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WSTEP

Globalnie sprzedaz B2B online wyniosta 7,72 tryliona USD. Po raz pierwszy pod koniec 2021 roku sprzedawcy B2B
w USA preferowali sprzedaz online, a nie tradycyjna. Z drugiej strony az 52% kupujgcych B2B jest sfrustrowanych
procesem zakupu online od swoich kontrahentow, 907% z nich zmieni dostawce na konkurenta wtasnie z powodu
ztych doswiadczen z kanatem e-commerce. W warunkach globalnej konkurencji zatem nadanie wysokie priorytetu
dla transformacji cyfrowej i wdrazanie B2B e-commerce w lokalnych firmach jest wrecz oczywiste.

Tytut tego raportu, czyli ,B2B e-commerce NOW" méwi wszystko o kondycji polskiej branzy e-handlu adresowanej
dla klienta instytucjonalnego. Jego wyniki potwierdzajg, ze ponad 90 proc. przedsiebiorstw oferujgcych produkty,
ustugi i rozwigzania dla biznesu planuje rozwija¢ e-handel. Juz 41% firm dziata na tym rynku i ocenito wejscie w ten
obszar jako sukces, a co czwarta firma ponad 80% przychodow czerpie wtasnie z e-commerce.

Wynik tego raportu pokazujg najczesciej wymieniane korzysci z wdrozenia B2B e-commerce takie jak wzrost skali
dziatania i obrotow, wyzszg efektywnosc i rentownosSc oraz sprawniejszg realizacje zamowien. Az 84% firm, uwaza,
ze e-commerce jest szansg na rozwoj polskiego eksportu online, a juz co czwarta korzysta z tej mozliwosci. Kolejne
5% rozwaza wyjscie z e-handlem na rynki zagraniczne juz w 2022 roku. E-eksport jest szansg dla rodzimych firm na
poszukiwanie nowych rynkéw zbytu.

Tak fantastyczne wyniki tego badania pokazujg, ze jestesmy w niezwykle waznym dla bizneséw B2B momencie.
Rynek rosnie bardzo szybko, klienci oczekujg zmian, a firmy widzg korzysci z wejscia w sprzedaz internetowa,
rowniez dla produktéw i ustug B2B. Tu i teraz - NOW! By zwiekszac¢ zasieg, wchodzi¢ na nowe rynki - takze
zagraniczne, dociera¢ do nowych Klientoéw, obniza¢ koszty obstugi oraz zwieksza¢ marze i przychody. Co wazne,
klienci B2B oczekujg statego dostepu do oferty, sprawnej i spersonalizowanej obstugi, podobnej do tej do jakigj
przyzwyczaili sie kupujgc produkty konsumenckie.

Dlatego e-lzba zamierza dalej edukowac polskich e-przedsiebiorcow i wspiera¢ ich w budowaniu biznesowych
relacji, by mogli siegac takze poza granice naszego kraju. Nieprzerwanie od 9 lat, e-lzba, wspdélnie ze wspaniatymi
podmiotami zrzeszonymi, ktore tworzg jej site, wnosi znaczacy wktad w rozwdj e-commerce w Polsce i Europie.
Stoimy na strazy interesow zarowno sprzedajgcych, jak i kupujgcych. Zapraszam do wspoétpracy przy wszystkich
realizowanych projektach Legislacyjnych i dziataniach w ramach Takiego Samego Startu, Szkoty Gospodarki
Cyfrowej, Projekcie Odpowiedzialny e-commerce, Konkursach: e-Commerce Polska Awards, Dyrektor e-Commerce
Roku, Performance Marketing Diamonds. Wiecej o dziatalnosci Izby Gospodarki Elektronicznej w naszym ostatnim

Magazynie.

.B2B e-commerce NOW" - ten raport warto przeczytac NOW, by zrozumie¢ aktualng sytuacje na rynku e-handlu
towarow i ustug dla klientéw instytucjonalnych, wyzwania z jakimi sie mierzy oraz trendami, ktore definiujg ten
rynek.

Zyczymy mitej lektury i zapraszamy do wspéttworzenia handlu elektronicznego w Polsce.

Patrycja Sass-Staniszewska

Prezes Zarzadu
|zby Gospodarki Elektronicznej

Szefowa Grupy Merytorycznej B2B e-commerce
Cztonek Rady Izby Gospodarki Elektronicznej

www.eizba.pl
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B2B e-Commerce
Strzat w 10!

1 B2B IS HERE!

Juz 41% firm prowadzi e-commerce
B2B. Z kolei jedna na cztery firmy
spodziewa sie w ciggu 12 miesiecy
znacznego wzrostu udziatu przychodu
uzyskiwanego tg droga.

- OBECNIE

my sprzedajgce w B2B e-commerce
jesli chodzi o digitalizacje sg jeszcze na
bardzo réznym poziomie. Osiggaja
zroznicowany udziat w e-sprzedazy.
Ponad 90% firm planuje rozwijac ten
kanat.

CES...

czesciej wymienianymi korzysciami

byt wzrost firmy w skali dziatania, ...ALE

wzrost obrotow, lepsza efektywnosc " "

I rentownos¢, sprawniejsza realizacja A NIE “ZA DARMO

zamowien. Najczesciej wymieniane negatywne
skutki to zwiekszenie kosztow IT,
koniecznos¢ zatrudniania ekspertow
i windowanie przez nich kosztow ustug.

WPROWADZIC B2B DO E-COMMERCE?

jwazniejszym kluczem sprawnej implementacji B2B jest odpowiednie zaplecze IT. Ponadto, firmy,
ktore nie dziatajg w e-commerce B2B sktonityby do dziatania w tym obszarze przede wszystkim potrzeby
ich klientow biznesowych, a takze mozliwos¢ oszczednosci. Warto planowa¢ wdrozenie poprzez analize
success-cases firm, ktére sprzedajg juz z powodzeniem w sieci.

www.eizba.pl
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6 TRENDY

Najczesciej wymienianym trendem B2B
e-commerce jest jego automatyzacja np.
w obszarze sktadania zamdwien czy
kontroli fluktuacji stanow magazynowych.

ROZENIA

prowadzenie e-commerce moze
wigzac sie z dodatkowymi zagrozeniami
takimi jak nieumiejetne przebicie sie
przez konkurencje czy wzmozenie wojny
cenowej. Firmy obawiajg sie rowniez o
cyberbezpieczenstwo swoich klientow.

TAW NA ROZWOJ

POTENCJAL E-EKSPORTU

Prawie wszyscy oferujgcy B2B e-commerce
zauwazajg koniecznosSc¢ rozwoju tego
rozwigzania. Jako gtowny kierunek, wskazane
zostaty: poszerzanie oferty produktowej, A7 84% firm uwaza, ze e-commerce
zintegrowanie swoich kanatow sprzedazy
z portalami spotecznosciowymi oraz

jest receptg na rozwoj polskiego
_ _ eksportu online, a juz co czwarta z nich
pozycjonowanie. korzysta z tego rozwigzania. Kolejne 5%
rozwaza wprowadzenie w 2022 r. W
dalszych latach rozwaza go 11% firm.

UCH NA RYNKU PRACY ZWIAZANY Z B2B E-COMMERCE

Rosnie zapotrzebowanie na oprogramowanie do zarzgdzania B2B e-commerce, a jego wprowadzenie
I utrzymanie zwykle zwigzane jest z koniecznoscig zatrudnienia specjalistow. Reasumujac, firmy
decydujac sie na wprowadzenie B2B e-commerce przyczyniaja sie rowniez do wzmozonego
zapotrzebowania na pracownikow sektora IT.

www.eizba.pl



Doktor B2B e-commerce

e > 1ZBA GOSPODARKI ELEKTRONICZNE]


https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdw5_hu4xgYIMdLeOtfGY_GOrr0ivDjte3tzb3hINaap3jTDA/viewform
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdw5_hu4xgYIMdLeOtfGY_GOrr0ivDjte3tzb3hINaap3jTDA/viewform

B2B e-commerce
w Polsce



https://www.google.com/url?q=http://www.eizba.pl&sa=D&source=editors&ust=1650448972542958&usg=AOvVaw3Hu3C6uuDK9ja7pGaACBV5

8 B2B e-Commerce NOW! | raport e-lzby 2022

Przepraszam, czy majq Panstwo B2B
e-commerce?

Sposrod wszystkich badanych firm, 43% posiada sklep internetowy. W branzy fashion ten odsetek jest duzo wyzszy
bo blisko dwie trzecie badanych firm z odpowiedziato twierdzgco.

Wykres 1- Dwie na piec¢ firm posiadajq sklep internetowy.

B tak M nie

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

ldgc dalej, trzy na cztery firmy posiadajgce przychdd pomiedzy 6 a 10 milionow ztotych deklaruje posiadanie sklepu
internetowego. Jeszcze ciekawiej prezentuje sie to dla firm o przychodach przekraczajgcych 100 milionow ztotych,
gdzie az 86% takich firm posiada sklepy internetowe.

Wykres 2 - Firmy o wyzszych przychodach w wiekszosci posiadajqg sklep internetowy.

867%

75%

71%

61% 589, 607%

427 40%

39%

29%

25%

14%

nie wiem do Tmin zt 1-5min zt 6-10 min zt 17-100 min zt pow. 100 min zt

B 7AK B NE

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

www.eizba.pl
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Wiekszos¢ firm prowadzacych sklepy internetowe dziata rowniez na urzadzeniach mobilnych (83% w przypadku
branzy fashion) badz planuje uruchomienie tego kanatu w roku 2022. Réwniez w grupie o najnizszych dochodach (do
min zt) rozwigzanie mobile-friendly ma juz 84%, a kolejne 3% planuje wprowadzi¢ je juz w tym roku. Wida¢ zatem

wyraznie, ze firmy dostrzegty ogromny potencjat zakupow na urzadzeniach mobilnych - smartfonach i tabletach -
dokonywanych nie tylko przez konsumentow, ale i klienta biznesowego.

Wykres 3 - Znaczna wiekszos¢ e-sklepow/platform
dziata na urzqdzeniach mobilnych

© tak nie
@ jeszczenie

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

Okazuje sige, ze pytajgc przedstawicieli o to, czy ich firmy prowadzg e-commerce B2B, otrzymamy wyniki zblizone do
przedstawionych na wykresie 1. Ponownie odsetek osob, ktére odpowiedziaty twierdzgco wynosi ok.40%.

Wykres 4 - Dwie na pie¢ firm prowadzi sprzedaz B2B e-commerce

4% 59%

B tok B nie
Czy Pani/Pana firma prowadzi sprzedaz B2B e-commerce?

Raport B2B e-commerce Now N=155

Grupujac odpowiedzi pod katem przychodow, rowniez uzyskujemy rozktad analogiczny do wykresu posiadanych

sklepow internetowych z podziatem wedtug dochodow firm (wykres 2). Wyjatek stanowi grupa 1-5 min z+. Tym razem
wiekszos¢ z firm deklaruje brak rozwigzania e-commerce (54 %).

www.eizba.pl
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Wykres 5 - Blisko 90% firm o dochodach przekraczajgcyh 100min zt prowadzi sprzedaz B2B e-commerce

867%
74 % 75%
61% 60%
54%
46%
39Y% 40%
27% 25%
nie wiem do 1Tmin zt -5 min zt 6-10 min z¢ 11-100 min z+ pow. 100 min z+

B TAK B NE

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

Na podstawie wykresdw mozna zauwazyc¢, ze firmy otwierajgc sie na mozliwosci handlu elektronicznego nie
wykluczajg takze klientow biznesowych. Patrzac na dane pod katem sektorow odkrywamy, ze najbardziej aktywne
w B2B sa transport/logistyka/dystrybucja oraz handel, brak natomiast zaangazowania ze strony administracji.

Wykres 6 - Najbardziej aktywnymi sektorami w B2B e-commerce sq transport/logistyka/dystrybucja oraz handel
100%

667 o 0
62 7% 60% 62 7%
52%
48%
38% 40% 38%
34% I I I
budownictwo handel przemyst transport/ ustugi administracja
logistyka/dystrybucja
M TAK M NE

Czy Pani/Pana firma prowadzi sprzedaz B2B e-commerce?

Raport B2B e-commerce Now N=155 ]
www.eizba.pl
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WYPOWIEDZ EKSPERCKA
Tpay PROGRAM

PARTNERSKI.

ARKADIUSZ BULC

TPAY
SPECJALISTA DS. PROGRAMU
PARTNERSKIEGO

Zwiazek, ktory procentuje

Z przyspieszonym oddechem od kilkunastu miesiecy obserwuje, jak e-commerce rosnie w oczach. Jestem w samym
srodku tej niezwyktej przemiany - towarzyszymy e-sprzedawcom w otwieraniu nowych biznesow internetowych, a takze
pomagamy rozwija¢ sie tym, dla ktérych pandemia okazata sie kolejnym przystankiem w rozwoju. Opowiadamy o
najwazniejszych zagadnieniach zwigzanych z ptatnosciami online, bo wiemy, ze wiedza to podstawa do sSwiadomego
tworzenia dobrego e-biznesu. Tworzymy rowniez innowacyjne rozwigzania, dzieki ktorym sklepy moga odpowiadac na
aktualne potrzeby internautow.

