Практика №1 по дисциплине «Рынки ИКТ и организация продаж»

«Электронный и традиционный рынок»

Под электронным рынком понимают совокупность его участников и процессов их взаимодействия, характеризующаяся определенными закономерностями в условиях развитой структуры информационных и телекоммуникационных технологий и  систем. 

Электронный рынок характеризуется более совершенной конкуренцией, чем традиционный физический рынок. На электронном рынке работает большое количество продавцов и покупателей, нет барьеров для выхода на рынок новых участников, все участники имеют свободный доступ к информации. 

Продавцы представлены компаниями разного размера, расположенными в разных географических районах, находящимися на разных стадиях внедрения инструментов электронного бизнеса. На физическом рынке большие компании имеют преимущество, поскольку из-за своего большего присутствия на рынке, большей доли рынка они формируют у потребителей восприятие их товаров или услуг как более качественных, более надежных.

 Это преимущество не существует в электронной коммерции. Интернет называют великим уравнителем. Мелкие компании могут добиться большого успеха и на равных конкурировать с крупными фирмами. 

Свободный доступ к информации выгоден не только потребителям, которые могут сравнить характеристики и цены товаров различных компаний. Информационные технологии позволяют сохранять и накапливать полученную в результате обменов информацию о потребителях, их вкусах и предпочтениях, становится возможным более индивидуальный подход к обслуживанию потребителей, что снижает уровень неопределенности спроса и устраняет потери компаний от этой неопределенности. Наличие и открытость информации также позволяют продавцам устанавливать максимальную приемлемую для покупателей цену.

Все компании, работающие на современном рынке, можно разделить на три группы по их отношению к электронному бизнесу:

1. Традиционные (brick-and-mortar), которые действуют на реальном, физическом рынке и не обращаются к электронному бизнесу, если их к этому не вынудят определенные обстоятельства. 

2. Так называемые смешанные (сlick-and-brick) компании, которые часть своей деятельности осуществляют через Интернет. При рассмотрении деятельности таких компаний очень важно определить, что им дает использование электронного бизнеса.

3. 
И, наконец, полностью электронные (click-only) компании, которые существуют только в Интернет. Здесь важно понять причины их возникновения и то, как они получают прибыль.  

Покупателей на электронном рынке можно разделить на  три группы:

· Традиционалисты, предпочитающие видеть товар, которые они предполагают купить, пощупать его, побеседовать с продавцом. Эти потребители не склонны перенести процесс совершения своих покупок в электронное пространство, если их к этому не вынудят определенные обстоятельства. К таким обстоятельствам можно отнести возможность сэкономить, изменение графика работы, затрудняющее прежний способ покупок, благожелательное мнение и советы друзей и знакомых и т.д. 

· Потребители, уже освоившие электронный магазин и использующие Интернет для совершения части своих покупок. Они, например, могут использовать всемирную паутину для получения информации о ценах на требуемый товар, заказывать в электронном магазине часть необходимых товаров. При этом они не отказываются от традиционного способа совершения покупок.

· Наиболее продвинутые потребители, которые все свои покупки совершают on-line, обычно профессионально связаны с информационными технологиями.

Электронный бизнес осуществляется на нескольких типах рынка:

A. Бизнес-бизнес (business-to-business, B2B).
Это направление является основой виртуальной экономики. Оно включает в себя все уровни взаимодействия между компаниями. Рынок B2B состоит из корпоративных участников: поставщиков, покупателей и посредников. При этом покупатели используют приобретенный товар для применения в процессе производства другого продукта. 

B. Бизнес-потребитель (business-to-consumer, B2C).
Это направление является вторым по объему сектором Интернет-рынка. Основу его составляет электронная розничная торговля. Рынок B2С состоит из поставщиков, покупателей и посредников. При этом покупатели - частные лица, которые покупают товар с целью конечного его потребления. Наиболее распространенным элементом этой категории являются Интернет-магазины, предлагающие самый широкий спектр товаров и услуг конечным потребителям. 

