


Studii s1 Cercetari Academice

Volum 1, 2019

ISSN:

studii-cercetari-academice.org

Jurnalul Studii si Cercetari Academice este o publicatie a Universitatii Romano-Americane, Bucuresti. Jurnalul publica articole
din orice domeniu stiintific, in regim open-access, cu licenta Creative Commons Attribution 4.0 International Licence.
Articolele publicate in revista Studii si Cercetari Academice pot fi accesate in mod direct in scopuri academice si necomerciale,
cu citarea corespunzitoare a autorilor si revistei.

Studii si Cercetari Academice, 1 (2019) x 2



Studii si Cercetari Academice

Volum 1, 2019

Cuprins
Provocari si oportunitati in digitalizarea afacerilor 4
Claudia Maria Titu
Tehnologii digitale in comertul electronic 14
Bianca Folcut
Tehnologii digitale iIn domeniul auditului 30
Andana Pintilie
Digitalizarea domeniului de marketing 1n afaceri 41
Cosmin Vasilica Nia
Eficacitatea marketingului digital 50
Roxana Borg
Inteligenta artificiala si cum o putem folosi 65

David-Marian lordache

3 ™ Studii i Cercetari Academice, 1 (2019)



Provociri si oportunititi in digitalizarea afacerilor
Claudia Maria Titu
Afaceri internationale, Relatii Comerciale si Financiar Bancare Interne si Internationale

Universitatea Romano-Americana, Bucuresti

Studii si Cercetari Academice, 1 (2019) x 4



Abstract

In ultimele doua decenii, am fost martorii unei evolutii tehnologice uluitoare care ne-a condus
la ceea ce se numeste epoca de aur a afacerilor digitale. Datorita acestui fapt, aceasta lucrare
isi propune sa aduca la cunostinta provocarile si oportunitatile transformarii digitale si modul
in care este influentat mediul de afaceri. Pe masura ce tehnologiile digitale remodeleaza
dramatic industrie dupa industrie, multe companii depun eforturi pentru a se schimba si pentru
a surprinde beneficiile acestor tendinte sau pur si simplu pentru a tine pasul cu concurentii.

Cuvinte cheie: schimbare, digitalizare, oportunitati, provocari, antreprenori, strategie,

consumatori
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Provociari si oportunitati in digitalizarea afacerilor

Lumea a trecut 1n era digitala si nu mai exista cale de Intoarce. Aproape toata lumea are
un smartphone 1n aceste zile pe care le folosesc in fiecare zi pentru a lua decizii, pentru a
descoperi branduri de la care sda cumpere sau pentru a afla mai multe despre un produs.

Transformarea digitala prezintd cateva oportunititi, dar si provocdri unice pentru
intreprinderi. Fara o planificare pentru viitor clar stabilita, unele dintre aceste companii ar putea
sa nu faci fatd acestor transformari. Intreprinderile sunt adesea reticente la schimbare, iar multe
dintre evolutiile rapide in lumea digitala sunt de multe ori complicate si costisitoare.

In acest articol se doreste evidentierea celor mai mari provociri si oportunititi ale
digitalizarii afacerilor, aflate intr-o continuad schimbare. Se va analiza ce este transformarea
digitald si cum ar putea afecta afacerile (Michael).

Ce este transformarea digitala?

Transformarea digitald se referd la schimbarea profunda si accelerata a unei afaceri in
lumea moderna, datoritd adoptarii pe scard larga a Tmbunatatirii serviciilor de tehnologie
digitala (Services, 2018).

Tehnologiile moderne pot schimba drastic felul in care abordim problemele
traditionale. Ele afecteaza fiecare nivel al unei afaceri si de multe ori dicteazd modul in care
antreprenorii aleg sd rezolve problemele cu care se confruntd. Transformarea digitala afecteaza
fiecare nivel al Intreprinderii moderne si va continua sa aiba un efect de propagare in deceniile
viitoare. Dar, odatd cu toate schimbarile, devine dificil s aflim ce provocari prezintd cu
adevarat oportunitati de crestere. Multe transformari necesita, de asemenea, asumarea unui risc
destul de mare. Avand in vedere acest lucru, se doreste identificarea si abordarea a 4 provocari

cu care se confrunta fiecare afacere care incearca sa adopte o strategie de transformare digitala.
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Provociri in digitalizarea afacerilor

Gestionarea rezistentei angajatilor

Prin 1nsdsi natura noastra, ne place rutina deoarece ne face sa ne simtim confortabil.
Lucrurile pot cu usurinta sa devinad din ce in ce mai sumbre atunci cand rutina noastra este
schimbata si incertitudinea intrd in viata noastra. Experienta unei transformari digitale este
simbolul disconfortului, astfel incat angajatii se pot simti amenintati. Este important de retinut,
totusi, ca uneori schimbarea este o cerintd pentru a tine pasul cu vremurile, pentru ca a nu se
schimba nimic este mult mai riscant. Transformarea digitala este vitala pentru orice companie.
S-ar putea ca antreprenorii sd nu reuseasca sid elimine complet Indoielile si incertitudinile
angajatilor, dar cu sigurantd pot sd le atenueze. Solutia este adoptarea unui comportament
consecvent si transparent. Antreprenorii trebuie sd 1si mentind angajatii informati si implicati
pe parcursul intregului proces.
Elaborarea unei strategii de transformare digitala a companiei
Potrivit unui sondaj realizat in 2017, doar 23% dintre producatori recunosc ca au o strategie
generala pentru transformarea digitald a afacerii lor (Jabil, 2017). Un lucru este clar, orice
companie are nevoie de o strategie. Antreprenorii trebuie sd creioneze o viziune, sa stabileasca
obiective pentru a ajunge la ea si sa dea intregii echipe un scop. Célatoria de transformare
digitald nu apartine unui singur individ sau departament. De fapt, succesul este putin probabil
atunci cand este proiectat in acest fel. Departamentele pot fi insarcinate cu executarea unei parti
a strategiei, insd intreaga companie ar trebui s actioneze in vederea atingerii scopului comun.

In dezvoltarea strategiei, antreprenorii trebuie sa inceapa de la partile interesate care le
mentin afacerea In viatd, adica clientii, deoarece o companie este creatd pentru a satisface o

nevoie a indivizilor sau firmelor. De asemenea, companiile imbratigseaza agendele digitale, dar
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continud s utilizeze indicatori traditionali pentru a masura noua afacere digitald, in loc sa
giseascd noi KPIs! care si arate adevirata performanti digitald (Enter, 2018).
Sistemele vechi

Considerate ca fiind una dintre cele mai mari bariere in calea transformarii digitale,
sistemele vechi tin intreprinderile pe loc, deoarece multi sunt reticenti in a adopta noi tehnologii
pe vechile sisteme de operare, metode si programe de calcul (Baxter, 2019). Eliminarea
sistemelor informatice (IT) vechi si adoptarea de noi tehnologii reprezintd mijloace eficace
pentru a creste vizibil profitabilitatea companiei.

Volume mari de date (,,big data”)

,»Big data” reprezintd pentru companii noi oportunititi de a afla mai multe despre
clientii lor, permitdndu-le nu numai sa personalizeze bunurile si serviciile, dar si sa 1si schimbe
procesul de dezvoltare al produselor pentru a reflecta ceea ce doresc cu adevarat oamenii. Cu
toate acestea, companiile se confrunta inca cu obtinerea increderii consumatorilor in aceasta
problema, deoarece multi consumatori sunt speriati de oferte extrem de personalizate care par
sa le invadeze spatiul personal (Kraft, 2015).

Oportunititi in digitalizarea afacerilor

Expertii din lumea afacerilor sunt de acord ca transformarea digitala este o oportunitate
pentru intreprinderile de toate dimensiunile. Obiceiurile de cumparare ale clientilor s-au
schimbat radical datoritd introducerii dispozitivelor digitale si mobile. Intreprinderile trebuie,
prin urmare, s schimbe modul in care isi dezvolta, vand si distribuie bunurile sau serviciile

pentru a se potrivi acestor obiceiuri de cumpérare (Falconi, 2018). Se asteaptd, prin urmare, ca

! Key Performance Indicators (Indicatori Cheie de Performantd) sunt folositi pentru cuantificarea si evaluarea
succesului unei companii. KPI mésoara succesul si progresul inregistrat in legaturd cu obiectivele stabilite.
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majoritatea liderilor de afaceri sa depuna eforturi pentru a face fata actiunilor care conduc cétre
transformarea digitala.

Transformarea digitala este un concept nou, dar panad in prezent, dovezile pentru
companiile care folosesc tehnologia digitala sunt incurajatoare, cu multe beneficii asteptate,
cum ar fi:

e Costuri reduse
e Strategii Imbunatatite
e Operatiuni consolidate
e Date de analiza mai performante
e Mai mult focus pe client
e Noi bunuri si/sau servicii
e Segmentarea exactd a pietei
e Experienta universala a clientilor
e Agilitate sporita si inovare
(Digital Transformation: Challenges and Opportunities for Businesses, 2018)

Majoritatea persoanelor sustin ca transformarea digitala reprezintd o oportunitate pentru
industria lor, mai degraba decat o amenintare. Principalul motiv pentru care se indreapta
organizatiile spre sfera digitala este crearea unei experiente exceptionale si relevante pentru
clienti, considerand ca acestia sunt principala lor prioritate. Experienta clientului a fost deja
imbunatatitd prin integrarea digitala, de la achizitii online la personalizare si comunicare

instantanee. Ne putem astepta la noi inovatii in acest domeniu in viitorul apropiat prin
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integrarea realitdtii augmentate (“augmented reality”, AR)? si realititii virtuale (“virtual
reality”, VR)? (Litsa, 2017).
Alti factori care apropie organizatiile de transformarile digitale sunt:
e operatii Imbunatdtite pentru inteligenta si viteza;
e transformarea produselor existente In functie de mai multe informatii / servicii;
e transformarea produselor traditionale / modelelor de afaceri.

O altda oportunitate oferitd de transformarea digital este urmarirea traseului
consumatorului sau cartografierea calatoriei clientului (,,customer journey mapping”). Toata
lumea este obsedata s inteleaga ,,cum?” si,,de ce?” o persoand devine client. Odata cu explozia
dispozitivelor mobile, a platformelor online si a punctelor de contact, calea de achizitie este
mai complexa decét a fost vreodatd. Crearea sistemelor pentru a intelege célatoria clientului
implica o atentie riguroasa la date - prin modelare, evaluari oneste, de ce clientii nu reugesc sa
facd o achizitie sau de ce nu devin clienti repetati si cum sa asigure intotdeauna clientilor
informatiile de care au nevoie pentru a se apropia cat mai mult de brand. De ce acest lucru este
atat de important? Se asteapta ca, in urmatorii cativa ani, 89% din intreprinderi sd concureze
pe baza experientei clientilor. Este esential ca organizatiile sa-si urmareascd cu exactitate
clientii, astfel incat acestia sa livreze ofertele potrivite la momentul potrivit, pe dispozitivele
potrivite. Organizatiile inteligente adoptd o abordare holistica a traseelor clientilor lor. Mai

multe parti ale organizatiei (vanzari, servicii pentru clienti, relatii publice si marketing, etc.)

2 Realitate augmentatd (AR) este o tehnologie care suprapune o imagine generatd de calculator pe viziunea

utilizatorului asupra lumii reale, oferind astfel o imagine compusa.” (Sursa: Wikipedia)

3 “Realitate virtuald (VR) se referd la ambiante artificiale create pe calculator care oferd o simulare a realitatii
atat de reusita, incat utilizatorul poate capata impresia de prezenta fizicd aproape reald, atat in anumite locuri

reale, cat si in locuri imaginare.” (Sursa: Wikipedia)
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trebuie sd partajeze informatii si, cel mai important, date pentru a forma o imagine completa.
Nu existd un sablon pentru toate organizatiile; necesitd colaborare, muncd grea si atentie la
detalii (O'Brien, 2018).

Concluzii

Pe masurd ce tot mai multe companii se transformd, potentialul este promitator si
posibilitatile sunt in mare parte neexploatate. Tehnologia digitala are potentialul de a
revolutiona industriile, astfel incat directorii companiilor nu ar trebui s se teama sa gandeasca
creativ si sd Incerce ceva nou. Efectuarea de pasi mici spre transformarea digitala, avand in
vedere un plan strategic, este calea cea buna. Singura miscare gresita pentru antreprenori ar fi
aceea de a nu face nicio miscare.

