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Streszczenie

Zmiany zachodzace we wspodlczesnej gospodarce swiatowej oraz handlu mi¢dzyna-
rodowym sprawiaja, ze przedsigbiorstwa muszg poszukiwac rozwigzan, ktore sprawia, ze
w okresie dynamicznego rozwoju rynku elektronicznego nie utracg wczeéniej pozyskanych
nabywcow. W artykule przedstawiono koncepcje platform wspoétpracy, ktore moga by¢ roz-
wigzaniem dla firm pragnacych nawiazac¢ relacj¢ z nabywcami na rynku konsumenckim.
Zanalizowano zmiany zachodzace na rynku konsumenckim oraz przedstawiono znaczenie
platform wspodtpracy osadzonych w zmodyfikowanej koncepcji przedsigbiorczosci migdzy-
narodowej. Celem artykutu jest prezentacja praktycznych wskazéwek dla przedsigbiorstw
na temat wazno$ci i metody wdrazania platform wspdtpracy z aktywnymi podmiotami,
okreslanymi jako prosumenci, na rynku konsumenckim.

Stowa kluczowe: platforma wspotpracy, prosumenci, przedsigbiorczo$¢ migdzynarodowa
oparta na wspolpracy, wspodlpraca.
Wprowadzenie

Zachodzace zmiany technologiczne sprawity, ze przedsigbiorstwa muszg po-
szukiwa¢ nowych sposobow dotarcia do dotychczasowych i nowych konsumentow.

" E-mail filip.nowacki@ue.poznan.pl.
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Postep zaawansowanych technologii sprawil, ze pojawita si¢ nowa grupa konsu-
mentow, ktorzy checa by¢ aktywni w procesie tworzenia, dlatego sa okres§lani mia-
nem prosumentow. Mozna zatem wyrézni¢ grupe konsumentow, ktorzy sa aktywni
w stosunku do przedsicbiorstwa i tworzg nowa grupe zainteresowania, oraz pa-
sywnych nabywcow spotykanych w dotychczasowej dziatalnosci przedsigbiorstw.
W pierwszej czesci artykutu opisano zmiany, ktore zaszty na rynku konsumenckim
1 wymusity poszukiwanie nowych sposobow konkurencyjnosci na rynku. Rozwia-
zaniem moze by¢ platforma wspotpracy, ktorej znaczenie opisano w dalszej cze-
$ci artykutu. Autor przedstawit koncepcje platform wspotpracy i egzemplifikacje
jej zastosowania przez rdzne przedsigbiorstwa w zmodyfikowanych formach. Ce-
lem jest zaprezentowanie praktycznych wskazowek dla przedsigbiorstw dotycza-
cych mozliwo$ci implementacji platform wspotpracy. Zanalizowano, w jaki sposob
przedsigbiorstwo moze wdrozy¢ platforme wspotpracy, na jakim etapie powinno to
uczyni¢ oraz jakich zasad musi przestrzega¢ w tym celu. Na podstawie najnowszych
badan zagranicznych badaczy' autor stwierdzil, ze wspotpraca jest glownym ele-
mentem konkurencyjnos$ci przedsigbiorstw, zwlaszcza w przypadku dziatan prowa-
dzonych na rynku konsumenckim, ktory charakteryzuje si¢ duzg anonimowoscia,
dotychczas utrudniajaca nawiazanie biezacej relacji.

1. Zmiany na rynku konsumenckim

Rynek konsumencki podlega cigglym zmianom, na ktére musza odpowiadac
przedsigbiorstwa. Konsekwencja rozwoju nowoczesnych technologii jest ewolu-
cja postaw konsumentoéw. Odchodzi si¢ od wczesniejszych przekonan, takich jak
K. Marxa, ze produkcja znajduje si¢ w centrum zainteresowan?. Przedsi¢biorstwa
dojrzaty do tego, aby postrzega¢ konsumentow jako swoich partneréow, a nie po pro-
stu nabywcow. Zrozumialy, ze w miejsce jednorazowych transakcji nalezy raczej

' S.J. Berman, P. Korsten, Leading in the Connected Era, ,,Strategy & Leadership” 2014, Vol. 42,
Issue 1;, S.J., Berman, A. Marshall, Reinventing the Rules of Engagement: Three Strategies for Win-
ning the Information Technology Race, ,,Strategy & Leadership” 2014, Vol. 42, Issue 4.