C. Потребитель-потребитель (consumer-to-consumer, С2С).
Это направление приобретает всё большую значимость. Оно включает в себя возможность взаимодействия потребителей для обмена коммерческой информацией. Это может быть обмен опытом приобретения товара или обмен опытом взаимодействия с фирмой. Также частные лица могут покупать товар друг у друга. По сути, этот сегмент рынка напоминает газетные рубрики объявлений. К этой же области относится и форма торговли между физическими лицами, находящая свое воплощение в Интернет-аукционах. 

D. Бизнес-администрация (business-to-administration, B2A) и потребитель-администрация (consumer-to-administration, C2A).
Взаимодействие бизнеса и администрации проявляется в использовании электронных средств для организации делового взаимодействия коммерческих структур с государственными организациями.
Направление потребитель-администрация наименее развито, однако со временем может развиться для организации эффективного взаимодействия государственных структур и потребителей в социальной и налоговой сфере.

Объективной реальностью является одновременное существование традиционных и электронных форм бизнеса, а для отдельно взятого предприятия или фирмы - необходимость ведения бизнеса как в традиционной, так и новой сетевой форме.

Поэтому важной проблемой является соотношение традиционного и электронного видов бизнеса:
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	Традиционный бизнес – компания производит товары и продает их по традиционным каналам. 
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	Традиционный бизнес с параллельной частью в электронном бизнесе, например, продажа в магазинах и предложение каталога в сети.
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	Традиционный бизнес с некоторой степенью интеграции в сеть, например, продажа через дистрибьюторов, некоторые поставщики соединены по Extranet.
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	Традиционный бизнес с интенсивной интеграцией  электронной деятельности, например, продажа через дистрибьюторов и сеть- все поставщики соединены по Extranet.
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	Традиционный бизнес становится электронным: товары/услуги поставляются электронным способом.


Самостоятельная работа студентов №1 (4 балла)
"Предприятия электронной коммерции"

Цель работы: Знакомство с представленными в глобальной сети Интернет предприятиями электронной коммерции сектора Business-to-Business (B2B) и Business-to-Customers (B2C). Изучение структуры электронных предприятий. Освоение основных терминов электронной коммерции.

Часть 1. Предприятия электронной коммерции сектора B2C
Задание к работе:

1. Смоделировать процесс покупки выбранного товара/услуги. 

2. Проанализировать типовую структуру электронных магазинов. 

3. Провести сравнительный анализ рассмотренных электронных магазинов по приведенным в методических указаниях критериям. Результат анализа занести в отчет.

Методические указания:

1. По номеру в журнале группы выбрать из табл. 1 соответствующий вид товаров/услуг. 

По желанию студента товарную группу можно выбрать самостоятельно, согласовав ее с преподавателем. 

Таблица 1

	№ раб. места
	Товарная группа

	1
	Аудио, видео 

	2
	Книжная продукция

	3
	Компьютерная техника

	4
	Лекарственные препараты 

	5
	Мебель, предметы интерьеры

	6
	Одежда, обувь

	7
	Парфюмерия, косметика

	8
	Программное обеспечение

	9
	Продукты питания

	10
	Спортивные товары

	11
	Средства связи

	12
	Ювелирные изделия


2. Пользуясь средствами поиска сети Интернет найти 4 электронных магазина, торгующих соответствующими товарами/услугами, и занести названия и web-адреса магазинов в табл.2. 

3. Согласовать с преподавателем название товара/услуги процесс покупки которого будет моделирован, и занести его название в табл.2.

Таблица 2

	№ 
вар-та
	Товарная группа
	Название 
магазина
	Web-адрес магазина
	Название товара/
услуги

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


4. Для осуществления процесса покупки в большинстве электронных магазинов необходимо пройти регистрацию. При нежелании предоставлять реальные данные о себе (имя, адрес, e-mail) в процессе регистрации можно ввести данные, не соответствующие действительности. 

Примечание: В процессе покупки подтверждения заказа НЕ ДЕЛАТЬ!

