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Comertul electronic in 2025:

fango intens Intre
algoritmii Al §i ariciul pus
de criza 1 buzunare

Bun venit la o nouad editie a Radiografiei
eCommerce in Romania, proiect de suflet pentru noi,
pornit anul trecut si ajuns, in aceastd toamnd, la a doua
editie.

Si bun venit si intr-o lume in care inteligenta
artificiala ne sopteste la ureche ce sa cumpdram,
dar situatia economicd ne spune mai apdsat sd mai
asteptam.

La nivel de eCommerce, romanii par sd danseze
un tango complicat cu tehnologia: o imbrdtiseaza,
dar nu o lasa sa conducd prea mult. Potrivit studiului
nostru care ne disecd obiceiurile de consum, 19% dintre
noi folosim frecvent ChatGPT sau alte Al-uri pentru a
compara produse, gdsindu-le foarte utile. Alti 32% le
incearca ocazional, iar un sfert sunt curiosi, dar incd nu
au apasat butonul. Suna promitator? Poate, dar haideti
sa admitem: Al-ul nu ne-a cucerit inca, ci doar ne ajuta
sa navigdm prin universul cumpardaturilor online - si
asta pentru cd, in acelasi timp, buzunarele noastre sunt
stranse cu arici de contextul economic curent.

ChatGPT domina scena cu un zdrobitor 82%
din preferinte, [dsand Gemini la 13% si restul - Grok,
Claude, DeepSeek - sa se multumeasca cu firimituri sub
3%. E ca si cum am avea un monopol al mintii artificiale
in Romania. Si totusi, cand vine vorba de informare
serioasa, 72% alegem batranul Google pentru recenzii.

Pe fundalul unei economii care nu este in cea
mai bund formd, comportamentul nostru devine si mai
revelator. Cresterea preturilor a fortat 25% dintre romani
sd taie drastic cheltuielile online, 39% moderat, iar tot
un sfert sustin ca nu s-au schimbat.

1.EDITORIAL

Nu suntem shopaholici, ci strategi in
supravietuire

Moda si bijuteriile (31%) si electronicele (22%)
suferd primele tdieri, in timp ce esentialele scapa. 83%
suntem mai sensibili la costurile de livrare, iar 81%
vanam reduceri. Buget fix? Doar 10%. Prag psihologic?
33% la peste 250 lei, 26% la peste 500 lei. E un portret
al unui consumator roman rezilient, dar presat: nu
suntem shopaholici, ci strategi in supravietuire.

Si totusi, hibridul castiga: 45% cdutdm online si
cumparam fizic, 38% full online, 17% invers. Increderea?
Doar 25% verificdm mereu Al-ul sau social media cu
surse oficiale, 36% de obicei, dar 15% rar sau niciodata.
O bresa care, intr-o lume fake-news si deepfakes, ar
putea costa scump.

Al-ul e aici sd ramand, asta nu este de
contestat. Dar romanii nu-I lasa sa dicteze. Inca. Suntem
deschisi, dar pragmatici, influentati de traditie, dar
stransi de economie. In intreaga noastra industrie este
timpul sd folosim Al-ul ca pe un aliat, si sa ne amintim
ca cea mai bund decizie de cumpdrare vine tot de la noi,
nu din cloud.

Va invitdm sa cititi mai multe in paginile
urmatoare despre cum vad romanii Al-ul in achizitiile
online, care sunt asteptdrile, dar si cum raspunde piata
si cat de pregatita este pentru a face fata conditiilor
economice dificile.

