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RomTextiles
(www.romtextiles.com) este o
pia]` electronic` pentru
exportatorii de produse textile
din România. Sistemul a fost
lansat în Decembrie 2001 [i
este realizat pe o platform` în
limba englez`. Echipa care
administreaz` pia]a electronic`
are de înfruntat neîncrederea,
care exist` acum în România,
în sistemele de promovare
Internet, dar, dup` aproape un
an [i jum`tate nu a renun]at la
obiectivul principal care [i l-a
propus în Decembrie 2001:
acela de a oferi firmelor textile
din România posibilitatea de
a-[i exporta produsele prin
utilizarea aplica]iilor
Economiei Digitale.
Interviul realizat cu domnul
Mihai Scarlat care reprezint`
RomTextiles.com va aduce în
prim plan ideea acestui sistem
electronic.

Care este „istoria“ sistemului de
promovare Internet, RomTextiles?

Totul a început în iunie 2001,
când lipsa de fonduri alocate
salariz`rii personalului de cercetare
din Universitatea Tehnic` „Gh.
Asachi“, m-a determinat s` depun
un proiect care viza realizarea unei
re]ele de comunica]ii na]ionale pen-
tru firmele din industria textil` [i
implementarea unui sistem de e-
business pentru aceste firme.
Datorit` unui viciu de procedur`,
care mi-a sc`pat, proiectul a fost
respins, dar a r`mas ideea sistemu-
lui de e-business. Nu se mai punea
problema realiz`rii re]elei de comu-
nica]ii, deoarece era vorba de sume
mult prea mari, care nu putea fi
suportate nici de partnerii nostri de
atunci, Romania Data Systems.

Am construit o prim` baz` de
date cu firmele din industria textil`,
am introdus câteva mecanisme care
confereau sitelui un caracter inter-
activ [i l-am transmis pe Internet, pe
serverul Facult`]ii de Textile din
Ia[i. La c`teva luni, a început s` fie
g`sit de motoarele de c`utare inter-
na]ionale [i începuse s` aibe [i ceva
trafic, aproximativ 15-20 de intr`ri
unice pe zi.

Prin august am primit un prim
contact de la ItalianModa.com, care

mi-a propus un proiect de colabo-
rare, pentru realizarea unui portal,
profesional, pentru industria textil`
româneasc`. Tot concediul din acel
an l-am petrecut într-un Internet
Cafe, negociind condi]iile de
realizare ale proiectului. În septem-
brie ne-am apucat de reconstruit
baza de date, într-o structur`
arborescent`, cu 9 categorii princi-
pale [i 160 de subcategorii, am
ref`cut interfa]a grafic` de utiliza-
tor, iar la 1 Decembrie am lasat ofi-
cial RomTextiles.

Cum a fost primit RomTextiles de
cei c`rora li se adresa, firmele
din industria textil`?

Baza de date avea la momentul
lans`rii RomTextiles 747 de firme,
iar în martie 2002 a ajuns la 780 de
firme. A]i spune c` a fost un succes,
dar toate cele 33 de firme care s-au
înscris, au ales serviciul gratuit al
sistemului, care presupune, doar
afi[area numelui firmei [i a
numerelor de telefon. Pânâ în mar-
tie am avut doar dou` firme
pl`titoare, [i acelea s-au înscris doar
pentru a ne ar`ta simpatia, nu
fiindc` aveau încredere în
RomTextiles.

Pe 13 martie 2002, RomTextiles
a fost men]ionat de Financial Times,
ceea ce a dus la cre[terea brusc` a
num`rului de contacte externe de la
firme europene, care c`utau pro-
duc`tori în România. Atunci am
decis s` retransmitem, gratuit, toate
cererile care le primeam la firmele
române[ti care puteau satisface
ofertele de colaborare. În acest fel
am demonstrat capacitatea
RomTextiles de a furniza reale con-
tacte de afaceri cu parteneri str`ini
[i am avut primii clien]i care s-au
înscris în sistem pentru serviciile
sale profesionale de marketing elec-
tronic, nu pentru oamenii din
spatele s`u.

