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Wistep

Swiat zmierza w kierunku transformacji
cyfrowej. Jednym z najbardziej
zauwazalnych trenddéw tej rewolucji
jest cyfryzacja relacji miedzyludzkich.
Tropem kontaktéw prywatnych,
skupionych coraz czesciej na portalach
spotecznosciowych i podtrzymywanych
za pomocg komunikatoréw, podgza
biznes, ktéry przenosi swoje procesy

do $wiata online. W firmach, podobnie
jak w relacjach prywatnych, narzedzia
cyfrowe pozwalajq poszerzac

i wzmacnia¢ wspotprace z uczestnikami
tancucha (coraz czesciej - sieci)
wartosci, poznawac i analizowa¢
potrzeby partneréw, a co za tym

idzie, odkrywac¢ nowe mozliwosci
dziatania oraz istotnie podnosi¢
wolumen i rentowno$¢ transakgji.

Digitalizacja biznesu wymusza zmiany
w modelach operacyjnych, ktére

w tradycyjnym wydaniu nie sq w stanie
sprostac ztozonosci i tempu Swiata
online. Kierunek zmian wyznacza handel
cyfrowy (e-commerce) B2C (ang. biznes
do konsumenta) i nieustannie rosngce

oczekiwania klientéw, ktérym firmy
muszq sprostac, by przetrwac na rynku.

Narzedziem, a zarazem katalizatorem
wzrostu efektywnosci w relacjach
biznesowych staty sie ostatnio platformy
B2B (ang. biznes do biznesu), ktére
jeszcze szybciej taczq partnerow
handlowych i umozliwiajg im realizacje
transakcji. Cel jest jasny - ma by¢
szybko, transparentnie, wygodnie,

a do tego taniej. Badania Deloitte

i doswiadczenia Aleo potwierdzajg, ze
wykorzystanie narzedzi eSourcingu

w procesach zakupowych daje

nawet 10-15% oszczednosci.

Ponizszy raport przygotowany
przez Deloitte wraz z Aleo opisuje
zmiany, jakie nastgpiq w zakupach
B2B w perspektywie 2020 roku.
Raport powstat w oparciu o badanie
~Praktyki zakupowe firm oraz
korzystanie z Internetu w tym
zakresie” przeprowadzone przez GfK
na zlecenie Aleo oraz The Deloitte
Global CPO survey 2014 i 2016.
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Digitalizacja rynku B2B

Rozwj technologiczny oraz zmiana w podejsciu

do projektowania rozwigzan IT, stawiajgca na
optymalizacje doswiadczen uzytkownika (UX -

user experience), powodujq, ze ludzie coraz tatwiej
akceptujg nowe technologie jako nieodzowny element
codziennosci. Dzieki adaptacji nowych rozwigzan
wspierajgcych handel elektroniczny, znanych z rynku
B2C, gracze na rynku B2B otwierajq sie na nowe kanaty

dotarcia do zewnetrznych partneréw i kontaktu z nimi.



Swiatowy rynek e-commerce B2B rosnie
dynamicznie. Oczekuje sie, ze wartos¢
catego rynku B2B e-commerce w 2020
r. wyniesie 6,7 biliona dolaréw."

O pozycje lidera pod wzgledem
wartosci transakgji bedg walczy¢
Chiny, z prognozowanymi obrotami
siegajgcymi 2,1 biliona dolaréw,
oraz Europa w przypadku ktorej
Ecommerce Europe, szacuje wartos¢
branzy e-commerce sektora B2B

na 720 miliardéw euro w 2016 roku
oraz 2,16 biliona euro® w 2020 roku,
€o oznacza roczny wzrost o 32%!

W tym czasie rynek amerykariski bedzie
rost wolniej niz europejski i chiriski.
Wedtug wstepnych szacunkéw w 2016
roku warto$¢ obrotéw wyniosta 829
miliardéw dolaréw, co stanowito

ponad 9% sprzedazy amerykanskiego
sektora B2B ogotem. Forrester szacuje,

Stany Zjednoczone w 2020 .
odnotujg sprzedaz na rynku
e-commerce B2B w wysokosci
1,1 biliona dolarow

ze w 2020 roku rynek e-commerce
osiggnie obroty w wysokosci 1,1
biliona dolaréw, czyli 12,1% catosci
transakcji w sektorze B2B, co daje
roczny wzrost w tempie ponad 8%.’

W Polsce od poczgtku funkcjonowania
handlu elektronicznego silng pozycje
zajmuje sektor B2C. Jednak klienci
B2B wydajg na zakupy w sieci prawie
dziesie¢ razy wiecej niz klienci
indywidualni. W 2014 roku wartos¢
transakcji online B2B szacowana

byta przez Polskq Izbe Gospodarki
Elektronicznej na 215 miliardow
ztotych, wobec 23-27 miliardow
ztotych w segmencie B2C".

Polski rynek B2B e-commerce

w latach 2011-2014 rést

w $redniorocznym tempie (CAGR)
21,5%. Obecnie szacuje sie, ze jego

Europa bedzie

w 2020 r. najwiekszym
rynkiem e-commerce B2B
o wartosci 2,16 biliona euro

Rozdziat 1

dynamika zréwnata sie z rynkiem
amerykanskim (nieco powyzej 8%).

W 2014 roku transakcje e-commerce
szacowano na ok. 10% wartosci
catosci transakcji B2B°. Przyjmujqc
konserwatywne szacunki, w ciggu

5-7 lat ten udziat zwiekszy sie o 40-
60%,° co oznaczatoby, ze ceteris paribus
wartos¢ polskiego rynku e-commerce
B2B moze w 2020 roku wynie$¢

ponad 344 miliardy ztotych.

Od cyfryzacji zakupéw B2B nie ma
odwrotu. Jak wynika z badania ,,Building
The B2B Omni-Channel Platform

Of The Future”, przeprowadzonego

w 2014 roku przez Forrester Consulting,
52%’ klientow biznesowych uwaza,

ze w ciggu nastepnych trzech lat

co najmniej potowa dokonywanych
przez nich zakupow bedzie

realizowana przez Internet.

Chiny w 2020 r. bedg drugim
najwiekszym rynkiem
e-commerce B2B

z 2,1 biliona dolaréw sprzedazy
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Rozdziat 1

Wykorzystanie
technologii informacyjno-
telekomunikacyjnych

w Polsce w 2016 r.

Co przynosi digitalizacja
zakupow B2B?

Szybki rozwdj technologii, rosngce
wymagania klientéw finalnych, trudne
do przewidzenia zmiany w otoczeniu
makroekonomicznym przedsiebiorstw 3. Wuykorzystanie dzwigni ilo$ciowej,
rzutujg na transformacje, jaka aby zwiekszy¢ konkurencyjnosé
7\ zachodzi w catym taricuchu dostaw. cenowq

>

@)

co sprzyja profesjonalizacji
i zwieksza konkurencyjnosc.

Szerokos¢ rynku i wynikajgca
z nigj liczba transakgeji powoduje, ze
dostawcy sg w stanie zaoferowa¢

Gtéwne trendy w zakupach B2B, ktdre
obserwujemy na rynku polskim
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Dostep do Internetu
posiadato 93,7%
przedsiebiorstw (+1,0% r/r)

‘D

Ustugi w chmurze byty
wykorzystywane przez
8,2% firm (+0,9% r/r)

14

34,8% przedsiebiorstw
sktadato zaméwienia
poprzez sieci komputerowe
(+14,2% r/r)

g

12,4% przedsiebiorstw
otrzymywato zamdwienia
poprzez sieci komputerowe
(+0,6% r/r)

Zrédto: Spoteczeristwo informacyjne

w Polsce w 2016, GUS

Przyspieszenie globalizacji
Globalizacja postepuje juz od dawna,
jednak za sprawg e-commerce oraz
platform handlu elektronicznego
zyskata nowy impet. Internet daje
firmom dostep zaréwno do klientdw,
jak i dostawcow zlokalizowanych
praktycznie wszedzie, niezaleznie od
tego, czy jest to sgsiednie miasto,
czy kraj po drugiej stronie globu.
Otwarcie na $wiat wymusza wiekszg
konkurencyjnos¢ jakosciowqg

i cenowq. A to pocigga za sobg
koniecznos$¢ wdrozenia narzedzi

i dobrych praktyk wspomagajgcych
zarzqdzanie procesami w firmie.