Companiile trebuie sa priveasca dincolo de tehnologiile digitale si sd conduca inovarea
in afaceri cu o abordare cat mai umand. Persoanele (clientii si angajatii) si preferintele,
comportamentele si asteptarile acestora continud sa se dezvolte atunci cand tehnologiile
perturbatoare influenteazi pietele. In plus, companiile trebuie si exploreze tendintele
tehnologice actuale si viitoare pentru a isi crea un nume cunoscut in piata (Ball, 2017).

Lucrarea de fatd a urmarit sd ofere o imagine de ansamblu asupra conceptului de

transformare digitala si sa discute provocarile si oportunitatile pe care le implica.
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Abstract
Lucrarea 1isi propune identificarea efectelor tehnologizérii asupra schimburilor
comerciale. Prima parte reda o analiza a evolutiei si a dinamicii comertului, de la aparitia celui
traditional, pana la cel electronic din prezent. Partea a doua evidentiaza impactul digitalizarii
asupra schimburilor, reliefand si o comparatie Intre varianta traditionald si cea moderna. A treia
parte prezinta o serie de instrumente digitale utilizate la scara largd in comertul electronic.

Cuvinte cheie: comert traditional, e-comert, consumatori, instrumente digitale
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Tehnologii digitale in comertul electronic

Istoria comertului reflectd mersul continuu al noilor inovatii tehnologice. Dupa cea de-
a doua revolutie industriald care a schimbat economia comertului transfrontalier, astazi, noua
generatie de tehnologii va redefini din nou fluxurile comerciale si lanturile valorice globale.
Dar, spre deosebire de revolutia anterioard in domeniul tehnologiei informatiilor si comunicarii
(TIC), aceste inovatii vor avea un efect mai variat si mai complex 1n anii urmatori.

De la inceputul secolului 21, tehnologia a afectat semnificativ viata de zi cu zi a
consumatorilor si a modificat structura de operare standard a multor companii. Comertul online
s-a dezvoltat rapid si s-a schimbat in mod important, deoarece existd din ce In ce mai multi
cumpdritori, investitori si antreprenori implicati. Intelegerea diferitelor modele de realizare,
precum si avantajele si dezavantajele diferitelor platforme, este esentiala.

Impactul net al intregului val de noi tehnologii este inca neclar, dar in literatura au fost
formulate scenarii conform carora aceste tehnologii ar putea diminua comertul cu bunuri,
stimuland in schimb fluxurile de servicii si de date.

Comert - evolutie si dinamica

Atunci cand vorbim despre comertul traditional ne referim la una dintre cele mai vechi
indeletniciri omenesti, la schimbul de bunuri si servicii, care la Inceputurile sale se baza pe un
mecanism de tipul marfa contra marfa, sub forma trocului. Ulterior, aparitia banilor a generat,
in mod firesc, intensificarea si dezvoltarea schimbului de marfuri. Asadar, acesta s-a
descompus in doud acte independente, respectiv in vanzare — transformarea marfii in bani - si
cumpdrare — transformarea banilor in marfa (Miron & Cojanu, 2013).

Conceptul de comert electronic a prins contur dupa aparitia programului de navigare

graficd Mosaic din 1993, denumit ulterior in 1994 Netscape, dar mai ales in anul 1995 atunci
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cand a fost lansatd online ideea de afacere a lui Jeff Bezos, Amazon.com4, dar si eBay5,
compania lui Pierre Omidyar. Cu toate acestea a trebuit sa treaca alti patru ani, pentru ca
protocoalele de securitate sa devind mai evoluate si totodatd, permanent accesibile.
Caracteristica principald, care sta la baza comertului electronic, este aceea ca totul se intampla
online, de la comanda la vanzare, achizitionare si plata.

Atunci cand site-urile de comert electronic au inceput sa apara, multi cumparatori ezitau
sd le foloseasca. Site-urile web au prezentat o platformd complet noud unde clientii
interactionau cu vanzatorii, un loc in care nu puteau sa vadd sau sa atingd marfurile pe care le
cumpdrau si, de asemenea, un sistem in care trebuiau sa plateasca in avans, trecand printr-un
proces de plata online lung si obositor (Smith A., 2017). Astézi lucrurile nu mai stau la fel din
punctul de vedere al platii, acestea fiind mult mai sigure si mai rapide.

In ultimii douszeci de ani, comertul electronic a revolutionat in intregime comertul cu
amanuntul. A evoluat si s-a transformat in timp pentru a face fata capriciilor si necesitatilor
mereu in schimbare ale consumatorului modern. La inceputurile sale, comertul electronic era
destul de limitat, functionand pe baza unui principiu simplu - ai vazut ceva ce ti-a placut si l-ai
cumparat, insd personalizarea nu era o optiune la cumparare. Astazi, nu numai ca produsul
care este cumpadrat poate fi personalizat, dar poate fi comandat sau chiar proiectat de la zero de
catre cumparator (Olenski, 2015). Prezentul nu ar putea concepe o lume fara comert electronic,

ci dimpotriva, nu vede decat o continud evolutie a acestui concept.

4 www.amazon.com

> www.ebay.com
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Impactul digitalizarii asupra comertului electronic si nu numai

Datorita raspandirii internetului si aparitiei smartphone-urilor, dimensiunea pietei de
comert electronic a crescut constant in ultimii ani (Ogura & Tsuda, 2018). Comertul electronic
este considerat o alternativa excelenta, cu costuri scazute ale tranzactiilor, precum si o abordare
mai accesibila de afaceri pentru toti clientii din intreaga lume (Eungkyu, Roman, & Hyungjoon,
2016).

Prin adoptarea internetului, este mai ieftin si mai usor pentru firme sa-si extinda pietele,
sd-gi gestioneze operatiunile si sd coordoneze lanturile de valori dincolo de frontiere.
Globalizarea este un fenomen care a condus si conduce in continuare la cresterea comertului
electronic si vice-versa, respectiv procesul de globalizare a constituit baza pentru aparitia
comertului electronic, iar difuzarea comertului electronic sustine in prezent, dezvoltarea
globalizarii.

Fenomenul de mondializare a pietelor, care in fond presupune o unificare a pietelor
interne si are in vedere folosirea unor traditii, reguli, atitudini, a unei legislatii si a unei monede
comune, este o tendintd de care Incearca sa se tind seama, sustinea profesorul Patriche, fapt
care ramane valabil si in prezent (Patriche, 1998). Totodata, acest lucru nu e suficient, pentru
ca natiunile sd beneficieze de avantajele reale ale comertului, trebuie ca schimburile
internationale sa se bazeze pe avantaje absolute de cost (Rainelli, 2004). Astfel, daca o alta tara
poate furniza bunuri mai ieftine decét cele care pot fi produse la nivel national, importul acelor
produse devine mai rentabil (Smith A., 1965).

Literatura de specialitate previzioneaza cd, comertul electronic va schimba structura
economica a natiunilor. Astfel, noua structurd este denumitd in general ,,economia bazata pe

cunoastere” (dependenta mai mare de capacitatile intelectuale decat de resursele fizice sau de
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cele naturale)6. In cursul tranzitiei de la o paradigma economici la cealaltd, comertul electronic
a eliminat problema timpului si spatiului si astfel a devenit un factor dinamic.

Comertul electronic poate fi in mare masura definit ca schimbul de marfuri (tangibil
sau intangibil) pe scard larga intre diferite tari, utilizind un mijloc electronic - si anume
internetul (Krishnan & Vikram, 2014). Este, in general, considerat aspectul de vanzari al e-
business-ului (Totonchi & Kakamanshadi, 2011). Caracteristicile unice ale tehnologiei
comertului electronic se caracterizeaza prin (Laudon & Traver, 2017):

Ubicuitate — piata este extinsd dincolo de pietele clasice, fiind independenta de o locatie
geografica sau de dimensiunea temporala;

Acoperire globala - permite tranzactiilor comerciale sa traverseze granitele culturale, regionale

si nationale mult mai convenabil decét in comertul traditional.

Standardele universale - existd un set de standarde tehnologice pe care toate natiunile din

intreaga lume le pot adopta (reduce costul de intrarea pe piata a comerciantilor si costurile de
céutare pentru consumatori);

Ofera bogatia informatiilor — prezintd complexitate si continut relevant al mesajelor.

Tehnologiile de comert electronic au potentialul de a oferi o bogatie de informatii, cu mult mai
mare decat media traditionald. Mesajele video, audio si de text pot fi integrate Intr-un singur
mesaj de marketing;

Interactivitate — o modalitate aseméanatoare unei experiente fata in fatd, dar la scara globala,
ceea ce permite o comunicare bidirectionald. Consumatorii sunt angajati intr-un dialog care
ajusteaza in mod dinamic experienta persoanei si 1i face pe acestia parteneri in procesul de

livrare a bunurilor pe piata;

6 https://scholar.harvard.edu/files/kaisa/files/powell snellman.pdf
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Creste densitatea de informare - tehnologiile de comert electronic reduc costurile de colectare,

stocare, procesare si comunicare. In acelasi timp, aceste tehnologii sporesc considerabil
moneda, precizia si oportunitatea informatiilor de luare a informatiilor mai utile si mai
importante decat oricand. Ca urmare, informatiile devin mai abundente, mai putin costisitoare
si de o calitate superioara;

Personalizarea - comerciantii 1si pot directiona mesajele de marketing catre anumite
persoane/grupuri si de asemenea, 1si pot adapta produsele dupa preferintele consumatorilor;

Tehnologia Sociala - noile modele sociale si de afaceri online permit crearea si distribuirea de

continut de catre utilizatori si sustin retelele sociale.
Comertul traditional (CT) vs. Comertul Electronic (CE)

Odata cu aparitia comertului electronic (CE), specialistii, si nu numai, s-au intrebat cum
va afecta acesta comertul traditional (CT) si ce efecte va genera asupra schimburilor
comerciale, tinand cont de diferente. In comertul traditional, tranzactiile sunt procesate manual,
in timp ce in cazul comertului electronic exist procesarea automata a tranzactiilor. In comertul
traditional, schimbul de bunuri si servicii, poate avea loc, numai in timpul programului de
lucru. Pe de alta parte, in CE, cumpérarea si vanzarea de bunuri pot aparea oricand.

Unul dintre dezavantajele majore ale comertului electronic este faptul ca niciun client
nu poate inspecta fizic bunurile Tnainte de cumparare (spre deosebire de CT), totusi, dacd nu
sunt multumiti dupa livrare, pot sa-1 returneze in termenul stabilit.

In comertul traditional, interactiunea dintre cumparitori si vanzitori este directa, adica
fatd in fatd. In acest sens, existd o interactiune indirectd cu clientii, in cazul comertului
electronic, care se pot afla la kilometri distantd de locul in care efectueaza o comanda. Sfera de
activitate a comertului traditional este limitata la o anumita zond, adicd domeniul de activitate
al companiei este limitat la locurile din apropiere in care opereaza. Dimpotriva, afacerea are o

acoperire la nivel mondial in cazul comertului electronic, datorita usurintei sale de acces.
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Deoarece in comertul traditional nu existd o platforma fixd pentru schimbul de
informatii, intreprinderea trebuie si se bazeze pe intermediari pentru informatii complete. in
comertul electronic, insd, existd o platforma universald pentru schimbul de informatii, adica
un canal de comunicatii electronice, ceea ce diminueaza dependenta de intermediari.

In comertul traditional, plata pentru tranzactii se poate face prin numerar, prin cec sau
prin card de credit. In tranzactiile de comert electronic plata se poate face prin intermediul
modurilor de plata online cum ar fi cardul de credit, transferul de fonduri etc.

Livrarea marfurilor este imediatd in comertul traditional, insd in cazul comertului
electronic, bunurile sunt livrate la locul specificat de client, dupa un timp.

in general, comertul electronic oferd beneficii la nivel de economie tuturor tarilor, si se
estimeazd cad volumul comertului international va creste prin comertul electronic. Tarile
deschise importurilor din economiile cu venituri mari vor beneficia de pe urma transferului de
cunostinte (transferul de tehnologie). Comertul electronic are un impact si asupra locurilor de
muncad (Terzia, 2011). Este de asteptat o crestere a locurilor de munca in domenii precum
zona de divertisment, a produselor digitale, a celor software, pe cand cele mai afectate vor fi
sectoarele comertului cu amanuntul, oficiile postale si agentiile de turism (Terzia, 2011).

Instrumente digitale utilizate in comertul electronic

Instrumentele digitale reprezintd o parte esentiald a dezvoltarii afacerilor de comert
electronic. Pentru a reusi cresterea si scalarea lor, instrumentele digitale sunt o necesitate. in
continuare sunt prezentate cateva astfel de tehnologii digitale.

