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E-commerce jako narzedzie budowania relacji w lancuchu dostaw

E-commerce as a tool for building B2B relationships in supply chain

Abstract

The aim of the article is to present the role of e-commerce platform as a tool in building
business-to-business relationships. The authors used the qualitative research method, namely
an in-depth interview, focused on the innovative information solutions such as Enterprise
Resource Planning System — PSPG and e-commerce platform — hypermarketbhp.pl.
Described solutions integrate suppliers and buyers of personal protective equipment in the
B2B market. The original case study highlights one of the contemporary trends in e-markets
development, which is the rising significance of integration between e-commerce platforms
and enterprise information systems — like ERP, SRM, CRM, in supply chain management.
The authors concluded that e-commerce platforms might have positive influence on building
B2B relationships. The key success factors are: open access and information exchange as well
as transparency required in business processes management.
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Wstep

E-commerce jest jednym z kluczowym filarow rozwoju wspotczesnej gospodarki cyfrowej.
Coraz wigcej przedsigbiorstw — dostawcow, producentéw 1 detalistow — projektuje 1 zarzadza
tancuchami dostaw w e-commerce zaré6wno na rynku B2B, jak rowniez B2C. Wartos¢
polskiego rynku e-commerce B2C wynosi obecnie 36 mid PLN, a B2B odpowiednio 250 mld
PLN i wcigz wzrasta [Dziennik Gazeta Prawna 2016, s. E12]. Wartos$¢ europejskiego rynku e-
commerce w sektorze B2B zwigksza si¢ dynamicznie, od 360 mld EUR w 2014 r. do 720 mld
EUR w 2016 r. 1 2,16 bln EUR w 2020 r. wedlug prognoz [E-Commerce Polska. Izba
Gospodarki Elektronicznej 2015, s. 8]. Przedsigbiorstwa konkurujagce na rynku e-commerce
B2B inwestuja w coraz bardziej zaawansowane, innowacyjne rozwigzania technologiczne,
dazac do automatyzacji i personalizacji transakcji zawieranych z klientami na platformach
elektronicznych. Oprocz doskonalenia mozliwosci zawierania transakcji online, koncentrujg

uwage na cigglym usprawnianiu realizacji zamowien i dostaw produktow lub ustug. Poziom
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obstugi e-klienta zalezy takze od zarzagdzania relacjami w tancuchu dostaw, w tym przede
wszystkim od przejrzystej wymiany informacji i otwartej komunikacji pomiedzy stronami.
Celem artykutu jest okreslenie roli platformy e-commerce jako narzedzia w budowaniu
relacji B2B na przyktadzie dobrych praktyk przedsi¢biorstwa PSPG Polska Sp. z 0.0.
Wykorzystano metode badan jakosciowych, jaka jest pogl¢biony wywiad z ekspertem.
Przedmiotem badan byly innowacyjne rozwigzania informatyczne takie, jak: oprogramowanie
klasy Enterprise Resource Planning (dalej ERP) — System Polonus Gerwazy-Protazy (dalej
PSPG) oraz platforma e-commerce — hipermarketbhp.pl, integrujagce dostawcow i nabywcow
$rodkow ochrony indywidualnej (dalej SOI) na rynku B2B w Polsce. Dotychczas w literaturze
nie opisano podobnego rozwigzania w zarzadzaniu lancuchem dostaw w tym sektorze.
Wywiad z Dyrektorem Generalnym przedsi¢gbiorstwa PSPG Polska Sp. z 0.0. — Markiem
Kwiatkowskim zostat przeprowadzony w dniu 31.08.2016 r. w siedzibie firmy. Dobor
przedsigbiorstwa byl celowy, poniewaz jest ono pionierem na rynku oprogramowania
dedykowanego dla sektora SOI, a intencja autorek byto opisanie innowacyjnego rozwigzania.
Studium przypadku odzwierciedla swym zakresem jeden ze wspoélczesnych trendow w
rozwoju rynkow elektronicznych, jakim jest wzrastajaca rola integracji platform e-commerce
z systemami informatycznymi przedsigbiorstw, jak ERP, SRM, CRM, w zarzadzaniu

tancuchem dostaw.
1. Relacje na rynku B2B

Wsrod gtownych procesow zarzadzania tancuchem dostaw, model Global Supply Chain
Forum wymienia: proces zarzadzania relacjami z dostawcami (ang. Supplier Relationship
Management) oraz proces zarzadzania relacjami z klientami (ang. Customer Relationship
Management). Oba realizowane sa na poziomie strategicznym oraz operacyjnym zarzadzania
przedsi¢biorstwem. Sg one do siebie bardzo zblizone, zwtaszcza od strony organizacyjnej z
tym, ze pierwszy ukierunkowany jest na dostawcoéw, a drugi na odbiorcow [Witkowski 2010
s. 126-127].

