Практична робота 6

ТЕМА 8. Принципи організації та управління Інтернет-магазином

8.1. Зміст діяльності Інтернет-магазину 
8.2. Особливості функціонування Інтернет-магазинів і їх види 
8.3. Організація обслуговування покупців у віртуальних магазинах 
8.4. Електронні моли як перспективна форма е-комерції 
8.5. Складові успіху сучасних Інтернет-магазинів 
8.6. Основні тренди розвитку Інтернет-магазинів в Україні 
Основні поняття: віртуальний кошик, Інтернет-магазин, електронний мол, фронт-офіс, бек-офіс, контент, веб-вітрина. 
ТЕМА 9. Організація комерційної діяльності через Інтернет-аукціони 
9.1.  Суть і особливості віртуальних аукціонів 
9.2. Класифікація віртуальних аукціонів та їх типи 
9.3. Організація Інтернет-аукціонів 
Основні поняття: аукціон, Інтернет-аукціон, аукціоніст, акціонер, лот, крок, аукціонні товари. 
Питання для самоконтролю 
1. За допомогою якого програмного забезпечення можна створити веб-сайт Е-магазину? 
2. Які є вимоги до доменного ім’я для е-магазину? 
3. Назвіть основні способи просування сайту е-магазину серед потенційних споживачів? 
4. Що таке індексація веб-сторінки е-магазину? 
5. Як правильно визначити теги для просування сайту е-магазину? 

6. Як використання інформації про замовників та їх потреби може вплинути на економічну діяльність фірми, яка впровадила систему е-комерції? 

7. Які є види ймовірних загроз небезпеці інформації в мережі? 

8. Основні механізми безпеки систем е-комерції 

9.  Що таке міжмережний екран та яке його призначення? 

10. Навіщо потрібна та як відбувається автентифікація покупців і продавців при здійсненні електронних платежів? 

Завдання 6.1.

Підготувати аналітичну доповідь та презентацію для висвітлення сутності одного з питань (на вибір), що наведені нижче:

1. Гнучкість організаційної структури в системах е-комерції 
2. Зміни в роботі магазину, що мають місце в разі впровадження системи е-комерції 
3. Необхідність експериментування в ринковому просторі в разі використання систем е-комерції 

4. Основні організаційні питання, що виникають при впровадженні систем е-комерції 

5. “Інформаційна безпека” системи е-комерції 

6. Діяльність сертифікаційних центрів, що забезпечують автентифікацію електронних платежів 

7. Незаконні дії, що можуть бути скоєні щодо кредитних карток покупців в Інтернеті 

8. Цілі та завдання криптографії 

9. Послуги, що забезпечують криптографічні технології для учасників е-комерції 

10. Переваги застосування смарт-карток для платежів у Інтернеті з точки зору безпеки даних 

Завдання 6.2.

6.2.1. Ознайомтеся із технологією роботи Інтернет-магазину. Оберіть Інтернет-магазини будь-якої товарної спеціалізації та охарактеризуйте їх роботу, заповнивши нижче наведені таблиці 6.1 та 6.2. 
Таблиця 6.1 – Структурні елементи Інтернет-магазину 
	Технологічна операція 
	Структурний елемент Інтернет-магазину 

	Знайомство з магазином 
	 

	Пошук товару 
	 

	Консультації відвідувачів 
	 

	Відбір товару 
	 

	Оплата за відібраний товар 
	 


Таблиця 6.2 – Оцінка основних структурних елементів Інтернет-магазину 
	Структурний елемент 
	Характеристика 
	Оцінка 

	Веб-вітрина 
	Наявність, 
особливості 
оформлення,  інформація про навігацію в магазині 
	 

	Інформаційний каталог 
	Наявність, структура, особливості пошуку інформації 
	 

	Товарний каталог 
	Структура, основні групи (підгрупи) товарів, особливості пошуку необхідних товарів 
	 

	Знайомство з товаром 
	Особливості подання інформації про обраний товар (зображення, опис, коротка технічна характеристика, ціна, інша інформація тощо) 
	 

	Вибір товару 
	Встановлення кількості вибраного товару, технологія відбору товару у кошик покупця 
	 

