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Trendy w handlu B2B i dystrybucji na 2019 rok

Kondycja branzy

Branza handlu B2B i dystrybucji przechodzi zna-
czaca ewolucje. Klienci biznesowi sg coraz bardziej
wymagajacy. Oczekuja nowoczesnych standardow
obstugi, ktorych do$wiadczajg jako konsumenci
indywidualni. Szybkie i intuicyjne zakupy w kana-
le online, peten dostep do informacji o produktach
i statusie zamowien czy elastyczne modele logi-
styczne, powoli przestaja stanowic elementy prze-
wagi konkurencyjnej, a stajg sie standardowymi
wymaganiami. Sprzedaz relacyjna nie jest juz jedy-
nym i najskuteczniejszym sposobem generowania
przychodu. Platformy e-commerce B2B sg wdraza-
ne przez coraz wiekszg liczbe firm, a ich mozliwosci
sg stale rozbudowywane. Branza stoi u progu cy-
frowej transformacji. Co czeka handel B2B i dystry-

bucje w 2019 roku?

Cel i sposob opracowywania
raportu

Celem publikacji jest przedstawienie najwazniej-
szych trendow, wyzwan i prognoz dla handlu B2B
i dystrybucji na 2019 rok. Raport powstat na pod-
stawie analizy rynku oraz rozmow przeprowadzo-
nych z ekspertami zwigzanymi z branzg handlu
B2B i dystrybucji.
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O diagnoze trenddéw na 2019 rok zapytalismy:

Dr hab. Arkadiusz Kawa - prof. nadzw. UEP, pracownik Katedry
Logistyki i Transportu Uniwersytetu Ekonomicznego w Poznaniu,
PRO Partner w Last Mile experts. Autor 3 ksigzek, w tym materia-
tow dydaktycznych w zawodzie Spedytor-logistyk, ponad 160
publikacji popularyzatorskich oraz 130 naukowych. Aktualnie jest
kierownikiem grantu ,Kreowanie sieci wartosci w handlu elektro-
nicznym w ujeciu logistyczno-marketingowym” finansowanego
przez Narodowe Centrum Nauki (NCN) oraz kierownikiem studiéw
podyplomowych ,e-Commerce”, ,Lider cyfrowej transformacji”
i ,Java Developer”.

tukasz Paluszkiewicz - certyfikowany kierownik projektow z do-
Swiadczeniem w branzach Aerospace, Automotive czy medycznej,
gdzie prowadzit rozne projekty w obszarze logistyki - od inwestycji
magazynowych do systeméw i procesdéw wsparcia dla zarzadzania
tancuchem dostaw. Wolontariusz Project Management Institute. Na
co dzien pasjonat dobrej ksigzki, modelarstwa i pozyskiwania wiedzy.

Krzysztof Wieczorek - business architecture director, OEX E-Bu-
siness. Manager z 20-letnim doswiadczeniem w obszarach: zarza-
dzanie i administracja sprzedazy, e-commerce i trade marketing.
Wczesniej zwiazany z takimi firmami jak Bripox, Philip Morris, Sa-
rantis. Od 9 lat w grupie OEX wspiera procesy logistyczne e-com-
merce i POSM. Obecnie, jako business architecture director w OEX
E-Business koncentruje sie na wdrazaniu platform sprzedazowych
oraz kreowaniu rozwigzan systemowych wspierajacych procesy
logistyczne. Zajmuje sie rowniez obstuga klienta. Autor wielu bran-
zowych publikacji, prowadzi zajecia na Akademii Leona KoZmin-
skiego z zakresu logistyki e-commerce.

-

Artur Olejniczak - project manager zwigzany zawodowo z Instytu-
tem Logistykii Magazynowania. Trener Biznesu i wyktadowca Wyz-
szej Szkoty Logistyki. Moderator i Keynote Speaker najwiekszych
branzowych konferencji branzy TSL. Od wielu lat baczny obser-
wator i recenzent rynku magazynowego oraz KEP w Polsce. Autor
ponad 70 publikacji dotyczacych TSL na tamach czasopisma LO-
GISTYKA, Gazety Wyborczej, Rzeczpospolitej, Pulsu Biznesu oraz
miesiecznika PRESS, MSP i in. Specjalizuje sie w popularyzowaniu
szerokiemu gronu odbiorcow réznych aspektéw zwiazanych z logi-
styka i branza TSL.