Relacje dostawca-nabywca na rynku przedsi¢biorstw rozpatrywa¢ mozna pod wzglgdem
ich tre$ci oraz funkcji [Fonfara 1999, s. 50]. Tres¢ relacji to wspotpracujace ze sobg podmioty
gospodarcze, ich dziatania oraz zasoby (Rysunek 1). Natomiast funkcje relacji oznaczaja
powigzania pomig¢dzy tymi elementami, ujmuja jej wptyw na wyniki przedsigbiorstw, jak tez
jej oddziatywanie na relacje z innymi podmiotami wspolpracujacymi w sieci [Fonfara 2009, s.
28].



Rysunek 1. Tres$¢ relacji dostawca-odbiorca

TRESC RELACJI .
dostawca ; odbiorca
dostawca-odbiorca
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—_—

——
wejScie  wyjscie

Procesy dostawcy Procesy odbiorcy

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie Fonfara 1999, s. 51.

W tradycyjnej strukturze relacji, po stronie nabywcy, w komunikacji uczestniczy przede
wszystkim dziat zakupow, a po stronie odbiorcy, odpowiednio dziat sprzedazy. Natomiast w
strukturze partnerskiej, obie strony relacji angazuja we wspolprace wiele rdéznych dziatow, co
prowadzi do zacie$niania relacji, integracji i wymiernych korzy$ci. Wspodtpraca ta moze
obejmowac, np. proces planowania, rozwijanie innowacji produktowych czy realizowanie
projektéw doskonalenia operacyjnego.

Wsrod rodzajow interakcji z dostawcami 1 klientami w lancuchu dostaw wymienia si¢
kooperacje, konkurencje i kontrole [Ciesielski i Dtugosz 2010, ss. 49-64]. Kooperacja ma
charakter ukladu partnerskiego, ktéry moze oznacza¢ partnerstwo oportunistyczne,
partnerstwo operacyjne lub sojusz strategiczny. Kazdy z nich, w coraz wigkszym stopniu
ukierunkowany jest na redukcje kosztow oraz niepewnosci towarzyszacej wspotpracy, a takze
na integracj¢, ktora pozwala na efektywne zwiekszanie wartosci dodanej dla klienta
[Ciesielski 1 Dlugosz 2010, s. 52]. Integracji sprzyja implementowanie rozwigzan
informatycznych (np. EDI, ERP), czego wyrazem jest pieciopoziomowy model tancucha
dostaw Kompasu [Simchi-Levi i inni 2000, ss. 243-244].

W praktyce, przedsiebiorstwa formutujg zréznicowane strategie zarzadzania relacjami z
dostawcami. Warunkujg je miedzy innymi takie czynniki, jak ryzyko dostaw, uktad sil, czy
warto$¢ kupowanego dobra. W zaleznosci od sytuacji, charakter wspotpracy moze przybrac

nastepujacg forme [Caniéls 1 inni 2010]:

powtarzanie transakcji,

e rozw0j 1 zarzgdzanie relacja,

intensyfikacja i wzmacnianie partnerstwa,

radzenie sobie z niezadawalajacg wspotpraca,



e podjecie decyzji o zakonczeniu wspotpracy.
Relacje B2B we wspotczesnych, wymagajgcych warunkach dla prowadzenia biznesu, coraz

czesciej rozwijane sa w kierunku marketingu partnerskiego. Podejscie tradycyjne w wielu

aspektach zdecydowanie rozni si¢ od podejscia kolaboracyjnego (Tabela 1).

