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Активне використання у світовій практиці інформаційних і торговельних систем у
збутовій діяльності промислових підприємств стає основою підвищення ефективності їх
функціонування. Збутова діяльність має безпосередній вплив на економічний ефект діяльності
підприємства в цілому, тісний взаємозв'язок з виробництвом. Орієнтація виробництва на
задоволення споживчого попиту вимагає вдосконалення управління збутом продукції
підприємств з урахуванням тенденцій розвитку вітчизняної економіки, з одного боку, і
особливостей конкретного виробництва, з іншого.

У світовій практиці епоха активного використання інформаційних і торговельних
електронних систем у діяльності промислових підприємств розпочалася ще з середини 1990-
х рр. Електронна торгівля, відповідно до тлумачення цього терміна Генеральним директором
Всесвітньої торговельної організації, є специфічною формою торгівлі, принципово новим
способом покупки, продажу й розподілу товарів і послуг, що в теперішній час регулюється
визнаними у світі правилами торгівлі, у тому числі Генеральною угодою про торгівлю
послугами (ГАТС).

Одним з важелів ефективного управління суб'єктом господарювання стають
інформаційні технології, а саме електронні торговельні площадки (ЕТП). Незважаючи на
наявність значної кількості науково-практичних досліджень вітчизняних і зарубіжних учених,
присвячених процесу ефективного управління суб'єктом господарювання, сучасний стан цієї
тематики є невичерпним. Різні аспекти управління підприємствами та забезпечення їх
конкурентоспроможності з використанням нових інструментів мережі Іnternet досліджували
А. Білохвостиков [1], Н. Меджибовська [2], О. Оліфіров, К. Маковейчук [3], О. Шутаєва [4],
І. Ярова [5]. Але потребують подальшого дослідження питання пошуку напрямків
вдосконалення збутового процесу шляхом використання інформаційних технологій, що є
умовою забезпечення конкурентоспроможності підприємств, розширення ринків збуту та
збільшення прибутку.

Металургійні та металоторгові підприємства у збутовій діяльності використовують
наступні форми електронної торгівлі:

створення підприємствами металургійного комплексу власних сайтів і їх використання у
збутовій діяльності. На сайтах розташовуються відомості про продукцію компанії, ціни,
додаткова й довідкова інформація, форми замовлення продукції та багато чого іншого;

розміщення підприємствами металургійної галузі інформації про власну продукцію на
централізованих галузевих Іnternet-ресурсах, таких як електронні дошки оголошень,
електронні каталоги;

участь у торговельній діяльності, здійснюваної на централізованих електронних
торговельних площадках (інші назви – Іnternet-аукціони, віртуальні аукціони);

використання підприємствами металургійної галузі сайтів існуючих і потенційних
споживачів з метою аналізу їх поточних і перспективних потреб.

Основою підвищення ефективності функціонування підприємств є розвиток їх збутової
діяльності [6, с. 8] з використанням електронних торговельних площадок (e-marketplaces).
Зараз останні є основною організаційною структурою міжкорпоративних бізнес-відносин,
здійснюваних у глобальному середовищі Іnternet.

Поняттям «електронна торговельна площадка» слід охоплювати апаратно-програмний
комплекс, який забезпечує учасникам бізнес-простору можливості для обміну інформацією,
пошуку партнерів і встановлення ділових зв’язків, узгодження попиту і пропозиції, здійснення
торговельних і фінансових транзакцій у межах однієї або декількох галузей у режимі
реального часу на основі електронних баз даних [7, с. 138].
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У найвищій стадії розвитку ЕТП характеризуються наступними особливостями:
покупці і продавці легко одержують доступ один до одного через ЕТП;
внаслідок активних контактів між великою кількістю покупців і продавців ліквідність

ринку забезпечується як на стороні пропозиції (ціна і якість), так і на стороні попиту (масштаб
ринку);

постачальники і споживачі перебувають під активним управлінським впливом, ведуть
спільну діяльність, здійснювану групою підприємств і організацій, внаслідок чого і сама
мережа здобуває статус важливого сектора економіки [8, с. 60].

