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Abstrakt. Realizacja zakupdw biznesowych drogg elektroniczng stanowi obecnie powszechng praktyke.
Celem niniejszego artykutu jest przedstawienie aktualnego stanu polskiego rynku internetowych platform
zakupowych przeznaczonych dla matych i srednich przedsiebiorstw. Praca zawiera informacje o gtéwnych
typach internetowych platform zakupowych B2B, charakterystyke narzedzi IT wykorzystywanych w procesie
zakupowym oraz o potencjalnych korzysciach z ich wykorzystania przez przedsiebiorstwa. Przedstawiono
teZz dane $wiadczace o intensywnosci i sposobie stosowania omawianych platform przez mate i Srednie
przedsiebiorstwa w Polsce oraz terazniejsze oferty wybranych platform.

Stowa kluczowe: e-commerce B2B, platformy zakupowe, zakupy grupowe.

Abstract. On line commercial purchasing is a now a common practice. The purpose of this article is to
present the current state of the Polish market of internet B2B ecommerce platforms for small and medium
enterprises. The paper contains information about main types of internet B2B e-commerce platforms, the
characteristics of IT tools used in the purchasing process and potential benefits of their use by companies.
It also presents data demonstrating the intensity and manner of using the discussed platforms by small
and medium enterprises in Poland and current offers of selected internet services.

Keywords: e-commerce B2B, e-commerce platforms, collective buying.

Wstep

Niniejszy artykul nawigzuje do publikacji pt. ,,Platformy zakupowe business to
business jako innowacja procesu zakupowego matych i srednich przedsigbiorstw”
(Scisto, 2015, 5. 249-260). W ciggu ostatnich lat rynek platform zakupowych w Pol-
sce rozwinal sie: korzysta z nich znacznie wigcej przedsigbiorstw, dostepna oferta
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serwisow internetowych ulegta modyfikacji, wzrést wolumen transakeji. Celem
niniejszej pracy jest przedstawienie obecnego stanu polskiego rynku platform
zakupowych przeznaczonych dla matych i $rednich przedsi¢biorstw.

1. Internetowe platformy zakupowe B2B - charakterystyka

Internetowe platformy zakupowe B2B mozna zdefiniowac jako portale inter-
netowe, ktore maja na celu wparcie proceséw zakupu débr i ustug w danym przed-
siebiorstwie (Hardas 2014, s. 100). Istotg ich dzialania jest elektroniczne kojarzenie
ofert sprzedawcow i nabywcow z sektora przedsiebiorstw przez operatora serwisu.

W literaturze mozna spotkac si¢ z réznymi klasyfikacjami platform zakupowych
(Raynolds, 2010, s. 42-48), (Cullen, Webster, 2007, s. 213-217), (Laudon, Traver,
2014, s. 82-85). Do najczgsciej stosowanych kryteriow klasyfikacji naleza:

- liczba sprzedajacych i kupujacych,

- rodzaj rynku, na ktérym dziala platforma (platformy wertykalne i hory-

zontalne),

- dominujacy rodzaj relacji miedzy sprzedawcami a kupujgcymi (dtugoter-

minowa lub oparta na jednorazowej transakcji).

Kolejna cecha réznicujaca platformy zakupowe, jest rola oraz cel dzialania ich
operatora. Otéz podmiotem prowadzacym serwis moze by¢ nabywca (duza insty-
tucja) lub podmiot zewnetrzny w stosunku do stron transakeji.

W pierwszym przypadku, nabywca prowadzi serwis internetowy (nazywany
czesto platforma zakupowy), za pomoca ktérego dokonuje zakupéw na potrzeby
wlasne. Tego typu rozwigzania stosuje wiekszo$¢ przedsigbiorstw znajdujacych si¢ na
liscie ,,200 Najwiekszych Polskich Firm” tygodnika Wprost (Wprost, 2018), zwlaszcza
spotki Skarbu Panstwa. Male i $rednie przedsigbiorstwa nie realizujg zakupow w tej
formie ze wzgledu na wysokie koszty i maty wolumen zakupoéw.

