Confidentialitatea informatiilor este asigurata prin criptarea mesajelor. Integritatea
informatiilor de plata este rezolvata prin utilizarea semnaturilor digitale. Autentificarea
cartilor de plata este asiguratd atat prin semnaturi digitale, cat si prin certificarea
detinatorilor.

Autentificarea comerciantilor se executd prin semndturi digitale si prin certificari, iar
intercoperabilitatea se obtine prin utilizarea unor protocoale si formate de mesaj
specifice.

La deschiderea unui cont se genereaza o cheie de criptare, furnizata utilizatorului
odatd cu numarul contului. O tranzactie de platd consistd din valoarea platii,
identificatorii de cont si banca si un termen de efectuare a platii.

Banca pistreaza inregistrari pentru fiecare cont. O astfel de inregistrare contine
cantitatea i tipul valutei din cont, o lista de transferuri asupra contului, cheia de criptare,
numarul celei mai recente tranzactii si lista numerelor de tranzactii neutilizate, mai mici
decat numarul celei mai recente.

O persoana poate utiliza conturi multiple, atat pentru vanzare, cat si pentru
cumpdrare.

Descrierea formala a protocolului foloseste trei entitati (comerciant, cumparator si
bancd) si doud mesaje (HOLD si PAY).
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Protocolul debuteazid cand un cumpdrdtor transmite un mesaj HOLD citre
comerciant, mesaj retransmis de acesta catre banca sa. Banca transmite mai departe
mesajul catre banca cumparatorului.

Daci existd bani suficienti in contul acestuia din urmad, se retin intr-un subcont
atagat acestei tranzactii $i se intoarce o confirmare catre banca comerciantului.
In caz contrar, intregul mesaj HOLD este rejectat si se incrementeazd un contor de
alerta.

Comerciantul, dupa ce este notificat de banca sa privind succesul mesajului
HOLD, livreaza clientului produsele. La primirea marfurilor, cumparatorul transmite un
mesaj PAY citre comerciant si se aplicd o procedura de tratare similard cu cea a
mesajului HOLD.

Protocoale de comert electronic deschise

Existenta unei varietati atat de mari de protocoale de plata electronica conduce la
dificultiti in asigurarea interoperabilititii sistemelor de comert electronic.Aceastd
problema fiind sesizata, in 1997 s-a infiintat un consortiu format din 28 de firme (IBM,
Oracle Corporation, Sun Microsystems, Netscape, Nokia, HP, AT&T, Fujitsu, VeriFone
etc.), cu scopul de a defini o suitd de protocoale deschise care sa reglementeze intregul
proces de comert electronic si care si poatd incapsula cele mai importante protocoale de
platd electronicd si de asigurare a securitatii schimbului de mesaje de comert.

Numele acestei initiative este OTP - Open Trading Protocol - [OTP9S].
Avantajele protocoalelor de comert deschiseAbordarea OTP se adreseaza proceselor de
afaceri, furnizand reguli pentru conducerea negocierilor comerciale, metode de vanzare
si metode de cumpdrare prin invocarea unor protocoale de platd suport.

OTP vizeaza dezvoltarea unui mediu de comert complet pentru "cumpdrituri la
distantd" pe retele neprotejate.

Un obiectiv important al OTP este asigurarea protectiei fata de falsificarea unor
documente electronice specifice comertului electronic:

- factura proforma,

- factura finala;

- documente de insotire a marfii;

- certificate de garantie;

- documente de plata.

Protocoalele deschise permit dezvoltarea unor produse interoperabile ca suport
pentru comertul electronic, precum si replicarea experientei din lumea reali a
consumatorilor in lumea virtuala (de exemplu, furnizarea de proforme si facturi).Ele
incapsuleazd metodele de plata existente In Internet: complementeaza, dar nu inlocuiesc
metodele de platd existente (SET, Mondex, E-Check, Digicash, Geld Karte, CyberCoin
etc.) si suporta noi metode de platd (de exemplu: Loyalty Points).

Protocoalele OTP raspund la cererea pietei, pornind cu protocoale simple, de
baza, si evoluand dupa cerintele acesteia.

Partile implicate in procesele de comert electronic sunt: cumpdratorul,
comerciantul, depozitarul valorilor, transportatorul si agentul de service.

Tipurile de tranzactii care pot apdrea intre pdrti sunt:
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" cumparare;
® retragere;

" deporzit;
®»  schimb valutat.
Beneficii

Prin implementarea unui sistem de management al lantului de aprovizionare
integrat si conectat in retea, companiile pot reduce costurile, creste veniturile, imbunatati
serviciile, reduce timpul de introducere pe piata a produselor si utiliza mai eficient
activele de care dispun.

Companiile inovatoare care implementeaza tehnici de administrare a lantului de
aprovizionare obtin un numar de beneficii esentiale, cum ar fi:

* Reduceri ale costurilor de administrare a inventarului, de transport, depozitare
si ambalare

" mai bund satisfacere a clientilor prin plasarea si configurarea online a
comenzilor

» Servicii imbunatatite prin tehnici de tipul livrarii la termen si productiei la
comanda

" Venituri mai mari, datoritdi mai marii disponibilitati si individualizari a
produselor

* Durate reduse ale ciclului de productie

" coti de piata largitd datoritd unui interval mai scurt intre proiectare si productie

* Flexibilitate in proiectarea, lansarea pe piatd si retragerea mai rapidi a
produselor

» Capacitatea de a mentine calitatea produselor in paralel cu contractarea cu terti
a unei parti importante a procesului de realizare a comenzilor.
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