O surpriz` foarte pl`cut` am
avut-o în septembrie 2002, când
patronul unei firme americane care
opereaz` în România ca agent pen-
tru câteva mari lan]uri de distribu]ie
din SUA mi-a spus c` dore[te s` se
înscrie în RomTextiles. La început,
necunoscând activitatea sa de agent
comercial, l-am îndreptat spre
USSTYLE, pia]a electronic` pentru
firmele textile americane, dar dom-
nul Holcecker a insistat pentru
RomTextiles, subliniind faptul c`
urm`re[te de câteva luni evolu]ia
sistemului [i este impresionat de
vizbilitatea pe care o are pe princi-
palele motoare de c`utare
interna]ionale. La negocieri, mi-a
m`rturisit c` a cump`rat servicii de

promovare Internet, chiar de la
Yahoo, dar nu a reu[it s` c`[tige
prea mult` vizibilitate pentru firma
sa. „Nanel Industries“, în calitate de
client al RomTextiles a primit peste
100 de contacte de afaceri, inclusiv
de la un subsidiar al Levis Strauss
din Portugalia.

Aceast` poveste îmi las` un
gust dulce-amar, deoarece, pe de o
parte RomTextiles a devenit tot mai
puternic, afacerea noastr` a început
s` mearg`, dar pe de alt` parte con-
tactele care le-am putea furniza
unor firme române[ti, sunt preluate
de o firm` american`.

O alt` treapt` a evolu]iei
RomTextiles, pe care o a[teptam cu
interes [i cu o oarecae team` a fost
reîscrierea firmelor, c`rora le-au
expirat serviciile dup` 12 luni. Aici
scorul este, pân` acum, mul]umitor:
2 firme nu au mai apelat la servici-
ile noastre, iar 3 au cerut s` se reîn-
scrie.

Care sunt serviciile care le ofer`
RomTextiles [i de ce denumi]i
sistemul pia]` electronic` [i nu
portal Internet?

Am s`-mi permit s` r`spund cu
a doua parte a întreb`rii. O pia]`
electronic` este un sistem de pro-
movare Internet, care este echipat
cu mecanisme de contactare a
firmelor membre [i cu sisteme de
promovare a acestor firme.

Furnizorul de servicii, nu de]ine
nici un control asupra tranzac]iilor
care se desf`[oar` în interiorul pie]ii
electronice. Exact ca în cazul unui
pie]e clasice, vizitatorii pie]ii au
acces gratuit, iar vânz`torii trebuie
s` pl`teasc` un „bilet“ pentru a-[i
expune „marfa“. RomTextiles este o
pia]` vertical`, deoarece ofer` ser-
vicii pentru un singur sector, acela
textil.

Un portal Internet nu este strict
orientat spre afaceri, el con]ine [i
informa]ii din domenii conexe, care
conduc la o cre[tere artificial` a
num`rului de vizitatori. în domeniul
textil, conteaz` mai pu]in num`rul
de vizitatori pe sitele Internet, ci
ceea ce caut` ei de fapt. Dac` spre
exemplu se insereaz` într-un site un
serviciu gratuit în care se afi[eaz`
revista presei, este normal s` se
înregistreze o cre[tere a traficului pe
acel site, dar firmele pl`titoare, nu
beneficiaz` de aceast` cre[tere arti-
ficial` de trafic.