W przypadku, gdy operatorem jest podmiot zewnetrzny, platforma zakupowa
B2B stanowi rynek aczacy oferty wielu sprzedawcow i wielu nabywcdéw. Serwisy
te czesto oferuja bardzo szeroki zakres narzedzi wykorzystywanych przez obydwie
strony transakcji.

Przyktady zakupowych platform internetowych typu ,,rynek” to Oferteo, Aleo
czy OpenNexus.

Kolejny typ omawianych rozwigzan stanowig zakupy grupowe. Celem dziatania
tego typu serwisow jest zwigkszenie wolumenu zamdwienia przez przedsigbiorstwa
realizujgce zakupy jednorodnego (lub zblizonego) asortymentu. Wystawiane sa
korzystne oferty sprzedawcéw lub ustugodawcoéw, z ktérych mozna skorzystaé, pod
warunkiem ze zebrana zostanie okreslona liczba zamoéwien. W tym modelu dziata
na rynku polskim serwis Mergeto.pl, Infobuzer i popularny gléwnie na rynku B2C
Groupon.
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Rys. 1. Organizacja zakupow przez zewnetrznego operatora internetowej platformy zakupowej B2B
(internetowa platforma zakupowa typu ,,rynek”)

Zrédlo: opracowanie wlasne
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Rys. 2. Organizacja zakupéw na zasadzie platformy zakupéw grupowych

Zrédlo: opracowanie wlasne
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Ze wzgledu na rodzaj towaréw bedacych przedmiotem transakeji, internetowe
platformy zakupowe mozna podzieli¢ na wertykalne i horyzontalne.

Rynki wertykalne agreguja oferty dotyczace wybranej galezi dziatalnosci gospo-
darczej. Dzigki specjalizacji oferta produktéw jest poglebiona (Smoreda, 2013.
s. 12). Typowymi rynkami pionowymi sg serwisy: Trans.eu (transport drogowy)
oraz Warszawska Gietda Towarowa (produkty rolne).

Natomiast platformy horyzontalne obstuguja wiele réznych branz. Tego typu roz-
wigzania stosujg: Marketplanet, Nextbuy czy wspomniane wcze$niej Aleo i OpenNexus.

Ciekawym kryterium réznicujacym internetowe rynki zakupowe B2B jest rodzaj
relacji migdzy sprzedawcami a kupujacymi: relacje oparte na jednorazowej transakcji
vs. dlugoterminowe (Fauska, Kryvinska, Strauss, 2013, s. 54-58). W przypadku plat-
form zakupowych, w ktorych zaktada sig, ze relacja migdzy sprzedawca a nabywca
jest oparta o jednorazows transakcje, najistotniejszg role odgrywaja narzedzia stuzace
agregacji duzej ilo$ci ofert oraz ich przeszukiwaniu. Korzysci z wykorzystania takiej
platformy dla obydwu stron wynikaja z dostepu do duzej ilosci ofert. Platformy
zakladajace dlugotrwate relacje miedzy nabywcami a dostawcami udostepniaja
narzedzia ulatwiajace realizacje platnosci, zarzadzanie zamdwieniami, fakturowanie,
zarzadzanie umowami, budowanie zestawien i raportéw pozakupowych.

2. Narzedzia IT wykorzystywane w procesie
zakupowym przedsiebiorstw

Proces zakupowy w przedsigbiorstwie mozna opisa¢ cyklem ,,0d potrzeby do roz-
liczenia” (ang. source to settle cycle'). Cykl ten zamyka i rozpoczyna analiza wydatkéw
przedsiebiorstwa oraz analiza popytu wewnetrznego. Nastepnie konieczna jest analiza
rynku. W przypadku zakupéw cyklicznych, kolejne etapy obejmuja zdefiniowanie
strategii zakupowych, pozyskanie ofert i negocjowanie ich, co prowadzi do podpisania
umowy ramowej z wybranymi dostawcami. Niezaleznie od tego, czy zakup jest jedno-
razowy czy cykliczny, w momencie identyfikacji potrzeby danego zakupu tworzone
jest zapotrzebowanie, ktére wymaga akceptacji, tworzone jest zamodwienie, dzigki
ktoremu dostarczane sa towary (realizowane ustugi), po czym nastepuje rozliczenie
i analiza danych (badanie zgodnosci, analiza danych o jakosci dostaw).