Електронна торговельна площадка для своїх користувачів цікава тим, що дозволяє
значно знизити виробничі й транзакційні витрати, а також розширити ринки збуту. За оцінкою
компанії ІBS економія від використання ЕТП може досягати 15% з боку закупівель і 22% з
боку збуту [9, с. 6]. Деякі дослідники ще більш оптимістичні у своїх оцінках. Так, на думку
аналітичної групи Goldmansachs, використання можливостей Іnternet дозволяє досягти
зниження витрат збутової діяльності в різних галузях від 2% (видобуток вугілля) до 39%
(виробництво електронних виробів) [10, с. 23].

Крім економії, ЕТП надають своїм учасникам інші вигоди здійснення підприємницької
діяльності. При електронній торгівлі відбувається підвищення оперативності при придбанні
сировини й реалізації продукції за прийнятними цінами, що в результаті призводить до
зниження рівня складських запасів і вивільненню додаткового обігового капіталу. Також ЕТП
полегшують управління компанією, покращують можливості розширення ринку й залучення
нових клієнтів, недоступні при використанні традиційних каналів. Крім цього, при
використанні збутових можливостей ЕТП поліпшується якість надаваних послуг за рахунок
оперативності, широкого спектра пропозицій і забезпечення прозорості угоди [11, с. 57].

Використання Іnternet-технологій у сфері товарного обігу дозволяє не тільки
заощаджувати, але й поліпшувати якість обслуговування споживачів. Так, наприклад, за
даними компанії «Texas Іnstruments», впровадження електронних засобів обміну даними
призводить до скорочення числа помилок при відвантаженні замовлень на 95%, обсягу
операцій із пошуку загублених вантажів – на 65%, ресурсів, зайнятих на введенні інформації,
– на 70%, тривалості глобального циклу постачання – на 57% [12, с. 202].

Електронні торговельні площадки виникають у більшості галузей промисловості, але
деякі галузі є лідерами як за кількістю площадок, так і за їх функціональними можливостями.
Так, за результатами дослідження, проведеного компаніями Bear, Stearns & Co, виникненню
ЕТП сприяють такі фактори: по-перше, складнощі пошуку один одного покупцями і
продавцями, по-друге, наявність швидко мінливих цін, номенклатури й обсягу товарних
запасів, по-третє, значні труднощі, які виникають у процесі порівняння покупцями
характеристик товарів через складність їх опису. Усі три зазначені фактори характерні для тих
галузей промисловості, де найбільш розвинений вторинний ринок [13, с. 73].

Дуже значний вторинний ринок використовується саме у металургії. Це й обумовлює
об'єктивну необхідність існування торговельних посередників між постачальниками
металургійної сировини, металовиробниками й кінцевими споживачами. В таких умовах
функціонування роль торговельних посередників якраз і виконують ЕТП, що дозволяє досягти
значного зниження витрат сторін в угодах купівлі-продажу металопродукції.

Лідерство світових і вітчизняних підприємств металургійного комплексу в розвитку
систем електронної комерції обумовлене цілим рядом причин об'єктивного й суб'єктивного
характеру:

металургія характеризується досить високим рівнем концентрації капіталу, що дозволяє
підприємствам цієї галузі на початку свого функціонування фінансувати витратні проекти
використання Іnternet-технологій у збутовій діяльності;

металургійна продукція значною мірою орієнтована на експорт, тому Іnternet
розглядається як додатковий канал взаємодії з іноземними контрагентами;

в металургійному комплексі існує тверда конкуренція, що обумовлює необхідність
пошуку шляхів зниження транзакційних витрат;

ринок металопродукції досить сильно сегментований, оскільки виробництво металів
прив'язане до місцезнаходження запасів металомісткої руди;



металопродукція характеризується високим ступенем стандартизації за своїми
основними споживчими характеристиками, що полегшує торгівлю нею через Internet;

значну частину команди керівників світових і вітчизняних металургійних підприємств
становлять молоді, освічені, схильні до новацій і до застосування передових інформаційних
технологій, менеджери [14, с. 51].

