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Funkcje mi¢gdzynarodowych horyzontalnych rynkow
elektronicznych

THE FUNCTIONS OF INTERNATIONAL HORIZONTAL
ELECTRONIC MARKETPLACES

W artykule przedstawiono problematyke funkcjonowania horyzontalnych publicznych
rynkow elektronicznych dziatajqcych w skali miedzynarodowej. Celem ponizszego opracowania
bylo okreslenie funkcji i ustug oferowanych przez te rynki przedsiebiorstwom. W opracowaniu
przeprowadzono studium przypadku najwiekszego tego rodzaju rynku na swiecie o nazwie
Alibaba.com. Jako technika zbierania danych postuzyta obserwacja strony internetowej rynku.

Badany rynek zaopatruje uczestnikow w informacje w fazie przed-transakcyjnej,
umozliwia komunikacje pomiedzy stronami transakcji oraz przyczynia sie do zwiekszenia
bezpieczenstwa transakcji. Oferowane ustugi charakteryzujq sie wysokim stopniem kastomizacji.
Rynek ten przedstawia najwigkszq wartos¢ dla przedsigbiorstw szukajqcych nowych rynkow i
zrodet dostaw.

Stowa Kkluczowe: rynek elektroniczny, transakcje B2B, handel elektroniczny, handel
migdzynarodowy.

Wstep

Sie¢ Internet umozliwia funkcjonowanie rynkéw elektronicznych, z ktérych
korzystaja zaréwno przedsigbiorstwa, jak i konsumenci. Wyjatkowe cechy Internetu
sprawiaja, ze na rynkach elektronicznych sprzedawcy docieraja do duzej grupy
nabywcow, a nabywcy szybko wyszukuja produkty. W obrebie rynkéw elektronicznych
kupujacy i sprzedajacy moga si¢ ze soba wzajemnie komunikowac, ustala¢ warunki
transakcji oraz dokonywac ptatnosci. Istotna cecha rynkéw elektronicznych jest to, ze
transakcje te moga si¢ odbywaé niezaleznie od miejsca, w ktorym znajduja si¢
sprzedajacy i1 kupujacy. Towary nie musza by¢ fizycznie transportowane na rynek, jak to
ma miejsce w przypadku rynkéw tradycyjnych np. rynkéw hurtowych. Dzigki temu
nastgpuje znaczaca redukcja kosztow fizycznego przemieszczania sig ludzi i towarow, a
przede wszystkim czasu, jaki jest potrzebny do odnalezienia si¢ na rynku sprzedawcow z
dostawcami.

Ominigcie ograniczen przestrzennych sprawia, ze rynki elektroniczne maja
duzy wplyw na handel migdzynarodowy. Dzigki nim coraz wigksza liczba
przedsigbiorstw ma dostgp do rynkéw zagranicznych. W Internecie powstaje coraz
wigcej stron WWW, ktore umozliwiaja kojarzenie sprzedajacych i kupujacych w handlu
mi¢dzynarodowym. Rynki takie nosza nazwg elektronicznych rynkéw publicznych B2B.
Na rynkach tych zaréwno sprzedajacymi, jak i kupujacymi sa przedsigbiorstwa. W
prezentowanym opracowaniu poruszono tematyke elektronicznych rynkéw publicznych,
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ktére dzialaja na rynku migdzynarodowym. Celem ponizszego opracowania jest
okreslenie funkcji i ustug jakie rynki te oferuja przedsigbiorstwom.

Zrédia i metody badan

Metoda badawcza wykorzystang w artykule bylo studium przypadku. Studium
przypadku jest metoda badan empirycznych okreslonego wspolczesnego zjawiska w
kontekscie jego naturalnych uwarunkowan przy wykorzystaniu réznych zrédel. Strategia
badawcza studium przypadku jest najczesciej wykorzystywana w realizacji badan o
charakterze eksploracyjnym oraz wyjasniajacym. Do technik zbierania danych w
studium przypadku mozna zaliczy¢ m.in. wywiady, obserwacje, analizy dokumentow,
ankiety. Metoda studium przypadku jest czegsto stosowana w celu lepszego poznania
waznego lub wyjatkowego zjawiska. Moze by¢ rowniez zastosowana w celu eksploracji
istniejacej teorii .

Do studium przypadku wybrano najwickszy na $wiecie horyzontalny rynek
elektroniczny, jakim jest rynek o rodowodzie chinskim noszacy nazwg Alibaba.com. Do
przeprowadzenia studium przypadku wykorzystano obserwacj¢ strony internetowej
rynku znajdujacej si¢ pod adresem www.alibaba.com. Badanie przeprowadzono w
styczniu i lutym 2014 r.

W Internecie wystepuje wiele rynkéw elektronicznych B2B, ktore
charakteryzuja si¢ podobnym modelem biznesowym do rynku Alibaba. Z powodu ich
wielkos$ci, migdzynarodowego zasiggu oraz podobienstwa oferowanych funkcjonalnoéci
dla swych uzytkownikow, moga by¢ one wuznane za bliskich konkurentow
analizowanego rynku elektronicznego. Do najwigkszych z nich nalezy zaliczy¢ takie
rynki elektroniczne jak np. chinskie rynki (Diytrade.com, DHgate.com), amerykanski
rynek Tradekey.com, indyjski TradeIndia, koreanski EC21.com’. Poniewaz ich profil
dziatalnosci i oferowane w nich ustugi sa podobne, w badaniu przyj¢to, ze Alibaba.com
jako rynek najwigkszy bedzie najlepszym reprezentantem tego rodzaju rynkow
elektronicznych i najlepiej postuzy do realizacji celu badawczego.

Istota horyzontalnych publicznych elektronicznych rynkow B2B

Rynek elektroniczny B2B jest to wirtualna przestrzen, w ktorej kupujacy i
sprzedajacy za pomoca sieci i urzadzen elektronicznych wchodza ze soba w interakcje w
celu dokonania wymiany handlowej, przy czym sprzedajacymi i kupujacymi sa
organizacje’.

Rynki elektroniczne B2B mozna podzieli¢ wykorzystujac takie kryteria jak:
rodzaj whasciciela rynku elektronicznego, zakres branzowy, zasieg geograficzny”. Pod
wzgledem rodzaju wiasciciela, rynki elektroniczne dzieli si¢ na rynki prywatne oraz
publiczne. Rynek prywatny to taki, ktorego wtascicielem jest przedsigbiorstwo bedace

'R. K. Yin, Case Study Research: Design and Method, Sage, London 2003, s. 3-10.