	Кошик покупця 
	Процедура перегляду, структура кошика, процедура зміни вмісту кошика 
	 

	Покупка в один клік 
	Можливість здійснити покупку одним кліком 
	 

	Натякнути на покупку 
	Наявність функції натяку на бажання придбати певний товар іншій особі (в якості подарунку, для спрощення вибору товару іншою особою) 
	 

	Реєстрація покупця 
	Структура і зміст картки покупця при першому відвідуванні, процедура реєстрації при повторних відвідуваннях 
	 

	Оформлення замовлення 
	Процедура завершального підтвердження замовлення 
	 

	Розрахунок за вибраний товар 
	Доступні форми й способи оплати, додаткова інформація 
	 

	Доставка товарів 
	Можливі способи доставки товарів, регіони й терміни доставки, вартість доставки, додаткова інформація 
	 

	Заходи, націлені на формування лояльності покупця 
	Система знижок, акції, бонуси 
	 

	Повернення товарів 
	Можливість повернути товар, процедура та умови повернення 
	 

	Додаткові можливості та інформація 
	Інформація та функції, що прямо не стосуються продажу основних товарів, проте дозволяють збільшити кількість відвідувачів магазину (новини, цікаві статті, чат тощо) 
	 


6.2.2. Оберіть 3 будь-яких Інтернет-магазини (однієї спеціалізації) та проаналізуйте їх роботу на вище зазначеною схемою. Складіть рейтингову таблицю Інтернет-магазинів і результат занесіть у таблицю 6.3. 
Таблиця 6.3 – Рейтинг Інтернет-магазинів 
	Рейтинг Інтернет-магазину 
	Посилання на офіційний сайт/сторінку 
	Назва Інтернет-магазину 

	1 
	2 
	3 

	1 
	 
	 

	2 
	 
	 

	3 
	 
	 


Завдання 6.3.  

Оберіть будь-який український чи іноземний Інтернет-аукціон (на Ваш вибір) та охарактеризуйте його діяльність, вказавши країну-реєстрації, кількість учасників, процедуру реєстрації покупців та продавців, особливість лотів, ціноутворення, платіжні системи, способи доставки тощо. Дані потрібно представити у презентації PowerPoint (12-15 слайдів) з обов’язковою візуалізацією матеріалу (Додаток Д). 
Завдання 6.4.

6.4.1. У таблиці 6.4 відображені цілі, яких потрібно досягти заради оптимізації діяльності Інтернет-аукціону. Запропонуйте власні 3-4 шляхи досягнення цих цілей. 
Таблиця 6.4 – Оптимізація діяльності Інтернет-аукціону: цілі та шляхи досягнення 
	Цілі оптимізації 
	Шляхи 

	1) забезпечення потоку нових клієнтів через існуючий канал збуту; 
2) зміцнення і підвищення корпоративного іміджу; 
3) забезпечення інтернаціонального охоплення ринків; 
4) розширення уяви користувачів про товари/послуги; 
5) підвищення якості обслуговування клієнтів; 
6) інформування клієнтів про нові товари, знижки, новини; 
7) продаж товарів/послуг безпосередньо з сайту; 
8) тестування нових ринкових ніш; 
9) зменшення витрат за рахунок скорочення ланцюжка реалізації; 
10) реорганізація і покращення роботи в компанії; 
11) надання інформації клієнтам і партнерам про товари; 
12) розміщення віртуальних торгових залів; 
13) надання клієнтам можливості замовлення онлайн; 
14) пошук і залучення нових співробітників. 
	 


6.4.2. Обрати один з Інтернет-аукціонів, ознайомитись з основними правилами його проведення, процедурою реєстрації, особливостями подання лота на продаж, технології участі у торгах і купівлі лота. Результати роботи подати у вигляді таблиці 6.5. 
Таблиця 6.5 – Дослідження процедури участі в Інтернет-аукціоні 
	Технологічна операція або функція 
торговельної системи аукціону 
	Назва розділу, що містить 
характеристику операції або функції 
	Особливості проведення 
операції або 
функціональні особливості 
	Аналіз особливостей проведення операції 
або функціональних особливостей 