Zwiekszenie efektywnosci procesu
poprzez ogélnodostepne narzedzia
Jeszcze niedawno tylko duze firmy
mogty sobie pozwoli¢ na wdrozenie
rozwigzan klasy ERP do zarzqdzania
procesami biznesowymi.
Technologie informatyczne

z roku na rok stajq sie coraz

tansze i przenoszq sie do chmury,

a w konsekwencji coraz mniejsze
polskie firmy odkrywajq rozwigzania
wspierajgce efektywnosc.
Chmurowe narzedzia zakupowe
dajg mozliwos¢ znacznie szybszego
i tanszego przeprowadzenia
zaréwno transakgji, jak i catego
procesu do niej prowadzgcego -

w tym wyboru oferty i dostawcy,
negocjacji i ogélnej komunikacji
dostawcow z odbiorcami.
Dodatkowo proces staje sie
przejrzysty i ustandaryzowany,

bardziej konkurencyjne ceny,
obnizajgc marze jednostkowg

oraz koszty sprzedazy, a kupujqcy
mogq znaczqco zmniejszyc koszty
zakupu i nabyc tariszy towar

lub ustuge. Agregacja, unifikacja
czy koszyki zakupowe to tylko
przyktady dziatar porzgdkujgcych
zakupy w przedsiebiorstwach. Na to
naktada sie wykorzystanie narzedzi
elektronicznych w zakupach.

52% klientow twierdzi, ze

w ciggu najblizszych trzech lat
co najmniej potowa zakupéw
bedzie realizowana online.




B2C determinuje B2B

Wg raportéw UKE w Polsce jest okoto
7,1 miliona abonentoéw internetu
stacjonarnego i okoto 5,7 miliona®
abonentoéw internetu mobilnego.
Jesli wykluczyc czes¢ wspdlng,
szacunki méwiq o penetracji

wérdéd gospodarstw domowych

w wysokosci ponad 76%°. W Polsce
jest okoto 25,7 miliona aktywnych
internautow (67% populagji)™®. Prawie
co drugi polski internauta deklaruje,
ze dokonat kiedys zakupéw online.

O ile penetracja Internetu wsréd
polskich firm jest wieksza i wynosi
ponad 93% (blisko 100% wsréd duzych
i srednich przedsiebiorstw'!, to odsetek
firm, ktére dokonywaty zakupow za
pomocq sieci komputerowych jest
nizszy - jedynie nieco ponad 34%"
wszystkich firm sktadato zaméwienia
online. Trend jest jednak rosnqcy -

rok wczesniej takq deklaracje ztozyto

0 14% mniej przedsiebiorcow.”

Firmy dostrzegajq ten trend oraz
wigzqcey sie z nim potencjat i catkowicie
modernizujg swoje aktualne podejscie
do sprzedazy i zakupéw zaréwno B2C,
jak i B2B. Dynamicznie rozwijajgcy

sie e-commerce B2C wyznacza

standardy handlu elektronicznego

i niejako zmusza uzytkownikéw B2B
do kopiowania dobrych praktyk
obstugi klientéw detalicznych.

Klienci B2B czesto sq jednoczesnie
klientami B2C, a wiec korzystajqg

ze stron internetowych i aplikacji
elektronicznych przeznaczonych

dla klientéw indywidualnych, ktoére

sq atrakcyjne wizualnie, tatwe

w obstudze, spersonalizowane,
interaktywne i posiadajg zaawansowane
mozliwosci wyszukiwania.

Motywy zakupéw w Internecie zaréwno
prywatnie, jak i stuzbowo w gtéwnych
aspektach sq zbiezne - wygoda,
oszczednosc¢ czasu, wiekszy wybor,
lepsze ceny to kluczowe wartosci.
Potwierdza to badanie Aleo. Dla
klientow B2B zakupy elektroniczne
oznaczajg dodatkowo wiekszg
standaryzacje, bardziej zaawansowane
negocjacje cenowe i mozliwos¢
agregacji duzych ilosci danych o
klientach, dostawcach, rynku, co
pozwala na budowanie doktadnych
modeli zachowan

i umozliwia doktadniejsze wyczuwanie
(,sensing”) trendéw i zmian cen.

Cyfrowe zakupy sq elementem szerszej rewoludji digitalowej, ktorg

Rozdziat 1

napedzajg innowacje (czesto przenoszone ze swiata konsumentéw)

oraz ciggty spadek kosztow technologii i komunikacji. Powstajq

nowe modele biznesowe i nowe formy wspétpracy przedsiebiorstw

z partnerami, oparte np. na dynamicznym prognozowaniu popytu

z wykorzystaniem informacji ze $wiata online, monitoringu produktow
i urzqdzen (Internet of Things), produkcji na miejscu (druk 3D)

i gtebokiej analityce (Al). taricuch dostaw staje sie cyfrowq sieciq
dostaw, ktdra stuzy zdobyciu przewagi konkurencyjnej w zakresie
kosztu i jakosci oraz - coraz wazniejszych - szybkosci i elastycznosci
reakcji na zmiany rynku. Zyjemy w ciekawych czasach!

Dariusz Kraszewski, Partner, Deloitte Consulting
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Cyfrowe zakupy -
eSourcing

Digitalizacja handlu B2B wptywa w oczywisty
sposéb na zmiany w operacyjnym funkcjonowaniu
dziatéw zakupow, przenoszqc je réwniez na
bardziej cyfrowe tory.

100% z 251 polskich kupcéw przebadanych przez
Aleo deklaruje wykorzystanie Internetu w pracy,
w tym 57% - zakupy online na potrzeby stuzbowe,
a 38% stuzbowy udziat w aukcjach online.
Dyrektorzy zakupdéw sq zgodni, ze digitalizacja
proceséw zakupowych stanowi dla nich wielkg
szanse'. Z jednej strony e-commerce B2B daje
dostep do wiekszej bazy dostawcow, innowacji

i efektywnosci procesowych, z drugiej cyfrowe
narzedzia zakupowe umozliwiajqg lepszg
wspotprace z interesariuszami z innych funkgji,
dostawcami, wspierajg zaawansowang analityke

i pozwalajg znalez¢ dodatkowe oszczednosci.



Zdaniem Deloitte taricuch dostaw
przysztosci stanie sie cyfrowgq sieciqg
dostaw (Digital Supply Network),

w ktorej liczne relacje tqczqg ze sobg
uczestnikéw za pomocqg dostepnych
dla wszystkich platform wymiany
informacji. Rola CPO (dyrektor
zakupow - Chief Purchasing Officer)
zaczyna wychodzi¢ poza efektywne
nabycie dobra, w kierunku zarzqdzania
ryzykiem oraz wsparcia CFO (dyrektor

finansowy) w zarzgdzaniu kosztami,
planowaniu czy optymalizacji kapitatu
pracujgcego. Technologie takie jak D-ICE
(Deloitte Intelligent Content Extraction)
oparte na sztucznej inteligencji (Al),
pomagajq analizowa¢ w sprawny
sposob dokumentacje zakupowaq,

np. duzg liczbe uméw pod kgtem
konkretnych zapiséw czy warunkow.
Internet Rzeczy (loT - Internet of Things)
dostarcza duzo bardziej doktadnych

Tylko 22% zarzqdzajgcych zakupami nie rozpoczeto cyfrowej transformacji

40% dziatéw
zakupoéw ma
jasno okreslong
strategie cyfrowq

N

Czy dziaty zakupéw
sg przygotowane
do ery cyfrowej?