2 G. Ritzer, N. Jurgenson, Production, Consumption, Prosumption. The Nature of Capitalism in
the "Digital” Prosumer, ,,Journal of Consumer Culture” 2010, Vol. 10, No. 1.
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zaproponowaé im wspolprace majaca na celu poprawe funkcjonowania organizacji
ijej wynikow?.

Prosumenci sa grupa konsumentdw, ktorzy pojawili si¢ w literaturze za spra-
wa M. McLuhana i B. Nevitta oraz A. Toflera*, ktorzy podjeli probe popularyzacji
pojecia i okreslili je jako potaczenie dotychczasowego konsumenta z producentem.
Z taka definicja nie w pelni zgadzaja si¢ S.A. Seran i M. Izvercian®, ktore twier-
dza, ze w takiej sytuacji oznaczatoby to, iz wszyscy jeste$my tak naprawde prosu-
mentami. Autor nie zgadza si¢ z ich opinia na ten temat, jednak przychyla si¢ do
nieznacznie zmodyfikowanej definicji zagadnienia prosumentow, ktora proponuja.
Prosumentéw mozna bowiem uzna¢ za jednostki, ktore swojg praca przyczyniajg si¢
do zaangazowania w procesie majagcym na celu stworzenie czegos$ na ich potrzeby
lub innych uzytkownikow®. Mimo Ze dopiero w ostatnich kilku latach mozna za-
obserwowac wzrost znaczenia prosumentow (ktore wcigz rosnie 1 dopiero zmierza
do punktu natezenia), niektorzy badacze doszukuja si¢ postaw prosumenckich juz
w latach 50 ubiegltego wieku. G. Rizter i N. Jurgenson’ sugeruja, ze przedsigbior-
stwa zaangazowaty konsumentow do wspotpracy juz wczesniej, nie nazywajac ich
prosumentami®, przez bankomaty (samodzielna wyptata gotowki zamiast udawa-
nia si¢ do banku), narzedzia DIY (do-it-yourself) lub kasy samoobstugowe (samo-
dzielne skanowanie produktéw i dokonanie zaptaty). Nie mozna si¢ z tym jednak
zgodzi¢, poniewaz w efekcie tych dziatan nie powstaje zadna dodatkowa wartos¢.
Po prostu nastepuje oddelegowanie czeséci zadan bez nawigzania faktycznej wspot-
pracy. Z tego samego powodu za prosumentéw nie mozna réwniez uznac jednostek
bedacych jednoczesnie producentami i konsumentami w okresie spoleczenstwa

3 K. Storbacka, S. Nenonen, Scripting Markets: From Value Propositions to Market Propositions,
,Industrial Marketing Management” 2008, Vol. 40, No. 2.

4 M. McLuhan, B. Nevitt, Take Today: The Executive as Dropout, B.J. Harcourt, Boston 1972;
A. Toffler, The Third Wave, Bantam Books, 1980.

5 S.A. Seran, M. Izvercian, Prosumer Engagement in Innovation Strategies, ,,Management Deci-
sion” 2014, Vol. 52, Issue 10.

¢ M. Izvercian, S.A. Seran, The Web 2.0 an the Globalization on New Consumer Emergence and
Classification, Proceedings of the International Conference on Education Management and Social
Science, Tianiin 2013.

7 G. Ritzer, N. Jurgenson, op.cit.

8 G. Ritzer, P. Dean, N. Jurgenson, The coming of Age of the Prosumer, ,,American Behavioral
Scientist” 2012, Vol. 56, No. 4.
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rolniczego, co czyni J. Sikorska’. Uznata ona, ze czynnikiem zwiekszajacym po-
ziom prosumpcji jest zmniejszajaca si¢ sita nabywcza gospodarstw domowych, kto-
ra mobilizuje ludzi do podjg¢cia dodatkowych zajeé¢. Ludzie w tym okresie nie mieli
jednak wyboru, a praca, ktora wykonywali, czgsto byla jedyna mozliwoscia.

Za prosumentow uznaje si¢ jednostki, ktore aktywnie wspotpracuja z przedsie-
biorstwem nad powstaniem nowego produktu lub ustugi. Dzigki ich innowacyjnosci
mozliwe jest osiggniecie dodatkowych korzysci w postaci wartosci dodanej, bedace;j
istotnym aspektem dziatan prosumenckich. Mimo ze A. Tofler byl wizjonerem nie
w pelni zrozumianym w okresie swoich publikacji'®, to jednak mozna przewidywac,
ze na skutek rozpadu dychotomii producent-nabywca, wzrosnie znaczenie prosu-
mentow.