Ciprian Cazacu,
CEO si co-fondator easySales
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Principalele

concluzil ale studiulul

51,5%

61,6%

2.FACTSHEET

dintre romani au
folosit si li s-a parut
util ChatGPT sau un alt
instrument Al pentru

a compara produse

sau servicii inainte de
achizitiile online

au cumpadrat online
produse sau servicii
doar pentru ca

le-au vazut pe Social
Media

considerd ca tot
Google are cea mai
mare influenta in
decizia de cumparare
online

verifica des sau mereu
informatiile primite
din Social Media sau
de la Al cu realitatea de
pe site-urile oficiale si
din magazinele fizice

82,3%

71,9%

77,6 %

// Al-ul sopteste DA, criza spune NU

au folosit cel mai
des ChatGPT pentru
a compara produse
sau servicii, dintre
toate sistemele Al

folosesc cel mai

des Google pentru

a afla informatii
despre produse si citi
recenzii

au in continuare cea
mai mare incredere
in familie si prieteni
cand aleg un produs
sau un serviciu
online

se informeaza
despre produsele

si serviciile vizate
pentru cumparaturi
din Social Media
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2.FACTSHEET

au redus moderat
sau semnificativ
cheltuielile online,
odatd cu cresterea
preturilor

cumpara mai rar din
categoria Moda si
Bijuterii

devin precauti cu
achizitiile online
cand trec pragul
valoric de 250 de lei

sunt foarte mult sau
moderat influentati
de incertitudinea
economica,

in deciziile de
cumparare

sunt mai atenti

la costurile de
livrare, in contextul
economic actual

considerd ca nu au
fost influentati de
continutul generat
de Al in alegerea
unui produs sau a
unui serviciu

32,4%

59,8%

30-50%

50-70%

70-90%

// Al-ul sopteste DA, criza spune NU

au redus
cheltuielile
lunare online cu
101-250 de lei

isi stabilesc
bugetul pentru
cumparaturi
online in functie
de reduceri sau
promotii

cautd intotdeauna
sau cel mai des
reduceri sau
promotii pe alte
site-uri inainte de a
face o achizitie

cauta mai intai
produsul online
si apoi merg in
magazinele fizice
sa il vadd sau
achizitioneze

pot sesiza diferenta
si distinge
continutul Al cand
il vad in descrierea
unui produs sau a
unui serviciu
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~euShipments.com
Romania

FORMERLY Help‘fp

magazinul online in toata Europa

euShipments Romania este un furnizor de top de
solutii de fulfillment pentru eCommerce si livrari
transfrontaliere. Combinam tehnologia avansatd,
scalabilitatea si flexibilitatea pentru a ajuta comerciantii
online sd ofere o experientd exceptionala clientilor,
optimizand in acelasi timp costurile.

De ce sa alegeti euShipments Romania?

* Retea logistica ce acoperd peste 27 de tdri europene

* Integrare cu peste 60 de transportatori locali de tip
last-mile

* Acces la peste 800 de metode de livrare
«  Solutie COD (plata ramburs) in 17 piete europene

» Centru de fulfillment de 20.000 mp, amplasat
strategic in Oradea, Romania

*  Management eficient al retururilor

Informatiile prezentate in studiul realizat de
easySales au fost colectate in perioada 16 - 30 iulie
2025, de 1a 1.036 de respondenti.

Metodologia folosita pentru culegerea datelor
statistice este CAWI - Computer Assisted Web
Interviewing. Chestionarul a fost pus la dispozitia
esantionului prin link unic de acces.

Esantionul studiat reproduce din punct de
vedere al principalelor caracteristici structura socio-
demografica a populatiei utilizatorilor de Internet din
Romania, cu varsta majora. Rezultatele acestui sondaj
pot fi extrapolate, cu 0 minima marja de eroare.

Marja de eroare acceptata pentru sondajele
efectuate n aceste conditii, utilizand metoda CAWI si
respectand structura socio-demograficd a populatiei
utilizatorilor de Internet din Romania, este de
aproximativ +3%.

3.METODOLOGIE

Le oferim comerciantilor online puterea de a:

*  Oferi multiple optiuni de livrare la checkout

» Asigura livrari rapide si de incredere

«  Simplifica operatiunile pentru crestere
transfrontaliera

Descoperiti cum euShipments Romania va poate

ajuta sa va scalati afacerea la nivel international si sa

ramaneti competitivi pe piata de eCommerce in continud
schimbare.

