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Streszczenie: Mate i Srednie przedsigbiorstwa sa otwarte na nowe trendy rynkowe, innowacje
oraz nowoczesne technologie. Wiele z nich bardzo szybko dostrzeglo mozliwosci, jakie niesie
sie¢ globalna i zaczglo ja wykorzystywaé w swej dziatalno$ci gospodarczej. Biznes elektro-
niczny w sektorze MSP obserwujemy m.in. na rynku towaréw i ustug, bankowym czy eduka-
cyjnym. Dziatalno$¢ e-biznesowa odbywa si¢ nie tylko na poziomie wspotpracy migdzy fir-
mami zgodnie z modelem business-to-business, ale rowniez na zasadzie kontaktow firmy z
klientami, tj. business-to-customer.

Stowa kluczowe: e-business, Internet, e-commerce.

1. Wstep

Mate i $rednie przedsigbiorstwa stanowia fundament wspotczesnej polskiej gospo-
darki i odgrywaja w niej niezwykle wazna rolg, przede wszystkim ze wzglgdu na
wzrost gospodarczy. W Polsce w sektorze MSP dziata ponad 3,5 mIn podmiotéw, co
stanowi ponad 99% wszystkich firm. Mate i $rednie przedsigbiorstwa charakteryzuja
si¢ duza elastyczno$cia dziatania i umiejgtnoscia dostosowywania si¢ do zmiennych
warunkow. Sa rowniez otwarte na nowe trendy rynkowe, innowacje oraz nowoczes-
ne technologie. Dlatego tez firmy z sektora MSP bardzo szybko zauwazyly szerokie
mozliwosci, jakie niesie ze soba Internet oraz biznes elektroniczny, czyli prowadze-
nie dziatalno$ci gospodarczej w sieci. Male 1 $rednie przedsigbiorstwa w Polsce
chetnie wykorzystuja szanse, jakie daje elektroniczna gospodarka, a jest to widoczne
m.in. na rynku towaroéw i ustug, bankowym, reklamowym czy edukacyjnym. Dzia-
talnos¢ e-biznesowa odbywa sig nie tylko na poziomie wspotpracy migdzy firmami
zgodnie z modelem business-to-business (B2B), ale rbwniez na zasadzie kontaktow
firmy z klientami tj. business-to-customer (B2C).
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2. Istota biznesu elektronicznego

Dynamiczny rozwdj technologii informacyjnych, a przede wszystkim interneto-

wych, wywotat nowe trendy w gospodarce §wiatowej. Upowszechnienie si¢ Interne-

tu i permanentny wzrost liczby jego uzytkownikoéw spowodowaty, iz znalazt si¢ on

w centrum zainteresowania biznesu. Sie¢ globalna niesie nieograniczone wrecz

mozliwosci, a to sprawia, ze coraz wigcej przedsigbiorstw zmienia swoje tradycyjne

podejécie do prowadzenia dziatalnosci gospodarczej. Rozwiazania internetowe eli-
minuja wiele przeszkdod, ktore wezesniej byty nie do przezwycigzenia. Na rynku
internetowym kazdy moze konkurowac z kazdym. Przestaje bowiem mie¢ znaczenie
zasigeg przedsigbiorstwa, ilos¢ kapitatu, wielko$¢ produkcji czy polozenie geogra-
ficzne. Wazne, aby dostarczy¢ klientowi doktadnie to, czego chce, w jak najszyb-

szym czasie i po jak najlepszej cenie. Technologie sieciowe i internetowe maja z

roku na rok coraz wigkszy udziat w gospodarce i zaczynaja odgrywac pierwszopla-

nowa role w dziedzinie komunikacji, handlu i ustug.

Te rewolucyjne zmiany spowodowaty powstanie nowego wymiaru dziatalno$ci
wszystkich uczestnikoéw rynku, zardéwno duzych korporacji, jak i podmiotow z sek-
tora MSP. Jest nim biznes elektroniczny, czyli e-biznes. Termin ten zostat wprowa-
dzony w roku 1995 przez firm¢ IBM, ktora okreslita go krotko jako ,,prowadzenie
biznesu przy wykorzystaniu technologii internetowych”. Z kolei Majewski [2007,
s. 9] zdefiniowat biznes elektroniczny jako dziatalno$¢ gospodarcza w dowolnej
formie prawnej, pozwalajaca na pozyskiwanie klientow za pomoca Internetu.
E-biznesem mozna nazwaé¢ wszystko to, co robimy w Internecie dla pozyskania
klientow — nabywcow naszych produktow i ustug. Nie nalezy jednak kojarzy¢ biz-
nesu elektronicznego wytacznie ze sprzedaza w sieci. Handel za posrednictwem In-
ternetu, zwany handlem elektronicznym (e-commerce), jest tylko jednym ze sktad-
nikow e-biznesu. Handel elektroniczny dotyczy bowiem procesow zewngtrznych,
zwiazanych z kontaktem przedsigbiorstwa z klientami i partnerami handlowymi (do-
stawcami, firmami transportowymi, posrednikami). Do procesow tych nalezy zali-
czy¢ przyjmowanie zamowien, sprzedaz, marketing, dostarczenie towaru odbiorcy
koncowemu. E-biznes natomiast polega na sprzedazy internetowej, ktora automa-
tycznie polaczona jest z systemami backendowymi, czyli systemami zaplecza bizne-
sowego umozliwiajacymi przetwarzanie zamowien, fakturowanie i realizacjg dostaw
[Pilch-Kowalczyk 2003].