Z badania Deloitte przeprowadzonego
na catym swiecie wsréd 324
dyrektoréw zakupow (174 z Europy)
wynika, ze 60% dziatéw zakupdw

nie Ma jasno sprecyzowanej

strategii cyfrowej, obejmujqcej
wykorzystanie narzedzi w procesach
wewnetrznych i zewnetrznych.

Pozostate 60%
nie ma jasno
zdefiniowanej
strategii cyfrowej

Implementacja narzedzi elektronicznych
oznacza koniecznos¢ zarzgdzania
zmiang w firmie, co czesto powoduje
opor pracownikéw przyzwyczajonych
do dotychczasowego sposobu

dziatania. 29% kupcéw badanych

przez Aleo podaje, ze jest to gtéwny
problem w skutecznym wdrozeniu

Rozdziat 2

informacji o operacjach dzieki sieci
sensoréw, wspierajgcych predykcje
popytu wewnetrznego. Natomiast
zaawansowane systemy analityczne
pozwalajg wyczuwac (,sensing”)

i przewidywac potrzebe zakupu

i wysokos$¢ zapotrzebowania poprzez
analize zebranych danych, analize
trendow internetowych i social
media, a takze automatyzowac
niektore procesy zakupowe.

Dziat zakupdw nie ma jasno
zdefiniowanej strategii cyfrowej, ale bada
mozliwosci rozwoju w tym kierunku

Dziat zakupéw nie ma jasno
zdefiniowanej strategii cyfrowej, nie
jest tez zainteresowany mozliwosciami
rozwoju w tym kierunku

Dziat zakupéw ma jasno zdefiniowang
strategie cyfrowg, ktéra jest zgodna
z ogoélnymi potrzebami ogranizacji

Dziat zakupdw ma jasno zdefiniowang
strategie cyfrowq, ale nie jest ona zgodna
z 0go6lnymi potrzebami ogranizacji

Zrédto: The Deloitte Global CPO Survey 2016

narzedzi. W konsekwencji firmy
korzystajq tylko z czesci funkcji
cyfrowych, do czego przyznaje sie
31% kupcoéw badanych przez
Aleo.
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Rozdziat 2

Narzedzia IT w zakupach

Proces zakupowy w sektorze B2B nie
zaczyna i nie koriczy sie na nabyciu
produktu. Caty proces, nazywany Source-
to-Settle (ang. od nabycia do rozliczenia
faktury) zaczyna sie od analityki popytu

wewnetrznego - zapotrzebowania na
dany produkt czy ustuge, a konczy
rozliczeniem dostawy - zaptaceniem
faktury i oceng efektywnosci dostawcy.

Catosciowy proces realizacji i rozliczenia zakupéw

Podpisanie umowy

Proces pozyskiwania ofert/negocjowania

Definicja strategii zakupowych

Analiza rynku

Analiza popytu wewnetrznego

Analiza wydatkow

Te narzedzia to:

e eSourcing - wspierajgce proces
pozyskania dostawcow i ofert

e  Contract Management -
wspierajgce zarzqgdzanie
kontraktami

e eProcurement - narzedzia
usprawniajgce zakupowe procesy
wewnetrzne, w tym proces obiegu
dokumentéw zakupowych

e elnvoicing - narzedzia
automatyzujqce tgczenie
i rozliczanie faktur od
dostawcoéw w odniesieniu do
zamoéwien i kontraktow
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Cykl Source-to-Settle
(S2S)

oraz
e Data Analytics - narzedzia
wspierajqce analize i prognozowanie
popytu wewnetrznego
e Vendor Management - narzedzia
wspierajgce zarzadzanie relacjami
z dostawcami, w tym ocene jakosci
i zarzgdzanie ryzykiem zakupowym

Duze firmy korzystajq ze wszystkich
powyzszych rozwigzan, ktére wzajemnie
sg powigzane. Mniejsze wybierajqg
narzedzia najbardziej potrzebne do
efektywnego prowadzenia biznesu.

Caty proces Source-to-Settle
obstugiwany jest bezposrednio przez
cztery typy rozwigzan informatycznych.
Analiza danych i zarzqdzanie
informacjami wspierane sq przez

dwa dodatkowe rozwigzania.

Identyfikacja potrzeby

Tworzenie zapotrzebowania

Akceptacja zakupu

Stworzenie zamdwienia

Otrzymanie towaréw/ustug

Ptatnosci i zarzgdzanie zgodnosciq

Analiza danych o jakosci dostaw

Zrédto: Opracowanie wtasne Deloitte

Oczywiscie powszechnos$¢ danych typow
systemow jest rozna w zaleznosci od
branzy i regionu $wiata, jednak zmiany
wartosci rynku poszczegdlnych typow
narzedzi zakupowych wskazujq, ze do
tej pory zarzgdzajgcy zakupami skupiali
sie na efektywnosci wewnetrznej
proceséw, inwestujgc np. w systemy
obiegu dokumentacji i autoryzacji
zakupowej (eProcurement).

Wartosc¢ rynku narzedzi eSourcing,

rosta na przestrzeni lat 2011-2016

z dynamikg 5% rocznie i juz w 2011

roku stanowita 27% wartosci catego
rynku narzedzi zakupowych.*



Rozdziat 2

Wielko$¢ rynku narzedzi zakupowych wg typéw (miliony dolaréw)

CAGR 2011 -2016

5331%
4975%

44458
269%

667%

2011 2012 2013

Wyniki badania Aleo takze wskazujq,
ze najwyzszy udziat wykorzystania

systemow informatycznych w polskich

firmach dotyczyt proceséw obiegu

6812% O 9% Catkowity wzrost rynku
narzedzi zakupowych

6161$%
5846%

B 12% Zarzgdzanie ryzykiem
oraz efektywnoscig dostaw

B 16% Zarzqdzanie dostawcami
16% Zakupy ustug

B 8% elnvoicing

B 12% Analityka wydatkow

B 11% Zarzgdzanie kontraktami

B 5% eSourcing

B 3% eProcurement

2014 2015 2016*
* Szacunek Zrodto: Forrester Forecast - pazdziernik 2015
dokumentéw i rejestracji zamowienia (eSourcing) byt jednoczes$nie najnizszy

ztozonego do dostawcy (eProcurement).  sposréd czynnosci zakupowych.
Stopien zautomatyzowania procesu
zbierania ofert i wyboru dostawcy

Czynnosci realizowane przy uzyciu systeméw informatycznych w polskich przedsiebiorstwach

Rejestracja zamdwienia ztozonego

do dostawcy i monitorowanie statusu 79%
Uzgodnienie i akceptacja faktury od dostawcy 72%
Obieg zapotrzebowan zakupowych 71%
wewnqtrz firmy
Planowanie zakupow 68%
Wybdr dostawcy/oferty 57%

B Odsetek odpowiedzi , TAK”
Zrédto: Badanie Aleo 2016
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Rozdziat 2

eSourcing jest ciggle obszarem najmniej
doinwestowanym w zakresie IT, mimo
ze wsparcie technologiczne w tym
zakresie moze przynies¢ wymierne
rezultaty. Z doswiadczen projektowych
Deloitte oraz ponad 20 tys. postepowan
zakupowych zrealizowanych na
platformie Aleo wynika, ze dzieki
agregacji zapotrzebowania i dotarciu
do nowych dostawcéw mozliwe jest
uzyskanie oszczednosci w przedziale
10-15%, szczegdlnie w kategoriach
nieprodukcyjnych. W przypadku
tradycyjnego zbierania ofert mozemy
wiec moéwi¢ o utraconych korzysciach.
W takim ujeciu zakupy stajqg sie

strategicznym obszarem, wptywajgcym
na wyniki finansowe firmy i jej
konkurencyjnos¢ na rynku, przez co
wydatki na wdrozenie rozwigzan IT

dla sourcingu stajq sie uzasadnione.