	1 
	2 
	3 
	4 

	Реєстрація учасників 
	 
	 
	 

	Продаж товару 
	 
	 
	 

	Купівля товару 
	 
	 
	 

	Особистий кабінет 
	 
	 
	 

	Правила роботи торговельної системи аукціону 
	 
	 
	 


У результаті виконання роботи дайте відповідь на питання:  
1. У чому полягає відмінність між звичайним аукціоном та Інтернет-аукціоном? 
2. Хто є учасниками аукціону? 
3. Якою є процедура продажу та отримання товару на Інтернет-аукціоні? 
4. Яким є рівень захищеності операцій, що проводяться на Інтернет-аукціонах? 
5. Якими є перспективи розвитку Інтернет-аукціонів в Україні? 
 6.4.3. На сайті будь-якого Інтернет-аукціону (на Ваш вибір) дослідити категорії лотів. Обрати одну категорію (наприклад, авто-, мото-, телефони, техніка, спорт, мода і краса, будинок тощо) і визначити її складові та структуру. Для наглядності представлення матеріалу побудувати графіки чи діаграми. На наступному кроці оберіть один лот та ознайомтеся з особливостями його подання, характеристиками й механізмом торгівлі. 
Завдання 6.5.

6.5.1.  Кейс “Сиріус – онлайн чи офлайн?” 

Відвівши очі від MacBook, Філіп перевів погляд на вікно свого кабінету і довго дивився на протилежний бік вулиці, де штовхаючись йшли перехожі. 
Скільки серед них моїх клієнтів? – промайнула думка у Філіпа. – Напевно, зовсім мало. Як розширити бізнес, знайти свою нішу на ринку телескопів, та успішно боротися із конкурентами? Невеселі думки, бентежили душу Філіпа й примушували повертатися до аналізу економічних показників діяльності фірми “Сиріус” за минулий рік. Результати проведеного аналізу йому не подобалися. Відповідь на свої запитання Філіп знайшов вдома, коли, шукаючи потрібний йому довідник, натрапив на університетські конспекти Аніти. Він тримав у руках блокноті розумів – це те, що йому зараз потрібно. На блокноті рукою Аніти був зроблений запис “Інтернет-торгівля”. 
Ідея створення фірми для онлайн торгівлі сподобалася не тільки Філіпові й Аніті, але й усім співробітникам фірми. Не вагаючись ні хвилини, Філіп власноруч почав працювати над створенням Інтернет-магазину. За місяць в Інтернеті з’явилася власна сторінка фірми “Сиріус”, де відвідувачам пропонувався прайс-лист з переліком телескопів, якими торгувала фірма. Економічного зиску від нововведення чекали майже три місяці. Його не було. Незважаючи на всі негаразди, що випали на його долю, Філіп не збирався відмовлятися від онлайн продажу телескопів. Експерт у галузі започаткування онлайн бізнесу, якого найняв Філіп, підрахував, що для створення дієздатного Інтернет-магазину буде потрібно 90 000 гривень, а для його підтримки щомісячний внесок повинен становити близько 15 000 гривень. Порівнявши потреби зі своїми можливостями Філіп зрозумів, що самому йому не впоратись. 
Ідею проведення вечірки подала Аніта. 
Показники діяльності фірми “Сиріус” за рік представлені в табл. 6.6. 
Таблиця 6.6 – Вихідні дані фірми “Сиріус” за рік 
	Місяць 
	Обсяг реалізації 
телескопів, штук 
	Середня ціна 
продажу за 1 
штуку, грн 
	Середня ціна 
закупки 
1 
штуку, грн 
	Сума зарплати співробітників, грн 
	 Транспортні  витрати, 
грн 
	 Комунальні витрати, грн 
	Орендна плата, грн 
	Податок 
з 
прибутку,
% 