Wiekszosc firm jest w petni otwartych na mozliwosci handlu elektronicznego - mowi sie, ze pandemia przyspieszyta
rozwoj e-commerce az o dwa lata! Pewng nowoscig jest jednak sektor B2B. Dopiero od niedawna firmy masowo zaczety
brac pod uwage klientow biznesowych. Raport, z ktorym wtasnie sie zapoznajesz, pokazuje, ze 30% badanych
przedsiebiorstw zauwazyto wzrost dynamiki zmian zachodzacej w B2B e-commerce. To duzo, czy mato? Mysle, ze jak na
nowy obszar, to naprawde sporo. Szczegolnie, jesli dodamy do tego kolejng dang: az 25% tych firm spodziewa sie w tym
obszarze znacznego wzrostu (powyzej 20%).

Do otwarcia sie na potrzeby e-biznesdéw przekonujg zwykle mozliwosci, jakie daje sprzedaz przez internet (3,78 w skali 1-5),
opcja zwiekszenia sprzedazy (3,65) i potrzeba zmniejszenia lub optymalizacji kosztow sprzedazy (3). W e-commerce model
business-to-business daje po prostu swietng perspektywe. Mamy tego petng Swiadomosc, wspotpracujgc jako operator
ptatnosci z firmami, ktore oferujg swoje ustugi e-sprzedawcom.

www.eizba.pl
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Na segment B2B w e-commerce mozna patrzeé¢ z dwoch perspektyw.

To nie tylko tradycyjna sprzedaz produktow i ustug za posrednictwem wielu kanatow, to takze partnerstwo. Przyktadem
rozwigzania, ktére utatwia i napedza takg relacje, jest Program Partnerski w Tpay - tworzymy w nim zwigzki, ktore
procentuja. Jak to doktadnie dziata? Nasi partnerzy (m.in. platformy e-commercowe i software house'y) polecajg swoim
klientom Tpay jako zaufanego operatora ptatnosci, oferujgc im bardzo korzystne warunki. Nastepnie zarabiajg okreslony
procent od transakcji wygenerowanej przez poleconego klienta. Umowa miedzy nami zawierana jest na czas nieokreslony,
CO Oznacza, ze partner zarabia tak dtugo, jak klient generuje obrot. Dzieki tej wspotpracy do firm trafia sprawdzona i
atrakcyjna oferta, skraca sie takze czas poszukiwan operatora ptatnosci, a nawet wzmacnia postep technologiczny!
Niedawno wraz z KODA Bots wprowadzilismy ptatnos¢ BLIKIEM do mediow spotecznosciowych.

Jest jeszcze jedna kwestia - wydatki.

W raporcie wsrod negatywnych skutkow wejscia w e-commerce, przedstawiciele badanych firm wskazali zwiekszenie
kosztéw IT (27%) i zatrudnienie kosztownych ekspertow (14 %). Takie czynniki rzeczywiscie mogg stanowi¢ potezng bariere
wejscia, dlatego od poczatku stawiamy na wsparcie partneréw rowniez od strony technologicznej i wdrozeniowej, oferujgc
kazdej firmie dedykowanego opiekuna.

Handel cyfrowy to wydajny i skuteczny sposéb na zakup produktow i ustug korporacyjnych.
Od poczatku istnienia naszego Programu Partnerskiego pozyskalismy blisko 12 tys. merchantdw, a obroty e-commercow,
ktore skorzystaty z oferty naszych partnerdw, wzrosty w styczniu tego roku, w porownaniu do poprzedniego, o 74%. W B2B

e-commerce drzemie ogromny potencjat, ktory planujemy dalej konsekwentnie wykorzystywac.
A jakie sg Twoje plany?

www.eizba.pl
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Masz ustugi

dla e-commerce?
Wejdz w zwiazek,
ktory procentuje!

ZWIAZEK, KTORY Brzmi ciekawie?

PROCEXTUJE

\

o shotora Czekamy

ptatnosci Tpay = ’ -
na wiadomosc

\ od Ciebie!

Ale nie tak zwyczajnie
— oferujesz im promo-
cyjne warunki!

\ (@ partnerzy@tpay.com &) +48 12 3502 477

Zarabiasz okresSlony
procent od transakcji
wygenerowanej przez
poleconego klienta

\

Umowa miedzy nami
jest na czas nieokre-
Slony - zarabiasz tak
dtugo, jak Twoj klient
generuje obrot
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Co z tymi, ktorzy jeszcze nie dziatajg w B2B e-commerce? Jedna na cztery firmy planuje wprowadzenie tego
rozwigzania, badz bierze je pod uwage. Pozostate trzy czwarte nie sg jeszcze przekonane, bgdz nie planujg B2B u
siebie. Warto wspomniec, ze wsrod firm przeciwnych wprowadzeniu B2B, ponad jedna trzecig stanowig firmy, ktére
nie posiadajg jeszcze sklepu internetowego.

Wykres 7 - Co czwarta firma rozwaza rozpoczecie dziatan w B2B e-commerce

12% 13% 24% 51%;

B zdecydowanie tak B raczej tak B raczejnie W zdecydowanie nie

Czy rozwazacie Panstwo rozpoczecie dziatan w B2B e-commerce?Raport B2B e-commerce Now N=73

Czy 51% ankietowanych stusznie przeciwstawia sie B2B e-commerce? Najtatwiej jest odpowiedzieC na to pytanie,
analizujgc udziat tego kanatu w catkowitej sprzedazy firm. Co 4. firma dziatajgca w obszarze e-commerce B2B
okreslita udziat e-sprzedazy na poziomie ponad 80%, ale podobnie - 23% przyznaje, ze ten udziat to 10% lub mniej.
Udziat w duzym stopniu zalezy jeszcze od branzy, a konkretnie od stopnia jej digitalizacji. Dla przyktadu, w
przypadku fashion, blisko co druga firma dziatajgca w B2B e-commerce uzyskuje tym kanatem ponad potowe
swoich przychodow (w tym jedna na trzy 80-100%). Jest to tez branza, w ktorej trzy na cztery firmy prowadzgce B2B
e-commerce dziatajg ponad b lat, miata wiec czas na obserwacje rynku oraz przystosowanie sie do potrzeb swoich
klientow biznesowych.

Wykres 8 - Dla jednej z czterech firmy udziat e-commerce B2B w catej sprzedazy firmy wynosi ponad 80%

do5 [ 1%
5-10% [ 6%
10-15% 5%
15-20% [ 11%
20-30% 3%
30-50% N 14 %
50-80% [ 5%
80-100% | 2 7%

B udziat w sprzedazy b2b -e-commerce

Jaki jest mniej wiecej, wedtug Pani/Pana wiedzy, udziat e-commerce B2B w catej sprzedazy firmy?
Raport B2B e-commerce Now N=73

Warto zauwazyc, ze w grupie o0siggajgcej najwyzszy udziat sprzedazy tym kanatem znajdujg sie zarowno firmy
o najnizszych przychodach (do Tmin zt) jak i grupa firm przekraczajacych przychod 100 min zt.

Reasumujac: rynek jest otwarty dla wszystkich, najwazniejsze to... spréobowag!

www.eizba.pl



B2B e-Commerce NOW! | raport e-lzby 2022

WYPOWIEDZ EKSPERCKA

PAPYRUS 9

KATARZYNA BRONOWSKA

PAPYRUS
REGIONALNY E-COMMERCE MANAGER

” - v
N
/‘41‘ r oW ey
~ -

WY /s

“'u:)'""‘\
/
e

Rola e-commerce B2B w handlu rosnie bardzo dynamicznie. Mimo ze jest to rynek szybko rozwijajacy sie, to nadal dosc
staromodny, a ponadto - bardzo wymagajacy.

Polska pod wzgledem technologii dla e-commerce, moim zdaniem prezentuje sie catkiem dobrze. Wiele krajow
zachodnich moze spokojnie sie od nas uczyc, zwtaszcza w zakresie innowacyjnych rozwigzan technologicznych, sposobow
ptatnosci, narzedzi marketingowych itp. Wielokrotnie bytam swiadkiem, jak polskie rozwigzania byty kopiowane przez
kolegow z rynkdéw zachodnich - Niemiec, Austrii czy Wtoch. Patrzac na kraje europejskie, chetnie obserwuje dziatania
e-commerce na rynkach skandynawskich, Wielkiej Brytanii i Niemiec.

Kategorie, ktére sg najbardziej rozwiniete pod katem digitalizacji w obszarze B2B to na pewno wszystkie branze zwigzane
z technologig, a duze platformy czesto nawet nie oferujg fizycznych produktow, tylko software, bgdz rozwigzania cyfrowe.
Jesli mowimy natomiast o sprzedazy "zwyktych" produktow, to bardzo dobrze pod katem digitalizacji w obszarze B2B radzg
sobie firmy z branzy elektronicznej.

www.eizba.pl
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Nastepnie zapytalismy przedstawicieli firm o to co sktonito ich do podjecia dziatan w B2B e-commerce? Trzy
najbardziej istotne obszary, ktore wptywaty na podjecie decyzji o wejsciu w B2B e-commerce, pokrywaty gtownie
sprzedaz i wigzaty sie z checig wykorzystania mozliwosci, jakie daje sprzedaz przez Internet (3.78), checig
zwiekszenia sprzedazy (3.65) oraz potrzebg zmniejszenia/optymalizacji kosztow sprzedazy (3.06). Branza fashion
ocenia te trzy aspekty jeszcze wyzej, kolejno 4.31, 3.69, 3.08.

Srodek grupy motywatoréw wyznacza pieé zréznicowanych obszaréw z ocenami wahajacymi sie pomiedzy 2.63
(uzyskanie pozycji lidera) a 2.32 (potrzeba zmiany wizerunku na bardziej nowoczesny). Pojawia sie réwniez zmiana
zachowan klientéw (2.59), wprowadzenie nowych produktow (2.57) oraz potrzeba zmniejszenia/optymalizacji
kosztow marketingu i promoc;ji (2.44).

A co zostato ocenione najnizej? W tej grupie znalazty sie az dwa obszary dotyczace Covid-19 (pandemia Covid
i zwigzane z nig ograniczenia - 1.65, spadek sprzedazy w kontakcie bezpos$rednim w pandemii - 1.52). Ponadto
perspektywa wyjscia na rynki zagraniczne (1.62, dla fashion wyzej: 1.92).

Wykres 9 - Wykorzystanie mozliwosci jakie daje sprzedaz internetowa, zostato uznane za najistotniejszy czynnik wejscia
firmy w B2B e-commerce

B ched wykorzystania mozliwosci, jakie daje sprzedaz przez Internet (np dotarcie do wiekszej liczby klientéw)

B chec zwiekszenia sprzedazy

W potrzeba zmniejszenia/optymalizacji kosztéw sprzedazy

B chec uzyskania pozycji lidera

™ zmiana zachowari klientéw - zaczeli wymagaé opcji online
wprowadzenie nowych produktow

B potrzeba zmniejszenia/optymalizacji kosztéw marketingu i promoc;ji
potrzeba zmiany wizerunku na bardziej nowoczesny

[] pandemia covid i zwigzane z nig ograniczenia

B ched wyjscia na rynki zagraniczne

" spadek sprzedazy w kontakcie bezposrednim w pandemii

Ocen jak istotne byty poszczegdlne obszary, podczas podejmowania decyzji o wejsciu Panstwa firmy w B2B e-commerce?
Raport B2B e-commerce Now N=63

www.eizba.pl
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JUSTYNA SKORUPSKA

SZEFOWA GRUPY MERYTORYCZNEJ
B2B E-COMMERCE

CZtONEK RADY IZBA GOSPODARKI
ELEKTRONICZNEJ

Udziat B2B e-commerce w Polsce rosnie i bedzie rost jeszcze bardziej dynamicznie w ciggu kolejnych lat, ze wzgledu na
trwajgce transformacje cyfrowe u wielu producentow i dystrybutorow.

W Polsce jestesmy na przetomie fali poczatkowej i rozwoju, jezeli chodzi o rynek B2B e-commerce. Widoczny jest brak
wykwalifikowanych kadr z obszaru e-commerce tutaj potrzeba szkolen i zatrudniania nowych kadr z rynku. Drugim
obszarem wartym uwagi sg trudnosci w adaptacji rozwigzan cyfrowych szczegolnie w tradycyjnym podejsciu w sprzedazy
I marketingu, za to dobrze rozwija sie technologia wspierajgca procesy produkcyjne.

Jezeli chodzi o Polski e-commerce na tle e-commerce swiatowego, na pewno nie jestesmy w czotowce. W B2B gonimy
bardziej zaawansowane rynki. W ciggu b lat zmieni sie liczba os6b zaangazowana w proces zakupowy B2B, w zaleznosci od
kategorii produktowej. Dzisiaj ten proces jest bardzo skomplikowany, czasochtonny i jest w nim zaangazowane wiele osob.
Mam nadzieje, ze dzieki transparentnosci procesow i transformacji cyfrowej procedury zakupowe zostang uproszczone.

