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Nowoczesne technologie informacyjne i komunikacyjne przekszta∏-
cajà otoczenie biznesowe, w jakim funkcjonujà podmioty gospodarcze.
Od partnerów biznesowych oczekuje si´ coraz szybszych reakcji, automa-
tyzacji dzia∏aƒ i niezawodnej wspó∏pracy. 
W rezultacie podmioty zmieniajà sposoby dzia∏ania, przystosowujàc si´ do
nowych warunków. Zmiany sà w pewnym sensie wymuszane, gdy˝ nie za-
akceptowanie ich w jakimÊ okresie mo˝e oznaczaç dla konkretnego przed-
si´biorstwa pogorszenie sposobu funkcjonowania w stosunku do istniejà-
cych mo˝liwoÊci. 

Nie sposób si´ dziwiç, ˝e zmiany dotyczà tak˝e procesu kontraktowania,
który jest jednym z najwa˝niejszych procesów w dzia∏alnoÊci wi´kszoÊci
podmiotów gospodarczych. Ka˝dego dnia firmy przygotowujà, negocju-
jà i realizujà kolejne dziesiàtki umów. Przeniesienie poszczególnych czyn-
noÊci sk∏adajàcych si´ na procesy zakupowe do sfery elektronicznej jest
u∏atwione ze wzgl´du na fakt, ˝e proces zawierania kontraktów opiera si´
w du˝ej mierze na interakcji mi´dzy kontrahentami, a w szczególnoÊci na
wymianie informacji i dokumentów. Z technicznego punktu widzenia, za-
stàpienie tradycyjnych metod interakcji nowymi rozwiàzaniami, g∏ów-
nie w drodze wykorzystania informacji i dokumentów w postaci cyfrowej,
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eKontrakty  na rynku B2B

Istota elektronicznego
zawierania kontraktów
polega na wykorzystaniu
Êrodków elektronicznych
do wykonania
poszczególnych czynnoÊci 
na ró˝nych etapach procesu
kontraktowania – od
przygotowywania kontraktu,
przez negocjowanie
i podpisywanie – a˝ do
realizacji zawartej umowy.
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nie stwarza problemów przy obecnym stanie rozwoju
technologii. Dzi´ki wykorzystaniu elek-
tronicznych mechanizmów kon-
traktowania poszczególne czynno-
Êci procesu zakupowego mogà byç
wykonywane szybciej i lepiej. 

I s tota  eKontraktów

W najprostszym uj´ciu istota elektronicznego zawiera-
nia kontraktów polega na wykorzystaniu Êrodków elek-
tronicznych do wykonania poszczególnych czynnoÊci na
ró˝nych etapach procesu kontraktowania, od przygoto-
wywania kontraktu, przez negocjowanie i podpisywanie,
a˝ do realizacji zawartej umowy. Proces zawarcia kon-
traktu rzadko odbywa si´ bez wsparcia Êrodkami elek-
tronicznymi, trudno bowiem obecnie wyobraziç sobie
etap pisania oferty, kontraktu czy innych powiàzanych
dokumentów bez komputera. Zastosowanie specjali-
stycznych narz´dzi elektronicznych jest ju˝ bardziej
skomplikowane. 

Mechanizmy, takie jak katalogi czy aukcje elektronicz-
ne, charakteryzujà si´ wysokim poziomem zaawanso-
wania, i dlatego sà zazwyczaj dostarczane i obs∏ugiwa-
ne przez specjalistycznà elektronicznà platform´ za-
kupowà. Platformy dostarczajà pro-
fesjonalne rozwiàzania doskona-
lone na podstawie doÊwiadczeƒ.
Operatorzy platform obs∏ugujà wielu klientów, dzi´-
ki czemu koszt Êwiadczonej przez nich us∏ugi jest
przewa˝nie ni˝szy, ni˝ poniesiony przez podmioty
wdra˝ajàce narz´dzia elektroniczne samodzielnie. Ko-
rzystajàc z us∏ug operatora platformy elektronicznej,
przedsi´biorstwo uzyskuje dost´p do jego zasobów
(przede wszystkim w postaci bazy potencjalnych kon-
trahentów). 

