-tpay www.tpay.com

Az 80% firm prosi o wydtuzenie terminu platnosci

Wiekszos¢ firm sprzedajacych w internecie w sektorze B2B boryka si¢ z opdznieniami
w ptatnosciach. Jednoczesnie ponad potowa z nich planuje wzrost sprzedazy. Raport
Tpay “E-commerce B2B. Apetyt na wzrost” po kilku latach ciszy dostarcza waznych

danych na temat e-commerce B2B!

W polskim e-commerce, powszechnie kojarzonym ze spektakularnym rozwojem
handlu konsumenckiego (B2C), zmienia sie uktad sit. W ostatnich latach to gtéwnie zakupy
Polek i Polakow regularnie trafiaty na nagtéwki, a prawie na uboczu pozostawat sektor B2B,

czyli oferta kierowana do bizneséw. Raport “E-commerce B2B. Apetyt na wzrost” pokazuije,

ze sprzedaz internetowa dla firm rosnie w site. Sektor stawia na cyfryzacje i rozwigzania,
ktore dotychczas z powodzeniem sprawdzaty sie w B2C. Cho¢ sg obszary, ktére stanowig

dla B2B spore wyzwanie, to i na te znajduje sie rada.

— Zbadalismy ponad 250 firm dziatajgcych w obszarze B2B oraz B2B i B2C. Okazuje
sie, ze 64% firm planuje wzrost udziatu sprzedazy w B2B. Ale jednocze$nie prawie 80% ma
klientow, ktoérzy proszg o wydtuzenie terminu pfatno$ci za zamoéwienia. Co wiecej, wsrod
gtownych wyzwan w zakresie przyjmowania ptatno$ci wymieniane jest “Sciganie” zalegtych
ptatnosci — moéwi Agata Blachowska, Strategic Marketing Manager w Tpay. To powazne
wyzwanie dla plynnosci firm. Skale tego zjawiska pokazuje takze popularnos¢ kredytu

kupieckiego.

Proste rozwigzania dla ztozonych proceséw B2B

Najczesciej klientom B2B oferowany jest “Przelew online przez bramke ptatniczg” i
“Przelew z odroczonym terminem ptatnosci”’, czyli tzw. kredyt kupiecki. Ten ostatni wcigz
jest popularnym sposobem finansowania dziatalnosci, gtéwnie wsrdod matych i srednich
przedsiebiorstw, mimo ze niesie ze sobg ryzyko. Badanie Tpay pokazato, Zze presja
dotyczgca terminu ptatnosci czesciej i mocniej dotyka firm skupionych wytgcznie na rynku
B2B. Na szczescie pfatnosci to jeden z tych obszaréw, w ktérych sektor B2B moze

wykorzystac sukcesy w sprzedazy z klientami indywidualnymi.

— PtatnoSci odroczone stajg sie sg codziennym narzedziem ptatniczym w sektorze

B2C, a obecnie upowszechniajg sie tez w e-commerce B2B. Gdy przedsiebiorca ptaci z
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odroczong ptatnoscia, sklep nie musi czekac¢ na Srodki z takiego zamdwienia — otrzymuje je
od razu. Nie ponosi tez ryzyka braku ptatnoSci zwigzanego z udzielaniem kredytu
kupieckiego. Zyskujg obie strony transakcji. Rozwigzania “Kup teraz, zapta¢ pozniej” dla
biznesu nie tylko wspierajg skalowanie sprzedazy, lecz takze pomagajg budowac trwafte
relacie z klientami biznesowymi — mowi Danuta Czapeczko, Wiceprezes Zarzadu
PragmaGO.

Zaciera sie granica miedzy B2C a B2B

Raport “E-commerce B2B. Apetyt na wiecej” pokazuje, ze wigkszo$¢ firm dziata
hybrydowo — az 71% z nich sprzedaje zaréwno w modelu B2C, jak i B2B. U 30% dziatalno$¢
B2B online stanowi nawet potowe sprzedazy, a co najciekawsze: 64% firm planuje wzrost
udziatu B2B w ciggu najblizszych 12 miesiecy.

Ponad potowa ankietowanych przedsiebiorcow sprzedaje tylko produkty i to wiasnie
produkt uwazany jest przez 42% firm za ich kluczowy czynnik przewagi konkurencyjnej. Tuz
za nim sg obszary bliskie sektorowi B2C: logistyka, automatyzacja procesdéw czy czas
realizacji zamoéwien. Co jeszcze zaciera granice miedzy ofertg dla firmy a konsumentem?
Miejsce, bez ktdérego nie ma jakiegokolwiek biznesu w sieci: gtowny silnik sprzedazy, czyli

sklep internetowy, ktory wskazali wszyscy respondenci.