Budujgc e-commerce BZ2B musimy zwroci¢ uwage, aby posiadat odpowiedni interfejs uzytkownika, ze zrozumieniem
potrzeb i dopasowanie produktow do klienta B2B, stuzgcy mu jako narzedzie sprzedazy, ale tez tatwy w obstudze.

www.eizba.pl
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KONKLUZJE

Sposrod wszystkich przebadanych firm, 43% wskazato, ze prowadzi sprzedaz
internetowy, a 41% sprzedaz internetowa do innych firm (e-commerce B2B). Wida¢
zatem, ze firmy otwierajgc sie na mozliwosci handlu elektronicznego nie wykluczajg
takze klientow biznesowych.

88% firm posiadajgcych e-sklep potwierdzito, ze jest on mobile-friendly, to znaczy
dziata na urzadzeniach mobilnych, czy to w postaci strony responsywnej, czy
aplikacji mobilnej, 1% planuje uruchomienie kanatu mobilnego jeszcze w tym roku
(2022). Jedynie 10% firm posiadajacych e-sklepy nie posiada aplikacji ani strony
mobilnej. Wida¢ zatem wyraznie, ze firmy dostrzegty ogromny potencjat zakupow
na urzadzeniach mobilnych - smartfonach i tabletach - dokonywanych nie tylko
przez konsumentow, ale i klienta biznesowego.

Co 4. firma dziatajgca w obszarze e-commerce B2B okreslita udziat e-sprzedazy na
poziomie ponad 80%, ale podobnie - 23% przyznaje, ze ten udziat to 10% lub
mniej. Generalnie wskazania firm w tym zakresie byty bardzo odmienne, co
pokazuje, ze firmy sprzedajgce B2B sg jeszcze na bardzo réznym poziomie
digitalizacji

49% firm dziatajacych w B2B e-commerce jest na rynku ponad 5 lat. 30% firm
bedgcych w B2B e-commerce dziata od 2 do 5 lat. Az 77% firm z branzy fashion
wskazato, ze dziata w e-commerce ponad 5 lat. Zadna z badanych firm w tej branzy
nie wskazata, ze dziata mniej niz 2 lata.

Firmy dziatajgce w obszarze e-commerce B2B uznaty za gtéwne motywatory
podczas podejmowania decyzji o wejsciu w B2B e-commerce: che¢ wykorzystania
mozliwosci, jakie daje sprzedaz przez Internet (np dotarcie do wiekszej liczby
klientdéw) 3,78 w skali 1-5, cheé zwiekszenia sprzedazy 3,65 w skali 1-5 oraz potrzeba
zmniejszenia/optymalizacji kosztow sprzedazy 3,06 w skali 1-b

www.eizba.pl
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Duzo pomystéw na rozwdj, ale jak to wyglagda w praktyce? Zapytalismy przedstawicieli firm o to, jak oceniajg
dynamike zmian B2B e-commerce w swoich firmach. Niemal dwie z pieciu firm, okreslity dynamike jako statyczng,
czyli - nic sie nie zmienito (37%). Rébwnoczesnie jedna z trzech firm przyznaje, ze w ich przypadku zaobserwowano
znaczny wzrost na poziomie przekraczajacym 20%. 14% badanych wskazuje na spadek, w 8% znaczacy (o jedng
piata). Mozna zatem powiedzie¢, ze 3-krotnie wiecej firm dostrzega zmiany pozytywne na rynku, tj. znaczny lub lekki
wzrost sprzedazy internetowej. Prawie 40% przedstawicieli firm dziatajgcych w e-commerce B2B przewiduje w
swojej firmie nieznaczny wzrost (1-20%) w najblizszych 12 miesigcach.

A jak w ich odczuciu wypadajg na tle innych? PoprosiliSsmy o ocene dynamiki zmian B2B e-commerce
u konkurencji. Wiekszos¢ wskazata na brak zmian (52%), a nieco ponad jedna trzecia na wzrost. W poréwnaniu do
wynikow uzyskanych na podstawie ocen wtasnych firm mozna wywnioskowac, ze firmy poddane badaniu nie
zauwazajg zagrozenia ze strony konkurencji w kontekscie B2B e-commerce, uwazajgc jg za mniej rozwijajgca sie
w tym kierunku.

Ale czy tak bedzie zawsze? Albo chociaz za b lat? | tym razem postanowiliSmy zapytac¢ wprost przedstawicieli firm
biorgcych udziat w badaniu. Okazato sie, ze wieksza ilos¢ ankietowanych przewiduje brak zmian (40% vs 37%), w
znaczny wzrost wierzy juz tylko co piata (vs. co trzecia). Pozytywnym aspektem jest fakt, iz zadna z firm nie
przewiduje u siebie znacznego spadku, potwierdzajgc teze wiary przedsiebiorstw w B2B e-commerce jak rowniez
to, ze aby osiggngcC sukces w tej dziedzinie, wcigz jeszcze potrzeba czasu.

@ _ @ _

30%

A czy za 5 lat, zmianie ulegnie rowniez udziat B2B e-commerce w catosci przychodéw firm? | tutaj badani snujg
optymistyczne wizje. Spekulujg ze spadnie udziat sprzedazy do 5% o 13p.p, a wzrosnie udziat w sprzedazy od
30-50% o 7p.p, 0d 50-80% 0 3 p.p oraz od 80 do 100% o 5 p.p.

Wykres 10 - Udzia+ B2B e-commerce za 5 lat
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Wedtug Pani/Pana, jaki bedzie udziat B2B e-commerce w catosci przychodow firm w Pani/Pana branzy za 5 lat?
Raport B2B e-commerce Now N=155
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MACIEJ NAtECZ

SANTANDER BANK POLSKA

Dynamika B2B e-commerce wyprzedza dynamike w kanatach tradycyjnych - tak jest m.in. w USA gdzie publikowane sg
szczegotowe dane, ale tak jest rowniez i w Polsce. Dla wielu firm wcigz e-commerce jest nowoscig, ale mamy tez na
krajowym rynku przypadki wdrozen na swiatowym poziomie, jest z kogo brac przyktad. Warto to zrobi¢, poniewaz
cyfryzacja sprzedazy moze przynies¢ ogromne korzysci, jak m.in. dotarcie do nowych grup klientéw czy przyspieszenie
ekspansji zagranicznej. Duzg zaletg jest wzrost efektywnosci wynikajgcy z cyfryzacji wielu procesow obstugi klienta, co
umozliwia szybkie zwiekszanie skali dziatania firmy przy tych samych zasobach ludzkich. Dobrym przyktadem moze byc
tutaj rynek bankowy, gdzie cyfryzacja nie tylko usprawnia kontakty z klientami, ale umozliwia rowniez wychodzenie
z atrakcyjng, dopasowang ofertg. Polski rynek jest bardzo konkurencyjny, wymagajgcy, nowoczesny, szybko sie zmienia,
ten, kto nie inwestuje w cyfryzacje szybko moze zostac w tyle.

Dobry e-commerce to taki, ktory jest w petni gotowy do zmian, powaznie podchodzi do tego, aby dostosowac¢ model
dziatania firmy do zmieniajgcych sie trendow.

www.eizba.pl
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Wyzwania w e-commerce B2B

/wrocilismy sie do firm z pytaniem ,Jakie najwazniejsze wyzwanie stoi obecnie przed Panstwem, jesli chodzi o B2B
e-commerce?”

Gtébwne wyzwanie dotyczyto utrzymania platformy, a w tym: ,aktualizowanie cen, opisow’, ,rozszerzanie
i rozbudowa funkcjonalnosci B2B", ,usprawnienie ptatnosci za granica i lepsze pozycjonowanie’. Kolejnym
wskazywanym wyzwaniem jest posiadanie wyspecjalizowanej kadry oraz pozyskiwanie klientéw, przez dziatajgca
konkurencje.

Analizujgc wszystkie wywiady pogtebione z przedstawicielami firm, mozna zauwazyc, ze przeszkoda o ktorej czesto
sie wspomina jest konkurencja. Pojawia sie coraz wiecej przedsiebiorstw dziatajgcych na tym samym rynku. Trzeba
zdacC sobie sprawe, ze wejsc w branze B2B e-commerce, moze prawie kazdy, ale nie kazdy bedzie w stanie odniesc
sukces.

Nastepnie badani sugeruja, iz nalezy pamietaé o przygotowaniu. Wedtug nich stanowi ono duzg czesc¢ sukcesu.
Powinnismy zweryfikowac swoje zasoby oraz budzet, wytyczy¢ a pozniej przeanalizowac cele.

ldgc dalej, nigdy nie powinno sie sta¢ w miejscu. Wymagane jest ciggte dziatanie, ulepszanie, testowanie,
planowanie. Starajmy sie by¢ ciggle doinformowanym, wyciggac¢ wnioski z danych i dziatac w oparciu o nie.

Gwattowny rozwoj, zdaniem niektorych, wigze sie tez z zagrozeniami. Wiekszos¢ z nich tyczy sie naruszenia
cyberbezpieczenstwa, z ktorym jednak stosunkowo tatwo sobie poradzi¢ np. implementujac do platform réznego
rodzaju oprogramowanie zapobiegajgce nieuczciwym dziataniom.

Bardzo istotne jest, aby byc¢ cierpliwym co do efektow. Musimy mie¢ swiadomos$é, ze jest to inwestycja
dtugoterminowa. Nie jest to rynek staty, cos co zrobi sie raz nie jest permanentne. Jest to rynek elastyczny

I musimy bra¢ pod uwage to, ze wymagania sie zmieniajg i musimy za nimi nadazyc.

Nasi rozmowcy uczulali nas na braki w swiadomosci procesow biznesowych, optymalnosci realizowanych zadan.
Nequja tez brak zainteresowania tematem B2B e-commerce samym w sobie.

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

www.eizba.pl
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E-commerce B2B jest bardziej relacyjny

Od postawienia przez TIM na e-handel minie wkrotce dziewiec lat. Przez ten czas TIM.pl stat sie najwiekszg pod
wzgledem przychoddéw ze sprzedazy polska platformg e-commerce B2B. Co wiecej mozna powiedzie¢ o pozycji, jaka
obecnie zajmuje TIM?

Krzysztof Folta: - Bez cienia wqtpliwosci, zdecydowanie wyrozniamy sie na rynku. To niezbedny sktadnik przepisu na
rynkowy sukces. Wyroznia nas szeroko pojety serwis. Oferta, obejmujgca juz nie tylko naszqg macierzystq branze
elektrotechniczng, na koniec 2021 roku liczyta okoto 220 tysiecy indeksow. Z tego ponad 110 tysiecy stanowito oferte
magazynowq TIM.pl, a wiec towary z okreslonq dostepnosciq i czasem realizacji. Stale wzbogacamy jg o nowy asortyment,
gdyz rozwijamy takze alternatywny model sprzedazy, jakim jest marketplace. Klienci nie sq zostawieni sami z tq ofertq. Mogqg
liczy¢ na doradztwo naszych specjalistow, korzystac z konfiguratorow produktowych na TIM.pl albo poradzi¢ sie innych
W naszym serwisie spotecznosciowym ,£qgczy nas napiecie”. 987% przesytek zawierajgcych produkty dostepne od reki zostato
w 2021 roku wystane w ciggu 24 godzin od ztozenia zamowienia. 99,6 % zamowien zostato spakowanych bezbtednie, a 69%
reklamacji rozpatrzylismy w ciggu 3 dni roboczych... Mogtbym tak jeszcze dtugo wymieniac, wiec niech za podsumowanie
postuzy fakt, ze w rekordowym dla nas pod wzgledem przychodow roku 2021 liczba klientow, ktorzy przynajmniej raz dokonali
zakupu na TIM.pl, wzrosta o ponad 53% w porownaniu z rokiem 2020. Pozyskalismy takze niemal 36% wiecej nowych
uzytkownikow platformy TIM.pl.

Wiele oso6b, takze z doswiadczeniem w e-commerce B2C, nadal nie widzi r6znic pomiedzy e-commerce B2B a B2C.
Mbéwig ,E-commerce to e-commerce - co za réznica?”’. No wtasnie - jakie najwazniejsze réznice Pan dostrzega?

Krzysztof Folta: - Przede wszystkim znacznie wieksza personalizacja oferty dla klientow B2B. Personalizacja warunkow
cenowych oparta o kilka przestanek: teoretyczny potencjat klienta, sektor, w ktorym dziata, powtarzalnosc¢ zakupow. Do tego
dochodzi jeszcze personalizacja warunkow finansowych w oparciu o kondycje klienta, czyli terminy ptatnosci czy limity
kredytowe (kredyt kupiecki). Nie mniej istotny jest regularny kontakt z klientem z wykorzystaniem wszelkich mozliwych
kanatow. Ktos z e-commerce B2Z2C powie: wyswietlamy spersonalizowane kampanie, wysytamy mailingi, SMS-y... To nie to
samo, a na pewno nie wszystko. W BZ2B dochodzi kontakt naprawde bezposredni, to znaczy z naszym pracownikiem, a nie
tylko zautomatyzowany. A wiec telefony, e-maile oraz wizyty osobiste. E-commerce B2B jest znacznie bardziej relacyjny.
Klientowi B2B nie moze sie wydawac, ze jego e-sklep czy e-platforma dobrze go znajg. On musi czuc, ze ma realnego,
spersonalizowanego opiekuna - znanego mu osobiscie, a nie na przyktad z awatara widocznego na ekranie.

www.eizba.pl
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Co byto najtrudniejsze w zdobyciu przez TIM obecnej pozycji na rynku e-commerce B2B?