Co mo˝na zyskaç

Proces elektronicznego kontraktowania, jako metoda
usprawnienia procesu b´dàcego interakcjà mi´dzy dwie-
ma stronami – kupujàcym i sprzedajàcym – jest êró-
d∏em wielu korzyÊci obojga stron. Finalnà korzyÊcià
mo˝liwà do wygenerowania dla obu partnerów sà zna-
czàce oszcz´dnoÊci. W przypadku kupujàcego, êród∏em
tych oszcz´dnoÊci jest po pierwsze redukcja cen kupo-
wanych produktów lub us∏ug, po drugie usprawnienie
procesu zakupowego. 

Redukcj´ cen mo˝na osiàgnàç przede wszystkim w wy-
niku zwi´kszenia przejrzystoÊci i konkurencyjnoÊci ca-
∏ego procesu. W przypadku realizacji kupna przez In-
ternet, eliminuje si´ drastyczne ró˝nice cenowe dzi´ki
nabywaniu wi´kszoÊci produktów i us∏ug w drodze za-
warcia umów ramowych. Zwi´kszona wiel-
koÊç zakupu osiàgana w drodze
agregacji popytu wszystkich jed-
nostek organizacyjnych danego
podmiotu, pozwala na zaj´cie lep-
szej pozycji negocjacyjnej. Ponadto do
procesu negocjacji mo˝e przystàpiç teoretycznie nie-
ograniczona liczba potencjalnych dostawców lub wy-
konawców. JednoczeÊnie nabywca ostatecznie zmniej-
sza liczb´ dostawców, od których kupuje, a tak˝e ma
mo˝liwoÊç realizacji konkretnych zamówieƒ zgodnie
z wczeÊniej wynegocjowanymi warunkami. WczeÊniej-
sze negocjacje sà zazwyczaj prowadzone na poziomie
centralnym lub regionalnym, wed∏ug jasno ustalonych
specyfikacji. W rezultacie zmniejsza si´ liczba warian-
tów towarów kupowanych przez przedsi´biorstwo, co
jest kolejnym elementem racjonalizacji ca∏ego procesu
zaopatrzenia. 

Drugie êród∏o oszcz´dnoÊci dla kupujàcego, czyli
usprawnienie procesu zakupowego, wynika z uprosz-
czenia ca∏ego procesu, a tak˝e ze skrócenia czasu reali-
zacji jego poszczególnych etapów. Prowadzi do tego
g∏ównie automatyzacja procesu i uproszczenie poszcze-
gólnych czynnoÊci, szczególnie tych, gdzie niezb´dne
jest przygotowanie materia∏ów wed∏ug wczeÊniej okre-
Êlonych formularzy oraz analiza dokumentów s∏u˝àca
do podejmowania decyzji. Do redukcji kosztów, oprócz
zaoszcz´dzenia czasu przeznaczonego na obs∏ug´ pro-
cesów zakupowych, przyczynia si´ eliminacja form pa-
pierowych. Wa˝na jest tak˝e minimalizacja liczby po-
pe∏nianych ewentualnie b∏´dów.

Powszechnie uwa˝a si´, ˝e wyko-
rzystanie elektronicznych narz´-
dzi w procesie kontraktowania
jest êród∏em korzyÊci tylko dla
kupujàcego, natomiast dla sprzedajàcych ozna-
cza bardzo silnà konkurencj´ i wymusza szukanie mo˝-
liwoÊci dla znaczàcej obni˝ki cen dostarczanych produk-
tów i us∏ug. Efektem tego mo˝e byç wed∏ug niektórych
osób obni˝enie jakoÊci produktów lub us∏ug dostarcza-
nych przez sprzedajàcego. Bardziej szczegó∏owa anali-
za, a tak˝e dotychczasowe doÊwiadczenia dowodzà jed-
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nak, ˝e przy uwzgl´dnieniu d∏u˝szej perspektywy cza-
sowej, tak˝e dostawcy mogà osiàgnàç znaczàce korzy-
Êci w wyniku wykorzystania narz´dzi elektronicznego
kontraktowania. 