W przypadku matych przedsigbiorstw oraz zakupéw incydentalnych z oczywi-
stych wzgledéw nie s3 negocjowane i podpisywane umowy ramowe.

Narzedzia I'T moga usprawnia¢ wybrany element cyklu zakupowego (np. analizy
pozakupowe, rozliczanie transakeji) lub wiele z nich. W praktyce rynkowej wyréznia
sie kilka rodzajow narzedzi IT wspierajacych procesy zakupowe przedsiebiorstwa:

1 Okreslenie ,,cykl od potrzeby do rozliczenia” nie jest dostownym tlumaczeniem angielskiego

»source to settle cycle”, ale zdaniem autorki lepiej oddaje jego sens.
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eSourcing, eProcurement, elnvoicing, Cotract Management, Vendor Management

oraz Data Analytics.

Warto zauwazy¢, ze powyzsze kategorie nie sa rozlaczne. Niektore rozwigzania
mozna zaliczy¢ do wiecej niz jednego typu. Szczegdlnie trudne jest rozgraniczenie
pojec¢ eSourcing i ePorcurement. eSourcing obejmuje narzedzia, ktére wspieraja
proces pozyskiwania dostawcow i ofert (od identyfikacji popytu wewnetrznego do
podpisania umowy) (Determinie, 2018), natomiast eProcurement — ulatwia reali-
zacje transakeji od otrzymania zlecenia przez dostawce do realizacji ptatnosci przez
odbiorce (PARP, 2008). Zatem wybdr oferty i podpisanie umowy mozna zaliczy¢

do obydwu typéw narzedzi.

Podpisanie umowy Identvfikacja potrzeby

Tworzenie zapotrzebowania
Pozyskiwanie ofert. negocjacje

Akceptacja zakupu

Definicja strategii zakupowych

Tworzenie zamowienia

Analiza rvnku

Otrzymanie towarow lub ushig

Analiza popytu wewnetrznego
Platnosci. analiza zgodnosci

Analiza wydatkéw
Analiza danych o jakosci dostaw

Rys. 3. Cykl zakupowy ,,0d potrzeby do rozliczenia”

Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie — Deloitte, 2017, s. 10

Internetowe platformy zakupowe B2B czesto oferuja sprzedawcom wiele roz-

wigzan ulatwiajacych zarzadzanie zakupami. Umozliwiaja one:
- koordynacje planowania i budzetowania zakupow,
- standaryzacje asortymentu,
- tworzenie bazy danych o dostawcach,
- ocen¢ wiarygodnosci dostawcow,
- poréwnywanie cen,
- sktadanie zamoéwien,
- negocjowanie warunkow transakeji (w formie aukgji),
— monitorowanie realizacji zamoOwienia,
- fakturowanie,
- realizacje ptatnosci,
- zarzqdzanie umowami,

- budowanie zestawien i raportéw pozakupowych (Mamcarz, 2010, s. 10).
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3. Analiza korzysci wynikajacych z wykorzystania
platform internetowych: ceny i koszty transakgji

Dynamiczny rozwdj handlu internetowego mozna wyjasni¢ w oparciu o dwa
terminy ekonomiczne: ,cena’ i ,koszty transakcyjne”. Otdz cena, to okreslona war-
to$¢ wyrazona w pienigdzu, przy ktdrej zaréwno sprzedawca, jak i nabywca gotowi
sa dokona¢ transakcji (Encyklopedia Zarzadzania, 2018).