Vizitati-ne pe

https://eushipments.com/

Ca structurd socio-demograficd, 53,57% dintre
respondenti sunt barbati, iar 89,19% au resedinta in
mediul urban.

45,95% dintre respondenti locuiesc in Muntenia,
31,37% in Transilvania, 17,08% in Moldova si 5,6% in
Dobrogea.

30,31% au venituri lunare nete intre 4.000 si
6.000 de lei, 18,24% se situeazd intre 3.000 si 4.000 de
lei, 15,73% intre 2.000 si 3.000 de lei, iar 12,84% peste
8.000 de lei. 6,66% dintre respondenti nu au venituri

proprii.

76,54% dintre respondenti sunt, in prezent,
angajati. Principalele domenii in care acestia lucreaza
sunt: Energie, resurse, constructii, imobiliare, auto,
instalatii - 21,44%; Comert, marketing - 17,91%;
Educatie, training, consultantd, management, cercetare,
dezvoltare - 14,63%; IT, software, web - 14%; Activitati
juridice, financiare, contabile - 13,62%.

/| 4
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CHATGPT
ol ALTE

100L-URI Al

consultantii de
incredere ai romanilor, la
shopping-ul online

Zero Click Search este realitatea care, pe
de o parte, rastoarnd optimizarile jucatorilor din
eCommerce si, pe de altd parte, se concretizeaza
in consilierea instanta, fara click, a utilizatorilor, in
procesul de achizitii online.

Chat GPT si alte tool-uri Al nu devin, ci
deja sunt prezente in obiceiurile de consum ale
romanilor, in special in mediul online, unde deciziile
de cumpadrare sunt din ce in ce mai influentate
de algoritmi, recomandari automate si continut
generat tocmai pentru a capta atentia Al-ului.

Potrivit studiului nostru, 19,11% dintre
respondenti folosesc frecvent ChatGPT sau alte

// Al-ul sopteste DA, criza spune NU

instrumente Al pentru a compara produse si servicii
inainte de a le achizitiona, considerand experienta
foarte utild. Alti 32,43% apeleaza ocazional |a astfel
de sisteme si, din nou, mentioneaza cd experienta
este una utild. Cumulat, putem observa ca peste
jumadtate din romani se bazeaza, cu incredere, pe Al
pentru comparatia produselor sau a serviciilor.

Mai mult, trei din zece romani sunt
dispusi sa dea o sansa Al-ului, in acest proces de
comparatie a produselor si a serviciilor disponibile
online. Reticentii numara doar 13% din intervievati,
si sub 5% sunt cei care au incercat input-ul Al-
ului, dar s-au declarat nemultumiti de nivelul de
utilitate.

Ai folosit vreodata ChatGPT
sau un alt instrument Al
pentru a compara produse
sau servicii pe care vrei sa le
achizitionezi online?

Da, frecvent, si mis-a - 19.11%
parut foarte util IM%
Da, ocazional, si mi s-a

Da, dar nu mi s-a
’ 0,
parut util I 4,54%

Nu, dar as incerca _ 30,69%
Nu si nu intentionez
’ ; [}
sa folosesc - 13,22%

»Vedem Al-ul ca pe un nou canal de
distributie, unde vrem sa fim prezenti
activ, nu doar ca sa raspundem
cdutdrilor, ci si ca sd cream experiente
diferentiatoare fatd de competitie”

- Sorin Dochian, Country Manager,
Compari.ro



Radiografia eCommerce in Romania

Chatapt,

aproape de
monopol,

la mare distanta de
Gemini

Probabil ca nu este o surpriza faptul ca Chat
GPT conduce, cand este vorba de “asistenti” Al
pentru shopping-ul online. Surprinzatoare poate
fi, insa, diferenta uriasd pe care o are, fata de
competitori. Tractiunea pe care a castigat-o ca prim

// Al-ul sopteste DA, criza spune NU

lansat pe piata si popularitatea sunt confirmate de
un nivel dominant de utilizare - 82,27%.

