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Abstract:
The main features of e-auctions were discussed. Classification, different kinds of sellers,
perspectives and threats in e-auctions market were discussed. Among others it was

shown, that e-auctions are a new king of very diversified market.
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Aukcje internetowe — ogolna charakterystyka

Internetowe serwisy aukcyjne stanowia jedno z wielu rozwiazan handlu
elektronicznego (e-commerce). Pojawily si¢ wraz z komercjalizacja internetu, gdy
dostrzezony zostal potencjat jaki drzemie w mozliwo$¢ dostgpu do danego serwisu
aukcyjnego uzytkownikow internetu na calym globie. Stworzenie ogoélnoswiatowego
bazaru, gdzie kazdy, zardbwno osoba fizyczna jak i firma moze dokona¢ transakcji kupna
1 sprzedazy bylo przed powstaniem internetu niemozliwe. Aukcje internetowe sa
definiowane jako serwis internetowy, gdzie odbywaja si¢ transakcje oparte na
licytacjach kupowanych dobr i ustug®.

Obecnie internetowe serwisy aukcyjne tacza w sobie cechy typowych aukcji,
czyli metody sprzedazy wykorzystujacej licytacje do okreslenia ceny oraz sklepow
internetowych, gdzie cena okre$lana jest odgornie.

Jak juz wspomniano aukcyjne serwisy internetowe sa jedna z gatezi e-commerce. Do
innych rozwiazan e-commerce mozna zaliczy¢:

 sklepy internetowe

« pasaze handlowe

« serwisy ogloszeniowe

« porownywarki cenowe

 rynki elektroniczne B2B
Aukcyjne serwisy internetowe posiadaja swoje cechy charakterystyczne, odrdzniajace je

od innych rozwiazan e-commerce. Naleza do nich:



« polaczenie rynku C2C (consumer-to-consumer) z rynkiem B2C (business-to-
consumer) i B2B (business-to-business). W internetowych serwisach aukcyjnych
spotyka si¢ transakcje dokonywane przez konsumentow oraz firmy sprzedajace
swoje produkty firmom oraz konsumentom. Internetowe serwisy aukcyjne nie
specjalizuja si¢ w ofertach typu B2B, jednak poniewaz oferty sprzedazy moga
dotyczy¢ rowniez przedsigbiorstw, dlatego tego typu transakcje rowniez nie
naleza do rzadkosci.

« nieograniczony (poza regulaminowymi barierami) dostgp do mozliwosci
sprzedazy towarow 1 uslug. Warto zauwazy¢, ze w przeciwienstwie do sklepow
internetowych, dostgp do pokazania swojej oferty asortymentowej w
internetowym serwisie aukcyjnym posiada kazdy — zardwno konsument jak i
firmy. Na tym polega sita handlowa tego typu serwisow, ze szeroko$¢ ich oferty
jest praktycznie nieograniczona. Jako ciekawostke mozna podaé, ze powstat
serwis  http://www.smieszneaukcje.pl = zawierajacy oferty nietypowych
przedmiotow. Lista asortymentowa w tym serwisie pokazuje, ze sprzedawac
mozna niemalze wszystko, np. ,,Idealnie spalony czajnik™.

« okreslanie cen na zasadzie licytacji. Cecha charakterystyczna internetowych
serwisOw aukcyjnych jest oczywiscie metoda uzgadniania ceny dokonywana
droga licytacji. Nalezy jednak wspomnie¢, ze wigkszo$¢ serwiséw aukcyjnych
umozliwia roéwniez opcje zwana ,.kup teraz”, pozwalajaca na zakup towaru po

ustalonej przez sprzedajacego cenie, bez oczekiwania na koniec aukcji.

Rodzaje aukcji internetowych
Mozna wyrozni¢ kilka rodzajow aukcji internetowych. Wzorce dla serwiséw
internetowych ptyna z tradycyjnych doméw aukcyjnych, jednak nalezy pamigta¢ o
specyfice sprzedazy przez sie¢ i roznicach wystgpujacych przy przekazywaniu ofert
zakupu.
Mozemy wyrdzni¢ nastepujace rodzaje aukcji:

« klasyczne (angielskie) — polegaja na podbijaniu ceny wyjsciowej
(wywotawczej) przez osoby, ktore przystapity do licytacji. Aukcja
konczy si¢ po ustalonym z gory czasie. Transakcja jest finalizowana,
jezeli ustalona cena przekracza ustalona przez sprzedajacego ceng

minimalna. W trakcie trwania licytacji osoby w niej uczestniczace sa



informowane droga elektroniczna (zwykle e-mail lub komunikator), ze
zaoferowana cena zostata ,,przebita” przez innego uczestnika aukcji.
Warto wspomnie¢, ze istnieja serwisy internetowe stuzace do
automatycznego ,,przebijania” ceny zaraz przed ukonczeniem aukcji.
Uzytkownik korzystajacy z takiego serwisu (np. www.snip.pl) podaje w
jakim serwisie aukcyjnym odbywa si¢ licytacja a takze okre$la numer
aukcji 1 maksymalna kwotg, za ktora jest sktonny zakupi¢ dany produkt.
holenderskie — polegaja na licytowaniu ,,w dot’. Sprzedajacy ustala
wstepnie dwie ceny: startowa (wywolawcza) 1 minimalna. Cena
wywolawcza jest cena najwyzsza z mozliwych. Cena startowa jest
obnizana wedlug okreslonego algorytmu, az do ceny minimalnej. Aukcj¢
wygrywa osoba, ktdra zaoferuje najwczesniej najwyzsza z cen.

« wielokrotne (rownolegle) — wystepuja, gdy osoba sprzedajaca posiada
kilka egzemplarzy tego samego towaru. W przypadku klasycznej aukcji
rownoleglej zwycigzcami zostaja osoby, ktére zaoferowaly najwyzsze
ceny danego produktu.

« Dblyskawiczne — charakteryzuja si¢ krotkim czasem trwania, najczesciej
jest to 60 min.

« przetargowe — polegaja na sktadaniu przez potencjalnych nabywcow ofert
cenowych, niezaleznie od siebie (kazdy z nich nie zna cen pozostatych).
Zwycigzca zostaje oferent, ktory zaproponowat najwyzsza ceng.

« odwrocone — polegaja na wystawianiu ofert zakupu. Uczestnikami
licytacji sa osoby chcace dany produkt sprzedac.

« para-aukcje typu ,kup teraz” — nie sa typowymi aukcjami, gdyz nie
dochodzi w nich do licytacji cen. Sprzedajacy podaje ceng, ktora go
satysfakcjonuje i daje mozliwo$¢ nabycia produktu po tej cenie bez
oczekiwania na koniec aukcji. Czgsto stosuje si¢ potaczenie para-aukcji
typu ,kup teraz” z aukcja klasyczna dajac uczestnikom aukcji badz
mozliwo$¢ uczestniczenia w licytacji, badz natychmiastowego nabycia

produktu po cenie podanej w opcji ,.,kup teraz”.

Ze wzgledu na szeroko$¢ oferty, serwisy aukcyjne mozna podzieli¢ na wertykalne i

horyzontalne®. Serwisy horyzontalne charakteryzuja sie szeroka i ptytka oferta. Lista



kategorii w tego typu serwisach jest ogromna i obejmuje niemalze wszystkie dziedziny

handlu. Serwisy wertykalne sprzedaja waski, ale gleboki, czgsto niszowy asortyment

przeznaczony dla wyspecjalizowanych odbiorcow, do takich serwisow mozna zaliczy¢

np. serwisy aukcyjne specjalizujace si¢ w dzietach sztuki czy antykach.

Struktura handlu

Ze wzgledu na rdéznorodno$¢ sprzedajacych 1 kupujacych internetowy serwis

aukcyjny mozna poréwna¢ do ogromnego tygla, w ktorym miesza si¢ wszystkie

dostepne na rynku oferty. Dokladniejsza analiza ofert sprzedazy pozwala na

rozroznienie nastgpujacych kategorii sprzedajacych:

osoby fizyczne oferujace dobra uzywane. W tej grupie znajduja si¢ osoby
posiadajace wszelkiego rodzaju dobra, ktérych chca sig pozby¢ za godziwa ceng.
W tym przypadku czgstym motywem sprzedazy jest nie sama che¢ uzyskania
pienigznej zaptaty za dobro, lecz che¢ pozbycia si¢ rzeczy, ktora ,,szkoda
wyrzucic”.

osoby fizyczne oferujace nowe dobra wlasnej produkcji, stanowiacy element
szarej strefy. Do tej grupy mozna zaliczy¢ niezarejestrowanych drobnych
wytworcow: rzemie§lnikow, majsterkowiczéw, hodowcow itp.

osoby fizyczne zajmujace si¢ posrednictwem, oferujace nowe dobra produkcji
innych przedsigbiorstw. Oni rowniez stanowia element szarej strefy.
przedsigbiorstwa produkcyjne oferujace swoje towary handlowe, wykorzystujace
serwis aukcyjny jako dodatkowy kanal dystrybucji;

przedsigbiorstwa posrednicy oferujacy towary handlowe innych przedsigbiorstw.
W tej oraz poprzedniej grupie mozna wyr6zni¢ sprzedaz towaréw handlowych
stanowiacych element biezacej sprzedazy, a takze metode na uptynnienie
zalegajacych w magazynie ,,niechodliwych” zapasow.

przedsigbiorstwa oferujace uzywane elementy majatku zaré6wno (maszyny,
elementy wyposazenia itp.).

przedsigbiorstwa oferujace czynniki produkcji, stanowiace element rynku B2B.

