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WSTĘP
Globalnie sprzedaż B2B online wyniosła 7,72 tryliona USD. Po raz pierwszy pod koniec 2021 roku sprzedawcy B2B    
w USA preferowali sprzedaż online, a nie tradycyjną. Z drugiej strony aż 52% kupujących B2B jest sfrustrowanych 
procesem zakupu online od swoich kontrahentów, 90% z nich zmieni dostawcę na konkurenta właśnie z powodu 
złych doświadczeń z kanałem e-commerce. W warunkach globalnej konkurencji zatem nadanie wysokie priorytetu 
dla transformacji cyfrowej i wdrażanie B2B e-commerce w lokalnych firmach jest wręcz oczywiste. 

Tytuł tego raportu, czyli „B2B e-commerce NOW” mówi wszystko o kondycji polskiej branży e-handlu adresowanej 
dla klienta instytucjonalnego. Jego wyniki potwierdzają, że ponad 90 proc. przedsiębiorstw oferujących produkty, 
usługi i rozwiązania dla biznesu planuje rozwijać e-handel. Już 41% firm działa na tym rynku i oceniło wejście w ten 
obszar jako sukces, a co czwarta firma ponad 80% przychodów czerpie właśnie z e-commerce. 

Wynik tego raportu pokazują najczęściej wymieniane korzyści z wdrożenia B2B e-commerce takie jak wzrost skali 
działania i obrotów, wyższą efektywność i rentowność oraz sprawniejszą realizację zamówień. Aż 84% firm, uważa, 
że e-commerce jest szansą na rozwój polskiego eksportu online, a już co czwarta korzysta z tej możliwości. Kolejne 
5% rozważa wyjście z e-handlem na rynki zagraniczne już w 2022 roku. E-eksport jest szansą dla rodzimych firm na 
poszukiwanie nowych rynków zbytu.

Tak fantastyczne wyniki tego badania pokazują, że jesteśmy w niezwykle ważnym dla biznesów B2B momencie. 
Rynek rośnie bardzo szybko, klienci oczekują zmian, a firmy widzą korzyści z wejścia w sprzedaż internetową, 
również dla produktów i usług B2B. Tu i teraz – NOW! By zwiększać zasięg, wchodzić na nowe rynki – także 
zagraniczne, docierać do nowych Klientów, obniżać koszty obsługi oraz zwiększać marżę i przychody. Co ważne, 
klienci B2B oczekują stałego dostępu do oferty, sprawnej i spersonalizowanej obsługi, podobnej do tej do jakiej 
przyzwyczaili się kupując produkty konsumenckie. 

Dlatego e-Izba zamierza dalej edukować polskich e-przedsiębiorców i wspierać ich w budowaniu biznesowych 
relacji, by mogli sięgać także poza granice naszego kraju. Nieprzerwanie od 9 lat, e-Izba, wspólnie ze wspaniałymi 
podmiotami zrzeszonymi, które tworzą jej siłę, wnosi znaczący wkład w rozwój e-commerce w Polsce i Europie. 
Stoimy na straży interesów zarówno sprzedających, jak i kupujących. Zapraszam do współpracy przy wszystkich 
realizowanych projektach Legislacyjnych i działaniach w ramach Takiego Samego Startu, Szkoły Gospodarki 
Cyfrowej, Projekcie Odpowiedzialny e-commerce, Konkursach: e-Commerce Polska Awards, Dyrektor e-Commerce 
Roku, Performance Marketing Diamonds. Więcej o działalności Izby Gospodarki Elektronicznej w naszym ostatnim 
Magazynie.

„B2B e-commerce NOW” - ten raport warto przeczytać NOW, by zrozumieć aktualną sytuację na rynku e-handlu 
towarów i usług dla klientów instytucjonalnych, wyzwania z jakimi się mierzy oraz trendami, które definiują ten 
rynek. 

Życzymy miłej lektury i zapraszamy do współtworzenia handlu elektronicznego w Polsce.
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Patrycja Sass-Staniszewska
Prezes Zarządu  
Izby Gospodarki Elektronicznej

Justyna Skorupska
Szefowa Grupy Merytorycznej B2B e-commerce  
Członek Rady Izby Gospodarki Elektronicznej
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2
Firmy sprzedające w B2B e-commerce 
jeśli chodzi o digitalizację są jeszcze na 
bardzo różnym poziomie. Osiągają 
zróżnicowany udział w e-sprzedaży. 
Ponad 90% firm planuje rozwijać ten 
kanał.

1 B2B IS HERE!
Już 41% firm prowadzi e-commerce 
B2B. Z kolei jedna na cztery firmy 
spodziewa się w ciągu 12 miesięcy 
znacznego wzrostu udziału przychodu 
uzyskiwanego tą drogą.

4
...ALE                       
NIE "ZA DARMO"
Najczęściej wymieniane negatywne 
skutki to zwiększenie kosztów IT, 
konieczność zatrudniania ekspertów      
i windowanie przez nich kosztów usług.

3 SUKCES...
Najczęściej wymienianymi korzyściami 
był wzrost firmy w skali działania, 
wzrost obrotów, lepsza efektywność       
i rentowność, sprawniejsza realizacja 
zamówień.

Najważniejszym kluczem sprawnej implementacji B2B jest odpowiednie zaplecze IT. Ponadto, firmy, 
które nie działają w e-commerce B2B skłoniłyby do działania w tym obszarze przede wszystkim potrzeby 
ich klientów biznesowych, a także możliwość oszczędności. Warto planować wdrożenie poprzez analizę 
success-cases firm, które sprzedają już z powodzeniem w sieci. 

JAK WPROWADZIĆ B2B DO E-COMMERCE? 

B2B e-Commerce 
Strzał w 10!

B2B - OBECNIE
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7
Wprowadzenie e-commerce może 
wiązać się z dodatkowymi zagrożeniami 
takimi jak nieumiejętne przebicie się 
przez konkurencję czy wzmożenie wojny 
cenowej. Firmy obawiają się również o 
cyberbezpieczeństwo swoich klientów.

6 TRENDY
Najczęściej wymienianym trendem B2B    
e-commerce jest jego automatyzacja np.       
w obszarze składania zamówień czy 
kontroli fluktuacji stanów magazynowych.

9 POTENCJAŁ E-EKSPORTU

Aż 84% firm uważa, że e-commerce 
jest receptą na rozwój polskiego 
eksportu online, a już co czwarta z nich 
korzysta z tego rozwiązania. Kolejne 5% 
rozważa wprowadzenie w 2022 r. W 
dalszych latach rozważa go 11% firm.

8 POSTAW NA ROZWÓJ

ZAGROŻENIA

10

Prawie wszyscy oferujący B2B e-commerce 
zauważają konieczność rozwoju tego 
rozwiązania. Jako główny kierunek, wskazane 
zostały: poszerzanie oferty produktowej, 
zintegrowanie swoich kanałów sprzedaży           
z po r t a l a m i s połe c z nośc i ow y m i o ra z 
pozycjonowanie.

RUCH NA RYNKU PRACY ZWIĄZANY Z B2B E-COMMERCE

Rośnie zapotrzebowanie na oprogramowanie do zarządzania B2B e-commerce, a jego wprowadzenie         
i utrzymanie zwykle związane jest z koniecznością zatrudnienia specjalistów. Reasumując, firmy 
decydując się na wprowadzenie B2B e-commerce przyczyniają się również do wzmożonego 
zapotrzebowania na pracowników sektora IT.

www.eizba.pl
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B2B e-commerce 
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Przepraszam, czy mają Państwo B2B 
e-commerce?

Wykres 1 - Dwie na pięć firm posiadają sklep internetowy.

57%43%

tak nie

Czy macie Państwo sklep internetowy?  
Raport B2B e-commerce Now N=155                                                      

Idąc dalej, trzy na cztery firmy posiadające przychód pomiędzy 6 a 10 milionów złotych deklaruje posiadanie sklepu 
internetowego. Jeszcze ciekawiej prezentuje się to dla firm o przychodach przekraczających 100 milionów złotych, 
gdzie aż 86% takich firm posiada sklepy internetowe.

Wykres 2 - Firmy o wyższych przychodach w większości posiadają sklep internetowy.                                                                                                  

nie wiem do 1 mln zł 1-5 mln zł 6-10 mln zł 11-100 mln zł pow. 100 mln zł

14%

60%

25%

42%

61%

71%

86%

40%

75%

58%

39%

29%

TAK NIE

Czy macie Państwo sklep internetowy? 
Raport B2B e-commerce Now N=155

Spośród wszystkich badanych firm, 43% posiada sklep internetowy. W branży fashion ten odsetek jest dużo wyższy 
bo blisko dwie trzecie badanych firm z odpowiedziało twierdząco.

www.eizba.pl

http://www.eizba.pl
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Większość firm prowadzących sklepy internetowe działa również na urządzeniach mobilnych (83% w przypadku 
branży fashion) bądź planuje uruchomienie tego kanału w roku 2022. Również w grupie o najniższych dochodach (do 
mln zł) rozwiązanie mobile-friendly ma już 84%, a kolejne 3% planuje wprowadzić je już w tym roku. Widać zatem 
wyraźnie, że firmy dostrzegły ogromny potencjał zakupów na urządzeniach mobilnych – smartfonach i tabletach – 
dokonywanych nie tylko przez konsumentów, ale i klienta biznesowego.  

Okazuje się, że pytając przedstawicieli o to, czy ich firmy prowadzą e-commerce B2B, otrzymamy wyniki zbliżone do 
przedstawionych na wykresie 1. Ponownie odsetek osób, które odpowiedziały twierdząco wynosi ok.40%.

Wykres 4 - Dwie na pięć firm prowadzi sprzedaż B2B e-commerce 

59%41%

tak nie

Czy Pani/Pana firma prowadzi sprzedaż B2B e-commerce? 
Raport B2B e-commerce Now  N=155

Grupując odpowiedzi pod kątem przychodów, również uzyskujemy rozkład analogiczny do wykresu posiadanych 
sklepów internetowych z podziałem według dochodów firm (wykres 2). Wyjątek stanowi grupa 1-5 mln zł. Tym razem 
większość z firm deklaruje brak rozwiązania e-commerce (54%).

Wykres 3 - Znaczna większość e-sklepów/platform 
działa na urządzeniach mobilnych

2%
10%

88%

tak nie
jeszcze nie

Czy Pani/Pana e-sklep/platforma działa na urządzeniach mobilnych? 
Raport B2B e-commerce Now N=67

www.eizba.pl
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Na podstawie wykresów można zauważyć, że firmy otwierając się na możliwości handlu elektronicznego nie 
wykluczają także klientów biznesowych. Patrząc na dane pod kątem sektorów odkrywamy, że najbardziej aktywne   
w B2B są transport/logistyka/dystrybucja oraz handel, brak natomiast zaangażowania ze strony administracji.

Wykres 5 - Blisko 90% firm o dochodach przekraczającyh 100mln zł prowadzi sprzedaż B2B e-commerce

nie wiem do 1 mln zł 1-5 mln zł 6-10 mln zł 11-100 mln zł pow. 100 mln zł

14%

60%

25%

54%
61%

74%

86%

40%

75%

46%
39%

27%

TAK NIE

Czy Pani/Pana firma prowadzi sprzedaż B2B e-commerce? 
Raport B2B e-commerce Now N=155

Wykres 6 - Najbardziej aktywnymi sektorami w B2B e-commerce są transport/logistyka/dystrybucja oraz handel

budownictwo handel przemysł transport/ 
logistyka/dystrybucja

usługi administracja

100%

62%

40%

62%

52%

66%

38%

60%

38%

48%

34%

TAK NIE

Czy Pani/Pana firma prowadzi sprzedaż B2B e-commerce? 
Raport B2B e-commerce Now N=155

www.eizba.pl
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WYPOWIEDŹ EKSPERCKA

 ARKADIUSZ BULC
TPAY 
SPECJALISTA DS. PROGRAMU 
PARTNERSKIEGO

Związek, który procentuje 

Z przyspieszonym oddechem od kilkunastu miesięcy obserwuję, jak e-commerce rośnie w oczach. Jestem w samym 
środku tej niezwykłej przemiany - towarzyszymy e-sprzedawcom w otwieraniu nowych biznesów internetowych, a także 
pomagamy rozwijać się tym, dla których pandemia okazała się kolejnym przystankiem w rozwoju. Opowiadamy o 
najważniejszych zagadnieniach związanych z płatnościami online, bo wiemy, że wiedza to podstawa do świadomego 
tworzenia dobrego e-biznesu. Tworzymy również innowacyjne rozwiązania, dzięki którym sklepy mogą odpowiadać na 
aktualne potrzeby internautów. 