Zdaniem Deloitte i Aleo maksymalny
potencjat oszczednosci moze by¢
jeszcze wyzszy i wigze sie bezposrednio
z uzyskaniem dodatkowych korzysci,

w tym: wiekszej przejrzystosci procesu
zakupowego (do 10%), automatyzacji
transakcji (do 1%), wymiany wiedzy

w zakresie innowacji, wiarygodnosci
dostawcéw itp. (do 15%), a takze
zwiekszenia dzwigni ilociowej poprzez

Poziom wsparcia przez dang klase/typ systeméw

Dzwignie wartosci wg % wskazan
Dyrektoréw Zakupow
badanych przez

Deloitte w 2016 r.

Agregacja wolumenu

4 (o)
(dzwignia ilosciowa) =%

Zwiekszenie poziomu
wspétpracy z dostawcami

39%

Zwiekszenie konkurencji 220
miedzy dostawcami

Obnizenie TCO (catkowity
koszt posiadania)

30%

Poprawa specyfikacji 29%
Restrukturgza’qa >50%
bazy dostawcow

Obnizenie kosztow

21%
transakeyjnych .

Obnizenie zapotrzebowania
wewnetrznego

17%

Ousourcing niektorych

14%
funkji zakupowych .

|
O @® OO0 G e@w

eProcurement eSourcing

kontraktami

CodO06 006G O

O & P I @

brak wsparcia

petne wsparcie
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Zarzgdzanie

OO0 0e@0O0 WG

korzystanie z wyspecjalizowanych
platform branzowych (do 5%).

Patrzqc na najwazniejsze dzwignie
oszczednosci, na jakich chcg sie
skoncentrowa¢ zarzgdzajgcy zakupami,
w potgczeniu z funkcjonalnoscig
narzedzi wspomagajqgcych procesy
zakupowe, oceniamy, ze w perspektywie
2020 roku najwazniejszym obszarem
zainteresowania bedg systemy
eSourcing oraz narzedzia analityczne,
jako ze w najwyzszym stopniu
wspierajq deklarowane priorytety

w dziataniu dyrektoréw zakupow.

Analityka elnvoicing Zarzgdzanie
dostawcami

i ryzykiem

(w

Ol RON "RON N-RCN
¢ O6 OO0 06 GeU
 “HONON NOR“NC

Zrédto: Opracowanie wtasne Deloitte i Aleo



Rosngce znaczenie eSourcingu i analityki
zakupowej znajduje odzwierciedlenie

w priorytetach inwestycji w narzedzia
wspierajqgce jakie dyrektorzy

zakupow wskazywali juz w 2014 .

Wskazania z 2016 roku potwierdzajq
wyraznie, ze dyrektorzy zakupéw widzq
kluczowe znaczenie analityki zakupowej,
ktora dzieki rosngcej mocy obliczeniowej
komputeréw i chmury jest w stanie
dostarczy¢ lepszej wiedzy o istniejgcym

i prognozowanym popycie wewnetrznym.

W edycji badania Deloitte z 2014 roku
bardzo wysokim zainteresowaniem
cieszyty sie portale dla dostawcow (65%)
oraz rozwigzania online e-commerce
(40%), pozwalajgce na usprawnienie
obstugi ofert oraz wyboru dostawcdw.
W edycji badania Deloitte z 2016

roku istotnos¢ tych funkcji zostata
potwierdzona pojawieniem sie ich
(pod zbiorczg nazwg eSourcing)

w jednym z trzech kluczowych
obszaréw zainteresowania CPO na
kolejny okres (30% wskazan).

Polskie przedsiebiorstwa rowniez
zauwazajq koniecznos¢ informatyzacji
zakupow. 32% duzych przedsiebiorstw
przebadanych w badaniu Aleo
wskazywato na posiadanie systemu/
platformy IT do obstugi procesu zakupu.
W wiekszosci przedsiebiorstw (53%)
byt to jeden system informatyczny,

w pozostatych przypadkach

2 lub wiecej, przy czym liczba
systemow statystycznie rosta wraz

z wielkosciq przedsiebiorstwa.

TolD

Rozdziat 2

Priorytety dyrektoréw zakupéw

Platformy zakupowe 65%

Portale samoobstugowe
(eKatalogi)

Online e-commerce

Chmura obliczeniowa

Wspotpraca w zakresie
przedmiotu nabycia

Social media

Zrédto: The Deloitte Global CPO Survey 2014

Priorytety inwestycji w funkcjonalnos¢ systemow zakupowych

Analityka wydatkow 38%
Zarzgdzanie 37%
kontraktami

eSourcing

Zarzqdzanie relacjami
z dostawcami

Zarzqdzanie ptatnosciami

eKatalogi

Zarzqdzanie ryzykiem
zakupowym

Pomiar efektywnosci
zakupow

Zarzqgdzanie danymi
dostawcow

Elektroniczne interfejsy
danych (EDI)

Ptatnosci elektroniczne

P-card (Karty Zakupowe)

Zarzgdzanie innowacjami

Obieg i akceptacja faktur , )
Zrodto: The Deloitte Global CPO Survey 2016
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Rozdziat 2

Liczba systeméw IT wykorzystywanych do wspierania procesu do procesu zakupowego w zaleznosci od wielkosci firmy

ogbtem mate $rednie duze
B jeden

B dwa

B trzy lub wiecej

Zrédto: Badanie Aleo 2016

Wskazywana wczesniej przez przez stworzenie grupy zakupowej i/ Polscy dyrektorzy zakupéw potwierdzajg
dyrektorow zakupow najwazniejsza lub wykorzystanie chmurowych ich przydatnos¢ - ponad 35% badanych
dzwignia - konsolidacji wydatkéw - rozwigzan eSourcing - internetowych deklaruje ich uzycie, w tym ponad

jest pierwotnie ograniczona wielkosciq platform zakupowych - pozwala na 40% respondentéw z matych firm.
przedsiebiorstwa. Dopiero wyjscie osiggniecie dodatkowych korzysci skali.

poza ramy jednego przedsiebiorstwa,

Korzystanie z internetowych platform zakupowych przez polskie firmy w 2016 r. w zaleznosci od wielkosci

ogbtem mate Srednie duze
59% I 69% 66%
41% 31% 34%

B tak B nie Zrodto: Badanie Aleo 2016
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O ile 80% duzych firm posiada
kompleksowe narzedzia klasy ERP
wspierajqce zarzadzanie i organizacje,

o tyle tylko 32% deklaruje, ze dysponuje
rozwigzaniami wspierajgcymi funkcje
zakupowe. Natomiast $rednie i mate
przedsiebiorstwa, szczegélnie z sektora
ustug i handlu, szukajg rozwigzan
ogolnodostepnych, elastycznych,

z nowoczesnymi modelami biznesowymi
i np. rozwigzaniami w zakresie
mikroptatnosci czy subskrypcji.
Internetowe, otwarte platformy,
funkcjonujgce w chmurze, sg
narzedziami tatwymi w obstudze

i dostepnymi nawet dla najmniejszych
firm. Dzieki temu mogg one

korzysta¢ z rozwiqzan i wiedzy
wczedniej zarezerwowanej dla
najwiekszych przedsiebiorstw.

Potwierdzajq to dyrektorzy zakupdw.
Pytani przez Deloitte, co uwazajq

za najwieksze wyzwanie w zakresie
technologii (disruptive technology),
wskazujqg narzedzia oparte na
chmurze (cloud base computing)
oraz technologie mobilne.

Z badan eSourcing Forum® wynika, ze
popularnos¢ rozwigzari chmurowych
w zakupach rosnie bardzo szybko.

W 2014 roku okoto 40% rozwigzan
zakupowych byto rozwigzaniami
chmurowymi, podczas gdy rok pézniej
wskaznik ten wzrést do 54,6%.

