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Streszczenie: Technologia I'T, w tym handel elektroniczny b2b, od wielu lat s3 wykorzystywane w pro-
cesie zaopatrzenia przez duze korporacje. Od niedawna zaawansowane narzedzia wspierajace zakupy
b2b realizowane przez Internet s3 dostgpne réwniez dla mniejszych podmiotéw. Celem niniejszego
artykulu jest przedstawienie mozliwosci wykorzystania platform zakupowych b2b przez mate i §rednie
przedsiebiorstwa dzialajace na rynku polskim. Zaprezentowano korzysci wynikajace ze stosowania
internetowych platform zakupowych przez niewielkie przedsiebiorstwa oraz wady tego rozwiazania.
Stowa kluczowe: handel internetowy, platformy zakupowe, zaopatrzenie, aukcje odwrotne.

Wstep

Technologia IT i rozwoj Internetu dajg ogromne mozliwosci réznorodnych zmian,
usprawnien i oszczednosci w procesie zaopatrzenia przedsigbiorstw. Duze instytucje
korzystajg z nich od kilku lub kilkunastu lat. Z czasem dost¢p do Internetu stal si¢
powszechny, wzrosly umiejetnosci wykorzystywania technologii I'T wsrod uzytkow-
nikéw, oprogramowanie jest coraz doskonalsze i tanisze. Obecnie takze male i rednie
przedsiebiorstwa mogg zaréwno dokonywac zakupdw droga elektroniczna, jak i uzywac
zaawansowanych narzedzi wspierajacych proces zakupowy. Na rynku polskim dziataja
platformy zakupowe b2b, z ktérych mogg korzysta¢ réwniez niewielkie instytucje.

Platformy zakupowe b2b stanowig jeden z segmentéw rynku handlu interne-
towego. W artykule przedstawiono je na tle innych modeli relacji miedzy podmio-
tami rynku e-commerce. Scharakteryzowano tez formy internetowych transakeji
zakupowych. Nastepnie przedstawiono korzysci, jakie mozna osiggnac dzigki wy-
korzystaniu platform zakupowych w procesie zakupowym przedsiebiorstwa, oraz
oferte wybranych platform b2b dzialajacych na rynku polskim. Zaprezentowano
réwniez powody, dla ktérych czes¢ przedsiebiorcéw wybiera tradycyjne formy
organizacji zaopatrzenia.

1. Platformy zakupowe ,,business to business” jako element
rynku handlu elektronicznego (e-commerce)

Platformy zakupowe b2b stanowig element rynku e-commerce b2b, ktory
z kolei jest jednym z gtéwnych segmentéw rynku handlu elektronicznego. Handel
elektroniczny definiowany jest jako: , Transakcje przeprowadzone przez sieci, oparte



250 Czes¢ 1V. Zarzgdzanie wybranymi obszarami dziatalnosci organizacji

na protokole IP i przez inne sieci komputerowe. Towary i ustugi sg zamawiane przez
te sieci, ale platnos¢ i ostateczna dostawa zamoéwionego towaru lub ustugi moze
by¢ dokonana w sieci lub poza siecig. Transakcje mogg by¢ dokonywane pomie-
dzy przedsigbiorstwami, z osobami indywidualnymi, instytucjami rzagdowymi lub
innymi organizacjami prywatnymi i publicznymi. Zaméwienia otrzymane przez
telefon, telefaks lub e-mail nie sg elementem e-handlu” (GUS, 2015).

1.1. Specyfika rynku e-commerce ,,business to business”

Rynek e-commerce mozna podzieli¢ miedzy innymi ze wzgledu na rodzaje
podmiotdw zawierajacych transakcje. Segment b2b (business to business) obejmuje
elektroniczng wymiang handlowg pomigdzy przedsiebiorstwami. Charakterystyczne
cechy rynku e-commerce b2b, odrézniajgce go od rynku b2c (business to consumer), to:

— mniejsza liczba wigkszych nabywcéw,

— blizsza relacja dostawca-klient,

— profesjonalizm zakupodw,

— zmienno$¢ popytu,

— koncentracja geograficzna popytu,

— bezposrednio$¢ (zdecydowanie mniejsza niz na rynku b2c rola posredni-

kéw) (Smoreda, 2013, s. 11-12).