5. После завершения процесса покупки занести в отчет ответы на указанные ниже вопросы по каждому из четырех электронных магазинов:

1) Оцените товарный ассортимент магазина (наличие разделов и подразделов).

2) Сколько шагов, потребовалось для поиска необходимого товара (при использовании меню и поисковой системы).

3) Оцените полноту представленного текстового описания выбранного товара/услуги.

4) Отметьте достоинства и недостатки пользовательского интерфейса.

5) Отметьте наличие/отсутствие графического и мультимедийного описания товара (видео, звук) и их влияние на скорость загрузки web-страниц.

6) Проводилась (и на каком этапе) или нет регистрация посетителя. Какие сведения потребовались. 

7) Предлагались ли какие-либо дополнительные услуги при формировании Корзины (в т.ч. для повторных клиентов).

8) Перечислить предлагаемые электронным магазином системы оплаты.

9) Перечислить предлагаемые электронным магазином системы доставки.

6. Занести результаты сравнения электронных магазинов по 5-ти бальной шкале в табл.3.

Таблица 3

	№
	Критерии оценки
	Магазин 1
	Магазин 2
	Магазин 3
	Магазин 4

	1
	Скорость загрузки сайта 
	
	
	
	

	2
	Полнота текстового описания
	
	
	
	

	3
	Степень дружественности интерфейса 
	
	
	
	

	4
	Графическое и мультимедийное описание
	
	
	
	

	5
	Удобство системы регистрации
	
	
	
	

	6
	Дополнительные сервисные услуги
	
	
	
	

	7
	Полнота он-лайновой помощи
	
	
	
	

	8
	Стоимость выбранного товара
	
	
	
	

	9
	Количество товарных разделов 
	
	
	
	

	10
	Количество шагов при поиске
	
	
	
	

	11
	Количество систем оплаты
	
	
	
	

	12
	Количество систем доставки
	
	
	
	


7. Проанализировать результаты табл. 3.

7.1. Расположить вышеперечисленные критерии по убыванию их важности для покупателя.

7.2. Расположить электронные магазины по степени удовлетворения вышеуказанным критериям. Определить «лучший» и «худший» магазин.

Приложение:

Для поиска электронных магазинов можно воспользоваться поисковыми системами Интернет (Google, Yandex, Rambler и др.), а также специализированными интернет-каталогами. 

Содержание отчёта (Часть 1): 
· Титульный лист с указанием названия работы и автора.

· Законспектированные ответы по п.5.

· Заполненные табл. 2 и табл.3. 

· Выводы по результатам лабораторной работы.

Контрольные вопросы:

1. В чем отличия традиционной торговли от электронной?

2. Что такое сегмент B2C? 

3. Что такое электронный магазин?

4. В чем преимущества и недостатки электронных магазинов?

5. В чем особенности заказа товаров от заказа услуг?

6. Что такое электронная витрина?

7. Перечислите структурные разделы электронного магазина?

8. Зачем нужна регистрация посетителей электронного магазина?

9. Каковы функции электронной корзины?

10. Какие системы оплаты заказа используются в электронной коммерции?

11. Какие схемы доставки используются в электронной коммерции?

Часть 2. Предприятия электронной коммерции сектора B2B
Задание к работе:

1. Найти представленные в глобальной сети предприятия электронной коммерции сектора B2B. 

2. Проанализировать структуру найденных предприятий структуру. 

Методические указания:

1. По номеру в журнале группы выбрать из табл. 1 соответствующий вид товаров/услуг. 

По желанию студента товарный сектор можно выбрать самостоятельно, согласовав ее с преподавателем. 