W rozwoju aplikacji e-biznesowych mozna wyr6zni¢ nastgpujace etapy [Benice-
wicz-Miazga 2003, s. 5]:

* Etap pierwszy, realizujacy przede wszystkim cele promocyjne i marketingowe,
polega na zaistnieniu przedsigbiorstwa w sieci poprzez stworzenie witryny inter-
netowej o charakterze informacyjnym.

* Etap drugi to aplikacje umozliwiajace sprzedaz w Internecie. Mowa tu o serwi-
sach internetowych dynamicznie zintegrowanych z bazami danych firm.



Mozliwosci zastosowania rozwigzan biznesu elektronicznego... 207

» Etap trzeci polega na integracji wszelkiego rodzaju aplikacji, dzigki czemu moz-
liwa jest optymalizacja takich procesow biznesowych, jak: komunikacja z klien-
tami, ich pelniejsza obstuga, personalizacja oferty itd.

3. Obszary zastosowan e-biznesu

Biznes elektroniczny niesie ze sobg ogromne mozliwosci w bardzo wielu obszarach
dziatalnosci nie tylko przedsigbiorstw, ale wszelkiego rodzaju organizacji. Jego wplyw
widoczny jest na rynkach: bankowym, reklamowym i edukacyjnym. Do najpopular-
niejszych rozwiazan e-biznesowych nalezy zaliczy¢: handel elektroniczny, bankowos¢
internetowa, e-learning i e-advertising. Handel elektroniczny (e-commerce) polega na
dokonywaniu transakcji zakupu i sprzedazy towaré6w oraz ushug za posrednictwem
sieci internetowej jako $rodka wymiany na linii nabywca — sprzedawca. Ta forma
handlu stata si¢ nowym sposobem prowadzenia interesOw przez wspotczesne przed-
sigbiorstwa. Korzysta ona bowiem z ogromnych mozliwos$ci Internetu, dzigki cze-
mu daje szansg dziatalnos$ci na globalnym rynku czy tez wptywa na wzrost pozycji
konkurencyjnej przedsigbiorstwa.

Jak juz zostalo wyzej wspomniane, jedna z podstawowych cech e-commerce jest
to, ze realizowane w jego ramach transakcje prowadzone sg pomigdzy dwoma stro-
nami za posrednictwem technologii internetowych. Technologie te umozliwiaja pro-
wadzenie dziatalnosci réznego typu podmiotom gospodarczym. Dziatalnos¢ firm
bioracych udzial w procesach handlu elektronicznego odbywa si¢ na zasadzie wspot-
pracy pomigdzy przedsigbiorstwami, tzw. business-to-business (B2B), lub dotyczy
kontaktow firmy z klientem, tzw. business-to-customer (B2C).

Business-to-business stanowia wszelkie formy wspotpracy przedsigbiorstwa z
innymi firmami przy wykorzystaniu technologii internetowych. Mowa tu przede
wszystkim o relacjach i kontaktach z partnerami zewngtrznymi, takimi jak dystrybu-
torzy, dostawcy, punkty sprzedazy, punkty serwisowe itp. Gtoéwnymi kanatami ko-
munikacyjnymi uczestnikow B2B jest nie tylko Internet, ale rowniez sieci wewngtrz-
ne: intranet oraz ekstranet. Kooperacja przedsigbiorstw dotyczy wielu procesow
biznesowych, takich jak: sktadanie zamowien na produkty lub ustugi, tworzenie i
podpisywanie uméw, dokonywanie platnosci itd. Mozna $miato powiedzie¢, ze B2B
usprawnia wszystkie etapy zawierania transakcji, jakie maja miejsce w tradycyjnej
dziatalno$ci gospodarczej. Ten model e-commerce opiera si¢ przede wszystkim na
systemach informatycznych umozliwiajacych elektroniczna wymiang danych i na
aplikacjach internetowych.

Systemy informatyczne przedsigbiorstw czgsto si¢ réznia, co moze uniemozli-
wiac ich taczenie i wspoéldziatanie. Partnerzy handlowi funkcjonujacy zgodnie z mo-
delem B2B powinni wigc korzysta¢ z odpowiedniego oprogramowania, opartego na
tych samych, powszechnie akceptowanych standardach, ktore dawatyby mozliwos¢
wspotpracy pomigdzy réznymi platformami technologicznymi [E-biznes... 2003,
s. 21]. Takim standardem jest np. uniwersalny jezyk formalny XML (Extensible
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Markup Language) uzywany do prezentowania r6znych danych w ustrukturalizowa-
ny sposob. Umozliwia on wymiang informacji, plikow, wiadomosci itp. pomigdzy
réznymi systemami, aplikacjami czy bazami danych. Niewatpliwie to, ze XML jest
jezykiem niezaleznym od platformy sprzetowej, spowodowato tak wielka jego po-
pularno$¢ na rynkach B2B. Tego typu rozwiazania umozliwiaja integracj¢ baz da-
nych serwera aplikacji z systemami obstugujacymi magazyny, sprzedaz, logistyke
czy produkcje [Benicewicz-Miazga 2003, s. 18].

