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E-handel
po polsku

AnaIiZy i opracowania pokazuja, ze korzystanie z narzedzi handlu elektro-
nicznego przynosi bardzo znaczace korzysci, przede wszystkim w postaci
oszczednosci finansowych i czasowych. Niektore szacunki wskazuja na $red-
nio 10-proc. obnizke cen zakupywanych produktéw czy ushug (w konkret-
nych przypadkach mogaca wynosi¢ ponad 50 proc.) oraz nawet 80-proc.
oszczedno$¢ czasu w przygotowaniu, obstudze i realizacji transakcji handlo-
wych. Doswiadczenia i praktyka potwierdzaja tak wysokie oszczednosci. Nie
dziwi zatem, ze jeszcze kilka lat temu analitycy przewidywali, ze $wiatowy ry-
nek e-handlu bedzie rozwijat sie w tempie kilkunastokrotnym rocznie. W Pol-
sce zyski dostawcOw rozwigzan z obszaru e-handlu nie sa bardzo wysokie,
przede wszystkim ze wzgledu na potrzebe ciaglego inwestowania i dopraco-
wywania docelowej strategii dziatania. Prébe oceny e-handlu w Polsce utrud-
nia fakt, ze konkretne liczby dotyczace przychodéw i obrotow sa czesto utaj-
niane, zatem wigkszo$¢ danych w tym obszarze stanowia tylko szacunki.

Fakty i liczby

Obroty catego handlu elektronicznego w Pol-
sce w 2003 roku wyniosly szacunkowo 3 mld z
i byly dwukrotnie wyzsze niz rok wcze$niej. Byt
to pierwszy rok, w ktérym niektére specjalistyczne platformy elektroniczne
z okolo wszystkich 70. istniejacych — po 2-3 latach od poczatku istnienia —
wykazaly pierwsze zyski.

Najwigkszy udzial w elektronicznym handlu ma sektor B2B, czyli platfor-
my (inaczej zwane gieldami) obstugujace handel elektroniczny miedzy
przedsigbiorstwami i instytucjami. W Polsce istnieje ok. 30 gield tego ty-
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Kilka lat temu analitycy
przewidywali, ze swiatowy
rynek e-handlu bedzie roz-
wijat sie w tempie kilkuna-
stokrotnym rocznie. Wyraza-
no nadzieje, ze polski roz-
wdj tego obszaru handlu
bedzie zgodny ze swiatowy-
mi tendencjami. Dzis juz
wiadomo, ze wzrosty w Pol-
sce owszem sg, ale duzo niz-

sze od przewidywanych.
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pu, obejmujacych zaréwno platformy wertykalne, czy-
li obstugujace klientéw konkretnej branzy, jak i hory-
zontalne - dla wszystkich uczestnikéw rynku oraz
o bardzo szerokim spektrum towaréw bedacych przed—
miotem handlu. Anahtycy WSkﬁZU]Q[, ze
szczegblnie trudno o obroty, odpo-
wiednio wysoki poziom przychodow
i zyskéw na platformach horyzontal-
nych. Na gieldach wertykalnych cze-
Sciej mamy do czynienia bowiem z sy-
tuacja stafych uzytkownikow znajacych
si¢ oraz dokonujacych transakcji kupna lub sprzedazy
o duzej wartosci. Wedlug szacunkowych obliczenq,
gléwni gracze na rynku platform horyzontalnych, czy-
li Marketplanet.pl (platforma Otwartego Rynku Elek-
tronicznego SA), xTrade (obstugiwana przez firme o tej
samej nazwie xTrade SA) oraz Polska Platforma Prze-
targowa (ktorej whascicielem jest firma PWPW SA)
zorganizowaly do tej pory ok. 3500 aukgji elektronicz-
nych, bedacych gléwnym narzedziem elektronicznym
wykorzystywanym na rynku B2B.

Bariery w rozwoju e-handlu

Gléwne bariery w rozwoju handlu elektronicznego w Pol-
sce wynikaja z mentalnych obaw przed nowo$ciami
i zmianami, wiazacymi si¢ z wykorzystaniem e-handlu.
Przeniesienie swoich tradycyjnych dzia-
taf do sfery elektronicznej w istotnej
mierze zmienia sposob wykonywania
przez przedsiebiorstwo lub instytucje
czynnosci biznesowych. Takie konsument in-
dywidualny musi zmieni¢ swoje dotychczasowe metody
dzialania. Przepisy regulujace rézne aspekty handlu elek-
tronicznego nadal konstytuujg sie, co stwarza w $wiado-
mosci uczestnikéw handlu dodatkowo atmosfere niepew-
nosci. Zaakceptowanie niezbednych zmian w warunkach
niepewnosci wynikajacej z praktycznej nieznajomosci sa-
mych rozwiazan, a takze uregulowan przede wszystkim
natury prawnej, w duzej mierze taczy si¢ z nabraniem za-
ufania i przetamaniem oporu do udzialu w elektronicz-
nym handlu. Statystyki opracowane na podstawie do-
$wiadczen polskich platform horyzontalnych wskazuja,
ze zdecydowany odsetek przedsiebiorstw, ktére zdecydo-
waly sie raz na wziecie udziatu w aukcji elektroniczne;j,
stawalo si¢ stalym uzytkownikiem tych rozwiazan.