Większość firm jest w pełni otwartych na możliwości handlu elektronicznego - mówi się, że pandemia przyspieszyła 
rozwój e-commerce aż o dwa lata! Pewną nowością jest jednak sektor B2B. Dopiero od niedawna firmy masowo zaczęły 
brać pod uwagę klientów biznesowych. Raport, z którym właśnie się zapoznajesz, pokazuje, że 30% badanych 
przedsiębiorstw zauważyło wzrost dynamiki zmian zachodzącej w B2B e-commerce. To dużo, czy mało? Myślę, że jak na 
nowy obszar, to naprawdę sporo. Szczególnie, jeśli dodamy do tego kolejną daną: aż 25% tych firm spodziewa się w tym 
obszarze znacznego wzrostu (powyżej 20%).  

Do otwarcia się na potrzeby e-biznesów przekonują zwykle możliwości, jakie daje sprzedaż przez internet (3,78 w skali 1-5), 
opcja zwiększenia sprzedaży (3,65) i potrzeba zmniejszenia lub optymalizacji kosztów sprzedaży (3). W e-commerce model 
business-to-business daje po prostu świetną perspektywę. Mamy tego pełną świadomość, współpracując jako operator 
płatności z firmami, które oferują swoje usługi e-sprzedawcom.

B2B e-Commerce NOW! I raport e-Izby 2022

www.eizba.pl
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Na segment B2B w e-commerce można patrzeć z dwóch perspektyw.  

To nie tylko tradycyjna sprzedaż produktów i usług za pośrednictwem wielu kanałów, to także partnerstwo. Przykładem 
rozwiązania, które ułatwia i napędza taką relację, jest Program Partnerski w Tpay - tworzymy w nim związki, które 
procentują. Jak to dokładnie działa? Nasi partnerzy (m.in. platformy e-commercowe i software house’y) polecają swoim 
klientom Tpay jako zaufanego operatora płatności, oferując im bardzo korzystne warunki. Następnie zarabiają określony 
procent od transakcji wygenerowanej przez poleconego klienta. Umowa między nami zawierana jest na czas nieokreślony, 
co oznacza, że partner zarabia tak długo, jak klient generuje obrót. Dzięki tej współpracy do firm trafia sprawdzona i 
atrakcyjna oferta, skraca się także czas poszukiwań operatora płatności, a nawet wzmacnia postęp technologiczny! 
Niedawno wraz z KODA Bots wprowadziliśmy płatność BLIKIEM do mediów społecznościowych. 

Jest jeszcze jedna kwestia - wydatki.  

W raporcie wśród negatywnych skutków wejścia w e-commerce, przedstawiciele badanych firm wskazali zwiększenie 
kosztów IT (27%) i zatrudnienie kosztownych ekspertów (14%). Takie czynniki rzeczywiście mogą stanowić potężną barierę 
wejścia, dlatego od początku stawiamy na wsparcie partnerów również od strony technologicznej i wdrożeniowej, oferując 
każdej firmie dedykowanego opiekuna. 

Handel cyfrowy to wydajny i skuteczny sposób na zakup produktów i usług korporacyjnych. 

Od początku istnienia naszego Programu Partnerskiego pozyskaliśmy blisko 12 tys. merchantów, a obroty e-commerców, 
które skorzystały z oferty naszych partnerów, wzrosły w styczniu tego roku, w porównaniu do poprzedniego, o 74%. W B2B 
e-commerce drzemie ogromny potencjał, który planujemy dalej konsekwentnie wykorzystywać.  
A jakie są Twoje plany?

B2B e-Commerce NOW! I raport e-Izby 2022
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Brzmi ciekawie?

partnerzy@tpay.com +48 12 35 02 477

PROGRAM
PARTNERSKI
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Co z tymi, którzy jeszcze nie działają w B2B e-commerce? Jedna na cztery firmy planuje wprowadzenie tego 
rozwiązania, bądź bierze je pod uwagę. Pozostałe trzy czwarte nie są jeszcze przekonane, bądź nie planują B2B u 
siebie. Warto wspomnieć, że wśród firm przeciwnych wprowadzeniu B2B, ponad jedną trzecią stanowią firmy, które 
nie posiadają jeszcze sklepu internetowego.

Wykres 7 - Co czwarta firma rozważa rozpoczęcie działań w B2B e-commerce

51%24%13%12%

zdecydowanie tak raczej tak raczej nie zdecydowanie nie

Czy rozważacie Państwo rozpoczęcie działań w B2B e-commerce?Raport B2B e-commerce Now N=73

Czy 51% ankietowanych słusznie przeciwstawia się B2B e-commerce? Najłatwiej jest odpowiedzieć na to pytanie, 
analizując udział tego kanału w całkowitej sprzedaży firm. Co 4. firma działająca w obszarze e-commerce B2B 
określiła udział e-sprzedaży na poziomie ponad 80%, ale podobnie – 23% przyznaje, że ten udział to 10% lub mniej. 
Udział w dużym stopniu zależy jeszcze od branży, a konkretnie od stopnia jej digitalizacji. Dla przykładu, w 
przypadku fashion, blisko co druga firma działająca w B2B e-commerce uzyskuje tym kanałem ponad połowę 
swoich przychodów (w tym jedna na trzy 80-100%). Jest to też branża, w której trzy na cztery firmy prowadzące B2B 
e-commerce działają ponad 5 lat, miała więc czas na obserwację rynku oraz przystosowanie się do potrzeb swoich 
klientów biznesowych. 

Wykres 8 - Dla jednej z czterech firmy udział e-commerce B2B w całej sprzedaży firmy wynosi ponad 80%

do 5
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80-100% 27%

16%

14%

3%

11%

5%

6%

18%

udział w sprzedaży b2b -e-commerce

Jaki jest mniej więcej, według Pani/Pana wiedzy, udział e-commerce B2B w całej sprzedaży firmy?                                                                                                                                               
Raport B2B e-commerce Now N=73   

Warto zauważyć, że w grupie osiągającej najwyższy udział sprzedaży tym kanałem znajdują się zarówno firmy            
o najniższych przychodach (do 1mln zł) jak i grupa firm przekraczających przychód 100 mln zł. 

Reasumując: rynek jest otwarty dla wszystkich, najważniejsze to... spróbować!

www.eizba.pl
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KATARZYNA BRONOWSKA  
PAPYRUS 
REGIONALNY E-COMMERCE MANAGER

Rola e-commerce B2B w handlu rośnie bardzo dynamicznie. Mimo że jest to rynek szybko rozwijający się, to nadal dość 
staromodny, a ponadto - bardzo wymagający. 

Polska pod względem technologii dla e-commerce, moim zdaniem prezentuje się całkiem dobrze. Wiele krajów 
zachodnich może spokojnie się od nas uczyć, zwłaszcza w zakresie innowacyjnych rozwiązań technologicznych, sposobów 
płatności, narzędzi marketingowych itp. Wielokrotnie byłam świadkiem, jak polskie rozwiązania były kopiowane przez 
kolegów z rynków zachodnich - Niemiec, Austrii czy Włoch. Patrząc na kraje europejskie, chętnie obserwuję działania      
e-commerce na rynkach skandynawskich, Wielkiej Brytanii i Niemiec. 

Kategorie, które są najbardziej rozwinięte pod kątem digitalizacji w obszarze B2B to na pewno wszystkie branże związane 
z technologią, a duże platformy często nawet nie oferują fizycznych produktów, tylko software, bądź rozwiązania cyfrowe. 
Jeśli mówimy natomiast o sprzedaży "zwykłych" produktów, to bardzo dobrze pod kątem digitalizacji w obszarze B2B radzą 
sobie firmy z branży elektronicznej.    

B2B e-Commerce NOW! I raport e-Izby 2022
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Wykres 9  - Wykorzystanie możliwości jakie daje sprzedaż internetowa, zostało uznane za najistotniejszy czynnik wejścia 
firmy w B2B e-commerce 

1,52

1,62

1,65

2,32

2,44

2,57

2,59

2,63

3,06

3,65

3,78

chęć wykorzystania możliwości, jakie daje sprzedaż przez Internet (np dotarcie do większej liczby klientów)
chęć zwiększenia sprzedaży
potrzeba zmniejszenia/optymalizacji kosztów sprzedaży
chęc uzyskania pozycji lidera
zmiana zachowań klientów - zaczęli wymagać opcji online
wprowadzenie nowych produktów
potrzeba zmniejszenia/optymalizacji kosztów marketingu i promocji
potrzeba zmiany wizerunku na bardziej nowoczesny
pandemia covid i związane z nią ograniczenia
chęć wyjścia na rynki zagraniczne 
spadek sprzedaży w kontakcie bezpośrednim w pandemii

Oceń jak istotne były poszczególne obszary, podczas podejmowania decyzji o wejściu Państwa firmy w B2B e-commerce? 
Raport B2B e-commerce Now N=63

A co zostało ocenione najniżej? W tej grupie znalazły się aż dwa obszary dotyczące Covid-19 (pandemia Covid               
i związane z nią ograniczenia - 1.65, spadek sprzedaży w kontakcie bezpośrednim w pandemii - 1.52). Ponadto 
perspektywa wyjścia na rynki zagraniczne (1.62, dla fashion wyżej: 1.92).

Następnie zapytaliśmy przedstawicieli firm o to co skłoniło ich do podjęcia działań w B2B e-commerce? Trzy 
najbardziej istotne obszary, które wpływały na podjęcie decyzji o wejściu w B2B e-commerce, pokrywały głównie 
sprzedaż i wiązały się z chęcią wykorzystania możliwości, jakie daje sprzedaż przez Internet (3.78), chęcią 
zwiększenia sprzedaży (3.65) oraz potrzebą zmniejszenia/optymalizacji kosztów sprzedaży (3.06). Branża fashion 
ocenia te trzy aspekty jeszcze wyżej, kolejno 4.31, 3.69, 3.08. 

Środek grupy motywatorów wyznacza pięć zróżnicowanych obszarów z ocenami wahającymi się pomiędzy 2.63 
(uzyskanie pozycji lidera) a 2.32 (potrzeba zmiany wizerunku na bardziej nowoczesny). Pojawia się również zmiana 
zachowań klientów (2.59), wprowadzenie nowych produktów (2.57) oraz potrzeba zmniejszenia/optymalizacji 
kosztów marketingu i promocji (2.44). 

www.eizba.pl
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JUSTYNA SKORUPSKA

Udział B2B e-commerce w Polsce rośnie i będzie rósł jeszcze bardziej dynamicznie w ciągu kolejnych lat, ze względu na 
trwające transformacje cyfrowe u wielu producentów i dystrybutorów. 

W Polsce jesteśmy na przełomie fali początkowej i rozwoju, jeżeli chodzi o rynek B2B e-commerce. Widoczny jest brak 
wykwalifikowanych kadr z obszaru e-commerce tutaj potrzeba szkoleń i zatrudniania nowych kadr z rynku. Drugim 
obszarem wartym uwagi są trudności w adaptacji rozwiązań cyfrowych szczególnie w tradycyjnym podejściu w sprzedaży  
i marketingu, za to dobrze rozwija się technologia wspierająca procesy produkcyjne. 

Jeżeli chodzi o Polski e-commerce na tle e-commerce światowego, na pewno nie jesteśmy w czołówce. W B2B gonimy 
bardziej zaawansowane rynki. W ciągu 5 lat zmieni się liczba osób zaangażowana w proces zakupowy B2B, w zależności od 
kategorii produktowej. Dzisiaj ten proces jest bardzo skomplikowany, czasochłonny i jest w nim zaangażowane wiele osób. 
Mam nadzieję, że dzięki transparentności procesów i transformacji cyfrowej procedury zakupowe zostaną uproszczone. 

Budując e-commerce B2B musimy zwrócić uwagę, aby posiadał odpowiedni interfejs użytkownika, ze zrozumieniem 
potrzeb i dopasowanie produktów do klienta B2B, służący mu jako narzędzie sprzedaży, ale też łatwy w obsłudze. 

