ТЕМА 10. Комерційна діяльність електронних торговельних майданчиків

Методичні поради до вивчення теми 

Сутність та зміст електронних торговельних майданчиків. Переваги використання ЕТМ. Основні принципи роботи ЕТМ. Головні рівні джерел доходів ЕТМ. Структурні елементи ЕТМ. Ключові організаційні моделі ЕТМ. 
Групи ЕТМ відповідно до спеціалізації діяльності учасників. Типи ЕТМ за ознакою створення та належності. Види ЕТМ за типом управління. Вертикальні (галузеві) й горизонтальні торговельні майданчики. Типи горизонтальних ЕТМ за принципами функціонування. Послуги користувачам на горизонтальних ЕТМ. Типи бізнес-структур залежно від обсягу і форм представництва певної компанії в мережі Інтернет: візитні картки фірм, корпоративні сайти, представництва на бізнес-порталах. Ключові функції бізнес-порталу. Служби бізнес-порталів. 
Мета: дослідити зміст і принципи діяльності ЕТП; проаналізувати структуру ЕТП та їх класифікацію; розглянути Інтернет-представництва бізнес-структур. 
Вміти: оцінювати переваги від діяльності ЕТМ; усвідомлювати відмінність між вертикальними та горизонтальними ЕТМ. 
Основні поняття: електронні торговельні майданчики, сайт-каталог, агрегатор, е-мол, сайт-аукціон, сайт-біржа, електронна візитна картка, корпоративний сайт, бізнес-портал, електронний бізнес-центр. 
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1. Поняття і функції електронних торговельних майданчиків 

Електронні торговельні майданчики (е-Market places, ЕТМ) – це сайти в категорії В2В, на яких укладаються угоди між продавцями та покупцями і здійснюється проведення фінансово-торгових трансакцій. 
Можливості Інтернету дозволяють укладати угоди в режимі реального часу. В діяльності ЕТМ можуть брати участь продавці і покупці з різних точок земної кулі. Розвиток ЕТМ має забезпечити найбільш ефективний і вільний потік інформації, товарів, платежів та інших послуг типу В2В. 
[image: image1]На таких сайтах зібрана інформація про ціни на продукцію у всіх зареєстрованих виробників і постачальників, умови її оплати й доставки. Також існує можливість пошуку та сортування даних за різними параметрами (наприклад, за видом продукції, за певним ціновим діапазоном тощо) і часто – можливість безпосереднього здійснення замовлення та його оплати за допомогою системи електронних платежів. В більшості випадків на сайті подаються дані про потенційних покупців певної продукції, інформаційно-аналітичні ресурси та новини щодо даного сегмента ринку (рис. 10.1).  
Переваги користування ЕТМ
· 1. Відкритий доступ до баз даних організацій і торгових процедур. Це дає змогу швидко знайти необхідну інформацію про контрагентів, конкурентів, торгових процедурах, цінах, а також репрезентативно провести маркетингові дослідження.
· 2. Можливість розміщати інформацію про організацію (реквізити, контакти, сайт), про пропоновані товари/послуги (з малюнками, фотографіями). Це дозволяє без особливих витрат проводити рекламну кампанію по їх просуванню.
· 3. Можливість підписатися на профільну розсилку і отримувати по електронній пошті повідомлення про цікаві процедури.
· 4. Змога брати участь в різних процедурах будь-якого рівня складності (конкурентні переговори, запити цін/пропозицій, аукціони покупця/продавця, різні види конкурсів).