Bartek Tulejko - od ponad 20 lat zwigzany z logistyka i dystrybu-
cja. Ostatnie lata zarzadzat logistyka firmy JYSK w regionie CEE.
Wczesniej petnit funkcje zarzadcze w firmach z sektora ustug lo-
gistycznych (Kuehne+Nagel, DSV). Obecnie petni funkcje Partnera
w M4 Real Estate, odpowiada za konsulting logistyczny. W swojej
pracy szczegélny nacisk ktadzie na systemowe podejscie do pro-
cesow, ich ciagte doskonalenie, innowacyjnosc, ale takze jakosc¢

zasobow ludzkich i przywddztwo.

e

Artur Piekarczyk - wspétzatozyciel ALLWINS.COM, od blisko 20 lat
zwigzany z handlem B2B, wczesniej cztonek zarzadu TIM SA, gdzie
odpowiedzialny byt za przeprowadzenie, wspélnie z zespotem, fir-
my przez zmiane modelu biznesowego z tradycyjnego handlu hur-
towego na model dystrybutora hybrydowego. Ma do$wiadczenie
w zarzadzaniu nie tylko ztozonymi procesami biznesowymi i tech-
nologicznymi, lecz takze wieloma zespotami projektowymi o skraj-
nie roznych celach. Ukonczyt Harvard Business School Publishing
and Canadian International Management Institute, jest absolwen-
tem Akademii Leona Kozminskiego w Warszawie oraz Uniwersyte-
tu w Bradford.
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Arkadiusz Kawa

Uniwersytet Ekonomiczny w

Poznanil

Ewolucja oczekiwan
klienta w B2B

Migracja doSwiadczen zakupowych
zB2Cdo B2B

Proces zakupowy w handlu pomiedzy firmami jest dtugotrwaty i zto-
zony. W zaleznosci od branzy i wartosci konkretnej transakgji trwa od
kilku dni do kilkunastu miesiecy. Decyzja o zakupie, a nawet o samym
kontakcie z potencjalnym dostawca, poprzedzona jest zbieraniem
informacji na temat produktéw czy ustug. Dotychczas gtoéwnym spo-
sobem pozyskiwania wiedzy byt kontakt z przedstawicielem han-
dlowym. Obecnie klienci B2B szukaja informacji w réznych zrédtach.
Doktadnie tak, jak robig to w przypadku swoich zakupow indywidual-
nych. Trendy, ktore obserwujemy w handlu detalicznym, coraz inten-
sywniej przenikaja do rynku B2B. Elementy spodjne tych obu modeli,
to rozwoj kanatu e-commerce oraz digitalizacja od strony narzedzi do

zbierania, analizy i przekazywania danych.

“Oczekiwania klientow w B2B sg podobne do tych, jakie ma indywi-
dualny konsument - w koricu w obu przypadkach to cztowiek podej-
muje decyzje zakupowq. Klient chce znalez¢ interesujgce go produk-
ty najszybciej i najwygodniej jak to tylko mozliwe. Bez wzgledu na to,
czy robi zakupy na potrzeby wtasne czy do firmy. Natomiast sam pro-
ces zakupu i wartosc transakcji w B2B rozni sie od tych znanych z B2C.
W B2B nadal funkcjonujq tradycyjne kanaty sprzedazy: zamdwienia
mailowe, telefoniczne, kontakt z handlowcem. Jednak firmy zajmujg-
ce sie handlem B2B bedqg w 2019 roku coraz intensywniej inwestowac
w rozwdj kanatu e-commerce, aby wykorzystac¢ potencjat dotarcia
do szerokiego grona odbiorcow zgodnie z ich preferencjami znanymi
z handlu detalicznego.”

Znajdz wiecej inspiracji na www.sente.pl
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Kupujacym w procesie zakupowym w B2B zalezy na
znalezieniu informagji, ktore dostarczg im wiedzy o
ofercie i pomoga w podjeciu decyzji o zakupie. Nie ma
dla nich znaczenia czy zrodtem informacji jest kanat
cyfrowy czy kontakt z handlowcem.

> https://www.gartner.com/en/newsroom/press-releases/2018-08-08-gartner-says-b2b-buyers-want-more
-simplicity-in-accessing-the-right-information-with-or-without-a-sales-rep

Klienci w B2B spedzaja 2/3 swojej drogi
zakupowej na zbieraniu, przetwarzaniu i ocenianiu
informacji. Duza czesc tego procesu nauki odbywa
sie bez udziatu sprzedawcy.

> https://www.gartner.com/en/newsroom/press-releases/2018-08-08-gartner-says-b2b-buyers-want-more
-simplicity-in-accessing-the-right-information-with-or-without-a-sales-rep
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Rozwoj sprzedazy wielokanatowej