SZEFOWA GRUPY MERYTORYCZNEJ 
B2B E-COMMERCE   
CZŁONEK RADY IZBA GOSPODARKI 
ELEKTRONICZNEJ

B2B e-Commerce NOW! I raport e-Izby 2022
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Spośród wszystkich przebadanych firm, 43% wskazało, że prowadzi sprzedaż  
internetową, a 41% sprzedaż internetową do innych firm (e-commerce B2B). Widać 
zatem, że firmy otwierają̨c się na możliwości handlu elektronicznego nie wykluczają̨ 
także klientów biznesowych. 

43%

88%

88% firm posiadających e-sklep potwierdziło, że jest on mobile-friendly, to znaczy 
działa na urządzeniach mobilnych, czy to w postaci strony responsywnej, czy 
aplikacji mobilnej, 1% planuje uruchomienie kanału mobilnego jeszcze w tym roku 
(2022). Jedynie 10% firm posiadających e-sklepy nie posiada aplikacji ani strony 
mobilnej. Widać́ zatem wyraźnie, że firmy dostrzegły ogromny potencjał zakupów 
na urządzeniach mobilnych – smartfonach i tabletach – dokonywanych nie tylko 
przez konsumentów, ale i klienta biznesowego.

80%
Co 4. firma działająca w obszarze e-commerce B2B określiła udział e-sprzedaży na 
poziomie ponad 80%, ale podobnie – 23% przyznaje, że ten udział to 10% lub 
mniej. Generalnie wskazania firm w tym zakresie były bardzo odmienne, co 
pokazuje, że firmy sprzedające B2B są̨ jeszcze na bardzo różnym poziomie 
digitalizacji

Co 4.

49%
49% firm działających w B2B e-commerce jest na rynku ponad 5 lat. 30% firm 
będących w B2B e-commerce działa od 2 do 5 lat. Aż 77% firm z branży fashion 
wskazało, że działa w e-commerce ponad 5 lat. Żadna z badanych firm w tej branży 
nie wskazała, że działa mniej niż 2 lata. >5 lat

3.78
Firmy działające w obszarze e-commerce B2B uznały za główne motywatory 
podczas podejmowania decyzji o wejściu w B2B e-commerce: chęć wykorzystania 
możliwości, jakie daje sprzedaż przez Internet (np dotarcie do większej liczby 
klientów) 3,78 w skali 1-5, chęć zwiększenia sprzedaży 3,65 w skali 1-5 oraz potrzeba 
zmniejszenia/optymalizacji kosztów sprzedaży 3,06 w skali 1-5 

KONKLUZJE

www.eizba.pl
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MA6AZYNE-IZBY 2021Podsumowanie intensywnego roku

dołącz do e-lzby!

PLANY E-IZBY 2022 OFERTA E-IZBY 2022

MA6AZYNE-IZBY 2021

dołącz do e-lzby!

PLANY E-IZBA 2022 OFERTA E-IZBY 2022

MAGAZYN E-IZBY 2022

Dołącz do e-Izby!
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Wykres 10 - Udział B2B e-commerce za 5 lat
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teraz za 5 lat

Według Pani/Pana, jaki będzie udział B2B e-commerce w całości przychodów firm w Pani/Pana branży za 5 lat?                                                                                                        
Raport B2B e-commerce Now N=155

Dużo pomysłów na rozwój, ale jak to wygląda w praktyce? Zapytaliśmy przedstawicieli firm o to, jak oceniają 
dynamikę zmian B2B e-commerce w swoich firmach. Niemal dwie z pięciu firm, określiły dynamikę jako statyczną, 
czyli - nic się nie zmieniło (37%). Równocześnie jedna z trzech firm przyznaje, że w ich przypadku zaobserwowano 
znaczny wzrost na poziomie przekraczającym 20%. 14% badanych wskazuje na spadek, w 8% znaczący (o jedną 
piątą). Można zatem powiedzieć, że 3-krotnie więcej firm dostrzega zmiany pozytywne na rynku, tj. znaczny lub lekki 
wzrost sprzedaży internetowej. Prawie 40% przedstawicieli firm działających w e-commerce B2B przewiduje w 
swojej firmie nieznaczny wzrost (1-20%) w najbliż̇szych 12 miesiącach. 

A jak w ich odczuciu wypadają na tle innych? Poprosiliśmy o ocenę dynamiki zmian B2B e-commerce                           
u konkurencji. Większość wskazała na brak zmian (52%), a nieco ponad jedna trzecia na wzrost. W porównaniu do 
wyników uzyskanych na podstawie ocen własnych firm można wywnioskować, że firmy poddane badaniu nie 
zauważają zagrożenia ze strony konkurencji w kontekście B2B e-commerce, uważając ją za mniej rozwijającą się    
w tym kierunku.

Ale czy tak będzie zawsze? Albo chociaż za 5 lat? I tym razem postanowiliśmy zapytać wprost przedstawicieli firm 
biorących udział w badaniu. Okazało się, że większa ilość ankietowanych przewiduje brak zmian (40% vs 37%), w 
znaczny wzrost wierzy już tylko co piąta (vs. co trzecia). Pozytywnym aspektem jest fakt, iż żadna z firm nie 
przewiduje u siebie znacznego spadku, potwierdzając tezę wiary przedsiębiorstw w B2B e-commerce jak również 
to, że aby osiągnąć sukces w tej dziedzinie, wciąż jeszcze potrzeba czasu.

A czy za 5 lat, zmianie ulegnie również udział B2B e-commerce w całości przychodów firm? I tutaj badani snują 
optymistyczne wizje. Spekulują że spadnie udział sprzedaży do 5% o 13p.p, a wzrośnie udział  w sprzedaży od 
30-50% o 7p.p, od 50-80% o 3 p.p oraz od 80 do 100% o 5 p.p. 

21

30% 40%1 rok później
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MACIEJ NAŁĘCZ

SANTANDER BANK POLSKA

Dynamika B2B e-commerce wyprzedza dynamikę w kanałach tradycyjnych – tak jest m.in. w USA gdzie publikowane są 
szczegółowe dane, ale tak jest również i w Polsce. Dla wielu firm wciąż e-commerce jest nowością, ale mamy też na 
krajowym rynku przypadki wdrożeń na światowym poziomie, jest z kogo brać przykład. Warto to zrobić, ponieważ 
cyfryzacja sprzedaży może przynieść ogromne korzyści, jak m.in. dotarcie do nowych grup klientów czy przyspieszenie 
ekspansji zagranicznej. Dużą zaletą jest wzrost efektywności wynikający z cyfryzacji wielu procesów obsługi klienta, co 
umożliwia szybkie zwiększanie skali działania firmy przy tych samych zasobach ludzkich. Dobrym przykładem może być 
tutaj rynek bankowy, gdzie cyfryzacja nie tylko usprawnia kontakty z klientami, ale umożliwia również wychodzenie               
z atrakcyjną, dopasowaną ofertą. Polski rynek jest bardzo konkurencyjny, wymagający, nowoczesny, szybko się zmienia, 
ten, kto nie inwestuje w cyfryzację szybko może zostać w tyle. 

Dobry e-commerce to taki, który jest w pełni gotowy do zmian, poważnie podchodzi do tego, aby dostosować model 
działania firmy do zmieniających się trendów.  

B2B e-Commerce NOW! I raport e-Izby 2022
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Wyzwania w e-commerce B2B

23

Idąc dalej, nigdy nie powinno się stać w miejscu. Wymagane jest ciągłe działanie, ulepszanie, testowanie, 
planowanie. Starajmy się być ciągle doinformowanym, wyciągać wnioski z danych i działać  w oparciu o nie.  

Gwałtowny rozwój, zdaniem niektórych, wiąże się też z zagrożeniami. Większość z nich tyczy się naruszenia 
cyberbezpieczeństwa, z którym jednak stosunkowo łatwo sobie poradzić np. implementując do platform różnego 
rodzaju oprogramowanie zapobiegające nieuczciwym działaniom. 

Bardzo istotne jest, aby być cierpliwym co do efektów. Musimy mieć świadomość, że jest to inwestycja 
długoterminowa. Nie jest to rynek stały, coś co zrobi się raz nie jest permanentne. Jest to rynek elastyczny                
i musimy brać pod uwagę to, że wymagania się zmieniają i musimy za nimi nadążyć.  

Nasi rozmówcy uczulali nas na braki w świadomości procesów biznesowych, optymalności realizowanych zadań. 
Negują też brak zainteresowania tematem B2B e-commerce samym w sobie. 

A przede wszystkim spójnie przestrzegają: Nie robimy e-commerce dla siebie, jak zapomnimy o kliencie to 
projekt jest skazany na niepowodzenie.

Zwróciliśmy się do firm z pytaniem „Jakie najważniejsze wyzwanie stoi obecnie przed Państwem, jeśli chodzi o B2B 
e-commerce?” 

Główne wyzwanie dotyczyło utrzymania platformy, a w tym: „aktualizowanie cen, opisów”, „rozszerzanie                       
i rozbudowa funkcjonalności B2B”, „usprawnienie płatności za granicą i lepsze pozycjonowanie”. Kolejnym 
wskazywanym wyzwaniem jest posiadanie wyspecjalizowanej kadry oraz pozyskiwanie klientów, przez działającą 
konkurencję.

Analizując wszystkie wywiady pogłębione z przedstawicielami firm, można zauważyć, że przeszkodą o której często 
się wspomina jest konkurencja. Pojawia się coraz więcej przedsiębiorstw działających na tym samym rynku. Trzeba 
zdać sobie sprawę, że wejść w branżę B2B e-commerce, może prawie każdy, ale nie każdy będzie w stanie odnieść 
sukces. 

Następnie badani sugerują, iż należy pamietać o przygotowaniu. Według nich stanowi ono dużą część sukcesu. 
Powinniśmy zweryfikować swoje zasoby oraz budżet, wytyczyć a później przeanalizować cele.

www.eizba.pl
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KRZYSZTOF FOLTA  
TIM S.A. 
PREZES ZARZĄDU

E-commerce B2B jest bardziej relacyjny 
Od postawienia przez TIM na e-handel minie wkrótce dziewięć lat. Przez ten czas TIM.pl stał się największą pod 
względem przychodów ze sprzedaży polską platformą e-commerce B2B. Co więcej można powiedzieć o pozycji, jaką 
obecnie zajmuje TIM? 
Krzysztof Folta: - Bez cienia wątpliwości, zdecydowanie wyróżniamy się na rynku. To niezbędny składnik przepisu na 
rynkowy sukces. Wyróżnia nas szeroko pojęty serwis. Oferta, obejmująca już nie tylko naszą macierzystą branżę 
elektrotechniczną, na koniec 2021 roku liczyła około 220 tysięcy indeksów. Z tego ponad 110 tysięcy stanowiło ofertę 
magazynową TIM.pl, a więc towary z określoną dostępnością i czasem realizacji. Stale wzbogacamy ją o nowy asortyment, 
gdyż rozwijamy także alternatywny model sprzedaży, jakim jest marketplace. Klienci nie są zostawieni sami z tą ofertą. Mogą 
liczyć na doradztwo naszych specjalistów, korzystać z konfiguratorów produktowych na TIM.pl albo poradzić się innych            
w naszym serwisie społecznościowym „Łączy nas napięcie”. 98% przesyłek zawierających produkty dostępne od ręki zostało 
w 2021 roku wysłane w ciągu 24 godzin od złożenia zamówienia. 99,6% zamówień zostało spakowanych bezbłędnie, a 69% 
reklamacji rozpatrzyliśmy w ciągu 3 dni roboczych… Mógłbym tak jeszcze długo wymieniać, więc niech za podsumowanie 
posłuży fakt, że w rekordowym dla nas pod względem przychodów roku 2021 liczba klientów, którzy przynajmniej raz dokonali 
zakupu na TIM.pl, wzrosła o ponad 53% w porównaniu z rokiem 2020. Pozyskaliśmy także niemal 36% więcej nowych 
użytkowników platformy TIM.pl. 

