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Mozliwosci elektronicznych zakupow
na polskim rynku B2B

WPROWADZENIE

Pojecie zakupdw elektronicznych jest co prawda w Polsce powszechnie zna-
ne, ale zazwyczaj kojarzone ze sklepami internetowymi oraz serwisami aukcyj-
nymi typu Allegro, czyli z rozwigzaniami wykorzystywanymi przez klientow
indywidualnych. Jednak rowniez i firmy kupujag w Sieci, a na zakupy te wydaja
wielokrotnie wigcej niz konsumenci.

Na rynku B2B funkcjonuje wiele serwisoéw podobnych do tych z rynku B2C.
Nalezg do nich sklepy internetowe, serwisy aukcyjne, zakupoéw grupowych czy
ogloszen. Sa tez narzedzia charakterystyczne wytgcznie dla rynku biznesowego,
takie jak gietdy towarowe czy systemy zakupowe.

Celem publikacji jest analiza mozliwo$ci, jakie majg polskie firmy w obsza-
rze prowadzenia zakupow elektronicznych. Prezentujac kazde z tych rozwigzan
omowiono zasade jego funkcjonowania oraz wskazano przyklad krajowego ser-
wisu dziatajgcego w taki sposob.

CHARAKTERYSTYKA ZAKUPOW NA RYNKU B2B

Mozna wymieni¢ wiele czynnikow, ktdre stanowig roznice pomiedzy zakupa-
mi na rynku B2C i B2B. Te drugie dotycza zazwyczaj znacznie bardziej ztozonych
produktéw, maja duzy wolumen i czgsto powigzane sg z ustugami dodatkowymi.
Decyzje o zakupie podejmowane sg w sposob racjonalny i zaangazowanych jest
w to dziatanie wiele osob, a konsekwencje dokonania ztego wyboru moga by¢
krytyczne dla przedsigbiorstwa. Nalezy tez wspomnie¢, ze bardzo duze znacze-
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nie na rynku B2B majg dotychczasowe powigzania mi¢dzy przedsigbiorstwami
[Circle Research, (http)].

Na rynku B2B stosuje si¢ dwa podstawowe modele sprzedazy: bezposredni,
w ktoérym firma uruchamia wtasng platforme¢ (na przyktad sklep) oraz posredni,
polegajacy na korzystaniu z platform zewnetrznych. Mozna wyr6zni¢ tez dwa
sposoby wyznaczania ceny: sprzedaz po statej ceny (zwana czesto modelem ka-
talogowym) oraz mozliwo$¢ jej negocjowania w gore lub w dot (okreslana jako
model aukcyjny). Nalezy wspomniec¢ takze o podziale na platformy horyzontalne
(oferujace towary z réznych branz) oraz wertykalne (koncentrujace si¢ na produk-
tach zwigzanych zazwyczaj z jedng branza) [Pratat, 2008]. Kupowane mogg by¢
towary i ustugi standardowe (ogo6lnodostgpne) lub specjalistyczne (czesto przygo-
towywane pod zamdwienie klienta [MakMedia Marketplanet, 2014].

ELEKTRONICZNE ROZWIAZANIA ZAKUPOWE NA POLSKIM RYNKU B2B

SKLEPY INTERNETOWE

Sklepy internetowe dla biznesu, zwane tez hurtowniami internetowymi, to
sklepy online, ktorych oferta dostepna jest wyltacznie dla firm. Ich zaletg jest do-
stepnos¢ o kazdej porze doby i oszczednos$¢ czasu osiggana zard6wno po stronie
nabywcy, jak i sprzedawcy.

Ceny poszczegdlnych towarow widoczne dla klientow moga zaleze¢ od ro-
dzaju podpisanej umowy czy przebiegu wspolpracy. Istnieje mozliwos¢ udzielania
réznego typu rabatow, przyktadowo w zalezno$ci od kategorii produktu czy wo-
lumenu zakupdéw. Zamoéwienia sktadajg si¢ czesto z wielu pozycji 1 sg ponawiane,
dlatego tez przydatna opcja serwisu jest eksport i import koszyka zakupowego.
Wyszukiwarka powinna posiada¢ funkcjonalnosci pozwalajace na przyspieszenie
pracy zamawiajacych — moze to by¢ wyszukiwanie po kodach kreskowych, na-
zwach producentow czy atrybutach towarow [Plutecki, 2012].

