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Elektroniczna gospodarka

GO UP Search & Selection poszukuje dla swojego Klienta:
Specjalist´ ds. Exportu

http://www.jobpilot.pl/misc/adframe/jobpilot/7d6/1/10170414.htm

Co znaczy „eMarket Services”

Dla u∏atwienia przedsi´biorstwom
szukania i u˝ytkowania elektronicznych
platform handlowych, organizacje mar-
ketingowe z Australii, Holandii, Islan-
dii, Nowej Zelandii, Norwegii, Hiszpanii
i ze Szwecji uruchomi∏y kilka lat temu
projekt non profit, przeznaczony do
rozpowszechniania i wymiany wiedzy
o nich. Do projektu tego w∏àczy∏a si´
w 2004 r. Komisja Europejska UE, bio-
ràc udzia∏ w organizacji i finansowaniu
dalszych prac. Obecnie projekt ten
przekszta∏ci∏ si´ w oficjalny portal eu-
ropejski pn. eMarket Services, stano-
wiàcy informatorium o istniejàcych
platformach elektronicznych. W miar´
przy∏àczania si´ kolejnych paƒstw Unii
Europejskiej do sieci kontaktowej, in-
formacje te b´dà mog∏y byç prezento-
wane w ró˝nych j´zykach.

Sam portal nie jest platformà handlo-
wà, nie mo˝na za jego pomocà niczego
kupiç ani sprzedaç. Jego zadaniem jest
zapewnienie potencjalnym u˝ytkowni-
kom informacji o platformach istniejà-
cych w ró˝nych sektorach gospodar-
czych i w ró˝nych krajach, dla ∏atwiej-
szego umi´dzynarodowienia handlu.
Podstawowymi us∏ugami, Êwiadczony-
mi przedsi´biorstwom bezp∏atnie, sà:
• zarzàdzanie informacjami o e-platfor-

mach na ca∏ym Êwiecie, w przekrojach
bran˝owym i terytorialnym

• prezentowanie praktycznych sposo-
bów korzystania z e-platform przez
przedsi´biorstwa

• okresowe sprawozdania z transakcji
elektronicznych w poszczególnych
sektorach gospodarczych

• raporty dotyczàce ró˝nych aspektów
u˝ytkowania e-platform.
W ramach tej ostatniej grupy us∏ug

sformu∏owano w sierpniu 2005 r. zale-
cenia dla przedsi´biorstw, które chcà po
raz pierwszy korzystaç z us∏ug oferowa-
nych przez e-platformy. Zalecenia te po-
wsta∏y w oparciu o dotychczasowe do-
Êwiadczenia w tej dziedzinie, zw∏aszcza
negatywne. Bioràc pod uwag´ stale po-
czàtkowy jeszcze stan korzystania pol-
skich przedsi´biorstw z e-platform (cho-
cia˝ samych polskich jest ju˝ ponad 30),
warto przytoczyç przynajmniej te naj-

wa˝niejsze. Pora˝ki bowiem sà tu nie
tylko bardzo kosztowne, ale i zniech´-
cajàce firm´ do korzystania z nowych
technologii, czasem przez d∏u˝szy czas. 

Czym sà elektroniczne
platformy handlowe

Mówiàc o nich, zaczyna si´ z regu∏y od
poj´ç szerszych. I tak najszerszym w tej
dziedzinie jest termin „E-business”,
w´˝szym „E-commerce”, najw´˝szym
zaÊ „E-marketplaces”. Stosowana przez
portal definicja mówi, ˝e „jest to wirtu-
alny rynek on-line, gdzie kupujàcy, pro-
ducenci, dystrybutorzy i sprzedajàcy
znajdujà i wymieniajà informacje, pro-
wadzà handel i wspó∏pracujà ze sobà.
Elektroniczna platforma mo˝e mieç cha-
rakter tylko handlowy (jeÊli oferuje tylko
dokonywanie transakcji), ale mo˝e te˝
byç narz´dziem biznesu, jeÊli zapewnia
mo˝liwoÊci ich integracji z innymi pro-
cesami wewnàtrz przedsi´biorstwa”.