Таблица 1

	№ раб. места
	Товарный сектор

	1. 
	ИТ и телекоммуникации

	2. 
	Лесопромышленность

	3. 
	Медицина

	4. 
	Многоотраслевой

	5. 
	Офисная и канцелярская продукция

	6. 
	Промышленное оборудование

	7. 
	Рынок металлов

	8. 
	Сельское хозяйство и продукты питания

	9. 
	Строительство 

	10. 
	Топливно-энергетический комплекс

	11. 
	Транспорт

	12. 
	Упаковка

	13. 
	Химическая промышленность


Пользуясь приведенным перечнем адресов (табл. 2), выбрать не менее 2 предприятий сектора B2B по выбранному сектору рынка и занести их названия и web-адреса в табл. 3. 

Таблица 2

	Сектор
	Адрес
	Описание

	Многоотраслевой
	http://www.itenders.ru
	Система для проведения онлайновых тендеров

	
	http://www.rusmarket.ru
	Каталог бизнес-ресурсов

	
	http://sdelki.ru/
	Центр Деловых Предложений

	
	http://tis.ru/
	Товары, услуги и предприятия России

	
	http://www.b2b-center.ru/
	Единая система электронной торговли

	
	http://www.b2b-club.ru
	Международная торговая площадка B2B

	
	http://www.rusbiz.ru/
	B2B электронная площадка

	
	http://www.w-t-e.ru/
	B2B портал World Trade Exchange

	Промышленное оборудование
	http://www.wastex.ru
	Торговая система для сферы переработки отходов

	
	http://www.vent.ru/
	Климатический портал

	
	http://www.toolsmix.ru/
	Промышленное оборудование в России

	
	http://prom.vabs.ru
	Портал промышленного оборудования

	
	http://www.metaprom.ru
	Индустриальный портал

	Рынок металлов
	http://www.metalcom.ru
	Информационно-аналитический и торговый портал по рынку металлов

	
	http://www.metal-trade.ru
	Металлургический портал

	
	http://www.rusmet.ru
	Электронная биржа металлов

	
	http://www.metalweb.ru
	Уральская биржа металла

	
	http://www.elb.ru/
	Электронная Биржа металлов

	
	http://www.urm.ru/
	Аналитический портал «Уральский рынок металлов» 

	ТЭК
	http://www.miner.ru
	Угольные ресурсы России и стран СНГ

	
	http://www.izmerenie.ru
	Новости и технологии измерительной отрасли

	
	http://www.inmarsys.ru
	Торговая площадка нефтегазового оборудования

	
	http://www.neftegaz.ru
	Информационный ресурс по нефтегазовому комплексу СНГ и Дальнего Зарубежья

	
	http://www.nge.ru/
	Независимая торговая площадка по нефтепродуктам в России и СНГ

	
	http://www.b2b-energo.ru/
	Информационно-аналитическая и торгово-операционная система «Рынок продукции, услуг и технологий для электроэнергетики»

	Лесопромышленность
	http://www.drevesina.com
	Информационный портал о лесной промышленности России

	
	http://www.wood.ru
	Информационная система

	
	http://les.lesprom.com
	Интерактивная торговая площадка для лесопромышленности

	ИТ и телекоммуникации
	http://www.ematrix.ru
	Информационно-торговая система рынка высоких технологий

	
	http://www.systek.ru
	Система торговли электронными компонентами

	
	http://www.tradecable.ru
	Кабельная торговая площадка

	Медицина
	http://www.edentworld.com
	Вертикальный b2b портал по стоматологии

	
	http://www.medprom.ru
	Медицинская промышленность России и СНГ

	
	http://www.grandex.ru
	Медицинский портал

	
	http://www.med-help.ru
	Всероссийский портал медицины

	Строительство
	http://www.build.ru
	Портал о строительстве

	
	http://www.stroyteh.ru
	Информационный портал строительной техники

	
	http://www.vashdom.ru
	Все для строительства и ремонта

	
	http://www.gvozdik.ru
	Строительный портал

	
	http://www.stroyportal.ru
	Информационный портал по строительству и ремонту

	
	http://www.ssa.ru
	Стройматериалы и хозтовары

	
	http://stroybm.ru/
	Строй бизнес маркет

	
	http://www.postroyu.ru/
	Строительный портал

	
	http://www.remontnik.ru/
	Строительный портал

	
	http://www.stroi-baza.ru/
	Строительный портал: Доска строительных объявлений  

	
	http://www.stroy-life.ru/
	Строительный портал

	Сельское хозяйство и продукты питания
	http://www.agrobiznes.ru
	Информационная площадка