Mailchimp

Marketingul prin e-mail este esential pentru cresterea afacerilor, fiind una dintre cele

mai rentabile strategii de marketing digital. Este una dintre cele mai eficiente metode de

promovare a afacerii, indiferent de scopul propus (Sapia, 2019). Un instrument excelent este
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Mailchimp’, deoarece oferd numeroase integriri cu toate platformele de top in comertul
electronic (cum ar fi Shopify®si WooCommerce®).

Printre clientii companiei Mailchimp se regasesc East Fork, Chronicle Books, Fader,
Magnolia Bakery, Sweet.
Monetate

Personalizarea devine din ce In ce mai importantd in comertul electronic, nu doar in
ceea ce priveste marketingul prin e-mail, ci §i In ceea ce priveste intreaga experienta online a
clientilor. Gigantii de cumparaturi precum Amazon au facut din personalizare o normalitate,
cu recomandari de produse si continuturi personalizate de fiecare datd cand site-ul lor este
vizitat, astfel incat de cele mai multe ori vizitatorii devin si cumparatori .

Companiile se afla in diferite etape ale abordarii personalizarii, iar expertii de la
Monetate!'® obtin acest lucru. Monetate a creat solutii complete si flexibile pentru optimizarea
si personalizarea experientei clientilor (Monetate, 2019).

Platforma Monetate ofera trei produse principale (vezi nota 8):

Motorul inteligent de personalizare, care ajutd la colectarea si analiza tuturor datelor pentru a
putea furniza experiente personalizate. In mod impresionant, instrumentul poate crea aceste
experiente personalizate pe orice canal folosit de cétre vizitatori,

Instrumentul Test & Segment, pentru a crea teste complexe si multivariate, precum si pentru a

crea segmente de public pe baza comportamentului in timp real, a observatiilor contextuale si

7 www.mailchimp.com
8 www.shopify.com
9

WWWwW.woocommerce.com
10

www.monetate.com
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a datelor istorice din instrumentul CRM (Customer Realationship Management) si POS (Point
of Sale);

Instrumentul Inteligent pentru livrarea de recomandari personalizate despre produse, in toate

canalele (site-ul web, aplicatia mobild, magazin etc.).

Printre clientii companiei se regasesc Office Depot, J Crew, patagonia, Pandora, The
North Face, Sur le table, Sainsbury’s Supermarket, Helly Hansen, Hot Topic etc.
SEMRush

SEMRush!! este un instrument SEO (Search Engine Optimization) foarte puternic
utilizat pentru optimizarea motoarele de ciutare pentru magazinul online. in ceea ce priveste
instrumentele de analizi a concurentei, SEMRush oferd urmatoarele functionalitati
(SEMRush, 2019):

Instrumente pentru optimizarea motoarelor de cautare - cercetare organica pentru a afla ce

cuvinte cheie sunt cele mai bune, dar si analiza a backlink-urilor;

Instrumente de publicitate - analiza concurentei, cuvinte cheie pentru anunturi si cercetari

despre reclame, gruparea si gestionarea cuvintelor cheie, analiza campaniilor de cumparaturi,
repere ale costurilor PPC (paid per click) la nivel local;

Instrumente de Social Media - analizeaza modul 1n care se schimba audienta si utilizarea in

timp, identifica strategiile sociale ale concurentilor, compara performanta sociald cu cea a
concurentilor, descopera cele mai performante postari din fiecare retea sociald, foloseste
functii de automatizare (link mai scurt, editor de imagini);

Instrumente pentru marketing de continut - respectiv analiza instantanee a performantei

continutului doar cu cateva clicuri, topicul ideilor pentru articolele personale, un calendar

' www.semrush.com
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editorial comun pentru toti membrii echipei, optimizarea continutului pentru motoarele de

cautare in miscare, dar analiza prezentei marcii proprii in online;

Instrumente de cercetare a competitivitatii - se pot obtine noi oportunitati de crestere,

explorarea traficul web al oricarei companii si implicarea vizitatorilor in cadrul lor, obtinerea
de date pentru prospectarea vanzarilor si evaluarea nivelului, intelegerea pietei la un nivel
superior, descoperirea celor mai eficiente strategiile de marketing digital. Printre clientii
companiei SEMRush se regéasesc eBay, Quora, Booking.com, Hewlett Packard Enterprise si
BNP Paribas.
Shipwire

Construirea unei afaceri de succes in domeniul comertului electronic inseamna mai
mult decat un produs uimitor, este vorba de a oferi o experientd de cumparaturi de-a lungul
intregii clipe, de la momentul in care cumparitorul incepe sd navigheze, pana la produsele
aflate in vanzare pentru a le cumpdra efectiv si chiar la momentul livrarii. De fapt, problemele
legate de logistica pot beneficia sau pot distruge literalmente afacerea, mai ales daca este vorba
de o audienta globala; iar cu concurenti precum Amazon, care pot livra aproape orice aparent
imediat, concurenta este acerba. O solutie excelentd pentru construirea unei retele logistice
globale puternice este Shipwire!?, o platformai logisticd bazati pe cloud, care poate fi folositi
pentru a gestiona toate elementele intr-un singur loc.

Platforma Shipwire dezvolta solutii de comert prin conectarea la o retea globala de
centre de implementare, optimizarea comenzilor si multe altele. Se imbunétateste continuu prin

lansarea de aplicatii sdptaménale, implementate redundant in centre de date la nivel mondial si

12 www.shipwire.com
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extinsd cu conectori preconfigurati, o retea de dezvoltatori si instrumente robuste pentru
dezvoltare (Shipwire, 2019).

Shipwire permite gestionarea cu usurinta a tranzactiilor dintr-un singur tablou de bord,
precum si gestionarea comenzilor de lucru si fluxul de comenzi intre diferite sisteme de comert.
In plus, platforma oferd posibilitatea verificirii cu usurinti a inventarului, comenzilor de
vanzari, stadiile livrarilor, returndrile si aproape orice este legat de livrarea produselor si
logistica. Printre clientii companiei se regdsesc Osmo, P&G, Soylent, The Grommet, Joy Labz
Everonte.

Metrilo

Analizele sunt extrem de importante pentru orice tip de afacere; ele reflectd cum se
platesc eforturile de marketing, veniturile, cum arata rezultatele indicatorilor de performanta si
informatii atat de valoroase despre public si cumparatori, care pot ajuta la cresterea vanzarilor.
Google Analytics'® oferd o multime de caracteristici de analiza excelente pentru companiile de
comert electronic, dar a fost creat si un instrument special cu ajutorul comertului electronic, si
anume Metrilo'*,

Instrumentele de analiza ale Metrilo oferd informatii despre marketing si vanzari si
descoperd oportunititi neexploatate. Instrumentele integrate de implicare a clientilor permit
crearea unei experiente premium pentru a stimula brandul si a conduce vanziri repetate,
datorita utilizarii inteligente a datelor si pastrarii clientilor. Metrilo atrage vizitatorii de la prima
sesiune a site-ului. Atunci cidnd se Iinregistreazd sau cumpard, Metrilo conecteaza
comportamentul trecut si creeazad profiluri detaliate ale clientilor (Metrilo, 2019). Cu toate

informatiile despre clienti intr-un singur loc, platforma simplifica deciziile de crestere si

13 https://analytics.google.com/analytics/web/
4 www.metrilo.com
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permite o experientd excelentd a clientilor prin e-mail. Aceasta platforma puternicd de analiza
a comertului electronic permite colectarea, vizualizare si accesarea tuturor datelor de comert
electronic precum (Metrilo, 2019):

Ce venituri sunt generate de canalele digitale si care dintre ele conduc la ce mai mare rata de

rentabilitate a firmei. De asemenea, care este produsul care se vinde cel mai bine si care produse
se vand impreuna.

Raportarea datelor necesare pentru intelegerea factorilor de decizie si implicit adoptarea unei

strategii de crestere;
Monitorizarea ciclului de viata al clientilor (fidelitate, istoric al cumparaturilor etc.).

Printre clientii companiei se regasesc Woo Commerce, Magneto, Shopify, CNBC.

Concluzii

Economia digitald si companiile de comert electronic au schimbat regulile jocului
comercial in orice loc si pentru toatd lumea. Noile modele create au devenit un standard nu
numai pentru afacerile pe Internet, ci pentru afacere in general (Ghilic-Micu, 2002).

Comertul electronic a crescut de la o oportunitate de afaceri nesemnificativa si limitata
la o piatd cu drepturi depline si tot mai in crestere. De fapt, multe magazine si-au deschis
propriile site-uri de retail online, ca o recunoastere a oportunitatilor de afaceri in crestere in
acest domeniu. Pe masurd ce transformarea digitala devine mai proeminenta in fiecare zi,
comertul electronic va creste, deoarece cumpardturile de acasd devin mai usoare si mai
prietenoase.

Pe piata internationald, nu este suficienta furnizarea de brosuri sau site-uri multilingve.
Companiile care isi vand produsele in magazinele web se confrunta si cu provocarea de a oferi
produsele in limba potentialului cumparator. Acestea trebuie sa se adapteze cat mai mult posibil

pietei tintd, avand 1n vedere particularitatile culturale sau preferintele diferite.
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Comertul electronic de inalti calitate trebuie si reflecte lumea offline. In urmitorii
cativa ani, nativii digitali se vor dezvolta catre cea mai bogata etapd a vietii. Capacitatea unei
companii de a se adapta cerintelor mereu in schimbare ale cumparatorilor nu mai este punctul
final, ci trebuie sa nu fie depasitd de competitie.

Noi locuri de munca vor fi generate, in special in zona serviciilor, in sectorul
tehnologiilor informatiei si comunicatiilor, in timp ce reducere locurilor va avea loc in zona
job-urilor de tip algoritmic. Insd, cu siguranta, indiferent care vor fi efectele, acestea nu vor fi
uniforme, intre tari, industrii sau zone geografice.

Istoria comertului reflectd mersul continuu al inovatiei tehnologice. Aceasta coloana
sustine cd, in ciuda tensiunilor comerciale din ce in ce mai mari de astizi, a cresterii
nationalismului si a incetinirii comertului cu bunuri globale, globalizarea nu este in retragere.
In schimb, intra intr-un nou capitol care este condus de fluxurile de informatii si de date,
precum si de schimbarile tehnologice care transforma lanturile de valori din industrie (Lund &

Bughin, 2019).
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Tehnologii digitale in domeniul auditului
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“Auditors in the future will be competing on the basis of productivity, which will essentially mean who has the
fastest hardware and software. And fraud, in the classical sense, will be all but impossible”
Albert Fingerhut

Professor of Financeand Business Transformation at NYU’s Stern School of Business
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Abstract

Transformarile digitale si preponderenta volumelor mari de date au determinat
intreprinderile sa se adapteze la o lume electronica si sd isi modifice practicile comerciale,
inclusiv auditul. In conformitate cu Forbes-KPMG, ,,Audit 2025”, 80% dintre persoanele
chestionate au afirmat ca auditorii trebuie sa foloseasca mai multe esantioane si tehnologii mai
sofisticate pentru colectarea datelor si efectuarea analizelor in zilnic munca, pentru a obtine
rezultate mai performante. Lucrarea de fata prezinta tehnologia cognitiva in domeniul auditului
si realizeaza o analizd comparativa a unora dintre tehnologiile digitale folosite in audit.

Cuvinte cheie: audit, digitalizare
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Tehnologii digitale in domeniul auditului

Transformarile digitale si preponderenta volumelor mari de date au determinat
intreprinderile sa se adapteze la o lume electronica si sa isi modifice practicile comerciale.
Analizele de date schimba modul in care multi oameni se gandesc la afaceri si abilitatile care
vor fi necesare in urmatorii ani. Conducerea, auditorii, autoritatile de reglementare si guvernul
au un interes si doresc simplificarea modului in care datele sunt culese si analizate (Sidhu,
2019).

Cum se reflecta era tehnologiei in digitalizarea auditului?

Una dintre cele mai importante concluzii ale raportului Forbes Insights / KPMG ,,Audit
2025 este ca 4 din 5 respondenti —adica 80% dintre persoanele chestionate— au afirmat ca
auditorii trebuie sa foloseascd mai multe esantioane si tehnologii mai sofisticate pentru
colectarea datelor si efectuarea analizelor in zilnic munca, pentru a obtine rezultate mai
performante si un grad mai ridicat de analiza.
Tehnologia cognitiva in domeniul auditului

Tehnologia cognitiva - cunoscutd si sub denumirea de inteligenta artificiala - poate
plonja prin vasta retea de date si poate efectua analize digitale ale acestor date intr-un mod
imposibil chiar si pentru o Intreagd echipa de auditori de astazi. Tehnologia cognitiva implica
algoritmi care permit software-ului sd absoarba informatii, sd motiveze anumite aspecte si sa
gandeasca Tn moduri similare ca oamenii. Aceasta include, de asemenea, un proces cunoscut
sub numele de invatare automata, unde computerele pot corecta cursul si incearca noi strategii
atunci cand intalnesc obstacole sau necunoscute in munca lor.