1.2. Klasyfikacja metod wykorzystania handlu elektronicznego w procesie
zakupowym przedsi¢biorstw ze wzgledu na relacje miedzy podmiota-
mi rynku

Operatorem transakcyjnego serwisu internetowego b2b moze by¢ sprzedawca,
nabywca lub instytucja niezalezna. Przedsiebiorstwo moze zatem realizowac zakupy
w formie handlu elektronicznego za posrednictwem:

a) sklepu internetowego (jeden sprzedawca, wielu nabywcow),

b) wlasnego serwisu zakupowego (wielu sprzedawcéw, wielu nabywcéw),

¢) platformy zakupowej b2b (wielu sprzedawcéw, wielu nabywcow),

d) spotdzielni zakupowe;.

Na rysunkach przedstawione zostaly w sposob schematyczny relacje miedzy
podmiotami realizujacymi transakcje w formie handlu elektronicznego na rynku b2b.

Za najprostsza metode wykorzystania handlu elektronicznego w procesie
zakupowym przedsi¢biorstwa nalezy uzna¢ zakupy w publicznie dostepnych skle-
pach internetowych (rys. 1). Zakupy takie, dokonywane przez przedsigbiorstwa
z sektora MSP, w zasadzie mogg przebiega¢ tak samo jak transakcje dokonywane
przez osoby prywatne (rynek b2c). Rdznice moze stanowic fakt, ze w przypadku
jednorazowych, duzych zakupdéw lub stalych cyklicznych zaméwien przedsiebior-
stwo moze negocjowac roznego rodzaju upusty. Negocjacje dotyczace obnizenia
ceny s3 z reguly przeprowadzane drogg tradycyjna.
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Rys. 1. Organizacja zakupow przez przedsiebiorstwo (NABYWCE) na rynku b2b
z wykorzystaniem sklepu internetowego
Zrédlo: opracowanie wlasne

Duze przedsigbiorstwa czgsto uruchamiajg wlasne serwisy zakupowe (rys. 2).
Sa to witryny internetowe, ktére zawieraja narzedzia umozliwiajace skladanie i re-
alizacj¢ zamowien wylgcznie na potrzeby operatora. Mogg one dziala¢ na zasadzie
ekstranetu lub serwisu publicznego.

Ekstranet to dedykowany serwis internetowy lub cze$¢ portalu korporacyjnego,
ktory jest dostepny tylko dla okreslonych przez przedsiebiorstwo partneréw i koope-
rantéw (Maciorkowski, 2004). Ulatwia on wspotprace pomiedzy przedsiebiorstwem
a jego dostawcami. Moze umozliwia¢ personalizacje warunkéw handlowych oraz
dostep do istotnych informacji, typu stany magazynowe, czas realizacji zamowien
czy czas wzajemnych rozliczen. Ekstranet stanowi forme rynku prywatnego.

Serwis zakupowy przedsi¢biorstwa moze mie¢ rdwniez charakter publiczny.
Oznacza to, ze dostep do serwisu nie jest ograniczony. Z punktu widzenia przedsig-
biorstwa kupujgcego rozwigzanie to jest korzystne, poniewaz umozliwia sktadanie
ofert nowym, potencjalnym dostawcom. Nalezy jednak pamieta¢, Ze nieznani
partnerzy handlowi nie zawsze okazujg si¢ wiarygodni lub jako$¢ oferowanych
produktow i ustug moze okazacd si¢ niezadowalajaca. Publiczne serwisy zakupowe
z reguly prowadzone sg przez duze korporacje, np.: GK Orlen - PKN Orlen S.A.,,
Turon S.A., Bakoma S.A.

Platformy zakupowe b2b stanowig internetowy rynek, na ktérym kojarzone
sg oferty wielu sprzedawcow i wielu nabywcow (rys. 3). Organizowane s3 z reguly
przez podmioty zewnetrzne w stosunku do stron transakgcji (operatora platformy).
W tym segmencie rynku mozna wyrdznic rynki wertykalne i horyzontalne.