Pie]ele electronice se adreseaz`
numai operatorilor profesioni[ti
interna]ionali, engros-i[tilor, care
caut` furnizori de produse. Ace[ti
operatori, este foarte important s`
reu[e[ti sa-i faci s` revin` pe sitele

Pie]ele electronice, instrumente virtuale,
pentru încheierea unor afaceri reale

Mihai Scarlat
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t`u [i s`-i ]ii la curent cu toate
nout`]ile ap`rute. Este foarte greu,
deoarece, atunci când primim o
cerere pe adresele noastre trebuie s`
r`spundem în aceea[i zi [i s`
retransmitem contactul clien]ilor
no[tri. Dup` retransmiterea contac-
tului, totul depinde de viteza de
reac]ie a firmelor române[ti,
RomTextiles nu intermediaz` [i
contractele, acestea se trateaz`
direct între compania str`in` [i cea
româneasc`. Am reu[it, s` avem un
trafic de 10.000 de vizitatori unici
pe lun`, care se men]ine constant
din februarie 2003.

RomTextiles ofer` acum dou`
tipuri de servicii de promovare
Internet:

• servicii de marketing electron-
ic pentru o companie, care se
adreseaz`, în special, firmelor
ce lucreaz` în sistem lohn;

• cataloage electronice de
prezentare [i promovare a pro-
duselor, care se adreseaz`
firmelor ce doresc s`-[i
exporte produsele de
concep]ie proprie.

În aceast` lun` am introdus un
pachet de servicii integrat, pe care l-
am denumit „E-BUSINESS
SHOPS“, care cumuleaz` cele dou`
servicii men]ionate anterior [i ofer`
ca bonus firmei care-l achiz]ioneaz`
o pagina web gratuit`, un nume de
domeniu Internet, cu g`zduire gra-
tuit` timp de 12 luni pe serverele
ItalianModa.com. De remarcat este
faptul c` numele de domeniu
Internet noi îl înregistr`m ca propri-
etate al firmei ce opteaz` pentru ser-
viciile „E-BUSINESS SHOPS“,
ceea ce înseamn` c`, dac` peste 12
luni firma nu mai dore[te s` benefi-
cieze de serviciile RomTextiles,
r`mâne cu pagina web [i cu dome-
niul Internet, f`r` s` fie obligat` s`
ne mai pl`teasc` ceva.

Tot luna aceasta, am introdus pe
loca]ia în limba român` a
RomTextiles (http://www.romtex-
tiles.ro), un serviciu ce permite
firmelor române[ti s`-[i verifice
partenerii de afaceri str`ini. Astfel,
dac` un produc`tor român are dubii
în ceea ce prive[te solvabilitatea
unei firme str`ine, poate cere un
raport asupra bilan]urilor contabile
a acelei firme. Acest serviciu de
consultan]` l-am introdus în colabo-
rare cu firma italian` Dimensione,
component` a grupului de consul-
tan]` european, EULER.

Ca o surpriz` pl`cut`, pentru
firmele române[ti, acestea benefici-
az` de gratuitate, pentru primele
dou` rapoarte de solvabilitate. Baza
de date oferit` de Dimensione, în
exclusivitate, RomTextiles cuprinde
informa]ii despre 1 milion de firme
italiene [i 40 de milioane de firme
europene!

Cum se explic`, totu[i, num`rul
relativ mic de firme care au optat
pentru serviciile RomTextiles, cu
toate c` sus]ine]i c` oferi]i
servicii profesionale de marketing
electronic [i sunte]i capabili s`
furniza]i reale contacte de
afaceri?

În primul rând, noi nu am for]at
pia]a, adic` nu ne-am f`cut o
reclam` agresiv`, decât în momen-
tul când am considerat c` suntem
suficient de vizibili [i credibili, pen-
tru a oferi servicii de promovare
reale, clien]ilor no[tri. În momentul
de fa]` RomTextiles este g`sit în
primele pozi]ii ale principalelor
motoare de c`utare, la interogarea
cu orice cuvânt cheie din domeniu
textil, c`ruia i se asociaz` adjectivul
„romanian“.

Fiind o pia]` electronic` care se
adreseaz` exportatorilor, evident c`
trebuie s` fim g`si]i dup` cuvinte
cheie în limba englez`. Unul dintre
anali[tii de la Oxford Business
Group, c`ruia i-am oferit consul-
tan]` pentru realizarea unui program
de interviuri cu conducerile celor
mai importante firme textile
române[ti mi-a confirmat vizibili-
tatea pe care RomTextiles o are:
„...sunte]i fantastici, pe orice motor
de c`utare tastam ‘romanian tex-
tiles’, d`deam peste RomTextiles“.

