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1. Co to jest B2B?

Business to Business (angielski skrot B2B) przyjat sie jako okreslenie powigzan miedzy
firmami tworzonych za posrednictwem Internetu, jak rowniez innych elektronicznych
systeméw wymiany informacji. Wspdlng cecha wszystkich relacji zachodzacych
pomiedzy firmamiiokreslanych jako B2B jest dokonywanie transakcji za posrednictwem
mediéw elektronicznych.

Poprzednikiem B2B byt EDI - Electronic Data Interchange - protokét wymiany informacgji
o transakcjach stworzony dtugo przed rozpowszechnieniem sie Internetu’.

Systemy B2B dostepne sg z reguty dla firm, ktére zawarty miedzy sobg umowy
dotyczace wykorzystania takiego systemu. Nieodtaczng cechg B2B jest identyfikacja
uzytkownika jako podmiotu biznesowego wspétpracujgcego z innym podmiotem.
Zatem do systemu B2B nie ma dostepu anonimowy uzytkownik Internetu?.

1.1. Jak wykorzystac¢ B2B w firmie?

Pojecie B2B

Systemy B2B tworzg segmenty rynku bedace alternatywna dla tradycyjnych kanatéw Wdrazanie B2B

dystrybucji. Mozesz je wykorzysta¢ w swojej firmie do zakupdéw oraz sprzedazy
produktéw i ustug.

W skrécie, systemy B2B to:

e aukcje elektroniczne,
katalogi sprzedawcéw dostepne w Internecie jak rowniez w ekstranetach,
mozliwo$¢ zawierania bezpiecznych transakcji dzieki autoryzacji i kontroli
uczestnikow (co jest szczegdlnie wazne przy organizacji przetargéw),

e przejrzyste katalogi i wyszukiwarki ofert,

e rozbudowane systemy sktadania zaméwien umozliwiajgce $ledzenie procesu
zakupowego - zgtoszenie zapotrzebowania, zamowienie, odbidr, rozliczenie
faktury.

1.2. Dla kogo jest przeznaczone B2B?

Systemy B2B sg w uproszczeniu platformga do sktadania ofert i dokonywania zakupéw.
Stanowig zatem narzedzie ofertowania dla producentéw, posrednikéw handlowych,
dystrybutoréw i hurtownikéw. Z drugiej strony sg réwniez wykorzystywane jako
platforma zakupowa, przetargowa i aukcyjna dla przedsiebiorstw. Moga w duzej mierze
zastapic lokalne systemy zakupowe, majac nad nimi przewage w postaci integracji
z dostawcami. Maja szereg zalet, wsrdd ktdrych najwazniejsze to:

e przyspieszenie i umozliwienie lepszej komunikacji z partnerami biznesowymi,
e zautomatyzowanie kontroli standardéw wymiany handlowej (np. zgodnych
z Incoterms 2000)3,

lepsze zarzadzanie relacjami miedzy partnerami biznesowymi,

mozliwos$¢ profilowania partneréw poprzez nadawanie im réznych statusow,
skrécenie czasu obstugi partnera,

automatyzacja proceséw sktadania zamoéwienia, zamawiania, fakturowania,
rozliczenia zakupow, itd.

1EDI (ang. Electronic Data Interchange) elektroniczna wymiana danych. Transfer biz-nesowej informacji
dotyczqcej transakcji od komputera do komputera z wykorzysta-niem standardowych, zaakceptowanych
formatéw komunikatu,
za: http://pl.wikipedia.org/wiki/EDI,

2Schulz K.A., Orfowska M.E., Architectural Issues for Cross Organisational B2B Inter-actions, The University of
Queensland, 2001,

3Incoterms lub miedzynarodowe reguty handlu sq zbiorem miedzynarodowych warunkéw sprzedazy. Reguty
te dzielq koszty i odpowiedzialnos¢ pomiedzy nabywce (kupujqcego) i sprzedawce oraz odzwierciedlajq
rodzaj uzgodnionego transportu, za: http://pl.wikipedia.org/wiki/Incoterms,
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1.3. Czym sie charakteryzuje rynek B2B?

Cecha charakterystyczng rynkéw B2B sa relatywnie niskie koszty wejscia. Bardzo
wysokie mogga by¢ natomiast koszty samego wyjscia z tego sektora.

Niskie koszty rozpoczecia uczestnictwa w relacji B2B wynikaja z tego, ze organizator
danej wymiany B2B w duzym stopniu finansuje organizowanie rynku (rozwija system
B2B) z whasnych $rodkéw, zachecajac poprzez to potencjalnych partneréw do szybkiego
nawigzania wspotpracy. Jednak zerwanie wspotpracy moze stwarza¢ trudnosci -
czeste s3 umowy o minimalnym czasie korzystania z sytemu B2B np. przez okres 3 lat.
Poki co takie zapisy stanowig bariere uniemozliwiajgca mniejszym graczom wejscie
na rynek B2B.

Trzeba jednak doda¢, ze powyzsze ograniczenia majg zastosowanie dla kompleksowych
rozwigzan B2B takich, jakie oferujg np. Nokia, czy koncern VW. Szczesliwie nie dotyczy
to systemdw B2B typu e-procurement, aukcje i gietdy towarowe. *

2. Ekstranety - podstawa systeméw B2B

Sita napedowa handlu elektronicznego w relacjach B2B sa ekstranety. Korzystanie
Zz nich zmienia oblicze dziatalnosci, jaka prowadza przedsiebiorstwa. Zgodnie
z wyliczeniami firmy doradczej EDS z 2005 r., koszt jednej transakcji prowadzonej
za pomocg ekstranetu zostat obnizony do 25 centéw i byt dziesieciokrotnie nizszy
od transakcji prowadzonej w systemie EDI (Electronic Data Inter-change)®.
Co wiecej, koszt jednej transakcji w ekstranecie moze by¢ nawet sto razy nizszy, niz
tej zrealizowanej bez wsparcia systemowego (recznie). Jest to szczegdlnie dobrze
widoczne na przyktadzie zautomatyzowanych transakgji rozliczania faktur.

2.1. Dostep do ekstranetow

Dostep do systeméw B2B moze sie odbywaé za posrednictwem Internetu. Jednak
czes¢ firm udostepnia swoje systemy w sieci ekstranet — czyli potgczenia czesci
swojej sieci wewnetrznej (intranetu) z intranetem innej organizacji. Celem tworzenia
ekstranetow jest udostepnienie przez firmy wiasnych zasobéw innym organizacjom lub
klientom. Dostep do ekstranetéw nie jest publiczny. Dane przesytane za jego pomoca
sg szyfrowane, a korzystanie z systemu wymaga podania logindw i haset.

Z koncem minionego stulecia ponad 40 procent wielkich koncernéw w Europie
wykorzystywato ekstranet do komunikacji ze swoimi dostawcami i klientami. Autorzy
raportu Gartner Group prognozowali woéwczas, ze sieci ekstranetowe spowoduja
najwieksze zmiany w sposobie prowadzenia dziatalnosci gospodarczej od czasu
wynalezienia komputera osobistego. | cho¢ trudno bezkrytycznie zgodzi¢ sie z tym
stwierdzeniem, to jednak nalezy przyzna¢, iz ekstranety rzeczywiscie ciesza sie
rosnaca popularnoscig. Amerykanski rynek dotyczacy systemdéw B2B byt szacowany
w roku 2000 na 134 mld USD®, podczas gdy jeszcze cztery lata wczes$niej na zaledwie
1 mld USD. Gartner szacowat, ze w Europie do 2010 roku ponad 90 procent duzych
instytucji wdrazajacych intranet bedzie potrzebowato bezpiecznej komunikacji opartej
na zasadzie systemu B2B z jaka$ instytucjg zewnetrzng’ .