Rynki wertykalne b2b stuzg nabywcom i dostawcom z okreslonej gatezi dzia-
talnosci gospodarczej. Charakteryzuja si¢ wysokim stopniem specjalizacji i duza
ofertg produktéw (Smoreda, 2013, s. 12). Do grupy internetowych rynkéw pio-
nowych zaliczy¢ mozna przykltadowo serwisy: www.trans.eu/pl/, www.wgt.com.pl
(Warszawska Gietda Towarowa).
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Rys. 2. Organizacja zakupdw przez przedsiebiorstwo (NABYWCE) na rynku b2b

z wykorzystaniem wtasnego serwisu zakupowego

Zrédlo: opracowanie wlasne
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Rys. 3. Organizacja zakupdw przez przedsigbiorstwo (NABYWCE) na rynku b2b

z wykorzystaniem rynku internetowego b2b

Zrédlo: opracowanie wlasne
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Na rynkach horyzontalnych dokonywane sg transakcje pomiedzy podmiotami
nalezacymi do réznych branz. Do tych rynkéw zaliczy¢ mozna platformy handlu
elektronicznego b2b, czesto oferujace bardzo szeroki zakres ustug wspierajacych
obydwie strony transakcji. Platformy horyzontalne dzialajace na rynku polskim to
np. Marketplanet, Aleo, Logintrade, OpenNexus, b2b.euro-trade.pl.

Internetowe rynki barterowe stanowig miejsce zawierania transakcji wymien-
nych (bez uzycia pienigdza). Korzystajace z platform przedsiebiorstwa ptacg swoimi
produktami lub ustugami za zakupy na wlasne potrzeby (Mamcarz, 2010, s. 13).
Przykladami takich platform sg www.bartersystem24.pl lub www.biznes2biznes.com.

Spoldzielnie zakupowe zakladane sg w celu zwigkszenia wolumenu zamo-
wienia przez przedsiebiorstwa realizujace zakupy tego samego (lub zblizonego)
asortymentu. Przedsigbiorstwa nalezace do spdtdzielni sktadajg wspdlne zamdwie-
nia lub nawigzujg dlugoterminowg wspotprace (Mamcarz, 2010, s. 12). Przyklady
tego typu spéldzielni to: Mergeto, Inntegro.pl, E-platforma KONAL (platforma
konsolidujgca zakupy materiatéw budowlanych z ponad 2000 sklepow, hurtowni
i sktadéw z calej Polski), B2b Deal.

Rys. 4. Organizacja zakupow przez przedsigbiorstwo (NABYWCE) na rynku b2b
z wykorzystaniem spétdzielni zakupowej

SPOLDZIELNIA ZAKUPOWA
Nabywca 1,2, 3,...,n

Zrédlo: opracowanie wlasne

2. Formy internetowych transakcji zakupowych b2b

Serwisy internetowe tworzace rynek b2b moga oferowac narzedzia, ktore
w réznorodny sposob wspierajg proces dokonywania przez przedsiebiorstwo zakupu.
Podstawowe dwie formy transakcji internetowych to system aukcyjno-przetargowy
oraz eProcurement.
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System eProcurement (system , katalogowy”) polega na realizacji transakcji
od otrzymania zlecenia przez dostawce do realizacji platnosci przez odbiorce -
bez mozliwosci przeprowadzenia negocjacji handlowych drogg elektroniczng
(PARP, 2008). Typowe systemy e-Procurement umozliwiaja:

— koordynacje planowania i budzetowania zakupdw,

— standaryzacje asortymentu oraz dostawcéw,

— skladanie zamdwien,

— monitorowanie realizacji zamdwienia,

— fakturowanie,

— realizacj¢ ptatnosci,

— budowanie zestawien i raportéw pozakupowych (Mamcarz, 2010, s. 10).

Serwisy aukcyjno-przetargowe wyposazone s3 dodatkowo w narzedzia
umozliwiajace przeprowadzenie negocjacji handlowych, realizowane najczesciej
na zasadzie aukcji.

Podstawowe rodzaje aukgiji to:

— aukgcje standardowe - oferentami sg sprzedawcy, kupujacy konkuruja

o zakup towaru, deklarujgc coraz wyzszg cene,

— aukcje odwrotne - przedmiotem oferty jest zakup okreslonego towaru badz

ustugi, dostawcy konkuruja o zamdwienie malejacg cena,

— aukcje jedno- i wielokrotne — w zaleznosci od ilo$ci produktéw, ktdre sg

przedmiotem licytacji,

— aukcje przetargowe (japonskie) — licytujacy sktadajg oferty z propozycja

ceny bez znajomosci propozycji pozostalych oferentéw (Krzepicka, 2010,
s. 128-129).