Auditorii pot folosi tehnologia cognitiva pentru a-si reprograma munca, astfel incat sa
poatd efectua analize de date structurate si nestructurate in moduri care nu erau posibile acum
cativa ani. De exemplu, un auditor poate examina informatii din surse netraditionale (cum ar fi

mass-media, TV, radio si internet), poate procesa inregistrarile financiare si de alta natura ale
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clientului si utiliza analize avansate pentru a obtine o viziune mai clara asupra posibilelor
riscuri. Si, pe masura ce procesele traditionale ale profesiei de audit si raportarea financiara
revin, este esential ca firmele sa adopte acum tehnologii avansate. (Insights Team, 2018)

Inteligenta artificiala intrd acum in joc pentru a reuni datele, analizele si procesul
decizional uman. Tehnicile de prelucrare a limbajului natural si capacitatea de a citi si procesa
date nestructurate castigd, de asemenea, increderea auditorului uman, lucrand in scopul
ajutorarii acestuia si simplificari muncii sale, nu pentru a-1 inlocui. Desi, se vehiculeaza ca in
urmadtorii 10 ani, meseria de contabil, de exemplu, va disparea, fiind mult mai usor pentru
inteligenta artificiala si diferite soft-uri avansate sa tind evidenta contabila sau sa faca predictii
mai precise in diferitele domenii ale firmei. (Insights Team, 2018)

Analiza predictiva a datelor

Analiza predictiva implica utilizarea unor tehnici avansate de analiza a datelor pentru a
face predictii bazate pe probabilitati asupra viitorului si poate implica tehnologii avansate, cum
ar fi inteligenta artificiala, pentru a rafina aceste predictii. In contextul auditului de inalti
calitate, auditorii pot folosi instrumente digitale pentru a extrage informatii din sistemele unei
organizatii si apoi utilizeaza analize predictive pentru a identifica modele care se aliniaza sau
nu se aliniaza la rezultatele si tendintele anticipate.

Auditorii pot folosi astfel datele clientului si le pot combina cu datele din industrie sau
de piatd pentru a permite o intelegere mai profunda si mai solida a starii afacerii si a oricaror
riscuri implicate. Auditorii externi care lucreaza cu un client pot utiliza analize predictive
pentru a evalua daca datele financiare sau de alta natura ale clientului sunt conforme cu normele
in vigoare atat din cadrul companiei, cat si din partea statului. Astfel, pe masurd ce aceasta
capacitate este folosita pe scara mai larga, auditorii vor avea un instrument puternic pentru a
intelege acuratetea informatiilor raportate si pentru a promova calitatea auditului. (Insights

Team, 2018)
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Tehnologii inteligente in audit

Auditul privind situatiile financiare a furnizat mult timp respectarea increderii si va
continua sa facd acest lucru. Dar in mediul de afaceri de astdzi, auditurile poate face si mai
multe. Progresele in tehnologie si o explozie de date au schimbat jocul. Organizatiile si
investitorii au acum acces la o arie de informatii mult mai extinsa si mai profunda, care ar fi
fost de neconceput acum un deceniu.

In continuare vor fi prezentate cele mai noi tehnologii ale momentului pentru asistarea
activitatii de audit, a céror baza a fost pusa de companiile cu cele mai remarcate in acest
domeniu.

KPMG Clara

KPMG Clara reuneste analizele de date, colaborarea si fluxul global de audit intr-o
singura platforma de audit, imbunatatind semnificativ calitatea auditului, ajutand la depistarea
precoce a factorilor de risc. Aceasta presupune:

e tehnologii integrate de ultima ord, care ajutd la exprimarea unor judecati de audit mai
bine informate asupra populatiilor in numar mare;

e colaborarea facila dintre client si echipa de audit la nivel global prin intermediul unui
portal online securizat;

e perspective mai detaliate ale auditului, livrate in timpul procesului de audit;

e accesul la cunostinte profunde ale industriei si informatii relevante, care aduc claritate
problemelor, reglementarilor si standardelor complexe, indiferent de locul in care apar
pe tot globul;

e un audit consistent si robust in mai multe locatii, in acelasi timp.

Exista multi factori diferiti care pot afecta proiectiile pentru viitor, unele cu un impact
mai mare decat altele, atunci cand sunt evaluate previziunile si ipotezele cheie. KPMG Clara
se concentreaza asupra faptului ca are cel mai mare impact asupra estimarii si proiecteaza multe

rezultate, izoland cele cu cea mai mare sensibilitate la schimbare (KPMG).
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Cel mai important aspect care face ca KPMG Clara sa fie un software indispensabil, dar
si foarte apreciat, este acela al interfetei prietenoase, dar si interactivitatea de care da dovada
prin introducerea inteligentei artificiale, fiind un adevarat asistent tehnologizat al auditorului
(KPMG).

Platformele inovatoare Ernst and Young

EY Canvas — aplicatii mobile.

EY Canvas este prima platforma total online de audit. Este gazduita pe serverele private
Ernst and Young, aceasta legand echipa de audit cu clientii, indiferent de locul in care are loc
auditul. Aceasta este multilinguala, putind fi folosita in 10 limbi de circulatie internationala.

Platforma permite auditorilor sa navigheze, sa coordoneze, sa gestioneze si s conduca
un audit consistent la nivel global, indiferent de dimensiune, complexitate sau locatie, dar si
clientilor sd monitorizeze in timp real progresul echipei de audit. De asemenea, ajutd la
satisfacerea asteptarilor si a nevoilor in evolutie ale intreprinderilor, autoritatilor de
reglementare si investitorilor.

Platforma reuneste mai multe aplicatii mobile, cum ar fi:

EY Canvas Engage ajutd sa mentinerea auditul in miscare si la respectarea termenelor

limita, afisand actiunile necesare pentru buna desfasurare a activitatii de audit. Ecranul sau usor
de utilizat permite echipei de auditori sa-si vizualizeze sarcinile specifice si sa se concentreze
pe acestea. Este o modalitate foarte buna pentru membrii echipei care célatoresc in diverse
locatii sa revada documentele in timp ce ei se afld in migcare. De asemenea, salveaza timpul
clientilor in sustinerea auditului, deoarece cu ajutorul camerei de luat vederi integratd a
smartphone-ului este permisa captarea dovezilor de audit si incarcarea acestora in siguranta
direct pe platforma EY Canvas, fard a fi stocate in memoria telefonului mobil.

EY Canvas Inventory permite echipei de audit sa inregistreze numarul inventarelor pe

dispozitivul mobil si sa le incarce direct iIn EY Canvas.
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Cu jutorul EY Canvas Pulse echipa de audit poate sd furnizeze actualizari de stare in

timp real clientilor lor oricand si de oriunde, datorita vizibilitatii instantanee a statusului
misiunii de audit, a termenelor si a performantei echipei (EY).

EY Helix.

Analiza transforma auditul. in fond, folosirea analizei la EY este ghidata de un singur
principiu: nu este vorba despre instrumente care cautd probleme, ci despre auditorii care au in
vedere ceea ce inseamna datele analizate si evaluarea implicarii lor 1n audit.

EY Helix oferd echipelor de lucru capacitatea de a analiza volume mai mari de date
relevante din punct de vedere al auditului pentru a obtine informatii si o intelegere mai
aprofundata a operatiunilor financiare si de afaceri ale clientilor EY.

Cresterea ncrederii in raportarea financiara prin dezviluirea tiparelor ascunse si
tendintelor din datele financiare ale clientilor este unul dintre beneficiile oferite de EY Helix.
De asemenea, se doreste crearea unei imagini mai vaste a activitatilor de afaceri si identificarea
clard a tendintelor si anomaliilor din procesele de afaceri, pentru a ajuta directionarea efortului
de investigatie In domeniile potrivite, precum si imbunatatirea proceselor si controalelor din
cadrul afacerii.

Analizatorii cheie din cadrul EY Helix includ:

Analizatorul GL (general ledger): Examineaza si analizeaza registrele jurnal de orice
dimensiune a datelor pentru a imbunatiti planificarea auditului si definirea domeniului,
intelegerea performantei afacerii si auditului;

Analiza domeniului de activitate: Ajuta echipele de audit sa prezinte si sa organizeze
date financiare pentru a informa strategia in domeniul de audit;

Analizatorul de inventar: ofera analize pentru a intelege mai bine inventarul si eficienta
auditului in aceasta activitate;

Analiza datoriilor comerciale: auditarea datoriilor comerciale si a cheltuielilor aferente;
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Analiza veniturilor §i a creantelor comerciale: colecteazd si analizeazd activitatea
veniturilor si a creantelor pentru a efectua o analiza detaliatd asupra aspectelor cheie ale ciclului
comanda-la-numerar;

Analizator de credite ipotecare: Ofera capacitatea de a evalua profilul de risc al
portofoliului de credite ipotecare al unui client, atribuind praguri si ponderi factorilor de risc
(EY).

EY Atlas.

Reputatia companiei EY s-a cladit in urma rigurozitatii modului de analiza a afacerilor
practicat. Activitatea firmei s-a bazat pe anticiparea schimbarii, pe miscéarile de pe pietele de
capital, pe tendintele de reglementare sau inovarea tehnologica, astfel ajutdnd clientii sa se
adapteze, sd ramand la curent cu orice schimbare a standardelor, fard a omite insa nevoile
fiecarei afaceri in parte.

EY Atlas este o platforma globala de contabilitate si raportare financiara. Aceasta ajuta
la furnizarea audituri de inalta calitate, deoarece echipele EY sunt ,,dotate” cu date de cercetare
si date tehnice mai rapide, mai bune si mai relevante. Optimizat pentru utilizarea pe
smartphone-uri si tablete, acest instrument ofera auditorilor o modalitate consistenta si usor de
utilizat de a gasi informatii atunci cand sunt in miscare, platforma fiind integratd in EY Canvas.

Exista si aici un portal pentru clienti, care le oferd acestora acces direct la cunostintele
tehnice ale EY referitoare la contabilitate, raportare financiara si sistemul de reglementare in
vigoare, precum si exemple de leadership (EY).

audimexEE.

audimexEE este un sistem de management al auditului pentru cele mai Inalte asteptari
cu privire la implementarea proceselor de audit si a structurilor corporative. Miezul sistemului
reprezintd universulfoarte flexibil al auditului, in care fiecare aspect al companiei clientului

poate fi cartografiat. Acest lucru creeaza un sistem de management al auditului care se
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potriveste manusa cerintelor fiecarei firme si care permite un nivel maxim de automatizare.
Bineinteles, audimexEE sprijind toate fazele activitatilor de audit conventional, cum ar fi
planificarea, implementarea, urmarirea si raportarea.

In audimexEE existd posibilitatea de a crea propria viziune asupra companiei si a o
structura intr-o ierarhie sau matrice pe mai multe nivele. In audimexEE se pot face urmatoarele
operatiuni:

Plan pe termen lung: audimexEE permite estimarea riscului si datele scadente ale
obiectelor de audit intr-o perspectiva pe termen lung.

Planificarea auditului: Aici se pot defini obiectele de audit care stau la baza planului
anual. Fiecare obiect din universul de audit poate fi inclus in planul anual, fie ca obiect de audit
obligatoriu, fie ca obiect de audit "bazat pe risc".

Raportarea: universul de audit din audimexEE este de fapt modelul companiei. Daca
va ganditi la raportare, mule rapoarte sunt structurate de-a lungul structurii companiilor. Un
exemplu ar fi un raport care sa arate masurile deschise in functie de proces si de domeniul de
activitate. Domeniile de activitate sunt noduri structurale in ierarhia companiei.

Definirea responsabilitatilor: De asemenea, se pot aloca persoane (auditori, auditori,
autoevaluatori etc.) la structura companiei. Aceste informatii pot fi utilizate pentru a obtine
liste de discutii pentru raportul de audit.

Permisiuni: In combinatie cu sistemul de permisiuni, va puteti asigura ca utilizatorii au
acces numai la obiectele din zona de responsabilitate. Un exemplu ar fi responsabilitatea
urmdririi in cazul in care auditorii care sunt incadrati intr-un departament au acces numai la
recomandarile din departamentele lor (audimex ag).