Sposob prowadzenia dziatan sprzedazowych w B2B zauwazalnie sie
zmienia. Obserwujemy wyrazny rozwoj w kierunku modelu mulitichan-
nel, Jeszcze kilka lat temu wiodgcym nurtem byt model sprzedazy rela-
cyjnej, oparty na pracy przedstawicieli handlowych. Wraz ze wzrostem
mozliwosci dostarczanych przez ustugi mobilne oraz nowoczesne wi-
tryny internetowe, sprzedaz ewoluuje. Firmy B2B napotykajg w tym pro-
cesie na wiele wyzwan. Wprowadzenie modelu omnichannel w petnym
znaczeniu tego pojecia (czyli petnego zintegrowania doswiadczen zaku-
powych klientéw, cen i dostepnosci towardw) jest w przypadku handlu
B2B niezwykle trudne i czesto po prostu nieoptacalne. Z tego wzgledu
na rynku handlu pomiedzy firmami trendem okazuje sie sprzedaz za
posrednictwem wielu kanatow, ale niekoniecznie w petni zintegrowa-
nych. Charakter, czestotliwos¢ i wielkos¢ zamowien klientow bizneso-
wych jest bardzo zroznicowana. Obecnie, kiedy do dyspozycji maja oni
rozne kanaty sprzedazy, poziom skomplikowania procesow sprzedazo-
wych i logistycznych, ktorymi nalezy zarzadzic, istotnie rosnie. Omni-
channel w B2B to nie tylko platforma internetowa, salony sprzedazy
i handlowcy. To rowniez kwestie zwigzane z integracja rozwigzan IT
z systemami partneréw biznesowych. W skutecznym wdrozeniu mo-
delu omnichannel kluczowa role bedg odgrywaty rozwigzania in-
formatyczne, ktére pozwolg na zapewnienie dostepnosci towaru
i umozliwig sprawna i szybka obstuge zamowien.

“Rozwdj sprzedazy wielokanatowej w B2B to w zasadzie proces nie-

- unikniony i w 2019 roku dalej bedzie stanowit istotny kierunek rozwo-
' ju. Co prawda Omnichannel jako najmodniejsze zjawisko w e-com-
merce stracit juz odrobine na swej swiezosci, natomiast faktyczny

rozwdj rynku i oczekiwan koricowych odbiorcéw (konsumentéw)

narzuca kierunek zmian. Zapewnienie swobodnego przeptywu to-

waréw pomiedzy on-line i off-line, monitorowanie go w skali 0ogdl-
nokrajowej, a nawet paneuropejskiej staje sie koniecznosciq. Takie

zjawiska jak unijne regulacje o geoblokowaniu czy rosngca swiado-

mosc globalna konsumentow bedq jedynie przyspieszac ten proces.”
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Eksperci przyznaja, ze rozwdj w kierunku omnichannel, to istotny trend
na rynku B2B, lecz jego wymiar bedzie dostosowany do specyfiki tego
rynku. Jak zauwaza Arkadiusz Kawa, wielokanatowos¢ pojawia sie nie
tylko w sposobie dostarczania towaru do klienta, lecz rowniez w sa-
mym procesie zakupu i doswiadczeniach, z jakimi sie on wigze. Cho¢ w
B2B rozwijaja sie kanaty elektroniczne (e-commerce, marketplace), to
sprzedaz tradycyjna prawdopodobnie nigdy nie zniknie. Raczej bedzie-
my obserwowac wspotistnienie réznych form sprzedazy.

44 /O firm ma trudnosci w integracji technologii back-office
42 /O firm ma trudnosci w porzadkowaniu i analizowaniu

danych klientow

4 O /O firm napotyka ograniczenia po stronie partnerow

dystrybucyjnych, franczyzy lub klientow hurtowych

3 6 /O firm mierzy sie z konfliktami pomiedzy

poszczegolnymi kanatami

10 Znajdz wiecej inspiracji na www.sente.pl
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Wzrost znaczenia e-commerce w B2B

Firmy B2B coraz czeSciej dostrzegaja potencjat sprzedazy online
i zwiekszajg inwestycje w rozwoj kanatu elektronicznego. Rozwdj
sprzedazy internetowej w B2B zapowiada sie jednak na proces dtu-
gofalowy i zalezny od poziomu $wiadomosci osob zarzadzajacych
sprzedaza w firmach. Najblizsze 2-3 lata prawdopodobnie beda na-
leze¢ nadal do handlowcow. Jest to ugruntowane zaroéwno tradycja,
jak i wielka niewiadoma, jaka jest dla rodzimego biznesu eCommerce
B2B. Platformy e-commerce beda sukcesywnie zyskiwaty na popular-
nosci, szczegoblnie takie, ktére mozna zintegrowac z systemami klien-
ta. Klient moze pozyskac oferte bezposrednio z systemu, sprawdzi¢
dostepne materiaty lub czas dostawy produktéw wykonywanych na
zamowienie bez oczekiwania na odpowiedZ od handlowca.

