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This study represents a survey aiming to provide the portret of the romanian consumer using 
e-commerce. A more in depth study would have been necessary in order to achive a more 
complex profile. For this survey the target population was made of persons aged 15 and over 
living in Bucharest. The objective of the research was to study the population attitude on e-
commerce trade of goods. The main conclusion of the research was that the new selling 
technologies will spread globaly in each country, company and household. The problem still 
to solve is how is it going to affect our life.  
Keywords: sampling, survey, e-commerce, Internet provider, on-line order, demand 
evolution. 
 

biectivul studiului 
Comerţul electronic este una dintre cele 

mai importante componente ale Internetului. 
Acesta permite oamenilor să cumpere instan-
taneu, fără interdicţii, privind timpul şi dis-
tanţele. Prin intermediul acestuia se introduc 
şi actualizează informaţiile despre produse, 
reţine evidenţa comenzilor, a conturilor cum-
părătorilor înregistraţi, se urmăresc statistici 
despre produsele mai căutate şi, nu în ultimul 
rând, se trimit mesaje de promovare menite 
să informeze clienţii magazinului despre 
ofertele curente. 
Acest studiu îşi propune realizarea profilului 
utilizatorului român de comerţ electronic îşi 
propune a găsi răspuns la următoarele între-
bări: 
1) Cine sunt utilizatorii e-commerce? 
2) Care este domeniul în care comerţul elec-
tronic are cea mai mare amploare? 
3) Care este cea mai cunoscută firmă care 
practică e-commerce-ul? 
4) Care sunt perspectivele acestui tip de 
comerţ în România ? 
Pentru a realiza un profil complex, ar fi fost 
necesar un studiu mai amplu, realizat pentru 
toate tipurile de comerţ electronic. Totuşi, 
deşi sectorul Business-to-Business deţine cea 
mai mare pondere în ceea ce priveşte tranzac-
ţiile online efectuate în România, ne-am fo-
calizat atenţia pe segmental Business-to-
Consumer. Obiectivul studiului este deci ace-
la de a cerceta atitudinea populaţiei, consu-
matorilor, cu privire la utilizarea e-

commerce.  
Populaţia ţintă a cercetării a fost constituită 
din persoane care au vârsta peste 15 ani, pro-
venind din Bucureşti. Stabilirea limitei infe-
rioare a vârstei atât de joasă a pornit de la 
premisa că, în general, tinerii sunt mai recep-
tivi la nou. De asemenea, ei sunt şi mai fami-
liarizaţi cu Internetul şi alte programe infor-
matice şi s-ar putea spune că, pentru unii, 
achiziţia produselor pe Internet reprezintă 
chiar o modă. Din acest motiv, populaţia ţintă 
a constituit-o persoane cu orice nivel de edu-
caţie şi nivel al venitului. Totuşi, trebuie 
menţionat că subiecţii acestui sondaj au fost 
persoanele care au folosit/folosesc comerţul 
electronic cel puţin ocazional. 
Analiza şi prelucrarea răspunsurilor 
Chestionarul a fost utilizat în cercetarea efec-
tivă realizată pe teren, pentru obţinerea anu-
mitor informaţii atat de tip cantitativ şi calita-
tiv. Datele au fost culese în perioada 23-27 
noiembrie 2004, fiind intervievat un număr 
de 300 de persoane. Cea mai mare problema 
întâmpinată în această fază a fost lipsa de co-
operare a persoanelor abordate. Ţinând cont 
de opiniile celor chestionaţi, eficienţa comer-
ţului electronic nu poate fi pusa la îndoială. 
Mai mult de jumătate dintre ei (68%) sunt de 
părere că acest tip de comerţ este eficient, 
30% consideră că nu este suficient de bine 
reprezentat în România, în timp ce doar 2% 
îşi arată dezacordul privind eficienţa e-
commerce. 
Primele trei motive care ar determina popula-
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ţia din eşantion să utilizeze mai des e-
commerce sunt: “Un sistem de plata adecvat 
(cărţi de credit)” 27%, “Timpul” 26%, “Se-
curitatea anumitor programe electronice” 
18%. În categoria “altele”, au fost enumerate 
următoarele motive: influenţa prietenilor, ra-
piditatea desfăşurării proceselor, existenţa 
mai multor magazine virtuale româneşti, po-
sibilitatea de a încheia asigurare împotriva 
fraudei pe Internet (figura 1). 
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Totodată, cele mai cunoscute firme de comerţ 
electronic sunt următoarele: “Amway” 25%, 
“Bucureşti Mall Multiplex” 17%, “Altele” 
16%, “Avon” 15%, “Diverta” 12%, “Banc 
Post” 8%, “CFR” 7%. În categoria “Altele”, 
au fost enumerate: Nike, East Pay, Difimpex 
Company, Romtelecom, VolksBank, Best 
Computers, Teatrul Naţional Bucureşti, 
Hollywood Music and Film, Altex, Casa del 
Arte, Editura Medicală, Laboratoarele Medi-
ca, Editura Humanitas, GTS Tour, Opera 
Română, Editura Fides, DaFoto, W Modell, 
Tenis Club Herastrau, Amazon, E-BUY, Mi-
crosoft, Istokphoto, Eurocor, Yahoo 
Shopping, Rogoblen, Flamingo, Samsung, 
Magazinultau.ro , Atlantic Tour. Acest lucru 
demonstrează, pe de-o parte, că există destul 
de multe firme româneşti care practică co-
merţul electronic, iar pe de alta parte, ca ro-
mânii au acceptat această formă de comerţ, 
cunoscând oferta acestora şi achiziţionând de 
la acestea. 
Trebuie menţionat că această întrebare nu s-a 
referit la firma de la care cei intervievaţi 
achiziţionează cel mai des, ci s-a urmărit de-
pistarea firmei care se bucură de cea mai ma-
re notorietate în rândul clienţilor efectivi ori 
potenţiali. Deci, faptul că cei mai mulţi dintre 
cei chestionaţi au răspuns “Amway” nu în-
seamnă neapărat că majoritatea celor chesti-
onaţi au achiziţionat sau achiziţionează de la 