Tabela 1. Cechy relacji dostawca-nabywca

Podejscie tradycyjne

Podejscie kolaboracyjne

Dostawcy

wielu dostawcoOw

jeden  dostawca  dla
kupowanego dobra

kazdego

Podziatl kosztow

ponoszone w duzym stopniu przez
jedna strong relacji

sprawiedliwy podziat na zasadzie win-
win

Wysitki ukierunkowane
doskonalenie procesow

na

brak lub niewielkie

zaangazowanie  obu stron = w

doskonalenie relacji

Rozwiazywanie konfliktow

konflikt  rozwiazuje na  swoich
zasadach silniejsza strona relacji

istniejg mechanizmy pozwalajace na
wspolne rozwiazywanie konfliktow

Komunikacja

ograniczona, rzadko  dwustronna
wymiana informacji

otwarta i wielopoziomowa wymiana
informacji

Dopasowanie do rynku

0 reakcji na zmieniajgce si¢ otoczenie
decyduje nabywca

dostawca i nabywca wspolpracuja ze
sobg celem zaadaptowania relacji do

zmieniajacego si¢ rynku

Jako$é nabywca stawia wymagania i | jako$¢  jest  czeSciag  procesdw
kontroluje ich  spelnianie przez | projektowania i wytwarzania produktu
dostawce

Zrodto: Monczka i inni 2010, s. 110.

W literaturze przedmiotu wymienia si¢ trzy gldwne czynniki ksztaltujace relacje B2B. Sa
nimi: zaufanie, zaangazowanie i zaleznosci pomigdzy dostawca a nabywca [Caniéls i inni
2010]. Partnerska wspotpraca w tancuchu dostaw odbywaé si¢ powinna na okreslonych
zasadach [Witkowski 2010, ss. 39-40]. Pierwsza z nich jest jawno$¢ 1 zaufanie, ktore osigga
si¢ m.in. dzigki otwartej wymianie informacji o prognozach popytu i harmonogramach
produkcji. Kolejna, tzw. wspotdziatanie strategiczne, podkres$la znaczenie wspdlnego
planowania i wyznaczania celow. Zarzadzanie lancuchem dostaw koordynuje centralne
ogniwo, co charakteryzuje zasad¢ przywodztwa. Ostatnia zasada to wzajemnosc¢, ktora polega
na sprawiedliwym podziale ryzyka i korzysci pomiedzy uczestnikéw relacji. Zarzadzanie
relacjami stanowi jeden z gldwnych elementow budujacych zaufanie pomigdzy uczestnikami

handlu elektronicznego [Schniederjans, Cao i Triche 2014, s. 81].
2. Definicja i rozwoj e-commerce na rynku B2B

Termin e-commerce (ang. electronic commerce, inaczej handel elektroniczny) cisle wiagze
sie z pojeciem e-biznesu i gospodarka elektroniczng [Zurak-Owczarek 2013, s. 15]. W tak
ogbInym ujeciu moze 0dnosi¢ si¢ do r6znych form dziatalnosci biznesowej prowadzonych za
pomoca potaczen elektronicznych [Wigand 1997, s. 2]. Wedlug Gloéwnego Urzedu

Statystycznego, e-commerce obejmuje ,.transakcje przeprowadzone przez sieci, oparte na



protokole IP i przez inne sieci komputerowe” [GUS, 15.07.2016]. W wezszym podejs$ciu

dotyczy przede wszystkim faz inicjowania i uzgodnienia warunkéw transakcji z
wykorzystaniem sieci elektronicznych, ktore zapewniaja elektroniczny transfer danych o
transakcjach [Delfmann, Alberts i Gehring 2002, ss. 207-208]. Moze réwniez obejmowaé
system elektronicznych ptatnosci [Jing, 2009]. Wyrdznia si¢ wewngtrzne i zewngtrzne
czynniki determinujace rozwdj e-commerce [Desruelle i Burgelman 2001, s. 487]. Wsrod
najwazniejszych zewnetrznych determinant wskazuje si¢: globalizacje, liberalizacje handlu,
presje konkurencji oraz rozwoj technologii. Jako wewngtrzne czynniki wymienia si¢: redukcje
kosztéw, zwiekszenie koordynacji 1 rozw0dj wspotpracy w tancuchach dostaw, dostarczanie
wyzszej warto$ci dodanej, doskonalenie zarzadzania relacjami z klientami oraz poprawe
przewagi konkurencyjnej.