2. Znaczenie platform wspétpracy

Platformy wspotpracy na rynku konsumenckim, z uwagi na wcigz niewiel-
ka popularno$¢ koncepcji prosumentéw sa relatywnie rzadko spotykane, nawet
w opracowaniach literaturowych. Jesli juz wystepuja, to zazwyczaj sg stosowane
na potrzeby programistow w postaci internetowych platform do nauki''. Patrzac na
to zagadnienie z innej perspektywy mozna stwierdzi¢, ze mimo iz przedsigbiorstwa
nie oferuja platform wspoétpracy w czystej postaci, to jednak intensywnie wspol-
pracuja z konsumentami. Efektem wspolnych dziatan producentéw i konsumentéw
coraz cze$ciej nie sg produkty materialne, ale dobra niematerialne, powstajace poza
fabrykami'?. Pomimo braku fizycznej formy, powstate w ten sposob produkty (a ra-
czej ustugi) weale nie sg mniej wartosciowe.

Niektore przedsigbiorstwa wykorzystaty rozwoj technologii Web 2.0 (powsta-
nie Internetu, urzadzen mobilnych itp.), co pozwolito im na oparcie wlasnej dziatal-
nosci na tworczosci samych prosumentow. Wykorzystaty to najbardziej wartoscio-
we obecnie firmy, takie jak Facebook (calg zawarto$¢ tworzg uzytkownicy), Twitter

° J. Sikorska, Konsumpcja. Warunki, zroznicowanie, strategie, IFiS PAN, Warszawa 1998.

10" G. Ritzer, Prosumption: Evolution, Revolution or Eternal Return of the Same?, ,Journal of
Consumer Culture” 2014, Vol. 14, Issue 1.

' T. Intapong, S. Settapat, B. Kaewkamnerdpong, T. Achalaku, Modular Web-Based Collabora-
tion Platform, ,International Journal of Advanced Science and Technology” 2010, Vol. 22.

12 M. Hardt, A. Negri, Empire, Harvard University Press, Cambridge, MA 2010.
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(oparty na postach), YouTube (uzytkownicy przez wlasne kanaty dystrybuuja ma-
terialy wideo), Wikipedia (encyklopedia tworzona przez wszystkich uzytkowni-
kow) lub portale aukcyjne, na przyktad Amazon (oferujacy mozliwos¢ zawierania
transakcji on-line). Przedsiebiorstwa te sa wytacznie administratorami, ktoérzy dbaja
o swoj produkt od strony technicznej, natomiast cata zawarto$¢ pochodzi od uzyt-
kownikéw zaangazowanych w proces tworzenia. Na podobnej zasadzie opiera si¢
dzialanie aplikacji takich jak Yanosik (tzw. antyradar), ktére korzystajg z informacji
pochodzacych od uzytkownikow i sg dalej udostepniane na wzor CB radia. Dla
tych przedsigbiorstw nieckorzystna jest sytuacja, w ktorej na rynku istnieje kilka
silnych firm majacych takie same mozliwosci. Kazda z nich traci na tym, ze pro-
sumenci dzialajg w rozproszeniu, w mniejszym stopniu koncentrujac si¢ wylacznie
na jednej aplikacji. W efekcie traci na tym tez zawartos¢, ktora staje si¢ ubozsza
i nickompletna.

Podane przyktady przedsigbiorstw dotycza wspolpracy z prosumentami je-
dynie w ograniczonym zakresie. Firma oferuje bowiem platforme ze strony tech-
nicznej, natomiast nie wchodzi w faktyczng relacje z uzytkownikiem. Zgodnie ze
zmodyfikowang koncepcja przedsigbiorczosci migdzynarodowej, oprocz innowa-
cyjnosci, proaktywnosci i sktonnosci do ryzyka podaje si¢ wspotprace migdzy pod-
miotami wta$nie w postaci platform. Efektem ma by¢ wspolpraca miedzy przedsie-
biorstwem i prosumentem w celu wspolnego rozwoju nowych dobr i ustug. Kazdy
z tych podmiotéw moze wnie$¢ do tej relacji inne, komplementarne wartosci. Pro-
sumenci maja bardziej innowacyjne koncepcje, ktore czgsto wyprzedzaja rynek’,
a bez wsparcia przedsigbiorstwa nowe pomysty maja niewielkie szanse na komercja-
lizacje. Argumentem, ktéry moze przekona¢ niezdecydowane przedsiebiorstwa, jest
oczywista korzy$¢ pierwszenstwa. Dla przedsiebiorstwa zdecydowanie lepiej jest
wdrozy¢ pewne rozwigzania jako pierwszy podmiot, niz czeka¢ na konkurencje,
a nastepnie kopiowac ich pomysty'.