ZN. Injeti, D. Kosaraju, N. Polasani, S. Syed, M. Thunga, Interface for a Global B2B Network, A Project
Report, San Jose State University, 2010, http://generalengineering.sjsu.edu, s. 1-68.

3L. Alrubaiee, H. Alshaibi, Y. Albay, Relationship between B2B E-Commerce Benefits, E-Marketplace Usage
and Supply Chain Management, Global Journal of Management and Business Research, 12(9)/2012, s. 23-36.
* Ch. Yu, What Drives Enterprises to Trading via B2B E-marketplaces? Journal of Electronic Commerce
Research. §(1)/2007, s. 84-96.
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strong transakcji, reprezentujace dana branzg. Z kolei rynek publiczny to taki rynek,
ktorego wiascicielem jest przedsigbiorstwo reprezentujace strong trzecia wzgledem
transakcji. Dlatego tez tworca rynku publicznego jest przedsigbiorstwo posredniczace w
transakcjach. Posredniczenie to przejawia si¢ w tworzeniu infrastruktury techniczno-
handlowej rynku, z ktorego moga korzysta¢ inne podmioty. Rynki te maja charakter
otwarty i moga z nich korzysta¢ wszystkie zainteresowane przedsigbiorstwa.
Wriascicielem i tworca rynku publicznego jest najczgsciej przedsigbiorstwo z branzy IT,
ktére posiada umiejgtnosci dla stworzenia sprawnie dzialajacego rynku w przestrzeni
wirtualne;j.

Rodzaj whasciciela rynku ma zazwyczaj znaczenie dla dalszego jego rozwoju’.
W tabeli 1 zaprezentowano silne i stabe strony wiascicieli rynkéw publicznych i
prywatnych z perspektywy mozliwos$ci osiagnigcia sukcesu przez rynek elektroniczny i
przyciagnigcia duzej liczby uczestnikow.

Tabela 1. Silne i stabe strony wtascicieli rynkéw publicznych i prywatnych

Wiasciciele rynkéw prywatnych Wiasciciele rynkéow publicznych
Silne strony | — Dobra znajomo$¢ branzy. —  Prowadzenie rynku
—  Duza sita przetargowa dajaca zdolnosé elektronicznego jako
wywarcia presji na partnerach podstawowa dziatalnos¢
biznesowych, aby korzystali z rynku firmy.
elektronicznego. —  Wigksze umiejgtnosci

informatycznego rozwoju
rynku elektronicznego.

—  Dazenie do zapewniania tych
samych warunkow i ushug
korzystania z rynku dla

uzytkownikow.
Slabe strony | — Specjalizacja na swej podstawowe;j — Staba znajomo$¢ branzy i
dzialalnosci, a nie na technologicznym rynku.
usprawnianiu rynku elektronicznego. —  Trudno$ci w przyciagnigciu
—  Brak specjalistow potrafigcych w  krotkim czasie duzej
rozwija¢ rynek pod wzgledem liczby uczestnikoéw rynku.
informatycznym. —  Wysokie koszty promocji
—  Koniczno$¢ korzystania w budowie rynku.

rynku z ustug firm specjalistycznych.

—  Tendencja do rozwijania rynku w taki
sposob, aby byt on najkorzystniejszy
dla twoércy rynku.

Zrodho: Opracowanie whasne na podstawie: E. D. Rosenzweig, T. M. Laseter, A. V. Roth, Through
the service operations strategy looking glass: Influence of industrial sector, ownership, and service
offerings on B2B e-marketplace failures. Journal of Operations Management, 29(1)/2011, s. 33-48.

* E. D. Rosenzweig, T. M. Laseter, A. V. Roth, Through the service operations strategy looking glass:
Influence of industrial sector, ownership, and service offerings on B2B e-marketplace failures. Journal of
Operations Management, 29(1)/2011, s. 33-48.
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Z informacji przedstawionych w tabeli 1 wynika, ze zaréwno wlasciciele
rynkow prywatnych, jak i publicznych posiadaja pewne cechy, ktore predestynuja ich do
zbudowania dobrze funkcjonujacego rynku elektronicznego. Jednoczes$nie rodzaj
wiasciciela rynku moze powodowaé problemy rozwoju rynku elektronicznego.

Wedlug zakresu branzowego rynki elektroniczne dzieli si¢ na wertykalne
(pionowe) oraz horyzontalne (poziome). Rynki wertykalne to rynki skoncentrowane na
okreslonej branzy. Z kolei rynki horyzontalne to rynki elektroniczne, ktérych
uzytkownikami sa przedsigbiorstwa z réznych branz’. Rodzaj rynku pod wzgledem
zakresu branzowego w duzej mierze decyduje o tym jakie ushugi oferuje dany rynek
elektroniczny oraz jaka jest jego struktura. Rynek horyzontalny powinien znalez¢ takie
rozwiazania, ktore sprawia, ze réznice pomig¢dzy branzami nie beda stanowity bariery
jego rozwoju i przedsigbiorstwa reprezentujace rozne branze beda chcialy z niego
korzystac.

Rynki elektroniczne podobnie, jak rynki tradycyjne mozna podzieli¢ réwniez
pod wzgledem zasiggu geograficznego. Pomimo, ze Internet jest medium o zasiggu
globalnym to niektore z rynkow elektronicznych sa nastawione na obstugg
przedsigbiorstw z jednego kraju. Rynki takie wystepuja przewaznie w jednej wersji
jezykowej. W Internecie wystgpuje takze wiele rynkow, na ktérych kupujacy oraz
sprzedajacy pochodza z réznych krajow. Internet ze wzgledu na swa powszechnosc,
zasigg oraz pokonywanie wielu barier transakcji na odlegto$¢ bez watpienia stymuluje
rozwoj elektronicznych rynkoéw migdzynarodowych.

Rynki elektroniczne moga oferowa¢ swym uzytkownikom rozmaite ushugi oraz
moga wspiera¢ rézne fazy transakcji. Rynek elektroniczny moze wspiera¢ wszystkie lub
tylko niektore z procesow transakcyjnych takich jak: wyszukiwanie produktow i
dostawcow, ocena dostawcow i porownywanie ofert, specyfikacja, negocjowanie i
licytowanie, zamawianie towaru, platnos¢ za towar, dostarczanie towaru’.