Concluzii si previzionari
Analizdnd piata in continud schimbare si evolutia tehnologicd, putem afirma ca

implementarea unor noi programe de software in cadrul auditului este la fel de importanta ca
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si introducerea acestora in contabilitate. Revolutia in aceasta privintd inseamna furnizarea unui
,»audit cu valoare adaugata” pentru clientii de pretutindeni, care va aduce recomandari mult mai
bine documentate privind modalitatea de optimizare a proceselor de afaceri, a sistemelor de
control intern si a sistemelor de gestionare a informatiilor incluse in fiecare audit.

Se presupune cd meseria de contabil va disparea peste 10 ani. Dar cea de auditor? Vor
fi capabile programele software sau inteligenta artificiala sa preia fraiele unei afaceri, de la
monitorizarea activitatii, depistarea erorilor si pana la luarea deciziilor?

Preferabil ar fi sa nu se intdmple asta. Aceste programe ar trebui folosite ca si asistenti,
tocmai pentru a sustine deciziile manageriale, dar nu pentru a inlocui in totalitate factorul uman.
Cateodata deciziile luate de o minte umana nu sunt doar fundamentate stiintific, dar implica si
afectiunea de care doar o persoana este capabila.

Ceea ce companiile de talia KPMG sau EY au reusit sa inoveze, ar fi ideal sa se aplice
nu doar in cadrul acestora, respectiv in cadrul afacerilor clientilor lor, ci si In misiunile de audit
si consultanta ale altor firme cu acelasi profil de activitate. Nivelul contextual al pietei este unul
bun, iar asta datoritd specialistilor in domeniu, insé introducerea tehnologizarii ar putea duce
auditul pe culmile evolutiei. Nu doar cd munca depusa de auditori ar fi usuratd considerabil,
dar si rezultatele ar fi mai rapide si mai bine documentate, urmand ca recomandarile propuse
de acestia sa dea roadele scontate in proportie de 100%.

Luand in calcul cele prezentate in acest articol, o companie auditatd intr-un mod
digitalizat ar fi mult mai competitiva pe piata si s-ar adapta cu o mai mare usurinta schimbarilor
din mediul de afaceri. in concluzie, tehnologizarea auditului ar aduce numai beneficii, atat
pentru echipele de lucru, cat si pentru clientii acestora, iar utilizarea programelor specifice va

lua amploare din ce in ce mai mult in perioada urmatoare.
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Abstract

Intr-o lume conectati tot mai mult la mediul online, este important ca firmele s ofere clientilor
lor o experienta digitala unitara pe cat mai multe canale, astfel incat sa-i atraga si sa-i fidelizeze
alaturi de companie. Mentinerea unui nivel ridicat de satisfactie al clientilor permite intelegerea
rationamentului si alegerilor lor, conducand la crearea unui profil al clientului tinta si la
dezvoltarea de produse si de oferte pentru ,loializarea” clientilor si consolidarea reputatiei
companiei. Marketingul digital se bazeaza pe obiceiurile de cautare si de achizitie online,
pentru a asigura clientilor lor o experientd cat mai placutd si de a o Tmbunatati In viitor,
determindndu-i si ramani fideli si si cumpere cit mai mult. In prezent, majoritatea
departamentelor de marketing se focuseaza spre retelele de socializare, YouTube, site-uri si
personalitati publice, In functie de grupul tinta vizat, pentru a acapara cat mai mult din piata.

Cuvinte cheie: marketing, digitalizare, marketing digital
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Digitalizarea domeniului de marketing in afaceri

Digitalizarea in general a insemnat procesul de inlaturare a hartiei din companie, si
anume facturi, scrisori, proceduri, instructiuni. In cazul imprimarii si transmiterii
documentelor, timpul de stocare si primire a informatiilor ar fi fost foarte lung si costisitor.
Odata cu evolutia tehnologizarii si implementarea acesteia in mediul de business procesele de
stocare si transmitere de documente si informatii au fost optimizate la maxim, reducand
semnificativ timpul necesar desfasurarii acestor activitati (Infinite IT Solutions, n.d.).

In anul 2019, oamenii sunt din ce in ce mai prezenti in mediul online. Asteptirile
clientilor au crescut considerabil in privinta calitatii serviciilor si produsele comercializate
online, iar cei imprevizibili abandoneaza rapid cosul digital de cumparaturi, formularele de
contact si paginile site-urilor.

Din acest motiv, este important ca firmele sa ofere clientilor lor o experientd digitala
unitard pe cat mai multe canale, astfel incat sa-i atraga si sa-i fidelizeze alaturi de companie.
Mentinerea unui nivel ridicat de satisfactie al clientilor permite Intelegerea rationamentului si
alegerilor lor, conducénd la crearea unui profil al clientului tinta si la dezvoltarea de produse si
de oferte pentru ,,loializarea” clientilor si consolidarea reputatiei companiei.

Majoritatea antreprenorilor si managerilor fac acest lucru utilizand tehnici de marketing
direct sofisticate care sunt bazate pe obiceiurile de cautare si de achizitie, pentru a asigura
clientilor lor o experienta cat mai placuta si de a o imbunatati, determindndu-i sa ramana fideli

si s cumpere cat mai mult (CISCO, n.d.).
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Digitalizarea in marketing
Automatizarea de marketing constd intr-un instrument de comunicare al clientilor
personalizabil, care se bazeazd pe date colectate, pentru a putea optimiza procesele de
marketing. Principalele sarcini ale acestui proces sunt:
e furnizarea de continut personalizat pentru fiecare client
e atingerea acestuia la momentul potrivit
e identificarea celui mai bun grup tinta
In prezent marketingul trece printr-o evolutie a inteligentei artificiale, iar analistii au
anticipat cd dezvoltarea si implementarea proceselor in acest domeniu va creste cu mai mult de
50% in urmatorii doi ani. Aceasta evolutie va oferi companiilor o orientare mult mai buna fata
de client, o personalizare “smart” a strategiilor de marketing si o recuperare a investitiilor mai
mare (Micallef).
Adaptarea la era digitala
In secolul al XXI-lea simtim cea mai intensd nevoie de acceptare, descoperire si
implementare a digitalizarii, chiar si cele mai mici firme sunt capabile sd concureze cu cele mai
mari companii multinationale. Persoanele fizice si juridice utilizeaza platforme digitale pentru
a promova produsele sau serviciile pe toate canalele de distributie online. Digitalizarea
modifica totul: natura bunurilor si serviciilor, tipul de potentiali furnizori si clienti, capitalul si
scara necesara functionarii si tehnicile de livrare. Datorita evolutiei digitale, organizatiile
profita din plin de acest “atu”, redefinind avantajele competitive (Sanjiv Mittal, 2017).
Strategia digitala a unei intreprinderi
in prezent, dispozitivele digitale si mobile oferd acces fara precedent la informatii,
produse si servicii pe o varietate de canale digitale. Obiectivul intreprinderilor este sa creeze o

experientd a achizitiei fara Intreruperi sau dificultati care au loc 1n punctele de contact, canale
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si dispozitivele pe care le utilizeazd clientii, pentru a-si Tmbundtati si pastra imaginea
companiei.

O strategie digitala este aceea de a utiliza analizele si multitudinea de date disponibile
in si in jurul intreprinderilor, pentru a identifica si profita de oportunitatile existente pe piata
inaintea concurentei (Deloitte., n.d.).

Piete superfluide

Toate pietele devin superfluide, deoarece frictiunile traditionale sunt mult reduse. Dar
care piete vor fi transformate mai intai? In timp ce companiile opereaza in cadrul industriilor,
ele se diferentiaza prin calitatea si usurinta angajarii lor pe piete. Acest lucru este valabil
indiferent de mecanismul de schimb sau de tipul clientului sau daca ceea ce este cumpaérat,
vandut sau tranzactionat este compus din atomi sau biti.

La ce se indreapta pietele atunci cand spunem ca devin superfluide? O piata superfluida
are urmatoarele caracteristici:

e Produse si servicii digitale. Produsul sau serviciul livrat este digital sau are drivere de
valoare digitala incorporate.

o Infrastructura digitald. Infrastructura sau "instalatiile sanitare" pentru schimbul de
active valoroase intre cumparatori si vanzatori este digitala.

e Intermediar-lumind. Piata este fie libera de intermediari care distrug valoarea
(schimburile sunt ,,peer-to-peer” sau ,,direct-to-consumer”), fie au intermediari digitali
care adauga o valoare semnificativa participantilor din industrie (de exemplu, agregarea
cererii).

e Companiile superfluide. Companiile care participd cu succes la piatd investesc in
tehnologii precum inteligenta artificiald, roboticd, IoT, analize de date, tiparire 3D
pentru a-si imbunatati considerabil interactiunile cu partenerii, furnizorii, clientii si alte

parti interesate (EY Global, 2018).
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Reimaginati-va conexiunea cu clientii

Furnizarea de continut personalizat pentru fiecare client, interactiunea cu acesta la
momentul potrivit si identificarea celui mai bun grup de clienti pentru campania planificata
sunt doar cateva sarcini usor de facut prin automatizarea marketingului (Micallef, Salesforce
Marketing Automation, 2018).

Marketing digital: pornind de la zero

Gestionarea perturbarilor digitale si aplicarea acestora la initiativele de marketing are
tendinta de a fi o experienta obisnuitd si oarecum obositoare. Dat fiind faptul ca diferitele
intreprinderi se afla in diferite etape ale maturitatii digitale, abordarile tind sa fie diferite in
orice caz dat. In acest articol, ne vom concentra pe acele intreprinderi care se afld la inceputul
calatoriei lor digitale, in special in abordarea de marketing si vanzari.

Odata cu schimbarea conceptelor stilului de viata si a supraincarcarii informatiei
tehnologice, devine din ce in ce mai greu si mai scump pentru organizatii sa ajunga, sa atraga
si sd converteasca chiar si clienti mai vechi. In plus, competitia cu alte companii din acelasi
sector de activitate adaugd la complexitatea strategiilor de marketing digital.

Difuzarea digitala

Difuzarea digitala prezinta o introducere a modului in care notiunea clasica de
»difuzare” a evoluat si este reinterpretata intr-o epoca de digitalizare si convergentd. ,,Difuzarea
digitald” nu este o contradictie in termeni, ci, dimpotriva, ambii termeni presupun reciprocitate.
Bazandu-se pe un domeniu interdisciplinar si international de cercetare si teorie, Pierson si
Bauwens analizeaza in cartea lor evolutiile actuale ale televiziunii si radiodifuziunii la nivel de
reglementare si politica, industrii si economie, productie si continut, precum si practici de

audienta si consum (Pierson & Bauwens, 2015).

Studii i Cercetari Academice, 1 (2019) X 46



Concluzii

Evolutia tehnologiei si implementarea ei in business a avut un rol esential in buna
functionare si crestere a cifrei de afaceri. Reducerea semnificativd a hartiei si trecerea
informatiilor in mediul electronic au condus la minimizarea costurilor de depozitare si a
timpului de scriere si transmitere a informatiilor, deci un plus de valoare pentru firma.

Odata cu evolutia tehnologiei, atat clientii potentiali, cat si cei actuali, sunt din ce in ce
mai captati si prezenti de mediul online, ajungand ca majoritatea proceselor de achizitie sa se
desfasoare in mediul online. Prin urmare, companiile au trebuit sa se conformeze si sa-si caute
si alte mijloace de promovare a produselor pentru a se putea adapta unor noi piete.

In prezent, majoritatea departamentelor de marketing se focuseaza spre retelele de
socializare, YouTube, site-uri si personalitati publice, in functie de grupul tinta vizat, pentru a
acapara cat mai mult din piata.

Eu consider cd aceastd schimbare este un favorabild, atat pentru clienti, cét si pentru
companie, datoritd rapiditdtii de cdutare si achizitie a produselor si serviciilor, la un click
distanta. Traim intr-o era a tehnologiei, unde timpul este cea mai importanta resursa de care

avem nevoie, de aceea din ce in ce mai multi clienti devin utilizatori ai mediului online.
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Abstract

Activitatea de marketing digital continua sa creasca in intreaga lume. In timp ce mass-media
digitald, dar si bugetele de marketing continua sa se extinda, mijloacele traditionale de mass-
media sunt in scadere. Mass-media digitald ajutd brandurile s ajungd mai repede la
consumatori si totodatd sa creeze o legatura cu produsul sau serviciul lor, intr-un mod
personalizat. Mai multe practici actuale din acest domeniu, care sunt adesea considerate
ineficiente, sunt prioritizarea click-urilor, echilibrarea cautarii si afigérii, intelegerea
dispozitivelor mobile (telefoane, tablete, etc.), directionarea, vizibilitatea, siguranta brandului
si traficul nevalid (include click-urile sau afisarile care pot creste in mod artificial costurile
unui advertiser sau veniturile unui editor), dar si masurarea pe mai multe platforme. Lucrarea
de fata analizeaza de ce aceste practici sunt ineficiente si care pot fi modurile de eficientizare
a lor.