3 C.R. Greer, D. Lei, Collaborative Innovation with Customers: A Review of the Literature and
Suggestions for Future Research, ,International Journal of Management Reviews” 2012, Vol. 14,
Issue 1.

4 M. Oinonen, Customer Involvement in Co-Development in B2B Markets: Literature Review on
Key Contributions and Success Factors, 30th IMP Conference, Bordeaux 2014.
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3. Wdrazanie platform wspétpracy na rynku konsumenckim

Do najistotniejszych aspektéw platform wspodtpracy z perspektywy przedsie-
biorstw zalicza si¢:

— okres, w ktorym platformy powinny by¢ wdrozone,

— sposob ich implementacji.

Badacze nie sa zgodni co do najlepszego momentu, w ktérym nalezy wdrozy¢
platformy wspotpracy, jednak wickszo$¢ z nich stwierdza, ze sa one potrzebne juz
na pierwszych etapach procesu tworzenia®. Dzigki temu obniza si¢ poziom ewen-
tualnych niezgodnos$ci, a sam proces bedzie przebiegal sprawniej. Jeszcze wigcej
korzysci dla obu grup mozna oczekiwac z platformy wspotpracy, ktora jest zapew-
niona przez caly okres trwania procesu'®. W ten sposob przedsi¢biorstwo pozyskuje
wiedzg i nowe pomysty od prosumentéw juz na pierwszych etapach projektowania,
a dzigki zachowaniu cigglosci relacji, aktywni konsumenci staja si¢ bardziej zaan-
gazowani i lojalni w stosunku do firmy.

Drugim aspektem platform wspotpracy jest sposéb ich implementacji. Mozna
wyrdozni¢ kilka uniwersalnych postulatow, ktore muszg by¢ spetnione'”:

— identyfikacja zainteresowanych uzytkownikow,

— utworzenie spotecznos$ci zaangazowanych podmiotow, ktore maja zréznico-

wane umiejetnosci i upodobania,

— zapewnienie otwartosci platformy wspotpracy (w fizycznej lub wirtualnej
postaci) z jednoczesnym zapewnieniem prostoty jej obstugi przez kazdego
uzytkownika,

— wzmacnianie relacji przez nieustanne dzielenie si¢ wiedza,

— dostarczanie nowych doswiadczen wszystkim zaangazowanym podmiotom.

15 X. Lin, R. Germain, Antecedents to Customer Involvement in Product Development: Com-
paring US and Chinese Firms, ,,European Management Journal” 2004, Vol. 22, No. 2; M.R. Neale,
D.R. Corkindale, Co-developing products: Involving Customers Earlier and More Deeply, ,,Long
Range Planning” 1998, Vol. 31, Issue 3.

16 B. Edvardsson, P. Kristensson, P. Magnusson, E. Sundstrém, Customer Integration within Ser-
vice Development — A Review of Methods and an Analysis of Insitu and Exsitu Contributions, ,,Tech-
novation” 2012, Vol. 32, Issue 7/8.

17 F. Gouillart, The Race to Implement Co-Creation of Value with Stakeholders: Five Approaches
to Competitive Advantage, ,,Strategy & Leadership” 2014, Vol. 42, Issue 1; V. Ramaswamy, N. Cho-
pra, Building a Culture of Co-Creation at Mahindra, ,,Strategy & Leadership” 2014, Vol. 42, Issue 2.
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Aby wdrozy¢ platforme¢ wspotpracy istotne jest kim bedg jej uzytkownicy. Dla
réznych grup spotecznych o odmiennych umiejgtnosciach oraz zainteresowaniach
konieczne moze by¢ zapewnienie odpowiedniej jej formy (np. zakresu tresci, jezy-
ka, formalno$ci). Wazne, aby nie utraci¢ przy tym jej otwartos$ci, a takze zapewnic¢
fatwa obstuge dla przecigtnego prosumenta, ktoéry nie ma specjalistycznej wiedzy.
Dzielac si¢ wiedza ze wszystkimi uzytkownikami, beda oni uzyskiwali nowe do-
$wiadczenia 1 wzro$nie poziom ich zaangazowania w dziatalno$¢ zwiazang z plat-
formami.