Wartoscia  publicznych  rynkéw  elektronicznych — dziatajacych w  skali
migdzynarodowej jest koncentracja w jednym miejscu w przestrzeni wirtualnej wielu
ofert kupna i sprzedazy, ktoére moga by¢ tatwo poréwnywane co prowadzi do duzej
fatwosci wyszukiwania odpowiedniej oferty oraz znaczacej redukcji kosztow
transakcyjnych w handlu miedzynarodowym®. Rynki elektroniczne w  handlu
migdzynarodowym przezwycigzaja przede wszystkim duza barier¢ informacyjna jaka
wystepuje pomigdzy przedsigbiorstwami sprzedajacymi i kupujacymi. W mniejszym
stopniu  pozwalaja przezwycigzy¢ takie bariery wystgpujace w  handlu
migdzynarodowym jak: bariera infrastrukturalna, problemy z transportem towarow,
ztozono$é procedur w handlu miedzynarodowym’. Elektroniczne rynki publiczne sa
rowniez mniej przystosowane do wspierania zarzadzania tancuchem dostaw w

%S. Nedelea, L. Baditoiu, E-marketplaces and Their Importance for Logistic Networks, Internal Auditing and
Risk Management, 2010, 1(17), s. 67-78.

"H. Tu, Y. Chao, Toward a Framework for Assessing E-Marketplace Service Quality, Lecture Notes in
Computer Science, Vol. 6724/2011, s. 36-43.

8 J. Meltzer, Supporting the Internet as a Platform for Internetional Trade. Opportunities for Small and
Medium-sized Enterproses and Developing Countries, Global Economy & Development, Working Paper
69/2014, Brookings, http://www.brookings.edu, 1-53.

? M. Niedzwiedzinski, Globalny handel elektroniczny, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2004, s. 91-
98.
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poréwnaniu z innymi rozwigzaniami informacyjnymi jakimi sa np. elektroniczne rynki

prywatne'’. Pomimo to, coraz czesciej mozliwe jest potaczenie elektronicznych rynkow

B2B z systemami informacyjnymi przedsigbiorstw co sprawia, ze np. zamowienie

pochodzace z rynku elektronicznego jest przekazywane do systemu informacyjnego

automatycznie, bez konieczno$ci wprowadzania danych z zamowienia do systemu
informacyjnego przez pracownika danego przedsigbiorstwa.

Elektroniczne rynki publiczne mozna traktowac jako form¢ nowego posrednictwa w
handlu''. W miejscu tradycyjnych posrednikéw pojawiaja si¢ nowi, ktorych dziatalnosé
opiera si¢ na Internecie i ktorzy spelniaja podobne funkcje do posrednikéw tradycyjnych
jakimi sa np. zbieranie i organizowanie informacji rynkowych, zmniejszanie asymetrii
informacyjnej na rynku, kojarzenie kupujacych i sprzedajacych, zmniejszanie ryzyka
transakcji itd."> Jednocze$nie rynki elektroniczne umozliwiaja ominigcie tradycyjnych
posrednikow. Omijanie posrednikow handlowych ma duze znaczenie w handlu
zagranicznym, gdzie ich rola jest bardzo duza.

Elektroniczny rynek publiczny stanowi jednoczesnie jedng z wielu form
prowadzeniu biznesu online. Dlatego tez jest firma nastawiona na zysk, ktdorej bliskimi
konkurentami sa inne rynki elektroniczne. Konkurencja ma zaréwno wymiar krajowy,
jak 1 migdzynarodowy. Zmusza ona kierownictwo rynkow elektronicznych do
sprawnego zarzadzania oraz odpowiedniego dopasowania ustug do potrzeb kupujacych
jak 1 sprzedajacych na rynku.

Zrodet wartosci rynkéw elektronicznych dla nabywcow nalezy doszukiwaé sie w
takich obszarach jak'*:

e Bezpieczenstwo zawierania transakcji na rynku elektronicznym. Cecha ta ma
szczegoblnie duze znaczenie na migdzynarodowych rynkach B2B, na ktérych czgsto
zawierane sa transakcje przez przedsigbiorstwa z roznych krajow, dotychczas nie
znajace si¢. Przedsigbiorstwa w takich warunkach narazone sa na oszustwa.

e Duza liczba kupujacych i sprzedajacych. Cecha ta sprawia, ze danemu
przedsigbiorstwu latwiej bedzie znalez¢ odpowiednie towary oraz dostawcow lub
nabywcow.

e latwa w obshudze strona internetowa rynku elektronicznego. Obstuga rynku
elektronicznego powinna by¢ tatwa i intuicyjna. Logiczny uklad odno$nikow i
podstron oraz flatwe wykorzystanie elementow 1 narzgdzi takich jak np.
wyszukiwarka produktéw i firm, aukcja, ptatnosci za produkty.

e Duza liczba ustug rynku elektronicznego. Rynki elektroniczne powinny dazy¢ do
skutecznego wsparcia zarowno procesow przed-transakcyjnych (np. wyszukiwanie
towarow 1 dostawcow), finansowa obstuge platnoSci w czasie transakcji oraz
procesy po-transakcyjne, jak np. obstugg logistyczng dostaw towarow.

Mozna wigc stwierdzi¢, ze dazno$¢ wiascicieli rynkow do tworzenia jak najbardziej
skutecznego mechanizmu rynkowego oraz wspotpracy pomigdzy przedsigbiorstwami,

19E. Turban, D. King, Electronic Commerce 2012. Pearson Education 2012.

"A. M. Chircu, R. J. Kauffman. Reintermediation Strategies in Business-to-Business Electronic Commerce,
International Journal of Electronic Commerce, 4(4)/2000, s. 7-42.

2 G. M. Giaglis, S. Klein, R. M. O'Keefe, The role of intermediaries in electronic marketplaces: developing a
contingency model, Information Systems Journal, 12(3)/2002, s. 231-246.