	
	http://www.zol.ru
	Интернет-биржа ЗЕРНО-ОН-ЛАЙН

	
	http://www.alco-online.ru
	Алкогольная торговая площадка

	
	http://www.product.ru
	Портал по российском у рынку продуктов

	
	http://www.yarmarka.net
	Рынок продуктов питания

	
	http://conditer.ru
	Информационно-аналитический центр кондитерской промышленности

	
	http://www.brandfood.ru
	Информационно-аналитическая система по рынку продуктов питания

	
	http://www.plod.ru/
	Московский плодоовощной портал

	
	http://www.zerno.ru
	Рынок зерна России

	
	http://zerno.avs.ru/
	Зерновой портал Центрального Черноземья

	
	http://www.optagro.ru
	B2B торговый портал по сельскому хозяйству

	Транспорт
	http://www.transopt.ru/
	B2B торговый портал по транспорту

	
	http://www.perevozki.ru/
	Транспортный бизнес-портал

	
	http://www.trport.ru/
	Транспортный портал

	
	http://www.lexim.ru
	Информационно-логистический портал

	Офисная продукция
	http://www.boomaga.ru
	Канцелярский портал  

	
	http://www.segment.ru
	Первый национальный канцелярский портал

	
	http://www.officemart.ru
	Справочно-аналитический ресурс обеспечения офиса  

	Химическая промышленность
	http://www.chemindustry.ru
	Портал химической промышленности

	
	http://newchemistry.ru
	Аналитический портал химической промышленности

	
	http://www.xumportal.ru
	Химическая и нефтехимическая доска объявлений

	Упаковка
	http://www.optpack.ru/
	B2B торговый портал по упаковке

	
	http://www.unipack.ru
	Информационно-поисковая система по упаковочной отрасли

	
	http://www.upakmix.ru/
	Упаковка в России

	
	http://www.upakovano.ru
	Упаковочный бизнес в России и за рубежом


Таблица 3

	№ 
вар-та
	Товарный сектор
	Название 
предприятия
	Web-адрес предприятия

	
	
	
	

	
	
	
	


2. После просмотра каждого из найденных предприятий занести в отчет ответы на указанные ниже вопросы:

1) Оцените представленный каталог товаров, услуг, организаций.

2) Оцените возможности поисковой системы по поиску товаров, услуг, организаций.

3) Отметьте достоинства и недостатки пользовательского интерфейса.

4) На каком этапе проводится регистрация посетителя. Каковы требования для регистрации. 

5) Предлагаются ли какие-либо дополнительные услуги для клиентов (документация, постановления, обзоры, статьи, новости, биржи труда и т.п.). 

6) Присутствует ли возможность участия в тендерах. Можно ли просмотреть существующие заявки на покупку, продажу, экспорт, импорт. Доступна ли информация о ценах.

7) Имеется ли он-лайновая помощь.

8) Каковы источники дохода каждой из площадок.

3. Проанализировать результаты п. 3 и сделать выводы об отличительных особенности каждого из рассмотренных предприятий.

Содержание отчёта: 
· Заполненная табл. 3. 

· Законспектированные ответы по п.3.

· Выводы по результатам п.4.

Контрольные вопросы:

1. Что такое сегмент B2B? 

2. Что такое виртуальная торговая площадка?

3. Какие виды виртуальных торговых площадок вы можете выделить?

4. Перечислите основные функции виртуальных торговых площадок?

5. В чем достоинства виртуальных торговых площадок?

6. Что такое интернет-тендер?

7. Каковы основные бизнес-модели виртуальных торговых площадок?

Профессор кафедры ИСПИ, д.т.н.                 Е.Р.Хорошева
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