· 5. Безкоштовний доступ до документації в електронному вигляді по всіх торгових процедур.
· 6. Скорочення витрат на участь в торгових процедурах.
· 7. Мінімізація паперового документообігу (документи формуються в електронному вигляді і підписуються електронним цифровим підписом).
· 8. Значне розширення ринків збуту (зняття географічних бар’єрів) веде до значного збільшення продажів.
· 9. Зручні сервіси для ефективної роботи (отримання електронного цифрового підпису, банківської гарантії, експрес-кредитування на внесення забезпечення заявок, послуги страхування, розрахунок логістики, переклад на іноземні мови).
Рис. 10.1. Переваги використання ЕТМ 
Основними принципами роботи ЕТМ є: 
· простота і зручність; 
· гнучкість управління каталогами; 
· інтеграція діяльності; 
· адміністрування; 
· бізнес-аналіз; 
· надання додаткових послуг; 
· забезпечення безпеки. 
2. Види й структура електронних торговельних майданчиків 
Серед структурних елементів ЕТМ виділяють такі модулі: 
· адміністративний, який дає змогу розмежувати права користувачів щодо статусу і можливостей роботи на ЕТМ, продавцям надає можливість створити універсальний каталог, а постачальникам – завантажувати в нього каталоги продукції й прайс-листи; 
· аналітична інформація для отримання звітів про динаміку цін на продукцію, зміни ринкової кон’юнктури, динаміку продаж; 
· планування попиту і пропозиції на товари/послуги; 
· маркетингова інформація щодо просування нових товарів/послуг на ринок з мінімальними витратами на рекламу і маркетинг. 
Є кілька організаційних моделей ЕТМ на трьох сайтах (рис. 10.3). 
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Організаційні моделі ЕТМ
•Сайт-каталог (агрегатор) – віртуальний каталог, який об’єднує каталоги значної кількості постачальників і пропонує їх цільовим категоріям покупців. На такому сайті покупці мають змогу порівнювати товари за багатьма параметрами (наприклад, за ціною, датою постачання, наявністю та суттю гарантій, наявністю інформації щодо обслуговування) одночасно.
· Сайт-аукціон – надає постачальникам місце для розпродажі товарних запасів. Ціна не є чітко фіксованою, а встановлюється під час торгів.
· Сайт-біржа є анонімним ЕТМ, що дозволяє виробникам здійснювати купівлюпродаж товарів на ринку реального товару, з умовою негайного постачання і оплати. Ціни на біржах значною мірою залежать від попиту й пропозиції, в зв’язку з чим піддаються серйозним коливанням.
Рис. 10.3. Ключові організаційні моделі ЕТМ 
З урахуванням спеціалізації діяльності учасників ЕТМ бувають: 
1. Вертикальні, що об’єднують підприємства у межах обраної галузі (сільське господарство, машинобудування) або постачальників і дилерів одного підприємства. 
2. Горизонтальні (міжгалузеві), що об’єднують у межах торговельної, розрахункової або аукціонної системи групи організацій, яка належать до різних галузей, але вирішують подібні завдання – пошук і продаж сировини, матеріалів, устаткування. 
3. Змішані, що поєднують характеристики перших двох видів. За ознакою створення ЕТМ поділяють три типи (рис. 10.4). 
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створені продавцями 
створені покупцями 
третьою стороною 