Електронна торгівля у двох основних галузях металургії – чорній й кольоровій –
розвивається неоднаково. Незважаючи на певну подібність у технологічних процесах двох
галузей металургії, кожна з них має свою специфіку, що виявляється в існуванні відповідних
особливостей виробництва і
збуту їхньої продукції. Наслідком цього є те, що ЕТП по торгівлі кольоровими металами
практично не створювалися, а
ті, які все ж розпочали своє функціонування, проіснували недовго. Прикладом, зокрема,
можуть служити електронна торговельна площадка Metalspectrum і онлайнова біржа металів
Alumіnіum.com.

Metalspectrum – це ЕТП, створена консорціумом восьми найбільших корпорацій в галузі
кольорової металургії з метою здійснення торговельних операцій по міді, алюмінію, нікелю,
свинцю, цинку і олову. Не зумівши вийти на рівень прибутковості, через 8 місяців після
відкриття, яке відбулося 16 жовтня 2000-го р., Metalspectrum згорнула свою діяльність,
вичерпавши вкладені в неї первісні інвестиції у 40 млн. дол. Онлайнова біржа металів
Alumіnіum.com, яка почала свою діяльність у квітні 1999 р., припинила торги після того, як
інвестори не змогли надати фінансування для продовження її роботи.

Світовий ринок металовиробників має досить фрагментовану й регіонально орієнтовану
структуру виробництва і споживання металу, що визначає специфіку даної галузі в кожній
країні. Внаслідок вказаних причин достатній розвиток отримала тільки міжнародна торгівля
металопродукцією.

Перевезення металу різними видами транспорту становить більшу частину витрат при
імпортно-експортних операціях, які нерідко перевищують 15 % від контрактної ціни вантажу,
що поставляється. Кожний акт перевезення металу від виробника до кінцевого споживача має
документальне оформлення, що породжує величезну кількість паперів, супроводжується
великою кількістю телефонних переговорів і повідомлень по факсу. Значна частина
інформації обробляється неодноразово, головним чином вручну. Це призводить до
виникнення різного роду помилок службовців,стає джерелом затримок і висунення претензій.
Загалом у процесі поставки продукції бере участь велика кількість людей, які виконують
рутинні операції по одержанню й перевірці інформації про замовлення на поставку і його
оплату. З економіко-правової сторони перевезення продукції характеризується множинними
переходами прав власності на вантаж, що транспортується, наявністю значних витрат на
логістику, страхування й митне оформлення.

Розглянуті особливості ринку металів створюють сприятливе середовище для
впровадження у збутову діяльність металургійних підприємств механізмів електронних
торговельних площадок, за допомогою яких можуть бути повністю або частково вирішені
зазначені проблеми збуту.

У деяких проектах, наприклад, досить оригінально були використані такі можливості
електронної торгівлі, які забезпечують додатковий економічний ефект і вигоду для продавця у
процесі реалізації ушкодженої або некондиційної продукції. У цьому випадку продавець
дістає додатковий прибуток завдяки полегшенню процесу пошуку покупця, здатного
заплатити
більшу ціну за товар, ніж уже наявний претендент. Подібні
вигідні проекти були реалізовані електронною компанією Salvagesale.com, яка змогла реалізувати
7120 т. холоднокатаних рулонів, що у процесі доставки були уражених іржею. Металопродукція
була розбита на кілька лотів, згрупованих за маркою сталі і товщиною аркуша, і виставлених на
продаж. За тиждень торгів було зроблено 103 заявки на покупку, що дозволило реалізувати всю
партію рулонів за $ 1,25 млн. замість $ 800 тис., запропонованих первісним покупцем. В іншому
випадку через Salvagesale.com вдалося успішно й відносно дорого продати 158 т
гарячеоцинкованих рулонів, що були ушкоджені під час їх перевезення залізницею Бразилії [15,
с. 5-6].