Wsrod firm wspotpracujacych na elektronicznym rynku szczegdlnie popularnym
rozwiazaniem sa systemy informatyczne umozliwiajace elektronicznag wymiang da-
nych EDI (Electronic Data Interchange). EDI jest technologia zdalnej wymiany i
obiegu dokumentéw pomigdzy systemami informatycznymi wspolpracujacymi ze
soba np. w ramach taficucha dostaw partneréw handlowych. Przesylane w ten spo-
sob dane biznesowe charakteryzuja si¢ odpowiednim formatem, ktory okresla przede
wszystkim poprawna strukture, sktadnig i zawarto$¢ komunikatow, zastepujacych
tradycyjne dokumenty, takie jak np. faktura, potwierdzenie dostawy czy zamowienie
towarow. Partnerzy handlowi wykorzystujacy elektroniczna wymiang danych moga
polaczyc¢ si¢ ze soba na wiele sposobdw. Moze to by¢ standardowe tacze telefonicz-
ne, tacza telefonii komorkowej badz cyfrowej (ISDN), dajace dostgp do Internetu.
System EDI dziala wowczas na zasadzie klient — serwer. Rolg klienta spetnia prze-
gladarka internetowa z zatadowanym oprogramowaniem, umozliwiajacym korzy-
stanie z bazy danych przedsigbiorstwa za posrednictwem sieci Internet. Zazwyczaj
jednak firmy korzystaja z oferty dostawcow ustug EDI, tj. operatorow sieci VAN
(Value-Added Network). Sie¢ ta daje mozliwos¢ nadawania plikom EDI najwyz-
szych priorytetow, zapewniajac jednoczes$nie bardzo wysokie bezpieczenstwo prze-
sylu danych. Gtownymi czynnikami warunkujacymi wybor jednej z powyzszych
opcji sa mozliwosci finansowe przedsigbiorstwa i jego dostep do niezbednej infra-
struktury teleinformatycznej [ Gotembska 1999]. Wszystkie przedsigbiorstwa uczest-
niczace w okreslonym tancuchu dostaw i zintegrowane poprzez stosowanie elektro-
nicznej wymiany danych osiagaja duze korzysci rowniez dlatego, iz sa na biezaco
poinformowane o podazy ich produktow lub ustug i o popycie na nie [Baraniecka
2004].

Model business-to-customer dotyczy wykorzystywania srodkow elektronicznych
do tworzenia i utrzymywania relacji pomi¢dzy przedsigbiorstwem a klientem konco-
wym. Relacje te maja najczesciej charakter sprzedazowy 1 przejawiaja si¢ dokony-
waniem zakupow za posrednictwem Internetu, organizacja dostaw, ptatnosciami on-
-line czy $wiadczeniem ustug serwisowych. Sklepy internetowe szybko zyskaty
popularno$¢ wérod konsumentow. Do ich niewatpliwych zalet nalezy zaliczy¢: wy-
gode zwigzang z dokonywaniem zakupoéw bez wychodzenia z domu, konkurencyjne
ceny (wynikajace z obnizenia kosztow sprzedazy) oraz szeroki, a wrg¢ez nieograni-
czony asortyment towaréow. W Polsce pod koniec 2006 r. dziatato blisko 2 tys. skle-
pow internetowych [Grzybek i in. 2006, s. 54]. Ponad potowa z nich prowadzita
rownolegle sprzedaz tradycyjna, a Internet stat si¢ dla nich dodatkowym kanatem
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sprzedazy. Z drugiej strony az 45% badanych sklepow zajmuje si¢ wytacznie sprze-

daza on-line.

E-biznes typu B2C poza sprzedaza obejmuje takze inne rodzaje dziatalnosci,
takie jak:

* Informacja handlowa w sieci. Wiele firm dostarcza klientowi za posrednictwem
Internetu informacje o swoich produktach i ustugach. Przedsigbiorstwa prezen-
tuja swoja ofertg w serwisach (witrynach) internetowych. Wielu konsumentoéw
nie dokonuje bowiem zakupow w sieci, ale czgsto korzysta z niej w celu zapo-
znania si¢ z ofertami handlowymi, aby pdzniej naby¢ wybrany produkt droga
tradycyjna. Dzigki serwisom internetowym klienci moga uzyskac potrzebne in-
formacje o produkcie, takie jak jego cechy i cena, zapozna¢ si¢ z warunkami
gwarancji, nawiaza¢ kontakt z firma itp. Poza tym wiaze si¢ z tym wielka
0szczednos¢ czasu oraz mozliwos$¢ szybkiego porownania cen u wielu dostaw-
coOw. Szczegbdlnym przypadkiem sa witryny internetowe oferujace pordéwnywa-
nie cen towarow dostgpnych w sklepach internetowych. Serwisy takie jak Ce-
neo.pl (rys. 1) czy Skapiec.pl umozliwiaja szybkie znalezienie okre$lonego
towaru oraz sprawdzenie jego cen w kilkuset sklepach internetowych, z ktérych
poréwnywarki codziennie pobieraja aktualne dane. Klient, ktory wybierze inte-
resujacy go produkt, jest bezposrednio kierowany do sklepu, gdzie moze doko-
na¢ zakupu.