3 R. Stockdale, C. Standing. Market Makers' Recognition of Key Success Factors in Electronic Marketplaces.
Australasian Journal of Information Systems,10(2)/2003, s. 20-42.
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lezy w interesie tworcow rynkow elektronicznych, gdyz zdobycie wielu lojalnych
uzytkownikoéw rynkéw elektronicznych owocuje wysokimi dochodami i zyskami.

Na che¢ korzystania z rynkéw elektronicznych przez firmy w duzej mierze ma
wplyw zestawienie kosztow z korzy$ciami. Znaczna cze$¢ kosztow korzystania z rynku
stanowia oplaty. Dlatego tez rynki elektroniczne powinny umiej¢tnie ustalaé ceny oraz
metody platnosci dla swych uzytkownikow. Niektore rynki elektroniczne moga
catkowicie zrezygnowa z pobierania optat za uzywanie rynku elektronicznego, a
jedynie generowa¢ swe dochody z reklam. Rozwigzanie to moze by¢ jednak
niewystarczajace, aby generowa¢ zadowalajacy poziom dochodow. Dlatego tez czgsto
kierownictwa rynkow elektronicznych czgsto decyduja si¢ na wprowadzanie optat za
korzystanie z rynkéw w postaci np. optat cztonkowskich, prowizji od wartos$ci transakcji
lub tez optat za korzystanie z ustug rynkow.

Istotnym czynnikiem rozwoju rynkéw elektronicznych jest tak zwany efekt
sieciowy. Pojecie to oznacza, ze warto$¢ medium wzrasta dla potencjalnych jego
uzytkownikow wraz ze wzrostem korzystajacych z niego os6b i organizacji. Efekt
sieciowy ma duze znaczenie dla rozwoju rynkéw elektronicznych poniewaz potencjalni
uzytkownicy chgtniej korzystaja z rynku elektronicznego jesli z duzym
prawdopodobienstwem odnajda w obrgbie tego rynku odpowiednia ofert¢ towarowa.
Aby to prawdopodobienstwo bylo duze, na rynku musi wystgpowac duza liczba
kupujacych i sprzedajacych. Im ta liczba jest wigksza tym silniej dziata efekt sieciowy i
tym atrakcyjniejszy staje si¢ dany rynek elektronicznych dla przedsigbiorstw, ktore
podejmuja decyzj¢ o tym czy z niego korzystaé'*.

Alibaba.com jako najwi¢kszy na Swiecie publiczny rynek
horyzontalny

Elektroniczny rynek Alibaba.com powstat w 1999 roku jako pierwsza
dziatalno$¢ spoiki e-biznesowej Alibaba Group. Sukces rynkowy odniesiony przez ten
rynek elektroniczny byt waznym czynnikiem rozwoju innych dziatan e-biznesowych w
ramach grupy. W tabeli 2 zaprezentowano nazwy i obszary dziatan firm e-biznesu
nalezace do Grupy Alibaba.

Tabela 2. Firmy e-biznesu nalezace do grupy Alibaba

Nazwa firmy Obszar dzialalno$ci

Alibaba.com Rynek elektroniczny B2B dzialajacy w skali migdzynarodowej.

1688.com Rynek elektroniczny B2B  przeznaczony dla przedsigbiorstw
dokonujacych transakcji na krajowym rynku chinskim.

Taobao Najpopularniejszy w Chinach elektroniczny rynek C2C.

Tmall.com Elektroniczny rynek B2C z produktami markowymi i wysokiej jakosci.
Najczgsciej odwiedzana strona internetowych zakupow detalicznych w
Chinach.

AliExpress Rynek elektroniczny B2C przeznaczony dla konsumentéw z calego
$wiata, na ktérym sprzedawcami sa mate przedsigbiorstwa.

Juhuasuan Chinski elektroniczny rynek zakupdéw grupowych.

"“B. Yoo, V. Choudhary, T. Mukhopadhyay, Electronic B2B Marketplaces with Different Ownership
Structures, Management Science, 53(6)/2007, s. 952-961.

222




Alibaba Cloud Firma specjalizujaca si¢ w rozwijaniu technologii cloud computing oraz
Computing zarzadzania danymi.

Alipa Serwis specjalizujacy si¢ w posrednictwie w ptatnosciach online.
pay pec) jacy p

Zrodio:]. Pepitone, Meet Alibaba, Yahoo's Chinese secret weapon, CNN 2013,
http://money.cnn.com/2013/10/29/technology/yahoo-alibaba. Dostgp w dniu 22.02.2014.

Z tabeli 2 wynika, ze Grupa Alibaba dziata réwniez w obszarze B2C oraz C2C
handlu elektronicznego. Rozwoj tej grupy odzwierciedla proces rozwoju handlu
elektronicznego w Chinach. Firma rozpoczeta dzialalnos¢ w obszarze handlu
elektronicznego B2B wykorzystujac dynamicznie rosnacy eksport Chin z okresu
przetlomu wiekdw. Wejscie w obszar C2C (transakcje elektroniczne zawierane pomigdzy
osobami indywidualnymi) oraz B2C (transakcje pomigdzy firmami i konsumentami) to z
kolei odpowiedz firmy na dynamiczny rozwoj detalicznych zakupow internetowych
wsrod chinskich konsumentéw na poczatku XXI wieku. Obecnie Grupa Alibaba jest
najwicksza firma handlu elektronicznego w Chinach.

Elektroniczny rynek Alibaba.com jest najczg$ciej odwiedzang strona
internetowa B2B na $§wiecie. Na rysunku 1 zaprezentowano strong gltéwna rynku
Alibaba.

Join Free | Sign In Buy ~  Gell = Community = | My Alibaba = = Messages |
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. ™ Forsup
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Rysunek]1. Strona glowna elektronicznego rynku Alibaba.com
Zrodto: www.alibaba.com.

Glowne elementy strony internetowej rynku elektronicznego to sekcja dla
sprzedajacych, kupujacych oraz elektroniczne spotecznos$ci. Na stronie gldéwnej znajduje
si¢ rowniez sekcja kategorie produktow, dzigki ktorej mozna przegladaé oferty
sprzedazy. Oferty sprzedazowe na tym rynku sa sklasyfikowane w 42 kategoriach
produktowych takich jak np.: rolnictwo, samochody i motoryzacja, ustugi biznesowe,
budownictwo i nieruchomosci, meble, dom i ogréd, oswietlenie. Dodatkowo kategorie sa
podzielone na podkategorie utatwiajace przeszukiwanie wezszych grup produktowych.