Przystapienie do elektronicznych form handlu wigze si¢
z pewnym wysitkiem, ktéry trzeba wlozy¢ w zapozna-
nie sie z mozliwosciami, a takze we wdrozenie zmian,

przede wszystkim organizacyjnych, w samej jednostce
korzystajacej z e-handlu. Wiele z firm dopiero wdraza
systemy informatyczne do obstugi podstawowych we-
wnetrznych funkcji, a takze integruje swoje rozwiaza-
nia. Decyzja o korzystaniu z formy e-handlu, ktéra wia-
ze sie z uzyciem elektronicznych srodkéw na etapie ko-
munikacji z partnerami biznesowymi, odsuwana jest na
pézniej. Potwierdza to struktura uzytkownikéw aukcji
elektronicznych, wsréd ktérych dominuja podmioty
z wickszo$ciowym udzialem kapitatu zagranicznego.
Kolejng barierg w korzystamu z doste
nych rozwigzan elektroniczny i
szczegOlnie na rynku B2B, moze byc
fake, ze namnqisze 052cz<;dnosc1 sa
mozliwe do osiggniecia przy bardzo
duzych wolumenach zakupow. Przedsie-
biorstwom z kolei trudno jest zadecydowaé o przenie-
sieniu réwnocze$nie wickszo$ci swoich zakupéw do sfe-
ry elektronicznej, szczegdlnie, ze na poczatku chea spré-
bowad, czy e-handel rzeczywiScie przyniesie im bezpo-
$rednie korzysci. Ponadto, czesto wolumen zakupéw
danego produktu czy ustugi przez pojedynczy podmiot
nie jest na tyle wysoki, aby przeniesienie ich na platfor-
me elektroniczna uzasadnione bylo uzyskaniem odpo-
wiednio wysokich oszczednosci. W takim przypadku
nalezaloby zwigkszac sile przetargowa tych podmiotéw
przez konsolidacje ich popytu z innymi podmiotami
o takich samych potrzebach. To z kolei wiaze si¢ z ko-
lejnymi zmianami organizacyjnymi i nawigzywaniem
dodatkowych relacji biznesowych.
Pokonywanie powyzszych barier powinno by¢ ukierun-
kowane przede wszystkim na zwigkszanie Swiadomosci
w zakresie samych rozwigzaf, korzy$ci mozliwych do
osiggniecia i warunkéw, w ktérych korzysci te beda osia-
gane. W podwyzszaniu wiedzy w zakresie mozliwosci
wsparcia dziatan narzedziami elektronicznym z pewno-
$cig moga pomoc inicjatywy, takie jak zaakceptowany
w lipcu 2003 roku przez Rade Ministréw program na
lata 2003-20006 - Tworzenie mechanizmow i struktur roz-
woju handlu elektronicznego w Polsce. Celem strategicznym
tego projektu jest poprawa konkurencyjnosci gospodar-
ki w wyniku dostosowania sektora malych i $rednich
przedsigbiorstw do wymagan globalnej gospodarki.
Wsréd szczegbtowych zadan, ktére powinny przyczynié
sie do osiggniecia gléwnego zalozenia, wyrézniono:
* badanie stanu e-gospodarki w Polsce w aspekcie eko-
nomicznym, prawnym, technicznym i spolecznym
® adaptacja i wdrazanie standardéw w zakresie elektro-
nicznej gospodarki



* przygotowanie i wdrozenie Elektronicznej Platformy
Wspomagania Handlu — ,,eHandel”

* upowszechnianie wiedzy na temat elektronicznej go-
spodarki.

Znaczenie sektora publicznego

Na rozwdj e-handlu w Polsce pozytywnie mogloby
wplyna¢ zaangazowanie jednostek sektora publicznego
w rynek elektroniczny. Uwzglegdma] 9C zsu-
mowany wolumen zakupow, to
sektor publiczny jest najwiekszym
krajowym odbiorcg produktéw
i ustu S . Przeniesienie przynajmniej czesci z nich na
platformy elektroniczne staloby si¢ Zrédtem ogromnych
oszczednosci, a dla platform elektronicznych oznacza-
toby pozyskanie powaznych klientéw, a w rezultacie
zwigkszenie zyskoéw potrzebnych na rozwéj. Uzyskanie
wysokich oszczedno$ci w sektorze publicznym byloby
ulatwione przez tatwiejszg mozliwo$¢ konsolidacji za-
kupéw jednostek sektora publicznego, ktére moga zo-
sta¢ poddane pewnym regulacjom i dyscyplinie w tym
zakresie. Dzieki temu zwigkszytaby sie ich sita przetar-
gowa, a takze zmalalyby koszty korzystania z ustug
platform elektronicznych