Rozwo6j e-commerce na rynku B2B odr6zniaja pewne elementy w poréwnaniu z rynkiem
B2C. Warto odnotowa¢ nastgpujace cechy charakterystyczne dla decyzji i zachowan
zakupowych B2B: liczne czynniki decydujace o zakupie, zazwyczaj dlugie cykle zakupowe,
czesto wysoka warto$¢ zakupdw, ztozonos$¢ procesu zakupowego, wspotzaleznos¢ nabywey i
sprzedawcy, istotnos¢ relacji, czesto wysoki profesjonalizm w procesie zakupowym oraz
stopien interaktywno$ci, a takze czgste formalne, spisane zasady [Wieczerzycki 2013, s. 10].
rola e-commerce w budowaniu B2B zostanie

Specyfika funkcjonowania i relacji

zaprezentowana na przyktadzie platformy elektronicznej stworzonej przez PSPG Polska.
3. Studium przypadku przedsi¢biorstwa PSPG Polska Sp. z o.0.
3.1. Charakterystyka dzialalnoSci przedsi¢biorstwa

PSPG Polska Sp. z 0.0. jest firmg corka, ktora zostata wydzielona w 2006 r. z
przedsiebiorstwa o kapitale francuskim POLONUS. Przedsigbiorstwo posiada kapitat polski i

zatrudnia dziesig¢ osob (Tabela 2).

Tabela 2. Charakterystyka badanej firmy

Branza Stanowisko respondenta/ | Wielko$é Kapital firmy | Przestrzenny Rynek, na ktérym
respondentéw zatrudnienia zasieg oferowane sa
dzialania produkty
elektroniczna | Dyrektor Generalny 10 polski zagraniczny krajowy i
zagraniczny

Zrodto: opracowanie wiasne.

Dziatalno$¢ opisywanej firmy obejmuje dwa gtowne obszary:

1. Projektowanie i

indywidualnej, jak rowniez odziezy czystej;

produkcja automatéw KAZIK do wydawania $rodkéw ochrony




2. Produkcja i sprzedaz oprogramowania komputerowego do zarzadzania srodkami ochrony
indywidualnej (SOI), ktérym jest SYSTEM POLONUS PROTAZY - GERWAZY (dalej
PSPG).

Produkowane automaty oferowane sg gtownie przedsiebiorstwom produkcyjnym. Wydajg one

pracownikom artykuty BHP (np. okulary, re¢kawice, kamizelki ochronne), niezbedne do

zapewnienia bezpiecznej pracy w miejscu produkcji. Maszyny potaczone sa z

oprogramowaniem, ktére pozwala na zarzadzanie tymi artykulami w przedsigbiorstwie. Takie

rozwigzanie dostarcza firmom wielu korzysci. Sg nimi m.in.:

e oszczedno$¢ czasu kadry =zarzadzajacej poprzez m.in. zapewnienie pracownikom
catodobowej dostgpnosci do artykutow;

e kontrolowanie zuzycia artykutéw BHP poprzez mozliwos$¢ generowania raportow zuzycia
na poszczegodlnych stanowiskach pracy, jak tez dedykowania limitow wydan;

e nadzorowanie i optymalizowanie wiclko$ci zapasoéw srodkow ochrony indywidualnej;

e usprawnienie procesu zamowien poprzez automatyczne informowanie (za pomocg e-maila
i SMS-a) wybranych pracownikéw o osiggnigciu minimalnego poziomu zapasow dla danej
pozycji zakupowej.

Oferowane przez firm¢ PSPG oprogramowanie stanowi nowos¢ na skale migdzynarodowa,

bedac jedynym tego typu produktem dostgpnym na globalnym rynku. PSPG to zintegrowany

system, w ktory angazowani sg zarowno dostawcy $rodkow ochrony indywidualnej, jak tez
przedsiebiorstwa bedace ich klientami.

Cele strategiczne firmy PSPG koncentrujg si¢ przede wszystkim na umigdzynarodowieniu
dzialalnosci. Przedsigbiorstwo planuje otworzenie placowek w innych krajach Unii
Europejskiej. Ponadto, zamierza rozpocza¢ realizowanie Strategii outsourcingu, ktéra ma
polega¢ na przekazaniu zewngtrznej firmie zarzgdzania bazami danych i procesu oceny
ryzyka zawodowego, ktory realizowany jest zwykle przez inspektoréw BHP zatrudnionych w
zaktadach nabywcow artykutléw BHP.