ULLLAR
1

=S

Rozdziat 2

Najwazniejsze wyzwania technologiczne dla zakupéw

2014 2016

Q Narzedzia w chmurze

Technologie mobilne

Social media

(o))
[an =)
L1

o

Zrédto: The Deloitte Global CPO Survey 2014, 2016

Zalety rozwigzan chmurowych

= oszczednos¢ kosztow (infrastruktura, utrzymanie, bezpieczenstwo)
= elastycznos¢

= skalowalnos¢

= dostep do innowacyjnych rozwigzan dla mniejszych firm

= tatwa i szybka customizacja

= integrowalnos¢

= szybkosc¢ wdrozenia

= automatyczne aktualizacje

Wykorzystanie rozwigzan w chmurze
dla procesow zakupowych

aa

Zrédito: eSourcing Forum
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Rozdziat 2

Ma to odzwierciedlenie w zmianach
w sposobie nabywania licengji

na przestrzeni ostatnich

lat. Najwiekszg dynamikg
charakteryzuje sie rynek
oprogramowania zakupowego
opartego na subskrypcji.
Tradycyjne rozwigzania - oparte na
zakupie licencji - przezywajq regres.

Wielkos$¢ rynku narzedzi zakupowych wg sposobéw

licencjonowania (miliony dolaréw)

CAGR 2011 -2016

5332%

4974$
4446

2011 2012

2013

6811%

6160%
5847%

2014 2015 2016*

* Szacunek

Wykorzystanie platform zakupowych w Polsce

Rynek eSourcingu podzielony jest
pomiedzy trzy typy dostawcow
takich rozwigzan: wielkich dostawcéw
systemow ERP, takich jak SAP

(Ariba) i Oracle oraz IBM (Emptoris),
ktérzy majqg pozycje nieznacznie
dominujgcq i obstugujg najwieksze
przedsiebiorstwa, takze polskie oddziaty
miedzynarodowych korporacji;
ogolne rozwigzania specjalistyczne
dostepne juz na catym swiecie
(ivalua, BravoSolutions, SciQuest czy
Zycus) oraz specjalistyczne, branzowe
lub regionalne portale zakupowe,

z ktérych szczegdlnie korzystajg
$rednie i mate firmy oraz firmy
lokalne, dziatajgce na danym rynku.
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Udziat poszczegdlnych typédw dostawcow
w catkowitym rynku eSourcing

2014

2015

2016*

* Szacunek

—
[

O 9% Catkowity wzrost
B 7% SaaS

B 15% Subskrypcje

B 3% Utrzymanie

B -1% Licencje

Zrodlto: Forrester Forecast - Pazdziernik 2015

B Zintegrowane rozwigzania eSourcing
dostawcoéw systemow ERP

B Dostawcy uniwersalnych
rozwigzan eSourcing

B Branzowi lub regionalni dostawcy
rozwigzan eSourcing

Zrodlto: Forrester Forecast - Pazdziernik 2015



Dwie trzecie respondentéw
badania Aleo wskazato, ze korzysta
z lokalnych platform zakupowych.
Pozostate 33% wskazan mogto
dotyczyc¢ rozwigzan wtasnych lub
zintegrowanych z systemami ERP.
Gtownym powodem korzystania

z polskich rozwigzan jest dostep do

sprawdzonych lokalnych dostawcow.

Korzystanie z platform zakupowych
przez polskie firmy w 2013 vs 2016

2013 2016

Oferteo h 21%

Aleo
OpenNexus

N

Allegro

Login Trade 17%

Xtrade 9%

Marketplanet

Nextbuy

inne 24%

nie pamietam 26% . 18%

Zrédto: Badanie Aleo 2016

Bariery korzystania z eSourcingu

Mimo duzej funkcjonalnosci i niskich
kosztow platform zakupowych
eksperci Aleo zauwazajqg, ze

polskie przedsiebiorstwa ciggle nie
wykorzystujg wszystkich mozliwosci
zwiekszenia efektywnosci swoich
zakupéw. Tracg na tym szacunkowo
10-15% oszczednosci. Te teze

moze potwierdzi¢ badanie Aleo,

z ktérego wynika, ze okoto dwie
trzecie matych i srednich firm nie
korzysta z ogélnodostepnych narzedzi
wspierajqgcych procesy zakupowe,
mimo ze nie posiadajg wtasnych
rozwigzan usprawniajgcych zakupy.
Bariery ograniczajgce korzystanie

z tych narzedzi to:

¢ Problem z planowaniem zakupéw -
30% firm ankietowanych w badaniu
Aleo jednoznacznie stwierdzito,
ze nie planuje swoich wydatkow.
Bez planéw nie ma mozliwosci
wykorzystania dzwigni ilosciowych
w negocjacjach, pozyskania
wiekszych dostawcow, negocjacji
lepszych warunkoéw finansowych
i ptatniczych. Jednoczesnie przy
braku planowania wazniejsza od
ceny produktu czy ustugi staje sie
jego dostepnos¢ w okreslonym
czasie i ilodci, przy utrzymaniu
wymogow jakosciowych.

e  Brak wykwalifikowanych kadr
zakupowych - z doswiadczenia
projektowego Deloitte i Aleo
wynika, ze mate firmy czesciej
skupiajqg sie na podwyzszaniu
marzowosci swojej sprzedazy, a nie
na ograniczaniu kosztéw zakupow.
W efekcie wazniejszy jest rozwdj
sprzedazy i budowa kompetencji
handlowcoéw, a negocjacje
zakupowe pozostawia sie kadrze
wspierajgcej (wyjgtkiem sg zakupy
produkcyjne), ktéra nie ma czasu
i umiejetnosci, by przeprowadzi¢
prawidtowo proces zakupowy -

Rozdziat 2

72% kupcow, ktérzy nie korzystajq
z zadnych narzedzi nie ma
potrzeby tworzenia elektronicznego
zapytania ofertowego - wynika

z badania Aleo. Nawet jezeli

firmy zaczynajq korzystac

z elektronicznych rozwigzan

w obszarze zakupdw, to konieczna
jest zmiana dotychczasowych
nawykoéw ich pracownikow.

W matych i $rednich firmach, ktére
nie wdrozyty polityk i standardéw
zakupowych, zarzgdzenie zmiang
bywa szczegdlnie trudne - 29%
respondentéw badania Aleo
uwaza to za gtéwng bariere
wdrozenia nowego narzedzia.

Brak odpowiedniego zarzqdzania
dostawcami - 68% firm badanych
przez Aleo pracuje przede
wszystkim w oparciu o kontrakty
od statych dostawcow - firmy za
rzadko rewidujg ceny i warunki
wspotpracy, nie majg czasu na
zbadanie rynku dostawcow,
poréwnanie ofert i merytoryczne
negocjacje. Wybor dostawcy
czesto nie jest wystarczajgco
transparentny. Promotorami
dobrych praktyk zakupowych sq
duze przedsiebiorstwa, w ktorych
zakupy sg znaczgcym obszarem
tworzenia konkurencyjnosci firmy.
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Rozdziat 2

pr@

=

Widzimy ogromny potencjat w digitalizacji biznesu i moZzliwosciach,
Jjakie internet daje firmom. Rynek e-commerce w obszarze B2B to

takze szansa dla instytucji finansowych na tworzenie i oferowanie
klientom innowacyjnych ustug - wykraczajqgcych poza tradycyjng
bankowosc. Aleo, nasz autorski projekt nowoczesnej platformy
zakupowej dla firm, jest czescig naszej strategii budowania nowoczesnej
bankowosci i oferowania rozwiqzan finansowych utatwiajgcych
prowadzenie biznesu. Dostepnych od reki, w odpowiednim czasie

i miejscu - doktadnie tam, gdzie nasi klienci robiq biznes.

Michat Bolestawski, Wiceprezes Zarzgdu ING Banku Slgskiego
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Proces zakupowy
wsparty przez narzedzia
elektroniczne

Globalizacja, digitalizacja, stata konkurencja

zmuszajq przedsiebiorstwa do szukania oszczednosci
w obszarze zakupow. Pozyskiwanie i weryfikacja
dostawcow, poréwnanie ofert, negocjowanie cen
coraz czesciej wspierane sqg przez elektroniczne
narzedzia zakupowe. Ogélnodostepne platformy
zakupowe pozwalajg firmom korzysta¢ np.

z kompleksowych formularzy zapytan ofertowych czy
aukgcji zakupowych, dzieki ktérym rosng oszczednosci

finansowe i efektywnos$¢ procesu zakupowego.



