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Analizy i opracowania pokazujà, ˝e korzystanie z narz´dzi handlu elektro-
nicznego przynosi bardzo znaczàce korzyÊci, przede wszystkim w postaci
oszcz´dnoÊci finansowych i czasowych. Niektóre szacunki wskazujà na Êred-
nio 10-proc. obni˝k´ cen zakupywanych produktów czy us∏ug (w konkret-
nych przypadkach mogàcà wynosiç ponad 50 proc.) oraz nawet 80-proc.
oszcz´dnoÊç czasu w przygotowaniu, obs∏udze i realizacji transakcji handlo-
wych. DoÊwiadczenia i praktyka potwierdzajà tak wysokie oszcz´dnoÊci. Nie
dziwi zatem, ˝e jeszcze kilka lat temu analitycy przewidywali, ˝e Êwiatowy ry-
nek e-handlu b´dzie rozwija∏ si´ w tempie kilkunastokrotnym rocznie. W Pol-
sce zyski dostawców rozwiàzaƒ z obszaru e-handlu nie sà bardzo wysokie,
przede wszystkim ze wzgl´du na potrzeb´ ciàg∏ego inwestowania i dopraco-
wywania docelowej strategii dzia∏ania. Prób´ oceny e-handlu w Polsce utrud-
nia fakt, ˝e konkretne liczby dotyczàce przychodów i obrotów sà cz´sto utaj-
niane, zatem wi´kszoÊç danych w tym obszarze stanowià tylko szacunki.

Fakty  i l i czby

Obroty ca∏ego handlu elektronicznego w Pol-
sce w 2003 roku wynios∏y szacunkowo 3 mld z∏
i by∏y dwukrotnie wy˝sze ni˝ rok wczeÊniej. By∏
to pierwszy rok, w którym niektóre specjalistyczne platformy elektroniczne
z oko∏o wszystkich 70. istniejàcych – po 2-3 latach od poczàtku istnienia –
wykaza∏y pierwsze zyski.
Najwi´kszy udzia∏ w elektronicznym handlu ma sektor B2B, czyli platfor-
my (inaczej zwane gie∏dami) obs∏ugujàce handel elektroniczny mi´dzy
przedsi´biorstwami i instytucjami. W Polsce istnieje ok. 30 gie∏d tego ty-
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przede wszystkim organizacyjnych, w samej jednostce
korzystajàcej z e-handlu. Wiele z firm dopiero wdra˝a
systemy informatyczne do obs∏ugi podstawowych we-
wn´trznych funkcji, a tak˝e integruje swoje rozwiàza-
nia. Decyzja o korzystaniu z formy e-handlu, która wià-
˝e si´ z u˝yciem elektronicznych Êrodków na etapie ko-
munikacji z partnerami biznesowymi, odsuwana jest na
póêniej. Potwierdza to struktura u˝ytkowników aukcji
elektronicznych, wÊród których dominujà podmioty
z wi´kszoÊciowym udzia∏em kapita∏u zagranicznego.
Kolejnà barierà w korzystaniu z dost´p-
nych rozwiàzaƒ elektronicznych,
szczególnie na rynku B2B, mo˝e byç
fakt, ˝e najwi´ksze oszcz´dnoÊci sà
mo˝liwe do osiàgni´cia przy bardzo
du˝ych wolumenach zakupów. Przedsi´-
biorstwom z kolei trudno jest zadecydowaç o przenie-
sieniu równoczeÊnie wi´kszoÊci swoich zakupów do sfe-
ry elektronicznej, szczególnie, ˝e na poczàtku chcà spró-
bowaç, czy e-handel rzeczywiÊcie przyniesie im bezpo-
Êrednie korzyÊci. Ponadto, cz´sto wolumen zakupów
danego produktu czy us∏ugi przez pojedynczy podmiot
nie jest na tyle wysoki, aby przeniesienie ich na platfor-
m´ elektronicznà uzasadnione by∏o uzyskaniem odpo-
wiednio wysokich oszcz´dnoÊci. W takim przypadku
nale˝a∏oby zwi´kszaç si∏´ przetargowà tych podmiotów
przez konsolidacj´ ich popytu z innymi podmiotami
o takich samych potrzebach. To z kolei wià˝e si´ z ko-
lejnymi zmianami organizacyjnymi i nawiàzywaniem
dodatkowych relacji biznesowych.
Pokonywanie powy˝szych barier powinno byç ukierun-
kowane przede wszystkim na zwi´kszanie ÊwiadomoÊci
w zakresie samych rozwiàzaƒ, korzyÊci mo˝liwych do
osiàgni´cia i warunków, w których korzyÊci te b´dà osià-
gane. W podwy˝szaniu wiedzy w zakresie mo˝liwoÊci
wsparcia dzia∏aƒ narz´dziami elektronicznym z pewno-
Êcià mogà pomóc inicjatywy, takie jak zaakceptowany
w lipcu 2003 roku przez Rad´ Ministrów program na
lata 2003-2006 - Tworzenie mechanizmów i struktur roz-
woju handlu elektronicznego w Polsce. Celem strategicznym
tego projektu jest poprawa konkurencyjnoÊci gospodar-
ki w wyniku dostosowania sektora ma∏ych i Êrednich
przedsi´biorstw do wymagaƒ globalnej gospodarki.
WÊród szczegó∏owych zadaƒ, które powinny przyczyniç
si´ do osiàgni´cia g∏ównego za∏o˝enia, wyró˝niono:
• badanie stanu e-gospodarki w Polsce w aspekcie eko-