W gestii przedsigbiorstwa pozostaje decyzja odnos$nie do sposobu, w jaki plat-
forma wspotpracy zostanie skonstruowana, i jaki zakres odpowiedzialnosci zostanie
przydzielony prosumentom: czy bedzie to wspotpraca w zakresie projektowania, te-
stowania, czy moze nawet komercjalizacji produktu. Z pewnoscia skutecznym roz-
wigzaniem jest zastosowanie nowoczesnych technologii informatycznych, z ktorych
korzystaja prosumenci. Dzigki temu zostanie zagwarantowana swoboda mobilnego
dostepu, istotnego przy wspolnie podejmowanych dziataniach. Aktywni konsumen-
ci oczekuja przedsigbiorstwa w okreslonym miejscu i czasie, dlatego firma musi
dba¢ o zapewnienie cigglosci interakcji poprzez wszystkie dostepne, mobilne ka-
naty komunikacji'®. Z kolei wedtug innych badaczy'" najwicksza warto$cig nawig-
zanej z prosumentami wspolpracy jest polepszenie wszystkich procesow w firmie.
Platformy wspotpracy powinny by¢ zatem udostepnione przez caly okres trwania
procesu, a prosument decydowatby o momencie przystapienia do nich. Z zasady
platformy wspolpracy musza by¢ dostepne dla wszystkich zainteresowanych uzyt-
kownikow, aby nie stwarza¢ zadnych barier wejscia. Zwigksza to prawdopodobien-
stwo uczestnictwa warto§ciowych uzytkownikow.

Podstawowym modelem ksztaltowania platformy wspotpracy jest ten, w kto-
rym platforma wystepuje wylacznie miedzy przedsigbiorstwem a prosumentami
(por. rys. 1).

W przypadku takiego ksztattowania platformy wspotpracy dane przedsiebior-
stwo wspotpracuje wylgcznie z aktywnymi prosumentami. Zaletg takiego rozwia-
zania jest to, ze wspolpraca jest nawiazywana migdzy najbardziej zaangazowanymi

18°S.J. Berman, P. Korsten, op.cit.

19 P. Carbonell, A.I. Rodriguez-Escudero, D. Pujari, Customer Involvement in New Service Devel-
opment: An Examination of Antecedents and Outcomes ,,Journal of Product Innovation Management”
2009, Vol. 26, Issue 5.
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podmiotami. Korzysci odnosza jednak takze pasywni konsumenci. Efekty wspolnej
pracy przedsiebiorstwa z prosumentami docieraja takze do nich. Mozna tutaj nawia-
za¢ do portalu Ceneo. Aktywni konsumenci wystawiajg roznym przedsicbiorstwom
oceny i komentarze dotyczace zawartych transakcji. Pasywni konsumenci wpraw-
dzie sami niczego nie robia, lecz korzystaja z opinii aktywnych podmiotow, opiera-
jac sie w procesie zakupu na ich do§wiadczeniach. Mogg tez wystepowac bardziej
rozbudowane formy platform wspotpracy (por. rys. 2).

Rysunek 1. Podstawowa koncepcja platform wspolpracy na rynku konsumenckim
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Zrédto: opracowanie wlasne.

Rysunek 2. Rozbudowana koncepcja platform wspolpracy na rynku konsumenckim
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Zrédto: opracowanie wlasne.

Przyktad na rysunku 2 to model rynku, ktory stworzono gtownie dzigki zaan-
gazowaniu prosumentdéw. To oni, wspotpracujac migdzy soba i przedsiebiorstwem,
doprowadzaja do powstania nowego produktu albo ustugi. Takie innowacyjne
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rozwigzanie nastepnie trafia na rynek i jest oferowane do zakupu wszystkim uzyt-
kownikom (w tym réwniez pasywnym nabywcom).

Forma platformy wspotpracy, na ktorg ostatecznie zdecyduje si¢ przedsiebior-
stwo, jest uzalezniona od profilu jego dzialalnosci, sektora, w ktorym dziata, a takze
od grupy prosumentow z ktdrg nawigze relacje. W takich firmach jak Facebook czy
Ceneo, wystarczajacy moze by¢ model, w ktorym prosumenci tworzg zawarto$§¢
(z ang. content) oferowanego produktu®. Inne przedsi¢biorstwa, ktore sg nastawione
na wysoki poziom innowacyjnosci, a wspdlpraca z prosumentami ma istotne zna-
czenie dla ksztaltowania ich przewagi konkurencyjnej, beda zainteresowane bar-
dziej rozbudowanymi modelami platform wspotpracy.

