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Основные направления и бизнес-модели электронного бизнеса и коммерции
Появление новой электронной экономики явилось следствием прорыва в области телекоммуникаций и систем обработки данных. Теперь как частные лица, так и компании во всем мире связаны друг с другом по электронным каналам и это приводит к изменению принципов ведения бизнеса, к изменению основных характеристик делового бизнеса: 

1. Обработка и обмен информацией стали более мощным и эффективным средством ведения бизнеса, чем перемещение физических товаров. Стоимость компаний все в большей степени определяется не ее материальными активами (здания, оборудование), а такими нематериальными активами, как люди, идеи, технологии, и стратегией объединения и использования главных информационных ресурсов компании. 

2. Расстояния исчезают. Любой человек может мгновенно связаться со своим клиентом в любой точке планеты. Теперь весь мир становится потенциальным клиентом. Перед бизнесом открываются огромные возможности. 

3. Интерактивность становится важнейшим фактором успеха, и она ведет к существенным изменениям в ведении бизнеса. Преимущества в бизнесе получают те, кто может быстро реагировать на изменения на рынке и адаптироваться к новым условиям в реальном времени. 

4. Главнейшим фактором в развитии новой экономики становится интеллектуальный капитал. Большие доходы приносят оригинальные идеи, технологии и модели ведения бизнеса. 

5. Связь через Сеть проста, и информация о новом продукте распространяется мгновенно. 7 

6. Увеличивается рыночная стоимость. Она изменяется экспоненциально с ростом доли на рынке. Для продуктов, которые помогают создать типовой стандарт, сетевой эффект еще более заметен. Чем в большем количестве он используется, тем более важным он становится. В этом есть коренное отличие от обычной экономики, в которой ценность продукта тем выше, чем больше его дефицитность. 

7. Обычного посредника заменяет информационный посредник (инфопосредник). С ростом объемов информации возникает необходимость в инфопосредниках, способных переработать этот поток данных в полезную информацию. 

8. С появлением Сети появились новые возможности для всех субъектов экономики. Теперь для сравнения цен на товары и услуги достаточно зайти в Сеть и, не выходя из офиса, получить необходимую информацию и подобрать наиболее привлекательное предложение. 

9. Информационная составляющая товара или услуги становится все большей частью их стоимости, а информацию легче персонифицировать, чем товар. Поэтому для производителей становится проще персонифицировать товар так, чтобы он наиболее полно удовлетворял потребностям конкретного клиента. 

10. Сокращается расстояние между желанием купить товар и самой покупкой. 

Интернет – всего лишь инструмент организации единого информационного пространства, однако именно он позволил выйти на новый виток развития бизнеса. С одной стороны, Интернет предоставил производителям доступ к максимально большой аудитории потребителей с их разнообразными предпочтениями, а с другой — дал клиентам возможность с помощью электронных интерфейсов самим вводить свои заказы в отлаженную систему управления производством. 

В связи с переходом России к рыночной организации экономики принципиально изменились внешние условия деятельности каждого предприятия. Рыночная экономика становится более гибкой, оперативной и вместе с тем глобальной, охватывает всё пространство земного шара. Следовательно, доступ к рынкам в реальном времени развивается и расширяется с помощью единого кибернетического пространства. Сегодня необходимо различать такие понятия, как электронный бизнес и электронная коммерция. 

Электронный бизнес – любая деловая активность, использующая возможности глобальных информационных сетей для преобразования внутренних и внешних связей компании с целью увеличения прибыли. В соответствии со стандартами ООН бизнес признается электронным, если две из четырех составляющих (производство товара или услуги, создание спроса, доставка до потребителя и оплата) осуществляются с помощью сети Интернет. Считается, что электронный бизнес включает продажи, маркетинг, финансовый анализ, платежи, поиск сотрудников, поддержку пользователей и поддержку партнерских отношений. 

Электронный бизнес – форма ведения бизнеса, при которой значительная его часть выполняется с применением информационных технологий (локальные и глобальные сети, специализированное программное обеспечение и т.д.). Электронный бизнес включает: продажи, маркетинг, финансовый анализ, платежи, поиск сотрудников, поддержку пользователей и поддержку партнерских отношений. 

Электронная коммерция – форма коммерции, при которой два и более звена коммерческого цикла выполняются с применением информационных технологий. Электронная коммерция начала трансформацию деятельности предприятий в сеть виртуальных сообществ организаций, каждое из которых может сконцентрировать свою деятельность на тех направлениях, в которых наиболее компетентно, с тем чтобы поставлять законченное производственное решение своим клиентам. 

Основные отличия электронной коммерции от электронного бизнеса: 
1. Электронный бизнес может как иметь, так и не иметь коммерческой составляющей. 

2. Электронная коммерция – ограниченное проявление электронного бизнеса, представляющее собой маркетинг, продажу, приобретение товаров/услуг с использованием телекоммуникационных технологий. 