Przydatnym rozwigzaniem dla partnerow biznesowych jest przesytanie in-
formacji o kazdorazowej zmianie statusu zamowienia, dostep do wiasnych faktur
i rozliczen oraz mozliwo$¢ wymiany dokumentow w postaci elektronicznej. Cale
rozwigzanie moze by¢ zintegrowane z informatycznym systemem sprzedazowym
dostawcy, co gwarantuje aktualnos¢ informacji i eliminuje konieczno$¢ przepisy-
wania zamowien.

SERWISY AUKCYJNE

Serwisy aukcyjne umozliwiaja wybor najbardziej atrakcyjnej oferty sposrod
tych przedstawianych w czasie rzeczywistym. Aukcje moga by¢ dwojakiego typu:
standardowe — z rosnacg ceng, gdzie oferentami sg sprzedawcy, ktorzy wystawia-
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ja swoje towary i ustugi po cenie wywolawczej, a zainteresowani ja podwyzszaja

oraz aukcje odwrotne, ktorych inicjatorami sa kupujacy, a cena maleje z kazdym

postapieniem.

To wtasnie aukcje odwrotne sa powszechnie spotykane na rynku B2B. Ich
najwicksza zaleta jest zwigkszenie rywalizacji oferentow, wiarygodnos$¢ i przej-
rzysto$¢ wynikow, a takze mozliwos¢ osiagnigcia istotnych redukeji cen. Aukcje
takie sag wykorzystywane w roznych sytuacjach: do jednorazowych zakupow
produktow, wyboru dostawcow towarow okreslonego rodzaju (umowy ramowe),
a takze w przypadku dostawcow ushug (porzadkowych, serwisowych) lub wyko-
nania okreslonych prac (projekty, remonty). Oszczednosci, jakie mozna uzyskac
zaleza od przedmiotu aukcji, ale moga dochodzi¢ nawet do kilkudziesigciu pro-
cent [Pratat, 2008].

Najstarszymi serwisami aukcyjnymi na rynku B2B sg w Polsce Xtrade i Mar-
ketplanet powstate w 2001 roku. Serwisy takie sg zazwyczaj elementem platform
zakupowych, ktore oferuja takze i inne mozliwosci (zapytania elektroniczne, sys-
temy zakupowe dzialajace w oparciu o katalogi elektroniczne czy elektroniczng
wymiang¢ dokumentow).

Niektore serwisy moga by¢ tez wykorzystane do prowadzenia licytacji
elektronicznych przewidzianych w ustawie Prawo zaméwien publicznych. War-
to wspomnie¢, ze takze UZP udostepnit w 2009 roku dwie platformy, na kto-
rych mozna prowadzi¢ bezptatnie aukcje i licytacje elektroniczne. Sg to [Pratat,
2015a]:

— Platforma Licytacji Elektronicznych umozliwiajaca przeprowadzanie licytacji
elektronicznych, czyli trybu udzielania zamoéwien publicznych, ktory wykorzy-
stywany jest przy realizacji zamowien o stosunkowo niskiej wartosci i dotycza-
cych produktow lub ustug powszechnie dostepnych i o ustalonych standardach
jakosciowych.

— Platforma Aukcji Elektronicznych, gdzie prowadzone aukcje sa rodzajem do-
grywki dla tych wykonawcow, ktorzy ztozyli swoje oferty w postepowaniach
prowadzonych w trybach przetargowych lub negocjacji z ogtoszeniem.

SERWISY ZAKUPOW GRUPOWYCH

Serwisy zakupow grupowych dla biznesu (bardziej wtasciwa nazwa to serwi-
sy kuponow rabatowych) pozwalajg klientom pochodzacym zazwyczaj z sektora
MSP na zakup ze znizka towardw i ustug, takze takich, ktére w pelnej cenie sa dla
nich zbyt drogie. Z kolei sprzedawcy moga tatwo dotrze¢ do swojej grupy docelo-
wej oszczedzajac na czasie i na kosztach reklamy. Kontakty nawigzane w ramach
takich platform mogg by¢ p6zniej kontynuowane.