Platformy elektroniczne utrzymujà si´
z op∏at. Ró˝nià si´ one w zale˝noÊci od
charakteru u˝ytkownika oraz rozmia-
rów korzystania. Niektóre z nich pre-
miujà kupujàcych albo sprzedajàcych.
G∏ównymi dochodami platform sà: op∏a-
ty za sta∏e cz∏onkostwo, odsetki od war-
toÊci transakcji, op∏aty za prezentacj´
katalogu towarów u˝ytkownika, op∏aty
za reklam´ (banery i linki), op∏aty za do-
datkowe us∏ugi, np. logistyczne i finan-
sowe, doradcze. Poczàtkowo najwi´k-
sze znaczenie mia∏y op∏aty w formie od-
setek od dokonanych transakcji, obec-
nie przewa˝ajà op∏aty cz∏onkowskie.

Z punktu widzenia rozwiàzaƒ organi-
zacyjnych platformy mo˝na podzieliç
na trzy grupy:
• niezale˝ne, kierowane przez firm´ nie

b´dàcà ani sprzedajàcym, ani kupujà-
cym, otwarte dla wszystkich ch´tnych

• konsorcjum zorientowane na sprze-
da˝, kierowane przez ograniczonà
iloÊç firm wspó∏pracujàcych w celu
korzystnej sprzeda˝y mo˝liwie du˝ej
iloÊci odbiorców

• konsorcjum zorientowane na zakupy,
kierowane przez ograniczonà iloÊç
du˝ych firm kupujàcych, dost´pne
dla ich dostawców.
Powstajà te˝ hybrydy tych form.

E-platformy majà charakter wertykalny
oraz horyzontalny. Wertykalny oznacza
charakter bran˝owy, czy sektorowy, jak
np. chemiczny, budowlany, spo˝ywczy.
Bardzo cz´sto firmy korzystajà z kilku
platform wertykalnych jednoczeÊnie. Plat-
formy horyzontalne mogà obejmowaç
wszystkich uczestników rynku w przekro-
ju terenowym, czy funkcjonalnym. Szcze-
gólnie cz´sto wykorzystywane sà do wy-
miany us∏ug, zw∏aszcza biznesowych.

Wybór elektronicznej 
platformy handlowej

Przedsi´biorstwa decydujàce si´ na
prowadzenie e-biznesu za pomocà plat-
formy powinny na samym poczàtku uÊwia-
domiç sobie 3 regu∏y. Po pierwsze, nale˝y
przestudiowaç dok∏adnie listy funkcjonu-
jàcych ju˝ platform, prowadzone przez
portal „eMarket Services”. Z tej listy nale-
˝y wybraç te z nich, które cieszà si´ po-
pularnoÊcià i opinià o dobrych systemach
zabezpieczajàcych. Niezmiernie wa˝ne
jest bowiem zaufanie do operatora plat-
formy ze strony jej uczestników oraz sku-
tecznoÊci narz´dzi komunikowania.
Wspomniany portal europejski prowadzi
tak˝e listy certyfikatów, kodów, standar-
dów i innych po˝ytecznych informacji,
z których korzystanie jest bezp∏atne.

Te regu∏y o charakterze generalnym,
w praktyce oznaczajà stosowanie kilku-
nastu kroków poÊrednich, które ka˝de
przedsi´biorstwo powinno przeanali-
zowaç i zrealizowaç samodzielnie.

Zasady te, które organizatorzy porta-
lu opracowali jako niezb´dne dla osià-
gni´cia korzyÊci przy korzystaniu z po-
Êrednictwa e-platform, to logicznie
uporzàdkowana metodyka ich wyboru
przez ka˝de przedsi´biorstwo: wielkie,
Êrednie, a tak˝e ma∏e.

1. Wybierz e-platform´ w swoim sektorze
oraz na penetrowanym rynku

Do tego celu warto wykorzystaç listy
portalu eMarket Services, prowadzone
w przekroju bran˝owym i terytorial-
nym, a tak˝e inne, np. nakierowane na
dokonywanie zakupów lub sprzeda˝y.

2. Sprawdê w∏aÊcicieli i histori´ e-plat-
formy

Jak wybieraç elektronicznà platform´ handlowà
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Mas∏owska Consulting Group poszukuje dla swojego Klienta:
Specjalist´ ds. Zakupów
http://www.jobpilot.pl/misc/adframe/jobpilot/7d6/1/1453079.htm

Warto wiedzieç, czy jest ona w∏asno-
Êcià kupujàcego, sprzedajàcego, czy nie-
zale˝na. D∏ugoÊç okresu funkcjonowa-
nia Êwiadczy bowiem o jej stabilnoÊci.
Wa˝ne te˝ jest, czy przynosi zyski lub
chocia˝ pokrywa koszty jej prowadze-
nia, gdy˝ Êwiadczy to o finansowym bez-
pieczeƒstwie. Informacje te operator
podaje zazwyczaj w okienku „O nas”.