* E-rekrutacja, czyli pozyskiwanie pracownikdéw za posrednictwem Internetu. Jest
to coraz czesciej stosowana przez przedsigbiorstwa forma zatrudniania kadry
pracowniczej. Dla 0s6b szukajacych pracy jest to sposob na tatwy i1 szybki do-
step do interesujacych ofert. Ogloszenia rekrutacyjne najczesciej zamieszczane
sa na specjalnie w tym celu stworzonych portalach, np. Pracuj.pl czy Praca.ga-
zeta.pl. Rekrutacja za posrednictwem tego typu serwisow znacznie skraca proces
poszukiwania pracy dzigki mozliwosci wyszukiwania ofert wedtug zalozonych
kryteriow wyboru: branzy, wynagrodzenia, lokalizacji, do§wiadczenia zawodo-
wego itp. Innym sposobem rekrutacji on-line sa zaktadki poswigcone karierze
zawodowej na stronach internetowych firm. Wedtug ekspertow przysztos¢ pro-
cesu rekrutacyjnego wiaze si¢ wlasnie z Internetem [E-biznes... 2003, s. 19].
Kolejnym (po handlu elektronicznym) niezwykle dynamicznie rozwijajacym sig

w ostatnich latach obszarem e-biznesu jest bankowos$¢ internetowa. Polega ona na
kompleksowej obstudze klienta przez bank za posrednictwem sieci. Obstluga ta od-
bywa si¢ w specjalnie do tego celu stworzonych przez instytucje bankowe serwisach
WWW. Witryna taka umozliwia dokonywanie wirtualnie wszelkich operacji na ra-
chunku. Operacje te moga mie¢ charakter pasywny, np. kontrola ilosci srodkdéw na
koncie, podglad historii rachunku, lub aktywny, np. dokonanie przelewu, zaciagnig-
cie kredytu. Obecnie dostep do konta bankowego za posrednictwem sieci stat si¢ juz
standardem. Na wysoce konkurencyjnym rynku ustug bankowych mozliwos¢ doste-
pu on-line do rachunku moze odegra¢ bardzo wazna rol¢ przy wyborze banku przez
klientow. Dobrze skonstruowany i komunikatywny serwis internetowy banku ma
wiec na celu:
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— pozyskanie nowych klientow,

— utrzymanie dotychczasowych klientow,

— poprawg i unowoczes$nienie wizerunku banku,

— obnizenie kosztow, co jest konsekwencja przeprowadzania transakcji w sieci,

— mozliwo$¢ uaktywnienia zupetnie nowych uslug, niemozliwych do zaoferowa-
nia w tradycyjnych warunkach, np.: wirtualnej karty ptatniczej [http://www.ja-
vatech.com.pl/doc/ raport_eBanking.pdf].
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Rys. 1. Poréwnywanie cen produktu w réznych sklepach internetowych
za posrednictwem serwisu Ceneo.pl

Zrodto: www.ceneo.pl.

Jak wynika z raportu Elektroniczna gospodarka w Polsce [2006, s. 60], ban-
kowos¢ internetowa rozwija si¢ w bardzo szybkim tempie. Wzrasta zar6wno liczba
bankow oferujacych swoje ustugi w tym trybie, jak i liczba klientéw z nich korzysta-
jaca.

Niezwykle wazna kwestia, ktora nalezy poruszy¢ przy omawianiu bankowosci
wirtualnej, jest bezpieczenstwo. Banki stosuja réznorodne formy zabezpieczen
transakcji dokonywanych za posrednictwem ich serwisow. Jest to przede wszystkim

ochrona antywirusowa, szyfrowanie potaczen internetowych z bankiem, zapory
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»ogniowe” (firewalls) oraz przechowywanie zapasowych kopii danych poza jedno-
stka sprawozdawcza [ Elektroniczna gospodarka... 2007]. Standardowa procedurg jest
tez autoryzacja przy logowaniu do serwisu za pomoca unikatowego numeru klienta
oraz hasta. Przed dokonaniem kazdej transakcji (przelewu, lokaty terminowej itp.) nie-
zbedne jest dodatkowe uwierzytelnienie, takie jak system haset jednorazowych z karty
kodow przestanej poczta klientowi, specjalny numer PIN lub tzw. token'.

Biznes elektroniczny niesie ze soba rowniez duze mozliwosci w zakresie szko-
len i edukacji za posrednictwem sieci globalnej. E-learning, czyli nauczanie na odleg-
os¢, jest rozwiazaniem biznesu elektronicznego coraz czg$ciej stosowanym przez
przedsigbiorstwa i uczelnie wyzsze. Jest to technika szkolenia za posrednictwem
elektronicznych §rodkéw transmisji informacji, takich jak Internet, intranet, ekstra-
net czy telewizja interaktywna. E-learning jako rozwiazanie e-biznesowe dotyczy
przede wszystkim szkolen personelu tych firm i instytucji, ktore maja na celu podno-
szenie kwalifikacji pracownikow, ciagla aktualizacje ich wiedzy o firmie i jej ofercie
oraz maksymalizacj¢ efektywnosci ich pracy. Przedsigbiorstwa wykorzystuja tez
metody nauczania na odleglo$¢ dostosowane do potrzeb swoich klientow (np. oferu-
jac pomoc w obstudze nabytych produktow) i parteréw handlowych (bardziej efek-
tywna wspotpraca) [http://kis.pwszchelm.pl/publikacje/I1l/ Grygiel.pdf].