Cuvinte cheie: marketing digital, mass-media digitala
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Eficacitatea marketingului digital

Prioritizarea click-urilor

Click-urile nu sunt singura metrica de marketing online si nu pot fi nici macar cele mai
bune. Prioritizarea click-urilor se referd la anunturile cu click pe afisare, desi este o practica
avantajoasa prin faptul ca sunt simple, rapide si necostisitoare, in anul 2016, in SUA rata pentru
anunturile grafice a fost de numai 0,10% (Denton, 2018). Asta Tnseamna ca doar unul din
anunturile cu o mie de click-uri este relevant, prin urmare acestea au un efect redus. Acest lucru
demonstreaza faptul ca toate companiile de marketing ar trebui sa nu utilizeze doar anunturi si
reclame de tip click pentru a masura si evalua eficacitatea anunturilor afisate si engagement-ul
utilizatorilor care intra in contact cu acestea.

Inca din 1994, cand primul anunt banner din lume a cerut utilizatorilor si faca click
,chiar aici”, click-urile au fost considerate masura implicita a succesului online. Dar mai tarziu
se dovedeste faptul ca, click-urile sunt un indicator slab al succesului in marketing. Luati in
considerare consumatorul care probabil a vazut deja 10 anunturi digitale inainte de cumparare,
prin masurarea click-urilor nu puteti fi sigur 100% pentru eficacitatea niciunuia dintre
anunturile vizionate de citre acesta. Din acest motiv este dificil sd determinati ce anunt/reclama
i-a atras cu adevdrat atentia consumatorului si care dintre acestea il va determina sa apeleze la
serviciile oferite de o anumitd companie sau sa achizitioneze produsele acesteia.

Echilibrarea cautarii si a afisarii

Echilibrarea cautarii si a afisarii pentru reclamele digitale este importantd; comerciantii
de pe piata tind sa priveasca la ultima cautare si sa atribuie toata eficacitatea acesteia, desi nu
este intotdeauna corect. Acestia ignora apoi alte eforturi de marketing, care stabilesc valoarea

marcii in mintea consumatorilor. Acesta este motivul pentru care este recomandat ca atunci

cand un posibil client “face click” pe un anunt/o reclamé, compania respectiva sa-1 directioneze
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catre o pagind de destinatie si nu direct spre pagina de pornire (,,home page”). O pagina de
destinatie prezinta de obicei ceva ce atrage clientul si il face, in acelasi timp, sa caute dincolo
de aceasta pagind unde a fost directionat, sa descopere mai mult site-ul companiei in cauza.
Lucruri cum ar fi oferte gratuite sau mai avantajoase pe care consumatorul, posibilul client le
poate obtine din partea companiei in cauza prin oferirea datelor de contact, pentru introducerea
lor intr-o baza de date si implicit pentru a putea fi utilizate de catre companie in strategii de
comunicare, de fidelizare si in viitoare campanii de marketing. In mod obisnuit, comerciantii
vad vanzari sporite n rAndul persoanelor expuse unui anunt de cautare (,,search display”). Este,
insd, necesar si se ia in considerare efectele pe care o campanie de cautare (,,search display”)
le are In comparatie cu o campanie de afisare (,,display advertising”).

Reclamele de marketing bazate pe cautare, sau altfel numite ,,pay-per-click” (PPC),
reprezintd un mod usor si ieftin de a ajunge la publicul potrivit. Puteti controla cine vede
anunturile cu rezultate aproape instantanee. Anunturile PPC sunt afisate direct pe site-urile
motoarelor de cautare dupa ce a fost cautat un cuvant cheie sau o expresie. Display advertising-
ul este peste tot; fiecare site pe care 1l vizitati are anunturi care prezintd produse de vanzare.
Dar ati observat vreodata ca sunt afisate aceleasi anunturi pe feed-urile dumneavoastra de pe
retelele sociale si altele asemenea? Acest lucru se intdmpla pentru ca display advertising-ul
urmdreste comportamentul unui utilizator pentru a plasa anunturile potrivite, in fata clientilor
potriviti (DiSilvestro, 2018).

In general, atat aspectele legate de cautare, cat si de afisare sunt evaluate ca si campanii
de afisare pentru a creste gradul de constientizare a marcii, astfel Incét este posibil ca mai multe
persoane sa dea click pe aceste anunturi digitale, chiar si atunci cand ruleazd o campanie de

cautare.
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Dispozitive mobile inteligente

Intelegerea dispozitivelor mobile este un aspect important al marketingului digital,
deoarece smartphone-urile si tabletele sunt acum responsabile pentru 64% din timpul in care
consumatorii sunt online. Aplicatiile ofera o mare oportunitate, dar sunt si o provocare pentru
marketing. Aplicatia trebuie sd fie descarcata si, In al doilea rand, persoana trebuie sa o
foloseasca. Acest lucru poate fi dificil deoarece jumatate din timpul petrecut pe aplicatiile
smartphone apare pe aplicatia cea mai utilizatd si aproape 85% din timp in primele patru
aplicatii evaluate.

Publicitatea pe telefonul mobil poate contribui la indeplinirea unei varietiti de obiective
comerciale si este eficienta datoritd ,,acapararii intregului ecran” (Digital Marketing, 2017).
Desi existd multe aspecte pozitive, inclusiv dreptul utilizatorilor de a selecta informatii despre
produse, mass-media digitala creeza totodata si o platforma de mesaje flexibile prin intermediul
telefoanelor mobile, cu potential pentru vanzarea directd. Dezavantajele suporturilor digitale
utilizate pe dispozitivele mobile includ, din pacate, capacitati creative limitate si implicit sanse
slabe de a atrage atentia clientilor.

Platforme de marketing

Numarul de canale de marketing continua sa se extinda deoarece practicile de masurare
cresc in complexitate. Industria este provocata sa gaseasca o singura cale, de incredere, prin
care s poatd observa atat vizualizarea liniara, cat si neliniard, intr-un mod unitar (Pennington,
2015). Trebuie luata in considerare o vizualizare pe mai multe platforme pentru a putea crea o
legaturd intre masurarea audientei din mediul online si planificarea mass-mediei traditionale.
Cercetatorii de marketing trebuie sa inteleagd modul in care acest mijloc unic de observare,
care inglobeaza toate platformele unde pot fi utilizate instrumente de marketing, afecteaza
comportamentul consumatorului, dar il si anticipeaza in acelasi timp, in vederea obtinerii de

informatii pentru conceperea si desfasurarea de noi campanii de marketing.
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Industria de televiziune si radio este mass-media electronica, care concureaza cu
publicitatea tehnologica digitala si alte tehnologii. Cu toate acestea, publicitatea televizata nu
concureaza in mod direct cu publicitatea digitala online. Radio-ul castiga, de asemenea, putere
prin platforme intermediare, in continut online tip streaming. Televiziunea si radioul continua
sd convinga si sa afecteze publicul, pe mai multe platforme (Fill, Hughes, & De Francesco,
2013).

Directionarea, vizibilitatea, siguranta marecii si traficul nevalid

Directionarea, vizibilitatea, siguranta marcii si traficul nevalid sunt aspecte utilizate de
marketing pentru a ajuta la promovarea publicitatii digitale. Cookie-urile sunt o forma de
publicitate digitald, reprezentand instrumente de urmarire in dispozitive desktop. Cookie-urile
au creat ingrijorare din cauza ca ele permit stringerea de informatii despre comportamentul
utilizatorilor (in principiu, ce anume pagini web viziteaza si cand). Ca urmare, folosirea lor (si
a informatiilor culese) sunt supuse in unele tari unor restrictii legale, printre care Statele Unite
ale Americii si tarile UE. Tehnicile de tip ,,cookie” au fost de asemenea criticate pentru faptul
ca identificarea utilizatorilor nu e intotdeauna precisa, ca si pentru faptul céd prin intermediul
lor se pot executa atacuri informatice (Wikipedia, 2018).

Un alt element care este afectat in cadrul marketingului digital este vizibilitatea, mai
exact daca anuntul a fost vazut de consumator. Multe reclame nu sunt vazute de clienti si nu
pot ajunge niciodata la segmentul demografic corect.

Siguranta marcii este o altd problemd, mai precis dacd anuntul a fost sau nu creat in
contextul lipsei de etica sau al continutului ofensator.

Recunoasterea fraudei atunci cand un anunt este expus este o altd provocare pentru
specialistii in marketing. Acest lucru se referd la traficul nevalid (include click-urile sau

afisarile care pot creste in mod artificial costurile unui advertiser sau veniturile unui editor)
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deoarece chiar dacd site-urile premium sunt mai eficiente in detectarea traficului fraudulos,
site-urile non-premium reprezintd o adevaratd problema.
Canale de marketing digital
Marketingul digital este facilitat de mai multe canale. In calitate de agent de publicitate,
obiectivul principal este acela de a gasi canale care au ca rezultat o0 comunicare maxima cu
utilizatorii si o rentabilitate generald a marcii. Existd mai multe canale de marketing online
disponibile si anume:

Afiliere de marketing - Afilierea pe piata este un tip de marketing bazat pe performanta, in care

0 companie recompenseaza unul sau mai multi afiliati/colaboratori pentru fiecare vizitator sau
client adus de propriile eforturi de marketing ale acestuia. Marketingul afiliat nu este considerat
un mijloc sigur, fiabil si usor de marketing, in mediul online. Acest lucru se datoreaza lipsei de
fiabilitate In ceea ce priveste colaboratorii care pot si trebuie sa produca un numarul necesar de
clienti noi. Ca urmare a acestui risc si a colaborarilor deficitare, compania respectiva este
predispusa la exploatare in ceea ce priveste revendicarea comisioanelor care nu sunt dobandite
in mod cinstit, In urma neindeplinirii obiectivelor stabilite. Mijloacele legale pot oferi o
anumita protectie Tmpotriva acestui fapt, totusi exista limitdri in recuperarea oricaror pierderi
sau investitii. Marcile care aleg sd foloseasca acest instrument de marketing, de multe ori ar
trebui sa aiba grija la riscurile pe care le implica si sd se asocieze cu, colaboratori intre care
sunt stabilite un set de reguli pentru a asigura intreg parcursul campaniei si pentru a minimiza
situatiile neplacute ce ar putea aparea;

-Display advertising” (afisare publicitard) - Afisarea publicitara este publicitatea pe site-uri sau

aplicatii sau pe retelele sociale prin bannere sau alte formate de anunturi realizate din text,
imagini, video si audio. Scopul principal al display advertising-ului este sa furnizeze

vizitatorilor site-urilor anunturi generale si mesaje de marca (Display advertising, 2019);
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Marketing prin e-mail - Marketingul prin e-mail, In comparatie cu alte forme de marketing

digital, este considerat ieftin; este, de asemenea, o modalitate de a comunica rapid un mesaj
clientilor existenti sau potentiali. Cu toate acestea, acest canal de comunicare poate fi perceput
de catre destinatari a fi deranjant si iritant in special pentru clientii noi sau potentiali, prin
urmare, succesul marketingului prin e-mail se bazeazi pe impactul lingvistic si vizual. In ceea
ce priveste atractivitatea vizuala, exista indicii cd utilizarea grafica / vizuala este relevanta in
cazul mesajului care incearca sa fie trimis, dar in cazul e-mailurilor initiale este recomandata
utilizarea a cat mai putine elemente grafice, in detrimentul insuflarii fatd de client a unui
sentiment familiar la primul impact cu, continutul e-mailului. Din punct de vedere al
limbajului, stilul este principalul factor in determinarea captivitatii e-mailului. Folosirea
tonului usor, obignuit, invocd un e-mail mai cald, mai bland si mai placut, in comparatie cu un
stil formal. Pentru a maximiza eficienta marketingului prin e-mail este sugerata utilizarea
elementelor grafice si vizuale, alaturi de un limbaj casual, relaxat;

Social Media Marketing - Atunci cand folosim canale media sociale (Facebook, Twitter,