Wiele osób, także z doświadczeniem w e-commerce B2C, nadal nie widzi różnic pomiędzy e-commerce B2B a B2C. 
Mówią „E-commerce to e-commerce – co za różnica?”. No właśnie – jakie najważniejsze różnice Pan dostrzega?  
Krzysztof Folta: - Przede wszystkim znacznie większa personalizacja oferty dla klientów B2B. Personalizacja warunków 
cenowych oparta o kilka przesłanek: teoretyczny potencjał klienta, sektor, w którym działa, powtarzalność zakupów. Do tego 
dochodzi jeszcze personalizacja warunków finansowych w oparciu o kondycję klienta, czyli terminy płatności czy limity 
kredytowe (kredyt kupiecki). Nie mniej istotny jest regularny kontakt z klientem z wykorzystaniem wszelkich możliwych 
kanałów. Ktoś z e-commerce B2C powie: wyświetlamy spersonalizowane kampanie, wysyłamy mailingi, SMS-y… To nie to 
samo, a na pewno nie wszystko. W B2B dochodzi kontakt naprawdę bezpośredni, to znaczy z naszym pracownikiem, a nie 
tylko zautomatyzowany. A więc telefony, e-maile oraz wizyty osobiste. E-commerce B2B jest znacznie bardziej relacyjny. 
Klientowi B2B nie może się wydawać, że jego e-sklep czy e-platforma dobrze go znają. On musi czuć, że ma realnego, 
spersonalizowanego opiekuna - znanego mu osobiście, a nie na przykład z awatara widocznego na ekranie.  
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Co było najtrudniejsze w zdobyciu przez TIM obecnej pozycji na rynku e-commerce B2B?
Krzysztof Folta: - Na początek przekonanie pracowników, by uwierzyli w nowy model działania. A gdy już to się stało – 
sprawienie, by tym pracownikom udało się przekonać naszych klientów i dostawców. W przypadku tych dwóch grup 
zazwyczaj najtrudniej było z osobami czy firmami o najdłuższym stażu – przyzwyczajenia i nawyki zmienia się najtrudniej. 
Sprzyjała i sprzyja nam jednak technologia oraz demografia. W innowacyjne technologie poprawiające doświadczenia 
klientów mocno inwestujemy, natomiast dla młodszego pokolenia zakupy online są czymś naturalnym. Pamiętajmy bowiem, 
że także w przypadku e-commerce B2B za decyzją zakupową stoi konkretny człowiek i jego zwyczaje zakupowe. Jeśli w życiu 
prywatnym często kupuje w sieci, zazwyczaj równie chętnie będzie to robił w przypadku zakupów firmowych.

TIM to ponad 35 lat historii, z czego na e-commerce przypada niespełna dekada. Patrząc przez pryzmat tych wszystkich 
lat, co najmocniej zdeterminowało, że TIM znalazł się właśnie w tym miejscu, w którym jest dzisiaj?
Krzysztof Folta: - Od zawsze stawialiśmy na innowacyjność i technologię, oczywiście na miarę czasów. Dziś brzmi to prawie 
jak prehistoria, ale to TIM jako pierwszy w branży elektrotechnicznej zaczął korzystać z systemu ERP czy wybudował magazyn 
centralny, w którym zaczął korzystać z kodów kreskowych. Jest jednak coś, co nie starzeje się i pozostaje w TIM-ie aktualne 
od lat: jedyną pewną rzeczą są zmiany. To kwestia kultury organizacyjnej. Nastawienie do zmian jest kluczem. Jeśli ludzie 
wyznają zasadę, że skoro jest tak dobrze, to po co zmieniać cokolwiek, niezwykle trudno szukać szans na rozwój. Niełatwo 
zatem w takiej organizacji o nastawienie na postęp i innowacyjność. Co więcej, wraz z gronem zarządzających spółką od lat 
traktujemy wszelkie rynkowe zawirowania nie jako zagrożenie, lecz szansę. Jeśli pracownicy w to wierzą, to doniesienia o 
kryzysie, spowolnieniu czy recesji nie paraliżują ich ze strachu, lecz motywują do działania. 

Gdzie Pan widzi TIM za 5-10 lat?
Krzysztof Folta: - Na pewno nadal chcemy nadawać ton branży, wyznaczać trendy. W segmencie elektrotechnicznym jako 
pierwsi weszliśmy tak zdecydowanie w e-commerce – to był bilet w jedną stronę. Chcę, by TIM także w e-commerce B2B był 
kojarzony z innowacyjnością rozumianą jako nowe sposoby działania i rozwiązania technologiczne. 

Czego życzy Pan branży e-commerce na kolejne lata?
Krzysztof Folta: - Chciałbym, żeby nadawała ton całemu krajowi, by dzięki niej Polska była krajem nowoczesnym, otwartym    
i takim, w którym ludzie sobie ufają. Sprzedaż online opiera się przecież na zaufaniu – że otrzymam właśnie to, co kupiłem na 
odległość, że paczka dotrze na czas, że w razie problemów moja reklamacja zostanie poważnie potraktowana i tak dalej. 
Życzę zatem, by branża e-commerce – przez to jak działa, jakie zasady etyczne promuje – nadal podnosiła poziom zaufania 
społecznego w Polsce, a także by stanowiła motor, impuls do digitalizacji innych obszarów naszego życia.

B2B e-Commerce NOW! I raport e-Izby 2022

www.eizba.pl



B2B e-Commerce NOW! I raport e-Izby 202226

Dynamika zmian w e-commerce B2B została niezauważona przez jedynie przez  
przedstawicieli 1/3 firm (37%). 30% firm deklaruje kolei, że dynamika zmian w B2B e-
commerce w ich firmach znacznie wzrosła (powyżej 20%). 19% przedstawicieli firm 
uznało, że dynamika zmian w B2B e-commerce w ich firmach nieznacznie wzrosła 
(1-20%). Można zatem powiedzieć, że 3-krotnie więcej firm dostrzega zmiany 
pozytywne na rynku, tj. Znaczny lub lekki wzrost sprzedaży internetowej. 

30%

40%
Prawie 40% przedstawicieli firm działających w e-commerce B2B przewiduje w 
swojej firmie nieznaczny wzrost (1-20%) w najbliższych 12 miesiącach. Z kolei aż 25% 
firm spodziewa się̨ znacznego wzrostu, tj. powyżej 20%. 

25%

25% firm nie działających jeszcze w e-commerce B2B rozważa wejście w ten obszar 
działalności. 71% firm nie działających w e-commerce B2B zdecydowanie nie ̇rozważa 
(51%) lub raczej nie rozważa (24%) rozpoczęcia działania w tym obszarze. Widać zatem 
(podobnie jak to było w badaniu “E-commerce B2B. Biznes w sieci” zrealizowanym 
przez Santander w 2021 roku, że niezbędna jest edukacja w zakresie korzyści, jakie e-
handel może przynieść firmom. 

21%
Firmy, które nie działają̨ w e-commerce B2B skłoniłaby do działania w tym obszarze 
przede wszystkim, gdyby ich klienci wskazali na taka potrzebę̨ (21%), a także gdyby 
wiązało się̨ to ze zwiększeniem marż̇y lub gdyby wiązało się to ze znacznymi 
oszczędnościami dla firmy np. zmniejszeniem kosztu marketingu lub sprzedaży (po 
11%).

54%
54% firm deklaruje, że ich konkurencja działa w już e-commerce B2B. Jednocześnie, 
najczęściej jako działające w e-commerce typowane są największe firmy. Tego zdania 
jest co 3. badana firma. Co 5. badany podmiot uznał, że w e-commerce jest już̇ 
zdecydowana większość firm w jego kategorii.  

1 rok 
później

KONKLUZJE
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BARTOSZ PILCH  
SIG 
E-COMMERCE AND MARKETING 
DIRECTOR

E-commerce B2B nabiera coraz większego rozpędu. Jest to taki rynek, który wymaga edukacji, zrozumienia z czym           
e-commerce się wiąże i co można dzięki niemu zyskać. Poziom dojrzałości e-commerce B2B jest bardzo zróżnicowany ze 
względu na kategorie produktowe, w których dana branża działa. Generalnie Polski rynek e-commerce B2B, podobnie jak 
B2C jest trochę opóźniony w stosunku do światowego e-commerce, ale porównując konkretne branże do siebie, stopień 
zaawansowania e-commerce jest różny i zależy od danej branży. Są w Polsce takie, które pod względem zaawansowania 
cyfrowego należą do liderów w porównaniu z resztą państw na świecie. 

Decydując się na inwestycję w e-commerce warto zdawać sobie sprawę, że wdrożenie kanału sprzedaży internetowej to 
nie tylko uruchomienie e-sklepu. To nie projekt technologiczny, lecz spora zmiana w wielu aspektach działania firmy 
takich jak zarządzanie produktami, marketing, zarządzanie cenami, a nawet logistyka, HR czy księgowość. Dlatego należy 
pamiętać o potrzebie mocnego zaangażowania na poziomie zarządu i decyzyjności osoby, która zarządza procesem 
wdrożenia. Ważnym elementem jest budowanie zaufania do platformy internetowej i stworzenie jej tak, aby ułatwiała 
składanie zamówień (np. poprzez powtarzanie koszyka, list zakupowych). Jeżeli chodzi o specyfikę rynku, ten B2B jest 
znacząco bardziej zróżnicowany niż B2C. Z jednej strony wymagania klientów odnośnie UX są analogiczne jak w B2C, 
jednak w zależności od konkretnej branży często najistotniejsze są dedykowane funkcjonalności realizujące bardzo 
specyficzne potrzeby. Jako przykład podać mogę systemy kalkulacji, które w branży materiałów budowlanych znacząco 
ułatwiają dobór produktów potrzebnych do wykonania projektu. Innym przykładem odróżniającym B2B od B2C jest często 
ogromne zróżnicowanie wartości koszyka zakupowego oraz jego zawartości. W B2B zamówienia na pojedyncze produkty o 
relatywnie niewielkiej wartości mogą iść w parze z zamówieniami w których koszyk zakupowy liczony jest w setkach 
produktów a jego wartość jest analogicznie większa. E-commerce B2B jest związany również z koniecznością 
rozbudowania systemów płatności vs B2C np. o odroczony termin płatności. Takich specyficznych dla e-commerce B2B 
kwestii jest oczywiście więcej, a ich właściwe dopasowania do potrzeb klientów może wpłynąć na rozwój 
przedsiębiorstwa również poprzez budowanie lojalności klientów dzięki zwiększeniu wygody we współpracy. Dodatkowo 
również ze względu na zmianę pokoleniową jestem przekonany, że w przyszłości będzie coraz większe zainteresowanie 
klientów zakupami online.
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Wdrożenie        
B2B e-commerce
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Koszty wdrożenia                        
B2B e-commerce
Postanowiliśmy zapytać z jakiego rzędu inwestycją, wiązało się wprowadzenie B2B e-commerce w firmie. Znaczna 
większość firm wskazała zakres poniżej 100 tys. zł (62%), a koszty przewyższające 2mln zł dotyczyły zaledwie 6%     
z nich.  

Wykres 11 - Ponad 60% firm wydało na wdrożenie B2B e-commerce mniej niż 100 tys zł 

<100 tys zł

100 - 200 tys zł

200 - 500 tys zł

500 tys - 1mln zł

1-2 mln zł

>2mln zł 6%

3%

2%

5%

13%

62%

Rząd inwestycji we wdrożeniu B2B e-commerce

Z jakiego rzędu inwestycją, według Pani/Pana wiedzy, wiązało się wdrożenie B2B e-commerce w firmie? 
Raport B2B e-commerce Now N=63

Czy najwięksi gracze inwestują najwięcej? Otóż niekoniecznie. Spośród grupy o największych przychodach (pow. 
100 mln zł) rzeczywiście aż 67% firm deklaruje inwestycję przekraczającą 2 mln zł. Firmy osiągające przychody 
między 1-5 mln w większości wydały na wdrożenie B2B e-commerce mniej, niż 100 tys. zł.(58%). Zaskakująco 
jednak, znalazły się w grupie firm, które wydały do miliona (8%) oraz do 2 milionów (8%). W przypadku fashion, koszt 
dla 62% firm wyniósł poniżej 100 tys. zł, jedna trzecia wydała pomiędzy 100 a 500 tys., a pozostałe powyżej 2 mln.

www.eizba.pl
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WYPOWIEDŹ EKSPERCKA

MARCIN ROSADA   
COFFEEDESK  
E-COMMERCE MANAGER B2B 

Dobry e-commerce B2B to według mnie bardzo sprawnie działający e-commerce, oferujący obsługę użytkownika na 
wysokim poziomie. Przed pandemią firmy były zdecydowanie mniej zdigitalizowane. W obliczu nowych okoliczności 
proces cyfryzacji znacznie przyspieszył. Było to poniekąd absolutnym must have, jeśli firmy chciały dostosować się do 
nowych okoliczności rynkowych.  
 