4 Chmielarz W., Handel elektroniczny, Wydziat Zarzqdzania UW, 2004, http.//www2.wz.uw.edu.pl/ksiz/
download/wch/Handel%20elektroniczny.pdf,

5Maciorowski A., Ekstranet dla zaufanych i wybranych, , http://www.egospodarka.pl/4821,Ekstranet-dla-
zaufanych-i-wybranych,2,20,2.html

6 Materiaty z konferencji ,Gartner’s B2B eMarketplaces’, Boston, 2000, http://www.it-director.com/business/
content.php?cid=1363

7 Kenney L.F, Magic Quadrant for B2B Gateway Providers, 1Q06, Gartner, Inc, 2006,
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2.2. Dlaczego warto miec ekstranet?

Ekstranet moze sta¢ sie dla Ciebie Zrédiem uzytecznych informacji i pomédc
Ci w rozwigzywaniu probleméw komunikacyjnych ze wspétpracujagcymi z Tobg
firmami. Dlatego tez warto zacheca¢ partneréw biznesowych do korzystania z tej
nowej technologii. Moze Ci w tym pomodc uswiadomienie im, jakie realne korzysci
ptyna z podjecia tego typu dziatalnosci.

3. Najczestsze modele wymiany handlowej B2B

Sposéb organizacji wymiany handlowej w relacjach B2B realizowany jest najczesciej B2B w wymianie
w dwdch modelach: handlowej

¢ aukcyjno-przetargowym,
e katalogowym.

Mutacja tych dwdéch modeli s rynki B2B opisane w kolejnych rozdziatach ni-niejszego
opracowania, jako szczegdlne przypadki tych modeli. Zaliczajg sie do nich:

e spoidzielnie zakupowe (alianse zakupowe),
e rynki barterowe,
e rynki pionowe (gietdy towarowe).

internetowe 1

ekstranetowe katalogi
/e-procurement

\
rynki Aukcje

il'u ‘barterowe

sy slemy
aukcyne B2B gieldy

. towarowe
\\-_ A

Rys. 3.1: Filary rynku B2B
3.1. Model aukcyjno - przetargowy

W tym modelu miedzy dostawcami organizuje sie aukcje i nastepnie wybiera najtansza
oferte. Zastosowanie znajdujg tu elektroniczne (obecnie najczesciej internetowe
lub ekstranetowe) narzedzia negocjacji handlowych. Narzedzia te umozliwiajg
poréwnanie cen oferowanych przez ré6znych dostawcédw za materiaty lub ustugi bedace
przedmiotem aukgji.
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pojawia sie lista najnizsza cena
przedmiotow do * komentarze

Wl inicjacja aukgji licytac;i @ oferenci
przez klienta . J sktadajq oferty

» specyfikacja
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Rys. 3.2: Schemat aukcji internetowej B2B
3.1.1. Rodzaje aukgji

Istnieje wiele rodzajow aukcji, dlatego tez aukcyjno-przetargowe systemy B2B maja
zaprogramowane rézne typy mechanizmoéw aukcyjnych (m.in. aukcja angielska,
dynamiczna, holenderska, jankeska itd.) umozliwiajgcych dopasowanie modelu
elektronicznych negocjacjido przedmiotu przetargu. Systemy te posiadajg wbudowane
funkcje, ktére pozwalajg na przeprowadzanie aukcji/przetargéw z uwzglednieniem
wiekszosci elementdw negocjacji wystepujacych w tradycyjnych przetargach (np. cena,
okres gwarancji, warunki dostawy, ptatnosciitp.). Sa to tzw. aukcje o wielu parametrach
oceny (ang. MVB — Multi Variable Bidding). Jednak w obrocie B2B wykorzystywane
sq najczesciej dwa pod-tawowe rodzaje aukgcji:

e aukcje standardowe - z rosngca ceng, w ktorych oferentami sa sprzedawcy
wystawiajacy swoje towary i ustugi po cenie wywotawczej,
e aukcje odwrotne -z malejaca ceng, w ktérych oferentami sg kupujacy.

Aukcje standardowe mozna przeprowadzac na kilka sposobéw:

e aukcja ,kup teraz” - towar oferowany na aukcji mozna kupi¢ po cenie
zadeklarowanej przez sprzedajacego, nie czekajac do jej zakonczenia,

e aukcja z ceng wywotawcza - kupujacy podbijajg cene towaru a wygrywa ten,
kto w czasie trwania aukcji zaoferuje najwyzszg cene za towar lub ustuge,

e aukcja z ceng minimalng - aukcje analogiczne do aukgji z ceng wywotawczg,
przy czym sprzedajacy ma mozliwos¢ ustalenia ukrytej ceny minimalnej,
ponizej ktérej nie chce sprzedac swojego towaru.

W aukcjach odwrotnych to kupujacy ustala cene maksymalng, za jaka chce kupic
towar lub ustuge. W tym rodzaju aukcji sprzedawcy konkuruja pomiedzy soba
sktadajac coraz nizsze oferty na dany towar. Aukcje odwrotne sg najczesciej spotykane
wiasnie na rynkach B2B. W sytuacji koncentracji wolumenu zakupdw jest to narzedzie
wykorzystywane przez duze koncerny. Aukcje odwrotne maja zazwyczaj mechanizm
czasowy, uniemozliwiajacy licytowanie zbyt matych kwot. Oznacza, to ze aukcja ma
zwykle ograniczenia — czas trwania, np. cztery godziny, po przekroczeniu ktérego
zlozenie oferty przez dostawce przedtuza aukcje o kolejne 2 minuty.

Przykltad: Koncern PKN Orlen S.A. postugiwat sie mechanizmem aukgji
odwrotnych dostarczonym przez firmy Marketplanet i Xtrade do zakupu sprzetu
komputerowego na swoje stacje benzynowe. Firma ustalita ceny bazowe sugerujac
sie najnizszymi z tych, zaoferowanych wstepnie w postepowaniu ofertowym.
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W aukcji wzieto udziat pieciu oferentéw, mogli oni licytowac od poziomu tych cen
w dét. W trakcie pierwszych dziesieciu minut aukgji cena otwarcia spadta o 15%. Aukcja
zakonczyta sie po o$miu godzinach, kiedy cena osiggneta poziom o 38% w stosunku
do oferty poczatkowej. W przypadku, gdyby PKN Orlen S.A. zdecydowat sie
na tradycyjna forme negocjacji osiggnatby prawdopodobnie rabat rzedu 10%.

3.1.2. Co mozna kupi¢ na rynkach aukcyjnych?

Na aukcjach B2B odbywa sie przewaznie handel hurtowy, a uczestnikami wymiany Towary dostepne
handlowej sa $rednie i mate firmy oraz wielkie koncerny. Gtéwna zaleta aukcji B2B jest w systemach
$wiatowy zasieg. Daje on mozliwos¢ dokonania transakcji w jednym miejscu, pomimo, aukcyjnych

ze kontrahenci moga fizycznie sie znajdowa¢ w dowolnym zakatku swiata.

Na aukcjach B2B mozesz hurtowo kupi¢ i sprzedac towary takie, jak:

Kategoria towarow Mozliwos$¢ wystawienia na aukcje kosztéw wynajmu

dtugoterminowego
(cena zakupu + koszty eksploatacyjne przez ustalony okres, ustugi serwisu gwarancyjnego

i utrzymania)

Srodki ochrony TAK

pracy/BHP - artykuty

zabezpieczenia dla

pracownikéw

Samochody TAK  Bardzo popularna kategoria aukcji B2B. Aukcje
odwrotne s3 najczesciej wykorzystywane do
zakupu hurtowego samochodéw dostawczych
i samochodéw osobowych dla firm

Alkohole (wino, NIE Alkohole przewaznie wystawia sie na sprzedaz

woédka, piwo itp.) oraz w aukcjach standardowych, tak by uzyskac

etanol jako surowiec najwyzszg cene za wystawione produkty

np. do produkgji paliw.