У Росії бум створення Іnternet-ресурсів прийшовся на 2000 р., коли на додаток до вже
існуючого з 1997 р. Іnternet-порталу Rusmet, були створені такі проекти як Metaltorg,
Mertalfond, Mosmet, Metalweb, Metalloprocat, Metalcom тощо. Однак, поява достатньо великої
кількості електронних торговельних площадок дало перенасичення ринку інформаційних
ресурсів і призвело до розмивання цільової аудиторії торговельних площадок і, як наслідок,
відбилося на зниженні ефективності їх діяльності.

Крім того зниження ефективності більшості проектів була обумовлена і тим, що вони
стали наслідком недосконалих управлінських рішень і виявилися непридатними до
промислової експлуатації. До недоліків їх реалізації варто віднести і те, що вони не спиралися
на продуману і економічно обґрунтовану політику розвитку, яка повинна включати в себе
регулярне інвестування в розробку нового програмного забезпечення, проведення періодичної
модернізації технічного устаткування і реалізацію маркетингових заходів.

Натомість існування торговельної площадки залежало від бажання або можливостей
одного інвестора, що,зрештою, призводило до зникнення ресурсу і втрати інтересу до нього з
боку активних учасників. Як наслідок, у Росії в теперішній час функціонує набагато менша
кількість незалежних металургійних електронних торговельних площадок, ніж на початку
нинішнього сторіччя. Серед таких можна згадати Metalcom, Europe-steel і деякі інші
площадки, які були створені окремими підприємствами для реалізації власної продукції
(наприклад, електронна торговельна площадка ВАТ «Северсталь» –http://torg.severstal.ru).
Решта ж ресурсів або припинили своє існування (Emetex) або перемістилися в нішу
інформаційних сайтів, які на платній або безоплатній основі надають споживачам різного
роду інформацію [16, с. 17]. Це інформація на кшталт відомостей з дошок оголошень про
компанії і товари, про проведення маркетингових досліджень, про випуск друкованих видань,
про здійснення рекламних кампаній тощо (Metaltorg, Rusmet).

Rusmet (http://rusmet.ru) заснований в 1997 р. на базі Московського державного
інституту сталі і сплавів та є інформаційно-пошуковою системою, що спеціалізується на
торгівлі сталлю – з 1997 р, нафтопродуктами – з 2006 р, будівельними матеріалами – з 2007 р,
цементом, зерном – з 2009 р. Напрямками діяльності зазначеного проекту проведення досліджень
ринку, консалтинг, створення контенту інших Internet-проектів; організація конференцій і
семінарів у Росії та за рубежем для реального сектору економіки (більш 4000 учасників щороку);
розробка CRM, корпоративних сайтів і інформаційних систем і галузевих порталів, хостинг
складних проектів; добір персоналу (топ-менеджмент, середня керуюча ланка, технологічний
персонал, збут), корпоративне навчання співробітників; організація об'єднань учасників ринку для
колективного вирішення галузевих проблем. Будь-яка компанія, пов'язана з металоторгівлею,
може розмістити в системі свою інформацію після необхідної реєстрації. Вірогідність
інформації про кожного нового користувача перевіряється менеджерами Rusmet.ru. Тільки
після цієї процедури новий учасник системи одержує ідентифікатор і пароль. Інформація про
підприємство заноситься в базу даних, і надалі його представники можуть самостійно розміщати в
системі й редагувати свої пропозиції. Ця інформація вже не перевіряється співробітниками
Rusmet.ru. Поряд з базою даних щодо металургійних компаній, великою популярністю
користується дошка оголошень. Дані тут може розмістити кожний, однак оголошення, що
зроблені зареєстрованими користувачами, мають більш високий пріоритет.

З українських Іnternet-проектів, що позиціонують себе як електронні торговельні
площадки, виділяються ЕТП порталу «Український Гірничо-металургійний Комплекс» і
торговельна площадка ТОВ «Азовметаллоснаб».

Портал «Український Гірничо-металургійний Комплекс» (http://ugmk.іnfo) являє собою
інформаційно-аналітичну структуру на ринку металу і будівництва, яка має близько
2200 відвідувань за добу. Ця торговельна площадка надає зацікавленим учасникам ринку
можливість безкоштовно розмістити торговельні пропозиції (електронні прайс-листи), а також
ознайомитися із сортаментом, цінами, умовами продажів і закупівель металу інших компаній.
Однак, Ugmk.іnfo не гарантує, що інформація, представлена на ЕТП, є точною, повною або
актуальною. Торговельна площадка, таким чином, не дозволяє укладати торговельні угоди в
електронному виді.