Innym kryterium podziatu form internetowych transakcji b2b moze by¢ gte-
boko$¢ integracji sytemu zakupowego z systemami informatycznymi kupujacego.
Przedsiebiorstwo dokonujace zakupdw na rynku e-commerce moze nie korzystac
z zadnej formy integracji z platformg zakupowa. W takim wypadku platforma za-
kupowa moze zosta¢ wykorzystana do zbierania ofert, przeprowadzenia negocjacji
handlowych (w systemach aukcyjno-przetargowych), zamawiania, fakturowania
i rozliczenia ptatnosci. W przypadku wielokrotnych lub powtarzajacych sie transakcji
serwisy zakupowe moga umozliwia¢ przegladanie historii transakcji i przygotowy-
wanie roznego rodzaju zestawien.

Niektore przedsiebiorstwa decyduja si¢ na gleboka integracje systemu zakupo-
wego z wlasnym systemem ERP. Informacje z baz danych dostawcéw moga zostac
powigzane z bazami danych klientéw w celu automatyzacji sktadania zamdwien
i ich realizacji (Mamcarz, 2010, s. 23).

3. Korzysci z zakupéw dokonywanych w ramach e-commerce b2b

Handel elektroniczny na rynku b2b daje kupujacemu mozliwosci przeprowa-
dzenia transakcji w sposéb bardziej sprawny i oszczedny w poréwnaniu z handlem
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tradycyjnym. Mozna wyrdzni¢ kilka mechanizméw powstawania potencjalnych
korzysci.
a) Oszczednosci wynikajgce z rozszerzenia rynku dostawcow. E-commerce

daje kupujacemu fatwy dostep do ofert duzej liczby dostawcow. Zmniejsza
sie znaczenie lokalizacji geograficznej partneréw handlowych. Narzedzia
informatyczne ulatwiajg pordwnywanie ofert, zaréwno pod wzgledem
ceny, jak i innych parametréw. Te czynniki zaostrzajg konkurencje po-
miedzy dostawcami, co w efekcie przeklada si¢ na obnizenie kosztow
zakupéw lub inne korzysci (dogodniejsze warunki dostawy, wyzsza
jako$¢ proponowanych produktéw i ustug, skrdécenie czasu realizacji
zamowienia itp.).

b) Korzysci procesowo-organizacyjne po stronie kupujacego. Platformy

zakupowe czesto wspierajg proces planowania zakupéw. W przypadku

przedsiebiorstw o rozbudowanej strukturze ulatwiajg konsolidacje za-

mowien. Handel elektroniczny wymusza formalne okreslenie szczegélo-

wych parametréw zamowien, co skraca proces ich akceptacji wewnatrz

organizacji. Rozliczenia i obieg dokumentéw réwniez ulegaja przyspie-

szeniu. E-commerce pozwala na skrocenie catego procesu zakupowego,

co przeklada si¢ na mozliwos¢ zmniejszenia wielkosci utrzymywanych

zapasow.

Korzysci zarzadcze wynikajace z mozliwosci analizy historii transakcji.

Kupujacy w formie e-commerce (zwlaszcza za posrednictwem wyspecjali-

zowanych platform zakupowych) ma ulatwiony dostep do danych umoz-

liwiajacych pomiar i zwiekszenie efektywnosci dzialania. Dzigki analizie

zrealizowanych zamowien uzyskuje wiedz¢ na temat:

— dlugosci i czestotliwosci wspolpracy z poszczegolnymi dostawcami,

— poziomu obrotéw z poszczegdlnymi dostawcami,

— poziomu wykorzystania budzetu uméw ramowych,

— ilo$ciowej i jakosciowej struktury zakupédw dokonywanych przez orga-
nizacje (Otwarty Rynek Elektroniczny, 2015).

W efekcie wykorzystanie mozliwosci handlu elektronicznego w procesie
zakupowym moze znacznie obnizy¢ koszty zaopatrzenia przedsiebiorstwa. W ser-
wisie Aleo.pl prezentowane s oszczednosci zrealizowane przez przykladowych
uzytkownikéw Aleo: 10% na zakupie srodkow czystosci, 11% na odziezy roboczej,
5% na energii elektrycznej, 20% na paletach Euro, 20% zakupie propanu-butanu
(ING Ustugi dla Biznesu S.A., 2015).