Nieruchomosci - TAK  Te aukcje cieszag sie powodzeniem wsréd

lokale handlowe, poszukujacych nowych miejsc prowadzenia

lokale ustugowe, biura, dziatalnosci i poszukujacych lokali handlowych.

dziatki, mieszkania itp. Sq czesto odwiedzane przez inwestujacych
w nieruchomosci. Nalezy podkresli¢, ze aukcje
te pozwalaja na szybka ocene wartosci dziatki,
lokalu, domu lub mieszkania i to na catym
$wiecie. Swietne miejsce dla inwestoréw, ktérzy
moga wystawia¢ na aukcjach odwrot-nych, ale
i kupowac na aukcjach standardowych,

Artykuty dla rolnictwa NIE

- pasze dla zwierzat,

nawozy, srodki

ochrony roslin

Artykuty dla rolnictwa TAK

- maszyny rolnicze

oraz narzedzia

Elektronika i sprzet IT/ TAK

telekomunikacyjny,
oprogramowanie
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Odziez TAK  Na aukcjach B2B wystawiane sa nie tylko towary,

- w szczego6lnosci ale takze ustugi wynajmu dtugoterminowego

ubrania robocze. odziezy  roboczej (kompleksowa  ustuga
wynajmu, prania, konserwacji i wymiany odziezy
pracownikdéw np. stacji paliw, restauracji)

Narzedzia i maszyny TAK  Aukcje internetowe sg szczegdlnie popularne
wsréd  oséb  zainteresowanych  kupnem
uzywanych  maszyn  produkcyjnych  lub
uzywanych  narzedzi. Firmom  pozwala
to w znaczacy sposodb obnizy¢ koszty
uruchomienia produkgji

Chemikalia NIE Urzadzane s aukcje internetowe dla hurtowych
ilosci produktéw chemicznych, w tym kwaséw,
zasad, chemicznych srodkéw spozywczych

Artykuty biurowe NIE Najpopularniejsze na aukcjach internetowych

Meble biurowe TAK  Aukcje internetowe utatwig i zakup szaf, biurek,
regatéw, krzeset i innych niezbednych w biurze
artykutébw wyposazenia wnetrz jak np. dywany
i wyktadziny oraz kwiaty sztuczne i zywe

Tabela 3.1: Co mozna kupi¢ na aukcjach
Korzysci dla organizatorow aukgji elektronicznych

Regularne stosowanie aukgji elektronicznych pozwala na osiagniecie korzysci w dwdch Korzysci z aukcji
obszarach:

e o0szczednosci - redukcja cen nabywanych produktéw i ustug,

e korzysci procesowe takie jak: skrécenie i uproszczenie procesu dostarczania
specyfikacji przetargowej, skrécenie czasu spedzanego na negocjacjach
z oferentami, automatyczna archiwizacja przebiegu przetargu — raporty,

e czytelna, przejrzysta i uczciwa procedura wytonienia najlepszej oferty,

e mozliwos$¢ uczestniczenia w postepowaniu z dowolnego miejsca na $wiecie,
jedynym warunkiem jest fgcznosc z siecig internetowa,

e  krétki czas trwania procedury,

e wyeliminowanie mozliwosci umawiania sie dostawcoéw co do ceny.

Prowadzenie zakupdw poprzez aukcje daje oszczednosci rzedu 15-30% w stosunku do
klasycznej, papierowej formy negocjacji. Przy niektérych ustugach i dostawach réznice
sq jeszcze wieksze (siegajg 60-70%).

Korzysci dla oferentow:

e petnajasnos¢ i przejrzystos¢ zasad wyboru kontrahenta,

e nizsze koszty dotarcia z ofertg do potencjalnych Klientéw,

e mozliwos¢ uczestnictwa w wiekszej ilosci przetargdw dzieki mniejszej
pracochtonnosci i nizszym kosztem,

e szybki dostep do informacji o konkurencyjnosci wtasnej oferty na rynku,

e mozliwo$¢ udzialu w przetargu z siedziby wiasnej firmy, co usprawnia
dostosowanie oferty do zmieniajacych sie ofert konkurentéw.

3.2. Model katalogowy (inaczej zw. e-Procurement)

E-procurement (e-zaopatrzenie) to system elektronicznej obstugi zaopatrzenia E-procurement
i zakupow, zwany takze modelem katalogowym. Systemy tego typu przypominaja

sklepy internetowe, z tg réznicy, ze liczba dostawcdédw moze by¢ ograniczona przez

kupujacego do firm, z ktérymi wspétpracuje.
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Firma uzyskuje dostep do systemu e-procurement poprzez podpisanie umowy
z operatorem takiego rozwigzania. Dziata ono analogicznie do sklepu internetowego
- przy czym dostep do niego majg tylko pracownicy danej firmy. Rozliczenia
dokonywane sa automatycznie i dotyczy to wszystkich ich aspektow:

sprawdzenie dostepnosci budzetu,

zgtoszenie zapotrzebowania i jego akceptacja,
ztozenie zamédwienia,

dostawy i protokotu odbioru,

fakturowania,

rozliczenia zakupow.

Koszyk produktéw w tym wewnetrznym sklepie internetowym jest szczegétowo
okreslany przez firme z niego korzystajaca. Najczesciej systemy e-procurement
sq wykorzystywane do zakupdéw materiatéw biurowych, sprzetu IT, samochoddw,
drobnych ustug i wyposazenia biurowego.

Internetowe i ekstranetowe serwisy katalogowe (e-procurement) umozliwiajg
przedstawicielom przedsiebiorstwa zalogowanie sie do nich w roli klienta i zamawianie
produktéw i ustug.

Przyktad: Przyktadem popularnego w Polsce katalogu zakupowego jest system B2B
firmy ABC Data - Bizneslink, ktory stuzy do zamawiania sprzetu IT i jest wykorzystywany
przez znaczng liczbe dystrybutoréw z tej branzy. System e-procurement zajmujacy
sie szerszym asortymentem zaopatrzenia i bazujacy na rozwigzaniu ekstranetowym
oferuje firma Xtrade pod nazwa

System Obstugi Zaopatrzenia. W tym przypadku dostawcy maja dostep do SOZ poprzez
przegladarke WWW - mogq monitorowac status zaméwien i rozliczen.

Wplsujg &0 Wit Wistanie
" dastawcy (1 Iamdwienia 3o
“D:‘ f katalngu} dostawry
Preetwariane pries

plafrorme handiu
¥ ]

faktura, protokdl,
woysl anee towaru

Rys. 3.3: Schemat systemu katalogowego B2B proponowanego przez Xtrade 8

System e-procurement obejmuje caty proces zaopatrzenia w firmie (od zgtoszenia
zapotrzebowania do zarejestrowania ptatnosci) oraz wszystkie jednostki organizacyjne
dokonujace zakupodw, niezaleznie od ich lokalizacji.

Poprzez taczenie zamoéwien oraz standaryzacje i automatyzacje procesu zaopatrzenia
e-procurement umozliwia organizacji poprawe zarzadzania wydatkami, redukuje
koszty zakupu towaréw lub ustug, dodatkowo powiekszajac oszczednosci, dzieki
eliminacji doraznych zakupéw.