aceasta firma (figura 2). 
 

Notorietatea firmelor de 
comert electronic

15%

25%

12%7%

17%

8%

16%

Avon

Amway

Diverta

CFR

Bucuresti Mall
Multiplex
Banc Post

Altele  
Fig. 2 

Avantajul cel mai mare pe care îl prezintă 
comerţul electronic este, după părerile celor 
chestionaţi, “comoditatea” (34%). Pe locul 
doi, la diferenţă procentuală foarte mică, se 
află “rapiditatea” (33,66%). Locul al treilea 
este ocupat de “accesibilitate” (22%). În ca-
tegoria “altele” se încadrează: prezentarea 
adecvată a produselor şi lipsa deplasării. Din-
tre dezavantajele cel mai des enunţate, se 
numără: “Căderea serverelor” – 25%, “Vite-
za de conectare scăzută” – 24%, “Decalaj 
prea mare de la efectuarea comenzii la primi-
rea ei” – 15%, “Posibilităţi de fraudă” – 13%, 
“Sistem de plată neadecvat” – 11%, “Lipsa 
serviciilor post-vânzare” – 7%, “Lipsa con-
tactului uman” – 5%, “Altele” – 1%. 
În categoria “altele” au fost menţionate răs-
punsuri precum: neactualizarea site-ului, pre-
zentarea neadecvată a produsului. De aseme-
nea, au existat şi două persoane care au răs-
puns că nu există nici un dezavantaj al co-
merţului electronic. În ceea ce priveşte per-
spective comerţului electronic în România, 
populaţia cercetată a fost destul de optimista. 
36% dintre ei sunt de părere că, într-un viitor 
mai îndepărtat, comerţul electronic va fi cea 
mai des utilizată formă de tranzacţie. În timp 
ce 29% din populaţia cercetată este de părere 
că acest lucru este posibil, doar o cincime 
consideră că acest tip de comerţ se va generali-
za într-un viitor foarte apropiat (figura 3). 
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În legătură cu influenţa Uniunii Europene 
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asupra dezvoltării e-commerce, 33% din răs-
punsuri au fost “posibil”, iar 32% din eşanti-
on a răspuns “da, nu prea curând”. Cum în 
structura eşantionului predomină populaţia 
tânără, este uşor de înţeles entuziasmul lor în 
această privinţă (figura 4). 
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Putem aprecia, totodată, că cei intervievaţi 
au, în general, un nivel de educaţie ridicat, 
mai mult de jumătate dintre ei fiind absol-
venţi de facultate (56%). Pe locul al doilea în 
clasament se află persoanele cu un nivel me-
diu de educaţie (liceul) – 26%. Pentru 9% 
dintre persoanele intervievate, şcoala genera-
lă reprezintă ultima şcoală absolvită. Aici se 
situează, în general, liceenii al căror venit 
familial este mare şi care practică comerţul 
electronic din curiozitate sau din snobism. 
Există în eşantion şi persoane care au studii 
post-universitare (7%), dar există şi persoane 
care au absolvit şcoala profesională (1%) (fi-
gura 5). 
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În ceea ce priveşte ocupaţia celor intervie-
vaţi, am obţinut următoarele rezultate: 
“Funcţionar / angajat” 51%; “Student” 16%; 
“Patron / independent” 13%; “Elev” 9%; 
“Liber profesionist” 7%; “Casnica” 2%; 
“Muncitor” 1%; “Şomer” 1%. 
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Persoanele care formează eşantionul au ur-
mătoarele profesii: “Inginer” 22%; “Econo-
mist” 18%; “Student” 16%; “Medic” 10%; 
“Elev” 9%; “Altele” 8%; “Profesor” 7%; 
“Funcţionar public” 5%; “Jurist” 4%; “Mun-
citor” 1%. 
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Mai mult de jumătate din populaţia ce for-
mează eşantionul (70%) este fără poziţie ma-
nagerială, 20% sunt persoane care au o pozi-
ţie managerială medie (director de departa-
ment) şi 9% au poziţie managerială de top 
(director general). 
 