4. Platformy zakupowe b2b skierowane do malych i srednich
przedsiebiorstw

Na rynku polskim dziata wiele serwiséw e-commerce umozliwiajacych
zawieranie transakcji b2b. Jednak z punktu widzenia matych i srednich przed-
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siebiorstw, ktére chcialyby realizowac za ich posrednictwem zakupy, wyboér
jest ograniczony. Ponizej przedstawiono przyklady platform, ktére spetniaja
nastepujace kryteria:

— umozliwiaja dokonanie transakcji (serwisy transakcyjne),

— majg charakter publiczny,

— nie wymagajg instalacji dedykowanego oprogramowania,

— operator platformy deklaruje, ze serwis jest przeznaczony dla matych

i Srednich przedsiebiorstw.

4.1. Aleo.pl

W 2013 roku bank ING uruchomit platforme¢ zakupowg b2b skierowang mie-
dzy innymi do malych i $rednich przedsigbiorstw z réznych branz. Aleo stanowi
platforme horyzontalna, publiczng, ktdrej operatorem jest podmiot zewnetrzny
(bank). Korzystanie z platformy jest bezptatne i bardzo proste. Transakcji zakupu
mozna dokonywac na zasadzie:

— zakupu w sklepie internetowym prowadzonym na platformie,

— zapytania ofertowego,

— aukgcji zwyklej i holenderskiej.

Operator zapewnia infrastrukture rozliczeniowa operacji, scoring sprzedawcéw
oraz ustugi finansowe zwigzane z transakcjami (przelewy, faktoring).

Szczegoblnie atrakcyjnym narzedziem Aleo, z punktu widzenia matych i §red-
nich przedsigbiorstw, jest ustuga tzw. odwrdconego faktoringu. Ustuga ta ofero-
wana jest firmom kupujacym. Kupujacy podpisuje z bankiem umowe, w ramach
ktorej bank placi natychmiast dostawcom za wystawione przez nich faktury.
Natomiast kupujacy zwraca do banku zaptacong kwote¢ po okreslonym termi-
nie (np. po 90 dniach). Dzi¢ki takiemu rozwigzaniu obydwie strony transakcji
rozliczajg sie¢ z transakcji w dogodnym terminie (dostawca mozliwie najszybciej,
kupujacy - mozliwie najpdzniej).

Obecnie ustuga odwrdconego faktoringu na platformie Aleo jest bezptatna, jesli
kupujacy zwréci na rachunek banku srodki w terminie ptatnosci faktury. Istnieje
réwniez mozliwo$¢ dalszego wydtuzenia terminu platnosci, co wigze sie z oplatami
na rzecz banku. W tej sytuacji kupujacy ma mozliwos¢ bezkosztowego wydluzania
termindw platnosci z dostawcy i, de facto, korzystania z bezptatnego kredytu.

Prostote dzialania platformy Aleo mozna przedstawic na przyktadzie zakupu
w formie aukcji odwrotnej. W celu organizacji takiej transakcji przedsiebiorstwo
powinno:

a) zarejestrowac si¢ na platformie, zweryfikowac swoj profil,

b) wypelni¢ trzy formularze okreslajgce przedmiot i warunki aukgji,

¢) monitorowac aukgje (istnieje mozliwos¢ rozmowy z dostawcami w trakcie

aukgji),

d) dokonac wyboru najlepszej oferty.
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Formularze, ktére nalezy wypelni¢ w celu rozpoczecia aukcji, sg krétkie
i przejrzyste. Dotycza: przedmiotu aukgji, ustawien aukcji oraz opcji udostepnienia
(ING Ustugi dla Biznesu S.A., 2015).

Platforma Aleo ufatwia matym i $rednim przedsigbiorstwom efektywne ko-
rzystanie z mozliwosci, jakie daje kupujacym e-commerce, przez dziatania o cha-
rakterze edukacyjnym. Na blogu serwisu znajduja si¢ artykuly skierowane do oséb,
ktdre uczy sie realizacji zakupow firmowych on-line, na przyktad cykl artykutow
pt. Jak optymalizowac czas zakupow firmowych, Jak oszczedzaé na zakupie ustug
telekomunikacyjnych? czy Jak wybrac najlepszg oferte ustug kurierskich dla firmy?
(ING Ustugi dla Biznesu S.A., 2015).