»Z perspektywy klienta istnienie kanatu e-commerce w B2B jest bar-
dzo wygodne. Z perspektywy firm - jest to redukcja kosztéw, moz-
liwosc dotarcia do szerszego grona klientow. W handlu B2B mamy
wiele branz, gdzie indywidualny kontakt z handlowcem jest koniecz-
ny. Zwtaszcza w tych dziedzinach, gdzie wartosci kontraktow sg
bardzo duze, a ich zakres indywidualnie dostosowywany do klienta.
Roéwnolegle funkcjonuje wiele gatezi handlu, gdzie sprzedaz online
sprawdza sie bardzo dobrze i to wtasnie w nich rozwdj kanatu e-com-
merce bedzie najszybciej zauwazalny.”

sprzedawcow B2B spodziewato
sie wzrostu sprzedazy online w B2B
0 25% w 2018 roku

Znajdz wiecej inspiracji na www.sente.pl
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Artur Piekarczyk
LLWINS

-81%

Przekonanie, ze e-commerce w B2B to kanat sprzedazy z duzym po-
tencjatem nie jest jeszcze powszechne. Widoczny jest jednak wy-
razny trend coraz wiekszej Swiadomosci tego, jakie mozliwosci daje
dobrze zaprojektowana i dostosowana do specyfiki biznesu plat-
forma B2B. Eksperci przewiduja, ze rok 2019 bedzie czasem duzych
inwestycji w nowe platformy oraz w rozwoj tych, z ktorych klienci
korzystajag od lat. Obecnie obserwujemy coraz intensywniejsze ten-
dencje rozbudowywania e-commerce B2B o rozwigzania wspieraja-
ce finanse, zarzadzanie ptatnosciami, optymalizacje czasu realizacji
dostaw itp. Platformy B2B beda stopniowo wzbogacane o coraz
wiecej funkcji wspierajacych petna personalizacje, uwzgledniajaca
specyfike i potrzeby poszczegodlnych klientéw.

»Kiedy rozmawiam z przedsiebiorcami dziatajgcymi w B2B o wdro-
zeniu kanatu e-commerce, czesto spotykam sie z argumentem, Ze to
jeszcze nie jest dobry moment na tego rodzaju inwestycje. Wiedza
na temat nastepujgcych zmian jest, ale istnieje bariera przed rusze-
niem z projektem. Z drugiej strony rosnie Swiadomosc przedsiebior-
cow, ktorzy juz od jakiegos czasu dziatajg w kanale online. Umacnia
sie przekonanie, ze platforma B2B musi by¢ w petni zintegrowana z
systemami wykorzystywanymi w firmie i powinna posiadac elemen-
ty wspierajgce zaawansowane zarzgdzanie sprzedazg”

firm handlowych B2B jest w trakcie
aktualizacji / wdrozenia swojej platformy
e-commerce, albo planuje to zrobic

W Ciggu najblizszych szesciu miesiecy.

Accenture and hybris, Building The B2B Omni-Channel Commerce Platform
Of The Future.

12
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Krzysztof Wieczorek
OEX E-Business

Automatyzacja procesow

Digitalizacja procesow handlowych

Cyfryzacja procesow handlowych w B2B wykorzystywana jest w celu
zwiekszenia jakosci obstugi klienta i zredukowania kosztow, jakie ge-
neruje sprzedaz i obstuga kontrahentow. Digitalizacja poszczegdlnych
elementow procesu handlowego sprawia, ze klient biznesowy moze
samodzielnie przejs¢ przez wiekszos¢ procesu zakupowego. Rozwoj
modelu self-service (samoobstugi klienta) w B2B to kierunek, ktory
w 2019 roku bedzie intensywnie eksploatowany przez najwiekszych
graczy na rynku. Eksperci podkreslaja, ze Swiadomi przedsiebiorcy
chcac zachowac konkurencyjnosc beda szukac cyfrowych rozwigzan
i przekierowywac coraz wiekszg cze$c¢ sprzedazy do kanatow on-line.

“Na rynku B2C bardzo sprawnie doganiamy Europe Zachodnig,
a w niektorych dziedzinach nawet wyznaczamy trendy (np. nowocze-
sne formy ptatnosci elektronicznych). Natomiast w B2B ciggle jeszcze
dominuje tradycyjny model sprzedazy, oparty o rozbudowane dziaty
obstugi, infolinie czy handlowcow. Model ten sam w sobie jest dosc¢
kosztowny, a wraz ze wzrostem wynagrodzen udziat kosztow obstugi
handlu w kosztach catkowitych wzrasta. W OEX wychodzgc naprze-
ciw tym trendom planujemy uruchomic szereg narzedzi, majgcych
pomoc naszym obecnym i potencjalnym klientom w obstudze cyfro-
wej sprzedazy.”

13
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60%

menedzerow sprzedazy w firmach B2B
twierdzi, ze digitalizacja organizacji
procesow handlowych bedzie miata
kluczowe znaczenie dla sukcesu

ich dziatalnosci.

Wyzwaniem w procesie digitalizacji sprzedazy w B2B bedzie zacho-
wanie rownowagi pomiedzy jej automatyzacja, a zapewnieniem
klientom poczucia spersonalizowanej obstugi, do ktorej przyzwy-
czajeni sg w tradycyjnym modelu sprzedazy relacyjnej. Narzedziem,
ktore pozwala na petng digitalizacje proceséw handlowych, przy
zachowaniu zalet kontaktu bezposredniego moze by¢ e-commerce
B2B. Artur Piekarczyk zauwaza, ze platforma B2B powinna by¢ tak
zaprojektowana, aby wchodzac na nig klient biznesowy czut element
personalizacji, ktorego doswiadcza, kiedy ma bezposredni kontakt
z handlowcem. Witryna powinna zachowywac dane historyczne, “pa-
mietac” co klient kupowat do tej pory i rekomendowac¢ mu produkty,
ktore obecnie najbardziej optaca mu sie kupic. Takie podejscie do
roli platformy B2B pozwala digitalizowac¢ sprzedaz bez obawy utraty
przewagi, jaka daje bezposredni kontakt z handlowcem.