Krzysztof Folta: - Na poczqgtek przekonanie pracownikow, by uwierzyli w nowy model dziatania. A gdy juz to sie stato -
sprawienie, by tym pracownikom udato sie przekonac¢ naszych klientow i dostawcow. W przypadku tych dwoch grup
zazwyczaj najtrudniej byto z osobami czy firmami o najdtuzszym stazu - przyzwyczajenia i nawyki zmienia sie najtrudniej.
Sprzyjata i sprzyja nam jednak technologia oraz demografia. W innowacyjne technologie poprawiajgce doswiadczenia
klientow mocno inwestujemy, natomiast dla mtodszego pokolenia zakupy online sq czyms naturalnym. Pamietajmy bowiem,
ze takze w przypadku e-commerce BZB za decyzjq zakupowq stoi konkretny cztowiek i jego zwyczaje zakupowe. Jesli w zyciu
prywatnym czesto kupuje w sieci, zazwyczaj rownie chetnie bedzie to robit w przypadku zakupow firmowych.

TIM to ponad 35 lat historii, z czego na e-commerce przypada niespetna dekada. Patrzgc przez pryzmat tych wszystkich
lat, co najmocniej zdeterminowato, ze TIM znalazt sie wtasnie w tym miejscu, w ktérym jest dzisiaj?

Krzysztof Folta: - Od zawsze stawialismy na innowacyjnosc i technologie, oczywiscie na miare czasow. Dzi$ brzmi to prawie
jak prehistoria, ale to TIM jako pierwszy w branzy elektrotechnicznej zaczgt korzystac z systemu ERP czy wybudowat magazyn
centralny, w ktorym zaczqt korzystac z kodow kreskowych. Jest jednak cos, co nie starzeje sie i pozostaje w TIM-ie aktualne
od lat: jedyng pewnq rzeczg sq zmiany. To kwestia kultury organizacyjnej. Nastawienie do zmian jest kluczem. Jesli ludzie
wyznajq zasade, ze skoro jest tak dobrze, to po co zmieniac cokolwiek, niezwykle trudno szukac szans na rozwoj. Nietatwo
zatem w takiej organizacji o nastawienie na postep i innowacyjnosc. Co wiecej, wraz z gronem zarzqdzajqcych spotkg od lat
traktujemy wszelkie rynkowe zawirowania nie jako zagrozenie, lecz szanse. Jesli pracownicy w to wierzg, to doniesienia o
kryzysie, spowolnieniu czy recesji nie paralizujq ich ze strachu, lecz motywujq do dziatania.

Gdzie Pan widzi TIM za 5-10 lat?

Krzysztof Folta: - Na pewno nadal chcemy nadawac ton branzy, wyznaczac trendy. W segmencie elektrotechnicznym jako
pierwsi weszlismy tak zdecydowanie w e-commerce - to byt bilet w jednq strone. Chce, by TIM takze w e-commerce B2B byt
kojarzony z innowacyjnosciq rozumiang jako nowe sposoby dziatania i rozwiqzania technologiczne.

Czego zyczy Pan branzy e-commerce na kolejne lata?

Krzysztof Folta: - Chciatbym, zeby nadawata ton catemu krajowi, by dzieki niej Polska byta krajem nowoczesnym, otwartym
i takim, w ktorym ludzie sobie ufajq. Sprzedaz online opiera sie przeciez na zaufaniu - ze otrzymam wtasnie to, co kupitem na
odlegtosc, ze paczka dotrze na czas, ze w razie problemow moja reklamacja zostanie powaznie potraktowana i tak dalej.
Zycze zatem, by branza e-commerce - przez to jak dziata, jakie zasady etyczne promuje - nadal podnosita poziom zaufania
spotecznego w Polsce, a takze by stanowita motor, impuls do digitalizacji innych obszarow naszego zycia.
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KONKLUZJE

Dynamika zmian w e-commerce B2B zostata niezauwazona przez jedynie przez
przedstawicieli 1/3 firm (37%). 30% firm deklaruje kolei, ze dynamika zmian w B2B e-
commerce w ich firmach znacznie wzrosta (powyzej 20%). 19% przedstawicieli firm

O
30%
° uznato, ze dynamika zmian w B2B e-commerce w ich firmach nieznacznie wzrosta
(1-20%). Mozna zatem powiedzie¢, ze 3-krotnie wiecej firm dostrzega zmiany
pozytywne na rynku, tj. Znaczny lub lekki wzrost sprzedazy internetowej.

@

1 rok
pozniegj

\ Prawie 40% przedstawicieli firm dziatajgcych w e-commerce B2B przewiduje w
400/0 . swojej firmie nieznaczny wzrost (1-20%) w najblizszych 12 miesigcach. Z kolei az 25%
firm spodziewa sie znacznego wzrostu, tj. powyzej 20%.

\ 25% firm nie dziatajacych jeszcze w e-commerce B2B rozwaza wejscie w ten obszar
dziatalnosci. 71% firm nie dziatajgcych w e-commerce B2B zdecydowanie nie'rozwaza

V" (51%)lub raczej nie rozwaza (24 %) rozpoczecia dziatania w tym obszarze. Wida¢ zatem
25% | o 0, | zarze. Wie
o (podobnie jak to byto w badaniu “E-commerce B2B. Biznes w sieci” zrealizowanym
przez Santander w 2021 roku, ze niezbedna jest edukacja w zakresie korzysci, jakie e-
handel moze przyniesc¢ firmom.

\ Firmy, ktore nie dziatajg w e-commerce B2B sktonitaby do dziatania w tym obszarze
przede wszystkim, gdyby ich klienci wskazali na taka potrzebe (21%), a takze gdyby

\
OO 210/0 wigzato sie to ze zwiekszeniem marzy lub gdyby wigzato sie to ze znacznymi
m oszczednosciami dla firmy np. zmniejszeniem kosztu marketingu lub sprzedazy (po
"-’ 11%).

\ 54% firm deklaruje, ze ich konkurencja dziata w juz e-commerce B2B. Jednoczesnie,
najczesciej jako dziatajgce w e-commerce typowane sg najwieksze firmy. Tego zdania

o \
0540/0 jest co 3. badana firma. Co 5. badany podmiot uznat, ze w e-commerce jest juz
Jll-. 4 zdecydowana wiekszosc firm w jego kategorii.
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WYPOWIEDZ EKSPERCKA
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DIRECTOR

E-commerce BZB nabiera coraz wiekszego rozpedu. Jest to taki rynek, ktory wymaga edukacji, zrozumienia z czym
e-commerce sie wigze i co mozna dzieki niemu zyskac¢. Poziom dojrzatosci e-commerce B2B jest bardzo zroznicowany ze
wzgledu na kategorie produktowe, w ktérych dana branza dziata. Generalnie Polski rynek e-commerce B2B, podobnie jak
B2C jest troche opozniony w stosunku do swiatowego e-commerce, ale porownujgc konkretne branze do siebie, stopien
zaawansowania e-commerce jest rozny i zalezy od danej branzy. Sg w Polsce takie, ktore pod wzgledem zaawansowania
cyfroweqgo nalezg do lideréw w poréwnaniu z resztg panstw na swiecie.

Decydujac sie na inwestycje w e-commerce warto zdawac sobie sprawe, ze wdrozenie kanatu sprzedazy internetowej to
nie tylko uruchomienie e-sklepu. To nie projekt technologiczny, lecz spora zmiana w wielu aspektach dziatania firmy
takich jak zarzadzanie produktami, marketing, zarzgdzanie cenami, a nawet logistyka, HR czy ksiegowosc. Dlatego nalezy
pamietaCc o potrzebie mocnego zaangazowania na poziomie zarzadu i decyzyjnosci osoby, ktora zarzadza procesem
wdrozenia. Waznym elementem jest budowanie zaufania do platformy internetowej i stworzenie jej tak, aby utatwiata
sktadanie zamodwien (np. poprzez powtarzanie koszyka, list zakupowych). Jezeli chodzi o specyfike rynku, ten B2B jest
znaczgco bardziej zroznicowany niz B2C. Z jednej strony wymagania klientow odnosnie UX sg analogiczne jak w B2C,
jednak w zaleznosci od konkretnej branzy czesto najistotniejsze sg dedykowane funkcjonalnosci realizujgce bardzo
specyficzne potrzeby. Jako przyktad poda¢ moge systemy kalkulacji, ktore w branzy materiatéw budowlanych znaczaco
utatwiajg dobor produktow potrzebnych do wykonania projektu. Innym przyktadem odrézniajgcym B2B od B2C jest czesto
ogromne zroéznicowanie wartosci koszyka zakupowego oraz jego zawartosci. W B2B zamowienia na pojedyncze produkty o
relatywnie niewielkiej wartosci mogg iSC w parze z zamowieniami w ktorych koszyk zakupowy liczony jest w setkach
produktow a jego wartosc jest analogicznie wieksza. E-commerce B2ZB jest zwigzany rdéwniez z koniecznoscig
rozbudowania systemow ptatnosci vs B2C np. o odroczony termin ptatnosci. Takich specyficznych dla e-commerce B2B
kwestii jest oczywiscie wiecej, a ich wtasciwe dopasowania do potrzeb klientow moze wptyng¢ na rozwoj
przedsiebiorstwa rowniez poprzez budowanie lojalnosci klientow dzieki zwiekszeniu wygody we wspotpracy. Dodatkowo
rowniez ze wzgledu na zmiane pokoleniowg jestem przekonany, ze w przysztosci bedzie coraz wieksze zainteresowanie
klientow zakupami online.
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Koszty wdrozenia
B2B e-commerce

Postanowilismy zapytac¢ z jakiego rzedu inwestycja, wigzato sie wprowadzenie B2B e-commerce w firmie. Znaczna
wiekszosé firm wskazata zakres ponizej 100 tys. zt (62%), a koszty przewyzszajgce 2min zt dotyczyty zaledwie 6%
z nich.

Wykres 11 - Ponad 60% firm wydato na wdrozenie B2B e-commerce mniej niz 100 tys z+

100 - 200 tys zt 18%

200 - 500 tys zt

500 tys - Tmin zt IZ%

1-2 min zt I3%
>2min zt - 6%

B Rzgd inwestycji we wdrozeniu B2B e-commerce

Z jakiego rzedu inwestycjq, wedtug Pani/Pana wiedzy, wigzato sie wdrozenie B2B e-commerce w firmie?
Raport B2B e-commerce Now N=63

Czy najwieksi gracze inwestujg najwiecej? 0t6z niekoniecznie. Sposrdd grupy o najwiekszych przychodach (pow.
100 min zt) rzeczywiscie az 67% firm deklaruje inwestycje przekraczajgca 2 min zt. Firmy osiggajgce przychody
miedzy 1-5 min w wiekszosci wydaty na wdrozenie B2B e-commerce mniej, niz 100 tys. z+.(58%). Zaskakujaco
jednak, znalazty sie w grupie firm, ktore wydaty do miliona(8%) oraz do 2 milionow (8%). W przypadku fashion, koszt
dla 62% firm wynidst ponizej 100 tys. zt, jedna trzecia wydata pomiedzy 100 a 500 tys., a pozostate powyzej 2 min.
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Dobry e-commerce B2B to wedtug mnie bardzo sprawnie dziatajgcy e-commerce, oferujgcy obstuge uzytkownika na
wysokim poziomie. Przed pandemig firmy byty zdecydowanie mniej zdigitalizowane. W obliczu nowych okolicznosci
proces cyfryzacji znacznie przyspieszyt. Byto to poniekad absolutnym must have, jesli firmy chciaty dostosowac sie do
nowych okolicznosci rynkowych.

Rozpoczynajgc dziatalnos¢ e-commerce nalezy wzigC pod uwage coraz wiekszg konkurencje oraz to co oferuje.
Poczatkowo wejscie w e-commerce moze sie wydawac tatwym procesem, ale to mylne pojecie. Firma budujgca
e-commerce w ramach swojej dziatalnosci bardzo czesto musi zmieni¢ catg dotychczasowg strukture organizacji. Nalezy
pamietac, ze samo wejscie w e-commerce to nie wszystko. Moze to zrobi¢ prawie kazda firma, ale nie kazda firma bedzie
w stanie odnies¢ sukces. Trzeba mie¢ duzo samozaparcia, wiedzy, odwagi i coraz wiecej kapitatu. Bez silnego zespotu
sktadajgceqo sie ze specjalistow bedzie to trudne.

Rynek B2B w Polsce bedzie sie rozwijat w dynamiczny sposob. Niedtugo nikt nie bedzie rozpoczynat biznesu bez
wchodzenia w jeden i w drugi Swiat. By¢ moze online stanie sie priorytetem i kanatem sprzedazy, ktory bedzie dominowat,
a offline bedzie tylko uzupetnieniem skierowanym do klientéw, ktorzy potrzebuja fizycznego kontaktu z produktem.
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Na co nalezy zwracic¢ uwage przy
wdrazaniu e-commerce B2B?

