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eMarkets and e-procurement systems have evolved significantly in the past years, from simple
purchasing systems to complex marketplaces that involve bargaining over trading networks.
A very large number of eMarket systems are being developed at present time; among them
there are some proposed architectures and eMarket strategies that promise to be successful.
We present in this paper the architecture and the key characteristics of the new eMarkets

nowadays.

Keywords: eMarket, e-procurement, e-commerce, electronic transactions, XML.

Introducere

Pietele electronice (e-markets) si sisteme-
le de achizitii electronice (e-procurement
systems) au evoluat 1n ultimii ani de la sim-
ple sisteme de achizitii pand la mecanisme de
piete electronice complexe ce implicd o mul-
time de caracteristici ce apar in comertul tra-
ditional.
Toate interactiunile de genul B2B (Business-
to-Business), B2C (Business-to-Consumer)
sau C2C (Consumer-to-Consumer) pot fi
administrate direct sau prin intermediari.
Companiile moderne se sprijina din ce in ce
mai mult pe diverse tipuri de intermediari.
Rolul acestora din urma in comert se modifi-
ca ca o consecinta a cresterii continue a utili-
zarii comertului electronic. De fapt se preco-
nizeazd o scddere continud a rolului inter-
mediarilor traditionali impreund cu introdu-
cerea treptatd a pietelor electronice cu activi-
tate din ce in ce mai performanta. Costurile
din ce 1n ce mai mici ale tranzactiilor de pe
piatd va determina din ce in ce mai mult sta-
bilirea rapida a unor relatii stranse intre van-
zatori §i cumpardtori. Functiile intermediari-
lor ce vor avea succes pe pietele electronice
vor include: oferirea catre clienti de informa-
tii referitoare la produse precum si informatii
legate de marketing catre vanzatori, identifi-
carea relatiilor vanzatori-cumpdratori, colec-
tarea globald de informatii, integrarea com-
ponentelor proceselor legate de consumatori,
administrarea livrarilor fizice si a platilor
precum si oferirea de relatii bazate pe incre-
dere si asigurarea integritatii pietelor.

Functia de baza a unei intermedieri intr-o ac-
tivitate de vanzare-cumparare este aceea de a
identifica relatia vanzator-client pentru a re-
duce costurile de tranzactie si pentru a facili-
ta administrarea relatiilor de comert. Tran-
zactiile B2B au luat un avant deosebit in ul-
timii ani, ele facandu-se in principiu pe baza
a trei canale de comert:

e Anunturi Web

e Magazine virtuale

e Piete electronice (eMarkets).

In cele ce urmeazi vom prezenta cteva ca-
racteristici ale pietelor electronice.

2. Piete electronice

Comertul de tip B2B a fost puternic accelerat
o datd cu introducerea pietelor electronice si
a schimburilor electronice. Pietele electroni-
ce, cunoscute si sub denumirea de eMarkets,
aduc impreund mai multi vanzatori “sub ace-
lasi acoperis” si ofera un unic punct de acces
pentru tranzactii financiare si de brokeraj,
precum si schimburi de informatii in cadrul
unei mari comunitati de vanzatori si cumpa-
ratori. Pietele electronice reprezintd un in-
strument puternic pentru achizitia de produse
pe baza unor informatii legate de vanzatori,
preturi, termeni, comenzi, planuri de plati,
etc.

Participarea mai multor furnizori face dife-
renta Intre magazinele bazate pe interfata
Web si magazinele virtuale. Pietele electro-
nice utilizeaza cataloage, licitatii si posibili-
tatea introducerii unor preturi de achizitie,
etc. In momentul de fatd au fost si sunt dez-
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voltate in continuare un mare numar de piete
electronice, asteptdndu-se ca majoritatea
tranzactiilor online sa fie facute prin inter-
mediul canalelor specifice pietelor electroni-
ce. Organizatiile vor decide astfel piata elec-
tronica unde vor vinde si unde se vor dezvol-
ta. Un exemplu interesant de eMarket 1l re-
prezintd Verticalnet.com ce oferd mai multe
locuri de desfasurare a tranzactiilor (piete) pe
diverse segmente de piatd, in timp ce compa-
nii uriagse precum Ford, General Motors si
Boeing si-au dezvoltat piete electronice de
aceleasi mari dimensiuni. De asemenea, exis-
ta si in domeniul telecomunicatiilor o serie de
firme ce folosesc piete electronice, printre ca-
re: Deutche Telecom, British Telecom,
BellSouth, telezoo.com, demandline.com,
etc. Siturile web www.bobcat.com i
www.ontology.com prezintd liste de piete
electronice. Pietele electronice existente in-
cep sa consolideze o arie larga de intermedi-
eri, precum:

e C(Case de clearing ce oferd o bazd comuna
pentru comercianti;

e C(Canale de comert ce permit clientilor sa
achizitioneze bunuri si servicii;

e Activitati de brokeraj ce sunt oferite cli-
entilor.