Znajdz wiecej inspiracji na www.sente.pl
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Automatyzacja w magazynie

Automatyzacja magazynu to sposob na zwiekszenie wydajnosci po-
wierzchni i redukgje kosztow pracy. Coraz wieksze trudnosci na rynku pra-
cy sprawiaja, ze firmy czesciej niz dotychczas decyduja sie ponies¢ niemate
inwestycje w petna lub czesciowa automatyzacje magazynu. W wielu przy-
padkach takie inwestycje moga okazac sie jedyna mozliwoscig na zacho-
wanie odpowiednich mocy przerobowych i wydajnosci pracy. Trend ten
bedzie sie wyraznie rozwijat i moze przyczynic sie do znaczacego wzrostu
poziomu automatyzacji magazynow w Polsce.

“Do 2020 r. 10% duzych przedsiebiorstw w branzach

zaleznych od tancucha dostaw ustanowi role

gtownego dyrektora ds. Robotyki (CRO).”

100 Data and Analytics Predictions Through 2021, Gartner

Artur Olejniczak

Polski Instytut Logistykii Magazynowania

“Tempo automatyzacji bedzie uzaleznione od kondycji finansowej pol-
skich firm, ktéra w duzym stopniu zalezna jest od kierunkdw polityki le-
gislacyjnej i ruchow rzgdu. Decyzja o wdroZeniu rozwigzan automatycz-
nych bedzie musiata by¢ poprzedzona rachunkiem ekonomicznym. Nie
chodzi przeciez o automatyzacje samq w sobie, lecz o redukcje kosztow
i zwiekszenie mocy przerobowych.”

15
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Eksperci zauwazaja, ze jednym z najkosztowniejszych elementow skia-
dowych magazynowania jest praca ludzka. Jezeli jeszcze sam proces pa-
kowania paczek przez cztowieka jest na dzi$ trudny do zastagpienia przez
ogromny uniwersalizm i elastycznosc, jaka daje ludzki operator, tak juz
sam proces transportowania towarow od rampy na regat i z regatu na
stanowisko pakowania jest w wykonaniu pracownikow fizycznych wyso-
ce nieproduktywny, kosztowny i bywa niebezpieczny dla zdrowia. Tak
WypOosazonego magazynu nie trzeba specjalnie doswietlac czy ogrzewac
ponad minimum wymagane dla sktadowanych produktow. Niestety -
mimo niezaprzeczalnych zalet, jest kilka przeszkod, ktore stawiajg opor
upowszechnieniu sie automatyki magazynowej. Sg to przede wszystkim
niska podaz i mata $wiadomo$¢ odbiorcédw. Swiadomosé wartosci, jaka
wnosi automatyzacja pracy magazynu jest w firmach z branzy handlu B2B
i dystrybucji coraz wieksza.

Wedtug Raportu DEXION w 2017 roku 80%
magazynow w Europie nie byto wyposazone

w urzadzenia automatyczne

16

LJAutomatyzacje mozemy rozpatrywac¢ w dwdch aspektach. Pierwszy
dotyczy wyposazenia magazynow. Tutaj obserwujemy trend zwieksza-
jgcego sie wykorzystywania urzgdzen automatycznych. Np. w organi-
zacjach, ktore majg wdrozony model lean i stosujq kolejke mleczarza,
coraz czesciej te kolejki sq sterowane robotami. Drugi aspekt wigze sie
Z automatyzacjg procesow. Rozwoj technologii sprawia, ze coraz wie-
cej aspektow dziatalnosci firm handlowych i dystrybucyjnych moze by¢
nadzorowane w systemie. W zwigzku z tym koniecznosc ingerencji czto-
wieka w procesy bedzie malata.”

Znajdz wiecej inspiracji na www.sente.pl
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Integracja rozwigzan IT

Integracja rozwigzan IT firmy oraz wymiana danych z systemami
partnerow biznesowych stanowi zagadnienie, z ktérym mierza sie
przedsiebiorcy handlujacy w B2B. Procesy te sg nie tylko kosztowne
i czasochtonne, ale przede wszystkim czesto stanowig przeszkode
w petnym wykorzystaniu mozliwosci, jakie daja nowoczesne rozwia-
zania informatyczne. Dostep do danych koniecznych do efektywnego
realizowania procesow sprzedazowych i logistycznych bywa znacza-
co ograniczony. To sprawia, ze zagadnienia zwigzane z automatyza-
cja procesow handlowych, mimo ze w teorii skuteczne, w praktyce
nie moga byc poprawnie realizowane. Eksperci zgodnie przyznaja, ze
opracowanie szybkiego i efektywnego modelu integracji bedzie wy-
zwaniem, ktére niezmiennie bedzie towarzyszyc firmom B2B.