Do kosztéw transakcyjnych zaliczamy pozacenowe koszty zakupu, w szcze-
golnosci koszty:

- poszukiwania, gromadzenia i analizowania informacji o ofertach, poten-

cjalnych sprzedawcach, rynku itp.,

- negocjowania kontraktow, zarzadzania kontraktami, procedowania zamo-

wien,

- kontroli: monitorowania realizacji kontraktow, straty wynikajace z braku

kontroli, niewykorzystane szanse (Wojtysiak-Kotlarski, 2011, s. 35-40).

Realizacja zakupow przez internetowe platformy zakupowe pozwala na znaczace
ograniczenie kosztéw transakcyjnych (Berthon i inni, 2003, s. 554). Rodzaj i skala
redukgji zalezne s3 miedzy innymi od tego, jakie narzedzia oferuje dana platforma.

Ciekawym efektem obnizenia kosztéw transakcyjnych przez platformy inter-
netowe jest zwigkszenie ogolnej liczby zawieranych kontraktéw (Doligalski, 2013).

4. Potencjalne korzysci dla malych i srednich przedsi¢biorstw
z tytulu wykorzystania internetowych platform zakupowych

Uzycie w przedsigbiorstwie narzedzi informatycznych, wspomagajacych proces
zakupowy, daje przedsiebiorstwu mozliwo$¢ osiagniecia wielu korzysci. Mozna
wyr6zni¢ kilka mechanizméw ich powstawania (Scisto, 2015, s. 256).

a) Obnizenie cen zakupow. Platformy zakupowe pozwalaja na wykorzy-
stywanie dzwigni ilo$ciowej: dostawcy moga oferowa¢ produkty z nizsza
jednostkowa marzg dzieki agregacji i unifikacji zamdéwien na platformach
zakupowych (Deloitte, 2017, s. 6).

b) Oszczednosci wynikajace z rozszerzenia rynku dostawcow. Platformy
zakupowe agreguja informacje o ofertach, ale rowniez stanowig baze danych
o potencjalnych dostawcach - réowniez odlegtych geograficznie. Wymu-
szaja réwniez standaryzacj¢ produktow i ustug, ulatwiaja poréwnywanie
ich. Warunki te sprzyjaja wolnej konkurencji, co z kolei przekltada si¢ na
korzystniejsze (w poréwnaniu do tradycyjnych rynkéw), oferty dla klientow.
Dodatkowa korzyscig jest tez skrocenie czasu poszukiwania dostawcow,
analizy ofert oraz negocjowania warunkéw transakeji.
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c) Korzysci procesowo-organizacyjne. Serwisy e-commerce B2B dajg kupu-
jacym narzedzia wspierajace proces planowania zakupdw, analize wiary-
godnosci dostawcow, rozliczenia i obiegu dokumentéow. W przypadku
duzych przedsigbiorstw utatwiaja rowniez konsolidacje zaméwien z réznych
dziatow.

d) Korzysci zarzadcze. Kupujacy za posrednictwem wyspecjalizowanych
platform zakupowych maja utatwiony dostep do danych historycznych, co
sprzyja ich analizie i podejmowaniu na tej podstawie decyzji obnizajacych
koszty zaopatrzenia przedsigbiorstwa (np. negocjowanie korzystniejszych
warunkow z dostawca na podstawie informacji o calkowitym wolumenie
transakeji z kilku ostatnich lat) (Otwarty Rynek Elektroniczny, 2015).

Powstaje pytanie czy wszystkie wymienione mechanizmy moga by¢ wyko-

rzystywane przez male i Srednie przedsigbiorstwa. Pytanie to zwlaszcza dotyczy
korzysci procesowo-organizacyjnych i korzysci zarzadczych. Mozna twierdzi¢, ze
niektore z mechanizméw (np. konsolidacja zaméwien z réznych dzialéw) nie maja
zastosowania w mniejszych organizacjach.