4.2. OpenNexus

Platforma OpenNexus dziala w modelu cloud computing. Oznacza to, ze opro-
gramowanie nie jest zainstalowane u korzystajacych z niego podmiotéw. Dane
przechowywane sg i przetwarzane przez ustugodawce, na sprzecie nalezacym
do niego. Klient nie jest zmuszony do wykupywania licencji na oprogramowanie,
korzysta z niego jedynie przez Internet w okreslonym czasie (TechTarget, 2011).

Platforma OpenNexus obejmuje oprogramowanie stuzace do skladania zapytan
ofertowych, zapytan o cene, powolywania i koordynacji pracy zespolu oceniajacego
zakup (po stronie kupujgcego) i do przeprowadzania aukcji. OpenNexus deklaruje,
ze wykorzystanie systemu daje kupujacemu szereg korzysci wynikajacych ze zwigk-
szenia przejrzystosci procesu zakupowego, skrocenia czasu realizacji transakeji
i mozliwosci ograniczenia kosztéw dostaw (OpenNexus, 2015).

Skorzystanie z oferty OpenNexus wymaga umowienia si¢ na bezptatne kon-
sultacje. Na ich podstawie wybierane jest odpowiednie rozwigzanie informatyczne
dla danego przedsiebiorstwa. Po zawarciu umowy na korzystanie rozwigzanie
OpenNexus konfiguruje oprogramowanie w ramach modelu SaaS i oferuje szkolenie
dla pracownikow korzystajacych z platformy. Na tej podstawie mozna wnioskowac,
ze korzystanie z uslug tego serwisu moze nie by¢ oplacalne dla matych firm.

4.3. Mergeto

Uruchomiona w 2011 roku platforma b2b Mergeto jest skierowana gléwnie do
malych i $rednich przedsigbiorstw. Jej model biznesowy oparty jest na agregowaniu
malych zamdwien (rodzaj spotdzielni zakupowej). Sprzedawcy jest operator plat-
formy lub producent. Platforma umozliwia uzyskanie ceny hurtowej mimo zakupow
w ilodciach detalicznych. Formy zakupéw w tym serwisie to: aukcje grupowe (jed-
noproduktowe i wieloproduktowe) oraz aukcje odwrotne (indywidualne i grupowe).

Aukcje grupowe przebiegaja w ten sposéb, ze cena produktu spada wraz
ze wzrostem calkowitego wolumenu zakupow w danej aukcji. Mozna zakupic towary
po aktualnej cenie lub wybra¢ opcje ,,Kup, jak spadnie cena”
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Kupowanie w formie aukcji odwrotnej wymaga stworzenia przez kupujacego
takiej aukcji lub przylaczenia si¢ do aukcji grupowej otworzonej przez innego klienta.

Platforma pobiera oplaty od przedsiebiorstw sprzedajacych (dla aukeji bez
kuponéw wynosi ona 3,9% wartosci sprzedazy netto).

Ciekawg formg promocji jest nagroda ,,Mergeto Jackpot”, dzieki ktérej osoba
dokonujaca zakupu moze wygrac¢ drobne kwoty pieni¢zne (ok. 100 zt). Nagroda ta
przeznaczona jest dla pracownikdéw bezposrednio realizujgcych zakupy, z zacho-
waniem dyskrecji (JDF Cafe, 2015).

4.4, Trans.eu

Trans.eu stanowi informatyczng platforme wymiany informacji o wolnych
fadunkach. Za jej posrednictwem mozna wystawiac oferty, ktore dostawcy moga
akceptowad, co stanowi potwierdzenie zawarcia transakcji. System oferuje szereg
narzedzi wspierajacych proces zakupowy, takich jak: komunikator, powiadomienia
o ofertach, aplikacja mobilna kierowcy, aplikacja do zarzadzania taborem trans-
portowym, weryfikacja wiarygodnosci kontrahentéw oraz wsparcie windykacji
naleznosci. Roczny abonament za dostep do systemu Trans.eu wynosi 239 zt netto
(Logintrans, 2015). Serwis ten stanowi przyklad platformy wertykalne;j.