Rozpoczynając działalność e-commerce należy wziąć pod uwagę coraz większą konkurencję oraz to co oferuje. 
Początkowo wejście w e-commerce może się wydawać łatwym procesem, ale to mylne pojęcie. Firma budująca                   
e-commerce w ramach swojej działalności bardzo często musi zmienić całą dotychczasową strukturę organizacji. Należy 
pamiętać, że samo wejście w e-commerce to nie wszystko. Może to zrobić prawie każda firma, ale nie każda firma będzie 
w stanie odnieść sukces. Trzeba mieć dużo samozaparcia, wiedzy, odwagi i coraz więcej kapitału. Bez silnego zespołu 
składającego się ze specjalistów będzie to trudne.  
 
Rynek B2B w Polsce będzie się rozwijał w dynamiczny sposób. Niedługo nikt nie będzie rozpoczynał biznesu bez 
wchodzenia w jeden i w drugi świat. Być może online stanie się priorytetem i kanałem sprzedaży, który będzie dominował, 
a offline będzie tylko uzupełnieniem skierowanym do klientów, którzy potrzebują fizycznego kontaktu z produktem.
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Na co należy zwrócić uwagę przy 
wdrażaniu e-commerce B2B?

32

Firmy podają wiele odpowiedzi. Najczęściej powtarzane przedstawiamy poniżej:

 ANALIZA POTRZEB KLIENTÓW W KONTEKŚCIE     E-COMMERCE 
(45%)

Analiza potrzeb klientów jest niezbędna według 45% firm. "E-
commerce B2B powinien być zbudowany z potrzeb klienta, a 

nie z wyobrażeń firmy"

ANALIZA RYNKU

Analiza rynku B2B e-commerce jest niezbędna według 40% 
firm. Według przedstawicieli, warto zatrudnić w tym celu 

specjalistów.

ZMIANY

Wprowadzanie B2B e-commerce wiąże się z wieloma 
zmianami m.in w strukturach organizacyjnych, metodach 

płatności, zapleczu logistycznym.

WSPARCIE

W drodze do sukcesu niezbędne będzie wsparcie zespołu, 
zarządu oraz pracowników. Posiadanie wspólnej wizji.

POPARCIE WSPÓŁPRACOWNIKÓW

Według jednej na cztery firmy, dobrze byłoby też uzyskać 
poparcie w zarządzie oraz pracownikach. 

KOMUNIKACJA

23% firm sugeruje wprowadzenie nowego sposobu rozmów z 
klientem biznesowym online

www.eizba.pl
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Dlaczego warto wejść w            
B2B e-commerce?
Firmy, które wprowadziły e-commerce B2B w większości uznały to za sukces (średnio 3.86 w skali 1-5). Znacznie 
wyżej od średniej sukces ocenia branża modowa - 4.15. Jeśli przyjrzymy się wynikom pod kątem przychodów 
odkryjemy, że najbardziej zadowolonymi z wprowadzenia e-commerce B2B są firmy osiągające przychód 6-10 
mln zł (4.67).

ZWIĘKSZENIE SPRZEDAŻY                  
57%

WIĘKSZA LICZBA KLIENTÓW               
48%

95% firm widzi pozytywne efekty wprowadzenia e-commerce B2B. Poprosiliśmy o ich wymienienie, a najczęściej 
powtarzane przedstawiamy poniżej:

ZWIĘKSZENIE ASORTYMENTU W 
OFERCIE                                          

32%

ZWIĘKSZENIE CZĘSTOTLIWOŚCI 
ZAKUPÓW KLIENTÓW                         

29%

ZMNIEJSZENIE KOSZTÓW SPRZEDAŻY                            
27%

WZROST EFEKTYWNOŚCI 
SPRZEDAWCÓW                                

24%

www.eizba.pl
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WZROST EFEKTYWNOŚCI SPRZEDAWCÓW                   
24%

WIĘKSZA ŚREDNIA WARTOŚĆ ZAKUPU 
KLIENTÓW                                                  

22%

BARDZIEJ LOJALNI KLIENCI                     
21%

KLIENCI LEPIEJ OCENIAJĄ                       
19%           

OPTYMALIZACJA    ZATRUDNIENIA                      
17%

WZROST MARŻY SPRZEDAŻY                        
17%

MNIEJSZE KOSZTA MARKETINGU I 
PROMOCJI                                              

16%

WEJŚCIE NA NOWE EKSPORTOWE RYNKI           
11%

www.eizba.pl
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WYPOWIEDŹ EKSPERCKA

ŁUKASZ PIECH

LANTRE 
DYREKTOR E-COMMERCE

Wejście w e-commerce może się wydawać stosunkowe proste. Często panuje przekonanie, że wystarczy zbudować sklep   
i „samo się będzie sprzedawało”, lecz trudno jest zbudować sukces w e-commerce bez odpowiednich kompetencji               
w sprzedaży internetowej. Należy pamiętać, że rozpoczęcie przygody z e-commerce to wieloletni proces budowania 
odpowiedniej technologii, zespołu czy procesów. 

Sam proces wdrażania e-commerce należy rozpocząć od znalezienia niszy na daną usługę lub produkt, dostawcę usług IT  
i budżet na te usługi, ponieważ są one bardzo kosztochłonne. Dodatkowo, należy przygotować swoją strategię wejścia         
i rozwoju tego kanału, zbudować zaplecze i skupić się na posiadaniu mocnego zespołu. Trzeba wykazać się odpowiednimi 
kompetencjami w także obszarze logistycznym i obsługi klienta. Dobry e-commerce B2B to rentowny e-commerce. 
Powinien charakteryzować się dużą szerokością asortymentu z różnymi poziomami marżowości, z atrakcyjnymi 
warunkami cenowymi i z przyjazną ścieżką zakupową, czy dobrze rozwiniętymi usługami finansowymi (takimi, jak np. 
leasing, czy kredyt kupiecki), które znacząco podnoszą konwersję na całym procesie.

Rynek B2B w Polsce będzie się rozwijał intensywnie. Rozróżnienie pomiędzy B2B, a B2C będzie się zamazywało i z czasem 
różnice będą niewidoczne. Będzie to naturalny proces działania.
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Zagrożenia w e-commerce B2B
Branża e-commerce B2B zaczyna być coraz bardziej popularna. Lada chwila każdy będzie chciał uszczknąć z tego 
tortu kawałek dla siebie. Abstrahując od pozytywów opisanych w poprzednich rozdziałach, przed firmami stają 
również zagrożenia, którym będą musieli stawić czoła. Zebraliśmy najistotniejsze z nich, a następnie poprosiliśmy 
przedstawicieli firm, aby ocenili je w skali od 1 (mało istotne) do 5 (bardzo istotne). Uzyskaliśmy poniższe wyniki:

Wykres 12  - Ataki malware traktowane są jako największe zagrożenie B2B e-commerce

2,66

2,7

2,81

2,89

3,19

3,19

3,23

3,24

3,4

3,44

3,5

3,54

3,6

3,65

ataki malware konkurencja
skimming agresywna polityka cenowa
wzrost wydatków IT walka o rentowność
phishing zakłócenia usług (ataki DDoS)
wzrost kosztu specjalistów dehumanizacja
wzrost kosztów marketingu wzrost wskaźnika porzuceń koszyka
nieaktualne informacje dot. stanów magazynowych konieczność estymowania fluktuacji sprzedaży / zapewnienie szybkości sprzedaży

Jakie zagrożenia/wyzwania, Pani/Pana zdaniem, niesie ze sobą B2B e-commerce? 
Raport B2B e-commerce Now N=155          
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Według przedstawicieli firm największymi zagrożeniami w obszarze e-commerce B2B są: ataki malware (3,65         
w skali od 1 do 5), wysoka konkurencja (3,60 w skali od 1 do 5), przechwytywanie informacji (3,54 w skali od 1 do 5) i 
agresywna polityka cenowa (3,50 w skali od 1 do 5). Najmniejszym wyzwaniem według ankietowanych jest 
konieczność estymowania fluktuacji sprzedaży/peaków sprzedażowych, aby zapewnić szybkość dostawy (2,66         
w skali od 1 do 5).
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WŁOSEK
TIM S. A. 
DYREKTOR MARKETINGU

Świadomość znaczenia e-commerce w B2B w ostatnich 2 latach znacznie wrosła. Firmy, które chcą wejść w e-commerce 
mogą korzystać z doświadczeń innych firm, aby uniknąć niepowodzeń, dowiedzieć się jak u nich przebiegał proces 
wdrożenia, co zwiększa szanse na sukces a co może stanowić trudność czy też jakich błędów unikać. Myślę, że niestety 
wciąż pokutuje podejście, że samo postawienie sklepu czy platformy, spowoduje, że od razu zaczniemy sprzedawać               
i mocno ruszymy do przodu. Trzeba jednak być cierpliwym oraz mieć świadomość, że jest to inwestycja długoterminowa, 
która wymaga zdecydowanie więcej niż tylko uruchomienia sklepu online, wymaga przebudowania całości procesów - od 
pozyskania klienta do uzyskania jego satysfakcji po zrealizowanym zamówieniu. 

Wprowadzając e-commerce B2B należy więc dokładnie przyjrzeć się procesom wewnątrz organizacji. W naszej firmie 
wejście w e-commerce było trudnym i pełnym wyzwań procesem - wiązało się nie tylko ze zmianą narzędzi, na których 
pracowaliśmy (m.in. wdrożenie CRM, platformy sklepowej), przekształceniem kilkudziesięciu magazynów lokalnych w biura 
handlowe, przebudową wszystkich procesów (w tym najważniejszego handlowego - od pozyskania do obsługi 
posprzedażnej klienta) lecz także z ogromną zmianą naszych (pracowników) nawyków i kultury organizacyjnej w TIM. I na to 
trzeba być przygotowanych wchodząc w e-commerce. 

Z całą pewnością rynek B2B będzie się szybko rozwijał i skala udziału online w obrocie B2B będzie rosła. Firmy coraz 
bardziej rozumieją potrzeby klientów biznesowych, dlatego stawiają na rozwój i nowoczesność także w kanałach 
komunikacji i sprzedaży. Coraz więcej firm tworzy platformy otwarte, a jednocześnie dedykowane dla B2B. Pamiętajmy 
jednak, że dobry e-commerce to taki, który jest zbudowany na bazie potrzeb klienta, a nie wyobrażeń firmy o nich.
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Wykres 13  - Wymagania klientów traktowane są jako najtrudniejsze do spełnienia w B2B e-commerce

4,40

4,83

5,01

5,80

6,36

wymagania klientów polityka cenowa asortyment (w Pani/Pana kategorii) komunikacja logistyka

Jak ocenił(a)by Pani/Pan łatwość działania w B2B e-commerce w wymienionych obszarach? 
Raport B2B e-commerce Now N=155

Poprosiliśmy firmy o ocenę łatwości działania w kilku z obszarów B2B e-commerce (1-łatwy, 10-trudny). 
Największymi wyzwaniami okazały się wymagania klienta (6,36) oraz polityka cenowa (5,80). Dla branży fashion 
czynniki tę są odrobinę mniejsze, gdyż wynoszą odpowiednio 6,03 oraz 5,55.  
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Wyzwania w e-commerce B2B
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 Kolejnymi pomysłami na rozwój e-commerce B2B są poszerzenie funkcjonalności w e-sklepie/platformie m.in. 
oferowanie zakupów na urządzeniach mobilnych i zmiana form komunikacji na digitalowe (kolejno 37, 26 i 19%).

91% firm zamierza nadal rozwijać swój kanał e-commerce B2B. Firmy planują to robić w różny sposób. 51% z nich 
planuje rozszerzyć ofertę produktową. Innymi pomysłami, które rozważa 44% firm jest integracja kanałów 
sprzedaży z portalami społecznościowymi bądź inwestycja w pozycjonowanie (42%). 

Integrację z kluczowymi klientami planuje 33% firm, a rozszerzenie działalności na rynki zagraniczne 32%. 
Zaskakująco, żadna z firm nie planuje wejścia na dedykowane platformy e-commerce B2B, np. Allegro Biznes czy 
Merxu. Może to oznaczać, że firmy mają własną wizję B2B e-commerce oraz pragną wdrożyć ją w zgodzie z 
potrzebami swoich klientów.