3. Электронный бизнес поддерживает цепочку «добавление потребительской стоимости», интегрируя в цепочки несколько компаний. 

4. Основной «упор» электронного бизнеса находится в сфере управления цепочками поставщиков и внутренней деятельностью компании. 

Электронная коммерция является инструментом в создании ряда новых возможностей ведения бизнеса. 

Сюда входят: 

системы информационной/деловой среды бизнеса; 

видеоконференции; 

многообразная информация; 

обучение; 

финансовое взаимодействие; 

новые отношения между компаниями, основанные на электронных технологиях; 

новая экономика производить и покупать товары/услуги; 

новые модели маркетинга; 

сотрудничество; 

новые и более дешевые каналы; 

новые бизнес-комбинации; 

поддержка альтернативных работ. 

Новые отношения с клиентами 
Наиболее важным в том, как е-коммерция изменяет бизнес, является то, как происходит формирование новых взаимоотношений с клиентами, а именно: 

онлайновые реклама и маркетинг; 

возможность оформления заказа онлайн; 

онлайновое обслуживание клиентов; 

максимальное соответствие продуктов и услуг запросам клиентов. 

Управление цепочкой поставок 
Электронная коммерция уменьшает также расходы, связанные с приобретением товаров и управлением запасами, за счет прямого, эффективного взаимодействия с широким кругом поставщиков и торговых партнеров. Различные виды бизнеса создают заново услуги по дистрибуции на основе приложений business-to-business, обеспечивающих добавочную стоимость.  

Новые продукты в Сети 
Бизнесом Интернета является информация. Многие печатные издания размещают свои материалы в сети Интернет, которые становятся доступными читателям повсюду. Новички, входящие в этот бизнес, получают возможность иметь неограниченную аудиторию благодаря размещению своих материалов в Сети. 

Ряд компаний занимается поставкой продуктов, основу которых также составляет информация, – это интерактивные игры, аудио- и видеоматериалы, т.е. то, что пользуется широким спросом у разных слоев населения. 

Причины необходимости электронной коммерции для офлайн-бизнеса: 
Размер и рост рынка. 

Быстрая адаптация к е-коммерции конкурентов. 

Быстрый рост числа конкурентов вследствие понижения входных барьеров на рынок. 

Модели, в основе которых лежит использование web-технологий, могут включать все фазы совершения сделки, включая: 
запрос информации клиентом у поставщика; 

система подтверждения наличия товара у поставщика; 

клиентская система, позволяющая производить покупку товара; 

система поставщика, признающая/одобряющая покупку; 

система поставщика, подтверждающая покупку; 

система поставщика, размещающая заказ. 

Объекты электронной коммерции: 
• товар, включая материальные ценности, изделия, предметы, сырье, продукцию производственно-технического назначения и иные объекты права собственности, которые в рамках законодательства могут быть отчуждаемыми; 

• работа; 

• услуга. 

Субъекты электронной коммерции: 
1. Физические лица. 
2. Юридические лица, в том числе иностранные, независимо от вида собственности и организационно-правовой формы: 

2.1. Финансовые институты. 

2.2. Прочие юридические лица. 

3. Государство как субъект права: 

3.1. Органы власти. 

3.2. Представители государственных организаций, которые участвуют в электронной коммерции в качестве: 

3.2.1. лиц, осуществляющих электронную коммерцию; 

3.2.2. покупателей и заказчиков соответствующих товаров, работ или услуг; 

3.2.3. посредников в электронной коммерции. 

По типу взаимодействующих субъектов электронную коммерцию можно разделить на следующие основные категории (рис. 1): 

1. Бизнес – бизнес (business-to-business, B2B). 

2. Бизнес – потребитель (business-to-consumer, B2C). 

3. Потребитель – потребитель (consumer-to-consumer, С2С). 

4. Бизнес – государственные органы (business-to-dministration/government, B2A/B2G). 

5. Государство – потребители (administration/government-to-consumer, А2C/ G2C). 

Бизнес – бизнес (B2B) 
Направление бизнес бизнес наиболее популярное и развитое на сегодняшний день. Компании осуществляют всю свою деятельность, начиная с выбора поставщика или продукта, процесса заказа товаров у поставщиков, получения счетов-фактур до проведения платежей и других операций на основе использования электронной сети. 

По оценкам экспертов доля этого сектора в общем объеме ЭК составляет более 85 %. Этот сектор представляет собой взаимодействие бизнес-организации: производитель, продающий свой товар через поставщиков или дистрибьюторов, которые, в свою очередь, работают через дилеров. 

Бизнес – потребитель (B2C) 
Следующим по широте распространения является направление бизнес – потребитель. Направление бизнес – потребитель – категория электронной коммерции, которая является эквивалентом розничной торговли и представлена различными видами электронных магазинов с полным предложением любых потребительских товаров. 