— Z raportu Tpay wynika, ze firmy szukajg roznych sposobow rozwoju dziatalno$ci
online. Nasze dos$wiadczenie pokazuje, ze sprawne i wygodniejsze ptatnos$ci mogg utatwic
im szybkie otrzymywanie Srodkow ze sprzedazy i zakup nowych towardow, co wspiera ich
wzrost. Oferujemy firmom nasze rozwigzanie Visa Direct, ktore utatwia wptacanie Srodkow w
czasie rzeczywistym, dzieki czemu firmy moggq budowac przewage konkurencyjng i nadgzy¢
za oczekiwaniami klientow. Z kolei platformy handlowe, oferujgc e-sklepom mozliwo$¢
wyboru sposobu wyptaty, mogg zyskac wiekszg kontrole nad przeptywem pieniedzy — mowi

Dorota Marciniak, Head of Acceptance w Visa.
B2B stawia na e-commerce
Raport Tpay nie pozostawia watpliwosci, ze sprzedaz B2B coraz czesciej odbywa sie

w internecie. Badani wsréd stosowanych rozwigzan sklepowych gtéwnie wskazywali

“Autorskie sklepy” (57%), a nastepnie “Platformy SaaS” (31%) i “Open source” (19%).
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Elastyczna i skalowalna platforma sprzedazy réwniez dla B2B jest kluczowa w

skalowaniu biznesu.

— Przedsiebiorstwa coraz czeSciej potrzebujg narzedzi dopasowanych do ich
realnych procesow, a nie sztywnych systeméw z tzw. pudetka. Co wiecej, polskie B2B jest w
punkcie poszukiwania rownowagi miedzy stabilnoScig a skalowalnoscig technologii.
Rozwigzania takie jak Sylius sg obecnie kluczowym fundamentem rozwoju sprzedazy —

wyjasnia Przemystaw Poteé, Partnerships & Growth Lead w Sylius.

Rynek B2B dojrzewa w internecie

Okazuje sie, ze im wieksza firma, tym wieksza role w jej sprzedazy odgrywa
e-commerce B2B. Natomiast im diuzej firma funkcjonuje na rynku, tym czesciej ma
strategie zwigzang z tym obszarem. Juz niemal potowa spotek akcyjnych uzyskuje ponad
50% przychodoéw ze sprzedazy B2B online. Liderem jest branza ,,Dom i ogréd, budowa i
remont” — 29% firm z tego sektora osigga ponad potowe przychodéw z B2B online. Na
kolejnych miejscach znalazly sie ,Motoryzacja” i ,Kosmetyki, perfumy”.

Polski e-commerce B2B szybko nadrabia zalegtosci — profesjonalizuje swojg
obecnos¢ online i staje sie wazng czescig gospodarki cyfrowej. Prawdopodobnie wkroétce
rozmawiajgc o e-commerce, od razu bedziemy mysle¢ nie tylko o klientach indywidualnych,

lecz takze o ofercie dla firm.

Raport “E-commerce B2B. Apetyt na wiecej” to ponad 40 stron najnowszych danych
dotyczacych rynku e-commerce B2B, a takze opinie doswiadczonych ekspertéw:

e Dorota Marciniak, Head of Acceptance w Visa

e Przemystaw Poteé, Partnerships & Growth Lead w Sylius

e Danuta Czapeczko - Wiceprezes Zarzagdu PragmaGO

e Anna Wolanin - Lider ds. strategii i rozwoju e-commerce w Ideo

e Radostaw Zurawski - Chief Sales Officer w Bitbag

e Karol Szmaj - VP of Strategy & Design w Future Mind

e prof. Arkadiusz Kawa z Uniwersytetu Ekonomicznego w Poznaniu, prezes Spofki

Celowej Uniwersytetu Ekonomicznego w Poznaniu
e Dawid Cichy - Head of Sales w Tpay
e Patrycja Sass-Staniszewska - Prezes Izby Gospodarki Elektronicznej

e Justyna Skorupska - CEO Digital Bridge
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e Karolina Kopacz - Kierownik Zespotu e-commerce w Bank Pekao S.A
e Maciej Maj - Founder & CEO Openfield.

Raport bezptatnie mozna pobrac tutaj:

https://now.tpay.com/raport-ecommerce-B2B?utm_source=press&utm medium=link&utm_ te

rm=raport

Autorem raportu jest operator ptatnosci Tpay.

Partner badawczy: Openfield
Partner strategiczny: Visa
Partnerzy gtowni: PragmaGO, Sylius

Partnerzy wspierajacy: Ergonode (patron obszaru Automatyzacja), Ideoforce

O Tpay

Tpay to operator ptatnosci, ktéry zapewnia wygodne i bezpieczne ptatnosci za zakupy w internecie,
dbajgc takze o komfort sprzedawcéw. To marka Krajowego Integratora Ptatnosci S.A., ktéry dziata na
polskim rynku pfatnosci online od ponad 15 lat. Spotka ma status Krajowej Instytucji Ptatniczej i
posiada rozszerzong licencje przyznang przez Komisje Nadzoru Finansowego. Tpay zapewnia
pfatnosci w sklepach internetowych i stacjonarnych, a takze w mobilnych aplikacjach. Intuicyjna
bramka ptatnosci umozliwia wygodne i bezpieczne zakupy z wykorzystaniem szeregu metod
ptatnosci, m.in. BLIKA, przelewu online, karty ptatniczej, portfeli elektronicznych (PayPal, Google Pay,
Apple Pay), Click to Pay, Visa Mobile, ptatnosci odroczonych (PayPo, Twisto, BLIK Ptace Pdézniej),
ptatnosci ratalnych Banku Pekao i cyklicznych (m.in. BLIK Ptatnosci powtarzalne).

Tpay od 2020 r. wprowadza do e-commerce Bank Pekao S.A. To historyczne partnerstwo
zapewniajgce przedsiebiorcom kompleksowy ekosystem ustug ptatniczo-finansowych.

Kontakt dla mediow: marketing@tpay.com
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