(buyer - driven);
(seller - driven);
(third - part - driven).
Рис. 10.4. Типи ЕТМ за ознакою створення та належності 
3. Вертикальні (галузеві) та горизонтальні торговельні майданчики 

Ініціаторами створення вертикальних ЕТМ можуть бути посередники або корпорації, галузеві консорціуми, підприємства екомерції або державні підприємства. Вертикальні ЕТМ підтримують усі фази е-комерції – від виконання трансакцій до підтримки мережі постачань. Обов’язковий їх сервіс – надання клієнтам можливості розміщення заявок на купівлю-продаж продукції. 
Основним завданням організаторів вертикального ЕТМ є створення власної торговельної інфраструктури, що дає змогу забезпечувати матеріально-технічне постачання необхідних ресурсів і здійснення збуту продукції. Для ЕТМ, орієнтованих на міжнародну торгівлю, в цьому випадку слід застосовувати багатомовний інтерфейс і підтримку різних валют. 
Просуванню вертикальних ЕТМ сприяють такі фактори, як збільшення масштабів ринкових сегментів, зниження ефективності діючих в реальному режимі систем постачання комерційних структур, поширення електронних каталогів і зручних пошукових систем. 
Структура вертикальних ЕТМ враховує специфіку бізнесу в конкретній галузі, повинна забезпечувати можливість удосконалення сервісу та адаптацію його до потенційних кон’юнктурних змін. Розміщення інформації на вертикальному ЕТМ часто забезпечується шляхом дублювання її з власного сайту (асортимент продукції, ціни, новини, попит, вакансії). Деякі підприємства використовують шлюзисистеми, автоматично передаючи інформацію при її появі на власному сайті. Доступ до інформації на вертикальних ЕТМ надається через підписку. Основною статтею доходів для вертикальних операторів є комісія за трансакції. Більшість ЕТМ надають продавцям можливість працювати з партнерами персонально з урахуванням індивідуальних знижок, схем поставок і платежів для постійних клієнтів. 
Горизонтальні ЕТМ можуть створюватися як закриті (орієнтовані на певну групу покупців або продавців), так і відкриті (дають змогу взаємодіяти водночас усім суб’єктам ринку). 
За принципами функціонування горизонтальні ЕТМ бувають: 
1. Незалежні ЕТМ. 
2. Галузеві ЕТМ. 
3. Приватні ЕТМ 
На горизонтальних ЕТМ користувачам надається наступні ряд послуг (рис. 10.5). 
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Рис. 10.5. Послуги користувачам на горизонтальних ЕТМ 
4. Інтернет-представництва бізнес-структур 
Існує значна кількість Інтернет-ресурсів, які дають змогу розміщувати будь-яку інформацію про компанію за певною тематикою. Залежно від обсягу і форм представництва певної компанії в мережі Інтернет розрізняють візитні картки фірм, корпоративні сайти та представництва на бізнес-порталах. 
Електронна візитна картка – це кілька веб-сторінок, що містять інформацію про компанію та її діяльність, спрямовану на ознайомлення потенційних клієнтів з продукцією і послугами компанії. Візитна картка може містити різну кількість інформації – від невеликого повідомлення до значної кількості даних про результати господарської діяльності компанії (обсяги виробництва, товарооборот, організаційна структура тощо). Основним завданням візитної картки є розповсюдження інформації про компанію, формування її іміджу, просування торгової марки. 
Корпоративний сайт – це багаторівневе об’єднання різноманітних ресурсів і сервісів з картою, поділене на тематичні підрозділи з обов’язковими кількісними та якісними даними, аналізами, графіками. 
Бізнес-портал – це потужний веб-сайт з функціями комплексної системи, який надає повний спектр послуг для ведення бізнесу в мережі багатьом клієнтам (як корпоративним, так і індивідуальним підприємцям) (рис. 10.6). 
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Функції бізнес-порталу
· оренда власного е-офісу (спеціальної програми взаємодії), призначеного для підтримки електронного каталогу і прайсів компанії, управління торговими операціями, надання інформації про фірму, інформаційне забезпечення клієнтів; • оренда власного корпоративного офісу для оптимізації контролю й управління торговельно-закупівельною діяльністю окремих підрозділів;
· відкриття для фірми та підтримку власних адрес електронної пошти і списків розсипки для поліпшення інформаційної підтримки її клієнтів;
· закупівля і продаж продукції на галузевих і регіональних торговельних майданчиках бізнес-порталу;
· проведення операцій на Інтернет-аукціонах;
· використання ПЗ для організації е-комерції класу В2В та В2С;
· повне інформаційне забезпечення фірми, надання їй галузевих новин, аналітичної інформації;
· надання цілого комплексу рекламних, маркетингових, юридичних, кадрових, транспортних послуг.
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Рис. 10.6. Ключові функції бізнес-порталу 
Електронний бізнес-центр об’єднує компанії і приватних підприємців для інформаційного обміну, публікації власних пресрелізів, що класифіковані по галузях та видах діяльності, накопичення й класифікації бізнес-планів, ідей, розробок, які потребують інвестицій, надання послуг кадрової агенції. 
В цілому бізнес-портали залежно від політики їх провайдерів, фінансових та технічних можливостей можуть надавати й інші інформаційні послуги. 
5. Просування туристичних послуг

В даний час успішна робота будь-якої туристичної фірми залежить не тільки від потрібного продукту хорошої якості, орієнтованого ринку цінової політики. Необхідний систематичний та ефективний зв'язок з потенційним клієнтом. Відповідно, проблеми налагодження хороших контактів з клієнтами, реклама туристичних послуг, створення та закріплення у суспільстві позитивного ставлення до туризму є одними з найголовніших заходів туристичної індустрії.

Як видно з інформаційної моделі туристичної галузі, основними організаторами туризму є туроператори та турагенства. Робота з туристичними агентствами є одним із основних напрямків поточної та стратегічної діяльності будь-якого туроператора. Саме від турагента залежить ефективність роботи оператора на туристичному ринку.