Z rynku korzysta okoto 2 mln sprzedajacych co pozwala uzna¢ ten rynek za
najwigkszy elektroniczny, publiczny rynek horyzontalny na $wiecie. Rynek odnidst
sukces i stat si¢ rentowny juz w 2002 roku, czyli po trzech latach dzialalnosci. Byto to
mozliwe w duzej mierze dzigki temu, ze w okresie pierwszej fali integracji Chin z
globalna gospodarka umozliwiat on kupujacym i sprzedajacym przezwycigzy¢ problem
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braku informacji oraz wysokich kosztéw transakcyjnych wyszukiwania'®. Poza tym do
sukcesu tego rynku elektronicznego przyczynily si¢ nastepujace czynniki: efekt
sieciowy, budowa silnej marki, koncentrowanie si¢ na matych 1 $rednich
przedsigbiorstwach, przywiazywanie duzego znaczenia do budowy spolecznosci
elektronicznych, dobra obsluga klientow, ciagle wprowadzanie innowacji
technologicznych, kompetentne kierownictwo, silne relacje i wspodtpraca z innymi
spotkami Grupy Alibaba'®.

Rynek ten oferuje wiele ustug i funkcjonalnosci dla korzystajacych z niego
firm. Zaroéwno kupujacy i sprzedajacy maja mozliwo$¢ korzystania z wielu materiatow
edukacyjnych i instruktarzowych dotyczacych korzystania z rynku. W kazdej chwili
moga réwniez skorzysta¢ z porady i pomocy pracownikéw rynku. Uczestnicy rynku
maja rowniez dostgp do wielu informacji i danych statystycznych potrzebnych w
prowadzeniu handlu zagranicznego.

Uczestnicy rynku moga réwniez wymienia¢ si¢ informacjami na forach
dyskusyjnych i czatach organizowanych przez rynek Alibaba. Sa to jednoczesnie
instrumenty integrujace uczestnikow rynku oraz budujace spotecznosci lojalnych
klientow wokot rynku elektronicznego. Uwaza sig, ze ushugi zwiazane z mozliwoscia
komunikowania si¢ pomigdzy uczestnikami rynku Alibaba oraz ustugi bezpiecznych
platnosci dostarczaja istotna warto$¢ dla przedsigbiorstw z catego $wiata korzystajacych
z tego rynku'”.

Rynek nie oferuje ustug logistycznych. Transport jest uzgadniany i
organizowany przez strony transakcji. W tym zakresie rynek elektroniczny stuzy
informacjami o mozliwosciach transportu i o firmach logistycznych. Jak wynika z
informacji zamieszczonych na stronie rynku, Alibaba.com w niedlugiej przysztosci
bedzie rowniez zajmowacé si¢ koordynacja dziatan logistycznych oraz posredniczeniem
w ustugach transportowych na rzecz uczestnikow rynku.

Ushugi rynku dla kupujacych

Kupujacy maja mozliwo$¢ skorzystania z wielu opcji, ktore sprawiaja, ze w
szybki sposob moga wyszukiwac produkty i zawiera¢ transakcje w bezpieczny sposob.
Na etapie wyszukiwania produktéw kupujacy maja mozliwo$¢ korzystania z wielu
udogodnien. Dostepna jest wyszukiwarka produktéw wedlug stow kluczowych.
Kupujacy moga rowniez skorzysta¢ z mozliwosci wyszukiwania zaawansowanego, w
ktorym wyniki wyszukiwania moga by¢ dodatkowo filtrowane z wykorzystaniem takich
kryteriow jak: nazwa kategorii produktow, kraj lub region pochodzenia sprzedawcy,
ranking sprzedawcy.

Kiedy =zainteresowany klika na produkt w katalogu, jest tym samym
przenoszony na strong sprzedawcy utworzong na rynku Alibaba. Na stronie tej znajduja
si¢ doktadne informacje o danym produkcie, informacje o dziatalnosci firmy oraz o
innych produktach w ofercie firmy.

!5 The Word greatest bazaar, The Economist, March 23rd, 2013, s. 28-31.

16 L. Sau-ling LAI, Chinese Entrepreneurship in the Internet Age: Lessons from Alibaba.com, World Academy
of Science, Engineering and Technology, 48/2010, s. 405-411.

7 W. Guo-An, L. Yong-Taek, Research in China’s Alibaba’s Development, Zhejiang Gongshang University,
2011, http://econet.zjgsu.edu.cn/andrew.wang/Alibaba's%20development.pdf, s. 1-6.
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Dzigki elektronicznemu systemowi mozliwe jest automatyczne porownywanie
ofert sprzedazy wedlug zadanych kryteridow. Kupujacy ma rowniez mozliwo$é
zamieszczenia swojego ogloszenia zakupu towaru. Zapytanie kupujacego jest
automatycznie pordwnywane przez system elektroniczny i w ciagu 48 godzin kupujacy
ma przedstawiane 10 najbardziej pasujacych ofert sprzedazy ogtaszanych przez
sprzedawcow, ktorych wiarygodno$¢ zostala sprawdzona i na ktorych nie bylo skarg od
kupujacych w ciagu ostatniego pdtrocza. Kupujacy ma réwniez mozliwo$¢ otwarcia tak
zwane] aukcji odwrotnej, w ktorej oferta ogloszona przez kupujacego jest nastgpnie
licytowana przez potencjalnych sprzedajacych.

Po wybraniu potencjalnego sprzedawcy kupujacy ma kilka mozliwych
sposobow poinformowania sprzedawcy, ze jest zainteresowania towarem. Pierwszym
sposobem jest bezposrednie powiadomienie sprzedajacego, ze oferta jest odpowiednia i
kupujacy jest gotowy zaptaci¢ cen¢ bez dodatkowych negocjacji cenowych. Innym
sposobem jest wystanie zapytania do sprzedajacego odnosnie towaru i ceny korzystajac
z gotowego formularza. Istnieje réwniez mozliwo$¢ komunikacji i negocjacji ze
sprzedawca w czasie rzeczywistym przy pomocy komunikatora elektronicznego.