Globalna wielkos¢ rynku integracji
systemowej wyniosta 259,9 mld USD w 2017 r.
| oczekuje sie znacznego wzrostu ze wzgledu
na rosngce inwestycje w infrastrukture IT

na catym Swiecie.
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Bartek Tulejko
M4 Real Estate
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Artur Piekarczyk
LLWINS

“Integracja systemow bywa zadaniem nietatwym. Potgczenie
roznych systemow to skomplikowana i czasochtonna operacja.
Dtugie oczekiwanie na dostarczenie potrzebnych mechanizmow
moze sprawic, ze biznesowo ta integracja po prostu, w momencie
wdrozenia, bedzie juz nieaktualna. Ktos, kto opracuje taki model
integracji, ktory pozwoli wykonywac jg szybko i w rozsqdnych kosz-
tach, wygra rynek.”

Integracja to proces - czasochtonny, skomplikowany, nieustandary-
zowany i nieprzewidywalny. Dlatego tak wazne jest to, aby wybiera-
jac system upewnic sie, ze moze on zostac zintegrowany z roznego
rodzaju rozwigzaniami. Zagadnienia integracji systemow to problem
zarzadzania ciagta zmiana. Pewne jest, ze raz opracowane mechani-
zmy wymiany danych beda musiaty by¢ modyfikowane tak czesto,
jak czesto beda zmieniane zintegrowane z firma rozwigzania. Zmiany
te czesto dotycza nie tylko kwestii technicznych, ale tez logicznych,
biznesowych. Dostawca rozwiazania musi by¢ zatem gotow na szyb-
kie reagowanie na potrzeby biznesowe klienta. Integracja systemow
w B2B juz dawno przestata by¢ przewaga konkurencyjna. Obecnie
jest ona konieczna do utrzymania sie na rynku. Prawdziwa przewaga
konkurencyjna staje sie za to czas reagowania na zmiany oraz czas
implementacji nowych rozwigzan.

‘Jak zbudowac czytelny i jasny interface dla klienta biznesowego
z rozbudowang personalizacjq, ktory jednoczesnie bedzie zinte-
growany ze wszystkimi systemami tak, aby te ztozonos¢ obstuzyc?
Dziatamy w rzeczywistosci, w ktorej nowoczesne systemy integruje-
my z archaicznymi rozwigzaniami. Gdyby firma podjeta decyzje, ze
wymienia wszystkie wykorzystywane systemy, to sytuacja bytaby
prosta. Tak sie oczywiscie nie stanie. Integracja jest wyzwaniem, bo
wymaga tgczenia nowych technologii z tymi bardzo starymi.”

Znajdz wiecej inspiracji na www.sente.pl
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Obecnie w Polsce istnieje

15 mln m? przestrzeni maga-
zynowej z czego 32% zajmuja
operatorzy logistyczni, 20%
firmy handlowo-dystrybucyjne,
18% E-Commerce, 17% lekka

produkcja, 13% pozostate
branze.
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Ewolucja logistyki
- od palet do drobnicy

Coraz krotsze cykle logistyczne

Wraz z rosngcym udziatem e-commerce B2B w catosci handlu zmie-
nia sie struktura obrotéw w logistyce. Firmy zauwazaja, ze dotychcza-
sowy model od producenta do hurtownika, nastepnie do detalisty
i w koncu do konsumenta powoli przestaje by¢ optacalny. W zwiazku
z tym dystrybutorzy, czy nawet producenci, coraz czesciej decydu-
ja sie skrocic swoje cykle logistyczne, co ma bezposredni wptyw na
zwiekszenie zapotrzebowania na przewozy drobnicowe i potrzebe
reorganizacji powierzchni magazynowej. Organizacja logistyki musi
sprosta¢ nowym oczekiwaniom. Ograniczenie udziatu posrednikow
(presellerow, hurtownikow) w catym procesie to szansa na znaczace
zwiekszenie zyskow firm handlujacych w B2B. Jednoczesnie krétsze
cykle logistyczne przenosza na dystrybutorow odpowiedzialnos¢ za
terminowosc i jakos¢ dostaw do klientow detalicznych czy sieci skle-
pow. W tym modelu to na nich spoczywa odpowiedzialnos¢ za to,
aby towar trafit do rak odbiorcy danego dnia, a nawet o konkretnej
godzinie. To wigze sie z koniecznos$ciag duzo bardziej zaawansowanej
wspotpracy z kurierami - na poziomie szczegdtowosci co do jednej
sztuki, a nie co do palety. Krotsze cykle logistyczne wptywaja nie tyl-
ko na organizacje procesow magazynowych czy spedycyjnych, ale
rowniez na sposodb myslenia o kliencie docelowym i jego potrzebach.