Pe locul al doilea, cu de peste sase ori
mai putind popularitate, vine Gemini, produs
Google, care desi este preinstalat pe ultimele
generatii de device-uri Android si beneficiaza
de “pozitia premium” in rezultatele cdutdrilor
Google - in continuare, motor dominant - nu trece
de 14%. Alte optiuni “exotice” precum Grok, Al-
ul temperamental al lui Musk, Claude, tentativa
europeand, si DeepSeek, popularin China, raman
marginale, fiecare sub 3%.

Ce sistem Al ai folosit cel mai
des pentru a compara produse
sau servicii pe care vrei sa le
achizitionezi online?

Gemini . 13,6%

0,86%

Grok

Claude | 0,86%

DeepSeek I 2,41%

»0ptimizam continutul pentru noua
generatie de cdutdri - cand utilizatorii
intreaba ChatGPT, Perplexity, Gemini
sau Claude despre produse sau servicii,
continutul brandurilor trebuie sd apard
in raspunsurile oferite de acestea.
Scriem articole comprehensive care
raspund direct la intrebarile reale ale
clientilor, cu structurd optimd pentru Al,
alaturi de componenta traditionala SEO
pentru Google” - Irina Zamfir, Head of
Revenue, Upswing
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6
GOOGLE,

FACEBOOK I Al

de aici isi iau romanii
informatiile

Cu toate ca am vorbit despre Al si tractiunea
tot mai puternica pe care o capatd, atunci cand vine
vorba despre informarea generala despre produse
si, mai ales, cand este cazul sa citeasca recenzii,
romanii prefera totusi sursele traditionale: 71,91%
folosesc Google pentru a cauta recenzii si detalii
despre produse, in timp ce doar 5,69% apeleaza
direct la Al.

Retelele sociale precum Facebook, cu
14,29%, TikTok, cu 4,54%, care a depdsit Instagram
(3,57%), au si ele un rol important in acest proces
de informare, care arata totusi si faptul ca romanii
sunt influentabili de continutul din Social Media -
cum ne este tot mai clar, in multe aspecte ale vietii
de zi cu zi.

Ce folosesti cel mai des
pentru a afla informatii
despre produse si recenzii?

TikTok I 4,54%

Instagram I 3,57%

Facebook . 14,29%

,Diferentele sunt evidente: in
Google, utilizatorul cauta punctual si
compara mai multe surse, in timp ce in
Al cauta rdspunsul direct si final. Asta
inseamna ca pentru Al trebuie sa livram
date structurate si de incredere, pentru
a fiinclusiin raspuns, pe cand in Google
accentul ramane pe clasica competitie
pentru pozitionare si trafic” - Sorin
Dochian, Country Manager, Compari.ro

»,Diferenta majora este ca utilizatorii

Al cauta raspunsuri sintetizate si
contextuale, nu doar liste de link-uri
cain Google. Cautarea devine mai
conversationala, cu accent pe comparatii
si recomandari directe, ceea ce schimba
modul in care brandurile trebuie sa
structureze si sd expuna informatiile”

- Raluca Simion, Product & Marketing
Manager, MerchantPro



Gasesti tot ce ai nevoie
gespre eMAG Marketplace

Descopera tool-urile care te
ajuta sa iti cresti business-ul

> & J BB

Fulfilment By Genius Campanii
eMAG Cross-border eMAG Ads easybox Marketing

eMAG este o companie
din Romania care a facut
pionierat in domeniul
e-commerce-ului prin
investitia, inca din

2001, in tehnologii care
eficientizeaza procesele.

Dupa succesul din piata
locala, ne-am dezvoltat
spre pietele din Ungaria
si Bulgaria si, in timp,
am devenit o platforma
regionald de e-commerce
din Europa de Sud-Est.