Przed zawarciem transakcji kupujacy maja mozliwos$¢ skorzystania z ushig
wykwalifikowanych inspektoréw dokonujacych inspekcji u sprzedawcow. Rynek
Alibaba sprawdza wiarygodnos$¢ inspektoréw, z ktorymi wspotpracuje i oglasza listy
inspektorow. Lista inspektorow zawiera takie dane jak: nazwa inspektora (firmy
zajmujacej si¢ inspekcja), e-mail inspektora, graficzny link do komunikacji (czatu) z
inspektorem, rodzaje inspekcji w ofercie danego inspektora, liczba transakcji, dla
ktérych dotychczas asystowal inspektor, nazwy regiondéw w ktoérych dziata inspektor,
wersje jezykowe raportow z inspekcji oferowane przez inspektora. Proces korzystania z
ustugi inspekcji przebiega w ten sposob, ze kupujacy sktada zamowienie na ushuge
inspekcji w obrebie rynku Alibaba wybierajac inspektora z listy dostgpnej pod adresem
http://inspection.alibaba.com i dokonuje ptatnosci elektronicznej za ushugg inspekcji na
konto rynku Alibaba. Nastepnie inspektor wizytuje zaktad sprzedawcy i sporzadza raport
z inspekcji wraz z opisem i zdjgciami i wystawia opini¢ o tym, czy badany towar spelnia
odpowiednie standardy jakos$ciowe, po czym zamieszcza elektroniczng wersjg raportu na
stronie rynku Alibaba. Kupujacy potwierdza na stronie rynku Alibaba otrzymanie
raportu z inspekcji, a zaptata za ustugg inspekcji jest transferowana z konta rynku
Alibaba na konto inspektora.

Rynek elektroniczny dba réwniez o to by potencjalni kupujacy mieli dostgp do
rzetelnych informacji o sprzedajacych. Kupujacy zapoznajac si¢ z oferta danego
sprzedawcy ma rowniez zapewniony dostgp do informacji o dotychczasowej aktywnosci
sprzedajacego na rynku Alibaba. Informacje te dotycza m.in.

e Lat obecnosci sprzedajacego na rynku elektronicznym.

e Informacji o tym, czy istnienie firmy jest zweryfikowane przez rynek elektroniczny.

e Liczby zapytan jakie sprzedajacy otrzymal w ciagu ostatnich 90 dni od ro6znych
kupujacych.

e % zainteresowanych kupujacych, czyli tych ktorzy skontaktowali si¢ ponownie ze
sprzedajacym po uzyskaniu od niego odpowiedzi na pierwsze zapytanie.

e Liczby skarg nabywcoéw, wraz z informacjami o przyczynach tych skarg oraz
wskazaniem, ktore z nich zostaty pomyslnie rozstrzygnigte, a ktore nie.

225



Platno$¢ za towar moze odbywac si¢ bez posrednictwa rynku Alibaba, jednakze jest
to rozwiazanie ryzykowne dla przedsigbiorstw, ktore si¢ nie znaja. W wielu przypadkach
skorzystanie z ustug poSrednictwa rynku Alibaba jest rozwiazaniem znacznie
bezpieczniejszym. Alibaba umozliwia korzystanie z ustugi Ali-pay, ktora jest systemem
bezpiecznych ptatnosci. W systemie tym, kupujacy nie placi bezposrednio
sprzedajacemu, gdyz wysyla on pieniadze na konto Ali-pay. Ali-pay przekazuje srodki
na konto sprzedajacego dopiero, gdy kupujacy potwierdzi odbiér towaru i nie ma
zadnych zastrzezen. W przypadku, gdy otrzymany przez kupujacego towar nie spetnia
jego wymogo6w uruchamiany jest proces zwrotu towaru i $rodkdw pienigznych.
Ewentualne spory pomigdzy kupujacymi i sprzedajacymi sa rozstrzygane przez
pracownikoéw rynku Alibaba. Biora oni pod uwage dowody transakcji przedstawiane
przez strony, wraz z elektronicznymi zapisami fazy przed-transakcyjnej jak np. e-maile,
czy rozmowy z komunikatoréw na temat ustalanych warunkow transakcji przez strony.

Po zawarciu transakcji kupujacy, jak i sprzedajacy moga komentowac i oceniac
druga strong transakcji. Komentarze te sa pozniej dostgpne dla przysztych partnerow
handlowych.

Uslugi rynku dla sprzedajacych

Sprzedajacy na rynku Alibaba maja bardzo wiele mozliwos$ci promocji i sprzedazy
swych produktow. Po zalozeniu wlasnego konta sprzedajacy ma do dyspozycji
sprzedazowa strong WWW poprzez, ktéra moze promowac i sprzedawaé produkty oraz
zamieszcza¢ informacje o firmie. Na stronie tej sprzedawca zamieszcza takie informacje
o firmie jak np.: nazwa firmy, logo firmy, rok zalozenia, oferowane produkty,
lokalizacja, liczba pracownikow, roczna sprzedaz, wyposazenie zaktadow, obstugiwane
rynki i nabywcy, certyfikaty.

Sprzedawcy moga prezentowa¢ zdjgcia tego samego produktu w réznych ujgciach.
Dzigki narzedziu Photo Bank moga sprawnie zarzadza¢ produktami oraz segregowac je
w grupy i podgrupy.

Z perspektywy sprzedawcy uzyskiwanie duzych korzysci z rynku elektronicznego
wynika z odpowiedniego jego uzywania. Znaczenie ma odpowiednia jako$¢ takich
elementdéw uzytkowania rynku jak:

e Informacje zawarte w profilu firmy. Opis firmy oraz eksponowanie odpowiednich
informacji o firmie i produktach.

e Jako$¢ wykonywanych zdje¢ produktow.

e Wybodr odpowiedniej kategorii produktu, do ktorej nalezy prezentowany produkt.

e Odpowiedni opis produktow. Zaréwno odpowiedni wybdr opcji formularza, jak
réwniez doktadna charakterystyka produktu w polu swobodnego opisu.