3.2. Platforma e-commerce — hipermarketbhp.pl

Firma PSPG Polska prowadzi elektroniczny sklep o nazwie hipermarketbhp.pl, w ktérym
oferuje bardzo szerokie portfolio produktéw podzielonych na wiele kategorii takich, jak m.in.:
ochrona glowy 1 stuchu, okulary i1 spawanie, r¢kawice ochronne, odziez robocza i obuwie
robocze. Lacznie obejmuje 35 000 pozycji asortymentowych [PSPG Polska 2016]. U podstaw
idei rozwoju e-commerce przez opisywang firme¢ byla z jednej strony, koncentracja na

potrzebie zapewnienia bezpieczenstwa pracownika na kazdym stanowisku, a z drugiej,

6



okreslenie roli inspektora odpowiadajagcego za bezpieczenstwo i higiene pracy w
przedsigbiorstwach poprzez zapewnienie kompletnego ubioru i wyposazenia spelniajacego
normy dla kazdego pracownika.

Wyroéznikiem hipermarketu jest specytikacja produktow z wyszczegolnieniem spetnianych
norm, okresOw gwarancji, zywotnosci 1 uzytkowania oraz czasu realizacji zamowienia.
Ponadto, klient posiada dostep do ceny jednostkowej asortymentu oraz w przeliczeniu na
pojedyncze tygodnie uzytkowania danego produktu. Niniejsza kategoryzacja pozwala
klientom zaréwno obiektywnie poréwnaé jako$¢ produktow, jak roéwniez koszty ich
wykorzystywania w calym cyklu zycia. Nalezy podkresli¢, ze cena nie jest najwazniejszym
kryterium w podejmowaniu decyzji zakupowych w opisywanym sektorze. Jest nim jakos¢
produktéow, decydujaca o bezpieczenstwie uzytkownikow danego sprzgtu, zgodnie z motto,
wedtug ktorego rozwija si¢ hipermarketbhp.pl — wszystko dla bezpieczenstwa. Platforma e-
commerce funkcjonuje jako system otwarty, z ktorego moga korzysta¢ r6zni nabywcy. Jednak
szczegolnie interesujagcym aspektem jest mozliwos¢ jej integracji z systemem klasy ERP w

systemie zamknietym.
3.3. System PSPG

System PSPG stanowi narzg¢dzie integrujace dostawcOw i nabywcoéw srodkdéw ochrony
indywidualnej, ktorymi gtéwnie sg przedsigbiorstwa produkcyjne. Jego funkcje w tancuchu

dostaw produktow BHP przedstawia rysunek 2.

Rysunek 2. System PSPG jako integrator lancucha dostaw w sektorze BHP

PSPG ~

PROTAZY GERWAZY

Dostawca 4

Dostawca §




Zrédto: Materiaty informacyjne PSPG Sp. z 0.0., przekazane w dniu 31.08.2016 r. przez Dyrektora Generalnego
M. Kwiatkowskiego w siedzibie przedsigbiorstwa w Lomiankach.

System obejmuje dwa glowne obszary zarzadzania $rodkami ochrony i dodatkowym
wyposazeniem (np. znaki BHP, $rodki czystosci), ktéore nazywaja si¢ odpowiednio:
PROTAZY i GERWAZY. Modut PROTAZY stanowi szeroka baz¢ danych oraz umozliwia
komunikacje w zakresie zamowien i ptatnosci z dostawcami i klientami. Modut GERWAZY
natomiast jest to oprogramowanie, ktore bezposrednio uzytkuja klienci systemu PSPG.

W module PROTAZY znajduja si¢ nastepujace sekcje:

1. K-manager — zawiera informacje na temat dostawcow i odbiorcow, a takze uzytkownikow
oprogramowania. Dostawcami sg przedsigbiorstwa sprzedajace $rodki BHP. Sa to
producenci i dystrybutorzy, ktorzy docelowo maja by¢ dostawcami dedykowanymi
okreslonym regionom Polski, a ich liczba pozostanie ograniczona celem zapewnienia
wysokiego poziomu sprawnosci zarzadzania relacjami z dostawcami. Odbiorcy
korzystajacy z oprogramowania dostarczaja, oprocz ogdlnych danych takie informacje,
jak: struktura organizacyjna firmy oraz rodzaj stanowisk pracy, a takze liczba
zatrudnianych pracownikow.