Cauta rapid prin toate
resursele noastre pentru a
gdsi informatia de care ai
nevoie, pe

marketplace.emag.ro

eCommerce Talks
by easySales

Shaping the future

of eCommerce

2025

@ ecommerce-talks.com
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Gand este Influencers,
vorha de pe ultimul loc

influenta, |a Incredere,

TikTok si instagram inca cu un nivel de peste doua
sunt peste Al ori mai mic decat Al-ul

Daca, la prima vedere, clasamentul surselor Rugati sd facd un clasament al increderii,
de informatie este aproape identic cu cel al cand este vorba de recomandari de cumparare
surselor de influentd, la o vedere mai atentd putem  pentru un produs sau un serviciu online, romanii
observa ca, desi Google este aceeasi entitate clar pun pe primul loc, la distantd uriasa fatd de alte
dominantd, urmata de Facebook, cand vine vorba optiuni, familia si prietenii, cu mai mult de trei

de influenta reala, Al-ul ramane pe ultimul loc sinu  sferturi dintre optiuni.

reuseste, incd, sd atinga nivelul - egal - al TikTok si Unul din sase romani mizeaz pe Al ca

Instagram. incredere, iar pe ultimul loc rdmane o categorie
care, cel putin in Romania, nu a reusit inca sa
Ce te inﬂuenteaZ§ cel demonstreze, prin conversii, eficienta: influencers
. N A se bucura de prioritate ca nivel de incredere in
mai mult in decizia de randul a doar putin peste 6% dintre romani.

cumparare online? . :
P Cand alegi un produs sau

il || 5,21% un serviciu online ai mai

mare incredere in:
Instagram I 5,21%

Facebook . a57% ‘ 77,61% Familie /

prieteni
Al I4,73% . 6,18% Influencers
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S
OASE DIN

IEGE ROMANI

au cumparat produse doar
pentru ca le-au vazutin
social media

Cu toate cd influencer-ii nu par sa aiba un
impact major in decizia de cumparare, romanii
demonstreaza un nou paradox in tendintele de
cumparare online.

Retelele sociale influenteaza
comportamentul de cumpdrare mai mult decat
s-ar crede, iar nu mai putin de 58,30% dintre
respondenti spun cd au cumparat produse doar
pentru cd le-au vazut promovate pe social media.

Ai cumparat online produse
sau servicii doar pentru ca
le-ai vazut pe Social Media?

. 58,3% DA
. 41,7% NU

»Ne uitam |a optiuni de etichetare clard a
continutului generat cu ajutorul Al, astfel
incat utilizatorii sa stie intotdeauna ce
citesc. In acelasi timp, rolul nostru este
sa mentinem echilibrul: folosim Al-ul
doar pentru eficienta, dar decizia finala
si informatia critica raman validate

de oameni” - Sorin Dochian, Country
Manager, Compari.ro

// Al-ul sopteste DA, criza spune NU

10
PREGAUTIE g
VERIFICARE

a informatiilor, pentru
sase din 10 romani

Bunele practici, precautia si normalitatea de
a verifica informatiile si din sursele oficiale este un
bun obicei pemtru majoritatea romanilor, potrivit
datelor colectate. Astfel, dacd ne uitam la cei care
intotdeauna sau de cele mai multe ori verifica
informatiile primite de la Al sau din alte retele
sociale cu sursele oficiale precum site-urile sau
magazinele fizice ajungem la un grup promitdtor de
utilizatori, ce depaseste 60%.

Bineinteles, avem si categoria celor care
rar sau chiar niciodata nu verifica informatiile si
se bazeaza pe primul input primit de la Al sau din
Social Media, ce duce la un total de 15% relativ usor
influentabili si poate ceva mai impulsivi.

Cat de des verifici informatiile
primite de la Al sau retele
sociale cu alte surse - site-uri
oficiale, magazine fizice?