Jednak wedtug raportu Deloitte i Aleo (Deloitte, 2017, s. 21) to wlasnie male

i $rednie przedsigbiorstwa najchetniej wykorzystuja narzedzia I'T wspierajace pla-
nowanie zakupdw, analize wiarygodnosci dostawcow i negocjowanie transakeji.
Jest to spowodowane ograniczeniami kadrowymi: w podmiotach tych zakupy
zwykle sg realizowane przez osoby zarzadzajace. Platformy zakupowe umozliwiajg
realizacje wymienionych wyzej zadan w krétkim czasie, co dla matych organizacji
ma kluczowe znaczenie.

5. Korzystanie z internetowych platform zakupowych
przez przedsiebiorstwa w Polsce

W ostatnich latach dynamicznie roénie rynek e-commerce B2B. Wedlug badan
przeprowadzanych corocznie przez GUS, odsetek przedsigbiorstw dokonujacych
zakupow przez strong internetowa lub przez aplikacje mobilne znaczaco wzrést:
w grupie matych przedsiebiorstw z 16,9 % w 2014 r. do 28,6% w 2016 ., a w grupie
srednich - analogicznie z 27,1% do 39% (GUS, 2015; GUS 2017b).

Odsetek przedsigbiorstw dokonujacych zakupéw droga elektroniczng (przez
strony internetowe, aplikacje mobilne i wiadomosci typu EDI) wynosil w Polsce
w 2016 roku 35%? i byl nizszy o 7 punktéw procentowych od $redniej w Unii

2 Réznica w wartosci odsetka przedsiebiorstw dokonujgcych zakupéw drogg elektroniczng na wykresie

(31,3%), a w tekscie (35%), wynika z tego, ze wykres odnosi si¢ tylko do transakeji dokonywanych
przez strony internetowe lub aplikacje mobilne (nie uwzglednia wiadomosci typu Electronic Data
Interchange).
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Europejskiej (GUS, 2017). Mozna na tej podstawie wnioskowa¢, ze w Polsce istnieje
potencjal do dalszego rozwoju rynku internetowych platform zakupowych.

Serwisy zakupowe B2B oferuja swoim klientom wiele narzedzi wspierajacych
proces zakupowy. W praktyce jednak przedsiebiorstwa najczesciej korzystaja z naj-
prostszych funkgji, takich jak poréwnywanie cen, oglaszanie zapytan ofertowych czy
wyszukiwanie potencjalnych dostawcéw. Narzedzia pozwalajace na negocjowanie
umoéw i dokonywanie transakeji sg stosowane rzadziej.

20,0%

35,0%

30,0% A
25,0%
) < TS
20,0% 31,3% A 28,6%
27,1%
15,0% 19,5%
16,9%
10,0%
5,0%
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QOgotem Mate (10-49 pracujgcych) Srednie (50-249

pracujacych)

2014 2016

Wykres 1. Odsetek przedsigbiorstw dokonujacych e-zakupow przez strong internetowa
lub aplikacje mobilne: 20141 2016 1.

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie - GUS, 2015; GUS, 2017b
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Elektroniczne zapytania ofertowe
Baza dostawcow

Przetargi elektroniczne / aukcje
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Sklep B2B

Elektroniczne zarzadzanie umowami
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Wykres 2. Funkgje internetowych platform zakupowych wykorzystywanych przez przedsiebiorstwa
Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie — Deloitte, 2017, s. 20
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Deklarowany sposob korzystania z platform zakupowych potwierdza popu-
larnos¢ platformy Oferteo.pl, oferujacej wsparcie w zakresie wyszukiwania ofert
dostawcow, bez mozliwosci negocjowania i zawierania transakcji.

Wykres 3. Platformy najczesciej wykorzystywane przez przedsiebiorstwa w 2016 r.
Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie — Deloitte, 2017, s. 17

6. Wsparcie procesu zakupowego malych i srednich
przedsigbiorstw - oferta internetowych platform
zakupowych B2B

Na rynku polskim funkcjonuje obecnie szereg platform zakupowych. Ponizej
przedstawiono oferte trzech najpopularniejszych platform (Oferteo, Aleo i OpenNexus)
oraz przyklady platform: wertykalnej (Trans.eu) i zakupéw grupowych (Mergeto).