Z wyszukiwania produktow wedlug stow kluczowych w wyszukiwarce korzysta
okoto 80% kupujacych na rynku Alibaba. Odpowiednio nazwane produkty w obrgbie
rynku elektronicznego posiadaja o 15% wyzszy CTR (click through rate) niz pozostale
produkty. Dlatego tez duze znaczenie ma przydzielanie odpowiednich nazw oferowanym
produktom, co przekltada si¢ na skuteczno$¢ wyszukiwania produktow przez
potencjalnych nabywcow. W celu odpowiedniego nazewnictwa produktow sprzedajacy
moga réwniez skorzysta¢ z sugerowanych stow kluczowych przez oprogramowanie
rynku.
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Strona sprzedazowa moze by¢ przez sprzedawcow kastomizowana z
wykorzystaniem funkcji Site Design. Dzigki niej sprzedajacy maja mozliwos¢ kreowania
i uatrakcyjniania wygladu strony z wykorzystaniem gotowych szablonéw oraz
bannerow. Uzycie funkcji Minisite pozwala osiagna¢ jeszcze wyzszy stopien
kastomizacji i projektowac stron¢ sprzedazowa krok po kroku. Korzystajac z tej funkcji
sprzedajacy maja mozliwo$¢ bardziej elastycznego projektowania struktury i kolorystyki
strony oraz zarzadzania trescia zgodnie z wilasnymi upodobaniami. Zaréwno tekst,
obraz, jak i kod HTML moga by¢ zamieszczane z wigksza swoboda niz w przypadku
korzystania ze standardowego rozwiazania z gotowymi szablonami. Strona o wyzszym
stopniu kastomizacji jest zazwyczaj lepiej dopasowana do specyfiki branzy oraz
specyfiki nabywcow przez co moze si¢ przyczynia¢ do wigkszej sprzedazy.

Sprzedajacy korzystajac z funkcji Biz Trends maja réwniez dostgp do danych
statystycznych dotyczacych popularnosci swej strony takich jak np. liczba kliknigc,
liczba wizyt na stronie, liczba wizyt na poszczegolnych podstronach, liczba kliknig¢ w
poszczegolnych sekcjach strony.

Sprzedawcy w celu komunikowania si¢ z partnerami handlowymi maja do
dyspozycji dwa narzedzia. Pierwszym z nich jest narzedzie do obstugi wiadomosci
elektronicznych oraz zarzadzania kontaktami zwane Messages & Contacts. Narzegdzie to
daje bogate mozliwosci sortowania i grupowania e-maili oraz danych kontaktowych pod
wzgledem wielu kryteriow. Oprocz swobodnego wyszukiwania za pomocag stow
kluczowych, wiadomosci e-mailowe moga by¢ sortowane pod wzglgdem takich
kryteriow jak: wysylajacy wiadomos$¢, temat, data, kraj. Kontakty moga by¢ grupowane
wedlug regionu, rankingu (poszczegdlnym kontaktom sprzedawca moze przydziela¢
subicktywnie punkty rankingowe pod wzgledem waznosci lub wiarygodnosci),
aktualnosci (przedzialy czasowe 1-7 dni, 8-14 dni, itd.). Opcje odpowiadania na e-maile
podzielono na dwie kategorie ,,QuickReply” oraz ,,Reply”. Opcja ,,QuickReply” stuzy
do szybkiego odpowiadania krotkimi e-mailami. Z kolei ,,Reply” stuzy do wysylania
odpowiedzi szczegdtowych 1 bogatych w tres¢.

Drugim waznym narzedziem komunikacji z partnerami handlowymi w ramach
rynku jest elektroniczny komunikator noszacy nazwg Trade Manager. Informuje on
potencjalnych partnerow handlowych o tym, czy okreslony sprzedawca jest w danej
chwili online oraz umozliwia komunikacj¢ w czasie rzeczywistym pomigdzy partnerami
handlowymi. Komunikacja ta posiada forme¢ czatu. Komunikator posiada mozliwo$ci
zarzadzania kontaktami oraz elektronicznego zapisu przeprowadzonych czatow.

Na rynku dla sprzedajacych przewidziano cztonkostwo pelne (pod nazwa Gold
Supplier) oraz ograniczone. Cztonkostwo pelne umozliwia korzystanie ze wszystkich
funkcji przeznaczonych dla sprzedawcow, jednakze wymaga optaty w wysokosci okoto
4 tys. dolaréow rocznie. Z kolei ograniczony dostgp wymaga jedynie rejestracji i nie
pociaga za soba zadnych optat. Czlonkostwo darmowe umozliwia posiadanie
nickastomizowanej strony sprzedazowej, jak i prezentowania na niej oferowanych
produktow. Zaréwno pojemno$¢ informacyjna strony, jak i maksymalna liczba
prezentowanych produktéw jest ograniczona. Sprzedajacy maja réwniez mozliwosci
przegladania ofert zakupu oraz wysylania zapytan bezposrednio do kupujacych.
Darmowy dostgp jest propozycja przede wszystkim dla firm, dla ktérych wykupienie
pakietu Gold Supplier jest zbyt kosztowne lub tez dla przedsigbiorstw, ktore chca
wstepnie wyprobowacé rynek elektroniczny.
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Czlonkowie Gold Supplier podlegaja procedurze weryfikacji prowadzonej przez
stuzby rynku elektronicznego. Sprawdzane jest, czy firma jest w rzeczywisci
zarejestrowana pod okre$lonym adresem, dane kontaktowe, forma prawna, prawdziwo$¢
zamieszczanych zdje¢, informacji o posiadanych certyfikatach i partnerach biznesowych.
Dzigki takiej weryfikacji sprzedawcy staja si¢ godni zaufania w oczach potencjalnych
kupujacych. Czlonkowie Gold Supplier sa oznaczani na rynku graficznym znakiem,
ktory informuje jednoczesnie o liczbie lat jako cztonkow Gold Supplier. Ustugi dostgpne
wylacznie dla cztonkostwa Gold Supplier zaprezentowano w tabeli 3.

Tabela 3. Ustugi dostgpne dla cztonkéw Gold Supplier w ramach rynku Alibaba.com

Uslugi dostepne wylacznie dla cztonkéw Gold Supplier

Gwarancja wysokich pozycji w wynikach wyszukiwania w elektronicznych katalogach rynku;
brak ograniczen co do liczby produktéw prezentowanych na firmowej stronie sprzedazowej;
dodatkowe 5 subkont dodane do konta gtownego; mozliwos¢ kastomizacji strony sprzedazowej;
pomoc pracownikow rynku w doborze najodpowiedniejszych ofert zakupu; dostgp do danych
kontaktowych kupujacych, weryfikacja autentycznosci, dostgp do analiz i statystyk strony
sprzedazowej, zaawansowane szkolenia oferowane przez rynek elektroniczny, fachowe i
indywidualne doradztwo pracownikéw rynku w zakresie skutecznego wykorzystania
elektronicznych narzedzi rynku, promocja strony sprzedazowej w obrgbie rynku elektronicznego,
informacje o nowych ogloszeniach zamieszczanych na rynku przez kupujacych.