3. Sprawdê p∏ynnoÊç uczestników

Znaczàca jest informacja, ilu jest sta-
∏ych cz∏onków, ilu kupujàcych i sprzeda-
jàcych. Niezb´dna jest te˝ wiedza
o wielkoÊci dokonywanych obrotów.
Obie te informacje operatorzy zazwy-
czaj prezentujà, by zach´ciç nowych
uczestników, zaÊ przedsi´biorstwo wy-
bierajàce powinno móc oszacowaç
koszty i korzyÊci swojego udzia∏u, m. in.
w celu porównania tego rachunku z ra-
chunkami innych platform.

4. Porównaj koszty uczestnictwa

Wa˝na jest tu znajomoÊç warunków
wspó∏pracy: czy jest konieczna rejestra-
cja i jak wysokie sà zwiàzane z nià op∏a-
ty. Rejestracja ta zapewnia operatorom
legitymizacj´ potencjalnego u˝ytkowni-
ka, zaÊ temu drugiemu – cz´Êciowe za-
pewnienie legalnoÊci i bezpieczeƒstwa.
Umo˝liwia te˝ mu porównanie op∏at za
korzystanie z ró˝nych e-platform.

5. Dobierz narz´dzia handlu

Niektóre e-platformy oferujà pe∏ny
zestaw narz´dzi pozwalajàcych na: ne-
gocjowanie cen, jakoÊci, terminów do-
staw i zap∏aty. Inne, nakierowane raczej
na niszowe rynki, zapewniajà kilka tylko
tych narz´dzi. Warto wi´c zastanowiç
si´, jaki charakter e-platformy rzeczywi-
Êcie odpowiada aktualnym potrzebom
przedsi´biorstwa.

6. Poznaj etyk´

Warto dowiedzieç si´, zw∏aszcza jeÊli
w∏aÊcicielem e-platformy jest konsor-
cjum, czy jest dostateczna iloÊç udzia-
∏owców aby zapewniç jej niezale˝noÊç,
czy informacje o nowym u˝ytkowniku
b´dà przechowywane i przekazywane.
W zasadzie ten rodzaj etyki dotyczy
bardziej procedur wykonawczych.

7. Sprawdê zabezpieczenia i anonimowoÊç

Niektóre przedsi´biorstwa, zw∏aszcza
du˝e, pragnà zachowaç du˝y stopieƒ
prywatnoÊci, zw∏aszcza w przypadku
obrotów. W takiej sytuacji nale˝y zba-
daç, czy dane o firmie b´dà przechowy-
wane na serwerze e-platformy, w jakim
formacie, czy przeprowadzany jest au-

dyt zabezpieczeƒ, czy pracownicy ope-
ratora sà przeszkoleni w tym zakresie.
W sumie bada si´ zazwyczaj dwa rodza-
je bezpieczeƒstwa: dotyczàcego trans-
akcji oraz przechowywania danych.

8. Czy jest ryzyko nie p∏acenia

Jest to bardzo wa˝ny element funkcjo-
nowania e-platformy, który przez du˝e
przedsi´biorstwa zawsze powinien byç
badany. Czy operator e-platformy pomaga
firmie odzyskaç pieniàdze za dostawy lub
za zamian´ jakoÊci produktów – odpo-
wiedê na to pytanie mo˝e byç zró˝nicowa-
na. Mogà tu wyst´powaç us∏ugi depozyto-
we, elektroniczne listy kredytowe banko-
we, korzystanie z us∏ug agencji ratingo-
wych, agencji kontrolnych, indywidualne
badania zdolnoÊci p∏atniczych kontrahen-
ta. Metod kontroli jest sporo: w Internecie
funkcjonujà listy firm Êwiadczàcych takie
us∏ugi. Dla przedsi´biorstwa natomiast
powstaje problem: czy bardziej op∏aca si´
ryzyko, czy koszty jego eliminacji.

9. Ryzyko formalne

Jednym z bardzo powa˝nych b∏´dów
bywa zlekcewa˝enie dok∏adnego zapo-
znania si´ z Warunkami Wspó∏pracy. Sà
tam ustalenia, które w razie prawnych
kontrowersji sà przesàdzajàce. Niektórzy
operatorzy wymagajà te˝ podpisania
Umowy z U˝ytkownikiem, okreÊlajàcej
zobowiàzania i odpowiedzialnoÊç ka˝dej
strony. Wi´kszoÊç operatorów dba jed-
nak o szybkie i niekonfliktowe rozwiàza-
nie ka˝dego sporu.