Warto réwniez zwroci¢é uwage, ze czes¢ przedsigbiorstw sprzedajacych w

internetowych serwisach aukcyjnych takze nie rejestruje swojej sprzedazy,

powigkszajac tym samym szarg strefe.



Internetowe serwisy aukcyjne stanowia wigc rynek faczacy handel dobrami pierwotnymi
1 wtornymi. W przypadku ogromnej skali tego zjawiska warto zwrdci¢ uwage na
makroekonomiczne skutki wzrostu obrotow na rynku wtérnym. Z jednej strony moze to
ogranicza¢ wielko$¢ sprzedazy dobr finalnych na rynku pierwotnym, poniewaz znaczna
cze$¢ dobr wydhuza swoj czas funkcjonowania. Z drugiej jednak strony, jako zaletg
wzrostu obrotow rynku wtornego, mozna uznac lepsza alokacj¢ i wykorzystanie dobr w
gospodarce. Warto rowniez zauwazyC, ze rynek wtorny charakteryzuje si¢ znacznie
nizszymi cenami dobr niz rynek pierwotny, stad przeptywy kapitalowe sa znacznie
mniejsze niz w przypadku dobr pierwotnych. Nalezy rowniez dodac¢, ze obroty na rynku
wtornym nie sa wliczane do PKB, stad ich wysoko$¢ nie wptywa na okreslanie wzrostu

gospodarczego kraju.

Zagrozenia wystepujace w internetowych serwisach aukcyjnych

Problemem z jakim spotyka si¢ kazdy kupujacy w internetowym serwisie
aukcyjnym jest weryfikacja sprzedajacego. Nalezy pamigta¢, ze uczestnikiem
internetowych aukcji moze by¢ kazdy, musi wige istnie¢ system weryfikacji przede
wszystkim sprzedawcow ale rowniez nabywcow.

Weryfikacja sprzedawcoéw moze odbywaé si¢ dwuetapowo. Pierwszym etapem
jest rejestracja sprzedawcy w serwisie, wraz z podaniem danych adresowych. Dane
adresowe podlegaja nastepnie weryfikacji przez wystanie kodu aktywacyjnego na adres
sprzedajacego. Tego typu weryfikacja ma swoje wady, do ktorych zaliczy¢é mozna
przede wszystkim mozliwo$¢ oszustw dokonywanych przez osoby czasowo
zamieszkujace pod podanym adresem. Drugim etapem weryfikacji jest ocena klientow,
tzn. osob, ktore wygralty aukcje u danego sprzedawcy. Internetowe serwisy aukcyjne
oferuja system ocen i punktacji umozliwiajacy wyrazanie opinii kupujacych na temat
sprzedajacych oraz sprzedajacych na temat kupujacych. Niestety system ocen rowniez
posiada liczne wady. Przede wszystkim nie chroni on przed nieuczciwymi internautami,
ktorzy planujac dokonanie oszustwa, sprzedaja duza liczbe przedmiotow (zwykle o
niskiej warto$ci) w celu uzyskania statusu solidnego sprzedawcy, aby docelowo oszuka¢
kupujacych zadajac wczesniejszej wplaty na konto za drogi produkt.

Kolejnym problemem zwigzanym z aukcjami internetowymi jest kwestia
dostarczania towaru. Znaczna czg$¢ polskich klientow uzywa do tego ustug Poczty

Polskiej, dodatkowo wybierajac w przypadku lekkich przesylek (do 2 kg) forme



najtansza, tj. zwyktego listu. Tego typu przesytek Poczta Polska nie ma obowiazku
chroni¢ w szczegdlny sposob przed zgnieceniem, zgigciem itp., stad moze si¢ zdarzy¢,
ze docieraja one do odbiorcy w stanie odbiegajacym od jego oczekiwan. Dodatkowo
czas oczekiwania na wygrany na aukcji towar moze si¢ wydtuzy¢ nawet do tygodnia.
Nadawca nie ma réwniez dowodu nadania takiego listu i nie moze w zwiazku z tym
dochodzi¢ swoich praw w razie zaginigcia przesyiki. Korzystanie z firm kurierskich
oraz zaawansowanych ustug pocztowych pozwala skroci¢ czas dostarczenia towaru oraz
zapewni¢ jego wigksza ochrong podczas transportu, jednak wymaga poniesienia
dodatkowych naktadow finansowych. Do sprzedajacego nalezy decyzja czy koszty
przesytki ponosi on, czy sa one doliczane do wylicytowanej przez kupujacego ceny.
Czgsto zdarza sig, ze w przypadku tanich produktéw uzywanych, wylicytowana cena

jest znacznie nizsza niz koszty przesytlu towaru.