Firmy podajg wiele odpowiedzi. Najczesciej powtarzane przedstawiamy ponizej:

ANALIZA POTRZEB KLIENTOW W KONTEKSCIE  E-COMMERCE
(45%)

Analiza potrzeb klientéw jest niezbedna wedtug 45% firm. "E-
commerce B2B powinien byc¢ zbudowany z potrzeb klienta, a
nie z wyobrazen firmy"

ANALIZA RYNKU

Analiza rynku B2B e-commerce jest niezbedna wedtug 40%
firm. Wedtug przedstawicieli, warto zatrudni¢ w tym celu
specjalistow.

WSPARCIE

W drodze do sukcesu niezbedne bedzie wsparcie zespotu,
zarzgdu oraz pracownikow. Posiadanie wspoélnej wizji.

ZMIANY

Wprowadzanie B2B e-commerce wigze sie zwieloma
zmianami m.in w strukturach organizacyjnych, metodach
ptatnosci, zapleczu logistycznym.

POPARCIE WSPOLPRACOWNIKOW

Wedtug jednej na cztery firmy, dobrze bytoby tez uzyskac
poparcie w zarzadzie oraz pracownikach.

KOMUNIKACJA

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

www.eizba.pl
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Dlaczego warto wejSc w
B2B e-commerce?

Firmy, ktére wprowadzity e-commerce B2B w wiekszosci uznaty to za sukces (Srednio 3.86 w skali 1-5). Znacznie
wyzej od Sredniej sukces ocenia branza modowa - 4.15. Jesli przyjrzymy sie wynikom pod katem przychoddw
odkryjemy, ze najbardziej zadowolonymi z wprowadzenia e-commerce B2B sg firmy osiggajace przychéd 6-10
min z+(4.67).

95% firm widzi pozytywne efekty wprowadzenia e-commerce B2B. PoprosiliSmy o ich wymienienie, a najczesciegj
powtarzane przedstawiamy ponizej:

ZWIEKSZENIE SPRZEDAZY

57%

WIEKSZA LICZBA KLIENTOW
48 %

ZWIEKSZENIE ASORTYMENTU W
OFERCIE
32%

ZWIEKSZENIE CZESTOTLIWOSCI
ZAKUPOW KLIENTOW
29%

ZMNIEJSZENIE KOSZTOW SPRZEDAZY
277%

WZROST EFEKTYWNOSCI

SPRZEDAWCOW
24:%
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WZROST EFEKTYWNOSCI SPRZEDAWCOW
24:%

WIEKSZA SREDNIA WARTOSC ZAKUPU
KLIENTOW
22%

BARDZIEJ LOJALNI KLIENCI
21%

KLIENCI LEPIEJ OCENIAJA
19%

OPTYMALIZACJA ZATRUDNIENIA
17%

WZROST MARZY SPRZEDAZY
17%

MNIEJSZE KOSZTA MARKETINGU |
PROMOCJI
16%

WEJSCIE NA NOWE EKSPORTOWE RYNKI
%
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Wejscie w e-commerce moze sie wydawac stosunkowe proste. Czesto panuje przekonanie, ze wystarczy zbudowac sklep
| ,samo sie bedzie sprzedawato’, lecz trudno jest zbudowacC sukces w e-commerce bez odpowiednich kompetencji
W sprzedazy internetowej. Nalezy pamietac, ze rozpoczecie przygody z e-commerce to wieloletni proces budowania
odpowiedniej technologii, zespotu czy procesow.

Sam proces wdrazania e-commerce nalezy rozpoczgc od znalezienia niszy na dang ustuge lub produkt, dostawce ustug IT
| budzet na te ustugi, poniewaz sg one bardzo kosztochtonne. Dodatkowo, nalezy przygotowacC swojg strategie wejscia
| rozwoju tego kanatu, zbudowac zaplecze i skupic sie na posiadaniu mocnego zespotu. Trzeba wykazac sie odpowiednimi
kompetencjami w takze obszarze logistycznym i obstugi klienta. Dobry e-commerce BZ2B to rentowny e-commerce.
Powinien charakteryzowaC sie duzg szerokosScig asortymentu z roznymi poziomami marzowosci, z atrakcyjnymi
warunkami cenowymi i z przyjazng sciezka zakupowsg, czy dobrze rozwinietymi ustugami finansowymi (takimi, jak np.
leasing, czy kredyt kupiecki), ktére znaczgco podnosza konwersje na catym procesie.

Rynek B2B w Polsce bedzie sie rozwijat intensywnie. Rozréznienie pomiedzy B2B, a B2C bedzie sie zamazywato i z czasem
roznice bedg niewidoczne. Bedzie to naturalny proces dziatania.
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Zagrozenia w e-commerce B2B

Branza e-commerce B2B zaczyna by¢ coraz bardziej popularna. Lada chwila kazdy bedzie chciat uszczknagc¢ z tego
tortu kawatek dla siebie. Abstrahujgc od pozytywow opisanych w poprzednich rozdziatach, przed firmami stajg
réwniez zagrozenia, ktorym beda musieli stawi¢ czota. ZebraliSmy najistotniejsze z nich, a nastepnie poprosilismy
przedstawicieli firm, aby ocenili je w skali od 1(mato istotne) do 5 (bardzo istotne). UzyskaliSmy ponizsze wyniki:

Wedtug przedstawicieli firm najwiekszymi zagrozeniami w obszarze e-commerce B2B s3: ataki malware (3,65
w skali od 1do 5), wysoka konkurencja (3,60 w skali od 1do 5), przechwytywanie informacji (3,54 w skali od 1do 5) i
agresywna polityka cenowa (3,50 w skali od 1 do 5). Najmniejszym wyzwaniem wedtug ankietowanych jest
koniecznos¢ estymowania fluktuacji sprzedazy/peakéw sprzedazowych, aby zapewni¢ szybkos¢ dostawy (2,66
w skali od 1do ).

Wykres 12 - Ataki malware traktowane sq jako najwieksze zagrozenie B2B e-commerce

5,855
6
T 3, o4

3,23
B
Kk
I 289

2,81
T 2, 7
T 2,66

B ataki malware B konkurencja

2 skimming B agresywna polityka cenowa

B wzrost wydatkow IT walka o rentownosc¢

B phishing zaktocenia ustug (ataki DDoS)

" wzrost kosztu specjalistow B dehumanizacja

I wzrost kosztow marketingu wzrost wskaznika porzucen koszyka

Il nieaktualne informacje dot. stanéw magazynowych [ konieczno$é estymowania fluktuacji sprzedazy / zapewnienie szybkosci sprzedazy

Jakie zagrozenia/wyzwania, Pani/Pana zdaniem, niesie ze sobg B2B e-commerce?
Raport B2B e-commerce Now N=155
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Swiadomo$¢ znaczenia e-commerce w B2B w ostatnich 2 latach znacznie wrosta. Firmy, ktére chca wejsé w e-commerce
mogg korzystac¢ z doswiadczen innych firm, aby unikngC¢ niepowodzen, dowiedzie¢ sie jak u nich przebiegat proces
wdrozenia, co zwieksza szanse na sukces a co moze stanowic¢ trudnosc czy tez jakich btedow unikac. Mysle, ze niestety
wcigz pokutuje podejscie, ze samo postawienie sklepu czy platformy, spowoduje, ze od razu zaczniemy sprzedawac
I mocno ruszymy do przodu. Trzeba jednak byc cierpliwym oraz mie¢ swiadomosc, ze jest to inwestycja dtugoterminowa,
ktora wymaga zdecydowanie wiecej niz tylko uruchomienia sklepu online, wymaga przebudowania catosci procesow - od
pozyskania klienta do uzyskania jego satysfakcji po zrealizowanym zamowieniu.

Wprowadzajgc e-commerce B2B nalezy wiec doktadnie przyjrzecC sie procesom wewnatrz organizacji. W naszej firmie
wejscie w e-commerce byto trudnym i petnym wyzwan procesem - wigzato sie nie tylko ze zmiang narzedzi, na ktorych
pracowalismy (m.in. wdrozenie CRM, platformy sklepowej), przeksztatceniem kilkudziesieciu magazynow lokalnych w biura
handlowe, przebudowg wszystkich procesow (w tym najwazniejszego handlowego - od pozyskania do obstugi
posprzedaznej klienta) lecz takze z ogromng zmiang naszych (pracownikow) nawykow i kultury organizacyjnej w TIM. I na to
trzeba byc przygotowanych wchodzgc w e-commerce.

/ catg pewnoscig rynek B2B bedzie sie szybko rozwijat i skala udziatu online w obrocie B2B bedzie rosta. Firmy coraz
bardziej rozumiejg potrzeby klientow biznesowych, dlatego stawiajg na rozwoj i nowoczesnosS¢ takze w kanatach
komunikacji i sprzedazy. Coraz wiecej firm tworzy platformy otwarte, a jednoczesnie dedykowane dla B2B. Pamietajmy
jednak, ze dobry e-commerce to taki, ktory jest zbudowany na bazie potrzeb klienta, a nie wyobrazen firmy o nich.
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Poprosilismy firmy o ocene tatwosci dziatania w kilku z obszaréw B2B e-commerce (1-tatwy, 10-trudny).
Najwiekszymi wyzwaniami okazaty sie wymagania klienta (6,36) oraz polityka cenowa (5,80). Dla branzy fashion
czynniki te sg odrobine mniejsze, gdyz wynoszg odpowiednio 6,03 oraz 5,55.

Wykres 13 - Wymagania klientow traktowane sq jako najtrudniejsze do spetnienia w B2B e-commerce

6,36

5,80

5,01

4,83

4,40

B wymagania klientéow B polityka cenowa B asortyment(w Pani/Pana kategorii) I komunikacja B8 logistyka

Jak ocenit{a)by Pani/Pan tatwos¢ dziatania w B2B e-commerce w wymienionych obszarach?
Raport B2B e-commerce Now N=155

www.eizba.pl
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Wyzwania w e-commerce B2B

91% firm zamierza nadal rozwijaé swoj kanat e-commerce B2B. Firmy planujg to robi¢ w r6zny sposob. 51% z nich
planuje rozszerzyé¢ oferte produktowa. Innymi pomystami, ktére rozwaza 44% firm jest integracja kanatow
sprzedazy z portalami spotecznosciowymi bgdz inwestycja w pozycjonowanie (42%).

SEO;SEASEM

rozszerzenie oferty produktowej integracja z kanatami spoteczno$ciowymi pozycjonowanie

Kolejnymi pomystami na rozwo6j e-commerce B2B sg poszerzenie funkcjonalnosci w e-sklepie/platformie m.in.
oferowanie zakupow na urzadzeniach mobilnych i zmiana form komunikacji na digitalowe (kolejno 37, 26 i 19%).

} = | g )

37% 1 26% 5 | 19%

poszerzenie funkcjonalnosci zakupy na urzadzeniach mobilnych formy komunikacji

\/

Integracje z kluczowymi klientami planuje 33% firm, a rozszerzenie dziatalnosci na rynki zagraniczne 32%.
/Zaskakujgco, zadna z firm nie planuje wejscia na dedykowane platformy e-commerce B2B, np. Allegro Biznes czy

Merxu. Moze to oznaczac, ze firmy majg wtasng wizje B2B e-commerce oraz pragng wdrozy¢ jg w zgodzie z
potrzebami swoich klientow.

www.eizba.pl
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Witaj w tazience

WYPOWIEDZ EKSPERCKA

MACIEJ SIEJKA
MASSI

PREZES ZARZADU

Rozwdj rynku B2B e-commerce bedzie sie rozwijat w kierunku samoobstugi. W ciggu 5 lat znikng katalogi tradycyjne,
zostang przekonwertowane na katalogi cyfrowe. Coraz wiecej osob chce korzystac z kanatu online co spowoduje, ze
W przysztosci strona www stanie sie gtownym narzedziem sprzedazowym.

Czynnikami sukcesu sprzedazy internetowej to dobra prezentacja oferty, dopasowana do uzytkownika, ktory odwiedza
strone. Na pewno warto uwzgledni¢ odpowiedni poziom cenowy. W dzisiejszym swiecie cena to nie jedyne kryterium
wyboru produktu wazne sg tez inne aspekty, ktére wptywajg na ostateczng decyzje zakupowa klienta.

Zagrozen na rynku biznesowym jest mnostwo. Era konkurowania wytgcznie ceng juz sie skonczyta. Bardzo waznym
czynnikiem jest tez zarzgdzanie tancuchem dostaw czy obszarem produktowym oraz technologicznym.

Wchodzgc w e-commerce nalezy pamietac o rzetelnym przygotowaniu sie do tego procesu. Dobre przygotowanie to nawet
50% sukcesu. Jezeli nie sprawdzimy jakie mamy zasoby, mozliwosci i budzet, to wejscie w e-commerce B2B z catg
pewnoscig nas negatywnie zaskoczy.

www.eizba.pl
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Bariery wejscia w
e-commerce B2B

Nawet pomimo odpowiedniego przygotowania, na drodze do osiggniecia sukcesu naszych dziatan w B2B
e-commerce mogg pojawic sie przeszkody.