Concluzii 
Evoluţia comerţului electronic în România – 
şi ne referim aici la sectorul Business-to-
Consumer – va fi strâns legată de acceptul 
sau refuzul băncilor româneşti de a accepta 
plăţi prin cărţi de credit în condiţii non-show, 
adică tranzacţiile să se desfăşoare fără pre-
zenţa fizică a instrumentului de plată. Deo-
camdată, nici o bancă nu acceptă o plată prin 
carte de credit fără prezentarea ei. 
Impactul comerţului electronic: 
a) va transforma piaţa; 
b) va reduce distanţa dintre vânzător şi 
cumpărător, permiţând cunoaşterea profilului 
individual al clientului şi efectuarea marke-
ting-ului pe baze noi; 
c) va reduce importanţa timpului prin scur-
tarea ciclurilor de producţie, permiţând fir-
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melor să opereze mai rapid; 
d) va conduce la globalizare etc. 
Noile tehnologii şi comerţul electronic repre-
zintă o realitate în momentul de faţă, ale că-
ror avantaje sunt indiscutabile. Mai devreme 
sau mai târziu, ele se vor răspândi în fiecare 
ţară, în fiecare companie, în casa fiecărui 
consumator. Problema care se ridică este vi-
teza cu care aceste schimbări ne vor afecta. 
Concluzia care se desprinde din acest articol 
este următoarea: trecerea de la comerţul cla-
sic la cel electronic trebuie să aibă loc în mod 
gradat, fără a "arde" anumite etape. Degeaba 
dispunem de ultimele tehnologii în domeniu, 
dacă nu avem şi personal calificat care să ştie 
să le folosească. De aceea se impune ca pri-
ma măsură care ar trebui adoptată în orice ţa-
ră să fie aceea de a asigura accesul la Internet 

unui segment cât mai mare de populaţie. Ast-
fel, societatea va progresa. 
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ANEXA 1 

 

CHESTIONAR 
 
1)Aţi auzit de notiunea de comerţ electronic?  (În cazul răspunsului “NU”, STOP INTERVIU!) 
 

2) De unde aţi aflat pentru prima oară de comerţul electronic? 
a) prieteni;  
b) familie; 
c) şcoală/facultate;  
d) mass-media (televiziune, radio, Internet, presă);  
e) prezentări/training-uri;  
f) altele ... 
 

3) Utilizaţi comerţul electronic? 
a) niciodată 
b) de mai puţin de o lună; 
c)1 lună – 6 luni;  
d) 6 luni – 1 an; 
e)1 an – 3 ani; 
f) mai mult de 3 ani. 
 

4) Cât de des folosiţi comerţul electronic? 
a) zilnic;  
b) săptămânal; 
c) bilunar;  
d) lunar; 
e) mai rar decât o lună; 
f) ocazional. 
 