Perspektywy rozwoju rynku internetowych serwiséw aukcyjnych

Specyfika handlu realizowanego w internetowych serwisach aukcyjnych pozwala
na okres$lenie prawdopodobnego scenariusza rozwoju tego rynku. Liczba potencjalnych
klientow w najblizszych latach bedzie rosta w tempie przewyzszajacym wzrost liczby
internautéw. Wynika to z niskiego, ale dynamicznie rosnacego odsetka internautow
dokonujacych obecnie zakupow w internecie (w roku 2006 odsetek ten byt szacowany
na okoto 37%)°. Cze$¢ obecnych internautow zapewne przekona sie w przyszitosci do
wygodnej i tanszej formy zakupow, jaka sa internetowe aukcje. Rosnaca liczba klientow
bedzie przyciaga¢ kolejnych sprzedawcow, zaréowno indywidualnych jak 1
korporacyjnych, stad mozna spodziewac si¢ znacznego poszerzenia oferty i konkurencji
wsrod sprzedajacych. Skutkiem tego bedzie obnizenie cen towardw, co w jeszcze
wigkszym stopniu przyciagnie nowych klientow. Bedziemy mieli wigc do czynienia z
dodatnim sprzgzeniem zwrotnym. Skutkiem ubocznym rozwoju rynku aukcji
internetowych bedzie wzrost konkurencji na rynku firm kurierskich i pocztowych. W
tym drugim przypadku niestety bariera rozwoju moze by¢ ustawowy monopol Poczty
Polskiej. Kolejnym skutkiem ubocznym moze sta¢ si¢ wzrost szarej strefy,
spowodowany nie rejestrowaniem transakcji przez sprzedawcow korporacyjnych.

Warto réwniez wspomnie¢, ze rosnaca liczba klientow serwisow aukcyjnych
bedzie zapewne owocowaé wzrostem liczby tego typu serwisow. Jednak jak na razie

pozycja lidera na polskim rynku, tj. Allegro.pl wydaje si¢ by¢ nie zagrozona. Jak wynika



z danych przedsigbiorstwa QXL Poland sp. z o0.0. begdacego wlascicielem
najpopularniejszego polskiego serwisu akcyjnego, obecnie (stan na rok 2006) posiada
on ponad 3 mln zarejestrowanych uzytkownikdw. Swoj sukces firma osiagngla zapewne
dzigki wdrozeniu programu partnerskiego, polegajacego na placeniu prowizji gdy
odwiedzajacy strong partnera kliknie na banner lub skorzysta z wyszukiwarki,
umieszczonej w panelu, a nastgpnie zarejestruje si¢ w Allegro. W ciagu roku od
rejestracji klienta firma Allegro ptaci partnerowi, dzigki ktéremu pozyskata tego klienta
30% jego wplat, a takze 10 zI po aktywacji jego konta (stan na rok 2005)". Jednak mimo
niezwykle silnej pozycji serwisu Allegro, zapewne powstawaé i rozwija¢ sie beda
specjalistyczne serwisy aukcyjne zrzeszajace uzytkownikow zainteresowanych
konkretnymi dziedzinami, np. kolekcjonerstwem, motoryzacja itp. Z pewnoscia

rozwinie si¢ rowniez rynek aukcji typu B2B, zrzeszajacy przedsigbiorstwa branzowe.

Podsumowanie

Internetowe serwisy aukcyjne mozna porowna¢ do ogromnych targowisk, w
ktorych kazdy moze by¢ zaréwno sprzedawca, jak 1 kupujacym. Brak jakichkolwiek
barier wejscia 1 ograniczen asortymentowych (poza wyjatkami okreslonymi w
regulaminach) powoduje, ze liczba i réznorodno$¢ sprzedawcoéw moze by¢ ogromna, a
szeroko$¢ asortymentu praktycznie nieograniczona. Specyfika handlu internetowego
powoduje, ze internetowe serwisy aukcyjne roznia si¢ od tradycyjnych domow
aukcyjnych metodami prezentacji produktow, przebiegiem i czasem trwania licytacji,
metoda dostarczania towaru, systemem oceny i weryfikacji sprzedawcow i technika
pozyskiwania klientow. Jak mozna prognozowa¢ na podstawie dynamicznie rosnacej
liczby internautéw dokonujacych zakupdéw w internecie, w przyszio$ci obserwowaé

bedziemy gwaltowny rozwoj internetowych serwiséw aukcyjnych.
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