Rozdziat 3

Funkcje systeméw zakupowych
wykorzystywane przez polskie firmy

Poréwnywarka cen 65%

Elektroniczne zapytania 64%

ofertowe
Baza dostawcow
Oceny dostawcow

Przetargi elektoniczne/aukcje

Sklep B2B 18%
Elektroniczne zarzqdzanie 11%
umowami

Inne 9%

Zrédto: Badanie Aleo 2016

Powody korzystania z platform elektronicznych

Przejrzystos¢ procesu 55%
Automatyzacja 44%

Oszczednosci 44%
Raportowanie

Redukcja btedow

Inne

Zrédto: Badanie Aleo 2016

Problemy wystepujgce przy wdrazaniu
platform elektronicznych

Problemy techniczne 38%
Wuykorzystywanie przez D 1%
pracownikéw tylko czesci

funkcjonalnosci platformy

Opér pracownikéw
realizujacych zakupy przed
zmiang dotychczasowego
sposobu dziatania

I 29%

Niewystarczajgce
przeszkolenie pracownikéw ze
stosowania nowego systemu

Inne P 29%

Zrédto: Badanie Aleo 2016

I 8%
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Platformy zakupowe oferujg swoim uzytkownikom wiele
funkgji, przez co stajq sie rzeczywistym wsparciem

w procesie pozyskiwania dostawcéw. Uzytkownicy,
wynoszqgcy nawyki z ekosystemu B2C, najczesciej

(65%) korzystajq z poréwnywarki cen, ktéra pozwala

w prosty sposéb poréwnac z rynkiem poziom aktualnie
ponoszonych kosztéw. Drugqg najchetniej wykorzystywang
funkcjq sq elektroniczne zapytania ofertowe (64%).
Platformy dostarczajg tez kupujacym informacji

o dostawcach w danej kategorii zakupowej (40%),
pozwalajqc dotrze¢ do kontrahentow, z ktérymi

normalnie nie mieliby mozliwosci dokona¢ transakcji.
Kolejny istotny element to mozliwos¢ oceny dostawcow (36%)
- to nastepny znany z B2C czy mediéw spotecznosciowych
element, ktéry pozwala kupcom w prosty sposéb
wymienic sie informacjq o jakosci ustug, materiatéw

czy serwisu oferowanych przez danego dostawce.

Stawke najwazniejszych funkcji zamykajg aukcje/

przetargi elektroniczne (36%), nielubiane przez dostawcéw,
ale przynoszgce wymierne efekty kosztowe.

Platformy sq skutecznym narzedziem poprawy efektywnosci
zakupow - zaréwno kosztowej, jak i procesowej. Wsrod
powodéw wdrozenia takiego narzedzia respondenci
najczesciej wymieniajq przejrzystosc procesu zakupowego,
oszczednosci oraz automatyzacje i raportowanie.
Konsekwencjg korzystania z platform zakupowych jest
profesjonalizacja zakupow. Narzedzia elektroniczne odcigzajg
menedzerdw, automatyzujqc i przyspieszajqc proces
poszukiwania i wyboru dostawcy, oraz samych negocjacji.

Wdrozenie nowych narzedzi elektronicznych zawsze wigze

sie ze zmiang aktualnych proceséw i nawykéw pracownikow.
Potwierdzajq to wyniki badania Aleo - do gtéwnych wyzwan
przy wdrazaniu platform zakupowych nalezg problemy
techniczne (38%), ale takze opdr pracownikéw przed zmiang
dotychczasowego sposobu dziatania (29%). W efekcie firmy nie
wykorzystujg w petni funkcjonalnosci wdrozonych rozwigzan.




Jak narzedzia B2B zmieniajg
proces zakupowy

Sredni czas prowadzenia postepowania jest najnizszy

wsréd matych przedsiebiorstw i wynosi 5 dni. W przypadku
duzych graczy ten proces wydtuza sie do 15 dni. Duzo
szybszy proces decyzyjny w matych firmach wynika zwykle
z ograniczen kadrowych. Jednostki te nie majg oddzielnej
funkcji zakupowej, ktérg zwykle realizujg osoby zarzqdzajgce
przedsiebiorstwem lub inne dziaty. Jednoczesnie mate
przedsiebiorstwa najrzadziej przeprowadzajg negocjacje
zakupowe, wskazujgc jako przyczyne brak czasu.

Nieprzypadkowo to wsréd wiasnie tej grupy firm
wykorzystanie platform zakupowych jest najwyzsze

i ten trend bedzie dalej narastac. Platformy automatyzujq
i wspierajg negocjacje, wspierajg planowanie i oddzielajg
(przynajmniej procesowo) funkcje strategiczne (sourcing,
negocjacje) od operacyjnych (zamowienia).

Platformy sq réwniez narzedziem zwiekszania
konkurencyjnosci postepowan zakupowych poprzez
poszerzenie bazy dostawcéw. W poréwnaniu z badaniem
z 2013 roku $rednia liczba dostawcow, z ktérymi
dokonujg transakcji respondenci, wzrosta z 95 do 135.

Srednia liczba dostawcéw, z ktérymi
respondenci dokonujq transakcji

A3%

CAGR 2

2013 2016

Zrédto: Badanie Aleo 2016

Coraz wiecej przedsiebiorstw wdraza polityki zakupowe,

w ktérych obliguje kupcéw do uwzgledniania w przetargach
kilkunastu dostawcdéw. 52% kupcow z duzych firm deklaruje,
ze do kazdego przetargu zaprasza wiecej niz 3 firmy.

W efekcie kupcy coraz chetniej korzystajg z narzedzi
cyfrowych do poszukiwania nowych dostawcéw, poniewaz

Rozdziat 3

jednoczes$nie coraz mniej czasu sq w stanie poswiecic¢

na dotarcie do nowego kontrahenta oraz na ocene jego
wiarygodnosci. Poréwnanie odpowiedzi kupcéw w ramach
badania Aleo z 2013 i 2016 r. potwierdza te spostrzezenia.

Sredni czas w miesigcu na wyszukanie nowych dostawcéw

mniej niz 1 dzien

1-3dni

4-5dni

6-7 dni

wiecej niz 7 dni

trudno powiedzie¢

2013

<0 -

RO

2016

Zrédto: Badanie Aleo 2016
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Rozdziat 3

Sposoby poszukiwania dostawcéw

Przez wyszukiwarki internetowe 65%
Na stronach www firm
Pytam znajomych z branzy

W katalogach ofertowych

Przez targi branzowe

Przez fora specjalistyczne/branzowe 16% H 2013,N=250

M 2016,N=251
Przez internetowe platformy zakupowe L,
Korzystam z baz teleadresowych firm
Media spotecznosciowe
Korzystam z pomocy Izb Handlowych
Inne 15% Zrédio: Badanie Aleo 2016

Czas poswiecony na sprawdzenie wiarygodnosci dostawcéw

mniej niz 1 dzien
1-3dni

4-5dni

/" 6-7dni \
wiecej niz 7 dni

trudno powiedzie¢

2016

Zrédto: Badanie Aleo 2016

Najczesciej spotykane trudnosci w zarzgdzaniu procesem zakupowym

Ogodtem

koniecznos¢ ciggtego monitorowania statuséw zamaéwien

nieustanne negocjacje cenowe
koniecznos¢ ciggtego poszukiwania dostawcéw

inne

Zrédto: Badanie Aleo 2016
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W ostatnich latach zmienity sie

rowniez sposoby poszukiwania
dostawcow. W 2013 roku firmy szukajqc
kontrahenta czesciej pytaty znajomych
z branzy lub korzystaty z baz
teleadresowych. Obecnie coraz bardziej
wykorzystywany jest w tym wzgledzie
potencjat wyszukiwarek internetowych
oraz foréw specjalistycznych

i branzowych. Rosnie takze
wuykorzystanie platform, ktére posiadajg
rozbudowang baze dostawcow

w wielu kategoriach zakupowych oraz
funkcje pozwalajgce oceniac i $ledzi¢
efektywnosc¢ dostawcow. To staje

sie zrodtem wiedzy o dostepnosci
towaréw oraz wiarygodnosci
dostawcow w danej branzy.