Przyktadem serwisu oferujacego znizki dla biznesu byta platformg oszczed-
nos$ciowa B2B Deal, ktora zakonczyta dziatalno$¢ w 2014 roku. Rabaty dla biz-
nesu oferujg tez te same serwisy, ktére obshuguja rynek B2C.
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GRUPY ZAKUPOWE

Grupy zakupowe (zwane tez spotdzielniami zakupowymi) dziataja w oparciu
o ideg, ktora mowi, ze im wigkszy wolumen zakupow tym nizsza wynegocjowaé
mozna cen¢. Mate i $rednie firmy dzigki taczeniu zamowien moga znacznie obni-
zy¢ ceny kupowanych towarow czy ustug.

Najpopularniejsze sa zakupy ustug telekomunikacyjnych, paliw oraz ubez-
pieczen. Mozna takze nabywaé materialy biurowe, srodki czystosci czy ushugi
kurierskie [Frak, 2013]. Ciekawym rozwigzaniem jest uruchomiony w 2014 roku
i adresowany takze do sektora MSP serwis ogarniamprad.pl. Jest to pierwsza
w Polsce platforma, ktdra umozliwia w czasie rzeczywistym prowadzenie licyta-
cji zakupu i sprzedazy energii w ramach grupowych aukcji odwrotnych. Odbiorcy
rejestrujg si¢ na platformie 1 podajg dane, na podstawie ktorych przypisywani sg
do okreslonego profilu zuzycia. Po zebraniu si¢ grupy chetnych rozpoczyna si¢
aukcja pomiedzy sprzedawcami energii, ktoérzy obnizaja cen¢ wyjsciowa [Mu-
szynski, (http)].

Grupy zakupowe tworzone sa zazwyczaj przez mate i srednie firmy pochodza-
ce z jednego miasta czy regionu. Zrzeszaja si¢ same lub mogg korzysta¢ z ustug
organizacji pobierajacych prowizj¢ zalezng od wysokosci wynegocjowanych
rabatow. Internetowe grupy zakupowe sg idea stosunkowo nowa w Polsce, ale
wsréd firm w Europie Zachodniej rozwigzanie to jest juz popularne od kilku lat.

SERWISY OGLOSZENIOWE

Serwisy ogloszeniowe sg to witryny publikujace oferty kupna i sprzedazy
produktéw oraz ustug. Klienci maja mozliwos¢ dodawania wtasnych ofert, uzy-
skania dostepu do danych kontaktowych oferentéw oraz otrzymania powiadomie-
nia o0 nowych ofertach w interesujacych ich obszarach.

Najstarszg platforma na rynku biznesowym w Polsce jest portal OPENKon-
takt, ktory powstat w 1999 roku. Jego celem jest pomoc firmom produkcyjnym,
ustugowym 1 handlowym w poszerzeniu rynkow zbytu, zarowno na rynku lokal-
nym, jak i na zagranicznym. Portal posiada 35 dzialow branzowych, w ktérych
codziennie pojawia si¢ kilkaset nowych ofert. Jest on dostepny w czterech wer-
sjach jezykowych: polskiej, rosyjskiej, angielskiej i niemieckiej. Procz mozliwo-
$ci zamieszczania wlasnych ofert i przegladania innych, uzytkownicy maja dostep
do wielu informacji dotyczacych handlu migdzynarodowego, importu i eksportu,
prawa czy podatkow.

Innym przyktadem jest platforma wspotpracy matych i $rednich przedsie-
biorstw biznes2biznes.com, ktora dziata od roku 2007. W potowie 2016 roku
miala ona 72 tysigce zarejestrowanych uzytkownikow i prezentowata ponad 90
tysigcy ofert. Serwis oferuje szukanie kontrahentow, zrodet finansowania oraz no-
wych rynkéw zbytu dla MSP.
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INTERNETOWE GIELDY TOWAROWE

Internetowe gieldy towarowe to rynki wertykalne, ktore prezentujg oferty
kupna i sprzedazy réznych towarow, umozliwiajagc swym klientom przeprowa-
dzanie transakcji handlowych za posrednictwem Internetu bez potrzeby korzy-
stania z ustug posrednikow. Waznym ich elementem sg takze branzowe serwisy
informacyjne. Przychody takich gield pochodza gléwnie z prowizji od zawiera-
nych transakcji handlowych oraz z abonamentow, ktore zazwyczaj musza wyku-
pi¢ klienci, by uzyskaé¢ dostep do serwisu i mozliwos¢ sktadania tam ofert.