10. Jakie us∏ugi dodatkowe oferuje 
e-platforma

Szczególnie po˝àdane dla uczestni-
ków jest Êwiadczenie przez platform´
dodatkowych us∏ug, zw∏aszcza logi-
stycznych lub transportowych. Pyta-
niem podstawowym jest: jakie sà termi-
ny dostaw i w jakiej cenie. Operatorzy
na ogó∏ starajà si´ przyciàgaç nowych
uczestników w∏aÊnie tymi us∏ugami i na-
wet oferujà dodatkowe, jak np. zapew-
niajàc linki do taryf mi´dzynarodowych.

11. Jak du˝a jest orientacja na us∏ugi

Podstawowe pytania w tym zakresie
to: czy e-platforma czynna jest 24 go-
dziny na dob´ przez 7 dni tygodnia, czy
uwzgl´dnia ró˝nic´ czasów w ró˝nych
cz´Êciach Êwiata, a przede wszystkim,
czy zapewnia przeszkolenie bezpoÊred-
nie nowego uczestnika, w tym równie˝
programy demo. Jest to du˝a oszcz´d-
noÊç czasu dla tego ostatniego, a jedno-
czeÊnie sprawdzian odpowiedzialnoÊci
i dobrej woli operatora.

KorzyÊci ze stosowania e-platform

Nie wszystkie oczywiÊcie firmy powin-
ny lub mogà korzystaç z poÊrednictwa 
e-platform. Jednak, zw∏aszcza w handlu
mi´dzynarodowym, ka˝dy ich u˝ytkow-
nik uzyskuje sprawdzone ju˝ korzyÊci:
• przejrzystoÊci rynku: znane mogà byç

ceny, zapasy, terminy dostaw i warun-
ki p∏atnoÊci. Ka˝da podejmowana de-
cyzja transakcyjna jest oparta na pe∏-
nej informacji

• uproszczenie handlu mi´dzynarodowe-
go, a tak˝e lokalnego. Dotarcie do na-
bywców pozwala na bezp∏atny marke-
ting o bardzo szerokim zasi´gu, obejmu-
jàcym wielu potencjalnych nabywców

• zniesienie ograniczeƒ czasu i prze-
strzeni: dzia∏alnoÊç handlu trwa 24
godziny i 7 dni w tygodniu. Znikajà
koszty podró˝y, czas poÊwi´cany
transakcjom jest zminimalizowany.
KorzyÊci te ró˝nià si´ w poszczególnych

sektorach bran˝owych, a nawet w firmach.
Odmienne te˝ sà w przypadku kupujàcych
i sprzedajàcych. KorzyÊci nabywcy to:
• najtaƒszy sposób szukania, porówna-

nia i zakupu towarów
• oszcz´dnoÊci czasu i pieni´dzy przy

ka˝dej transakcji, minimum czynnoÊci
administracyjnych

• eliminacja przypadkowych, b∏´dnych
zakupów. Wst´pne uzgodnienia ne-
gocjacyjne pozwalajà pracownikom
firmy kontrolowaç proces zakupu

• obni˝enie cen: bie˝àce uaktualnianie
cen pozwala zawsze na wybór najtaƒ-
szej oferty.
KorzyÊci sprzedajàcego to:

• ∏atwoÊç wprowadzania na rynek no-
wych produktów

• mo˝liwoÊç jednorazowego uaktualniania
informacji o produkcie, docierajàcego do
wszystkich u˝ytkowników e-platformy

• mo˝liwoÊç porównywania na aukcjach
cen oferowanych przez innych, sprze-
dajàcych ten sam produkt

• przyjmowanie zamówieƒ przez Internet
• mo˝liwoÊç tak szybkiego zaprezento-

wania w∏asnych produktów, ˝e konku-
rencja musi dopiero doganiaç z w∏a-
snà reklamà

• mo˝liwoÊç uzyskania najlepszej rynko-
wej ceny

• wiedza o nowych rynkach, monitoro-
wanie konkurentów, obni˝ka kosztów
administracyjnych.
Dla przedsi´biorstw, chcàcych uczest-

niczyç w handlu mi´dzynarodowym, po-
wy˝sze korzyÊci sà przesàdzajàce dla
wyboru e-platformy, jako narz´dzia pro-
wadzenia konkurencyjnej dzia∏alnoÊci
gospodarczej.