Réwniez poziom zaangazowania

w weryfikacje dostawcy rézni sie

w zaleznosci od wielkosci firmy.
Wieksi gracze staranniej weryfikujq
wiarygodnosc¢ kontrahentow. Szukajg
opinii znajomych z branzy, referencji
od dotychczasowych odbiorcow.
Mniejsze firmy zdecydowanie chetniej
wykorzystujq Internet w procesie
sprawdzenia wiarygodnosci, ale tez
przeznaczajqg na to duzo mniej czasu.
Dlatego sqdzimy, ze rola platform

w tym zakresie bedzie rosta.

Platformy zakupowe dostarczajq
rowniez efektywnych rozwigzan

w zakresie najwiekszego wyzwania
kupcow, jakim sg negocjacje cenowe.
Sprawiajg one najwiekszq

trudnos¢ w zarzgdzaniu procesem
zakupowym, niezaleznie

od wielkosci przedsiebiorstwa.
Automatyzacja negocjacji oraz
znizkowe aukcje zakupowe, bedqce
jednymi z kluczowych funkgji platform,
pozwalajq oszczedzi¢ czas przeznaczany
na negocjacje oraz osiggngc znacznie
lepsze efekty dzieki jednoczesnemu
»negocjowaniu” z wieloma podmiotami
w oparciu o te samg specyfikacje.



Negocjowanie to dla kupujgcych istotna

funkcja - prawie 80% z nich negocjuje
przy kazdej transakgji, a ponad 10%
respondentdéw nie kupi produktu lub
ustugi, jezeli nie otrzyma rabatu.

o
000
ol ©000
000
o

Co mozna kupié za
pomocgq platform B2B

44% firm, ktére wdrozyty rozwigzania
elektroniczne w swoich procesach
zakupowych, wykorzystuje je przede
wszystkim do zakupu materiatow
pomocniczych, czyli kategorii
nieprodukcyjnych (np. materiaty

BHP, energia elektryczna czy ustugi
sprzatania). Co ciekawe, 15% kupcow
deklaruje, ze kupuje za pomocg
narzedzi takze surowce. Eksperci

Aleo potwierdzajqg, ze coraz wiecej
polskich firm zaczyna wykorzystywa¢é
elektroniczne rozwigzania do
negocjacji warunkéw cenowych, takze
w przypadku kluczowych kategorii
zakupowych, osiqggajgc dodatkowe

oszczednosci dzieki stworzeniu otoczenia

konkurencyjnego, lepszej analizie ofert
oraz wykorzystaniu aukcji zakupowych.

Rozdziat 3

Negocjowanie cen 2013 vs 2016

nie, zwykle nie mam na to czasu

zawsze i nie kupuje, dopoki
nie otrzymam rabatu

czasami, jesli mam na to czas

Zawsze

ogétem 2013 ogdtem 2016

Zrédto: Badanie Aleo 2016

Zakupy za pomocg internetowych platform zakupowych

uzytku
maszyny urzgdzenia (RN 6%
Surowce 15%

3
ES

Ustugi

Inne

21%

Zrédto: Badanie Aleo 2016
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Rozdziat 3

Cyfrowa przysztos¢
zakupéw

W naszej opinii cyfrowa przysztos¢
zakupow jest przesgdzona. Rynek
zakupow B2B podgza za coraz

bardziej cyfrowym B2C, oczekujgc
szybkosci, globalnego zasiegu, prostoty
obstugi procesu oraz ciggtej redukgji
kosztéw. Transakcje zakupowe
przenoszq sie w Swiat rozwigzan
eSourcing - otwartych internetowych
platform zakupowych, a wolumen
obstugiwanych transakcji ro$nie

w tempie powyzej 20% rocznie.
Dyrektorzy zakupoéw, szukajqc
efektywnosci kosztowej i procesowej,
sktaniajq sie ku rozwigzaniom
chmurowym, ktére wyprzedzity

pod wzgledem dynamiki wzrostu
tradycyjne systemy on premise oraz
nizszych kosztéw utrzymania.
Rozwigzania chmurowe sqg szybkie

i proste w obstudze, a takze zapewniajq
standardy procesowe zgodne

z najlepszymi praktykami. Przez to

sq duzo chetniej uzywane i sprzyjajq
profesjonalizacji zakupéw nawet wsréd
najmniejszych uczestnikéw rynku.
Obecnie dyrektorzy zakupoéw stajq

sie jednymi z najwazniejszych
partneréw zarzgdéw firm w pracy nad

przejrzystosciq i optymalizacjqg kosztow.

Platformy zakupowe sq narzedziem
wspierajgcym ich w redukcji kosztow

Jeszcze do niedawna systemy zakupowe byty zarezerwowane

Jedynie dla duzych korporacji oraz stanowity domene wqskiej grupy

profesjonalnych kupcow. Platformy otwarte, dostepne w chmurze,

takie jak Aleo, znoszq jednak wysokie bariery wejscia oraz sprzyjajq

upowszechnieniu digitalizacji proceséw biznesowych w segmencie

B2B, umozliwiajgc profesjonalizacje zakupdw coraz szerszemu

gronu firm. Elektroniczne zapytania ofertowe oraz aukcje zakupowe

usprawniajq prace, zwiekszajq przejrzystosc¢ zakupdw oraz umozliwiajg

realizacje wymiernych oszczednosci, czesto znaczqco przekraczajgcych

oczekiwania uzytkownikéw. Tego rodzaju korzysci sq obecnie dostepne

na wyciggniecie reki praktycznie dla kazdej firmy, co nie oznacza

Jjednak jeszcze, ze elektroniczne zakupy B2B sq w polskich firmach

standardem. Wrecz przeciwnie, digitalizacja zakupéw w dalszym

ciqgu napotyka na wiele barier organizacyjnych oraz mentalnych,

swiadomos¢ dostepnych rozwigzan nie jest nadal powszechna i rozktada

sie nieréwnomiernie w poszczegdlnych branzach. Niemniej jednak

trend digitalizacji proceséw zakupowych jest juz nie do zatrzymania.

Bartosz Traczyk, Prezes Zarzgdu ING Ustugi dla Biznesu,

operatora platformy Aleo
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zakupu - szacowane oszczednosci
uzyskane dzieki zastosowaniu platform
zakupowych siegajg nawet 15%.
Oceniamy, ze potencjat oszczednosci
mozliwych do uzyskania dzieki
zastosowaniu narzedzi eSourcing

w polskich firmach siegnie prawie

40 mld ztotych w 2020 r. Nie ma

wiec watpliwosci, ze digitalizacja
zakupoéw przynosi wymierne korzysci.
Aby je osiqgnqgg, nie trzeba wielkich
naktadéw. Wystarczy wejs¢ na
dowolng platforme, dokonac¢ rejestracji,
sprawdzi¢ ceny i przetestowa¢ samemu
na wybranym postepowaniu.



ALLO

Aleo jest otwartg platformg

zakupowq dla firm. Oferuje narzedzia
wspierajqce procesy zakupowe, funkcje
e-commerce oraz produkty finansowe.
To kompleksowe i zaawansowane
narzedzie, umozliwiajgce kupujgcym
m.in.: prowadzenie elektronicznych
zapytan ofertowych (eRFx) oraz
negocjacje cen poprzez aukcje
zakupowe. Sprzedajgcy majg mozliwosc
promowania produktéw i ustug poprzez
profesjonalny profil firmy, katalog
produktéw z funkcjg dedykowanych
cennikéw. Aleo prowadzi réwniez
monitoring przetargéw publicznych
oraz udostepnia dane finansowe firm.

Obecnie na aleo.com
zarejestrowanych jest ponad 57
tysiecy firm i ukazato sie ponad 24 tys.
zapytan ofertowych. Platforma zostat
uruchomiona

w pazdzierniku 2013 roku.