2. Normy — punktem wyjscia do skutecznego ograniczenia ryzyka zawodowego jest
wyposazenie pracownikow w $rodki ochrony indywidualnej, ktore spetniaja wymagania
europejskich norm technicznych. Kazdy produkt oferowany przez dostawcg musi spetniaé
wymogi bezpieczenstwa precyzyjnie okreslone w normach. Dodatkowo, kazdy artykut
posiada kod CPV precyzujacy jego specyfikacje techniczng. Kod ten jest niezbedny do
opisania przedmiotu zamowienia publicznego, a tym samym skutecznego zrealizowania
przetargu w Polsce.

3. Katalog, cennik — jest bazg danych zawierajgcg m.in. opis produktow, w tym normy,
ktérych wymagania speitniaja. Klient znajdzie tu wszystkie niezbgdne informacje do
ztozenia zamodwienia (numer produktu, ceng, rozmiary), jak tez do planowania
zaopatrzenia (okres uzytkowania w tygodniach, informacj¢ o upustach).

Drugag cze$¢ systemu stanowi oprogramowanie GERWAZY. Pracuja na nim
przedsigbiorstwa bedace nabywcami srodkéw ochrony indywidualnej. GERWAZY obejmuje
cztery nastepujace moduly:

1. Kolekcjoner

2. Inspektor

3. Zaopatrzeniowiec

4. Wahadto Czasu



Kolekcjoner stanowi modut kadrowy, podzielony na trzy sekcje: Stanowiska, Pracownicy
I Zakupy. Sekcja Stanowiska zawiera niezbgdne dane dotyczace stanowisk pracy
znajdujacych si¢ w zaktadzie klienta. Dane te to m.in. opis stanowiska (w tym zakresy
obowigzkow, wymagane kwalifikacje osoby zatrudnionej), dedykowane wyposazenie czy
zdjecia stanowiskowe. Wprowadzone informacje pozwalaja inspektorowi BHP na
przeprowadzenie oceny ryzyka, jak tez na otrzymywanie powiadomien o np. zblizajacych si¢
terminach szkolen dla poszczegdlnych pracownikéw. Sekcja ,,Pracownicy” zawiera dane o
kazdej zatrudnionej osobie, niezbedne do zapewnienia bezpieczenstwa pracy, a takze
pozwalajace na sprawne realizowanie zamoéwien na niezbedne artykuly BHP. Znajduja si¢ w
niej takze podstawowe informacje, jak rozmiar odziezy dla pracownika czy planowane
terminy badan lekarskich. W tej sekcji jest takze dostepny kalendarz, w ktorym
przechowywane sg dane na temat absencji pracownikéw. Wykorzysta¢ je mozna do
monitorowania stopnia zuzycia $rodkéw ochrony indywidualnej. Ponadto, sekcja
,Pracownicy” shuzy¢ moze do przeprowadzania szkolen online z zakresu BHP. Ostatnia
sekcja w module Kolekcjoner to sekcja ,,Zakupy”. Stuzy ona do sktadania zamdowien na
artykuty biurowe, higieniczne 1 magazynowe.

Modut Inspektor przeznaczony jest dla najwyzszego kierownictwa i inspektorow BHP.
Gwarantuje dostep do danych przechowywanych w module Kolekcjoner. Kadra zarzadzajaca
ma mozliwos¢ przegladania opisu stanowisk pracy, instrukcji BHP, historii pomiaréw na
stanowisku czy okresow uzytkowania artykutow BHP. Inspektor realizuje tez w tym module
ocen¢ ryzyka zawodowego, a takze przypisuje kazdemu z pracownikéw niezbedne $rodki
ochrony indywidualnej, spelniajgce wymagania wybranych przez inspektora norm
technicznych.

Modut Zaopatrzeniowiec stuzy przedsigbiorstwom-klientom do sktadania zamowien na
produkty dostepne w Katalogu. Wygenerowane przez dziat zaopatrzenia zamoéwienie, zanim
zostanie wystane do dostawcy, musi zosta¢ zaakceptowane przez inspektora BHP. W module
tym klienci mogg przeprowadza¢ ocen¢ okresowg dostawcoéw, za pomocg statego zestawu
kryteriow. Wyniki oceny sa wizualizowane w postaci liczby gwiazdek przy kazdym
dostawcy. W sytuacji, gdy dostawca nie zrealizowal zamoéwienia zgodnie z ustalonym
terminem, zlecenie transferowane jest do dostawcy awaryjnego, ktdorego wczesniej zostal
zdefiniowany przez inspektora BHP i zaopatrzeniowca.