Pinterest, Instagram, etc.) pentru a comercializa un produs sau serviciu, strategia se numeste
,»Social Media Marketing”. Este o procedura in care strategiile sunt facute si executate pentru
a atrage traficul pentru un site web sau pentru a atrage atentia cumparéatorilor pe web utilizand
diverse platforme sociale. in esentd, Social Media Marketing reprezinta utilizarea de platforme
sociale si site-uri web pentru a promova un produs sau serviciu. Desi termenii ,,e-marketing”
si ,;marketing digital” sunt incad dominanti In mediul academic, Social Media Marketing-ul
devine din ce in ce mai popular atit pentru practicieni, cat si pentru cercetatori. Majoritatea
platformelor de social media au instrumente de analizad a datelor, care permit companiilor sa
urmareasca progresul, succesul si implicarea campaniilor publicitare in randul utilizatorilor.
Companiile se adreseazd unei serii de parti interesate prin intermediul marketingului social

media, incluzand clienti actuali si potentiali, angajati actuali si potentiali, jurnalisti, bloggeri,
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dar si publicul larg. La nivel strategic, social media marketing include gestionarea unei
campanii de marketing, stabilirea scopului(de exemplu utilizarea mai activa sau pasiva) si
stabilirea unei culturi sociale dorite a firmei in cauza, a ,,tonului” pe care aceasta vrea sa-1 dea
in mediul online (Social media marketing, 2019);

Search Engine Marketing (marketingul de cautare) - este o forma de marketing pe internet care

implica promovarea site-urilor web prin cresterea vizibilitatii acestora in paginile cu rezultate
ale motorului de cautare, in principal prin publicitatea platita. SEM poate include optimizarea
motorului de cdutare (,,search engine optimization”, SEQO), care ajusteaza sau rescrie continutul
site-ului web si arhitectura site-ului pentru a obtine o clasare mai vizibild in paginile cu
rezultate ale motorului de cautare, dar si pentru a spori listele de plati per click (PPC) (Search
engine marketing, 2019);

Publicitatea jocurilor - Publicitatea in joc este definita ca ,,includerea produselor sau marcilor

intr-un joc digital”. Jocul permite brandurilor sau produselor sa plaseze anunturi in joc, fie
subtil, fie sub forma unui banner publicitar. Existd multi factori legati de jocuri care pot
determina daca companiile au succes in publicitatea marcii/produsului lor, acestea fiind: tipul
de joc, platforma tehnica, tehnologia 3D si 4D, genul de joc, potrivirea marcii si a jocului,
publicitate in cadrul jocului. Factorii individuali constau in atitudini fatd de anunturile de
plasare, implicarea jocului, implicarea produselor, fluxul sau divertismentul. Atitudinea fata de
publicitate ia in considerare nu numai mesajul prezentat, ci si atitudinea fata de joc. In functie
de modul in care jocul este perceput, acest aspect va determina modul in care este vazuta marca,
adica daca jocul nu este foarte placut, consumatorul poate, in subconstient, s aiba o atitudine
negativa fati de marca/produsul care este prezentat. In ceea ce priveste comunicarea integrati
comunicare si marketing a firmei” este importanta, deoarece are ca rezultat o mai mare claritate

asupra marcii/produsului si creeaza un efect general mai larg;
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PR online - Relatiile publice (,,public relations”, PR) reprezinta practica gestionarii deliberate
a raspandirii informatiilor intre o persoana sau o organizatie (cum ar fi o afacere, o agentie
guvernamentald sau o organizatie non-profit) si publicul. Relatiile publice negative, denumite
si relatii publice intunecate (,,dark public relations”, DPR), pot reprezenta un proces de
distrugere a reputatiei tintd si/sau a identitatii corporative. Obiectivul in DPR este de a
discredita pe altcineva, care poate reprezenta o amenintare pentru afacerea clientului sau poate
fi un rival politic. DPR se poate baza pe securitatea IT, spionajul industrial, ingineria sociala si
inteligenta competitiva. Tehnicile comune includ utilizarea de ,,secrete murdare” de la tinta,
care produc fapte inseldtoare pentru a pacili un concurent. In politica, o decizie de a folosi PR
negativ este, de asemenea, cunoscuta sub numele de campanie negativa. Relatiile publice sunt
adesea doar informatii reciclate folosite de o multitudine de surse, dand astfel loc unor
perspective minime privind evenimentele (Public Relations, 2019).
Auto-reglementarea

Codul de publicitate si marketing al ICC - sau Codul de marketing ICC (International
Chamber of Commerce) - este un cadru de auto-reglementare aplicabil la nivel global, dezvoltat
de experti din toate sectoarele industriale din intreaga lume. Din 1937, a servit drept piatra de
temelie pentru majoritatea sistemelor de auto-reglementare din intreaga lume, de la Codul
ARPP francez (Autorité¢ de Régulation Professionnelle de la Publicité) la Codul responsabil de
marketing al Chinei. Acest cod este coloana vertebrald a industriei globale de publicitate si
marketing.

Codul de marketing al ICC urmareste sa protejeze consumatorii prin prezentarea clara
a ,,ce sa faci si ce sd nu faci” pentru un marketing responsabil, pentru a asigura comunicari $i
practici legale, oneste, decente si veridice. Codul de marketing stabileste standarde nalte

pentru o gama completa de activitati de marketing, inclusiv comunicari de marketing digital cu

59 x Studii si Cercetari Academice, 1 (2019)



masuri de protectie a copiilor si a confidentialititii consumatorilor (ICC Advertising and
Marketing Communications Code, 2019).

Codul ICC are norme integrate care se aplicd comunicarilor de marketing prin
intermediul mijloacelor de comunicare digitale interactive in cadrul liniilor directoare. Exista,
de asemenea, o sectiune complet actualizatd care abordeazd aspecte specifice tehnicilor si
platformelor media interactive digitale. Codul de auto-reglementare privind utilizarea mediilor
interactive digitale include:

- Mecanisme clare si transparente care sa permita consumatorilor sa aleaga ca datele lor sa nu
fie colectate in scopuri de publicitate sau de marketing;
- Indicarea clara a faptului ca un site de retea sociald este comercial si este sub controlul sau
influenta unui marketer;
- Limitele sunt stabilite astfel incat comerciantii sd comunice direct numai atunci cand exista
motive intemeiate sd se creada ca, consumatorul are un interes in ceea ce este oferit;
- Respectarea regulilor si standardelor comportamentului comercial acceptabil in retelele
sociale si publicarea mesajelor de marketing numai atunci cand forumul sau site-ul si-a
exprimat in mod clar dorinta de a le primi;
- O atentie speciald si protectie pentru copii.

Avantaje si limitari ale marketingului digital

Marketingul digital poate fi un aspect foarte important in comunicarea intre consumator
si organizatie. Acest lucru se datoreaza faptului cd marketingul digital este capabil sa ajunga la
un numar mare de potentiali consumatori, la un moment dat.

Un alt avantaj al marketingului digital este faptul ca, consumatorii sunt expusi la marca
si la produsul care este anuntat direct. Pentru a clarifica, publicitatea este usor de accesat si se

poate realiza in orice moment si in orice loc.
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Cu toate acestea, in marketingul digital exista unele limitéri in ceea ce priveste acest tip
de strategie. Un reper major foarte usor de identificat este faptul ca marketingul digital este
foarte dependent de internet. Acest lucru poate fi considerat un obstacol, deoarece internetul
poate sd nu fie accesibil in anumite zone sau utilizatorii pot avea o conexiune slaba la internet.

Pe langa faptul ca marketingul digital este extrem de dependent de internet, marketerii
pot intdmpina o multitudine de situatii nefavorabile, de dificultati care ii pot pune in postura
nepldcutd in care reclamele create de ei s nu iasd in evidentd, sa nu atragd atentia clientilor
existenti sau a celor potentiali si implicit sd nu-i determine deloc pe acestia sd Inceapa
conversatii despre o imagine a unei organizatii, despre produsele sau serviciile oferite de
aceasta, ba chiar sa evite o situatie, un dialog ce implica aceasta tema.

Un avantaj al marketingului digital este faptul cd acoperirea este atat de mare incat nu
exista nici o limitare in ceea ce priveste acoperirea geografica pe care o poate avea. Acest lucru
permite companiilor sa se extinda pe plan international si, implicit, sd-si creeze o baza de clienti
si potentiali clienti cat mai extinsa, din toatd lumea, nu doar din tara de provenienta.

Dupa cum am mentionat mai devreme, tehnologia evoluatd si internetul permit un
serviciu fata de clienti de 24 de ore pe zi, 7 zile pe sdptdmana, precum si posibilitatea de a face
cumpdraturi online 1n orice ora din zi sau din noapte, nu doar atunci cand magazinele sunt
deschise. Acesta este un avantaj imens pentru comerciantii cu amanuntul care il pot folosi in
situatia in care doresc s isi directioneze clientii din magazin cétre magazinul lor online. De
asemenea, a lansat o oportunitate anumitor companii, aceea de a se baza doar pe internet, pe
un site Tn mediul online, in loc sa detind un magazin fizic si asta doar datorita popularitatii si
aspectelor extreme de utile ale marketingului digital.

Un alt avantaj este faptul ca marketingul digital este usor de masurat, permitand

intreprinderilor sa cunoasca impactul pe care il realizeaza marketingul lor, indiferent daca
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marketingul digital functioneaza sau nu, precum si volumul de activitate si de interactiune
implicat cu clientii existenti sau posibili.

Datorita brandurilor care utilizeaza spatiul online pentru a ajunge la clientii lor tinta,
marketingul digital a devenit o optiune de carierd benefica. In prezent, sunt tot mai multe
companii care oferd oportunitati de carierd persoanelor familiarizate cu aceste concepte, cu
experientd in implementarea strategiilor de marketing digital, iar acest flux a determinat
anumite institutii sd vind si sd ofere cursuri profesionale in domeniul marketingului digital.

Pe de alta parte, un dezavantaj al publicitatii digitale este cantitatea mare de bunuri si
servicii concurente care utilizeaza, de asemenea, aceleasi strategii de marketing digital. De
exemplu, atunci cand cineva cautd un anumit produs, de la o anumitd companie in mediul
online, exista posibilitatea ca o companie similara care utilizeaza publicitatea online orientata,
sa apara pe pagina de pornire a clientului, permitand clientilor sd priveasca optiuni alternative
pentru un pret mai ieftin sau o calitate mai bund a aceluiasi produs sau o modalitate mai rapida
de a gasi ceea ce vor online.

Unele companii pot fi ,,portretizate” de catre clienti in mod negativ pe masura ce unii
consumatori 1si pierd increderea in online datorita cantitdtii mari de publicitate care apare pe
site-urile web si pe retelele sociale, care in acelasi timp poate fi si publicitate frauduloasa. Acest
lucru le poate afecta imaginea si reputatia si le poate face sa para un brand necinstit.

Concluzii

Pe masura ce marketingul digital continua sé creasca si sa se dezvolte, brandurile profita
din plin de utilizarea tehnologiei si a internetului ca o modalitate reusitd de a comunica cu
clientii sdi si le permite sd sporeasca accesul persoanelor cu care pot interactiona. Exista, totusi,
dezavantaje care nu sunt in mod obisnuit analizate. Este important ca marketerii sa ia in vedere
atat avantajele, cat si dezavantajele marketingului digital atunci cand iau 1n considerare

strategia de marketing si obiectivele de afaceri.
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Abstract

Inteligenta artificiald este una dintre tehnologiile-cheie ale celei de-a patra revolutii industriale,
si transforma modul in care functioneaza Intreprinderile. Sistemele bazate pe Al sunt capabile
sa primeascd un volum mare de informatii si instructiuni, sd invete din interactiunile cu datele
sl oamenii, sa ia decizii si sa rdspunda la noi situatii si intrebari Intr-un mod precis si logic.
Aceasta capacitate reprezintd o noud era de transparentd in tranzactii comerciale, contribuind
la gestionarea riscurilor, la imbunatatirea eficientei si la furnizarea de informatii esentiale
despre afaceri . Lucrarea de fatd prezinta cateva dintre conceptele relevante pentru inteligenta
artificiala.