6.1. Oferteo

Serwis Oferteo powstal w 2008 roku. Jest obecnie najczesciej uzywang platforma
zakupowgq B2B i serwisem o powszechnie rozpoznawanej marce. Podstawowa grupa
docelowa obstugiwana przez Oferteo sg male i Srednie przedsigbiorstwa. Kupujacy
skladaja zapytania o oferty za pomoca formularza lub telefonicznie. Zapytania o oferty
ztozone przez strong internetowa sg weryfikowane telefonicznie przez konsultanta
Oferteo. Dostawcy wyszukujg oferty opublikowane w serwisie i skladaja propozycje
realizacji transakcji. Kupujacy ma mozliwos¢ obejrzenia wizytéwek potencjalnych
dostawcow, ktére zawieraja m.in. opinie od dotychczasowych klientéw (Oferteo,
2018). Pozostata czes¢ transakeji (negocjacje, podpisanie umowy, wystawianie i obieg
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dokumentow zwigzanych z kupnem, platno$¢, analizy posprzedazowe) realizowana
jest poza serwisem. Ustugi dla kupujacych sg bezplatne.

Oferteo daje proste narzedzie do wyszukiwania dostawcow lub wykonawcdow.
Wspiera jedynie niewielka czes¢ procesu zakupowego. Z punktu widzenia matych
i $rednich przedsigbiorstw jest to jednak — z uwagi na ograniczenia kadrowe - czgs¢
bardzo istotna.

6.2. Aleo

Platforma zakupowa Aleo zostala uruchomiona w 2013 roku. Operatorem
serwisu jest ING Ustugi Dla Biznesu S.A. Aleo stanowi przyklad platformy horyzon-
talnej, skierowanej miedzy innymi do matych i srednich przedsigbiorstw. Zawiera
narzedzia wspierajace zakupy w kilku obszarach:

- narzedzia ulatwiajace kupujacemu wybor i ocene potencjalnych dostaw-
cow: baze dostawcow (zawierajaca dane rejestrowe i finansowe wszystkich
firm zarejestrowanych w CEIDG i KRS) oraz ,,profil firmy” (baza danych
o firmach zarejestrowanych na platformie i ich aktywnosci),

- narzedzia zwigzane z wyszukiwaniem ofert, ich negocjowaniem i zawie-
raniem transakcji: katalog produktéw, zapytania ofertowe, zapytania state,
aukcje zakupowe (aukcje odwrotne), aukcje wyprzedazowe (aukcje zwykle),

- ustugi finansowe zwigzane z obstuga transakcji (przelewy, faktoring odwrécony),

- uslugi doradcze.

W okresie 2015 — wrzesien 2018, platforma Aleo zostala pod wieloma wzgledami
zmieniona i uzupelniona (ING Ustugi dla Biznesu S.A., 2015). Przede wszystkim
zwracajg uwage uproszczenia w zakresie stownictwa i formularzy (zmienione
nazwy aukgji, termin ,,faktoring odwrécony” zastapiony terminem ,,finansowanie
dostawcow”, nowy formularz zapytan ofertowych itp.). Wprowadzono wiele utatwien
zwigzanych z wyszukiwaniem informacji o ofertach i dostawcach, poréwnywaniem
ofert oraz monitoringiem zapytan ofertowych i przetargdéw. Serwis dostosowano
do wyswietlania na urzadzeniach mobilnych. Znacznie wzbogacony zostal zakres
informacji w bazach danych o potencjalnych dostawcach.

W poczatkowym okresie korzystanie z Aleo byto catkowicie bezptatne. Obec-
nie oferta jest podzielona na pakiety bezplatne i rozszerzone - platne na zasadach
abonamentu (ING Ustugi Dla Biznesu S.A., 2018).