Wyro6znia sig¢ dwie elementarne formy e-learningu:

1. Szkolenia asynchroniczne — brak bezposredniego kontaktu osob szkolonych z
nauczycielem. Wiedza jest przekazywana w postaci podzielonego na etapy kursu.
Tempo szkolenia jest uzaleznione od indywidualnych predyspozycji kazdego uczest-
nika. Szkolenie tego typu zazwyczaj nie odbywa si¢ w grupach. Kontakt ze szkole-
niowcem i innymi uczestnikami szkolenia odbywa si¢ droga elektroniczna poprzez
e-mail, forum internetowe i czasami czat. Postgpy w nauce sprawdzane sa cyklicznie
za pomoca testow.

2. Szkolenie synchroniczne — odbywa si¢ w czasie rzeczywistym i prowadzone
jest przez szkoleniowca. Kontakt nastepuje za posrednictwem Internetu. Dzigki ta-
kim rozwiazaniom, jak czat, komunikator internetowy czy wideokonferencja, moz-
liwa jest dyskusja i zadawanie pytan.

Aby przekazywanie wiedzy za posrednictwem Internetu byto efektywne i sku-
teczne, firma musi zainwestowa¢ w specjalistyczne systemy informatyczne, ktore
umozliwiajg zarzadzanie procesami nauczania na odleglos¢. Sa to systemy zarzadza-
nia nauczaniem LMS (Learning Management System) np. iLearning firmy Oracle lub
Lotus Learning Space firmy IBM. Systemy tej klasy wspomagaja zdalne nauczanie
dzigki takim funkcjom, jak: zarzadzanie kursami i lekcjami, importowanie i odtwa-
rzanie lekcji w r6znych formatach, raportowanie o wynikach nauczania, udostgpnie-
nie narzedzi komunikacji on-line (czat, e-mail, forum dyskusyjne), indywidualiza-
cja programu szkolenia, monitorowanie pracy nauczycieli [ Benicewicz-Miazga 2003,
s. 15].

! Token urzadzenie elektroniczne umozliwiajace generowanie kodoéw jednorazowych.
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Dodatkowe mozliwos$ci daja systemy zarzadzania nauczaniem i trescia LCMS
(Learning Content Management System), ktore dodatkowo udostepniaja narzedzia
do zarzadzania tre$cig stuzace do tworzenia materiatow edukacyjnych, takich jak
prezentacje, strony WWW, quizy, i innych tre$ci kursow oraz testow [http://www.
ckukoszalin.edu.pl/ publikacje/e learning.pdf].

Internet, ze wzgledu na jego globalny zasigg, multimedialnos¢ i duza pojemnosé
informacyjna, jest idealnym srodowiskiem dla marketingu i promocji. Dlatego tez
dziedzina, ktora juz od wielu lat rozwija si¢ niezwykle dynamicznie, jest e-promotion,
czyli promocja w sieci. Jej formy i narzgdzia sa niezwykle réznorodne, dlatego war-
to wyodrebni¢ podstawowe obszary jej zastosowan. Najbardziej rozwinigtym ele-
mentem e-promocji jest reklama sieciowa. Korzystaja z niej firmy na calym swiecie,
z roku na rok przeznaczajac na nig coraz wigkszy procent swoich budzetow reklamo-
wych. Reklama internetowa jest jeszcze daleko za takimi mediami, jak telewizja,
gazety czy radio, jednak przez ostatnie lata zadne inne medium nie zblizyto si¢ na-
wet do Internetu pod wzgledem wzrostu wydatkow na reklame.

Narzedzi reklamy internetowe;j jest wiele. Spotykamy si¢ z nimi podczas kazde-
go niemal otwarcia strony WWW. Najpopularniejsze sg réznego rodzaju bannery,
czyli graficzne lub animowane ikony umiejscowione na stronie internetowej i beda-
ce odnosnikami do serwiséw reklamowanych firm, produktéw, ustug itp. W zalezno-
$ci od wielkos$ci i miejsca usytuowania wyr6zni¢ mozna specyficzne rodzaje banne-
row: tablice reklamowe zawierajace duze ilosci informacji (billboardy) lub przyciski
reklamowe (buttons; najmniejsza odmiana banneréw w formie obrazka). Inna forma
reklamy on-line sa okienka reklamowe pojawiajace si¢ w momencie otwarcia lub
zamknigcia strony (pop-ups i pop-unders). Podobnie dziataja prostokatne, podtuzne
ikony pojawiajace sig¢ zwykle przy brzegu strony (skyscrapers) i przerywniki rekla-
mowe bedace krétkimi filmami, uruchamiajace si¢ np. w momencie przechodzenia
pomigdzy witrynami (intermercials). Poczta elektroniczna jest rOwniez narz¢dziem
reklamowym. Firma dysponujaca baza bytych, obecnych lub potencjalnych klien-
tow moze przy zerowych kosztach dotrze¢ z oferta do bardzo duzej grupy docelo-
wej. W koncu witryna WWW sama w sobie jest narzedziem reklamy wirtualne;j,
poniewaz czgsto jest miejscem pierwszego kontaktu konsumenta z przedsigbior-
stwem, jego produktami lub ustugami [Frackiewicz 2006, s. 50]. Nalezy wigc doce-
ni¢ znaczenie wygladu i przejrzystosci serwisu WWW, jak réwniez odpowiednio
spozycjonowac strong. Pozycjonowanie stron internetowych ma na celu zwigksze-
nie prawdopodobienstwa wyszukania danej strony jako jednej z pierwszych przez
wyszukiwarke WWW. Aby to osiagnac, specjaliSci tworzacy strony stosuja rozne
techniki.