Wirdd pozostatych serwiséw, na ktérych dokonywane s3 transakcje e-com-
merce b2b, wyr6zni¢ mozna popularny serwis Allegro.pl (Allegro, 2015). Za po-
mocy tej platformy odbywaja si¢ gtéwnie transakcje B2C (business to consumer)
i C2C (consumer to consumer), kupujacymi bywaja takze przedsiebiorstwa. Jednak
Allegro.pl nie oferuje typowych narzedzi wspierajacych proces zakupowy firm.

5. Problemy zwigzane z realizacja procesu zakupowego malych
i Srednich przedsiebiorstw za posrednictwem internetowych
platform zakupowych b2b

Pomimo niewatpliwych zalet internetowych platform zakupowych b2b, niewiele
przedsiebiorstw z nich korzysta. W momencie powstawania niniejszego artykutu
na platformie Aleo bylo jedynie 120 zapytan ofertowych, 0 aukcji zakupowych
i 8 aukcji wyprzedazowych (ING Ustugi dla Biznesu S.A., 2015). Podobng sytuacje
zaobserwowac mozna w pozostatych serwisach. Zasadne jest zatem pytanie, jakie
problemy wiazg sie z kupowaniem przez wyspecjalizowane platformy b2b.

Problemy te artykulowane sg przez operatorow serwisow oraz przez przed-
siebiorcéw na forach internetowych. Wsrdéd gléwnych barier rozwoju omawianego
rynku internetowego wymieniane sg:

— opor przed zmiang;

— staba znajomos$¢ zagadnien zwigzanych z zarzgdzaniem zamoéwieniami;

— mala aktywnos$¢ firm w zarzadzaniu zamoéwieniami i w negocjowaniu

upustow (Kochlewska, 2015);
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— nieche¢ dostawcow do odpowiadania na oferty sktadane on-line, z powodu
przekonania, Ze s3 to zlecenia, ktérych nikt nie przyjat w trybie tradycyj-
nym - rodzaj ,,$mietnika tanich, nieznanych zlecen” (eTransport.pl, 2014);
— niskie upusty oferowane przez dostawcéw (Interia, 2014);
— obawa przed przyszlymi kosztami korzystania z platformy (Money.pl, 2014).
Przedstawione opinie s zbiezne z wnioskami z badan przeprowadzonych
w latach 2006-2007 wsrdd operatorow platform internetowych i ich uzytkownikow.
Wynika z nich, Ze jednym z gtéwnych ograniczen rozwoju omawianego rynku jest
»kultura organizacyjna danej firmy i jej otwarto$¢ na innowacje w celu poszukiwania
efektywnosci operacyjnej” (Gregor, Laszkiewicz, Stawiszynski, 2009).

Podsumowanie

Dzialajace w Polsce mate i $rednie przedsigbiorstwa majg obecnie dostep do
kilku profesjonalnych, fatwych w uzyciu i tanich platform zakupowych. Ich uzycie
stanowi dla nich innowacje zarzadcza. Dzigki internetowym rynkom b2b mozna
realizowac szereg korzysci, ale wymagaja one wprowadzenia zmian w dotychcza-
sowych zwyczajach i procedurach zwigzanych z zakupami. Proces zakupowy staje
sie dzigki temu transparentny i oszczedny, jednak wigze si¢ z wigksza dyscypling
i aktywnoscia kupujacego. Powoduje to oczywista nieche¢ wérod czesci przedsieg-
biorcow i pracownikéw zajmujacych sie zaopatrzeniem.

Mimo istniejacych barier, wymierne korzysci z zakupéw przez Internet i z wy-
korzystania narzedzi do zarzadzania zaopatrzeniem stanowig istotny czynnik roz-
woju platform b2b. Mozna si¢ spodziewa¢, ze w najblizszych latach obserwowac
bedziemy duzy rozwdj tego rynku.

BUSINESS-TO-BUSINESS PROCUREMENT MARKETPLACES
AS AN INNOVATION OF PROCUREMENT PROCESS OF SMALL
AND MEDIUM ENTERPRISES

Summary: Many large companies have used IT technology and e-commerce in a procurement process
for a few years. Recently, the sophisticated procurement tools have also become available for small
and medium enterprises. The aim of this paper is to present the procurement tools that are currently
offered to SME through b2b e-commerce platforms. In the article the advantages and disadvantages
of using b2b e-commerce platforms are discussed.

Keywords: e-commerce, b2b e-commerce platform, procurement, reverse auction.
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