B
- 23,07%
Rareori . 9,27%

Niciodata l 6,08%

Intotdeauna

De cele mai multe ori

Uneori
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Cum ti-a afectat cresterea
11 preturilor comportamentul de

v consum in ultimele 12 luni?
D 0 UA .I.H E | M Il\ m redus semnificativ
g cheltuielile onlitle - 25,68%
D | N.I.R E H M A N I Am redus moderat _ 39.19%

cheltuielile online

au redus cheltuielile Nu mi-a afectat 25,58%
. > comportamentul
onllne! dupa cre§terea Cheltui mai mult pe l 6,56%
prei;ur”or produse esentiale
Cheltui mai mult I 2,99%
in general

Intr-un peisaj economic tot maiincert,
comportamentul consumatorilor se modifica
semnificativ - rezultat direct al contextului
macroeconomic si al conditiilor pietei.

“Punem focus mai mare pe partea

de oferte comerciale si beneficii
suplimentare, spre exemplu - transport
gratuit, garantie extinsa, pentru a
contrabalansa tendinta de reducere a
cheltuielilor online” - Dragos Smeu,
FoNdator, Mavericks

Cresterea preturilor a determinat peste un
sfert dintre persoane sa isi reduca semnificativ
cheltuielile online, in timp ce aproape 40% au
redus, la randul lor, consumul, dar la un nivel
moderat. Doar un sfert dintre romani afirma ca nu
si-au modificat obiceiurile de consum online.

...................................................................................................................................................... A
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101-23(
DE LEI

nivelul cel mai des
intalnit de reducere
a cheltuielilor lunare
online

Intrebati cu cat au redus bugetul lunar
pentru cumpadraturi online, o treime dintre
respondenti afirmd ca nivelul este cuprins intre 101
si 250 de lei.

Un sfert cheltuie online, lunar, mai putin cu
intre 251 si 500 de lei. Un procent notabil este cel de
18,3%, al celor care au redus cheltuielile online cu
peste 500 de lei lunar.

Cu cat ai redus
cheltuielile online
lunare?

Sub 50 lei I 4,76%

51-100 lei 19,35%

101-250 lei

32,44%

251-500 lei

25,15%

Peste 500 lei

18,3%

// Al-ul sopteste DA, criza spune NU
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10PUL

CATEGORIILOR

din care se cumpara mai
rar: Moda si bijuterii,
electronice, casa si
bucatarie.

in ceea ce priveste categoriile afectate
de tdierile de buget cauzate de inflatie, cele
mai afectate sunt: Moda si Bijuterii (31,37%) si
Electronice (21,53%).

Alte domenii precum Casa si Bucdtarie,
Echipamente sportive sau Jocuri si jucarii au fost
vizibil sacrificate in favoarea nevoilor esentiale.

Notabil, totusi, un procent semnificativ
de 17,28% dintre respondenti declara ca nu au
redus deloc consumul online, pentru niciuna dintre
categoriile de produse.

-

SHOP

.

x
<
A

. .
.

/[ 12
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»Intr-un context de consum marcat
de prudenta, rolul nostru este sa
ajutam brandurile cu care lucram

sa isi recalibreze prioritatile si
alocarile. Pentru categoriile esentiale,
recomandam accent pe disponibilitate,
incredere si comunicare clara. Aici
este important ca oferta sa transmita
stabilitate si predictabilitate, chiar

si atunci cand consumatorii reduc
cheltuielile. La categoriile non-
esentiale, sprijinim clientii sa mute
comunicarea din zona de ,,lux” n

zona de valoare perceputa: accent pe
oferte speciale, pachete avantajoase,
argumente de tip ,investitie”” - Alina
Cazacu, Fondator, DigitalKitchen

Ce categorie de produse ai
inceput sa cumperi mai rar
din cauza inflatiei?

Hrana si accesorii pentru
7 : 1,64%
animale de companie

bijuterii 31,37%
Electronice -

Alimente, I °
produse de curdtenie 4,25%

Piese si I 2,51%

accesorii auto

21,53%

Echipamente
pentru birou

Echipamente sportive I .
si pentru aer liber 5,41%

Casasi . 0
bucatarie 1,72%
Jocuri si o

jucdrii I 4,83%

Produse
farmaceutice

.Nlu am redtfs - 17,28%
nicio categorie

Al-ul sopteste DA, criza spune NU

14

REDUGERILE 3|
PROMOTIILE,

baza pentru 60%
dintre romani

Disciplina unui buget fix lunar este prezenta
in randul a doar 10% dintre romani.