	Січень 
	2500 
	29010 
	20400 
	320000 
	250600 
	54670 
	124800 
	18 

	Лютий 
	2100 
	29320 
	20780 
	320000 
	246900 
	54120 
	127400 
	18 

	Березень 
	1870 
	29650 
	20980 
	320000 
	240800 
	53870 
	128300 
	18 

	Квітень 
	1650 
	29800 
	21200 
	320000 
	236700 
	53760 
	129800 
	18 

	Травень 
	1500 
	30050 
	21480 
	320000 
	234000 
	53490 
	130400 
	18 

	Червень 
	1340 
	30890 
	21760 
	320000 
	233000 
	52890 
	130700 
	18 

	Липень 
	1100 
	31080 
	21970 
	320000 
	231700 
	52540 
	130900 
	18 

	Серпень 
	900 
	31450 
	22300 
	320000 
	230000 
	52130 
	131200 
	18 

	Вересень 
	830 
	31900 
	22460 
	320000 
	228900 
	51870 
	131600 
	18 

	Жовтень 
	780 
	32460 
	22760 
	320000 
	226800 
	51460 
	131800 
	18 

	Листопад 
	650 
	33780 
	22870 
	320000 
	224000 
	51260 
	132300 
	18 

	Грудень 
	570 
	34300 
	23270 
	320000 
	223700 
	50980 
	132400 
	18 


Питання: 
1. За допомогою аналізу роботи фірми “Сиріус” за рік та розрахунків підтвердіть чи спростуйте невдоволення Філіпа щодо діяльності фірми за рік. 
2. Наведіть аргументи: на користь створення Інтернет-магазину; проти створення Інтернет-магазину. 
3. Що, на Вашу думку, було правильним, а що ні у поведінці Філіпа щодо створення Інтернет-магазину? 
4. Чому проєкт Філіпа в Інтернеті не приніс економічного зиску? 
5. Розрахуйте, з якими показниками чистого прибутку прийшла фірма “Сиріус” в реалізації розробленого проєкту створення Інтернет-магазину. 
6. Які напрями діяльності зі створення Інтернет-магазину Ви фінансували б за рахунок коштів на суму 90 000 грн; і на що б витрачали щомісяця близько 15 000 грн? 
6.5.2. Кейс “Використання Інтранет для управління знаннями” 

У 1991 році Shell Oil Company мала найгірші фінансові результати у своїй історії, і це стало поштовхом для фундаментальної зміни методу ведення бізнесу цим гігантом нафтової індустрії. За словами Marc Davidson, помічника директора освітнього центру Shell,  стало очевидним, що фокус на технічні аспекти бізнесу недостатній. Результатом став перехід Shell до Інтранет і управління знаннями для максимізації внеску кожного працівника. 
Shell розглядає управління знаннями як мультиплікатор знань. За словами Davidson, передовий досвід окремого працівника має велике значення в компанії з 21 тис. співробітників. Центр найняв 10 фахівців, які зайнялися дослідженням джерел знань Shell, включаючи і зовнішні джерела – університети, консультантів, інші компанії, літературу – для пошуку передової практики й ідей. За словами Davidson, репозитарій системи управління знаннями (KMS) складає 1 тис. документів і 50 передових методик. 
Так, Shell включила в репозитарій модель досягнення мети організації, розроблену університетським професором. Davidson повідомив, що ця модель була адаптована чотирма основними підрозділами компанії. Репозитарій знань компанії на базі Інтранет є частиною, що  сходиться  KMS. Іншим важливим компонентом частиною, що  розходиться, є додаток для групової роботи Lotus Domino. Його мета полягає в організації діалогів працівників компанії за допомогою Інтранет. Автор кращої методики може обговорити з колегами свій досвід. KMS була розроблена Shell спільно з системним інтегратором і вийшла в режим онлайн в рамках корпоративної Інтранет в 1997 році. Вона систематизує знання по трьох напрямах: бізнес-моделі, лідерство і людська взаємодія. Davidson не вказав вартість системи, але сказав, що Shell тільки почала аналізувати результати. На початковій стадії переваги вимірюються часом використання і числом передових методик, розміщених в базі даних. На наступному етапі компанія відстежуватиме ідеї, реалізовані на практиці з використанням бази знань KMS. 
Питання: 
1. Які передумови змін в управліннні Shell Oil Company? 
2. Чи правильним рішенням було використанням бази знань KMS в Shell Oil Company? 
3. Опишіть роль репозитарія знань, програмного забезпечення групової роботи Lotus Domino, корпоративного інтранет в KMS. 