Туристична агенція – це юридична чи фізична особа, яка займається рекламуванням, доведенням до споживача та продажем розроблених туроператором турпакетів. Основними функціями туристичних агенцій, таким чином, є:

• рекламування турів, пропонованих туроператорами, на регіональному ринку за свій рахунок і під свою фінансову відповідальність – агент, таким чином, самостійно приймає рішення про те, які із запропонованих оператором турів будуть позитивно сприйняті та затребувані на регіональному ринку, а потім рекламує їх усіма доступними йому методами за власні кошти;

• інформування потенційного клієнта про тур;

• продаж туру – попереднє бронювання туру у оператора, отримання від останнього підтвердження бронювання та прийом оплати за майбутній тур у клієнта;

• надання додаткових послуг, що забезпечують максимальну зручність для туриста, наприклад організація додаткових ночівель, переїздів, екскурсій;

• туроутворююча функція агента – придбання ним окремих туристичних послуг у різних туроператорів та самостійне формування з них туристичного пакета. Ця функція реалізується при організації замовних індивідуальних та групових турів і дозволяє розробити вигідніші турпакети з погляду підсумкової ціни.

Як видно з наведеного переліку, з усіх функцій турагентів сприятиме просуванню туристичного продукту реклама. Розглянемо докладніше роль інформаційних технологій у цьому виді діяльності.

Реклама – найбільш ефективний засіб інформування покупців про нові товари та послуги. Добре організована реклама – важлива умова ефективної ринкової стратегії туристичної фірми, її обов'язкова складова.

Реклама туризму орієнтується, передусім, збільшення участі тих груп населення, які колись не брали активної участі у туризмі. Вона спрямована на розширення знань споживача про місця та підприємства індустрії туризму та можливе їх використання. Реклама орієнтує учасників туризму у просторі та у часі з метою скорочення навантаження у туристичних місцях, подовження сезонів, зниження сезонних піків.

Серед носіїв туристичної реклами можна назвати:

• друковані видання – газети, журнали та ін.;

• радіо та телебачення;

• зовнішню рекламу – декоративно-інформаційні конструкції, розташовані більш жвавих вулицях і проспектах населених пунктів – рекламні щити, розтяжки, реклама на транспорті і всередині нього; 

• Інтернет.

Лідируючі позиції як носій рекламної інформації сьогодні все частіше займає мережа Інтернет, що забезпечує туроператору оперативний зв'язок не тільки з агентами, а й з потенційними туристами. Сьогодні робота в мережі Інтернет перестала бути символом «просунутості» оператора, перетворилася на необхідність.

Реклама в мережі Інтернет відрізняється такими перевагами:

•
низька вартість;

• вибірковість за рахунок того, що адресатами Інтернет-реклами стають лише зацікавлені у її отриманні особи;

• інформативність, оскільки за допомогою мережі Інтернет можна публікувати та розсилати будь-які обсяги інформації;

• регулярність завдяки можливості автоматизації потрібної повторюваності рекламного впливу;

• оперативність, виражена у доведенні інформації до адресата за лічені секунди.

Найбільш поширеними видами Інтернет-реклами на сьогоднішній день є: популяризація сайтів операторів; включення туристичних розділів до сайтів та порталів загального призначення; регулярні електронні розсилки зацікавленим користувачам; робота електронних туристичних бірж; банерна реклама у національних секторах мережі Інтернет.

Сайт туроператора або турагенства є їх представництвом у глобальній мережі. Практично всі туроператори мають власні сайти та рекламують їх не менше, ніж власні тури.Залежно від політики оператора та його фінансових можливостей сайт може містити:

• дані про туроператора (його найменування, логотип, адреса, телефони, дані про контактних осіб, номери ліцензій та сертифікатів);

• асортимент пропонованих турів та напрямків;

• інформацію про країни та курорти, у напрямку яких пропонуються тури;

• цінові пропозиції оператора з описом або посиланням (сайт іншого туроператора або сайт самого готелю) на описи готелів, екскурсій;

• форму заявки туру, що дозволяє замовити або забронювати тур безпосередньо в мережі Інтернет. Звичайна форма заявки містить дані про туриста, його контактний телефон, вимоги туриста до туру (терміни, тривалість, розміщення, категорія номера, харчування);

• форуми, в яких самі користувачі або власник сайту виносить теми, що цікавлять громадськість, на обговорення і всі користувачі можуть по ній висловитися;

• гостьову книгу відвідувачів сайту, що містить висловлювання колишніх туристів, їхні поради щодо вибору країни чи готелю тощо.