G∏ównym êród∏em oszcz´dnoÊci w ich przypadku jest
usprawnienie procesu wyszukiwania klienta oraz otrzy-
mania i obs∏ugi zamówienia. Pierwszy element jest wa-
runkowany wi´kszym i ∏atwiejszym dost´pem do po-
tencjalnych klientów oraz minimalnymi kosztami ich
zdobycia. Istotnymi czynnikami w zakresie polepszenia
realizacji zamówieƒ sà: u∏atwiona komunikacja, szyb-
koÊç wykonywania poszczególnych czynnoÊci, zwi´k-
szona dok∏adnoÊç w realizacji zlecenia, dost´p do bie-
˝àcej informacji na temat statusu zamówienia, szybszy
czas realizacji op∏at oraz zmniejszone koszty operacyj-
ne obs∏ugi zamówieƒ. Dzi´ki mechanizmom takim jak
listy dostawców, które przyporzàdkowujà poszczegól-
nym wykonawcom statusy wywiàzania si´ z realizacji
zamówienia, dostawcy obni˝ajàcy ceny
kosztem jakoÊci oferowanych pro-
duktów czy us∏ug wypadajà z gry
o kolejne zlecenia. Ponadto kupujàcy mo-
˝e dowolnie kszta∏towaç warunki zakupu, równie˝

w zakresie wymaganej jakoÊci, co ogranicza nadu˝ycia
w tym zakresie.

Oprócz licznych korzyÊci, do rozpowszechniania elektro-
nicznych mechanizmów zakupowych przyczyniajà si´ tak-
˝e zalety poszczególnych narz´dzi. W wi´kszoÊci cechuje
je ∏atwoÊç i szybkoÊç stosowania oraz mo˝liwoÊç integra-
cji z innymi narz´dziami ju˝ wykorzystywanymi w firmie.
Wykorzystywanie narz´dzi elektronicznych wià˝e si´ tak-
˝e z kosztami, nie tylko mierzonymi op∏atami za us∏ugi
operatorów platform elektronicznych. Przedsi´biorstwo
docelowo powinno zainwestowaç w zaplanowanie kom-
pleksowej strategii zaopatrzeniowej, uwzgl´dniajàcej po-
szczególne rodzaje towarów, a tak˝e cz´stotliwoÊç kupo-
wanych dóbr. Stosowane rozwiàzania muszà byç monito-
rowane i kontrolowane, przede wszystkim pod kàtem
zgodnoÊci z ustaleniami strategii zaopatrzenia. Ponadto
zastosowanie elektronicznych mechani-
zmów w procesie zakupowym wià˝e si´
ze zmianami organizacyjnymi nie tylko
w ramach komórki zaopatrzeniowej, ale tak˝e we innych
jednostkach uczestniczàcych w elektronicznych zakupach.
Wi´kszoÊç z kosztów ma jednak charakter krótkotermi-
nowy i mo˝e si´ szybko zwróciç poprzez konsekwentnà
realizacj´ elektronicznych kontraktów.

Szanse rozwoju

Ze wzgl´du na fakt, ˝e elektroniczne kontrakty sà spo-
sobem na obni˝enie kosztów procesów zakupowych za-
równo dla kupujàcych, jak i dla dostawców, stosowane
dotychczas tradycyjne formy realizacji procesów zaku-
powych b´dà stopniowo wypierane. I choç niektórzy
nie wierzà w znaczàcà odmian´ postaci procesu kon-
traktowania, elektroniczne zawieranie kontraktów sta-
je si´ coraz cz´Êciej otaczajàcà nas rzeczywistoÊcià.

W porównaniu z tradycyjnymi sposobami dzia∏ania,
elektroniczne zawieranie kontrak-
tów wprowadza najwi´kszà ró˝ni-
c´ w zakresie komunikacji mi´dzy
kontrahentami. Nale˝y jednak uÊwiadomiç
sobie, ˝e nowe mo˝liwoÊci nie majà docelowo elimino-
waç dotychczasowych metod komunikacji i kontaktu,
lecz mogà je w naturalny sposób uzupe∏niaç i optyma-
lizowaç. Wprowadzenie takich zmian jest niezb´dne
i po˝àdane na drodze doskonalenia procesów bizneso-
wych przedsi´biorstw, które pragnà w najwi´kszym
mo˝liwym stopniu racjonalizowaç swoje dzia∏ania.Fo
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