Aleo jest autorskim projektem ING
Banku Slgskiego, przygotowanym

i zarzgdzanym przez nalezgcg do
banku spétke ING Ustugi dla Biznesu.

Deloitte.

Deloitte Polska to jedna z wiodgcych
firm doradczych w kraju, $wiadczqca
ustugi profesjonalne w nastepujacych
obszarach: audytu, doradztwa
podatkowego, doradztwa prawnego,
konsultingu strategicznego oraz
technologicznego, zarzgdzania
ryzykiem i doradztwa finansowego.

W Polsce firma Deloitte rozpoczeta
swojq dziatalnos¢ w roku 1990. Nasze
gtéwne biuro miesci sie w Warszawie,
a siec¢ biur lokalnych obejmuje
najwieksze miasta: Krakoéw, Gdansk,
tédz, Wroctaw, Katowice, Poznanj,
Szczecin oraz Rzeszéw. Dzieki temu
jestesmy w stanie lepiej i szybciej
obstugiwac klientéw z potudniowe;j,
potnocnej i zachodniej czesci Polski,
zyskujqc jednoczesnie petniejszq wiedze
o realiach funkcjonowania tamtejszych
firm. Zespot Deloitte w Polsce

liczy juz ponad 2000 specjalistow

z roznych dziedzin, Deloitte w Europie
Srodkowej ponad 5300 specjalistow.

Przez ponad 25 lat obecnosci w Polsce
rozwijalismy firme, zwiekszajqc

liczbe pracownikow i klientow,

miedzy innymi poprzez potgczenia

z lokalnymi firmami, specjalizujgcymi
sie w istotnych dla rynku dziedzinach.
Dzieki tej strategii moglismy i mozemy
oferowac¢ klientom ustugi najwyzszej
jakosci, tgczqc wiedze i zasoby
globalnej firmy, obejmujqgce ponad
225 000 pracownikéw w 150 krajach,

z cennym doswiadczeniem specjalistow
dziatajgcych na lokalnych rynkach.

Deloitte Polska obstuguje duze krajowe
przedsiebiorstwa, instytucje sektora
finansowego i instytucje publiczne oraz

obecne w Polsce firmy miedzynarodowe.

Chcgc spetni¢ oczekiwania naszych
klientow, oferujemy im kompleksowe,
zintegrowane ustugi. Dziatamy wedtug
jednolitych standardéw, stosujemy

te same metodologie i dostarczamy
najwyzszej jakosci ustugi obejmujqce
wszystkie branze i sektory gospodarki.

SR

Michat Bolestawski

Wiceprezes Zarzqdu

ING Bank Slgski S.A.,
Przewodniczqcy Rady Nadzorczej
ING Ustugi dla Biznesu S.A. -
operator platformy Aleo
michal.boleslawski@ingbank.pl
+48 22 820 40 23
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Prezes Zarzqdu

ING Ustugi dla Biznesu S.A. -
operator platformy Aleo
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+48 22 820 42 33

Edyta Musielak

Dyrektor Departamentu Rozwoju
Biznesu i Obstugi Klienta

ING Ustugi dla Biznesu S.A. -
operator platformy Aleo
edyta.musielak@aleo.com

+48 514 795 512

Dariusz Kraszewski

Partner

Deloitte Consulting S.A.
dkraszewski@deloitteCE.com
+48 22 511 01 48
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https://aleo.com/pl/?utm_source=ING&utm_campaign=aleo-b2b-report&utm_medium=web
https://aleo.com/pl/?utm_source=ING&utm_campaign=aleo-b2b-report&utm_medium=web

Przypisy:
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13.

14.

15.
16.

Frost&Sullivan http://ww?2 frost.com/
news/press-releases/global-b2b-e-
commerce-market-will-reach-67-
trillion-usd-2020-finds-frost-sullivan/
e-Commerce Polska - Polska

Izba Gospodarki Elektronicznej,
Trendy w sprzedazy B2B

w Polsce 2015, na podstawie
danych e-Commerce Europe
Forrester Consulting. Forrester
Data B2B eCommerce

Forecast, 2016 To 2021
e-Commerce Polska - Polska Izba
Gospodarki Elektronicznej, Trendy
w sprzedazy B2B w Polsce 2015;
Marketplanet, Dziesigtki miliardow
ztotych oszczednosci dla polskiego
biznesu. Raport o przysztosci
elektronicznego rynku B2B

Jow.

Forrester: Building The B2B
Omni-Channel Platform Of The
Future - https://www.hybris.
com/en/downloads/white-paper/
building-b2b-omni-channel-
commerce-platform/558
Uke.gov.pl

GUS, stat.gov.pl

Digital 2016, We are Social,
http://wearesocial.com/uk/
special-reports/digital-in-2016
GUS, stat.gov.pl

Praktyki zakupowe firm

oraz korzystanie z Internetu

w tym zakresie, ING/GfK,
Warszawa, sierpien 2016
Spoteczenistwo informacyjne

w Polsce w 2016 r., GUS

81% odpowiedzi w badaniu

iValua - PROCUREMENT IN THE
DIGITAL AGE: Measuring the
impact of Digital on Procurement
Departments, iValua.com

Na podstawie Forrester

eSourcing Forum, THE ACCELERATING
RISE OF CLOUD PLATFORMS
http://www.esourcingforum.com/
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Badania:

1.

Praktyki zakupowe firm oraz
korzystanie z Internetu w tym
zakresie, Badanie przeprowadzone
przez GfK Polonia dla Aleo/ING
Banku Slgskiego w sierpniu 2016
roku metodg CATI, na prébie 251
0s6b odpowiedzialnych za zakupy
w matych, $rednich i duzych
przedsiebiorstwach w Polsce.

Korzystanie z Internetu przez
firmy. Badanie przeprowadzone
przez GfK Polonia dla Aleo /ING
Banku Slgskiego we wrzesniu 2013
roku metodg CATI wspomagang
komputerowo, na prébie 250

0sob odpowiedzialnych za zakupy
w matych, $rednich i duzych
przedsiebiorstwach w Polsce

The Deloitte Global CPO Survey
2016, Procurement at digital tipping
point?, Badanie przeprowadzone

w 2016 roku przez Deloitte we
wspodtpracy z Odgers Berndtson na
324 doswiadczonych dyrektorach
zakupow z 33 krajow

The Deloitte Global CPO Survey
2014, Procurement: time to

shift through the gears, Badanie
przeprowadzone w 2014 roku przez
Deloitte we wspétpracy z Odgers
Berndtson na 239 doswiadczonych
dyrektorach zakupoéw z 25 krajow

Pozostate zrodta:

Organize For B2B Digital
Transformation

Organization: The B2B

eCommerce Playbook

Industry Vision: Commerce

That Comes to You, Gartner
E-commerce w Polsce, Gemius 2016
Trendy w sprzedazy B2B, Raport Izby
Gospodarki Elektronicznej 2015
B2C Sets The Standard For B2B,
Road Map: The B2B eCommerce
Playbook, by Andy Hoar,

May 24, 2016, Forrester
http://in.reuters.com/article/us-
verizon-gps-deals-idINKCN10K23Q;
http://www.capacitymedia.
com/Article/3536489/Telecoms-
M-A-activity-in-2016.html
Forrester's Global Business
Technographics - Networks and
Telecommunications Survey 2015
Design thinking in procurement:
re-imagined supply services,
Spend Matters, Pierre Mitchell
Charting the course, Why
procurement must transform
itself by 2020, Deloitte
PROCUREMENT IN THE DIGITAL AGE:
Measuring the impact of Digital

on Procurement Departments
http://www.esourcingforum.
com/archives/2016/12/06/
the-accelerating-rise-of-
cloud-platforms/

The trends (and benefits) of Cloud-
Based Technology Adoption: CPOs
take Notice, CPORising.com

Znajdz nowego partnera

w biznesie, czyli jak odnalez¢

sie na elektronicznym rynku

B2B, Marketplanet