Podmiotami w handlu na platformie moga by¢ instytucje, firmy handlowe,
firmy przetworcze, a takze grupy producentdéw i producenci indywidualni. Moga
one przeglada¢ oferty handlowe, zglasza¢ oferty sprzedazy lub zakupu towaréw
oraz bra¢ udzial w licytacjach towarow wystawionych przez innych uzytkowni-
kow gietdy.

Najwigksza zaletg korzystania z internetowych gietd towarowych jest
oszczednos$¢ czasu osiggana dzigki mozliwosci szybkiego zapoznania si¢ z oferta
i ztozenia odpowiednich zamowien online. Wazny jest tez dostep do aktualizowa-
nych na biezaco ofert, dzieki czemu klient ma mozliwos¢ odpowiedniej zmiany
wlasnych cen.

Przyktadem najstarszej polskiej internetowej gietdy jest NetBrokers funkcjo-
nujaca juz od 2000 roku i dziatajaca w branzy rolno-spozywczej. Jej adresatem sg
zaktady miesne, thuszczowe, mleczarskie, owocowo-warzywne, maklerzy towaro-
wi, firmy 1 sieci handlowe. Procz mozliwosci zakupow za pomocg aukcji waznym
elementem platformy jest serwis informacyjny zawierajagcy dane o cenach towarow
na $wiecie i w Polsce, ogloszenia o nowych przetargach, prognozy cen poszczegol-
nych produktow, akty prawne oraz komentarze dotyczace najnowszych wydarzen
[Pawelczak, 2004].

KATALOGI ELEKTRONICZNE
(SYSTEMY ZAKUPOWE)

Katalog elektroniczny wykorzystywany jest zazwyczaj w przypadku powta-
rzalnych zakupow. Umozliwia prezentacje szczegdtowych i na biezaco aktuali-
zowanych informacji na temat towaro6w oraz ustug oferowanych przez dostaw-
cow. Katalog taki moze stanowi¢ element systemu zakupowego, ktory pozwala
na porownywanie ofert, przeprowadzenie elektronicznego procesu zatwierdzania
zapotrzebowania (czg¢sto na wielu poziomach), a takze na stworzenie na tej pod-
stawie zamoOwienia i przestania go dostawcy. Platforma informuje o zmianach sta-
tusu zamowienia, umozliwia tez stosowanie elektronicznego obiegu dokumentow
(tacznie z e-faktury).

Wykorzystanie systemu zakupowego pozwala na zwickszenie efektywnosci
zarzadzania organizacja (przez usprawnienie procesu budzetowania i kontroli wy-
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datkow, standaryzacj¢ zamawianego asortymentu) oraz osiagnig¢cie oszczednos$ci
finansowych (migdzy innymi poprzez redukcje kosztow kupowanych towarow
i uslug osiagang dzieki centralizacji zamowien czy automatyzacje obiegu infor-
macji). Przyktadami krajowych platform oferujacych systemy zakupowe jest ser-
wis Marketplanet oraz Elektroniczna Platforma Przetargowa.

Katalogi elektroniczne dostgpne sa takze na uruchomionej w 2014 roku
przez UZP Elektronicznej Platformie Katalogow Produktéw — eKatalogi, na
ktorej oferenci nieodptatnie zamieszczajg karty swoich produktow. Glownym
celem stworzenia platformy bylo ujednolicenie procedur udzielania zamo-
wien ponizej progow bagatelnosci. Korzystanie z tego narzedzia ma utatwic
przedsiebiorstwom z sektora MSP dostep do zamowien podprogowych i skta-
danie ofert, a takze uproscic i przyspieszy¢ komunikacje pomigdzy oferentem
a zamawiajacym [Pratat, 2015b].

STAN WYKORZYSTANIA ELEKTRONICZNYCH
NARZEDZI ZAKUPOWYCH W POLSCE

Warto$¢ polskiego e-handlu B2B w 2014 roku wyniosta 215 mld zt, czyli
dziesie¢ razy wigcej niz warto$¢ transakcji na rynku B2C [Izba Gospodarki Elek-
tronicznej, (http)]. Pomimo iz warto§¢ handlu online pomigdzy firmami stanowi
obecnie zaledwie 10% wartosci catego handlu w tym sektorze, to jednak wedtug
ekspertow w przeciagu kilku najblizszych lat nalezy oczekiwa¢ znacznego wzro-
stu tego wskaznika [MakMedia Marketplanet, 2014]. Spowodowane bedzie to za-
réwno coraz wigksza Swiadomos$cia oszczednosci, jakie przedsigbiorstwo moze
w ten sposob uzyskac, jak i szansg na automatyzacje¢ wielu pracochtonnych czyn-
nos$ci prowadzonych przez dziaty zakupow.