5) De unde accesaţi Internetul? (Se pot alege mai multe variante de răspuns) 
a) acasă; 
b) serviciu; 
c) facultate/institut/cămin;  
d) prieteni/cunoştinte; 
e) club/Internet-cafe ; 
f) altele ... 
 

6) În ce domeniu folosiţi / aţi folosit comerţul electronic? 
 

A) SERVICII NECOMERCIALE B) SERVICII COMERCIALE C) SERVICII DE PIAŢĂ 
a) sănătate a) vânzări de mărfuri (………..) a) hoteluri şi restaurante 
b) învăţământ b) agenţii de turism şi asistenţă turistică 
c) cultură c) activităţi fotografice 
d) sport d) activităţi de radio şi televiziune 
e) transporturi e) activităţi de artă şi spectacole 

f) activităţi ale agenţiilor de presă, ale bibliotecilor, 
muzeelor, grădinilor botanice şi zoologice 

f) sistemul bancar (e-banking) 

b) distribuţie 

g) activităţi sportive şi alte activităţi recreative 
 

7) Vi se pare eficient comerţul electronic?     a) da;        b) nu;        c) nu suficient în România. 
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8) Ce v-ar determina să folosiţi mai des comerţul electronic? (Se pot alege mai multe variante de răspuns) 
a) securitatea anumitor programe electronice;  
b) veniturile;  
c) un sistem de plată adecvat (cărţi de credit); 
d) garanţia organismelor publice; 
e) sfaturile unui specialist;  
f) timpul; 
g) altele … 
 

9) Care e prima firmă cu care asociaţi comerţul electronic? 
a) Avon; 
b) Amway; 
c) Diverta; 
d) CFR 
e) Bucureşti Mall Multiplex; 
f) Banc Post; 
g) altele … 
 

10) Care consideraţi că este cel mai mare avantaj pe care îl prezintă comerţul electronic? 
a) rapiditate;  
b) comoditate;  
c) accesibilitate din orice colt al lumii; 
d) lipsa intermediarilor; 
e) costuri mai mici; 
f) informare mai bună a potenţialilor clienţi; 
g) altele … 
 

11) Care este dezavantajul (dezavantajele) pe care îl prezintă comerţul electronic? (Se pot alega mai multe variante de răspuns) 
a) căderea serverelor; 
b) viteza de conectare scăzută; 
c) lipsa serviciilor post-vânzare; 
d) sistem de plată neadecvat; 
e) decalaj prea mare de la efectuarea comenzii până la primirea ei; 
f) posibilităţi de fraudă (cărţi de credit falsificate sau furate); 
g) lipsa contactului uman (în cazul nelămuririlor); 
h) altele … 
 

12) Credeţi că va fi vreodată comerţul clasic devansat de comerţul electronic? 
a) Da, curând;  
b) Da, nu prea curând;  
c) Posibil;  
d) Nu; 
e) Nu ştiu. 
 

13) Credeţi că integrarea României în Uniunea Europeană va impulsiona utilizarea pe scară largă a comerţului electronic? 
a) Da, curând;  
b) Da, nu prea curând; 
c) Posibil; 
d) Nu; 
e) Nu ştiu. 
 

14) Sexul:   a) masculin;            b) feminin. 
 

15) Vârsta … 
 

16) Starea civilă: 
a) căsătorit(ă);  
b) necăsătorit(ă); 
c) divorţat(ă); 
d) văduv(ă);  
e) concubinaj. 
 

17) Ultimele studii absolvite: 
a) şcoală generală;  
b) liceul;  
c) şcoală post-liceală;  
d) şcoală profesională;  
e) facultate; 
f) studii post-universitare. 
 

18) Ocupaţia dvs este: 
a) liber profesionist;  
b) funcţionar/angajat;  
c) student;  
d) elev; 
e) muncitor; 
f) patron/independent;  
g) şomer; 
h) casnică;  
i) pensionar;  
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j) altele … 
 

19) Profesia dvs este: 
a) medic; 
b) economist;  
c) profesor;  
d) inginer;  
e) student; 
f) elev; 
g) jurist;  
h) muncitor; 
i) funcţionar public; 
j) altele … 
 

20) Poziţia managerială:    a) de top (director general);     b) medie (director de departament);     c) fără poziţie managerială. 
 
21) Venitul net lunar pe membru de familie: 
a) sub 5.000.000    b) 5.000.000-10.000.000;    c) 10.000.001-15.000.000;    d) 15.000.001-20.000.000;     e) peste 20.000.000. 