91%

51%

26% 19%37%

44% 42%

poszerzenie funkcjonalności zakupy na urządzeniach mobilnych formy komunikacji

rozszerzenie oferty produktowej integracja z kanałami społecznościowymi pozycjonowanie

SEO;SEA,SEM
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Rozwój rynku B2B e-commerce będzie się rozwijał w kierunku samoobsługi. W ciągu 5 lat znikną katalogi tradycyjne, 
zostaną przekonwertowane na katalogi cyfrowe. Coraz więcej osób chce korzystać z kanału online co spowoduje, że           
w przyszłości strona www stanie się głównym narzędziem sprzedażowym. 

Czynnikami sukcesu sprzedaży internetowej to dobra prezentacja oferty, dopasowana do użytkownika, który odwiedza 
stronę. Na pewno warto uwzględnić odpowiedni poziom cenowy. W dzisiejszym świecie cena to nie jedyne kryterium 
wyboru produktu ważne są też inne aspekty, które wpływają na ostateczną decyzję zakupową klienta.
Zagrożeń na rynku biznesowym jest mnóstwo. Era konkurowania wyłącznie ceną już się skończyła. Bardzo ważnym 
czynnikiem jest też zarządzanie łańcuchem dostaw czy obszarem produktowym oraz technologicznym. 

Wchodząc w e-commerce należy pamiętać o rzetelnym przygotowaniu się do tego procesu. Dobre przygotowanie to nawet 
50% sukcesu. Jeżeli nie sprawdzimy jakie mamy zasoby, możliwości i budżet, to wejście w e-commerce B2B z całą 
pewnością nas negatywnie zaskoczy.
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Nawet pomimo odpowiedniego przygotowania, na drodze do osiągnięcia sukcesu naszych działań w B2B                      
e-commerce mogą pojawić się przeszkody. 

Na początku zapytaliśmy przedstawicieli firm o to, z jakimi barierami spotkali się podczas wprowadzania tego 
rozwiązania. Najczęściej wymienianymi były:

BRAK RZETELNOŚCI SPECJALISTÓW

PRZYZWYCZAJENIE KLIENTÓW DO 
TRADYCYJNEJ FORMY 

OBAWA O RELACJE Z KLIENTAMI CZASOCHŁONNOŚĆ ROZWIĄZANIA    

PROBLEMY ZWIĄZANE Z IT

Bariery wejścia w                           
e-commerce B2B

KOSZTY

OBAWY PRACOWNIKÓW O ZWOLNIENIA BRAK ZAPLECZA LOGISTYCZNEGO  

www.eizba.pl
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Firmy działające w e-commerce B2B wejście w ten obszar oceniły jako sukces (3,86 w 
skali 1-5). Kategoria fashion ocenia wejście w e-commerce B2B jako sukces jeszcze 
wyżej (4,15 w skali 1-5). 

Firmy deklarują̨, że pozytywnym efektem wejścia w e-commerce B2B było przede 
wszystkim zwiększenie sprzedaży (57%), zwiększenie liczby klientów (48%) oraz 
zwiększenie asortymentu w ofercie (32%). 

Podczas wprowadzania B2B e-commerce według firm najczęściej wymienianymi 
barierami z którymi się spotkali podczas wdrażania były m.in nierzetelność 
specjalistów i bardzo wysokie koszty. Pojawiały się również obawy pracowników o 
zwolnienia oraz o zaburzenie relacji z klientami. 

Firmy działające w e-commerce B2B dalej chcą̨ rozwijać́ swój kanał (92%). Podobnie 
pozytywne wyniki przyniosło badanie “E-commerce B2B. Biznes w sieci” zrealizowane 
przez Santander w 2012 roku. Około 10% firm nie zamierza unowocześniać własnego 
kanału. 

3.86

57%

91%

51%
51% przedstawicieli firm, działających w e-commerce B2B zamierza rozszerzyć swoją 
ofertę produktową. Zamierzają również zintegrować kanał z portalami 
społecznościowymi (44%), stawiają̨ na pozycjonowanie w sieci (42%)  
i automatyzację kluczowych procesów (37%).

KONKLUZJE
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Cóż tam Panie w 
B2B?
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 JACEK KINECKI

Dlaczego warto wejść w B2B e-commerce? 

Silnym trendem, który konsekwentnie umacnia się na rynku e-commerce, jest mobile. Nasze obserwacje z perspektywy 
operatora są w tym kontekście klarowne, a nowy raport Izby Gospodarki Elektronicznej „B2B e-commerce NOW” przynosi 
kolejne potwierdzenie. W mobile są już wszystkie grupy sprzedawców – bez względu na branżę czy obroty. Ta tendencja 
nie omija także rynku B2B e-commerce. 

Mobile first 

Jak widzimy w raporcie „B2B e-commerce NOW”, aż 90% sklepów działa na urządzeniach mobilnych. Smartfony stały się 
ważnym elementem codziennego życia oraz zakupów. Nie powinno to być wielkim zaskoczeniem – w końcu są zawsze pod 
ręką, często traktowane jako pierwsze miejsce, gdzie wyszukuje się inspiracje, porównuje oferty, czy sprawdza opinie 
innych użytkowników. To jednak nie koniec, bo dzięki dynamicznemu rozwojowi branży e-commerce, cała ścieżka 
zakupowa stała się równie wygodna. Sprzyjają temu m.in. responsywne strony sklepów czy aplikacje mobilne. Również z 
perspektywy operatora płatności obserwujemy, że metody płatności dedykowane urządzeniom mobilnym, takie jak BLIK, 
Google Pay czy Apple Pay, na przestrzeni ostatnich 12 miesięcy notują coraz większy wzrost wolumenowy. 

Zasada „mobile first” znajduje zastosowanie także w sektorze B2B. W biznesie czas odgrywa kluczową rolę, a dzięki 
wykorzystaniu urządzeń mobilnych zakupy firmowe mogą być przecież jeszcze bardziej wygodne i szybkie. Sprzyjają temu 
odpowiednio dostosowane metody i rozwiązania płatnicze. Warto o tym pamiętać, przygotowując się do rozpoczęcia 
sprzedaży online w B2B.

PRZELEWY24 
CEO
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B2B e-commerce dopiero się napędza 

Sektor B2B e-commerce jest na fali wznoszącej. Na podstawie danych z raportu można wyciągnąć wniosek, że B2B chce 
rosnąć i podejmuje ku temu kolejne kroki. Około połowa ankietowanych uważa, że dynamika sektora będzie wzrostowa. 
Dalsze wzrosty wyników przewiduje prawie 60% przedstawicieli firm działających w B2B. 
  
Czynniki motywujące do wejścia w e-commerce dla sektora B2B nie są dużym zaskoczeniem. Sytuacja wygląda tutaj 
podobnie jak w przypadku rozpoczęcia sprzedaży do klienta indywidualnego. Firmy działające już w obszarze e-commerce 
B2B za główne motywatory podczas podejmowania decyzji o wejściu w B2B e-commerce uznały: chęć wykorzystania 
możliwości, jakie daje sprzedaż przez Internet (np. dotarcie do większej liczby klientów), chęć zwiększenia sprzedaży oraz 
potrzebę zmniejszenia/optymalizacji kosztów sprzedaży. W zwiększaniu skali i możliwości dotarcia do nowych grup 
odbiorców, e-handel nie ma sobie równych. 

Przyszłość e-handlu sektora B2B  
  
Na przykładzie raportu widzimy, że oczekiwania firm wchodzących w e-commerce B2B zostały spełnione. Właściciele 
tych sklepów deklarują, że pozytywnym efektem wejścia w e-commerce B2B było przede wszystkim zwiększenie 
sprzedaży (57%) oraz zwiększenie liczby klientów (48%), czyli jedne z ważniejszych wskaźników dla każdego 
sprzedającego. Co ciekawe, z raportu dowiadujemy się, że jedna czwarta firm prowadzących sprzedaż B2B e-commerce 
prowadzi również eksport online. 
  
Na rynku B2B e-commerce nadal jest przestrzeń do wprowadzania kolejnych udogodnień oraz innowacji dla klienta 
biznesowego. Mogą na tym skorzystać zarówno firmy, których sprzedaż była do tej pory zorientowana na klienta 
indywidualnego, jak i zupełnie nowe podmioty. Jeśli chcesz rozpocząć lub rozwinąć swoją działalność w e-commerce B2B, 
upewnij się, że oferujesz metody płatności, których oczekują Twoi nowi klienci. 
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Jakie możliwości daje                
B2B e-commerce
To w jaki sposób kształtuje się świadomość przedstawicieli firm na temat B2B e-commerce może posłużyć nam 
jako źródło cennych informacji podczas (w)prowadzenia kanału naszej firmy. 

Wbrew powszechnej opinii, większość badanych firm wkroczyła w e-sprzedaż biznesową już kilka lat przed 
rozpoczęciem pandemii. 20% firm rozpoczęło B2B w trakcie pandemii lub później. W przypadku fashion, żadna z 
firm nie działa krócej niż 2 lata.

Czy firmy czują na plecach oddech konkurencji? 54% firm deklaruje, że ich konkurencja działa już w B2B                      
e-commerce. Jednocześnie, najczęściej wskazywane są największe firmy. Tego zdania jest co 3. badana firma. 20% 
badanych podmiotów uznało, że w e-commerce jest już zdecydowana większość firm w jego kategorii.  

Czyli jest się z kim bić, pytanie o co? Większość firm uważa, że mniej niż 5% klientów biznesowych dokonuje 
zakupów przez internet. Dla 6% na rynku obecnych jest 80-100% klientów ich branży. Brak klientów na rynku nie 
musi jednak oznaczać braku zainteresowania.

Wykres 14  - mniej niż 5% klientów biznesowych dokonuje zakupów przez internet

do 5%

5-10%

10-15%

15-20%

20-30%
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100% 6%

14%

14%

5%

9%

6%

5%

41%

Odsetek klientów biznesowych dokonujących zakupy przez Internet

Jaki odsetek klientów biznesowych dokonuje już zakupów przez Internet w Państwa branży? Raport B2B e-commerce Now N=155
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Wyniki uzyskaliśmy prosząc o ocenę kilku najważniejszych szans w 5-stopniowej skali, gdzie 1 punkt oznaczał 
zaprzeczenie możliwości, a 5 jej 100% potwierdzenie. 

Najlepiej oceniona została łatwość skalowania biznesu, a konkretnie możliwość dotarcia do większej liczby 
klientów (3.98). Drugie miejsce zajmują niemal ex aequo automatyzacja procesów i szybka weryfikacja 
zapotrzebowania klientów na nowe produkty (3.66 i 3.64). Ostatnie miejsce na podium przypadło większej kontroli 
działań promocyjnych i sprzedażowych (3.59).  

Firmy najniżej oceniły zmniejszenie kosztów produkcji/marketingu (2.67). Ocena nie jest zaskoczeniem, ponieważ 
zdecydowana większość z nich zdaje sobie sprawę, iż początek działalności w B2B e-commerce wiążę się                    
z podjęciem zwiększonych nakładów finansowych w tym obszarze (reklama, przygotowanie rozszerzonej oferty 
produktów, dostosowanie logistyki etc.). 

49

Wykres 15  - Łatwość skalowania biznesu uważana jest za największą możliwość jaką firmom daje B2B e-commerce

2,67

3,4

3,45

3,59

3,64

3,66

3,98

łatwość skalowania biznesu automatyzacja procesów
weryfikacja zapotrzebowania na nowe produkty kontrola działań promocyjnych i sprzedażowych
zmniejszenie kosztów operacyjnych/sprzedaży łatwiejsze wejście na rynki zagraniczne
zmniejszenie kosztów promocji/marketingu

Jakie możliwości/szanse daje, Pani/Pana zdaniem, B2B e-commerce firmom? 
Raport B2B e-commerce Now N=155

www.eizba.pl



B2B NOW | Raport eIzby 2022

https://eizba.pl

WYPOWIEDŹ EKSPERCKA

DR HAB. ARKADIUSZ KAWA

SIEĆ BADAWCZA ŁUKASIEWICZ – 
POZNAŃSKI INSTYTUT TECHNOLOGICZNY 
DYREKTOR INSTYTUTU 

E-commerce B2B ma przed sobą wiele wyzwań. Tworząc e-commerce B2B trzeba przede wszystkim zacząć od stworzenia 
własnej strony internetowej, zbadania specyfiki klientów oraz od analizy rynku. Obecnie panuje duża konkurencja na rynku 
i należy o tym pamiętać. Warto mieć w zespole kompetentną osobę, która profesjonalnie zadba o cały proces i skutecznie 
go poprowadzi. Jeżeli chodzi o logistykę, wymagania klientów są dość duże, ze względu na dobrze rozwiniętą dostawę w 
B2C. 