Na poczatku zapytaliSmy przedstawicieli firm o to, z jakimi barierami spotkali sie podczas wprowadzania tego
rozwigzania. Najczesciej wymienianymi byty:

BRAK RZETELNOSCI SPECJALISTOW PROBLEMY ZWIAZANE Z IT

OBAWA 0 RELACJE Z KLIENTAMI CZASOCHEONNOSC ROZWIAZANIA

PRZYZWYCZAJENIE KLIENTOW DO

KOSZTY TRADYCYJNEJ FORMY

OBAWY PRACOWNIKOW 0 ZWOLNIENIA BRAK ZAPLECZA LOGISTYCZNEGO

www.eizba.pl
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KONKLUZJE

\
D"~ 3.86
&

2/ 1%

Firmy dziatajgce w e-commerce B2B wejscie w ten obszar ocenity jako sukces (3,86 w
skali 1-5). Kategoria fashion ocenia wejscie w e-commerce B2B jako sukces jeszcze
wyzej (4,15 w skali 1-5).

Firmy deklarujg, ze pozytywnym efektem wejscia w e-commerce B2B byto przede
wszystkim zwiekszenie sprzedazy (57%) zwiekszenie liczby klientow (48%) oraz
zwiekszenie asortymentu w ofercie (32%).

51% przedstawicieli firm, dziatajgcych w e-commerce B2B zamierza rozszerzy¢ swojg
oferte produktowa. Zamierzajg réwniez zintegrowac¢ kanat z portalami
spotecznosciowymi(44%), stawiajg na pozycjonowanie w sieci (42 %)

i automatyzacje kluczowych procesow (37%).

Podczas wprowadzania B2B e-commerce wedtug firm najczesciej wymienianymi
barierami z ktorymi sie spotkali podczas wdrazania byty m.in nierzetelnosé
specjalistow i bardzo wysokie koszty. Pojawiaty sie rowniez obawy pracownikéw o
zwolnienia oraz o zaburzenie relacji z klientami.

Firmy dziatajace w e-commerce B2B dalej chca rozwijaé swoj kanat (92%). Podobnie
pozytywne wyniki przyniosto badanie “E-commerce B2B. Biznes w sieci” zrealizowane
przez Santander w 2012 roku. Okoto 10% firm nie zamierza unowoczesnia¢ wtasnego
kanatu.

www.eizba.pl
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Coz tam Panie w
B2B?
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WYPOWIEDZ EKSPERCKA
Przelewy

JACEK KINECKI

PRZELEWY24
CEO

Dlaczego warto wejs¢é w B2B e-commerce?

Silnym trendem, ktory konsekwentnie umacnia sie na rynku e-commerce, jest mobile. Nasze obserwacje z perspektywy
operatora sg w tym kontekscie klarowne, a nowy raport |zby Gospodarki Elektronicznej ,B2B e-commerce NOW" przynosi
kolejne potwierdzenie. W mobile sg juz wszystkie grupy sprzedawcow - bez wzgledu na branze czy obroty. Ta tendencja
nie omija takze rynku B2B e-commerce.

Mobile first

Jak widzimy w raporcie ,B2B e-commerce NOW", az 90% sklepdw dziata na urzadzeniach mobilnych. Smartfony staty sie
waznym elementem codziennego zycia oraz zakupow. Nie powinno to byc¢ wielkim zaskoczeniem - w kohcu sg zawsze pod
reka, czesto traktowane jako pierwsze miejsce, gdzie wyszukuje sie inspiracje, porownuje oferty, czy sprawdza opinie
innych uzytkownikéw. To jednak nie koniec, bo dzieki dynamicznemu rozwojowi branzy e-commerce, cata sciezka
zakupowa stata sie rownie wygodna. Sprzyjajg temu m.in. responsywne strony sklepow czy aplikacje mobilne. Rowniez z
perspektywy operatora ptatnosci obserwujemy, ze metody ptatnosci dedykowane urzadzeniom mobilnym, takie jak BLIK,
Google Pay czy Apple Pay, na przestrzeni ostatnich 12 miesiecy notujg coraz wiekszy wzrost wolumenowy.

/Zasada ,mobile first” znajduje zastosowanie takze w sektorze B2B. W biznesie czas odgrywa kluczowa role, a dzieki
wykorzystaniu urzagdzen mobilnych zakupy firmowe moga bycC przeciez jeszcze bardziej wygodne i szybkie. Sprzyjajg temu
odpowiednio dostosowane metody i rozwigzania ptatnicze. Warto o tym pamietac, przygotowujgc sie do rozpoczecia
sprzedazy online w B2B.

www.eizba.pl
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B2B e-commerce dopiero sie hapedza

Sektor B2B e-commerce jest na fali wznoszacej. Na podstawie danych z raportu mozna wyciggnac wniosek, ze B2B chce
rosngc i podejmuje ku temu kolejne kroki. Okoto potowa ankietowanych uwaza, ze dynamika sektora bedzie wzrostowa.
Dalsze wzrosty wynikow przewiduje prawie 60% przedstawicieli firm dziatajgcych w B2B.

Czynniki motywujgce do wejscia w e-commerce dla sektora B2B nie sg duzym zaskoczeniem. Sytuacja wyglgda tutaj
podobnie jak w przypadku rozpoczecia sprzedazy do klienta indywidualnego. Firmy dziatajgce juz w obszarze e-commerce
B2B za gtéwne motywatory podczas podejmowania decyzji o wejsciu w B2B e-commerce uznaty: che¢ wykorzystania
mozliwosci, jakie daje sprzedaz przez Internet (np. dotarcie do wiekszej liczby klientow), che¢ zwiekszenia sprzedazy oraz
potrzebe zmniejszenia/optymalizacji kosztow sprzedazy. W zwiekszaniu skali i mozliwosci dotarcia do nowych grup
odbiorcéw, e-handel nie ma sobie rownych.

Przysztos¢ e-handlu sektora B2B

Na przyktadzie raportu widzimy, ze oczekiwania firm wchodzgcych w e-commerce B2B zostaty spetnione. Wtasciciele
tych sklepow deklarujg, ze pozytywnym efektem wejscia w e-commerce B2B byto przede wszystkim zwiekszenie
sprzedazy (57%) oraz zwiekszenie liczby klientéw (48%), czyli jedne z wazniejszych wskaznikéw dla kazdego
sprzedajgcego. Co ciekawe, z raportu dowiadujemy sie, ze jedna czwarta firm prowadzgcych sprzedaz B2B e-commerce
prowadzi rowniez eksport online.

Na rynku B2B e-commerce nadal jest przestrzen do wprowadzania kolejnych udogodnien oraz innowacji dla klienta
biznesowego. Mogg na tym skorzystac zaréwno firmy, ktorych sprzedaz byta do tej pory zorientowana na klienta
indywidualnego, jak i zupetnie nowe podmioty. Jesli chcesz rozpoczac lub rozwingc swojg dziatalnos¢ w e-commerce B2B,
upewnij sig, ze oferujesz metody ptatnosci, ktorych oczekujg Twoi nowi klienci.

www.eizba.pl
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TWOJ BIZNES JEST
DLA NAS NAJWAZNIEJSZY

Czy wiesz, jak metody ptatnosci
mogqg poprawic¢ wyniki sprzedazowe?

MNIEJSZA LICZBA
PORZUCONYCH KOSZYKOW

WZROST KONWERSJI

Szybki i prosty proces

Zaproponuj klientom ptatniczy zwigksza szanse
raty lub ptatnosci odroczone. na finalizacje transakciji.

OMNICOMMERCE + "4+  DOCENLOJALNOSE KLIENTOW

Zintegruj kanaty sprzedazy online - . Uruchom rozwigzania
i offline dla wygody kupujgcych. . oparte na jednym kliknieciu.

POKAZ NAM SWOJ SKLEP,
A MY ZAPROPONUJEMY
NAJLEPSZE ROZWIAZANIE PLATNICZE.

Dotgcz do nas na przelewy24.pl
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Jakie mozliwosci daje
B2B e-commerce

To w jaki sposob ksztattuje sie swiadomosc przedstawicieli firm na temat B2B e-commerce moze postuzy¢ nam
jako zrédto cennych informacji podczas (w)prowadzenia kanatu naszej firmy.

Wbrew powszechnej opinii, wiekszos¢ badanych firm wkroczyta w e-sprzedaz biznesowg juz kilka lat przed
rozpoczeciem pandemii. 20% firm rozpoczeto B2B w trakcie pandemii lub pdzniej. W przypadku fashion, zadna z
firm nie dziata krécej niz 2 lata.

Czy firmy czujg na plecach oddech konkurencji? 54% firm deklaruje, ze ich konkurencja dziata juz w B2B
e-commerce. Jednoczesnie, najczesciej wskazywane sg najwieksze firmy. Tego zdania jest co 3. badana firma. 20%
badanych podmiotow uznato, ze w e-commerce jest juz zdecydowana wiekszosc firm w jego kategorii.

Czyli jest sie z kim bi¢, pytanie o co? Wiekszos¢ firm uwaza, ze mniej niz 5% klientow biznesowych dokonuje
zakupow przez internet. Dla 6% na rynku obecnych jest 80-100% klientow ich branzy. Brak klientow na rynku nie
musi jednak oznaczac braku zainteresowania.

Wykres 14 - mniej niz 5% klientow biznesowych dokonuje zakupoéw przez internet

do 5% 41%

5-10% 5%

10-15% 6%

15-20% 9%

20-30% 5%

30-50% 14%

50-80% 14%

100% 6%

B Odsetek klientéw biznesowych dokonujgcych zakupy przez Internet

Jaki odsetek klientow biznesowych dokonuje juz zakupow przez Internet w Panstwa branzy? Raport B2B e-commerce Now N=155

www.eizba.pl
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Wyniki uzyskalismy proszac o ocene kilku najwazniejszych szans w 5-stopniowej skali, gdzie 1 punkt oznaczat
zaprzeczenie mozliwosci, a b jej 100% potwierdzenie.

Najlepiej oceniona zostata tatwos¢ skalowania biznesu, a konkretnie mozliwosé dotarcia do wigekszej liczby
klientow (3.98). Drugie miejsce zajmujg niemal ex aequo automatyzacja procesow i szybka weryfikacja
zapotrzebowania klientow na nowe produkty (3.66 i 3.64). Ostatnie miejsce na podium przypadto wiekszej kontroli
dziatan promocyjnych i sprzedazowych (3.59).

Firmy najnizej ocenity zmniejszenie kosztow produkcji/marketingu (2.67). Ocena nie jest zaskoczeniem, poniewaz
zdecydowana wiekszosS¢ z nich zdaje sobie sprawe, iz poczatek dziatalnosci w B2B e-commerce wigze sie
z podjeciem zwiekszonych naktadow finansowych w tym obszarze (reklama, przygotowanie rozszerzonej oferty
produktow, dostosowanie logistyki etc.).

Wykres 15 - £atwosé skalowania biznesu uwazana jest za najwiekszqg mozliwos¢ jakg firmom daje B2B e-commerce

3,98

3,66

3,64

3,59

3,45
3,4
B tatwosé skalowania biznesu B automatyzacja proceséw
" weryfikacja zapotrzebowania na nowe produkty B kontrola dziatan promocyjnych i sprzedazowych
W zmniejszenie kosztow operacyjnych/sprzedazy tatwiejsze wejscie na rynki zagraniczne

B zmniejszenie kosztéw promocji/marketingu

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

www.eizba.pl
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WYPOWIEDZ EKSPERCKA

DR HAB. ARKADIUSZ KAWA

SIEC BADAWCZA £LUKASIEWICZ -
POZNANSKI INSTYTUT TECHNOLOGICZNY

DYREKTOR INSTYTUTU

E-commerce B2B ma przed sobg wiele wyzwan. Tworzgc e-commerce B2B trzeba przede wszystkim zaczg¢ od stworzenia
witasnej strony internetowej, zbadania specyfiki klientow oraz od analizy rynku. Obecnie panuje duza konkurencja na rynku
I nalezy o tym pamietac. Warto mieC¢ w zespole kompetentng osobe, ktora profesjonalnie zadba o caty proces i skutecznie
go poprowadzi. Jezeli chodzi o logistyke, wymagania klientow sg dos¢ duze, ze wzgledu na dobrze rozwinietg dostawe w
B2C.

Niektore firmy przekonaty sie, ze nie pojdg dalej bez B2B. Jezeli firma ma doswiadczenie w B2C, to wejscie w B2B nie
bedzie az tak bardzo skomplikowanym procesem. Rynek B2C jest inspiracjg dla rynku B2B.

Moim zdaniem e-commerce B2B jest mtodym sektorem, dopasowanym do potrzeb klienta, dynamicznie rozwijajgcym sie i
potrzebnym do pozyskiwania klientow. Polski e-commerce B2B prezentuje sie nie najlepiej na tle innych krajow
europejskich.