Інтернет-розсилка – це формування та одночасне розсилання тексту рекламного повідомлення. При цьому адресатами розсилки можуть бути, перш за все, агенти оператора та організації (потенційні корпоративні клієнти) та зацікавлені у послугах оператора особи.

6. Види комп'ютерних систем бронювання

Комп'ютерні системи бронювання (КСБ) поставляють турагенствам спеціальні пакети, що включають ці програми та спеціальне обладнання для здійснення діяльності.

Комп'ютерні програми, що поставляються КСБ, виконують такі функції:

• пошук оптимальних цінових варіантів турпослуги;

• доступ з різними тарифами, у тому числі конфіденційними, що вводяться найбільшими авіакомпаніями для своїх агентів;

• роздрук квитків на основі даних про бронювання;

• формування звітів;

• ведення статистики;

• доступ до довідкової системи оперативної інформації;

• контроль усіх операцій із взаєморозрахунками з клієнтами та постачальниками;

• створення на сайті турагентства системи бронювання турпослуг для корпоративних та приватних клієнтів, яка дозволяє відвідувачам сайту зробити самостійний вибір авіарейсів та готелів та їх подальше бронювання.

Набір обладнання та засобів зв'язку залежить від обраного турагентством типу підключення до системи:

• пряме підключення – по виділеному каналу зв'язку (прямий провід або канал, що не комутується);

• телефонне підключення – із набором телефонного номера (комутований канал зв'язку);

• підключення через Інтернет.

Нині перелік КСБ досить широкий. Тому актуальним стає питання правильного вибору їх з урахуванням запропонованого спектра можливостей КСБ.

Комп'ютерні системи бронювання можна поділити на три групи:

• глобальні системи бронювання – глобальні дистриб'юторські системи (Global Distribution System, GDS), що належать авіакомпаніям, – Amadeus, Galileo, Sabre, Worldspan; 

• неприєднувальні системи бронювання – системи, що об'єднують, що дозволяють здійснювати інформаційний вихід у Глобальну мережу бронювання та в інтернет-бронювання на основі комп'ютерних систем бронювання, що належать незалежним консорціумам, – Fidelio, Utell, SRS (Steingerberger Reservation Service), Start, Trust, Алеан, Сірен Габріель. Це системи, що об'єднують, що дозволяють здійснювати інформаційний вихід у глобальні системи бронювання. 
• Інтернет-системи бронювання (Internet Distribution System, IDS) – надають послуги з бронювання туристичних послуг приватним клієнтам.

7. Глобальні системи бронювання

Розглянемо особливості глобальних систем бронювання.

AMADEUS – це функціональна система бронювання. AMADEUS забезпечує доступ до ресурсів авіакомпаній, готелів, компаній з оренди автомобілів, круїзних та поромних компаній та дозволяє працювати з продуктами туроператорів, залізницями, круїзними та страховими компаніями.

AMADEUS займає 1-е місце серед глобальних світових дистрибутивних систем за кількістю туристичних агенцій, які використовують систему бронювання. Обслуговує близько 148 країн, 42 843 агенції. Найбільш сильні позиції AMADEUS на таких ринках, як Європа, Африка та Південна Америка.

Сьогодні AMADEUS обслуговує близько 500 млн. клієнтів на рік і дозволяє їм в режимі реального часу бронювати:

• квитки на рейси понад 450 авіакомпаній;

• автомобілі в оренду 65 компаній з прокату автомобілів у всьому світі;

• номери в 37 018 готелях з числа 278 міжнародних готельних ланцюжків (Accor, Hyatt, InterContinental, HolidayInn, Marriott, Renaissance, Radisson) та окремих самостійних готелів.

Центр обробки даних компанії AMADEUS в Ердінгу (Німеччина) є одним із найбільших у світі центрів баз даних цивільного призначення. Щодня в Центрі здійснюється понад 480 млн транзакцій та обробляється понад 3 млн бронювань. У системі AMADEUS одночасно можна активувати 75 млн записів реєстрації пасажирів.Всі рішення, які пропонує компанія AMADEUS, розділені на 4 групи:

1) дистрибуція ресурсів (Distribution&Content);

2) інструменти продажу та електронна комерція (Sales&e-Commerce); 

3) управління бізнес-процесами (Business Management); 

4) консалтингові послуги (Services&Consulting).