Niektóre firmy przekonały się, że nie pójdą dalej bez B2B. Jeżeli firma ma doświadczenie w B2C, to wejście w B2B nie 
będzie aż tak bardzo skomplikowanym procesem. Rynek B2C jest inspiracją dla rynku B2B.
Moim zdaniem e-commerce B2B jest młodym sektorem, dopasowanym do potrzeb klienta, dynamicznie rozwijającym się i 
potrzebnym do pozyskiwania klientów. Polski e-commerce B2B prezentuje się nie najlepiej na tle innych krajów 
europejskich. 

Pod względem udziału B2B w rynku niestety jesteśmy daleko w tyle. Najbardziej rozwiniętą branżą w obszarze B2B              
e-commerce jest elektronika, BHP, branże z artykułami budowlanymi oraz zapotrzebowaniem biurowym.
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Wykres 16  - Blisko połowa firm nie zauważa negatywnych efektów wejścia w B2B e-commerce

8%

2%

5%

8%

10%

14%

14%

14%

27%

44%

nie widzimy żadnych negatywnych efektów
zwiększyły się koszty IT
zwiększyły się koszty marketingu i promocji
pojawiły się nowe zagrożenia związane ze sprzedażą internetową
musieliśmy zatrudnić kosztownych ekspertów zewnętrznych, np. IT, prawnicy, konsultanci
spadła sprzedaż tradycyjna
spadła marża sprzedaży
wystąpiły zwolnienia w różnych działach
pogorszyły się wyniki firmy ze względu na inwestycję w rozwiązania e-commerce
Inne

Jakie negatywne efekty przyniosło firmie wejście w B2B e-commerce? 
Raport B2B e-commerce Now N=63

Jednym z kluczy pomyślnego (w)prowadzenia B2B e-commerce jest nic innego, niż korzystanie z doświadczeń 
innych firm.

Wejście w e-commerce B2B ogólnie zostało ocenione przez firmy jako sukces (3.86 w skali 1-5, w kategorii fashion: 
4.15). Nic więc dziwnego, że na pytanie o to jakie negatywne efekty przyniosło firmie wejście w tę branżę, blisko 
połowa ankietowanych odpowiedziała, że nie widzi żadnych ujemnych efektów. W pojedynczych odpowiedziach 
pojawiły się takie zagrożenia jak wzrost kosztów IT (27%), spadek lojalności klientów, większa ilość zwrotu towarów 
oraz problemy wynikające z pozycjonowania strony w internecie.
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MAREK KICH  

PODCAST SZTUKA E-COMMERCE

Udział w e-commerce B2B w handlu rośnie i jest to trend ogólnoświatowy. Warto zwrócić uwagę na to, że dotychczas nie 
było takiego roku, w którym byłby spadek udziału w e-Commerce, nie wliczając lekkich wyhamowań. Ubiegłoroczne 
wyhamowanie z pewnością było związane z absolutnymi rekordami rok wcześniej, co można uznać za efekt pandemii. 
Pandemia przyspieszyła wszystkie procesy transformacyjne, pokazała, że stary model działania się już wyczerpał oraz 
scyfryzowała biznesy. Specyfika e-Commerce to kwestia dwóch prędkości, gdzie wyraźnie widać liderów i peleton 
obarczony często brakiem odpowiednich inwestycji i nietrafionych rozwiązań. 

Polski B2B e-Commerce jest jeszcze raczkujący i w dużej mierze niezagospodarowany, ale z dużym potencjałem.                  
W porównaniu z innych państw z pewnością mamy przyzwoity stopień cyfryzacji. Przede wszystkim w kontekście 
cyfryzacji na tle gospodarek zachodnich wyróżnia się w Polsce bankowość. 
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Czynniki sukcesu

ZWIĘKSZENIE ASORTYMENTU   W OFERCIE                           
32%

ZWIĘKSZENIE CZĘSTOTLIWOŚCI ZAKUPÓW 
KLIENTÓW             29%
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41%
Ponad 41% firm twierdzi, że odsetek klientów biznesowych, którzy dokonują̨ 
zakupów przez Internet w ich branży wynosi około 5%. Natomiast 14% 
przedstawicieli firm działających w e-commerce określa odsetek klientów na 
poziomie 50-80%. 

35%
35% badanych przedstawicieli firm przewiduje, że udział B2B e-commerce w 
całości przychodów firm w ich branży w ciągu najbliższych 5 lat będzie wynosił do 
5%. 18% przewiduje, że ten udział będzie wynosił na poziomie 30-50%. 

Najwyżej ocenianą możliwością i szansą, jaką daje e-commerce B2B, według 
badanych przedstawicieli firm jest to, że można dotrzeć do znacznie większej liczby 
klientów (3,98 w skali 1-5), zautomatyzować procesy (3,66 w skali 1-5), zweryfikować 
zapotrzebowania klientów na nowe produkty (3,64 w skali 1-5) oraz posiadać́ większą 
kontrolę nad działaniami promocyjnymi i sprzedażowymi (3,59 w skali 1-5). 

3.65

Według przedstawicieli firm największymi wyzwaniami w obszarze e-commerce 
B2B s̨ą: ataki malware (3,65 w skali od 1 do 5), wysoka konkurencja (3,60 w skali od 1 do 
5), przechwytywanie informacji (3,54 w skali od 1 do 5) i agresywna polityka cenowa 
(3,50 w skali od 1 do 5). Najmniejszym wyzwaniem według ankietowanych jest 
konieczność estymowania fluktuacji sprzedaż̇y/peaków sprzedażowych, aby zapewnić 
szybkość dostawy (2,66 w skali od 1 do 5). 

3.98

27%
Najczęściej wymienianym negatywnym skutkiem wejścia w e-commerce według 
przedstawicieli firm było zwiększenie kosztów IT (27%), zatrudnienie kosztownych 
ekspertów (14%), pojawienie się̨ nowych zagrożeń związanych ze sprzedażą oraz  
zwiększenie kosztów marketingu i promocji (14%). 10% odpowiedziało, że spadła 
sprzedaż tradycyjna. 

5 lat

KONKLUZJE
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Aktualne trendy 
w  
B2B e-commerce
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 PIOTR TRUSZKOWSKI 

Jak wprowadzić firmę do cyfrowego świata? 
  
Z danych Mobile Institute wynika, że rynek e-commerce rośnie coraz szybciej. W 2021 roku osiągnął wartość 637 mld 
złotych przy dwucyfrowej dynamice względem roku 2020. To ogromny potencjał, który dostrzega coraz więcej firm – 
nawet tych, które jeszcze dwa lata temu nie wiązały swojej przyszłości z handlem w sieci. Dla wielu podmiotów cyfrowa 
sprzedaż (także ta nakierowana na biznesowych kontrahentów) nie jest już tylko dodatkiem, a stała się głównym filarem 
działania.  
  
Digitalizacja świata to zjawisko powszechne, dotyczy w różnym stopniu niemal wszystkich dziedzin życia, także handlu. 
Pandemia tylko przyspieszyła ten proces. Wpłynęła bowiem na zmianę strategicznego podejścia do prowadzenia biznesu, 
odejście od klasycznego modelu sprzedaży i koncentrację na wirtualnych formach działalności. Potwierdzeniem tego 
trendu są najświeższe dane Mobile Institute (z przełomu marca i kwietnia 2022 roku), zebrane na potrzeby Izby Gospodarki 
Elektronicznej, które wskazują, że niemal połowa firm (49%) odnotowała znaczny lub lekki wzrost sprzedaży internetowej.  
  

E-commerce B2B 
  
Spośród wszystkich przebadanych, 43% wskazało, że prowadzi sprzedaż internetową, a 41% sprzedaż internetową do 
innych firm (e-commerce B2B). Widać zatem, że podmioty otwierając się na możliwości handlu elektronicznego nie 
wykluczają także klientów biznesowych. Co czwarta z tych, które jeszcze nie sprzedają online, rozważa wejście w ten 
obszar przyznając, że skłoniłyby ich do tego potrzeby klientów, szanse na oszczędności lub na zwiększenie marży. 
  
Równie wiele firm decyduje się także na zakupy w internecie. Potwierdzeniem są wyniki Allegro Biznes, platformy 
wspierającej handel pomiędzy przedsiębiorstwami. W pierwszym roku jej działania, odnotowaliśmy ok. 30-procentowy 
wzrost kupujących na fakturę oraz 36-procentowy wzrost kupujących z kontem firmowym. Zachowania klientów B2B 
upodabniają się więc do zachowań B2C. Stanowiska decyzyjne w firmach obejmuje bowiem coraz więcej tzw. 
millennialsów – osób przyzwyczajonych do cyfrowego kupowania i jednocześnie świadomych korzyści płynących                    
z e-commerce.

ALLEGRO  
HEAD OF B2B 
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Dlaczego sprzedaż w sieci? 
  
Główną motywacją firm działających w obszarze e-commerce B2B jest chęć zwiększenia sprzedaży dzięki możliwościom, 
jakie oferuje internet (w tym docieranie do większej liczby klientów), przy jednoczesnej optymalizacji kosztów. Co czwarta 
firma z tego grona określa udział e-sprzedaży w swoich dochodach na poziomie 80%. Wszystko to sprawia, że skierowanie 
oferty firmy do potencjalnych partnerów przez internet, przestaje być już dodatkowym narzędziem wspierającym 
sprzedaż. To coraz bardziej istotny, strategiczny filar całej organizacji. Dziś nie należy już rozważać sensowności otwarcia 
firmy na sprzedaż online. Istotniejsze wydaje się pytanie jak tego dokonać, jakie podjąć kroki i jakie postawić cele.  
  

Jak wdrożyć e-commerce B2B? 
  
Najważniejsza jest trafna identyfikacja grupy docelowej oraz jej potrzeb. Pomoże w tym ustalenie cech wspierających 
konkurencyjność i wyjątkowość oferty firmy zainteresowanej wejściem na rynek handlu internetowego. Proces ten 
wymaga zaangażowania wszystkich szczebli, łącznie z zarządem. Pracownicy muszą mieć pełną świadomość wagi 
podejmowanych decyzji i przekonani do celu, jaki realizują, a wszelkie zmiany zachodzące w firmie muszą być właściwie 
zakomunikowane personelowi i interesariuszom organizacji. 
  
Istotnym etapem na drodze do cyfryzacji sprzedaży jest podjęcie decyzji o wyborze niezbędnych narzędzi. Czy będzie to 
rozwiązanie przygotowane specjalnie na potrzeby firmy, bo oferowany produkt, usługa, czy branża wymaga zastosowania 
wyspecjalizowanych, szytych na miarę rozwiązań technicznych? A może duży, silny marketplace? Pomocne są sprawdzone 
metody, jak choćby Allegro Biznes, platforma która pozwala skorzystać z ugruntowanego zaplecza i ograniczyć do 
minimum początkowe koszty. 
  
Nie trzeba kupować hostingu ani certyfikatu SSL, a przez kilka miesięcy od startu działalności można czerpać korzyści       
z Pakietu Powitalnego, takie jak atrakcyjne rabaty na prowizję od sprzedaży czy możliwość bezpłatnego promowania ofert. 
Decydując się na rozpoczęcie sprzedaży na Allegro Biznes, zyskuje się także dostęp do bazy wiedzy, pomocnej na 
początku drogi. Mowa o Akademii Allegro, usłudze pełnej przydatnych kursów i webinarów stworzonych przez ekspertów 
marki. Nie bez znaczenia jest także rozpoznawalność marki Allegro, która dla 81% internautów jest pierwszym wyborem, 
kiedy chcą coś kupić w sieci. 
  