8 Opracowanie wtasne na podstawie prezentacji systemu obstugi zaopatrzenia Xtrade, http://magazyn.wsinf.
edu.pl/files/sge/SGE_w3.pps
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Wdrozenie e-procurementzapewnia firmie petng kontrole nad struktura dokonywanych
zakupéw, zapewniajac przy tym ich zgodno$¢ z zasadami przyjetej wewnetrznej
polityki zakupowe;j.

Rozwigzanie e-procurement umozliwia scentralizowang koordynacje zakupéw
w catej organizacji, planowanie, budzetowanie oraz monitorowanie catego procesu.
Zakupy dokonywane sa z wykorzystaniem katalogow elektronicznych, przez
jednostki lokalne, ktére zgtosity zapotrzebowanie, i ktére sg jego bezposrednimi
adresatami. Decentralizacja decyzji dotyczacych samych zakupow, z wykorzystaniem
wynegocjowanych centralnie katalogéw, umozliwiaja specjalistom ds. zakupéw zajecie
sie zarzadzaniem relacjami, a nie transakcjami.

System umozliwia firmie efektywne kontrolowanie zakupéw w oparciu o istniejaca
strukture firmy, nie zaburzajac przy tym istniejacych proceséw zaopatrzeniowych.
Mozliwosci te obejmujg m.in.

akceptacje oparte o dostepne Srodki i ustalony asortyment,

zatwierdzanie wielopoziomowe (np. pracownik — kierownik — dyrektor),
graficzne zobrazowanie przeptywoéw informacji,

powiadomienia za pomoca poczty elektronicznej, przypomnienia o zalegtych
zatwierdzeniach.

Przeptyw informacji jest oparty na sieci wewnetrznej i w petni zautomatyzowany,
co upraszcza zgtaszanie zapotrzebowan, zamoéwien i proces akceptacyjny.

Elektroniczny system zaopatrzenia e-procurement sktada sie z trzech modutéw:

e oprogramowania dla kupujacych,

e oprogramowania dla dostawcoéw,

e aplikacji zapewniajacej sprawna komunikacje pomiedzy kupujacym
i dostawca.

Elektroniczny system zaopatrzenia e-procurement moze by¢ tatwo zintegrowany
z istniejgcymi systemami wewnetrznymi kupujacego lub dostawcy.

3.2.1. Dlaczego e-procurement sie optaca?

E-procurement jest rozwigzaniem, ktére opfaca sie stosujacej go organizacji, poniewaz
eliminuje wiekszos¢ stabosci tradycyjnego modelu zaopatrzeniowego.

procurement

Rys. 3.4: Korzysci ze stosowania e-procurementu

Rynek elektronicznych systeméw B2B
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Rozwiagzanie e-procurement przynosi znaczace korzysci szczegdlnie organizacjom
charakteryzujacym sie:

e wielooddziatowa, rozproszong geograficznie, rozbudowang struktura
organizacyjna,

e duza liczba zatrudnionych pracownikéw,

e wspdipracy z duzg liczba dostawcéw,

e szeroka gama zamawianych débr i ustug.

Skala mozliwych do osiggniecia korzysci zalezy od wielkosci organizacji, efektywnosci
stosowanych obecnie proceséw oraz zakresu wdrozenia (struktura geograficzna, zakres
materiatéw/ustug).

Rozwigzania typu e-procurement umozliwiaja przedsiebiorstwom osiggniecie
wymiernych korzysciw dwoch obszarach. Pierwszy znich zwigzany jestze zwiekszeniem
efektywnosci zarzadzania organizacja. Natomiast drugi dotyczy oszczednosci
finansowych, ktére wynikaja z wprowadzenia zmian i usprawniern w organizacji procesu
zaopatrzenia.

Korzysci dotyczace dzialania i zarzadzania, jakie mozesz osiagna¢ w swojej
firmie:

usprawnienie procesu budzetowania i planowania,
usprawnienie kontroli i monitoringu wydatkéw,
usprawnienie proceséw raportowania,

standaryzacja proceséw,

jasnosc¢ procedur,

klarownos¢ obszaréw odpowiedzialnosci,

ujednolicenie i standaryzacja zamawianego asortymentu.

Korzysci finansowe, jakie mozesz osiqgnac:

redukcja kosztow kupowanych débr i ustug (Srednio ok. 20%),
umowy z dostawcami negocjowane na poziomie catej organizagji,
eliminacja doraznych i pozakontraktowych zakupéw,

potaczenie zapotrzebowan ze wszystkich zamawiajacych jednostek
organizacyjnych firmy,

optymalizacja kosztéw proceséw zakupowych (Srednio ok. 50%),
ograniczenie kosztownych pomytek w procesie,

uproszczenie oraz skrécenie procesu zaopatrzenia,

automatyzacja obiegu informacji,

obnizenie kosztéw magazynowych (srednio 15-30%),

mniejsza liczba magazynowanych produktow,

obnizenie kosztu zarzadzania zapasami.

3.3. Co to sg spotdzielnie zakupowe?

W celu zwiekszenia wolumenu zamoéwienia firmy chetne do kupna tego samego Spotdzielnie
albo zblizonego asortymentu wspoélnie wystepuja z zamoéwieniem do dostawcow lub zakupowe
zawierajg z nimi dtugoterminowe umowy o wspotpracy. Czesto majg one charakter

umowy na wylacznos¢ (ograniczenie dostepu konkurencji do produktéow tego

dostawcy). Tego typu powigzania nazywamy spotdzielniami zakupowymi.

Przyktad: Przyktadem miedzynarodowego aliansu zakupowego jest Transora,
ktéry stworzyty m.in. Coca-Cola, Sara Free, Kraft i PepsiCola. Przyktadami alianséw
na mniejsza skale, do ktérych dotaczy¢ moze kazdy przedsiebiorca sg portale
internetowe typu kumulator.pl, www.inntegro.pl.

Innym przyktadem jest firma posiadajaca sie¢ sklepdw spozywczych,Muszkieterowie”.
Zawarla ona szereg alianséw zakupowych majacych na celu uzyskanie lepszych cen
od producentéw. Ponizej przedstawiamy mape alianséw zakupowych tej sieci
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Rys. 3.5: Alianse zakupowe zawarte przez sie¢ sklepédw Muszkieterowie w krajach Europy®
3.4. Co to s rynki barterowe?

W przypadku rynkéw barterowych przedmiotem transakcji sg towary i ustugi Barter
wymienne. Systemy B2B oparte o platformy barterowe nie rozwinety sie znaczaco

w Polsce. Jednym z przyktadéw krajowych zastosowan takiego rozwigzania jest Barter

System - platforma barteru wielostronnego.

Jest to narzedzie dedykowane dla sektora matej i $redniej przedsiebiorczosci.
Rozwigzanie to wspiera:

e rozwigzywanie probleméw ptynnosciowych przedsiebiorstw,
budowe nowego rynku klientéw,
pozyskanie nowych odbiorcéw przy niemal nieograniczonym zasiegu
geograficznym,

e wymiane zapaséw magazynowych.

Pomysttworcodw platformy B2B Barter System opiera sie na stworzeniu ram dla wymiany
barterowej - czyli wymiany handlowej bez uzycia pienigdza'™ . W efekcie korzystajace
z platformy przedsiebiorstwa zyskuja mozliwos¢ ptacenia swoimi produktami badz
stanami magazynowymi za zakupy na wtasne potrzeby. Ptacenie barterowe nie jest
rzecz jasna tak ptynne, jak ptacenie gotéwka, jednak przy wsparciu systemu B2B,
a zatem potencjale dotarcia do wiekszej liczby chetnych do wymiany, zbliza sie
do wymiany pienieznej.