Ostatni modul, jakim jest Wahadlo Czasu, stuzy klientom do przygotowywania budzetéw
oraz do ich biezacego kontrolowania. Pozwala na dynamiczne zarzadzanie budzetem dzigki

dostepowi do danych na temat rzeczywistego czasu uzytkowania SOI.



3.4. CRM i technologie mobilne

Bardzo istotnym uzupehieniem funkcjonalnosci systemu PSPG jest rozwinigty system
zarzadzania relacjami z klientem, CRM. Przyczynia si¢ on zardwno do lepszego rozpoznania
potrzeb w zakresie bezpieczenstwa 1 higieny pracy klienta, czyli przedsigbiorstwa
dokonujacego zakupoéw na rynku B2B, jak rowniez umozliwia inspektorowi BHP zarzadzanie
relacjami z klientami wewnetrznymi w tym przedsigbiorstwie. Przejrzysty sposob prezentacji
stanowisk i zadan wszystkich pracownikéw reprezentujgcych rozne funkcje i dziaty zapewnia
efektywne zarzadzanie obszarem bezpieczenstwa i higieny pracy. Ponadto, wprowadzenie
szczegdtowej prezentacji stanowisk pracy z opisem i zdjgciami oraz mozliwos$ci monitoringu
zapewnia peing kontrolg BHP wzgledem kazdego pojedynczego pracownika.

System CRM jest zintegrowany z innowacyjnym narz¢dziem pracy inspektorow BHP,
jakim jest aplikacja mobilna — Notatnik na system Android, ktora wspiera ich dziatania w
terenie, np. audyty poszczegdlnych stanowisk pracy. Moga oni robi¢ notatki, zdjecia oraz
automatyczne pomiary stanowiskowe za pomocg sensorow urzadzen mobilnych. Gromadzone
dane sa przekazywane za pomocg bezprzewodowego potaczenia z Internetem do systemow

wykorzystywanych na urzadzeniach stacjonarnych i synchronizowane z pozostalymi danymi.
3.5. Wplyw zintegrowanych narzedzi e-commerce na relacje B2B

System PSPG to narzedzie, ktore wykorzystuja zaro6wno dostawcy, jak i odbiorcy
produktéw BHP. Oprogramowanie jest dla firm zréodlem wielu korzysci w zarzadzaniu
tancuchem dostaw. Zainteresowane strony wprowadzaja do systemu dane, dzigki czemu
zapewniajg przejrzystos¢, z jednej strony — oferty produktow, a z drugiej — potrzeb
zakupowych. Oprogramowanie zapewnia otwarty dostgp i wymiang danych. Integracja
systemu ERP z platformg e-commerce powoduje, ze transakcje kupna-sprzedazy moga
zachodzi¢ sprawnie i1 bezblednie. Twoérca i administrator hipermarketbhp.pl koordynuje
zarzadzanie przeplywem informacji pomi¢dzy stronami transakc;ji.

Nabywcy SOI uzyskuja wielofunkcjonalne narzedzie integrujace W przejrzysty sposob
zadania kadr, inspektorow BHP oraz osob odpowiedzialnych za zakupy, w tym sktadanie i
monitorowanie zamoéwien. Posiadaja tez dostep do katalogu artykuldw roznych dostawcow,
ktérzy poprzez spelnianie wymagan norm europejskich gwarantujg bezpieczenstwo srodkow
ochrony indywidualnej. Klienci moga dokonywaé bezposrednich zakupow poprzez platforme
hipermarketbhp.pl z dostgpem do szczegdtowych specyfikacji dotyczacych jakosci
asortymentu na podstawie norm. Przedsigbiorstwo PSPG Polska zarzadza transferem wiedzy

w tancuchu dostaw, dostarczajac charakterystyki poszczegdlnych norm dla kazdej kategorii
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produktow. Firma dazy konsekwentnie do odwrocenia trendu rynkowego — z presji kosztowej
na koncentracj¢ na bezpieczenstwie.