Na rys. 1 pokazano zmiany, jakie nastgpity w latach 2008-2014 w odsetku
polskich firm, sktadajacych zamowienia z wykorzystaniem sieci komputerowych
(poprzez EDI lub witryne internetowa). Dziatanie to najcz¢$ciej realizowaly fir-
my duze — w 2014 roku ich odsetek wyniost az 60%, co oznacza, ze wzrost on
dwukrotnie od 2008 roku. Nalezy jednak zauwazy¢, ze po gwattownym skoku,
ktory nastgpit w latach 2009-2010, wskaznik ten obecnie zmienia si¢ powoli.
W przypadku sektora MSP w analizowanym okresie rowniez nastapit wzrost od-
setka firm sktadajgcych zamowienia z wykorzystaniem sieci komputerowych, ale
osiggane wartosci sg znacznie nizsze — wynosza niespelna 20% dla firm matych
i okoto 30% dla tych $rednich.

Na rys. 2 zaprezentowano z kolei zmiany, jakie nastgpity w latach 2008—
2014 w odsetku polskich firm, ktére otrzymywaty zamowienia poprzez sieci
komputerowe. Wartosci te sa jednak znacznie nizsze niz w przypadku sktadania
zamoOwien.



506 Ewa PRALAT

70%

60% A_‘—__‘/‘—‘—‘

50%

40% / +— mate

30% / $rednie
—i—duze

20% A/_"_./ T——e

10%

0%

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Rys. 1. Odsetek polskich przedsiebiorstw skladajacych zaméwienia za pomoca
sieci komputerowych w latach 2008-2014

Zrédto: opracowanie whasne na podstawie [Gtowny Urzad Statystyczny, 2012 i 2015].

ZamoOwienia poprzez sieci najczesciej otrzymywaly firmy duze — w 2014 roku
dotyczyto to mniej wigcej co trzeciej z nich. W przypadku sektora MSP osiggane
warto$ci byly wyraznie nizsze — wynosity niespelna 10% dla firm matych i okoto
20% dla $rednich. Jednak to wlasnie w tych przedsiebiorstwach w badanym okre-
sie zaobserwowa¢ mozna najwiekszy wzrost analizowanego odsetka. Moze by¢
to zwigzane z prowadzeniem przez nie sprzedazy elektronicznej na rynku B2C
(poprzez sklepy internetowe lub serwisy aukcyjne).
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Rys. 2. Odsetek polskich przedsi¢biorstw otrzymujacych zaméwienia za pomoca rozwiazan
elektronicznych w latach 2008-2014

Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie [Gtowny Urzad Statystyczny, 2012 i 2015].
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PODSUMOWANIE

Pierwsze elektroniczne platformy wspomagajace zakupy na polskim rynku
B2B pojawity sie pod koniec lat 90. XX wieku niemal rownolegle z tymi, prze-
znaczonymi dla rynku B2C. Byly wtedy traktowane jako rodzaj nowinki tech-
nicznej, a klienci dopiero poznawali korzysci, jakie mogg osiggna¢ dzigki ich wy-
korzystaniu. W ciggu kilkunastu lat sama idea zakupow elektronicznych stata si¢
powszechnie znana, glownie ze wzgledu na popularnos¢ serwisoéw dziatajacych
na rynku odbiorcow indywidualnych. Jednak pomimo zalet platform handlu elek-
tronicznego (wynikajacych glownie z oszczednosci srodkéw i czasu), skala za-
kupow online na polskim rynku biznesowym na tle innych krajow europejskich
jest weiaz niska. Szczegdlnie jest to widoczne w przypadku firm z sektora MSP
[Gtowny Urzad Statystyczny, 2012 1 2015].

Przyczyna takiego satnu rzeczy moze by¢ fakt, ze informacje dotyczace han-
dlu elektronicznego na rynku B2B oraz krajowych platform pojawiajg si¢ rzadko,
zarowno w Sieci, jak i w prasie tradycyjnej. Brak jest tez na ten temat szkolen
przeznaczonych dla MSP. Ponadto witryny internetowe wielu platform nie in-
formuja wystarczajaco o zasadach ich dziatania czy oferowanych funkcjonalno-
$ciach, co nie zacheca potencjalnych klientow.