In principal, concentrarea initiali a pietelor
electronice pe automatizarea tranzactiilor fi-
nanciare s-a extins pentru a include si o
transparenta vizualizare a cererii, a planurilor
de productie, a starii lantului furnizor. Spre
deosebire de modelele clasice de comert
electronic axate pe cumparator sau pe vanza-
tor, pietele electronice pot oferi beneficii tu-
turor participantilor, astfel:

o Beneficii pentru furnizori: furnizorii isi
pot automatiza procesele de elaborare si sa-
tisfacere a comenzilor si pot reduce costurile
si erorile legate de procesare comenzilor. De
asemenea, pot fi identificate noi oportunitati
de vanzari;

e Beneficii pentru cumpadrdtori: cumpara-

torii pot selecta produsele sau serviciile spe-
cifice si pot avea acces la noi oportunitati de
piatd. Cumparatorii (de tip business) pot au-
tomatiza procesul de procurement.

e Beneficii pentru manageri: managerii de
piatd se pot infiltra in lantul furnizor-
cumpdrator pentru a interveni direct prin me-
tode de brokeraj sau pentru a asista tranzac-
tiile pe piata.

3. Scurta analiza a pietelor electronice
Pietele electronice pot fi impartite in trei ca-
tegorii: piete verticale, piete orizontale si pie-
te de marca.

o Pietele verticale sunt acele piete axate pe
interactiuni cumpdrator-vanzator automatiza-
te in cadrul unei industrii verticale particula-
re, cum ar fi cea a telecomunicatiilor, piese
de masini, produse chimice, componente
electronice, etc. Aceste piete ofera informatii
cu privire la cataloage virtuale, licitatii, bro-
keraj si diverse schimburi pe segmentul ver-
tical corespunzator.

o Pietele orizontale automatizeaza functio-
nalitdti de bazd ce se intind pe mai multe
domenii de activitate, cum ar fi: procurement
pentru reparatii, mentenanta, operatii, servicii
logistice, de printare, servicii pentru angajati
sau administrarea beneficiilor. Scopul princi-
pal al majoritatii pietelor orizontale il repre-
zintd automatizarea fluxului tranzactional al
proceselor operationale ale afacerii precum
controlul inventarului. In acest sens, pietele
orizontale sunt, de fapt, extensii ale sisteme-
lor de tip ERP sau de e-procurement.

o Pietele de marca - permit unei comunitati
de interese ce poartd aceeasi marca inregis-
tratd sa ofere anumite servicii membrilor sai.
Intr-o astfel de piatd, rolul managerului este
acela de a administra consistenta relatiilor
cumpdrator-vanzator si interactiunea cu par-
tenerii comerciali.

Tabelul 1. O clasificare a pietelor electronice B2B

RAL

MATERIALE DE UZ GENE-

MATERIALE SPECIFICE

Cumparare sistematica (pe baza
unei intelegeri prealabile) Operare)

e Ariba

MRO (Mentenantd, Reparatii,

Cataloage
e  Chemdex
e  SciQuest.com
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e  www.granger.com e  PlasticsNet.com
e  Bizbuyer.com
Cumpdrare spot Manageri Schimburi
e Employease e e-steel
e  Addauction.com e  paperexchange.com
e  Capacityweb.com e  AltraEnergy
o IMXExchange

O foarte interesanta clasificare a pietelor
electronice de tip Business-to-Business este
prezentatd de Kaplan (vezi tabelul 1). Con-
form acestei clasificari se considera doud di-
mensiuni ale pietelor electronice. Pe directia
orizontald este prezentat modul in care clien-
tii cumpara materialele. In sens larg, poate fi
vorba fie despre ceva specific in functie de
domeniu (domeniul chimic spre deosebire de
cel energetic, spre exemplu), fie despre mate-
riale de uz general (cérti, mobild, echipamen-
te IT, papetarie, etc.). Directia verticala ne
indica metoda de achizitie (pe baza unei inte-
legeri prealabile sau pe baza unei hotarari de
moment).

4. Concluzii

Conform ultimelor dezvoltari in domeniu,
existd elaborate in prezent piete electronice
in toate segmentele de industrie. Aceste piete
opereaza o restructurare a relatiilor traditio-
nale cumparator-vanzator, oferind un instru-
ment bazat pe interfatd Web in scopul admi-
nistrarii mai eficiente a relatiei cerere-oferta,
reducerea costurilor de tranzactionare pre-
cum §i Tmbunatatirea relatiilor comerciale
traditionale. Pietele eMarket vor oferi din ce
in ce mai mult o platforma unicad integrata,
bazatd pe Web pentru activititi de comert
electronic §i va sintetiza, de asemenea, pro-
cesele de afaceri de-a lungul lantului furni-
ZOr.

Pietele electronice pot, de asemenea, oferi
planificari bazate pe Web, programari si ser-
vicii de colaborare pentru o serie larga de or-
ganizatii. In acelasi timp exista si o serie de
probleme tehnice legate de pietele electroni-
ce. O serie de organisme internationale de
standardizare, majoritatea bazate pe XML
sunt de acord si adreseze aceste probleme. In
plus, o serie de platforme pentru piete elec-
tronice au devenit disponibile comercial, din-
tre care enumeram: Coomerce One,
AribaNet, e-Speak (Hewlett Packard) sau
Oracle Exchange (Oracle).
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