Потребитель – потребитель (С2С) 
Все большую значимость последнее время приобретает направление потребитель – потребитель. Оно включает в себя возможность взаимодействия потребителей для обмена коммерческой информацией. Это может быть обмен опытом приобретения того или иного товара, обмен опытом взаимодействия с той или иной фирмой. К этой же области относится и форма торговли между физическими лицами, находящая свое воплощение в интернет-аукционах. 

Бизнес – государственные органы (B2A/B2G) 
Бизнес – государственные органы – категория электронной коммерции, которая охватывает все виды трансакций между компаниями и государственными организациями. Взаимодействие бизнеса и администрации проявляется в использовании электронных средств для организации делового взаимодействия коммерческих структур с государственными организациями, начиная от местных властей и заканчивая международными организациями. Наиболее активно это направление воплощается в использовании Интернета правительствами развитых стран для проведения закупок товаров и услуг. 13 

Государство – потребители (А2C/ G2C) 
Направление государство – потребитель наименее развито, однако со временем может развиться для организации эффективного взаимодействия государственных структур и потребителей в социальной и налоговой сфере. Развитие сектора позволит вести электронный документооборот, что, в свою очередь, обеспечит ускорение процесса принятия решений. 

Преимущества электронной коммерции: 
1) отсутствие географических границ (возможность покупки/продажи товара с любой точки планеты); 

2) таргетинг – точный охват целевой аудитории; 

3) tracking – возможность анализа поведения посетителей на сайте и совершенствования сайта, корректировка продукта и маркетинга; 

4) постоянная доступность ресурса и гибкость моделирования (начать, корректировать и прервать продажу или рекламную кампанию можно мгновенно); 

5) интерактивность; 

6) возможность размещения большого количества информации, включая графику, звук, видео, спецэффекты; 

7) оперативность распространения и получения информации; 

8) сокращение издержек. 

Недостатки электронной коммерции: 
относительно небольшая аудитория потребителей по сравнению с аудиторией традиционной коммерции; 

консерватизм мышления потребителей, недоверие к современным платежным системам и качеству необходимого товара; 

технические сложности при осуществлении покупки (необходим компьютер, скоростной доступ в Интернет и т.д.).  
Online-индустрия: основные направления и бизнес-модели электронного бизнеса и коммерции 
Электронная коммерция – это финансовые операции и сделки, выполняемые посредством сети Интернет и частных сетей связи, в ходе которых совершаются покупки и продажи товаров и услуг, а также переводы денежных средств. 

Электронную коммерцию можно разделить на пять взаимозависимых сфер коммерческой деятельности компаний: 

1. Реклама – привлечение внимания пользователей динамичными и интерактивными средствами Интернета к коммерческому сайту компании. 

2. Представление товара – мультимедийный показ продукции средствами Интернета. Для показа товара используются видеоролики, звуковые эффекты, трехмерные изображения и анимационное сопровождение. 

3. Проведение операций: выбор товара, заполнение электронной корзины, работа с электронной платежной системой, сопровождение выполнения заказа. 

4. Послепродажная поддержка, гарантийное обслуживание и т.д. 

5. Маркетинг партнерских отношений: проведение комплекса системных мероприятий, которые позволяют поддерживать коммерческие отношения между покупателем и предприятием: рассылка информации о деятельности фирмы, товарах-новинках, проведение маркетинговых исследований, акций, розыгрышей призов. 

В настоящее время к моделям электронной коммерции относятся: 

B2B = Business-to-Business («компания – компания»): это тот вид деятельности, когда две компании проводят бизнес-транзакции с помощью Интернета. Включает такие типы моделей, как модель агрегации; модель торгового концентратора; модель доски объявлений; модель аукционов; модель полностью автоматической биржи. 

B2C = Business-to-Consumer («компания – потребитель»): деятельность нацелена на прямые продажи для потребителя. 

C2C =Consumer-to-Consumer («потребитель – потребитель»): «виртуальное торговое сообщество потребителей», где каждый человек может покупать и продавать вещи. 

C2B = Consumer-to-Business («потребитель – компания»): вид деятельности, предоставляющий потребителю возможность самостоятельно устанавливать стоимость для различных товаров и услуг, предлагаемых компаниями. 

B2G = Business-to-Government («компания – государство»): это тот вид деятельности, в котором в качестве продавца либо покупателя выступает государство, транзакции осуществляются с помощью сети Интернет. 

E2E = Exchange-to-Exchange («биржа – биржа») подразумевает взаимодействие потребителей посредством интернет-бирж. Потребитель зарегистрирован на одной бирже и посылает заявку на товар и/или услугу на данную биржу. Если на ней заявка не может быть удовлетворена, то она автоматически передается на другую биржу. Модель функционирует до удовлетворения запроса потребителя. 