“W trosce o zabezpieczenie zyskéw Swiadomi producenci starajg
sie sprawic, ze sciezka dotarcia do klienta docelowego bedzie jak
najkrotsza - czy to stajgc sie bezposrednim dostawcg dla sieci de-
talicznych, czy tez uruchamiajgc internetowe kanaty bezposredniej
sprzedazy B2C. W slad za tym maleje w logistyce zapotrzebowanie na
przewozy catopojazdowe, na magazynowanie i wysytki petnych palet.,,
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Wzrasta ilos¢ przesytek drobnicowych oraz doreczen do indywi-
dualnych klientow, co z kolei wymaga innej specyfiki, zaréwno
w operacjach magazynowych, jak i w transporcie.”

Optymalizacja zaopatrzenia

Coraz wiekszy udziat zamowien drobnicowych w sprzedazy B2B
wptywa na sposob zarzadzania catym tancuchem dostaw. Zapew-
nienie statej dostepnosci towarow, przy jednoczesnej optymalizacji
wykorzystania powierzchni magazynowej, to podstawowy cel dla
firm B2B. W zwigzku z tym inwestycje w rozwigzania pozwalajace
optymalizowac proces zarzadzania tancuchem dostaw beda coraz
intensywniejsze. Optymalne zarzadzanie tancuchem dostaw i szyb-
kie reagowanie na zmiany w popycie jest mozliwe, o ile firma dyspo-
nuje odpowiednimi prognozami. Takie prognozy moga powstac tylko
przy uzyciu zaawansowanych rozwiazan IT, wyposazonych w odpo-
wiednie algorytmy i zasilonych obszernymi zbiorami danych, ktore
sg aktualizowane w czasie rzeczywistym. Liczba danych, ktérg na-
lezy wzig¢ pod uwage, skomplikowanie rozwiazan informatycznych i
wptyw czynnika ludzkiego to aspekty, ktore przyczyniaja sie do trud-
nosci w automatyzacji zarzadzania tancuchem dostaw.

“Prognozowanie sprzedazy i planowanie zaopatrzenia to obszary,
w ktorych potencjat do automatyzacji analiz jest olbrzymi. Niezbed-
na jest strategia tego, jakie dane i w jakim wymiarze chcemy anali-
zowac. Narzedzia business intelligence dajg nam zwykle mozliwosc

generowania roznych raportow. Ale juz mozliwosc ich edycji jest
Bartek Tulejko  0graniczona. Dlatego potrzebne sqg systemy informatyczne, ktdre
aRealEee  przetworzg dane i bedg stale aktualizowaé prognozy.”
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Wedtug badan DHL Express,
transgraniczne transakcje B2B
powinny 0siagnac 1,2 biliona
USD w ciggu najblizszych

pieciu lat.

2018 B2B Cross Border Survey: New Insi-
ghts Into Cross-Border B2B ECommerce

Krzysztof Wieczorek
OEX E-business

Arkadiusz Kawa
Uniwersytet Ekonomiczny w Poznanit
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Sprzedaz transgraniczna - cross border

Rozwoj kanatu e-commerce w B2B sprawia, ze firmy coraz czesciej
otwieraja kanat sprzedazy online na rynki zagraniczne. Dzieki temu
mozliwe jest intensywne skalowanie sprzedazy i poszukiwanie odbior-
cow w réznych krajach i kontynentach. Wedtug badan potencjat sprze-
dazy transgranicznej na najblizsze lata jest ogromny. Eksperci wskazu-
ja jednoczesnie na wyzwania zwiazane z obstuga logistyczna handlu
cross-border, z ktérymi niewatpliwie beda mierzyc sie firmy B2B.

“Dystrybucja jako gatgz gospodarki musi w rownym stopniu odpowia-

dac na potrzeby B2B i B2C. Rosngca skala konsumenckich zakupow
crossborder wymusza na ustugodawcach rozwdj portfolio ustug logi-
stycznych odpowiadajgcych tym potrzebom. Im wiecej naszej sprze-
dazy konsumenckiej bedzie realizowanej do klientow z Europy Zachod-
niej - tym wieksze bedzie zapotrzebowanie na ustugi kurierskie.”

“Rynek europejski jest atrakcyjny dla firm B2B ze wzgledu na roz-
woj transgranicznej sprzedazy online - cross border e-commerce.
Otwarcie kanatu elektronicznego na rynki europejskie jest optacal-
ne. Wyzwaniem jest czas dostawy i jej koszt. Rynkiem z wyjgtkowo
duzym potencjatem jest Rumunia, ktora rozwija sie w sposob, ktory
obserwowalismy w Polsce 10-15 lat temu. Jest to wiec bardzo dobry
moment, aby zaczqc¢ dystrybuowac tam produkty, na ktére w tak
szybko zmieniajgcym sie kraju bedzie duze zapotrzebowanie, a kon-
kurencja prawdopodobnie jeszcze niewielka.”