Polskie rozwigzania prawne dopusz-
czaja juz stosowanie narzedzi elektro-
nicznych, gtéwnie aukcji elektronicz-
nych, w zaméwieniach publicznych,
co ]est zgodne z tendencjami europej-
skimi 1 sw1at0wym1 z drug1e] strony, polskie
przepisy wprowadzaja bardzo znaczace ograniczenia od-
nos$nie do stosowania aukcji, dotyczace przede wszyst-
kim kryterium wyboru, rodzaju oraz wartosci przed-
miotu kupowanego w drodze aukcji. W rezultacie ogra-
nicza si¢ potencjalne bardzo wysokie oszczednosci. Po-
nadto specyfika sektora publicznego powoduje, ze prze-
konanie do korzysci ptynacych z wykorzystania najnow-
szych technologii jest w tym przypadku jeszcze trud-
niejsze niz w sektorze prywatnym, nawet, gdy korzy-
stanie z roznych form e-handlu jest uzasadnione rzetel-
nymi przestankami ekonomicznymi.

Y

Spogladajac w przysztos¢

Korzystanie z réznych form handlu elektronicznego
stwarza dzisiaj szanse na uzyskanie przewagi konkuren-
cyjnej na tynku, tak potrzebnej dla utrzymania si¢ dla
wszystkich przedsiebiorstw. Przewaga konkurencyjna
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rozumiana w nieco odmienny niz tradycyjny sposob, sta-
je si¢ réwniez wazna dla jednostek sektora publicznego,
ktére w zaleznosci od sposobu prowadzenia dziatan 1 ich
skutecznosci moga zwigkszac swoje szanse na otrzyma-
nie funduszy dla realizacji swoich zadan. Swego rodza-
ju przewaga nad innymi kupcami interesuje w koficu
takze indywidualnego klienta, ktéry jest zainteresowa-
ny kupnem jak najwickszej ilosci débr w ramach swoje-
go ograniczonego budzetu. Han del elektro-
niczny stwarza takze liczne korzy-
$ci dostawcom, przede wszystkim
za sprawg dostfgpu do szerszego
grona potencjalnych odbiorcow
oraz wickszego wolumenu sprze-
dawanych do%

form e-handlu relacje mi¢dzy obiema stronami transak-

. Dzigki korzystaniu z réznych

¢ji staja si¢ bardziej efektywne.

Ze wzgledu na te i inne oczywiste korzysci rynek e-han-
dlu w Polsce bedzie si¢ nadal rozwijal, ale nie w tak opty-
mistycznym tempie, wskazywanym przez niektérych
analitykéw, a opartym bardziej na intuicji niz na faktach
czy rzetelnych obliczeniach. Rozwéj e-handlu bedzie
obejmowal nie tylko bezwzgledne wzrosty sprzedazy do-
konywanej droga elektroniczna, ale takze bedziemy
prawdopodobnie $wiadkami dalszej konsolidacji dostaw-
cOw rozwiazan z zakresu e-handlu, przynajmniej tych
najbardziej liczacych si¢. Juz teraz wida¢, ze zdecydowa-
na wigkszo$¢ elektronicznego handlu w Polsce jest obshu-
giwana przez kilku najwigkszych graczy. Na rynku
B2C proporcje te ksztaltuja sie nastepujgco: 90 proc.
wszystkich transakgji jest obstugiwanych przez 10. naj-
wickszych dostawcéw tego typu rozwiazan (sklepéw
i serwiséw internetowych).

Swobodny wzrost elektronicznego
handlu w Polsce bedzie znacznie
ulatwiony po likwidacji barier
rozwoju, ktora niestety nie nasta-
Pl z dma na dZIGH Proces ten wiaze si¢ ra-
czej z dlugotrwatymi zmianami w §wiadomosci uczest-
nikéw rynku i ewolucja ich sposobéw dziatania. Per-
spektywa potencjalnych zyskéw powinna stac si¢ dla
poszczegblnych podmiotéw motorem dziatania — naj-
pierw do zdobywania jak najszerszej wiedzy na temat
mozliwosci optymalizowania swoich proceséw sprzeda-
zowo-zakupowych, a nastepnie do odwaznych zacho-
wan i tworzenia dobrych przykladéw dla innych.
W szczegblnosci, ze nagroda za odwage — w postaci
oszczednosci i lepszej pozycji konkurencyjnej — moze
by¢ bardzo wysoka.