Drugim obszarem e-promotion jest e-PR (e-Public Relations, czyli dziatania
w sieci polegajace na tworzeniu dobrych relacji przedsigbiorstwa z otoczeniem, tzn.
z klientami, pracownikami, partnerami handlowymi i mediami). Specjalnie dla
dziennikarzy firmy tworza na swoich stronach odsytacze do serwisow prasowych
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(press rooms), w ktorych zawarte sa nie tylko ogolne informacje o firmie, jej wtasci-
cielach, ofercie, osiagnigciach itp., ale rowniez najnowsze wiadomosci o podjetych
dziataniach, nowych produktach, promocjach itd. (rys. 2).
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Zrédto: http://www.panasonic.pl/.

Dziatania e-PR skierowane do klientow to np. umozliwienie im zadania pytania
lub wyrazenia opinii na stronie WWW firmy. Przedsigbiorstwa tworza tez atmosferg
sprzyjajaca zawieraniu transakcji, umieszczajac w swoich witrynach rézne przydat-
ne dla konsumentow informacje, np. w serwisie producenta przypraw zamieszczane
sa ciekawe przepisy kulinarne. Elementem e-PR jest tez lista najczesciej zadawa-
nych pytan i odpowiedzi na nie (FAQ). Skorzystanie z umieszczonego na stronie
odnosnika do FAQ moze klientowi zaoszczgdzi¢ wiele czasu, co przektada si¢ na
jego zadowolenie.

4. Wykorzystanie rozwiazan e-biznesu
w malych i Srednich przedsi¢gbiorstwach

Biznes elektroniczny niesie ogromne mozliwosci w bardzo wielu obszarach dziatal-
nosci podmiotow z sektora MSP, dlatego tez ich whasciciele coraz czesciej i chetniej
decyduja si¢ na wykorzystywanie technologii informacyjnych i komunikacyjnych.
Okazuje sig, ze w roku 2006 w Polsce, az 99% srednich i 86,2% matych przedsig-
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biorstw wykorzystywato w pracy komputery z dostgpem do Internetu [Elektroniczna
gospodarka... 2007]. W tych przedsigbiorstwach systematycznie zwigksza si¢ udziat
korzystania z laczy szerokopasmowych, natomiast coraz rzadziej wybierane sg mo-
demy analogowe. W roku 2006 nastapit w Polsce okolo pig¢dziesigcioprocentowy
wzrost stosowania sieci bezprzewodowych LAN (glownie w matych przedsigbior-
stwach). Przytoczone dane $wiadcza wigc o statym wzroscie jakosci taczy dostepu
do sieci globalnej w sektorze MSP oraz ukazuja pozytywny trend rozwojowy tego
sektora na rynku elektronicznym.

Mate i §rednie firmy w Polsce staraja si¢ wykorzystywac szanse, jakie niesie ze
soba elektroniczna gospodarka, a jest to widoczne m.in. na rynku towarow i ustug,
bankowym, reklamowym czy edukacyjnym. Niewatpliwie najwazniejszym i najpo-
pularniejszym obszarem e-biznesu w$rdd matych i srednich firm jest handel elektro-
niczny (e-commerce). Dziatalno$¢ w tym obszarze odbywa sig¢ gtdwnie na zasadzie
wspoOlpracy pomigdzy przedsigbiorstwami zgodnie z modelem business-to-business
oraz kontaktow firm z klientami tj. business-to-customer.

W obszarze B2B sektor MSP coraz czesciej wykorzystuje w swojej dziatalnosci
aplikacje stuzace do elektronicznego obiegu dokumentow, ktore to aplikacje jeszcze
do niedawna byly stosowane glownie przez duze przedsigbiorstwa. Ze wzgledu na
wysokie koszty sprzetu i oprogramowania mate i $rednie firmy miaty niemale pro-
blemy, by sta¢ si¢ rownoprawnym uczestnikiem rynkéw klasy B2B. Obecnie sytu-
acja ta ulega zmianie. Podmioty z sektora MSP, podobnie jak duze przedsigbiorstwa,
funkcjonuja w warunkach elektronicznej gospodarki, czesto komunikuja si¢ za po-
srednictwem technologii internetowych oraz pracuja na bardzo duzej liczbie doku-
mentdéw 1 danych. Firmy daza do optymalizacji i usprawnienia procesdéw wymiany
informacji ze swoimi partnerami handlowymi oraz do minimalizacji kosztow dzia-
talnosci, dlatego tez coraz cze$ciej decyduja si¢ na zakup i wdrozenie systemu elek-
tronicznej wymiany informacji. Rynkowa oferta tego typu systemow jest bardzo
szeroka. Sktadaja si¢ na nig [http://www.teleinfo.com.pl/portal/showCategoryArtic-
le.do?1d=10279&issue=Teleinfo]:

— systemy oparte na bazach danych, np. Oracle, MS SQL,
— systemy oparte na oprogramowaniu portalowym, np. MS Share Point Portal

Serwer,

— systemy oparte na oprogramowaniu pocztowym, np. MS Exchange, Domino.