Znajdz wiecej inspiracji na www.sente.pl
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Ochtodzenie koniunktury

Zarbéwno Swiatowa, jak i rodzima gospodarka intensywnie sie rozwija.
Jednoczesnie z rynku ptyna pierwsze sygnaty, ktére moga byc¢ zapo-
wiedzig nadchodzacego ochtodzenia koniunktury. Od poprzedniego
kryzysu gospodarczego uptyneto juz 10 lat. Eksperci twierdza, ze 2019
rok moze by¢ pierwszym rokiem, w ktorym zaczniemy odczuwac skut-
ki nadchodzacego kryzysu.

“Po latach hossy prawdopodobnie czeka nas bessa, w ktdrej firmy
bedgq cigc koszty i raczej optymalizowac swoje dziatanie, niz prowa-
dzic ekspansje. Styszymy, ze juz pierwsze banki zaczynajg odmawiac
przydzielania kredytow na duze inwestycje. Takich sygnatow prze-
powiadajgcych zmiany jest wiecej. Mozemy odczuc ich skutki, ale

Arkadiusz Kawa W mojej opinii raczej nie w 2019 roku.”

Uniwersytet Ekonomiczny w Poznanit

Eksperci wskazuja na pierwsze sygnaty z rynku, ktére moga zapowia-
dac¢ nadchodzace ochtodzenie koniunktury. Szefowie produkcji w du-
zych spotkach zauwazaja, ze zamdwienia sktadane z wyprzedzeniem
maja duzo mniejsza wartos¢, niz dotychczas. Na rynku gietdowym
mozna zaobserwowac pogarszajgce sie wyniki spotek budowlanych,
co sygnalizuje spadajace marze i rosnace koszty produkgji. Wskazniki
zwiazane z przeterminowanymi ptatnosciami réwniez sie pogarsza-
ja. Wbrew pozorom, pogorszenie sie koniunktury nie musi oznaczac
dla przedsiebiorcow kryzysu, lecz moze by¢ bodzcem do rozwoju
i szukania mozliwosci optymalizacji swoich dziatan.

»Dla biznesu potencjalny kryzys moze stanowic impuls do podejmo-
wania decyzji o inwestycjach w innowacje. Nalezy sie zatem spodzie-
wac, ze np. platformy sprzedazy B2B w ciggu najblizszych kliku lat
“ przejdq z fazy eksperymentowania i roli systemdow wspierajgcych na
pozycje gtownych i podstawowych systemow do obstugi klienta biz-

ArturPiekarczyk  nesowego we wszystkich sektorach i branzach.”
LLWINS
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Artur Olejniczak

Sharing economy

Ekonomia oparta na dzieleniu (ang. sharing economy) to nowy trend
w gospodarce, polegajacy na bezposredniej wymianie dobr i ustug po-
miedzy konsumentami i firmami. Na rynku B2C powstaje szereg plat-
form i aplikacji, ktore pozwalajg na dzielenie sie roznego rodzaju do-
brami (np. Uber lub Airbnb). Dla B2B rozwiazania oparte na ekonomii
dzielenia to wciaz nowos¢. Firmy wykorzystuja te idee na przyktad po-
przez wspotdzielenie maszyn, powierzchni magazynowych czy srodkow
transportu. Efekty wspétpracy pomiedzy firmami pokazuja, ze korzysta-
nie z idei sharing economy to skuteczny sposob optymalizacji wykorzy-
stania zasobow oraz redukgji kosztow prowadzenia dziatalnosci.

~Ekonomia wspdtdzielenia to idea, ktora przynosi konkretne rezultaty
biznesowe, stqd jej rosngca popularnosc. Dobrym przyktadem wykorzy-
stania w praktyce tej koncepcji jest wspotpraca firm Procter and Gamble
i Tupperware. Firmy te na kilku kierunkach europejskich potgczyty swoje
szlaki transportowe. P&G umozliwit uzupetnianie wtasnych ciezarowek
produktami Tupperware, ktore sq lekkie, ale gabarytowe. Standardowo
ciezaréwki wypetnione sq w 60-70%. Dzieki wspdtdzieleniu powierzchni
tadunkowej wykorzystanie ciezarowek w tych firmach wzrosto do 97%.
Koszty obstugi tancucha dostaw spadty o 13-14 %, tylko dlatego, Ze obie
firmy zredukowaty koszty transportu.”

— D0 2020 r. co najmniej trzech duzych przedsiebiorstw wielokanato-

wych nawigze strategiczne partnerstwo z firmami, ktore prowadza
modele biznesowe ,,dzielenia sie ekonomig (sharing economy)”
aby jak najlepiej realizowac strategie multichannel.

100 Data and Analytics Predictions Through 2021, Gartner
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/7 Porozmawiajmy o Twoim biznesie.

Porozmawiajmy o wdrozeniach systemow
informatycznych albo o czyms zupetnie innym.

Jestesmy do Twojej dyspozycji.
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