De curând am introdus [i loca]ia
www.romtextiles.ro, în limba
român`, care explic` modul de
func]ionare al sistemului, în limba
român`. Baza de date cu firme
române[ti o men]inem în continuare
pe loca]ia www.romtextiles.com.

Un alt aspect este pericolul care
îl reprezint` sistemele, din ce în ce
mai multe, care pretind c` ofer` ser-
vicii de promovare, f`r` s` aib` viz-
ibilitate [i credibilitate pe plan inter-
na]ional. Când spun pericol, nu m`
gândesc la concuren]`, ci la faptul
c` aceste sisteme „furnizeaz`“ celor
care ader` la ele, numai mesaje
nesolicitate cu propuneri de „afaceri
confidentiale“ sau contra-oferte din
partea unor firme asiatice. Este nor-
mal, ca o firm`, dup` ce s-a înscris
intr-un astfel de „portal“ si a suferit
un „bombardament“ de e-mailuri
nesolicitate s` se „lecuiasc`“ de a
mai încerca s`-[i promoveze pro-
dusele prin Internet. Am avut chiar
„surpriza“ s` g`sesc fraze întregi
preluate din RomTextiles (incluziv
zonele de text care erau îngro[ate,
pentru a eviden]ia o anumit` idee),
afi[ate într-un site, pompos intitulat
„portal regional“, iar în josul paginii
s` fie scris: „Copyright by Parfas
Design“. Este ca [i cum ]i-ai g`si
telefonul mobil, care ]i-a fost furat,
în posesia altei persoane, c`reia tre-
buie s`-i ceri voie s` suni de pe pro-
priul aparat.

Num`rul mic de firme, care

recurg la promovarea produselor pe
Internet este determinat de faptul c`
nu to]i cei implica]i în marketing
st`pânesc limba englez` [i de
teama, specific` românilor de a nu fi
în[ela]i. Mai tran[ant: „de a nu lua
]epe...“. Multe firme, ar pl`ti un
comision, pentru negocierea con-
tractului cu un engrosist
interna]ional, chiar mai mare decât
abonamentul anual, pe care-l prac-
tic`m noi, în RomTextiles, dar acest
lucru contravine defini]iei unei pie]e
electronice: „furnizorul de servicii
nu are control asupra tranzac]iilor“.
Eu consider c` aceast` atitudine
aminte[te de „muie]’s posmagii?“...

Cum vede]i viitorul afacerilor
virtuale în România, în general [i
în industria textil`, în particular?

Globalizarea este o realitate, pe
care, chiar dac` sunt voci care o
critic`, trebuie s` o accept`m [i s`
ne adapt`m schimb`rilor care le
aduce dup` ea.

Pia]a intern` româneasc`, nu
poate absorbi nici pe departe, pro-
duc]ia firmelor textile, a[a c` aces-
tea trebuie s` exporte pentru a
supravie]ui. înainte de a exporta, o
firm` trebuie s`-[i prezinte oferta. O
poate face, prin participarea la
expozi]ii interna]ionale, o poate
face prin recurgerea la intermediari,
agen]i de vânz`ri, sau o poate face
direct, exploatând avantajele
Internetului.

Serviciile oferite de pie]ele
electronice reale, dau posibilitatea
unei firme de a trata direct cu
engros-istul, iar costurile cauzate de
deplasarea la o expozi]ie
interna]ional`, dispar. Mai mult,
expunerea este global` [i pe întrea-
ga durat` a zilei, când angaja]ii
departamentului de marketing
dorm, la propriu, pia]a electronic`
lucreaz` pentru ei. Bineîn]eles, c`
atunci când sunt în serviciu, nu tre-
buie s` „doarm`“, ci trebuie s`
r`spund` cât mai rapid solicit`rii
primite, chiar dac`, pe moment,
poate, produsul nu este realizabil.
Dac` mai ata[eaz` [i o bro[ur` de
prezentare a firmei sau dau un link
c`tre oferta general` a firmei, este
sigur c` vor mai fi contacta]i.