3.5. Rynki pionowe - gietdy towarowe

Rynki pionowe skupiajg dostawcow i odbiorcéw z wielu branz. Przedmiotem transakcji Gietdy towarowe
moga by¢ produkty przemystowe, takie jak: tworzywa sztuczne, chemikalia, czy stal.
Rynki pionowe dziataja czesto w oparciu o EDI. Polskie rynki pionowe to np.:

e Warszawska Gietda Towarowa,

e Gietda Tworzyw,

e __Internetowa Gietda Towarowa,
9Zrédto: http://www.muszkieterowie.pl/muszkieterowie/index.php?did=02m1d=03
10 Patrz definicja Wikipedii
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e Internetowa Gietda Handlu Hurtowego.

4. Etapy zawierania transakcji B2B

Etapy procesu Jaki system B2B je obstuguje?
zakupowego Aukcja  Katalog Spoétdzie- Gietda Barter
Inia towarowa
Przygotowanie TAK NIE NIE NIE TAK
specyfikacji zakupu
Zgtoszenie TAK TAK TAK TAK TAK
zapotrzebowania
Selekcja dostawcy TAK NIE TAK NIE TAK
Negocjacja cen TAK NIE TAK NIE TAK
Zawarcie umowy TAK TAK NIE TAK TAK
Realizacja zaméwienia TAK TAK TAK TAK TAK
Protokét odbioru TAK TAK NIE NIE TAK
Rozliczenie faktury NIE TAK NIE NIE NIE

Tabela 4.1: Etapy procesu zakupowego i ich obstuga w systemach B2B

Na przyktadzie Systemu Aukcyjno-Przetargowego oferowanego przez Xtrade mozemy
wyrozni¢ nastepujace etapy aukgji elektronicznej:

Okreslenie warunkéw przetargu:

o okreslenie ilosci, wartosci i innych parametréw zamowienia,
e opracowanie dokumentacji przetargowe;.

Wybor uczestnikéw:

e wybor uczestnikéw przetargu sposrod:
dotychczasowych dostawcéw zamawiajgcego,
dostawcéw istniejagcych w Systemie Xtrade,
dowolnych dostawcéw okreslonego asortymentu istniejgcych na rynku,
e utworzenie kont nowych uzytkownikéw,
e podpisanie i przestanie odpowiednich oswiadczen przez oferentéw,
e szkolenia uczestnikow aukgcji.

Ustalenie parametréw aukgji:

typ aukdji,

reguty,

cena otwarcia,

krok cenowy,

dogrywka,

zasady widocznosci oferentéw,
czas trwania.

Utworzenie aukgji w Systemie:

e wprowadzenie danych,
e rozestanie specyfikacji do oferentow.

Przebieg aukgiji:

e zbieranie ofert,
e informacja dla oferentéw (pomoc),
e zarzadzanie aukcja, dogrywki, wykluczenia oferentow.

Rynek elektronicznych systeméw B2B
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Zakonczenie aukcji — wybér zwyciezcy:

e zebranie raportéw, wybdr zwyciezcy (komisja przetargowa),
e rozestanie informacji do oferentéw.

5. Korzysci zwigzane z systemami B2B

Systemy B2B wymyslono po to aby firmy mogty ograniczy¢ koszty transakcyjne oraz Komu juz sie
wydatki ponoszone na kupowanie ustug i materiatéw. oplacito?

Beneficjentami korzysci ptyngcych z uzywania systemow B2B sg dostawcy i klienci
uzywajacy tych systemoéw. Korzysci w zarzadzaniu firma i finansowe sg szczegélnie
wyrazne po stronie klienta, ktéry wykorzystuje system B2B typu e-procurement
wspierany przez przeprowadzane okresowo aukcje internetowe.

Systemy B2B nie tworzg nowych rodzajéw transakcji miedzy firmami. Bez systeméw
B2B te same etapy transakcji odbywaja sie spontanicznie w oparciu o telefony, emaile
i inne srodki komunikacji.

Korzysci ptynace z zastosowania systeméw B2B to przede wszystkim:

e usprawnienie przebiegu transakcji (poprzez jej ujednolicenie i uzycie tatwego
medium - Internet/ekstranet),
e w dobie Internetu systemy B2B wykorzystujg przystepny i fatwy w obstudze
interfejs przegladarki WWW,
e ograniczenie kosztow wszystkich etapdw zawierania transakgji, jakie zachodza
w przypadku tradycyjnego modelu dziatalnosci gospodarczej bo:
elektroniczne transakcje eliminujg bariery geograficzne (zmniejszaja
koszty komunikacyjne i pocztowe a takze poszerzajg rynek o klientéw
zagranicznych),
wejscie do sieciowej platformy B2B ogranicza koszty nawigzywania
kontaktéw i poprawia organizacje wymiany handlowej,
systemy B2B potrafig zastgpi¢ tradycyjne formy kontaktu pomiedzy
partnerami handlowymi takie, jak: ogtoszenia prasowe, rozmowy
telefoniczne czy bezposrednie spotkania.

W przypadku dostawcéw mozna mowic o nastepujacych korzysciach:

Redukcja kosztéw przetwarzania zaméwien:

e redukcja czasu niezbednego do obstuzenia zamoéwienia,
e latwiejsza obstuga zaméwien problematycznych,
e obnizenie liczby zwrotéw oraz nizsze koszty ich obstugi.

Redukcja kosztéw produkcji i dystrybucji katalogéw produktéw i ustug:

e redukcja kosztéw i czasu aktualizacji oferty,
¢ obnizenie kosztbw magazynowania i logistyki.

Systemy B2B stuza takze jako narzedzie integracji taricuchéw dostaw. Zastepuja
tradycyjne kanaty komunikacji miedzy dostawcami, producentami i dystrybutorami.
System B2B moze zautomatyzowac:

e monitoring stanu zapaséw i skojarzy¢ z nim automatycznego zamawiania
(uzupetnianie stanéw magazynowych),

o realizacje zaméwien,

e rozliczenie zakupdw - tzw. tréjstronne rozliczenie zakupdw, czyli uzgodnienie
zamoéwienia z protokotem odbioru i faktura.

Ponadto systemy B2B, w zaleznosci od rodzaju, zastepujg inne wybrane tradycyjne
kanaty transakcyjne, zastepujac je kanatami elektronicznymi.
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5.1. Kontrola i monitoring wydatkow

Wdrozenie w przedsiebiorstwie rozwigzania typu e-procurement umozliwia
usprawnienie kontroli oraz monitoringu wydatkéw, jak réwniez precyzyjne
raportowanie dziatalnosci zaopatrzeniowej. W kazdej chwili mozliwe jest uzyskanie
szczegotéw zwigzanych z tym kto, gdzie, kiedy i za ile kupowat. Kazda transakcja
rejestrowana jest w bazach danych, co umozliwia pézniejsze tworzenie zbiorczych
raportéw i dokonywanie analiz. Pozwala to m.in. tatwiej ocenia¢ wspotprace
z poszczegolnymi dostawcami, poréwnywac zuzycie materiatdéw przez poszczegdlne
jednostki, itp. Dobrze zaprojektowany elektroniczny proces obiegu dokumentéw
pozwala wylaczy¢ z aktywnego uczestnictwa w tym procesie pracownikéw szczebla
kierowniczego. Dzieki wihasciwie zaprojektowanemu systemowi angazowani sg oni
jedynie w duze lub nietypowe transakcje.

5.2. Wspomaganie procesu budzetowania i planowania

Usprawnienia procesu budzetowania i planowania wynikajg z faktu, ze kompletne dane
o transakcjach stanowig dobrg podstawe do analiz i planowania oraz pozyskiwania
nowych dostawcow.