6.3. Open Nexus

Platforma Open Nexus umozliwia skladanie zapytan ofertowych, zapytan o ceng
oraz przeprowadzanie aukgcji (japonskiej i zwyklej). Dzialajacy na zasadzie ,,cloud
computing” serwis pozwala rdwniez na powolywanie i koordynacje pracy zespotu
oceniajgcego planowany zakup (po stronie kupujacego). Open Nexus deklaruje, ze
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wykorzystanie systemu daje kupujacemu wiele korzysci wynikajacych ze zwiekszenia
przejrzystosci procesu zakupowego, skrocenia czasu realizacji transakcji i mozliwosci
ograniczenia kosztow dostaw (Open Nexus, 2018a).

W okresie od 2015 do 2018 roku, oferta Open Nexus zostala uproszczona:
w 2015 roku rejestracja w serwisie wymagata umowienia si¢ na bezptatne konsul-
tacje. Na ich podstawie wybierane byto odpowiednie rozwigzanie informatyczne
dla danego przedsiebiorstwa, a po zawarciu umowy Open Nexus konfigurowat
oprogramowanie i przeprowadzal szkolenie dla pracownikéw (Open Nexus, 2015).
Obecnie rejestracja nie wymaga konsultacji z pracownikami serwisu ani szkolenia.
Korzystanie z platformy jest bezptatne (Open Nexus, 2018b).

Od 2016 roku zostato zawarte porozumienie o integracji zapytan ofertowych
i oferty dostawcow platform Open Nexus i Marketplanet OnePlace (Open Nexus, 2016).

6.4. Allegro

Zalozony w 1999 roku serwis Allegro jest najbardziej znana platforma han-
dlowa w Polsce (Gemius, 2017, s. 15). Korzysta z niej ok. 100 tysiecy sprzedawcow
(w wiekszosci male i $rednie polskie firmy handlowe) i ponad 20 mln zarejestro-
wanych klientéw (Allegro, 2018).

Allegro powstalo jako serwis aukcyjny, na ktérym dokonywano transakcji C2C
(rzeczy uzywane) lub B2C. Popularno$¢ platformy w sektorze B2C przenosi si¢ na
wysoki wolumen zakupéw B2B: wlasciciele i pracownicy przedsiebiorstw szukaja
dostawcow biznesowych w znanym sobie i prezentujacym ogromng ilos¢ ofert serwisie.

Allegro nie umozliwia zamieszczania ofert zakupu, nie proponuje tez narzedzi
dedykowanych do wsparcia procesu zakupowego w przedsigbiorstwach.

6.5. Mergeto

Model biznesowy platformy Mergeto oparty jest na agregowaniu zamoéwien
w wigksze pakiety: zakupy grupowe. Kupujacy moga uzyska¢ w ten sposob rabaty
wynikajace z transakcji hurtowej. Oferowane formy zakupéw to aukeje jednopro-
duktowe i aukcje wieloproduktowe. Aukcje jednoproduktowe majg posta¢ malejacej
ceny towaru — im wigkszy wolumen zamdwienia, tym nizsza cena. W aukcjach mul-
tiproduktowych, rabat rosnie wraz ze wzrostem sumarycznej wartosci zamowienia
zbiorczego, obejmujacego rézne produkty.

Platforma pobiera prowizje od przedsigbiorstw sprzedajacych, natomiast jest
bezplatna dla kupujacych (Mergeto, 2018a).

Ciekawg forma promocji jest nagroda ,Mergeto Jackpot”. Polega ona na tym, ze
pracownik realizujacy zakup przez platforme, moze wygra¢ drobne kwoty pieniezne
(ok. 100 zt). Organizatorzy tej loterii deklarujg dyskrecje — nagroda przeznaczona
jest bezposrednio dla osoby obstugujacej transakcje (Mergeto, 2018b).
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6.6. Trans.eu

Platforma Trans.eu to dzialajaca od 14 lat platforma wertykalna przeznaczona dla
branzy transportowej. Konsoliduje informacje o wolnych pojazdach lub o fadunkach
do przewiezienia. Dziala w 45 europejskich krajach. System oferuje szereg narzedzi
wspierajacych proces zakupowry, takich jak: komunikator, powiadomienia o ofertach,
aplikacja mobilna kierowcy, aplikacja do zarzadzania taborem transportowym,
weryfikacja wiarygodnosci kontrahentéw oraz wsparcie windykacji naleznosci.
Dostep do platformy jest ptatny na zasadzie abonamentu.