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie informacji znajdujacych si¢ na stronie internetowej
www.alibaba.com.

Z informacji zamieszczonych w tabeli 3 wynika, ze sprzedawcy posiadajacy
cztonkostwo Gold Supplier maja do dyspozycji wiele instrumentéw i ustug mogacych
przyczyniaé si¢ do osiagania lepszych wynikoéw sprzedazowych.

Podsumowanie i wnioski

Alibaba.com jest najwigkszym pod wzglgdem liczby uzytkownikéw
horyzontalnym rynkiem elektronicznym B2B na $wiecie. Sukces jaki odniost nalezy w
duzej mierze przypisaé sprzyjajacym okolicznosciom gospodarczym. Przetom wiekow
byt dla Chin okresem otwarcia gospodarki na §wiat. Pojawienie si¢ w Internecie tego
pierwszego chinskiego portalu B2B wypehilo duza luke informacyjna, ktora
wystepowata w handlu migdzynarodowym pomigdzy przedsigbiorstwami. Dzigki
zdobyciu duzej liczby uzytkownikow w poczatkowych latach dziatania rynek ten
osiagnat efekt sieciowy zwigkszajacy jego atrakcyjnos¢ wsrod przedsigbiorstw z catego
swiata. Efektowi temu sprzyja specyfika uzytkownikow tego rynku. Swa ofert¢ ushug
rynek Alibaba kieruje przede wszystkim na male 1 $rednie przedsigbiorstwa, ktore
dostrzegaja w nim mozliwos$ci rozwoju wlasnego biznesu.

Sprzyjajace warunki ekonomiczne i fakt bycia pierwszym w branzy nie
zapewnilyby sukcesu bez dopasowania ushug i funkcji tego rynku do potrzeb
przedsigbiorstw reprezentujacych rézne branze i kraje. Alibaba koncentruje si¢ przede
wszystkim na otwarciu przed matymi i §rednimi przedsigbiorstwami nowych mozliwosci
kupna i sprzedazy towaréw w skali migdzynarodowej poprzez zapewnienie szerokiego
wyboru towarow i partnerow handlowych, dostepnosci duzej ilosci informacji
rynkowych, stworzeniu mozliwosci interakcji pomigdzy uczestnikami rynku oraz
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zapewnieniu bezpiecznych transakcji pomig¢dzy uczestnikami rynku co stanowi duza
warto$¢ dla matych i §rednich przedsigbiorstw.

Funkcje realizowane przez rynek wspieraja kazda z faz transakcji. W fazie
informacyjnej sprzedawcy dysponuja wicloma instrumentami prezentacji i promocji
oferowanych produktow. Z kolei kupujacy dysponuja skutecznymi narzedziami
szybkiego znajdowania towaré6w dopasowanych do ich wymogéw. Rynek ten oferuje
réowniez wiele narzedzi wspierajacych komunikacj¢ oraz negocjacje pomigdzy
sprzedajacymi i kupujacymi. Alibaba.com posredniczy takze w ptatnosciach pomigdzy
stronami transakcji. Warte podkreslenia jest to, ze dostarczanie towarow jest na tym
rynku sprz¢zone z procesem platnosci. Rynek dysponuje takze wieloma narzedziami
umozliwiajacymi  budowg spotecznos$ci  elektronicznych, takimi jak portale
informacyjne, fora dyskusyjne i blogi, ktére jednocze$nie wraz z uslugami doradztwa
petnia takze rolg edukacyjna i odciazaja pracownikdéw rynku w obstudze klientow.

Omawiany rynek stara si¢ na rézne sposoby zmniejszy¢ ryzyko w transakcjach.
Do sposoboéw tych nalezy zaliczy¢: wzajemne wystawianie komentarzy przez
uczestnikow rynku, udostgpnianie zainteresowanym informacji o dotychczasowej
aktywnosci danego przedsigbiorstwa w ramach rynku, posredniczenie w platnosciach za
towary, wyjasnianie sporow przez pracownikow rynku, inspekcja zaktadow dostawcow,
weryfikacja prawdziwosci zamieszczanych przez uczestnikow rynku informacji.

Rynek stara sig¢ jak najlepiej zrozumie¢ swych uzytkownikéw i dopasowac do
nich swe, czgsto innowacyjne rozwigzania technologiczne. Ustugi i funkcje rynku
charakteryzuja si¢ wysokim stopniem kastomizacji.

Alibaba.com przedstawia najwigksza warto$¢ dla przedsigbiorstw szukajacych
nowych rynkdéw oraz zrodet dostaw. Zaopatruje on uczestnikow rynku w informacje w
fazie przed-transakcyjnej oraz przyczynia si¢ do zwigkszenia bezpieczenstwa w
transakcjach. Jednoczesénie rynek ten jest mniej uzyteczny do prowadzenia wymiany ze
stalymi partnerami handlowymi. Mozna jednak przypuszczaé, ze poszerzajaca si¢ oferta
ustug 1 funkcji rynku bedzie zwigkszata jego atrakcyjnos¢ takze jako narzedzia
koordynacji dziatan w tancuchach dostaw.
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Summary

The article discusses the issue of horizontal public electronic marketplaces that
operate on the international scale. The main objective of the research was to identify the
functions and services provided to enterprises by an electronic market. The research
method used was a case study of the largest electronic horizontal public e-marketplace
named Alibaba.com. The technique used in the purpose of collecting data was the
observation of the e-market’s Website.

The analysis showed, that functions and services offered by the e-marketplace
support every stage of a transaction. The researched e-marketplace provides its users
with information in the pre-transactional stage, enables communication between sellers
and buyers and increases transaction safety. The services offered are highly customized.
The electronic marketplace provides the greatest value for enterprises looking for new
markets and new sources of supply.

Keywords: electronic marketplace, B2B transactions, electronic commerce, international
trade.
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