Firmy w internecie to przyszłość gospodarki 
  
Spośród firm handlujących w sieci, zapytanych przez Mobile Institute o prognozowaną dynamikę, aż 65% spodziewa się 
dalszych wzrostów w najbliższych 12 miesiącach. Cyfrowa wymiana handlowa między przedsiębiorstwami to przyszłość, 
która dzieje się już dziś. Ważne, by biorąc udział w tej przemianie, dołożyć starań aby proces okazał się sukcesem – tak 
wejście w obszar e-commerce B2B oceniła większość firm, co także znajduje potwierdzenie w rezultatach badań. 
Ponadto ponad połowa przedsiębiorstw obserwuje już na tym kierunku działania swojej konkurencji, a co piąty badany 
podmiot uznał, że w e-commerce jest już zdecydowana większość firm w jego kategorii. Biznes zrozumiał więc, że 
otwarcie się na cyfrowy świat to droga do rozwoju i budowania przewagi konkurencyjnej.
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Jakie obecnie występują trendy w B2B e-commerce w Polsce? Zadaliśmy te pytanie firmom biorącym udział             
w badaniu, a najczęściej pojawiającymi się odpowiedziami były: 

Aktualne trendy w  
B2B e-commerce

WZROST SPRZEDAŻY

 Rynek rozrasta się, ludzie przez pandemię 
przekonują się do zakupów online. Wzrasta 
zapotrzebowanie na sprzedaż internetową.

Znaczna większość odpowiedzi wskazywała, że wzrost sprzedaży jest w tym momencie głównym trendem w B2B 
e-commerce. Coraz więcej osób chce korzystać ze stron internetowych w celu szybszego wyszukiwania 
produktów/usług i korzystać z możliwości skracania czasu ich zakupu. Pandemia pokazała, jak bardzo 
potrzebujemy B2B e-commerce.  

Oprócz wzrostu sprzedaży, spora ilość badanych wskazuję również na....

ROZWÓJ

Branża jest rozwojowa, szczególnie dla 
niszowych przedsiębiorstw, które mają szanse 

dotrzeć do klientów. Platformy ciągle się 
rozbudowują i wprowadzają nowe udogodnienia.

Według badanych B2B e-commerce będzie rósł dynamicznie i będzie zwiększała się sprzedaż w Internecie. Część 
badanych przedstawicieli firm uważa, że jeżeli sklepy stacjonarne chcą istnieć w danej branży, to muszą nadrabiać 
sprzedaż tradycyjną wysyłką internetową. Badani dostrzegają głównie rozwój w branżach modowych i usługowych.
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DANIEL ZALEWSKI

VISCIOLA FASHION 

Branża Fashion jest branżą dość specyficzną i wymagającą. Całkowite e-commerce B2B nie jest w tej kategorii możliwe, 
chociażby z powodu procesu kontraktacji, który musi odbyć się stacjonarnie. B2B e-commerce wykorzystujemy przy 
domówieniach kolekcji czy zwrotach. 

Działamy w obszarze e-commerce B2C. Początek wdrożenia e-commerce był trudny. Przez ponad dwa lata zdarzały się 
nam nietrafione inwestycje. Musieliśmy odrobić lekcje i zrozumieć branżę, poznać ludzi oraz zdobyć umiejętność 
komunikacji nie tylko z polskimi firmami, ale też i zagranicznymi. 

Moim zdaniem cechy dobrego e-commerce B2B to przede wszystkim skuteczność, prostota i klarowność.  
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NOWA GENERACJA
Firmy zauważają zwiększone zapotrzebowanie 
na B2B e-commerce w przypadku młodszych 
klientów. To oni powoli przejmują rynek a ich 

naturalnym środowiskiem jest Internet i to tam 
będą szukać produktów oraz możliwości 

nawiązania współpracy biznesowej.

Nowe pokolenie wchodzi na rynek a więc...

AUTOMATYZACJA
Większość badanych wskazuję, że obecnym 

trendem jest automatyzacja procesów 
sprzedażowych. W tym szeroko rozumiana 

obsługa klienta online czy zastosowanie 
sztucznej inteligencji w zakresie doradztwa 
produktowego, rabatowego i optymalizacji 

koszyka, transportu oraz dostawy.

Obecnie każdy szuka udogodnień i dotyczy to wszystkich aspektów życia, także i branży B2B e-commerce. 
Odpowiednio przygotowana platforma może znacznie usprawnić (zautomatyzować) proces zakupowy. Wszelkiego 
rodzaju rozwiązania, które będą w stanie wesprzeć klienta na każdym etapie procesu sprzedaży od inspiracji aż do 
finalizacji są przez e-konsumentów mile widziane. E-konsumenci chętnie wykorzystują np. chatboty, zamówienia 
przez messengera, wirtualne przymierzalnie czy głosowych asystentów. Próba dotarcia do klienta z odpowiednią 
dawką informacji - przewidywanie ich wymagań, spersonalizowanie oferty, aby podpowiadać mu nie tylko produkty a 
różnego rodzaju promocje czy rabaty z całą pewnością przełoży się na sukces sprzedażowy.

Problemem wskazywanym w obszarze automatyzacji B2B e-commerce jest m.in. brak programów 
obsługujących magazyny (w chmurze). Ponadto brakuje wykwalifikowanych specjalistów poruszających się w 
opisywanej przez nas branży. Firmy obawiają się także o bezpieczeństwo platform, chciałyby lepszej weryfikacji 
informacji oraz zabezpieczenia przepływu pieniędzy, aby uniknąć możliwości oszustwa. Reasumując, trendem 
bezpośrednio powiązanym z automatyzacją jest rozbudowa IT dedykowanego B2B e-commerce.
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Firmy posiadające platformy sprzedażowe B2B dopasowują stopniowo do tego, co dzieje się na rynku B2C. Głównie 
chodzi o ułatwienie procesu zakupu, wprowadzenie elementu intuicyjności, a także dostosowywanie oferty. 
Wszystkie te czynniki muszą być na poziomie zbliżonym do oferowanego klientom indywidualnym. Proces ten coraz 
częściej zaczyna się od etapu zbierania informacji dotyczących oczekiwań klientów biznesowych względem 
asortymentu - np. rozmowa z klientem o przyszłej ofercie, prowadzenie ankiet.

B2C TO NOWE B2B
Sporo głosów wskazuje, że obecnie głównym 

trendem  jest skręcanie w kierunku B2C. 
Twierdzi się, że B2B zaczyna funkcjonować jak 
B2C. Przeszkodą może być system logistyczny, 

który wciąż wymaga dostosowania.

Wśród odpowiedzi, pojawiło się również się sporo głosów: "nie wiem", "nie interesuje się", "nie śledzę tego", co może 
wskazywać, że pewna grupa przedstawicieli firm nie interesuje się (jeszcze?) trendami występującymi obecnie w 
branży e-commerce B2B.

Na podstawie głosów uzyskanych od przedstawicieli firm można stwierdzić, większość z nich interesuje się 
tematem B2B e-commerce i uważa go za obszar z dużym potencjałem zapewniający firmom wymierne korzyści, 
pod warunkiem jego odpowiedniego wprowadzenia oraz zarządzania.

63

Według przedstawicieli firm, kolejnym ważnym trendem jaki można zaobserwować, jest adaptowanie cech z 
branży B2C. W opinii wielu z nich, w niedalekiej przyszłości różnica pomiędzy tymi obszarami działania może 
zostać zatarta.
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Aby usprawnić sprzedaż B2B e-commerce według niektórych firm należy 
zmodernizować logistykę (cyfryzacja magazynów). Większość respondentów nie 
potrafiło odpowiedzieć na to pytanie. 

Aby poprawić rozwój B2B e-commerce pod względem technologicznym brakuje 
rozwiązań m.in.: brak kultury sprzedaży handlowej, brak programów obsługujących 
maszyn w chmurze, brak połączenia magazynów ze sklepem i brak mechanizmu, 
wykorzystujących sztuczną inteligencję 

Przedstawiciele firm najczęściej w sprzedaży B2B e-commerce obserwują: rozwój w 
branżach modowych i usługowych, wchodzenie nowego pokolenia na rynek, 
zwiększenie się̨ udziału i automatyzowanie się wszystkich procesów 
sprzedażowych. 

Sporo głosów wskazuje, że obecnie głównym trendem jest skręcanie w kierunku B2C. 
Twierdzi się, że B2B zaczyna funkcjonować jak B2C. Przeszkodą może być system 
logistyczny, który wciąż wymaga dostosowania.

B2B  
= 
B2C

KONKLUZJE
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Cross-border e-commerce? 
Z czym to się je?
Cross-border e-commerce, to nic innego niż eksport online B2B. Brzmi jak dobry sposób na rozszerzenie zasięgu 
swoich produktów oraz usług na rynki zagraniczne. Tezę potwierdziło 11% firm odpowiadając na pytanie o to, jakie 
pozytywne efekty dla firmy przyniosło wejście w B2B e-commerce (rozdział V). Szansa wejścia na rynek 
zagraniczny w B2B e-commerce jest wysoko oceniana (rozdział VI), stąd 25% prowadzi e-eksport, a branży Fashion 
jest to 40%.

Wykres 17 - 25% firm prowadzi eksport online B2B e-commerce

2%

25%

3%

70%

nie jeszcze nie, ale planujemy w 2022 tak nie wiem

Czy prowadzicie Państwo eksport online B2B e-commerce? 
Raport B2B e-commerce Now N=63

Czy pomimo świadomości korzyści z tego rozwiązania, nadal niewiele firm w nie wierzy? Pudło. Zapytani o to, czy 
B2B e-commerce może stanowić receptę na rozwój polskiego eksportu online, aż 84% ankietowanych 
odpowiedziało "tak" (w tym pewnych jest 29%), wątpiących w to rozwiązanie jest 13%, a zupełnie je przekreślających 
zaledwie 3% badanych. Wśród firm, które nie dostrzegają potencjału cross-border e-commerce znalazły się jedynie 
firmy z przychodami z przedziału do 5 mln zł.

www.eizba.pl
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Czy jesteśmy za, a nawet przeciw? Firmy dostrzegają potencjał w rynkach zagranicznych, stąd chcą rozwijać swoje 
kanały w tym obszarze. Jednak wprowadzenie rozwiązania firmy planują w dalszej kolejności, ponieważ wiążę się 
ono z rozszerzeniem zaplecza logistycznego, dodaniem do oferty nowych metod płatności (aby uwzględniać 
płatności zza granicy) oraz wprowadzeniem obsługi klienta zagranicznego. To z kolei w wielu przypadkach będzie 
się wiązało z przydzieleniem nowych obowiązków, bądź zatrudnieniem dedykowanych osób.

W tym miejscu warto również zauważyć, iż spośród firm działających w B2B e-commerce, prowadzących również 
eksport online udostępnia dla swoich klientów kanał mobilny co czwarta z nich. Nikt nie planuje wprowadzenia tego 
rozwiązania w 2022 r. 

Wykres 18 - Znaczna większość firma uważa, że B2B e-commerce jest receptą na rozwój polskiego eksportu online.

3%13%29%55%

raczej tak tak raczej nie nie

Czy B2B e-commerce jest także receptą na rozwój polskiego eksportu online? 
Raport B2B e-commerce Now N=155

ZAPLECZE LOGISTYCZNE NOWE METODY PŁATNOŚCI

OBSŁUGA KLIENTA ZAGRANICZNEGO

25%
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25% firm działających w B2B e-commerce, prowadzących również eksport online  
udostępnia również dla swoich klientów kanał mobilny. 

25% firm działających w B2B e-commerce prowadzi również eksport online B2B  
e- commerce (tzw. cross-border e-commerce).  
33% z nich działa w sektorze transport/logistyka/dystrybucja, a 27% w sektorze 
handel. 

84% firm uważa, że e-commerce jest receptą na rozwój polskiego eksportu online. 

25%

84%

25%

5% firm działających w B2B e-commerce, które jeszcze nie prowadzi eksportu online 
zamierza go rozpocząć jeszcze w tym roku (2022). 5%

www.eizba.pl
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Opracowanie powstało na podstawie badania zrealizowanego przez Mobile Institute na grupie 155 firm, z różnych 
branż. 

Badanie zostało przeprowadzone z wykorzystaniem metody CAWI (Computer-Assisted Web Interview) - 
responsywnych ankiet elektronicznych emitowanych na stronach www, w wysyłce mailowej oraz z wykorzystaniem 
metody CATI (Computer-Assisted Telephone Interviewing) - wspomagany komputerowo wywiad telefoniczny. 

Uzupełnieniem danych ilościowych są wywiady pogłębione z 15 osobami odpowiedzialnymi na za obszary związane   
z digitalizacją sprzedaży produktów i usług B2B. 

 
Dane zebraliśmy na przełomie marca i kwietnia 2022 roku. 

70
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