Zakupy dokonywane poza systemami nie pozwalaja na okreslenie optymalnego
momentu dokonania zakupéw. Narzedzia raportujgce, bedace czescig sktadowaq
rozwigzania e-procurement, wskazuja na dotychczasowe wzorce zakupdéw i pozwalaja
na identyfikacje potrzeb, planowanie ich w czasie oraz stosowanie dynamicznych
mechanizméw cenowych przy zakupie.

Zebrane wzorce zakupowe pozwalajg precyzyjniej planowa¢ wydatki. Mozna réwniez
zoptymalizowac zatwierdzanie zakupéw - sg one zatwierdzane z géry i dla dtuzszych
okreséw. Zakupy dokonywane pod konkretne potrzeby dajg organizacji kolejne
mechanizmy kontroli kosztéw i racjonalizacji zakupow.

5.3. Usprawnione raportowanie

W wielu organizacjach nie ma wdrozonych rozwigzan stuzacych do gromadzenia
i analizy danych pochodzacych z jednostek rozproszonych. Rozwig-anie e-procurement
umozliwia korzystanie z jednego systemu oferujacego szerokie mozliwosci
dokonywania analiz i raportowania.

Dodatkowo, zintegrowany system e-procurement umozliwia monitorowanie przebiegu
wspotpracy z dostawcami oraz realizacji kontraktéw dtugoterminowych, co pozwala
na zwiekszenie efektywnosci oraz redukcje wystepujacych zagrozen.

5.4. Standaryzacja procesow i asortymentu

Zamiast procesu zakupowego ad hoc - czyli na zasadzie ,jakos to bedzie” - mozesz
prowadzi¢ zakupy w sposéb powtarzalny, za kazdym razem wedtug tych samych regut,
w czym pomoze Ci system B2B.

6. Kto juz zarabia na systemach B2B?

Operatorzy platform i systeméw B2B

Branza B2B rosnie bardzo szybko i jej potencjat jest jeszcze trudny do oszacowania. Caty
czas powstajg nowe pomysty wykorzystania platform B2B. Wydaje sie ze w przysztosci
relacje oparte o systemy B2B beda stanowi¢ wiekszos¢ powigzan biznesowych.
Transakcje pozasystemowe moga sta¢ sie nielegalne - bo za drogie i o stabszej
mozliwosci kontroli i raportowania.
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Klienci - firmy korzystajace z platform i systeméw B2B

Bozakupyzaposrednictwemsystemow B2B sgtansze wobstudze, procesjest przejrzysty,
dzieki nim fatwiej kontrolowa¢ wydatki i przede wszystkim znalez¢ dostawce.

Koncern BP jest prekursorem wykorzystania narzedzi B2B do wsparcia swoich proceséw
zakupowych''.

BP korzysta szeroko z narzedzi aukcji odwrdconych oraz innych narzedzi B2B
wspierajacychzakupy.MetodologiaBPzawiera 5 poziomdwzaawansowaniawspoétpracy
z dostawcami:

e identyfikacja rynku dostawcow,

e elektroniczne przygotowywanie Zapytania o Cene (ang. Request for Qu-otation
/ RFQ),

e skfadanie ofert on-line (przez sie¢ ekstranetowgq BP),

e aukcja odwrécona,

e wybor dostawcy.

Przytoczona metodologia,zakupoéw hi-tech’, jak twierdzi BP, przy pomijalnych kosztach
uruchomienia — przynosi dziesiatki milionéw dolaréw oszczednosci w kosztach statych
i zmiennych koncernu.

Dostawcy korzystajacy z platform i systeméw B2B

Projekty B2B polegajace na integracji systeméw informatycznych dostawcéw
i klientdbw pomagaja zautomatyzowac czes¢ proceséw i zmniejszy¢ koszty transakcyjne
i koszty sprzedazy, co mozna przetozy¢ na potencjalne zwiekszenie marz. Dostawcy,
dziekitemu, maja gwarancje statej wspotpracy z klientami i zapewniona statg wysokos¢
obrotéw, bez wigzania sie umowami.

6.1. Nowi gracze

Rezultatem istnienia systeméw B2B s nowi gracze rynkowi, ktérzy wczesnie nie mieli
racji bytu. Dzie¢mi systemow B2B sa np. internetowe poréwnywarki cen. Powstaty jako
systemy B2B automatycznie zbierajgce informacje ze sklepow internetowych.

Ceneo.pl

Ceneo.pl to jedna z wielu obecnie dostepnych w Internecie poréwnywarek cen.
Posiada unikalne oprogramowanie integrujace je ze sklepami internetowymi, z ktérymi
ma podpisang umowe o wspotpracy. Do Ceneo.pl przesytane sg aktualne oferty - listy
produktéw wraz z cenami. Ponadto oprogramowanie Ceneo.pl posiada mechanizmy
automatycznego kojarzenia oferty réznych sklepéw dotyczacych tych samych
produktéw. Ta funkcjonalnos$¢ pozwala klientom $ledzi¢ najnizsze oferty cenowe.

Realizacja modelu biznesowego Ceneo.pl recznie, bez automatycznej integracji
systeméw informatycznych sklepéw, bytaby niemozliwa.

Opek.com.pl

Firma kurierska Opek zrealizowata projekt integracji swojego systemu transakcyjnego
z systemami bankowymi. Celem tej integracji byta automatyzacja rozliczania faktur
realizowana poprzez wymiane danych z ekstranetami kilku bankéw. Opek rozlicza okoto
70 tysiecy faktur miesiecznie. Dzieki systemowi B2B ksiegowi firmy zajmuja sie tylko
tymi transakcjami, ktére z réznych powoddéw wypadty z obiegu automatycznego.

11 Raport Bovis Lend Lease, http.//www.bovislendlease.com/llweb/bll/main.nsf/images/pdf_proc_man_am_
bp_bll.pdf/sfile/pdf_proc_man_am_bp_bll.pdf
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7. Co sie zmieni, jesli uruchomie system B2B w mojej firmie?

Zastosowanie wiekszej liczby systemdéw B2B prowadzi do zmniejszenia lojalnosci
nabywcéw i dostawcow. Obserwuje sie zmniejszenie ilosci pracy i dokumentacji
zwigzanej z zawarciem transakgcji. Jednak z drugiej strony nie ma miejsca na rozwdj
blizszych relacji miedzy nabywcami a dostawcami. Ma to swoje zalety (np. mniejsze
ryzyko korupciji), jednak bywa ktopotliwe w sytuacjach zakupow pilnych.

Prawdopodobnie przetgczenie modelu zakupéw do systeméw B2B spowoduje
zmniejszenie czasu oczekiwania na dostawe - skréceniu moze ulec proces obstugi
dokumentacji i rozliczania zakupow.

Przyktad: Firma Xtrade S.A. przeprowadzita wdrozenie systemu e-procurement
w banku BGZ. Jego celem byto zwiekszenie efektywnosci procesu zaopatrzenia.

W ciggu pieciu miesiecy system e-procurement banku zwany Systemem Obstugi
Zaopatrzenia (w skrécie SOZ) zostat wdrozony we wszystkich oddziatach oraz
Departamentach Centrali Banku BGZ i zintegrowany z Systemem Gospodarki Wtasnej
z Systemem Gospodarki Wihasnej zaréwno pobierajac z niego dane, np. informacje
ostanierealizacjibudzetu jaki wprowadzajac do niego dane, np.rejestrujgc zamoéwienia
wystane do dostawcow, odbiory, itp. Wprowadzono réw-niez obstuge faktur
przesytanych elektronicznie od dostawcéw. SOZ wspiera we-ryfikacje poprawnosci
iautomatyczneimportowaniefakturzsysteméw dostawcédw do systemuwewnetrznego
klienta.