Wdrozenie okreslonego systemu pozwala na duze oszczednos$ci, wynikajace z
automatyzacji wielu procesow biznesowych przedsigbiorstwa takich obszarow funk-
cjonalnych, jak przyjmowanie i realizacja zamoéwien, fakturowanie, obstuga maga-
zynu czy realizacja ptatnosci. Co wazne, wysokie koszty wybranego przez przedsig-
biorstwo rozwigzania informatycznego moga by¢ roztozone w czasie. Mate i §rednie
przedsigbiorstwa moga skorzystac z oferty hostingu wybranego systemu. Zmniejsza
to znacznie koszty jego zakupu, gdyz zobowiazuje jedynie do ponoszenia comie-
sigcznej oplaty licencyjnej, w zamian za ktora przedsigbiorstwo moze korzysta¢ on-
-line z prywatnej sieci oraz systemu obiegu dokumentow. Rozwigzania tego typu
proponuje np. firma Microsoft, ktéra oferuje hosting takich systemow, jak Microsoft
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Dynamice CRM czy Exchange 2007 [http://www.teleinfo.com.pl/portal/showCate-
goryArticle.do?id=10279 &issue=Teleinfo].

Przedsigbiorstwa z sektora MSP do wspotpracy ze swoimi kontrahentami insty-
tucjonalnymi wykorzystuja rowniez rozwigzania oparte na technologiach interneto-
wych. Bardzo dobrze prosperuja portale biznesowe, wortale branzowe, witryny han-
dlowe, gieldy towarowe czy witryny aukcyjne przeznaczone dla handlowcow. Tego
typu rynki internetowe sa miejscem wymiany handlowej lub wymiany informacji
pomiedzy firmami. Masowy dostgp niweluje niedoskonatosci wystgpujace na rynku
tradycyjnym, zwiagzane z nieréwnym dostgpem do informacji handlowej. Rynki in-
ternetowe daja przedsigbiorstwom dostgp do nowych odbiorcow, umozliwiaja sku-
teczniejsze negocjowanie cen, pozwalaja obnizy¢ koszty reklamy i promocji oraz
skracaja czas realizacji zamowien. Przykladem moze by¢ portal handlu hurtowego
produktami wielobranzowymi Zentrada.pl.

Jest to wazna platforma handlu hurtowego dobrami konsumpcyjnymi w nie-
mieckojezycznym Internecie, od niedawna funkcjonujaca rowniez w Polsce, Fran-
cji, Holandii i Wielkiej Brytanii, gdzie utworzyta wilasne portale handlowe — w wer-
sji jezykowej danego rynku. Zentrada jest zamknigta platforma handlowa,
przeznaczong wylacznie dla profesjonalnych handlowcow. Aby poznaé ceny i dane
kontaktowe oferentow, firma musi mie¢ wiasne konto i hasto. Daja one dostgp do
zasobow i funkcji na wszystkich platformach krajowych Zentrady. Cztonkostwo nie
jest zwigzane z zadnymi wymogami formalnymi. Warunkiem jest tylko prowadzenie
dziatalnos$ci gospodarcze;.

Z badan przeprowadzonych przez Gtéwny Urzad Statystyczny wynika, ze w
roku 2005 zakupow on-line w relacjach business-to-business dokonato w Polsce
24% przedsigbiorstw matych i 32% $rednich. Analogiczne wskazniki sprzedazy w
relacjach B2B wyniosty dla matych firm 10%, dla $rednich za$ — 12%. Podmioty te
sktadaly zamowienia lub realizowaty sprzedaz, wykorzystujac zarowno przegladar-
ki internetowe, jak i aplikacje oparte na standardach EDI [Elektroniczna gospodar-
ka... 2007]. Analizujac procent przedsigbiorstw sektora MSP bioracych udzial w
transakcjach handlu elektronicznego w okresie od roku 2003 do 2005 [Elektroniczna
gospodarka... 2007], nalezy zwrdci¢ uwage na systematyczny wzrost liczby pod-
miotdéw zainteresowanych tym modelem wspotpracy.

Podobna sytuacja ma miejsce w obszarze handlu elektronicznego typu business-
-to-customer. Z raportu Handel elektroniczny w matych i srednich przedsiebiorstwach
— analiza porownawcza z lat 2004 i 2007 [http://webankieta.pl/handel elektro-
niczny w_MSP] wynika, Ze liczba badanych przedsigbiorstw prowadzacych sprze-
daz za posrednictwem Internetu wzrosta w latach 2004-2007 o 20% i uksztaltowata
si¢ w roku 2007 na poziomie ok. 50%. Badania te mowia rowniez, iz ponad 60%
matych i §rednich firm sprzedajacych za posrednictwem sieci globalnej wykorzystu-
je w tym celu kluczowe rozwigzanie handlu B2C, tj. sklep internetowy. Dodatkowo
wyniki raportu E-commerce 2007 [http://biznes.idg.pl/news/143692/Internet.Stan-
dard.i.Sklepy24.pl.prezentuja.raport.E.commerce.2007..html] mowia, ze w tego
typu dziatalno$ci handlowej w sieci dominuja mate i $rednie przedsigbiorstwa, kto-
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rych miesigczna sprzedaz nie przekracza 10 tys. zk. Do gtéwnych przestanek prowa-
dzenia sprzedazy za posrednictwem sklepow internetowych nalezy zaliczy¢ przede
wszystkim mozliwo$¢ pozyskiwania nowych klientow wynikajaca z dostepu do ryn-
ku nie tylko lokalnego, ale réwniez krajowego, a nawet globalnego. Znacznym plu-
sem sg tez mniejsze koszty funkcjonowania w stosunku do prowadzenia dziatalno$ci
handlowej kanatami tradycyjnymi. Eliminowany jest w ten sposob problem z utrzy-
maniem lokalu, zmniejszaja si¢ rowniez koszty magazynowania towardw oraz za-
trudnienia pracownikow. Nie bez znaczenia jest takze wygoda i tatwo$¢ zarzadzania
sklepem internetowym [ Elektroniczna gospodarka... 2007].