Торговельна площадка ТОВ «Азовметаллоснаб» (torg.azovmetallosnab.com) існує як
аукціон і має близько 80 відвідувань за добу. На цьому сайті розміщується інформація про
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металопродукцію, виставлену на продаж, і, відповідно, називається лотом. Учасник торгів,
ознайомившись із представленою інформацією, повідомляє адміністрацію ЕТП про готовність
придбати лот. Після цього процедура укладення торговельної угоди відбувається у
звичайному порядку, поза електронним середовищем площадки.

Функціональні можливості запропонованих Іnternet-порталів не дозволяють розглядати
їх у якості повноцінних електронних торговельних площадок, оскільки в них відсутній
механізм укладання угод в електронному виді і відповідної оплати виставлених рахунків. Такі
портали правильніше розглядати як «Іnternet-Аукціони», де розміщуються каталоги
пропонованої продукції з деталізованою інформацією по кожній товарній позиції.

Використання металургійними підприємствами України послуг міжнародних ЕТП для збуту
власної продукції також не можна визнати хоч би трохи успішними.

Деякі заявлені українські проекти із створення ЕТП так і не були закінчені. Такого роду
прикладом може служити сайт «Прометалл» (www.prometal.com.ua), створення якого було
ініційовано ВАТ «Запоріжсталь». На цьому сайті до 2001 р. планувалося створення
торговельної площадки за умови, що проектом зацікавляться щонайменше 3-4 металургійних
підприємства [17, с. 10]. Однак. з ряду причин, серед яких варто вказати на відсутність
критичної маси користувачів ЕТП і внутрішні розбіжності розроблювачів, торговельна
площадка так і не була реалізована, а сайт «Прометалл» залишився інформаційно-аналітичним
ресурсом.

У той же час аналіз фінансових звітів, а саме звітів про фінансові результати провідних
підприємств металургійного комплексу Донбасу разом з їхньою анкетною інформацією,
дозволяє зробити висновок про зростання обсягів продукції, реалізованої через ЕТП. Питома
вага чистого доходу від реалізації через ЕТП у % до чистого доходу від реалізації продукції на
цих підприємствах склала 61,60% у 2011 р. порівняно з 10,51% у 2002 р.

Проведений аналіз міжнародного і вітчизняного досвіду організації і функціонування
ЕТП дозволяє зробити наступні висновки.

Більшість ЕТП засновані виробниками і/або торговцями металопродукцією, які бажають
за допомогою інформаційних технологій організувати додатковий канал просування продукції
і оптимізувати процес взаємодії зі споживачами.

Надання супутніх послуг є основним напрямком розвитку ЕТП, оскільки одержання
повного комплексу послуг із забезпечення процесу купівлі/продажу металу розглядається
споживачем як найбільш привабливі електронні канали дистрибуції порівняно із
традиційними схемами продажу товарів. Додатковими функціями тут є: консультаційні
послуги, експертиза товарів, страхування і супровід вантажів, надання інформації про
динаміку цін та інші послуги, пов'язані з обслуговуванням процесу купівлі/продажу
металопродукції. Незважаючи на глобальний характер електронної комерції, металургійні
ЕТП призначені для обслуговування певного і конкретного географічного регіону, що
пов'язано з необхідністю обліку його специфіки.

Плата за підключення до ЕТП і розмір комісійної винагороди за кожну угоду
купівлі/продажу є досить значними й цілком лягають на продавця, що обмежує можливість
останнього одразу користуватися послугами декількох ЕТП.

Спостерігається відсутність єдиних технічних та інформаційних стандартів у діяльності
різних ЕТП, що частково обумовлюється великою різноманітністю металургійної продукції, а
також існуванням безлічі регіональних стандартів металопродукції.
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