In contextul economic curent, nu mai putin
de 60% dintre respondenti sustin ca tot bugetul lor
alocat cumparaturilor online depinde de reducerile
sau promotiile disponibile, lucru care confirma
faptul ca, siin 2025, piata de comert electronic din
Romania ramadne una condusd de pret.

In timp ce 17,57% isi seteaza bugetul pentru
cumpdraturi online in functie de venitul lunar,
8,78% recunosc cd achizitioneaza impulsiv, fard o
strategie financiara clara.

Cum iti stabilesti bugetul
pentru cumparaturi online?

Tmi setez un .
buget lunar fix I 9,56%

Depind de reduceri
Sos promosi N 59.75°%

Cumpar impulsiv I
fara buget 8,78%

Depinde de
veniturile lunare . 17,57%
Nu fac cumparaturi
onlineI 4,34%



Radiografia eCommerce in Romania //  Al-ul sopteste DA, criza spune NU

14
DE LA 230 DE
LEI IN SUS

romanii se gandesc de
doua ori inainte de a
face o achizitie online

In privinta pragului psihologic peste care
devin precauti, peste o treime dintre respondenti
opteazd pentru plafonul de 259 de lei alocati
achizitiilor. In acelasi timp, mai mult de un sfert
reactioneaza cu precautie la cumparaturile de peste
500 lei.

Cu toate acestea, exista si un segment
relevant, de 16,12%, care declara ca nu are un prag
fix si decide spontan.

Care este pragul valoric
peste care devii precaut(a)
cu achizitiile online?

Peste 100 lei - 16,51%
Peste 500 lei - 25,77%

Peste 1000 lei . 8,11%

Nu am un prag, - .
decid spontan 16,12%

15

809 CAUTA
REDUGERI S

OFERTE

si pe alte site-uri inainte
de a face o achizitie

Fidelitatea nu are castig de cauzd in fata
pretului, Tntr-o piatd in care mai bine de 80% dintre
respondenti cautd - intotdeauna sau de cele mai
multe ori - reduceri sau oferte speciale si pe alte
site-uri, inainte de a face o achizitie online.

De altfel, acest comportament care este
influentat si de contextul economic precar, este
imbratisat, uneori, si de alti 13,51% dintre romani.

Cat de des cauti reduceri
sau oferte speciale pe alte
site-uri inainte de a face o
achizitie online?

Intotdeauna _ 44,02%
De cele mai multe ori - 36,78%
Uneori - 13,51%

Rareori I 3,19%

Niciodata I 2,51%
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16
INGERTITUDINEA
ECONOMICA

influenta majora pentru
aceiasi 80%

Aceiasi aproximativ 80% care cauta cel
mai bun pret in mai multe magazine online sau
fizice sunt influentati foarte mult, spre mai multa
prudenta, si moderat, cu mai multa atentie, de
incertitudinea economica a Romaniei, concretizatd
prin inflatie si deficit accelerat.

Pe de altd parte, aproape doi din zece
romani nu sunt constienti sau nu sunt preocupati
de incertitudinea economica.

Cat de mult te influenteaza
incertitudinea economica
(inflatie, deficit bugetar) in
deciziile de cumparare?

e I 3754°%
mai prudent(a)
Moderat, iau.decizii _ a41,7%
mai atent
Putin, dar sun - o
constient 16,22%

Deloc, nu ma
! 0,
preocupa I 2,399%
Nu suntinformat(a?) | 1,25%

despre contextul economic

Al-ul sopteste DA, criza spune NU

17
CIRGUITUL
ONLINE-OFFLINE

cautarea incepe online,
iar verificarea sau
achizitia se intampla in
magazinul fizic

Intre cele doua curente majore - cei care
cautd online si achizitioneaza offline si reversul,
cei care cautd in magazine si finalizeazd achizitia
online, castig de cauza il au reprezentantii primei
categorii.