nomicznym, prawnym, technicznym i spo∏ecznym
• adaptacja i wdra˝anie standardów w zakresie elektro-

nicznej gospodarki

pu, obejmujàcych zarówno platformy wertykalne, czy-
li obs∏ugujàce klientów konkretnej bran˝y, jak i hory-
zontalne - dla wszystkich uczestników rynku oraz
o bardzo szerokim spektrum towarów b´dàcych przed-
miotem handlu. Analitycy wskazujà, ˝e
szczególnie trudno o obroty, odpo-
wiednio wysoki poziom przychodów
i zysków na platformach horyzontal-
nych. Na gie∏dach wertykalnych cz´-
Êciej mamy do czynienia bowiem z sy-
tuacjà sta∏ych u˝ytkowników znajàcych
si´ oraz dokonujàcych transakcji kupna lub sprzeda˝y
o du˝ej wartoÊci. Wed∏ug szacunkowych obliczeƒ,
g∏ówni gracze na rynku platform horyzontalnych, czy-
li Marketplanet.pl (platforma Otwartego Rynku Elek-
tronicznego SA), xTrade (obs∏ugiwana przez firm´ o tej
samej nazwie xTrade SA) oraz Polska Platforma Prze-
targowa (której w∏aÊcicielem jest firma PWPW SA)
zorganizowa∏y do tej pory ok. 3500 aukcji elektronicz-
nych, b´dàcych g∏ównym narz´dziem elektronicznym
wykorzystywanym na rynku B2B. 

Bar ie ry  w rozwoju e-handlu

G∏ówne bariery w rozwoju handlu elektronicznego w Pol-
sce wynikajà z mentalnych obaw przed nowoÊciami
i zmianami, wià˝àcymi si´ z wykorzystaniem e-handlu.
Przeniesienie swoich tradycyjnych dzia-
∏aƒ do sfery elektronicznej w istotnej
mierze zmienia sposób wykonywania
przez przedsi´biorstwo lub instytucj´
czynnoÊci biznesowych. Tak˝e konsument in-
dywidualny musi zmieniç swoje dotychczasowe metody
dzia∏ania. Przepisy regulujàce ró˝ne aspekty handlu elek-
tronicznego nadal konstytuujà si´, co stwarza w Êwiado-
moÊci uczestników handlu dodatkowo atmosfer´ niepew-
noÊci. Zaakceptowanie niezb´dnych zmian w warunkach
niepewnoÊci wynikajàcej z praktycznej nieznajomoÊci sa-
mych rozwiàzaƒ, a tak˝e uregulowaƒ przede wszystkim
natury prawnej, w du˝ej mierze ∏àczy si´ z nabraniem za-
ufania i prze∏amaniem oporu do udzia∏u w elektronicz-
nym handlu. Statystyki opracowane na podstawie do-
Êwiadczeƒ polskich platform horyzontalnych wskazujà,
˝e zdecydowany odsetek przedsi´biorstw, które zdecydo-
wa∏y si´ raz na wzi´cie udzia∏u w aukcji elektronicznej,
stawa∏o si´ sta∏ym u˝ytkownikiem tych rozwiàzaƒ. 
Przystàpienie do elektronicznych form handlu wià˝e si´
z pewnym wysi∏kiem, który trzeba w∏o˝yç w zapozna-
nie si´ z mo˝liwoÊciami, a tak˝e we wdro˝enie zmian,
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• przygotowanie i wdro˝enie Elektronicznej Platformy
Wspomagania Handlu – „eHandel”

• upowszechnianie wiedzy na temat elektronicznej go-
spodarki. 