Atunci când va disp`rea mental-
itatea c` dac` o firm` are un site
propriu, poate sta lini[tit`, deoarece
va înregistra o avalan[` de oferte,
investi]iile în serviciile Internet, vor
aduce profituri reale, firmelor tex-
tile din România. Mai mult, un site,
care con]ine informa]ii nefolosi-
toare, cum ar fi istoria firmei, sau
are prezent`ri remarcabile, din
punct de vedere estetic, dar care
afi[eaz`, pentru 30-40 de secunde
„loading, please waiting“, nu va
avea vizitatori din rândul operato-
rilor profesioni[ti ci doar din rândul
a[a-zi[ilor „internau]i“, care au timp

s` a[tepte s` se încarce prezentarea
cu pricina. „Time is money!“.

Prezent`rile mai sus amintite
sunt necesare [i îsi ating scopul,
într-o expozi]ie, atunci când ruleaz`
off-line. Exist` o regul` de baz` in
Internet, denumit` „regula celor 8
secunde“: atunci când un site nu se
încarc` în 8 secunde, el creaz` un
disconfort psihic vizitatorului.
Acest disconfort, duce la ap`sarea
butonului de închidere a sitelui
respectiv. Ca referin]`, pagina de
start a Yahoo, atunci când este acce-
sat` de pe o loca]ie cu o vitez` nor-
mal`, se încarc` în 6 secunde.

Un alt element caracteristic pro-
duselor textile, este acela, c` acestea
nu se preteaz` la comer]ul electron-
ic. Prin Internet, se tranzac]ioneaz`,
în general, doar mostre, care în
urma analizei duc sau nu la
încheierea unui contract cu pro-
duc`torul. În momentul de fa]`,
comer]ul, en-detail, cu produse tex-
tile se adreseaz` doar unui anumit
segment de oameni foarte ocupa]i [i
foarte boga]i fiind practicat doar de
firme foarte renumite, de exemplu
„Victoria Secret“. Nu este exclus ca
un „Baby Doll“, achizi]ionat de la
Victoria Secret s` fi fost fabricat în
Asia sau într-o ]ar` Est-European`.

În concluzie, pie]ele electron-
ice, nu permit, vânzarea produselor
textile en-detail, ci a mostrelor [i
stabiliesc contactele premerg`toare
încheierii unui contract. De altfel,
c`nd mergem într-o pia]` real` sau
la o expozi]ie, nu întotdeauna
mergem s` cump`r`m, ci mergem
s` stabilim contacte [i s` vedem ce
a mai ap`rut nou. De câte ori nu v-
a]i întors de la pia]` cu un produs
care nu-l avea]i ini]ial pe lista de
cump`r`turi? De ce s-au impus
mall-urile, care dau posibilitatea
unei multitudini de firme s`
închirieze un stand, unde s`-[i
expun` marfa unui num`r foarte
mare de vizitatori?

Din nou: „Time is money“. Nu
mai avem timp pentru a merge din
magazin în magazin, pentru a studia
ofertele de produse care ne intere-
seaz`, nu mai avem timp s` c`ut`m
adresele magazinelor noi care au
ap`rut. De aceea ne facem
cump`r`turile din aceste mall-uri,
care pe lâng` varietatea m`rfurilor
expuse, ne ofer` [i personal calificat
s` ne îndrume rapid spre standul cu
produsul care ne intereseaz`. Multe
din firmele cu standuri într-un mall
au [i magazinul lor propriu, dar din
lipsa unui num`r mare de vizitatori,
viitori cump`r`tori, au decis s`-[i
închirieze [i un stand în supermar-
ket, care le furnizeaz` un num`r
foarte mare de clien]i.
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