Інтереси Amadeus в Україні та Молдові представляє компанія "Амадеус Україна".

Amadeus практикує дві основні форми підключення до системи:

• пряме підключення – виділеним каналом з установкою Amadeus ProTempo;

• телефонне підключення – із встановленням версії Dial-Up.

8. Неприєднувальні системи бронювання

Розглянемо приклади систем бронювання, які не належать до глобальних систем.

Система бронювання Fidelio є однією з найпопулярніших систем готельного господарства і складовою частиною глобальних комп'ютерних систем бронювання Amadeus, Sabre, Galileo, Worldspan, тобто всі готелі, представлені в Fidelio, автоматично завантажуються в ці глобальні комп'ютерні системи бронювання.

Система Fidelio включає модулі: бронювання, портьє, касира, бухгалтера та модуль управління зв'язками з клієнтами.

Trust - глобальна розподільча система онлайн реального часу. Має 11 центрів резервування у 30 країнах. Головні переваги – постійний зв'язок, підтримка основних протоколів комунікації; централізована та локальна підтримка технічних засобів та сумісність з будь-якою технічною платформою. Має спеціальні засоби: систему голосового резервування, інтерфейси з основними розподіленими системами авіакомпаній, електронною поштою, системою інформаційного та статистичного керування.

SRS (Steingerberger Reservation Service) – розподільна система реального часу, яка може обмінюватися даними з усіма GDS (Amadeus, Sabre, Galileo), об'єднання більш ніж 350 міжнародних незалежних готелів. Спеціальні можливості SRS: проведення телеконференцій, наявність аудіо- та відеообладнання.

Utell – комп'ютерна система резервування та маркетингових послуг, пов'язана з 6,5 тис. готелів та 45 продавцями та офісами, взаємодіє з усіма GDS авіакомпаніями (500 тис. терміналів). Особливості – оснащення навчальними програмами для підготовки штату готелів, що входять до спеціалізованого пакету Utell Connect, а також дві додаткові програми Utell: Paytell – для отримання передоплати за розміщення клієнта; Paycom – для виплати комісійних електронним шляхом.

Start - найбільша в Європі інтерактивна система реалізації туристичних послуг (16 тис. турбюро, 90% турфірм Німеччини), забезпечує замовлення квитків на транспорт та культурно-видовищні заходи, а також дозволяє укласти договір на туристичне страхування. Підключена до системи Amadeus.

Gabriel – автоматизована система бронювання пасажирів та управління комерційним завантаженням рейсів авіакомпаній-користувачів системи, що включає необхідні засоби для автоматизації туристичних агенцій. На сьогоднішній день у світі налічується понад 150 авіакомпаній-користувачів системи.

Комп'ютерна система бронювання Алеан здійснює продаж турів у режимі реального часу. В системі представлена інформація про будинки відпочинку та санаторії, про великих туроператорів. Передбачено систему пошуку відповідних об'єктів розміщення за різними категоріями: бажаний період заїзду; регіон; тип номера; діапазон цін. Система дозволяє купувати турпакети та окремі турпослуги.
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створення і підтримка каталогів підприємств;





пошук продавців і покупців;





проведення тендерів і аукціонів у режимі онлайн;





комплекс засобів для інтерактивної взаємодії контрагентів;





маркетинговий і кон’юнктурний аналіз;





доконтрактна і контрактна підготовка;





організація взаєморозрахунків;





контроль поставок.





 





Складові елементи бізнес-порталів
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електронні офіси підприємств;
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поштові сервери;





-





списки розсипки;





-





електронні торговельні майданчики;
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Інтернет-аукціони;





-





системи автоматизації бартерних операцій;





-





електронний бізнес-центр;





-





рекламна Інтернет-агенція.









[image: image6.png]


[image: image7.png]


[image: image8.png]


[image: image9.png]


[image: image10.png]


[image: image11.png]


[image: image12.png]


[image: image13.png]


[image: image14.png]


[image: image15.png]


[image: image16.png]


[image: image17.png]