Cuvinte cheie: inteligenta artificiald, internet of things
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Inteligenta Artificiald si cum o putem folosi

Inteligenta artificiald (Al) reprezinta capacitatea unui calculator digital sau a unui robot
controlat de calculator de a indeplini sarcini asociate n mod obisnuit cu fiintele inteligente.
Termenul este frecvent aplicat proiectului de dezvoltare a sistemelor inzestrate cu procesele
intelectuale caracteristice oamenilor, cum ar fi capacitatea de a rationa, de a descoperi sensul,
de a generaliza sau de a invata din experienta trecutd. De la dezvoltarea calculatorului digital
in anii 1940, s-a demonstrat ca calculatoarele pot fi programate sa Indeplineasca sarcini foarte
complexe - cum ar fi, de exemplu, descoperirea dovezilor pentru teoreme matematice sau joc
de sah. Cu toate acestea, in ciuda progreselor continue in viteza de procesare a calculatorului
in domenii mai largi sau 1n sarcini care necesitd multe cunostinte de zi cu zi. Pe de alta parte,
unele programe au atins nivelurile de performantd ale expertilor si profesionistilor umani in
indeplinirea anumitor sarcini specifice, astfel incat inteligenta artificiala in acest sens limitat se
gaseste in aplicatii atat de diverse precum diagnosticul medical, motoarele de cautare pe
calculator si recunoasterea vocii sau scrierii de mana (Copeland, 2019).

Ce este inteligenta artificiala?

De la SIRI (asistentul inteligent al Apple) la autoturisme (de exemplu, masinile Tesla),
inteligenta artificiala (AI) progreseaza rapid. in timp ce science fiction-ul deseori descrie Al ca
roboti cu caracteristici asemanatoare oamenilor, Al poate cuprinde orice, de la algoritmii de
cautare Google la Watson IBM si la arme autonome. Informatia inteligentd este astizi
cunoscutd sub numele de Al ingusta (sau slaba Al), deoarece este conceputa pentru a indeplini
o sarcina restransa (de exemplu, doar recunoasterea faciald sau doar cautdri pe internet sau
conducerea unei masini). Cu toate acestea, obiectivul pe termen lung al multor cercetatori este

de a crea Al general (,,AGI” sau ,,Al puternic”). In timp ce Al ingust poate depasi performantele
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oamenilor, indiferent de sarcina lor specifica, cum ar fi sahul sau rezolvarea ecuatiilor, Al
puternic ar putea depdsi oamenii la aproape toate sarcinile cognitive (Tegmark, n.d.).
Siguranta cercetarii Al

In viitorul apropiat, obiectivul de a mentine un impact benefic al Al asupra societitii
motiveaza cercetarea in multe domenii, de la economie si drept la subiecte tehnice precum
verificarea, validitatea, securitatea si controlul. Un sistem Al trebuie sa faca ceea ce trebuie sa
facd in cazul in care va controleazd masina, avionul, stimulatorul cardiac sau reteaua de
alimentare. O alta provocare pe termen scurt este impiedicarea unei curse de arme devastatoare
in armele autonome letale.

Pe termen lung, o intrebare importanta este ce se va intampla daca un sistem Al va reusi
sd devina puternic si va deveni mai bun decat oamenii la toate sarcinile cognitive. Dupéd cum a
subliniat I.J. Bun in 1965, proiectarea unor sisteme Al mai inteligente este ea insdsi o sarcind
cognitivd. Un astfel de sistem ar putea suferi o auto-imbunatatire recursiva, declansand o
explozie de inteligenta care ar lasa mult in urma intelectul uman. Inventand noi tehnologii
revolutionare, o astfel de inteligenta superioard ne poate ajuta sa eradicam razboiul, bolile si
saracia, astfel incat crearea unei Al puternice ar putea fi cel mai mare eveniment din istoria
omenirii. Unii experti si-au exprimat ingrijorarea, insa, ca ar putea fi si ultima, daca nu invatam
sd aliniem scopurile Al cu ale noastre Tnainte de a deveni super-inteligent.

Exista experti care se intreaba daca un sistem Al puternic va fi vreodata atins, in timp
ce altii insista asupra faptului cd dezvoltarea Al super-inteligentd este garantatd ca fiind
benefica. Credem ca cercetarea de astdzi ne va ajuta sd ne pregatim mai bine si sd prevenim
astfel de consecinte potential negative in viitor, beneficiind astfel de avantajele Al si evitand

in acelasi timp capcanele.
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Cum poate Al sa fie periculos?

Cei mai multi cercetatori sunt de acord cd un sistem Al super-inteligent este putin
probabil sa prezinte emotii umane, cum ar fi iubirea sau ura, si ca nu exista niciun motiv sa se
astepte ca Al sa devini in mod deliberat binevoitoare sau rauvoitoare. in schimb, atunci cand
se analizeaza modul in care Al ar putea deveni un risc, expertii considera ca doua scenarii sunt
cele mai probabile:

Al este programatd sa facd ceva catastrofal. Armele autonome sunt sisteme de

inteligenta artificiald programate sa ucida. In mainile unei persoane nepotrivite, aceste arme ar
putea provoca cu usurintd pierderi in masa. Mai mult, o cursa de arme Al ar putea duce
neintentionat la un razboi devastator. Pentru a evita impiedicarea dugmanului, aceste arme ar
fi proiectate pentru a fi extrem de dificil sa se ,,opreasca”, astfel Incat oamenii pot pierde in
mod plauzibil controlul asupra unei astfel de situatii. Acest risc este unul care este prezent chiar
si cu Al ingust, dar creste la niveluri superioare ale inteligentei si autonomiei Al.

Al este programatd sa faca ceva benefic, dar dezvolta o metoda distructivd pentru a-si

atinge scopul. Acest lucru se poate intdmpla ori de cate ori nu reusim sa aliniem pe deplin
obiectivele Al cu ale noastre, ceea ce este extrem de dificil. Daca ceri unei masini inteligente
sd te duca la aeroport cat mai repede posibil, te poate duce la aeroport, insa nu cel mai rapid,
facand nu ceea ce ai vrut, ci ceea ce ai cerut. Daca un sistem super-inteligent este insarcinat cu
un proiect ambitios de geo-inginerie, de exemplu, acesta ar putea face rau ecosistemului nostru,
ca efect secundar.

Stephen Hawking, Elon Musk, Steve Wozniak, Bill Gates si multe alte nume importante
din domeniul stiintei si tehnologiei si-au exprimat recent ingrijorarea in mass-media si prin
scrisori deschise cu privire la riscurile prezentate de Al, alaturi de multi cercetatori Al. De ce

este subiectul brusc in titluri?
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Datorita descoperirilor recente, au fost atinse numeroase repere ale Al, facand multi
experti s ia in serios posibilitatea de super-inteligenta in viata noastra. In timp ce unii experti
cred ca nivelurile umane ale Al sunt la cateva secole distantd, majoritatea cercetatorilor Al la
Conferinta de la Puerto Rico din 2015 au presupus cé acest lucru se va intampla inainte de
2060.

Deoarece Al are potentialul de a deveni mai inteligent decat orice om, nu avem nici o
cale sigura de a anticipa cum se va comporta. Nu putem folosi evolutiile tehnologice din trecut
ca pe o baza, pentru cd nu am creat niciodatd nimic care sd aiba capacitatea de a ne depasi, cu
voie sau fard voie. Oamenii controleaza acum planeta, nu pentru cd suntem cei mai puternici,
cel mai rapizi sau cei mai mari, ci pentru ca suntem cei mai destepti. Dacd nu mai suntem cei
mai inteligenti, suntem siguri cd vom ramane in control?

Pozitia Institutului Future of Life (FLI)' este ci civilizatia noastrd va inflori atata timp
cat castigam cursa intre puterea tot mai mare a tehnologiei si intelepciunea cu care o gestionam.
In cazul tehnologiei Al pozitia FLI este ci cea mai buni modalitate de a castiga aceastd cursi
nu este de a impiedica puterea tehnologiei, ci de a o accelera, sprijinind in acelasi timp
cercetarea privind siguranta Al

Scopul principal in dezvoltarea Al este si a fost aproape intotdeauna acela de a construi
masini / sisteme care sa fie mai bune la luarea deciziilor decat oamenii. Dupa cum se stie, in
viziunea modernd, aceasta Tnseamnd maximizarea utilitatii asteptate In masura posibilului.
Cercetatorii Al lucreaza din greu la algoritmi pentru maximizarea cautarilor si consolidarea

invatarii, precum si asupra metodelor (inclusiv a perceptiei) pentru dobandirea, reprezentarea

15 Future of Life Institute, https:/futureoflife.org/
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si manipularea informatiilor necesare pentru a calcula asteptirile. in toate aceste domenii,
progresul a fost semnificativ si pare sa se accelereze (Russell, n.d.).
Al vs. Oameni

Multi cercetatori au sustinut cd o inteligenta artificiald care se auto-imbunatdteste ar
putea deveni mult mai puternicd decat oamenii si nu am putea sa o oprim din atingerea
scopurilor sale. Daca asa va fi, si daca obiectivele Al difera de cele ale noastre, atunci aceasta
ar putea fi dezastruoasa pentru oameni. O solutie propusa de experti este aceea de a programa
sistemul de obiective al Al astfel Incat sa fie aliniat cu dorintele oamenilor Tnainte ca Al sa se
imbunatiteasca dincolo de capacitatea noastrd de a o controla. Din péacate, este dificil sa
specificam ce vrem. Dupa clarificarea a ceea ce intelegem prin ,,inteligenta”, oferim o serie de
concepte din domeniul filozofiei morale pentru a concluziona ca valorile umane sunt complexe
si dificil de precizat. Apoi studiem dovezile din psihologia motivatiei, psihologiei morale si
neuro-economiei care ne sprijina pozitia. In concluzie, recomandim teoriile de preferinta ideale
ale valorii ca o abordare promititoare pentru dezvoltarea unei etici mecanice potrivite pentru
navigarea unei explozii de inteligentd sau a ,,singularitatii tehnologice” (Luke Muehlhauser,
2012).
Tranzitie rapida

Un motiv pentru o tranzitie rapidd de la controlul uman la controlul masinii este cel
descris initial de [.J. Bine, numita in prezent ,,auto-imbundtitire recursivd”. O persoana cu
inteligenta generald ar Intelege Tn mod corect cd va fi mai in masura sa-si atinga obiectivele -
oricare ar fi ele - dacd va efectua cercetdri Al originale pentru a-si imbunétati propriile
capabilitati. Adica imbunatatirea de sine este o ,,valoare instrumentala convergenta” a aproape
oricaror valori ,,finale” pe care un om le-ar putea avea, ceea ce explica popularitatea cartilor si

blogurilor de auto-imbunatatire in acest domeniu (Dvorsky, 2014).
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Cum putem folosi Al pentru beneficiul nostru si de ce am face asta
Tehnologia transforma finantele

Tehnologia transforma finantele, in special in domeniul datelor. Astazi, organizatiile
financiare, si nu numai, au mai multe date decat oricand, gratie cresterii puterii de procesare a
calculatoarelor, a conectivitatii in continua crestere, a tehnologiei de tip cloud si a capacitatii
sale de stocare masive (Wollmert, 2019).

Aici, acum si dincolo - Inteligenta realizata prin IoT

Internetul obiectelor (,,Internet of Things”, loT) reprezintd partea centrala a celei de-a
patra revolutii industriale - o revolutie a digitalizdrii, posibila prin combinarea datelor,
analizelor si tehnologiilor. Volumul imens de date pe care noile sisteme conectate la internet
le va avea la dispozitie, combinate cu capacitatea lor de a se auto-multiplica prin intermediul
inteligentei artificiale din ce in ce mai sofisticate, ar putea schimba fundamental modul in care
functioneaza societatea (Poniewierski, 2019).

Inteligenta artificiald este una dintre tehnologiile-cheie ale celei de-a patra revolutii
industriale, si transforma modul in care functioneaza intreprinderile. Sistemele bazate pe Al
sunt capabile sd primeascd un volum mare de informatii si instructiuni, sd invete din
interactiunile cu datele si oamenii, sa ia decizii si sa raspunda la noi situatii si intrebari intr-un
mod precis si logic. Aceasta capacitate reprezintd o noud erd de transparentd in tranzactii
comerciale, contribuind la gestionarea riscurilor, la imbunatatirea eficientei si la furnizarea de
informatii esentiale despre afaceri (EY Global, 2019).

Concluzii

Desi beneficiile potentiale ale Al sunt uriase, exista si temeri dificil de depasit. De
exemplu, cea mai importanta dintre aceste temeri este aceea ca Al va inlocui oamenii. Cu toate
acestea, existd unele lucruri pe care Al nu le poate face, inclusiv furnizarea de scepticism,

interpretare si judecatd. Expertii considera ca va fi in continuare nevoie de profesionisti umani
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cu Tnaltd calificare si competente specifice, pentru a lua decizii eficiente cu privire la ceea ce
concluzioneaza sau recomanda o masina alimentatd de Al; ,,nu este vorba despre inlocuirea

oamenilor, ci despre tehnologia care mareste rolul pe care il joaca oamenii” (Lewis, 2019).
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