Pod wzgledem udziatu B2B w rynku niestety jesteSmy daleko w tyle. Najbardziej rozwinietg branzga w obszarze B2B
e-commerce jest elektronika, BHP, branze z artykutami budowlanymi oraz zapotrzebowaniem biurowym.

www.eizba.pl

Poznanski Instytut Technologiczny
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Wejscie w e-commerce B2B ogdlnie zostato ocenione przez firmy jako sukces (3.86 w skali 1-5, w kategorii fashion:
4.15). Nic wiec dziwnego, ze na pytanie o to jakie negatywne efekty przyniosto firmie wejscie w te branze, blisko
potowa ankietowanych odpowiedziata, ze nie widzi zadnych ujemnych efektow. W pojedynczych odpowiedziach
pojawity sie takie zagrozenia jak wzrost kosztow IT (27%), spadek lojalnosci klientow, wieksza ilo$¢ zwrotu towaréw
oraz problemy wynikajgce z pozycjonowania strony w internecie.

Wykres 16 - Blisko potowa firm nie zauwaza negatywnych efektow wejscia w B2B e-commerce

44%

27%

14%

14%

14%

10%

8%
5%

-

8%

B nie widzimy zadnych negatywnych efektéw
B zwiekszyty sie koszty IT
W zwiekszyty sie koszty marketingu i promocji
pojawity sie nowe zagrozenia zwigzane ze sprzedazq internetowq
B musieli$my zatrudni¢ kosztownych ekspertéw zewnetrznych, np. IT, prawnicy, konsultanci
spadta sprzedaz tradycyjna
B spadta marza sprzedazy
wystgpity zwolnienia w roznych dziatach
" pogorszyty sie wyniki firmy ze wzgledu na inwestycje w rozwigzania e-commerce
Inne

Jakie negatywne efekty przyniosto firmie wejscie w B2B e-commerce?
Raport B2B e-commerce Now N=63

Jednym z kluczy pomysinego (w)prowadzenia B2B e-commerce jest nic innego, niz korzystanie z doswiadczen
innych firm.

www.eizba.pl
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WYPOWIEDZ EKSPERCKA

MAREK KICH

PODCAST SZTUKA E-COMMERCE

Udziat w e-commerce B2B w handlu rosnie i jest to trend ogdlnoswiatowy. Warto zwroci¢ uwage na to, ze dotychczas nie
byto takiego roku, w ktorym bytby spadek udziatu w e-Commerce, nie wliczajgc lekkich wyhamowan. Ubiegtoroczne
wyhamowanie z pewnoscig byto zwigzane z absolutnymi rekordami rok wczesniej, co mozna uznac za efekt pandemii.
Pandemia przyspieszyta wszystkie procesy transformacyjne, pokazata, ze stary model dziatania sie juz wyczerpat oraz
scyfryzowata biznesy. Specyfika e-Commerce to kwestia dwoch predkosci, gdzie wyraznie widac liderow i peleton
obarczony czesto brakiem odpowiednich inwestycji i nietrafionych rozwigzan.

Polski B2B e-Commerce jest jeszcze raczkujgcy | w duzej mierze niezagospodarowany, ale z duzym potencjatem.

W pordéwnaniu z innych panstw z pewnoscig mamy przyzwoity stopien cyfryzacji. Przede wszystkim w kontekscie
cyfryzacji na tle gospodarek zachodnich wyroznia sie w Polsce bankowosc.

www.eizba.pl
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Czynniki sukcesu

oY
™ KLIENT

Zrozumienie klienta oraz jego potrzeb, a

nastepnie przygotowanie rozwigzan,

ktére bedg odpowiadac najego | o) |
problemy. Trzeba pamietagé, ze PLATFORMA =F—_
tworzymy e-commerce dla klienta. é_o_(')

Przygotowanie odpowiedniegj
technologii, ktora bedzie niezawodna, a
takze zbudowana w sposob
odpowiadajgcy oczekiwaniom klienta i

utatwiajgca mu caty proces zakupu.

X; ZMIANY

Ciggte rozwijanie posiadanej technoloqii,
wymagania klientéw bardzo szybko sie zmieniajg i
wazne jest aby dotrzymywac im kroku.

\\5%
PERSONEL " %,

=

Bardzo istotnym jest znalezienie odpowiednich,
wykwalifikowanych ludzi, ktérzy pomogg nam we
wdrozeniu e-commerce B2B. Posiadanie
wyszkolonych ludzi, ktérzy bedg zajmowac sie
platforma.

N

K@ PRODUKT

Waznym jest posiadanie szerokiej dostepnosci
produktow, ustalenie konkurencyjnego poziomu
cenowego, wtasciwe zaprezentowanie towaru.

www.eizba.pl



b4

B2B e-Commerce NOW! | raport e-lzby 2022

KONKLUZJE

Ponad 41% firm twierdzi, ze odsetek klientow biznesowych, ktorzy dokonujg
zakupow przez Internet w ich branzy wynosi okoto 5%. Natomiast 14%
przedstawicieli firm dziatajagcych w e-commerce okresla odsetek klientdow na
poziomie 50-80%.

35% badanych przedstawicieli firm przewiduje, ze udziat B2B e-commerce w
catosci przychodow firm w ich branzy w ciggu najblizszych 5 lat bedzie wynosit do
5%.18% przewiduje, ze ten udziat bedzie wynosit na poziomie 30-50%.

Najczesciej wymienianym negatywnym skutkiem wejscia w e-commerce wedtug
przedstawicieli firm byto zwiekszenie kosztow IT (27%), zatrudnienie kosztownych
ekspertow (14%), pojawienie sie nowych zagrozen zwigzanych ze sprzedazg oraz
zwiekszenie kosztow marketingu i promocji (14%). 10% odpowiedziato, ze spadta
sprzedaz tradycyjna.

Najwyzej oceniang mozliwoscig i szansg, jakg daje e-commerce B2B, wedtug
badanych przedstawicieli firm jest to, ze mozna dotrze¢ do znacznie wiekszej liczby
klientow (3,98 w skali 1-5), zautomatyzowac¢ procesy (3,66 w skali 1-5), zweryfikowac
zapotrzebowania klientéow na nowe produkty (3,64 w skali 1-5) oraz posiada¢ wieksza
kontrole nad dziataniami promocyjnymi i sprzedazowymi (3,59 w skali 1-5).

Wedtug przedstawicieli firm najwiekszymi wyzwaniami w obszarze e-commerce
B2B s3: ataki malware (3,65 w skali od 1do 5), wysoka konkurencja (3,60 w skali od 1do
B), przechwytywanie informacji (3,54 w skali od 1 do 5) i agresywna polityka cenowa
(3,50 w skali od 1 do 5). Najmniejszym wyzwaniem wedtug ankietowanych jest
koniecznosc¢ estymowania fluktuacji sprzedazy/peakow sprzedazowych, aby zapewnic¢
szybkos¢ dostawy (2,66 w skali od 1do b).

www.eizba.pl
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WYPOWIEDZ EKSPERCKA

allegro Biznes

PIOTR TRUSZKOWSKI

ALLEGRO
HEAD OF B2B

Jak wprowadzié¢ firme do cyfrowego swiata?

Z danych Mobile Institute wynika, ze rynek e-commerce rosnie coraz szybciej. W 2021 roku osiggnat wartosc 637 mld
ztotych przy dwucyfrowej dynamice wzgledem roku 2020. To ogromny potencjat, ktory dostrzega coraz wiecej firm -
nawet tych, ktore jeszcze dwa lata temu nie wigzaty swojej przysztosci z handlem w sieci. Dla wielu podmiotow cyfrowa
sprzedaz (takze ta nakierowana na biznesowych kontrahentéw) nie jest juz tylko dodatkiem, a stata sie gtownym filarem
dziatania.

Digitalizacja swiata to zjawisko powszechne, dotyczy w réznym stopniu niemal wszystkich dziedzin zycia, takze handlu.
Pandemia tylko przyspieszyta ten proces. Wptyneta bowiem na zmiane strategicznego podejscia do prowadzenia biznesu,
odejscie od klasycznego modelu sprzedazy i koncentracje na wirtualnych formach dziatalnosci. Potwierdzeniem tego
trendu sg najswiezsze dane Mobile Institute (z przetomu marca i kwietnia 2022 roku), zebrane na potrzeby Izby Gospodarki
Elektronicznej, ktore wskazuja, ze niemal potowa firm (49%) odnotowata znaczny lub lekki wzrost sprzedazy internetowe;j.

E-commerce B2B

Sposrod wszystkich przebadanych, 43% wskazato, ze prowadzi sprzedaz internetowa, a 41% sprzedaz internetowg do
innych firm (e-commerce B2B). Wida¢ zatem, ze podmioty otwierajac sie na mozliwosci handlu elektronicznego nie
wykluczajg takze klientow biznesowych. Co czwarta z tych, ktore jeszcze nie sprzedajg online, rozwaza wejscie w ten
obszar przyznajac, ze sktonityby ich do tego potrzeby klientow, szanse na oszczednosci lub na zwiekszenie marzy.

Rownie wiele firm decyduje sie takze na zakupy w internecie. Potwierdzeniem sg wyniki Allegro Biznes, platformy
wspierajgcej handel pomiedzy przedsiebiorstwami. W pierwszym roku jej dziatania, odnotowalismy ok. 30-procentowy
wzrost kupujgcych na fakture oraz 36-procentowy wzrost kupujgcych z kontem firmowym. Zachowania klientow B2B
upodabniajg sie wiec do zachowan B2C. Stanowiska decyzyjne w firmach obejmuje bowiem coraz wiecej tzw.
millennialsdbw - osob przyzwyczajonych do cyfrowego kupowania i jednoczesnie swiadomych korzysci ptyngcych
Z e-commerce.

www.eizba.pl
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Dlaczego sprzedaz w sieci?

Gtowng motywacjg firm dziatajgcych w obszarze e-commerce B2B jest chec¢ zwiekszenia sprzedazy dzieki mozliwosciom,
jakie oferuje internet (w tym docieranie do wiekszej liczby klientow), przy jednoczesnej optymalizacji kosztow. Co czwarta
firma z tego grona okresla udziat e-sprzedazy w swoich dochodach na poziomie 80%. Wszystko to sprawia, ze skierowanie
oferty firmy do potencjalnych partnerow przez internet, przestaje by¢ juz dodatkowym narzedziem wspierajgcym
sprzedaz. To coraz bardziej istotny, strategiczny filar catej organizacji. Dzis nie nalezy juz rozwazac¢ sensownosci otwarcia
firmy na sprzedaz online. Istotniejsze wydaje sie pytanie jak tego dokonac, jakie podjac kroki i jakie postawic cele.

Jak wdrozyé e-commerce B2B?

Najwazniejsza jest trafna identyfikacja grupy docelowej oraz jej potrzeb. Pomoze w tym ustalenie cech wspierajgcych
konkurencyjnosc¢ i wyjgtkowosc oferty firmy zainteresowanej wejsciem na rynek handlu internetowego. Proces ten
wymaga zaangazowania wszystkich szczebli, tgcznie z zarzadem. Pracownicy muszg mieC petng swiadomos¢ wagi
podejmowanych decyzji i przekonani do celu, jaki realizujg, a wszelkie zmiany zachodzace w firmie musza by¢ wtasciwie
zakomunikowane personelowi i interesariuszom organizacji.

Istotnym etapem na drodze do cyfryzacji sprzedazy jest podjecie decyzji o wyborze niezbednych narzedzi. Czy bedzie to
rozwigzanie przygotowane specjalnie na potrzeby firmy, bo oferowany produkt, ustuga, czy branza wymaga zastosowania
wyspecjalizowanych, szytych na miare rozwigzan technicznych? A moze duzy, silny marketplace? Pomocne sg sprawdzone
metody, jak chocby Allegro Biznes, platforma ktéra pozwala skorzystaCc z ugruntowanego zaplecza i ograniczy¢ do
minimum poczatkowe koszty.

Nie trzeba kupowac¢ hostingu ani certyfikatu SSL, a przez kilka miesiecy od startu dziatalnosci mozna czerpac korzysci
z Pakietu Powitalnego, takie jak atrakcyjne rabaty na prowizje od sprzedazy czy mozliwosc¢ bezptatnego promowania ofert.
Decydujgc sie na rozpoczecie sprzedazy na Allegro Biznes, zyskuje sie takze dostep do bazy wiedzy, pomocnej na
poczatku drogi. Mowa o Akademii Allegro, ustudze petnej przydatnych kursow i webinarow stworzonych przez ekspertow
marki. Nie bez znaczenia jest takze rozpoznawalnos¢ marki Allegro, ktora dla 81% internautow jest pierwszym wyborem,
kiedy chcg cos kupic w sieci.

Firmy w internecie to przysztos¢ gospodarki

Sposrod firm handlujgcych w sieci, zapytanych przez Mobile Institute o prognozowang dynamike, az 65% spodziewa sie
dalszych wzrostow w najblizszych 12 miesigcach. Cyfrowa wymiana handlowa miedzy przedsiebiorstwami to przysztosc,
ktora dzieje sie juz dzis. Wazne, by biorgc udziat w tej przemianie, dotozy¢ staran aby proces okazat sie sukcesem - tak
wejscie w obszar e-commerce B2B ocenita wiekszosc¢ firm, co takze znajduje potwierdzenie w rezultatach badan.
Ponadto ponad potowa przedsiebiorstw obserwuje juz na tym kierunku dziatania swojej konkurencji, a co pigty badany
podmiot uznat, ze w e-commerce jest juz zdecydowana wiekszos¢ firm w jego kategorii. Biznes zrozumiat wiec, ze
otwarcie sie na cyfrowy swiat to droga do rozwoju i budowania przewagi konkurencyjnej.

www.eizba.pl
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Najlepsze miejsce
na firmowe zakupy B

/

Co 3 firma w Polsce Ponad 200 min Ponad 60 min Nawet 60 dni

kupuje na Allegro ofert ofert ze znizkami na splate
i rabatami hurtowymi

Jak kupowac na Allegro Biznes?