Dzieki wdrozeniu SOZ osiggnieto nastepujace cele:

e ujednolicenie, zcentralizowanie, optymalizacja i informatyzacja proceséw
zaopatrzeniowych,
e uzyskanie oszczednosci dzieki:
- wykorzystaniu efektu synergii (wspotdziatania czynnikéw),
korzystniejszym warunkom zakupu,
optymalizacji proceséw zaopatrzeniowych,
redukcji kosztéw magazynowych,
integracja z istniejgcymi systemami,
kontrola zasadnosci wydatkéw.

W wyniku zrealizowanego przedsiewziecia uzyskano nastepujace mozliwe obszary
korzysci:

e o0szacowane potencjalne korzysci zmniejszenia kosztéw zakupu wyniosty
srednio 15% (np. na materiaty biurowe do 20%; wyposazenie biurowe i IT 15%;
formularze ok. 10%; materiaty marketingowe 15%),

e o0szacowane taczne oszczednosci mozliwe do osiggniecia wyniosty 910 tys.
USD rocznie (przy rocznych zakupach na poziomie 15 min USD),

e wyznaczono kierunki optymalizacji procesu zakupu. Szacowany koszt jednej
transakcji zostat zmniejszony z 28 do potencjalnych 13 USD,

e wskazano mozliwosci optymalizacji gospodarki magazynowej. Oszacowana
redukcja powierzchni magazynowych mozliwych do zmniejszenia wyniosta
45%, m.in. poprzez wprowadzenie nowego systemu tzw.,,dostaw na biurko’,

e 0Szacowano, ze zmniejszenie powierzchni magazynowej o 1% moze dostarczy¢
rocznych korzysci finansowych na poziomie ok. 6 tys. USD,

e zdefiniowano mozliwosci wykorzystania efektu synergii w postaci centralizacji
i standaryzacji procesu zaopatrzenia. Nastgpita potencjalna mozliwos¢
centralizacjiwspotpracy zdostawcamizpoziomu centrali(umowy negocjowane
i podpisywane przez centrale, dystrybucja bezpo-srednio do jednostek
terytorialnych),

e zoptymalizowano strukture organizacyjng odpowiedzialng za proces
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zaopatrzenia,
e zdefiniowano dodatkowe mozliwe do osiggniecia korzysci zarzadcze

w postaci:

- zwiekszenia efektywnosci procesu kontroli i monitoringu wydatkéw,
optymalizacji procesu planowania i budzetowania,
uproszczenia procedur i proceséw operacyjnych w zakresie zaopatrzenia,
wprowadzenia jasnej struktury odpowiedzialnosci w tym optymalizacji
procesu akceptacji zapotrzebowan.

8. Rodzaje rynkow kreowanych przez B2B

8.1. Rynki kreowane przez kupujacych

Duze przedsiebiorstwa czesto decydujg sie na budowe wiasnych systeméw B2B,
dobrze pasujacymi do specyfiki towardw i ustug, ktérymi handluja. Przyktadem jest
tutaj system B2B koncernu VW, ktéry kojarzy zamédwienia z salonéw samochodowych
(zamawiajacych samochody i czesci) z produkcjg pojazdow i dalej z podwykonawcami
fabryki. Innymi stowy zaméwienie samochodu u dealera skutkuje uruchomieniem
procesu jego produkgji i kompletacji, ktéry moze by¢ sledzony w systemie B2B. Jest
torynekB2B sterowany przezkupujacych poniewaztransakcje narynku sa kontrolowane
przez aplikacje dostarczong przez koncern VW.

8.2. Rynki kreowane przez sprzedawcow

Rynki B2B moga by¢ réwniez tworzone przez sprzedawcédw, ktérzy moga taczyé
posrednikéw w jeden rynek, obstugiwany przez wspdlny system B2B. Dzieje sie tak
np. wsréd producentéw telefondw komérkowych i sprzetu do budowy sieci
komputerowych, ktérzy narzucaja swoje rozwigzania B2B posrednikom na catym
Swiecie. Nokia i Siemens postuguja sie takimi rozwigzaniami dostepnymi w sieciach
ekstranetowych dla klientéw — dystrybutoréw sprzetu i operatoréw komérkowych.

Dealer Nokii lub sie¢ komérkowa dystrybuujaca telefony tej marki dokonuje zaméwien
w narzuconym przez Nokie ekstranetowym systemie B2B. Duze firmy buduja po swojej
stronie interfejsy do systemu Nokii, mniejsze postuguja sie narzuconym przez Nokie
interfejsemWWW. Dziekijednemu sp6jnemu systemowi, Nokia jest w stanie precyzyjnie
sterowac produkcja i ma silny wptyw na ksztattowanie podazy swoich produktow.

Natomiast $wiatowy numer 1 na rynku komérkowych rozwigzan typu pre-paid
NokiaSiemensNetworks oferuje swoim partnerom kompletny system B2B. System
zwany Channel Partner Program. Jest to kompletne rozwigzanie dla partneréw
handlowych typu B2B bazujace na sieci ekstranetowej. System daje dostep do katalogu
produktéw, wsparcia technicznego i marketingowego, ma funkcje bazy kontaktéw
i relacji z klientami oraz wsparcie sprzedazy.

Wiecej o tym systemie mozna dowiedzie¢ sie pod adresem:

e http//www.nokiasiemensnetworks.com/global/AboutUs/Channel+partner+program/
?languagecode=en.

8.3. Rynki kreowane przez instytucje niezalezne

Pierwowzorem rynku kreowanego przez instytucje niezalezna jest gietda. Najbardziej
znanymi rozwigzaniami tego typu sa elektroniczne rynki wymiany towaréw
np. gietdy towarowe (handel zestandaryzowanymi towarami, dla ktérych mozna ustali¢
typowe cechy), pozwalajace omina¢ koszty tworzenia wiasnej platformy B2B przez
mniejsze firmy. Gietdy towarowe dziatajg jako spétki. Ich akcjonariuszami sg najczesciej
agencje rynkowe, fundacje rozwoju gospodarczego, banki, izby gospodarcze oraz inni
uczestnicy (np. producenci, hurtownicy, firmy ubezpieczeniowe).
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W Polsce dziata kilka gietd towarowych, do ktérych wstep majg przedsiebiorstwa.
Prym wiedzie Warszawska Gietda Towarowa. Poczawszy od 1995 roku towarowe sesje
przetargowe odbywaty sie w sposéb tradycyjny, z fizyczng obecnoscig makleréw,
na parkiecie Gietdy, natomiast od czerwca 2001 roku rozpoczeto organizacje
przetargdéw na platformie internetowej ,IGT". Platforma ta daje mozliwos¢ sprzedazy
towaréw masowych, wystandaryzowanych, podzielonych na kontrakty.

System B2B stworzony przez e-WGT S.A. powstat w oparciu o miedzynarodowe i polskie
normy i dlatego jest bezpieczny dla wszystkich uczestnikow rynku. Bezpieczenstwo
i pewnos$¢ obrotu zwieksza organizacja systemu w oparciu o zasady okreslone
w Ustawie o podpisie elektronicznym. Klienci e-WGT S.A. moga skorzysta¢ z ustugi
rozliczania transakcji i nadzorowania dostawy, co zapewnia catkowite bezpieczenstwo
prawidtowej realizacji transakcji zaréwno dla kupujacego, jak i dla sprzedajacego

towar.