Znaczen ie  sektora  publ icznego

Na rozwój e-handlu w Polsce pozytywnie mog∏oby
wp∏ynàç zaanga˝owanie jednostek sektora publicznego
w rynek elektroniczny. Uwzgl´dniajàc zsu-
mowany wolumen zakupów, to
sektor publiczny jest najwi´kszym
krajowym odbiorcà produktów
i us∏ug. Przeniesienie przynajmniej cz´Êci z nich na
platformy elektroniczne sta∏oby si´ êród∏em ogromnych
oszcz´dnoÊci, a dla platform elektronicznych oznacza-
∏oby pozyskanie powa˝nych klientów, a w rezultacie
zwi´kszenie zysków potrzebnych na rozwój. Uzyskanie
wysokich oszcz´dnoÊci w sektorze publicznym by∏oby
u∏atwione przez ∏atwiejszà mo˝liwoÊç konsolidacji za-
kupów jednostek sektora publicznego, które mogà zo-
staç poddane pewnym regulacjom i dyscyplinie w tym
zakresie. Dzi´ki temu zwi´kszy∏aby si´ ich si∏a przetar-
gowa, a tak˝e zmala∏yby koszty korzystania z us∏ug
platform elektronicznych.
Polskie rozwiàzania prawne dopusz-
czajà ju˝ stosowanie narz´dzi elektro-
nicznych, g∏ównie aukcji elektronicz-
nych, w zamówieniach publicznych,
co jest zgodne z tendencjami europej-
skimi i Êwiatowymi. Z drugiej strony, polskie
przepisy wprowadzajà bardzo znaczàce ograniczenia od-
noÊnie do stosowania aukcji, dotyczàce przede wszyst-
kim kryterium wyboru, rodzaju oraz wartoÊci przed-
miotu kupowanego w drodze aukcji. W rezultacie ogra-
nicza si´ potencjalne bardzo wysokie oszcz´dnoÊci. Po-
nadto specyfika sektora publicznego powoduje, ˝e prze-
konanie do korzyÊci p∏ynàcych z wykorzystania najnow-
szych technologii jest w tym przypadku jeszcze trud-
niejsze ni˝ w sektorze prywatnym, nawet, gdy korzy-
stanie z ró˝nych form e-handlu jest uzasadnione rzetel-
nymi przes∏ankami ekonomicznymi.

Spoglàda jàc  w przysz ∏oÊç

Korzystanie z ró˝nych form handlu elektronicznego
stwarza dzisiaj szans´ na uzyskanie przewagi konkuren-
cyjnej na tynku, tak potrzebnej dla utrzymania si´ dla
wszystkich przedsi´biorstw. Przewaga konkurencyjna

rozumiana w nieco odmienny ni˝ tradycyjny sposób, sta-
je si´ równie˝ wa˝na dla jednostek sektora publicznego,
które w zale˝noÊci od sposobu prowadzenia dzia∏aƒ i ich
skutecznoÊci mogà zwi´kszaç swoje szanse na otrzyma-
nie funduszy dla realizacji swoich zadaƒ. Swego rodza-
ju przewaga nad innymi kupcami interesuje w koƒcu
tak˝e indywidualnego klienta, który jest zainteresowa-
ny kupnem jak najwi´kszej iloÊci dóbr w ramach swoje-
go ograniczonego bud˝etu. Handel elektro-
niczny stwarza tak˝e liczne korzy-
Êci dostawcom, przede wszystkim
za sprawà dost´pu do szerszego
grona potencjalnych odbiorców
oraz wi´kszego wolumenu sprze-
dawanych dóbr. Dzi´ki korzystaniu z ró˝nych
form e-handlu relacje mi´dzy obiema stronami transak-
cji stajà si´ bardziej efektywne. 
Ze wzgl´du na te i inne oczywiste korzyÊci rynek e-han-
dlu w Polsce b´dzie si´ nadal rozwija∏, ale nie w tak opty-
mistycznym tempie, wskazywanym przez niektórych
analityków, a opartym bardziej na intuicji ni˝ na faktach
czy rzetelnych obliczeniach. Rozwój e-handlu b´dzie
obejmowa∏ nie tylko bezwzgl´dne wzrosty sprzeda˝y do-
konywanej drogà elektronicznà, ale tak˝e b´dziemy
prawdopodobnie Êwiadkami dalszej konsolidacji dostaw-
ców rozwiàzaƒ z zakresu e-handlu, przynajmniej tych
najbardziej liczàcych si´. Ju˝ teraz widaç, ˝e zdecydowa-
na wi´kszoÊç elektronicznego handlu w Polsce jest obs∏u-
giwana przez kilku najwi´kszych graczy. Na rynku
B2C proporcje te kszta∏tujà si´ nast´pujàco: 90 proc.
wszystkich transakcji jest obs∏ugiwanych przez 10. naj-
wi´kszych dostawców tego typu rozwiàzaƒ (sklepów
i serwisów internetowych).
Swobodny wzrost elektronicznego
handlu w Polsce b´dzie znacznie
u∏atwiony po likwidacji barier
rozwoju, która niestety nie nastà-
pi z dnia na dzieƒ. Proces ten wià˝e si´ ra-
czej z d∏ugotrwa∏ymi zmianami w ÊwiadomoÊci uczest-
ników rynku i ewolucjà ich sposobów dzia∏ania. Per-
spektywa potencjalnych zysków powinna staç si´ dla
poszczególnych podmiotów motorem dzia∏ania – naj-
pierw do zdobywania jak najszerszej wiedzy na temat
mo˝liwoÊci optymalizowania swoich procesów sprzeda-
˝owo-zakupowych, a nast´pnie do odwa˝nych zacho-
waƒ i tworzenia dobrych przyk∏adów dla innych.
W szczególnoÊci, ˝e nagroda za odwag´ – w postaci
oszcz´dnoÊci i lepszej pozycji konkurencyjnej – mo˝e
byç bardzo wysoka.