Astfel, mai bine de 45% dintre respondenti
cauta mai intdi produsele online si apoi merg in
magazinele fizice pentru a le vedea sau achizitiona.
Pe de alta parte, circuitul invers este valabil pentru
17% dintre respondenti.

In acelasi timp, grupul fidel online-ului, care
si cauta dar si achizitioneaza produsul in acelasi
mediu, online, trece de 37%.

Cand faci o achizitie:

45,27% intai cauti
produsul online si apoi
mergi in magazinele fizice
sd 1l vezi achizitionezi

37,74% Cauti produsul
si faci achizitia exclusiv
online

16,99% intai cauti
produsul in magazinele
fizice ti apoi il cumperi
online

/[ 15
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PESTE 80%0

dintre romani sunt mai
atenti la costul de livrare

In contextul curent de instabilitate
economica, o proportie covarsitoare, de aproape
83%, confirma ca a devenit mai atenta la costurile
de livrare implicate de fiecare achizitie online. In
acelasi timp, putin peste 10% dintre utilizatori nu
acorda atentie acestui aspect, in timp ce mai mult
de 5% declara ca nu stiu.

Ati devenit mai atent(d)
la costurile de livrare in
contextul economic actual?

. 82,92% Da
. 11,68% Nu
. 5,41% Nu stiu

»Am implementat tool-uri care
compard costurile de livrare in timp
real, integrand tarife de la mai multi
curieri si optiuni alternative - pickup
points, livrare programata. Acestea
ajutad utilizatorii sa aleaga varianta
cea mai avantajoasd, iar noi sa
optimizam costurile operationale” -
lulia Stefanache, Customer Support
Manager, Econt

19
DESI GREU DE
CONFIRMAT

doua treimi considera ca
pot distinge continutul
generat de ai

Continutul nostru este fie scris de

noi, fie provine din surse cunoscute,
verificate, pentru a ne asigura cd este
corect perceput si diferentiat fatd de Al
- Adriana Manu, Director Marketing si
Comunicare, FAN Courier

Intrebati daca pot distinge diferenta intre
continutul realizat de Al si cel generat de uman,
cand vine vorba despre reclame, postari sau
descrierea unui produs sau a unui serviciu, peste
doua treimi dintre romani considera ca au aceasta
abilitate.

in acelasi timp, daca peste doi din zece
romani nu stiu daca pot distinge aceasta diferenta,
mai mult de 10% admit cd nu, continutul realizat de
Al nu este diferentiabil de cel uman.

Faceti diferenta, distingeti
continutul Al (ex: reclame, postari)
cand il vedeti in descrierea unui
produs sau serviciu?

' 66,7% Da
. 21,72% Nu stiu
. 11,58% Nu
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PESTE UN SFERT

dintre romani nu stie daca
a fost influentat de Al

Daca la capitolul anterior doua treimi dintre
respondenti sustineau cd pot recunoaste continutul
generat de Al, cand vine vorba de influenta
Inteligentei Artificiale, peste un sfert nu stie dacd a
fost sau nu influentat de continutul generat cu Alin
alegerea unui produs sau a unui serviciu.

Aproape jumatate confirma lipsa influentei
continutului generat cu Al in alegerea produselor
sau a serviciilor, dar peste 23% confirma rolul avut
de acest tip de continut in achizitii.

Ati fost influentat(a)
vreodata de continut generat
de Al (ex: reclame, postari)
in alegerea unui produs sau
serviciu?

. 49,71% Nu

Y

) |

&

»Ne bazam pe transparenta si
verificare: descrierile sunt validate
direct de |a parteneri, iar recenziile
provin doar de la utilizatorii reali care
au finalizat o achizitie. In felul acesta,
chiar daca Al-ul poate genera continut
similar, diferenta o face autenticitatea
confirmatd si increderea pe care o
construim prin surse verificabile” -
Sorin Dochian, Country Manager,
Compari.ro
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