Inng polska gietdg towarowa jest Internetowa Gietda Towarowa NetBrokers.
To najwieksza w Polsce platforma skierowana do firm dziatajacych na rynku rolno-

spozywczym.

9. Jaki rynek B2B powinienem wybra¢ dla mojej firmy?

9.1. Jestem dostawca. Jaki system B2B jest dla mnie?

Przedsiebiorstwo

Firma Mata Srednia Duza Koncern
jedno- firma firma firma
osobowa
Obrét roczny w min <1 1~4 4~50 50 ~ 200 > 200
ztotych:
Aukcja odwrécona NIE TAK TAK TAK TAK
System aukcyjno- TAK TAK TAK TAK TAK
przetargowy
Katalog / e-procurement TAK TAK TAK TAK TAK
Spotdzielnia zakupowa TAK TAK TAK TAK TAK
Alians zakupowy NIE NIE TAK TAK TAK
Gietda towarowa TAK TAK TAK TAK TAK
Barter TAK TAK TAK TAK TAK

Tabela 9.1: Wybo6r modelu B2B przez dostawce

Wybor systemu
B2B
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9.2. Chce kupowac taniej i bardziej efektywnie. Jaki system B2B jest dla

mnie?

Przedsiebiorstwo

Firma Mata Srednia Duza Koncern
jedno- firma firma firma
osobowa
Obrét roczny w min <1 1~4 4 ~50 50 ~ 200 > 200
ztotych:
Aukcja odwrécona NIE NIE TAK TAK TAK
System aukcyjno- TAK TAK TAK TAK TAK
przetargowy
Katalog / e-procurement NIE NIE TAK TAK TAK
(integracja  (integracja
zERP) z ERP)
Spotdzielnia zakupowa TAK TAK TAK TAK TAK
Alians zakupowy NIE NIE NIE TAK TAK
Gietda towarowa NIE TAK TAK TAK TAK
Barter TAK TAK TAK TAK TAK

Tabela 9.2: Wybor systemu B2B przez odbiorce

10. Jak nie pomyli¢ B2B z B2C?

B2B - business to business B2C - business to customer

czyli:

czyli:

Relacja

relacja firmy z inng firma

relacja firmy z klientami

detalicznymi

Liczba nabywcow

Kilku — kilkuset

Bardzo duzo - klienci

detaliczni
Wartos¢ zakupéw Duza w przeliczeniu na Mata w przeliczeniu na
nabywce nabywce
Transakcje Bardzo sformalizowane Sklepy internetowe
przy uzyciu protokotéw
B2B
Ptatnosci Odroczone terminy Rozliczenie w dacie zakupu

ptatnosci, uzycie
instrumentéw finansowych
do rozliczania transakgcji
(akredytywa, inkaso, kredyt
kupiecki itp.)

Tabela 10.1: Réznice miedzy B2B a B2C

lub dostawy

Roéznice pomiedzy
B2B a B2C
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11. Technicze aspekty korzystania z systeméw B2B Warunki
techniczne

11.1. Architektura systemow B2B

Architektura systemoéw B2B jest najczesciej relacja pomiedzy systemami opartymi
o sieci ekstranetowe i systemy zarzadzania firma.

Systemy
zarzgdzania
firma (w duzych
firmach gleboka
integracjaz
ERP)

ustugi
dostepne
przez WWw
(ekstranety)

Systemy B2B

Rys. 11.1: Zaleznosci pomiedzy elementami architektury systemow B2B
11.2. Uwarunkowania od strony klientow?

Wybierz rynek, jaki jest interesujacy dla Twojej firmy. Zarejestruj sie. Podpisz umowe
zoperatorem systemu B2B i wyznacz a potem wyslij na szkolenie Twoich przedstawicieli,
ktorzy beda uzytkownikami systemu.

Przyktadowo - jedli Twoja firma chce korzysta¢ z systemu e-procurement
do prowadzeniazakupéw materiatéw biurowychisprzetu IT-rozpoczynasz wspotprace
z firma oferujaca dziatajacy katalog B2B (np. system firmy Xtrade lub system firmy
Marketplanet).

Petne uruchomienie wszystkich funkcjonalnosci systemu elektronicznego zaopatrzenia
wigze sie takze z koniecznoscig zmian regulaminéw wewnetrznych firmy dotyczacych
zamawiania i realizacji zakupow.

11.3. Uwarunkowania od strony sprzedawcéw

Jesli jestes sprzedawcy, mozesz zgtosic sie jako dostawca do dziatajacego rynku B2B.
Mozesz oferowac swoje produkty w dziatajacych w Internecie platformach B2B takich,
jak:

e gietdy towarowe, (np. www.wgt.com.pl)

e portale katalogowe (np. www.info.bizneslink.pl ),
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e portale branzowe (np. www.exporter.gov.pl),
e witryny aukcyjne (www.openkontakt.pl, www.zentrada.pl ),
e spoidzielnie zakupowe (www.kumulator.pl, www.inntegro.pl).

11.4. Jakie procesy mogaq by¢ zaprogramowane w systemach B2B?
11.4.1. Gleboka integracja B2B do poziomu systemu ERP

Procesy najczesciej obecne w platformach B2B to:

ofertowanie,

zamawianie i realizacja zaméwien,
zaopatrzenie,

magazynowanie,

rozliczenie ptatnosci.

Zaawansowane systemy B2B potrafig integrowac informacje z baz danych dostawcow
z bazami danych klientéw, dostarczajgc pofaczone dane dotyczace standéw
magazynowych, historycznych i biezacych cennikéw, uruchomienia produkcji pod
ztozone zaméwienia i rozliczania zakupéw.

Przyktad: Bardzo dobrym przyktadem zaawansowanego rozwigzania B2B jest system
firmy Dell, ktéry fatwo integruje sie z systemem zamawiania po stronie klientow
(wtyczka do systemu klasy ERP -SAP/R3 ijego wersjirozwojowych). Posiadanie w ofercie
systemu B2B jest dla firmy Dell dodatkowym atutem i poza aspektami cenowymi moze
przesadzi¢ o wygraniu przez nig przetargu na dostawe sprzetu (dzieki oferowanemu
przez Della systemowi B2B klient moze znalez¢ oszczednosci w kosztach przetwarzania
zamowien).

11.4.2. Podstawowa Integracja B2B

Funkcjonalno$¢ systemu B2B moze zapewni¢ elektroniczny obieg dokumentéw
handlowych, takich jak:

zapytania o ceng,

faktury,

zamowienia,

protokoty odbioru,

zgtoszenia gwarancyjne,
potwierdzenia dostepnosci towaru.

Elektroniczny obieg wymienionych wyzej dokumentéw polega na automatyzacji
transakgji. Czyli zamdéwienie jest automatycznie przyjmowane do realizacji i uruchamia
proces wystawienia i wystania faktury zamawiajgcemu. Narzedziami, ktére wspieraja
te procesy sa: ekstranety i elektroniczne gietdy towarowe.

Przyktadem ilustrujagcym funkcjonowanie B2B w na zasadzie podstawowego poziomu
integracji sg platformy handlu elektronicznego:

e X-Trade www.xth.pl - $wiadczenie ustug w zakresie transakcji elektronicznych
oraz tworzenie rynkéw branzowych,

e Marketplanet.pl www.marketplanet.pl - dystrybutor ogélnych, powszechnie
dostepnych rozwigzan e-commerce,

e Polska Platforma Przetargowa (PWPW) - platforma handlu w systemie
aukcyjnym jak rowniez katalogowym (e-procurement),
Warszawska Gietda Towarowa - www.wgt.com.pl/,
Gietda Tworzyw - www.tworzywa.pl/.
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