Poza tym, system PSPG ma pozytywny wptyw na zarzadzanie zasobami przedsi¢biorstwa-
kupujacego, poniewaz umozliwia ciggly monitoring rzeczywistego okresu wykorzystania
produktéw przez pracownikow 1 jego odniesienie do czasu uzytkowania gwarantowanego
przez dostawce oraz wskazuje wlasciwy moment ztozenia zamodwienia z uwzglednieniem
czasu realizacji dostaw przez wybranego oferenta. Niniejsza procedura wptywa pozytywnie
na zarzadzanie zasobami poprzez wyeliminowanie marnotrawstwa, m.in. w zarzadzaniu
zapasami. Uzupehienie zuzytych $rodkow ochrony indywidualnej nastgpuje doktadnie w
momencie, gdy jest wymagane. Poza tym, zostal skrocony czas zwigzany z selekcja
produktow. Oprogramowanie pozwala dokona¢ szybkiego wyboru asortymentu z katalogu
hipermarketbhp.pl, ktory spelnia dokladnie wymagania okreslone w specyfikacjach
nabywcéw. Dodatkowo wspiera zarzadzanie kosztami zakupdw, prezentujac ceny W
odniesieniu do cyklu zycia produktow.

Dostawcy, korzystajac z systemu PSPG, otrzymujg przede wszystkim mozliwos$¢ dostepu
oraz prezentacji oferty szerokiej bazie klientow i budowania ich lojalnosci w podej$ciu
srednio- i dlugookresowym. System PSPG zapewnia automatyczne ponowienie zamowienia u
danego dostawcy w momencie, ktory uwzglednia deklarowany czas cyklu dostaw, przed
zakonczeniem uzytkowania produktow. W innym przypadku, klient jest zobowigzany
wprowadzi¢ zmiang dostawcy przed odnowieniem zapotrzebowania. W ten sposob integracja
platformy e-commerce z systemem ERP peini bardzo wazng role w planowaniu procesow
produkcji i dostaw.

Nalezy takze zwroci¢ uwage, ze ceny oferowanych produktéw widoczne sg dla wszystkich
dostawcow, €O powoduje miedzy nimi nasilong konkurencj¢ i W nastgpstwie mogloby
pojawi¢ si¢ ryzyko niecheci do korzystania z narzedzi PSPG. Jednak w $wietle trendu
rosngcego znaczenia platform zakupoéw elektronicznych, ich wykorzystywanie stato si¢ dla
nich przede wszystkim szansg na pozyskanie nowych klientow i budowanie z nimi

dhugotrwatych relacji.
Podsumowanie

Platforma e-commerce www.hipermarketbhp.pl zintegrowana z systemem klasy ERP peini
wazng role w budowaniu relacji pomiedzy dostawcami a nabywcami na rynku $rodkow
ochrony indywidualnej. Z jednej strony, oprogramowanie zapewnia integracj¢ i koordynacje

potrzeb klientow wewngtrznych u nabywcy, ktéry wyposazony w narzgdzie CRM, moze je na
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biezaco rozpoznawaé 1 zaspokaja¢ poprzez selekcje, a nastgpnie zakupy produktow
spetniajacych najwyzsze normy bezpieczenstwa i higieny pracy. Po drugie, system umozliwia
dostawcom prezentacje ofert produktow potaczong bezposrednio z mozliwosciami obstugi
transakcji kupna-sprzedazy online poprzez hipermarketbhp.pl. Przejrzysto$¢ informacji,
otwarta wymiana danych i efektywna komunikacja sg podstawg budowania relacji w
tancuchach dostaw. Obecne funkcjonalnos$ci opisanych rozwigzan informatycznych pozwalaja
obu stronom relacji na osigganie wymiernych korzysci biznesowych. Przyszie kierunki
rozwoju innowacji przez PSPG Polska Sp. z o.0. b¢dg sprzyjaly zwigkszaniu efektow
synergicznych w wyniku rozwoju partnerskich, strategicznych relacji na rynku B2B, m.in.
poprzez dodatkowe elementy CRM i SRM czy doskonalenie zarzadzania jakoscia.

Na podstawie przyktadu innowacyjnych rozwigzan technologicznych zaprojektowanych i
wdrozonych przez PSPG Polska Sp. z 0.0., nalezy stwierdzi¢, ze e-commerce wplywa
pozytywnie na relacje pomiedzy uczestnikami tancuchow dostaw. Integracja systemow
informatycznych wspierajacych zarzadzanie procesami biznesowymi z platformami handlu
elektronicznego stanowi jeden z trendow w rozwoju najlepszych praktyk stanowigcych

potencjalne Zrodto przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstw W erze gospodarki cyfrowej.
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