Operator platformy informuje o znacznym wzroscie liczby transakgji i liczby
abonentéw od 2015 roku: roczna liczba zawartych kontraktéw w 2015 roku wynosita
1,7 mln, a w 2017 - 3,9 mln. Analogicznie liczba abonentéw wzrosta z 27 do 37
tysiecy (Trans.eu Group S.A., 2018).

6.7. Oferta internetowych platform zakupowych B2B - zestawienie

W tabeli 1 przedstawiono wybrane cechy opisanych platform. Mozna zauwazy¢, ze
dzialajace obecnie w Polsce serwisy zakupowe B2B majg bardzo zréznicowang oferte.

Tabela 1. Internetowe platformy zakupowe B2B - zestawienie wybranych cech

Oferteo | Aleo | OPeR Allegro | Mergeto | Trans.eu
Nexus
Rynek horyzontalny v v v v v
Rynek wertykalny v
Relac.ja mie;dz.y stronami transakgji: v v y v
zwigzana z jednorazows oferta
Relacja migdzy strot}ami transakgji: v v
diugoterminowa
Katalog ofert v v v A\ v A\
Baza danych o dostawcach v v A\ A\
Mozliwo$é¢ publikacji zapytan y v y v
ofertowych
Mozliwoé¢é negocj.owania“warunkéw v v v y
w formie aukcji
Mozliwo$¢ zawierani:? transakcji v v y y y
na platformie
Ustuga finansowania dostawcow v

Zr6dlo: opracowanie wlasne

3 W tabeli zaznaczono dominujacy rodzaj relacji miedzy stronami transakcji w oparciu o narzedzia

oferowane przez platforme. Kazda platforma umozliwia realizacje zaréwno pojedynczej transakeji
z wybranym dostawca, jak i nawiazanie diugotrwatej wspotpracy.
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Podsumowanie

Celem artykulu bylto przedstawienie obecnego stanu polskiego rynku platform
zakupowych przeznaczonych dla matych i srednich przedsiebiorstw. Praca zawiera
charakterystyke internetowych serwiséw handlowych B2B oraz gtéwnych narzedzi
IT wspomagajacych proces zakupowy w przedsigbiorstwie. Nastepnie przedstawiono
zagadnienie z perspektywy kupujacych: okreslone zostaly mechanizmy powstawania
potencjalnych korzysci z wykorzystania platform zakupowych, zaprezentowano
wybrane dane wskazujgce na sposéb i intensywno$¢ uzytkowania omawianych
serwisow przez przedsiebiorstwa w Polsce. W koncowej czgéci pracy znajduja sie
krotkie opisy ofert wybranych platform.

Zaprezentowane informacje i dane wskazuja, ze polski rynek internetowych
platform zakupowych dla malych i §rednich przedsiebiorstw jest obecnie w fazie
wzrostu. Korzystanie z nich nie stanowi juz innowacji, s3 znane znacznej czesci przed-
siebiorcow sektora MiSP. W ostatnich latach (2014-2017) znaczgco wzrdst odsetek
przedsigbiorstw, ktore deklarujg realizacj¢ zakupéw biznesowych poprzez serwisy
zakupowe. Z uwagi na powszechna dostepnos¢ do sieci internetowej, popularnos¢
handlu elektronicznego na rynku B2C oraz potencjalne korzysci z uzytkowania
platform zakupowych, mozna oczekiwa¢ dalszego rozwoju tego rynku.
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