Wielce prawdopodobne jest, ze zakupy elektroniczne na polskim rynku B2B
w najblizszym czasie zaczng jednak zyskiwa¢ na popularnosci. Opini¢ taka po-
twierdzi¢ mogg zaré6wno do$wiadczenia firm europejskich [MakMedia Market-
planet, 2014], jak i rosnace zainteresowanie handlem online na rynku B2C oraz
zwigzana z tym che¢ poszukiwania analogicznych rozwigzan utatwiajacych zaku-
py przedsigbiorstw.

Do najwazniejszych trendow, ktore beda mialy w najblizszych latach kluczo-
wy wpltyw na sposéb dokonywania zakupéw na rynku B2B, nalezy: mobilno$¢
zwigzana z wszechobecnym wykorzystaniem smartfondw oraz potrzeba integra-
cji rozwigzan zakupowych z systemem informatycznym funkcjonujacym w orga-
nizacji [Leung, (http)].
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Streszczenie

Artykut dotyczy tematyki zakupow elektronicznych na rynku przedsigbiorstw. Jego
celem jest przeanalizowanie mozliwosci, z jakich moga w tym obszarze skorzysta¢ polskie
firmy. Przedstawiono najwazniejsze cechy réznigce zakupy dokonywane na rynku B2B od
tych realizowanych na rynku B2C. Zaprezentowano takze gtéwne modele zakupowe, sposoby
wyznaczania cen oraz podstawowe rodzaje nabywanych produktow i ustug. Najwiecej miej-
sca poswigcono w publikacji omowieniu poszczegolnych typoéw rozwigzan informatycznych,
z ktorych mozna korzysta¢ realizujac zakupy biznesowe. Cz¢$¢ z nich jest podobna do ser-
wiséw wykorzystywanych na rynku B2C, inne sa rozwigzaniami spotykanymi wylacznie na
rynku przedsigbiorstw. Zaprezentowano sklepy internetowe przeznaczone dla firm, platformy
aukcyjne, serwisy zakupdéw grupowych, grupy zakupowe online, serwisy ogtoszen, inter-
netowe gieldy towarowe oraz platformy oferujace katalogi elektroniczne. Prezentujac kazde
z tych rozwigzan omoéwiono zasade jego funkcjonowania oraz wskazano przyktad krajowe-
go serwisu dziatajacego wedtug takiej koncepcji. W publikacji przedstawiono takze odsetek
polskich przedsigbiorstw, ktore w latach 2008-20014 sktadaly oraz tych, ktére otrzymywaty
zamoOwienia za pomocg sieci komputerowych. Mozna stwierdzi¢, ze w poréwnaniu do innych
krajow europejskich wartosci tych wskaznikow (szczegdlnie w przypadku sektora MSP) nie
sa wysokie. W publikacji omowiono rowniez perspektywy rozwoju zakupow elektronicznych
na rynku polskich przedsigbiorstw i wskazano trendy, jakie zdaniem ekspertow w najbliz-
szym czasie bgdzie mozna na nim zaobserwowac.

Stowa kluczowe: rynek B2B, handel elektroniczny, platforma zakupowa
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B2B eCommerce in Poland

Summary

The paper concerns the subject of electronic commerce on B2B market in Poland. It aims at
analysing basic types of online platforms that exist on Polish electronic market. The main features
that distinguish B2B and B2C electronic commerce as well as basic purchasing models and ways of
price setting are discussed. An important part of the paper brings up the topic of electronic platforms
and tools that can be used for purchasing goods and services on business market. Most of them are
similar to the solutions known from B2C market, but there are some ideas that are limited only to
business market. Online platforms for business, electronic negotiation platforms, B2B group buying
sites, electronic catalogues, online markets, etc. are described. Some of electronic tools in public
procurement are approved by Polish law. The rules of this platforms operating, their advantages
as well as the examples of services are shown. The percentages of Polish companies that over the
period 2008-2014 had used electronic tools for sending and for receiving orders are also presented.
The values aren’t high especially for Small and Medium Enterprises. The prospects for B2B electro-
nic commerce in Poland and trends are discussed.
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