Podsumowanie

Rynek konsumencki podlega ciaglym zmianom, co przedstawiono w artykule.
Przedsigbiorstwa, ktore nie chca by¢ podmiotami reaktywnymi i pasywnie odpo-
wiada¢ na sytuacje rynkowa, powinny przyjac orientacje przedsiebiorcza opartg na
wspotpracy. Przysztosé¢ firm, zgodnie z przewidywaniami badaczy, bedzie opierata
si¢ na silnych relacjach z aktywnymi konsumentami, czyli prosumentami. Z efek-
tow wspolnie podejmowanych dziatan beda korzystaty réwniez pasywne podmioty,
ktore nie wykazuja zadnej aktywnosci. Jednak na skutek efektu spill-over wszystkie
zaangazowane podmioty (por. rys. 1) powinny znalez¢ si¢ w sytuacji win-win. Spo-
sobem na nawigzanie i utrzymanie opisywanych relacji sa platformy wspolpracy.
Umozliwiajg one nie tylko nawigzanie relacji i poglebienie istniejagcych wigzi, ale
takze sg innowacyjnym aspektem, ktory moze swiadczy¢ o konkurencyjnosci przed-
sigbiorstwa. Silne relacje zapewniaja lojalno$¢ nabywcdw. Aby proces wdrazania
platform wspoétpracy byt efektywny, nalezy skoncentrowac si¢ na kilku rzeczach?,
przede wszystkim konieczne jest zaoferowanie wlasciwego narzedzia, dlatego plat-
forma powinna by¢ oferowana on-line, aby zapewni¢ ciagly interakcje z zaintere-
sowanymi podmiotami. Wazne tez, aby byla ona prosta, tak by mogli z niej ko-
rzysta¢ wszyscy uzytkownicy. Oczywiscie, przedsiebiorstwo begdzie zmuszone do

20 W tym przypadku istniejagca dychotomia traci na znaczeniu, poniewaz kwestig dyskusyjna jest
okreslenie tego czy przedsigbiorstwo oferuje ustuge czy tez produkt (nawet jesli jest on wirtualny).

2 S. Thomke, E. von Hippel, Customers as Innovators. A New Way to Create Value, ,,Harvard
Business Review” 2002, April.
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zwigkszenia elastycznosci dotychczasowych procesow produkcyjno-wytworczych.
Przez oddelegowanie czes$ci odpowiedzialno$ci na rzecz prosumentdéw utracg czesé
ze swojej autonomii oraz kontroli nad posiadanymi zasobami. Pomimo otwartosci
catego systemu, niezbedne jest wigc zachowanie ostroznosci w doborze uzytkow-
nikow. Oczywiscie, oferowane narzgdzia musza by¢ ciagle udoskonalane. Wraz
z postepem technologii nalezy oferowa¢ prosumentom takie rozwigzania, ktore
z punktu ich widzenia sg najbardziej uzyteczne i najbardziej interesujace. Przedsig-
biorstwo musi by¢ zatem nastawione na proaktywne dzialania i wciaz poszukiwaé
nowych mozliwo$ci rozwoju, a takze dziata¢ innowacyjnie i podejmowac niezbgdne
ryzyko. Poniewaz cykl zycia produktéw na skutek wprowadzenia platform wspot-
pracy ulegnie skroceniu (pojawi si¢ wigksza liczba imitatorow), przedsicbiorstwa
beda zmuszone do dziatania pod wigksza presja, za to pozytywna konsekwencja
moze by¢ osiggniecie przewagi konkurencyjnej, ktéra ma dla przedsigbiorstw naj-
wazniejsze znaczenie.
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THE IMPLEMENTATION OF COLLABORATION PLATFORMS WITH ACTIVE ENTITIES
ON THE B2C MARKET

Abstract

The changes occurring in the modern world economy and international trade, force
companies to seek for solutions that will ensure, that during the dynamic development of the
electronic market, companies do not lose previously acquired buyers. The paper presents the



78

GOSPODARKA REGIONALNA | MIEDZYNARODOWA

concept of collaboration platforms, which may act as a solution for companies looking for
establishment of a relationship with buyers on the consumer market. The article analyzes
also the changes that take place in the consumer market, and shows the importance of col-
laboration platforms, embedded in a modified concept of international entrepreneurship.
The purpose of this article is to present practical tips for businesses on the objective and the
method of implementation of collaboration platforms with the active consumers, termed as
prosumers, on the consumer market.

Translated by Filip Nowacki

Keywords: collaboration platform, co-operation, international entrepreneurship based on
collaboration, prosumers.
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