Zmien konto Allegro na firmowe Zajmie Ci to tylko kilka minut.
lub zatdz nowe Po chwili zyskasz dostep do wszystkich korzysci.

Aktywui Odroczong pfcﬂnoéé Zyskaj 10 000 zt odnawialnego limitu na zakupy
dla Firm na fakture. Wigczenie ustugi jest bezptatne.

Kupuj na firme Poréwnuj ceny, korzystaj z rabatéw, ptaé pézniej
— jak Ci wygodnie.

Sprawdz na allegro.pl/biznes i zobacz jakie to proste!
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Aktualne trendy w
B2B e-commerce

Jakie obecnie wystepujg trendy w B2B e-commerce w Polsce? Zadalismy te pytanie firmom biorgcym udziat
w badaniu, a najczesciej pojawiajgcymi sie odpowiedziami byty:

WZROST SPRZEDAZY

Rynek rozrasta sie, ludzie przez pandemie
przekonuja sie do zakupow online. Wzrasta
zapotrzebowanie na sprzedaz internetowa.

/naczna wiekszos¢ odpowiedzi wskazywata, ze wzrost sprzedazy jest w tym momencie gtownym trendem w B2B
e-commerce. Coraz wiecej oséb chce korzystac ze stron internetowych w celu szybszego wyszukiwania

produktow/ustug i korzysta¢ z mozliwosci skracania czasu ich zakupu. Pandemia pokazata, jak bardzo
potrzebujemy B2B e-commerce.

Oprocz wzrostu sprzedazy, spora ilos¢ badanych wskazuje réwniez na....

ROZWOJ

Branza jest rozwojowa, szczegodlnie dla
niszowych przedsiebiorstw, ktére majg szanse
dotrzec do klientow. Platformy ciggle sie
rozbudowujg i wprowadzajg nowe udogodnienia.

Wedtug badanych B2B e-commerce bedzie rést dynamicznie i bedzie zwiekszata sie sprzedaz w Internecie. Czesc¢
badanych przedstawicieli firm uwaza, ze jezeli sklepy stacjonarne chcg istnie¢c w danej branzy, to muszg nadrabiac
sprzedaz tradycyjng wysytka internetowa. Badani dostrzegajg gtéwnie rozwoj w branzach modowych i ustugowych.

www.eizba.pl
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DANIEL ZALEWSKI

VISCIOLA FASHION

Branza Fashion jest branzg dosc¢ specyficzng i wymagajgca. Catkowite e-commerce B2B nie jest w tej kategorii mozliwe,
chociazby z powodu procesu kontraktacji, ktory musi odbyC sie stacjonarnie. B2B e-commerce wykorzystujemy przy
domowieniach kolekcji czy zwrotach.

Dziatamy w obszarze e-commerce B2C. Poczatek wdrozenia e-commerce byt trudny. Przez ponad dwa lata zdarzaty sie
nam nietrafione inwestycje. MusieliSmy odrobi¢ lekcje i zrozumieC branze, poznacC ludzi oraz zdoby¢ umiejetnosc

komunikacji nie tylko z polskimi firmami, ale tez i zagranicznymi.

Moim zdaniem cechy dobrego e-commerce B2B to przede wszystkim skutecznosc, prostota i klarownosc.

www.eizba.pl
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Nowe pokolenie wchodzi na rynek a wiec...

NOWA GENERACJA

Firmy zauwazajg zwiekszone zapotrzebowanie
na B2B e-commerce w przypadku mtodszych
klientow. To oni powoli przejmujag rynek a ich

naturalnym srodowiskiem jest Internet i to tam

beda szukac produktow oraz mozliwosci
nawigzania wspotpracy biznesowej.

AUTOMATYZACJA

Wiekszos¢ badanych wskazuje, ze obecnym
trendem jest automatyzacja procesow
sprzedazowych. W tym szeroko rozumiana
obstuga klienta online czy zastosowanie
sztucznej inteligencji w zakresie doradztwa
produktowego, rabatoweqgo i optymalizacji
koszyka, transportu oraz dostawy.

Obecnie kazdy szuka udogodnien i dotyczy to wszystkich aspektéw zycia, takze i branzy B2B e-commerce.
Odpowiednio przygotowana platforma moze znacznie usprawnié¢ (zautomatyzowac) proces zakupowy. Wszelkiego
rodzaju rozwigzania, ktére bedg w stanie wesprzeé klienta na kazdym etapie procesu sprzedazy od inspiracji az do
finalizacji sg przez e-konsumentow mile widziane. E-konsumenci chetnie wykorzystujg np. chatboty, zamowienia
przez messengera, wirtualne przymierzalnie czy gtosowych asystentow. Préoba dotarcia do klienta z odpowiednig
dawka informac;ji - przewidywanie ich wymagan, spersonalizowanie oferty, aby podpowiada¢ mu nie tylko produkty a
réznego rodzaju promocje czy rabaty z catg pewnoscig przetozy sie na sukces sprzedazowy.

Problemem wskazywanym w obszarze automatyzacji B2B e-commerce jest m.in. brak programéw
obstugujacych magazyny (w chmurze). Ponadto brakuje wykwalifikowanych specjalistow poruszajgcych sie w
opisywanej przez nas branzy. Firmy obawiajg sie takze o bezpieczenstwo platform, chciatyby lepszej weryfikacji
informacji oraz zabezpieczenia przeptywu pieniedzy, aby unikng¢ mozliwosci oszustwa. Reasumujgc, trendem
bezposrednio powigzanym z automatyzacjg jest rozbudowa IT dedykowanego B2B e-commerce.

www.eizba.pl
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Wedtug przedstawicieli firm, kolejnym waznym trendem jaki mozna zaobserwowac, jest adaptowanie cech z
branzy B2C. W opinii wielu z nich, w niedalekiej przysztosci réznica pomiedzy tymi obszarami dziatania moze

zostac zatarta.

B2C TO NOWE B2B

Sporo gtosow wskazuje, ze obecnie gtownym
trendem jest skrecanie w kierunku B2C.
Twierdzi sig, ze B2B zaczyna funkcjonowac jak
B2C. Przeszkodg moze byc¢ system logistyczny,
ktory wcigz wymaga dostosowania.

Firmy posiadajgce platformy sprzedazowe B2B dopasowujg stopniowo do tego, co dzieje sie na rynku B2C. Gtéwnie
chodzi o utatwienie procesu zakupu, wprowadzenie elementu intuicyjnosci, a takze dostosowywanie oferty.
Wszystkie te czynniki musza byc¢ na poziomie zblizonym do oferowanego klientom indywidualnym. Proces ten coraz
czesciej zaczyna sie od etapu zbierania informacji dotyczgcych oczekiwan klientdow biznesowych wzgledem

asortymentu - np. rozmowa z klientem o przysztej ofercie, prowadzenie ankiet.

WsSrdd odpowiedzi, pojawito sie rowniez sie sporo gtosow: "nie wiem", "nie interesuje sie", "nie sledze tego", co moze
wskazywac¢, ze pewna grupa przedstawicieli firm nie interesuje sie (jeszcze?) trendami wystepujgcymi obecnie w

branzy e-commerce B2B.

Na podstawie gtoséw uzyskanych od przedstawicieli firm mozna stwierdzi¢, wiekszoS¢ z nich interesuje sie
tematem B2B e-commerce i uwaza go za obszar z duzym potencjatem zapewniajgcy firmom wymierne korzysci,

pod warunkiem jego odpowiedniego wprowadzenia oraz zarzadzania.

www.eizba.pl
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KONKLUZJE

Aby usprawni¢ sprzedaz B2B e-commerce wedtug niektorych firm nalezy
zmodernizowac¢ logistyke (cyfryzacja magazynow). Wiekszos¢ respondentéw nie
potrafito odpowiedziec na to pytanie.

&

Przedstawiciele firm najczesciej w sprzedazy B2B e-commerce obserwujg: rozwoj w
branzach modowych i ustugowych, wchodzenie nowego pokolenia na rynek,
zwiekszenie sie udziatu i automatyzowanie sie wszystkich procesow

sprzedazowych.

S

Aby poprawi¢ rozwoj B2B e-commerce pod wzgledem technologicznym brakuje
rozwigzan m.in.: brak kultury sprzedazy handlowej, brak programéw obstugujacych
maszyn w chmurze, brak potaczenia magazynéw ze sklepem i brak mechanizmu,
wykorzystujacych sztuczng inteligencje

B2B Sporo gtosow wskazuje, ze obecnie gtownym trendem jest skrecanie w kierunku B2C.
= Twierdzi sie, ze B2B zaczyna funkcjonowaé¢ jak B2C. Przeszkodg moze by¢ system
B2C logistyczny, ktory wcigz wymaga dostosowania.

www.eizba.pl
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Cross-horder e-commerce?
Z czym to sie je?

Cross-border e-commerce, to nic innego niz eksport online B2B. Brzmi jak dobry sposob na rozszerzenie zasiegu
swoich produktow oraz ustug na rynki zagraniczne. Teze potwierdzito 11% firm odpowiadajgc na pytanie o to, jakie
pozytywne efekty dla firmy przyniosto wejscie w B2B e-commerce (rozdziat V). Szansa wejscia na rynek
zagraniczny w B2B e-commerce jest wysoko oceniana (rozdziat V), stad 25% prowadzi e-eksport, a branzy Fashion

jest to 40%.

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

© nie jeszcze nie, ale planujemy w 2022 @ tok @ nie wiem

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

Czy pomimo swiadomosci korzysci z tego rozwigzania, nadal niewiele firm w nie wierzy? Pudto. Zapytani o to, czy
B2B e-commerce moze stanowiC¢ recepte na rozwoj polskiego eksportu online, az 84% ankietowanych
odpowiedziato "tak" (w tym pewnych jest 29%), watpigcych w to rozwigzanie jest 13%, a zupetnie je przekreslajgcych
zaledwie 3% badanych. Wsréd firm, ktore nie dostrzegajg potencjatu cross-border e-commerce znalazty sie jedynie
firmy z przychodami z przedziatu do 5 min zt.

www.eizba.pl
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Wykres 18 - Znaczna wiekszos¢ firma uwaza, ze B2B e-commerce jest receptq na rozwaj polskiego eksportu online.

55% 29% 13% (8%

B raczej tak B tak B raczejnie 2 nie

Czy B2B e-commerce jest takze receptq na rozwoj polskiego eksportu online?
Raport B2B e-commerce Now N=155

Czy jestesmy za, a nawet przeciw? Firmy dostrzegajg potencjat w rynkach zagranicznych, stagd chca rozwijac swoje
kanaty w tym obszarze. Jednak wprowadzenie rozwigzania firmy planujg w dalszej kolejnosci, poniewaz wigze sie
ono z rozszerzeniem zaplecza logistycznego, dodaniem do oferty nowych metod ptatnosci (aby uwzgledniaé
ptatnosci zza granicy) oraz wprowadzeniem obstugi klienta zagranicznego. To z kolei w wielu przypadkach bedzie
sie wigzato z przydzieleniem nowych obowigzkow, badz zatrudnieniem dedykowanych osob.

ZAPLECZE LOGISTYCZNE

0BStUGA KLIENTA ZAGRANICZNEGO

W tym miejscu warto rowniez zauwazyc, iz sposrod firm dziatajgcych w B2B e-commerce, prowadzacych rowniez
eksport online udostepnia dla swoich klientéw kanat mobilny co czwarta z nich. Nikt nie planuje wprowadzenia tego
rozwigzaniaw 2022r.

www.eizba.pl



69

B2B e-Commerce NOW! | raport e-lzby 2022

KONKLUZJE

9%

25% firm dziatajgcych w B2B e-commerce prowadzi rowniez eksport online B2B
e- commerce (tzw. cross-border e-commerce).

33% z nich dziata w sektorze transport/logistyka/dystrybucja, a 27% w sektorze
handel.

84% firm uwaza, ze e-commerce jest recepta na rozwaoj polskiego eksportu online.

25% firm dziatajgcych w B2B e-commerce, prowadzacych rowniez eksport online
udostepnia rowniez dla swoich klientéw kanat mobilny.

5% firm dziatajgcych w B2B e-commerce, ktére jeszcze nie prowadzi eksportu online
Zamierza go rozpoczac¢ jeszcze w tym roku (2022).

www.eizba.pl
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METODOLOGA

Opracowanie powstato na podstawie badania zrealizowanego przez Mobile Institute na grupie 155 firm, z réznych
branz.

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

Uzupetnieniem danych ilosciowych sg wywiady pogtebione z 15 osobami odpowiedzialnymi na za obszary zwigzane

z digitalizacjg sprzedazy produktow i ustug B2B.

Dane zebraliSmy na przetomie marca i kwietnia 2022 roku.

www.eizba.pl
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