Firmy sektora MSP poza stosowaniem rozwiazan e-commerce w swojej dziatal-
nosci gospodarczej korzystaja z mozliwosci, jakie daje im bankowos$¢ internetowa,
e-learning czy promocja sieciowa. Przedsigbiorstwa te sa czgstymi odbiorcami tego
typu rozwigzan biznesu elektronicznego, poniewaz w znacznym stopniu usprawniaja
i optymalizujg one ich dziatania. Badania wskazuja [Elektroniczna gospodarka. ..
2007], iz w roku 2006 z ustug bankowych i finansowych on-line skorzystato az 87%
przedsigbiorstw srednich i 71% matych. Wynika to na pewno z oszczedno$ci czasu
i pienigdzy, ktore wiaza si¢ z wypehianiem tradycyjnych dokumentow bankowych i
koniecznoscia czgstych wizyt w oddziatach banku lub placéwkach pocztowych. Utlat-
wione zostaje rowniez zarzadzanie rachunkiem bankowym, do ktorego firmy maja
staty wglad 24 godziny na dobg na stronie internetowej banku. Dodatkowo wzrasta
bezpieczenstwo posiadanych na rachunku srodkoéw. Wszelkie ptatnosci dokonywane
sa droga elektroniczna, a to eliminuje takie zagrozenia, jak np. kradziez gotowki.

Mate i $rednie firmy coraz czgsciej korzystaja rowniez z mozliwosci, jakie daje im
e-learning. Okazuje sig, ze 35% $rednich i 26% matych przedsigbiorstw szkoli 1 edu-
kuje si¢ on-line. Najwigkszymi zaletami e-learningu jest mozliwos¢ przeszkolenia w
jednym czasie o wiele wigkszej liczby 0s6b niz w tradycyjny sposob. Edukacja w tym
trybie jest o wiele bardziej komfortowa, gdyz moze odbywac si¢ dostownie w kazdym
miejscu i o kazdej porze. Dla przedsigbiorstwa wiaze si¢ to z brakiem takich kosztoéw,
jak delegacje, noclegi czy oplaty za udziat w szkoleniu kazdego pracownika. Kierow-
nicy moga tez na biezaco monitorowaé postepy w nauce poszczegdlnych osob.

5. Zakonczenie

Mate i $rednie przedsigbiorstwa stanowia najliczniejsza grupe polskich przedsig-
biorstw. Ich prawidlowy rozwoj i systematyczna ekspansja w znacznej mierze zaleza
od tego, w jakim stopniu wykorzystuja one w swej dziatalnosci technologie informa-
cyjne. Stosowanie komputeréw w codziennej pracy przedsigbiorstw z sektora MSP
jest obecnie reguta. Coraz bardziej widoczne jest rowniez otwarcie matych i $red-
nich przedsigbiorstw na szerokie mozliwosci sieci internetowych. Funkcjonowanie
na elektronicznym rynku niesie ze soba szansg rozszerzenia dziatalno$ci o nowe
rynki zbytu, pozyskania nowych kontaktow, nawigzania wspolpracy handlowej, a
takze wiaze si¢ z mozliwo$cig obnizenia kosztow i ryzyka podejmowanych dziatan.
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Dlatego tez coraz czg$ciej mozna zaobserwowaé, iz podmioty sektora MSP decydu-
ja si¢ na czegSciowe lub catkowite przeniesienie swej dziatalnosci handlowej do In-
ternetu. Dodatkowo, ze wzgledu na wygode oraz oszczedno$ci czasu i1 pieniedzy,
chetnie korzystaja one z rozwiazan, jakie oferuje bankowos$¢ elektroniczna czy
e-learning. Dynamiczny rozwdj technologii internetowych pozwala §miato progno-
zowac¢ dalsza ekspansje¢ matych i srednich przedsigbiorstw w wielu obszarach bizne-
su elektronicznego.
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APPLICATION POSSIBILITIES OF E-BUSINESS SOLUTIONS
FOR SMALL AND MEDIUM-SIZED ENTERPRISES

Summary: Small and medium-sized enterprises (SME) are key players of Polish economy
and play an extremely important role. SMEs are open to new market trends, innovations and
modern technologies. Many of them have recognized the great opportunities of global net-
work and began using it in its business. Electronic Business in the sector of small and me-
dium-sized enterprises takes place, inter alia on goods and services, bank or educational mar-
kets. The activities of e-business takes place not only at the level of cooperation between firms
in accordance with the business-to-business model, but also as contacts between firms and
customers, i.e. business-to-customer.
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