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jak stworzy¢ platforme
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Wstep

WartoSC sektora B2B w e-commerce wynosi 8,5
biliona dolaréw, a zgodnie z prognozami do 2027 roku
osiggnie wartos¢ 18,8 biliondw. Dla poréwnania, rynek
e-commerce B2C szacowany jest na 5,7 biliona dolarow
i ma przekroczyC 10 biliondw do 2027. Te liczby wyraznie
pokazujqg potencjat drzemigcy w biznesowej sprzedazy
online. Jednoczes$nie, nie sposdb nie zauwazy¢, ze
wigkszoS¢€ innowacyjnych rozwigzan technologicznych
| biznesowych wdrazana jest w sektorze konsumenckim.
Podczas gdy klienci detaliczni mogq korzystac
Z wirtualnych przymierzalni, wyszukiwania gtosowego
i odroczonych ptatnosci, a w petni scyfryzowany
proces zakupowy odbywa sie w kilku kliknieciach,
klienci biznesowi muszg mierzy€ sie z nieprzyjaznym
interfejsem, dtugq i skomplikowangq Sciezkq zakupowq
i finalizacjg zamowienia za posSrednictwem maila
| telefonu. To nie do konca to, co moglibySmy nazwac
dobrym user experience, prawda?

W tym ebooku omowimy charakterystyke i wyzwania
sektora B2B, przeanalizujemy potrzeby klientow
biznesowych i zaproponujemy sposoby na zwigkszenie
sprzedazy i poprawe doswiadczen w platformie
e-commerce. Przejdziemy tez przez proces wyboru
platformy sprzedazowej i zaprezentujemy, jak takie
narzedzie wyglgda na przyktadzie Shopware.

Kontakt

Borys Skraba

Client Service Director, CEO
+48 501 351 542
borys.skraba@strix.net
www.strix.net
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Rozwoj sprzedazy online w sektorze biznesowym

E-commerce B2B to sprzedaz online miedzy firmami,
takimi jak hurtownie, producenci czy dystrybutorzy.
Klasyczny handel B2B opiera sie na relacjach
bezposSrednich — sieci kontaktdw z przedstawicielami
handlowymi, magazynami i dostawcami.

Wiele podmiotdéw, wiele odrebnych baz danych
| procedur, ktorych trzeba dopilnowac, aby zamowione
towary mogty na czas dotrze¢€ do klientdw i rozpoczg¢
dalszq droge do sklepdw lub zaktaddw produkcyjnych.
Czy taki model jest szybki, prosty i wydajny? OczywisScie,
Ze nie. Z drugiej strony, ztozonoS¢ sektora B2B sprawiata,
ze wielu sprzedawcdw miato opory przed zmiang
utrwalonego systemu i inwestowaniem w jego
modernizacje. Rynek oferowat niewiele rozwigzan
dopasowanych do potrzeb biznesowych, koncentrujgc
sie gtdwnie na segmencie konsumenckim, a w efekcie
sektor B2B robit sie coraz bardziej przestarzaty. Jak
w przypadku wielu gatezi biznesu, potrzeba byto

zewnetrznego czynnika, ktory ujawnitby mankamenty
takiego podejscia i wymusit wprowadzenie zmian.
A tym czynnikiem byta pandemia.

Podczas lockdownu poruszanie sie byto utrudnione,
zarbwno w sferze spotkah biznesowych, jak
| transportu towardw. Stanowito to istotnqg przeszkode
W nawigzywaniu bezposrednich relacji partnerskich
charakterystycznych dla branzy B2B, a takze
spowodowato blokady dostaw i braki magazynowe
w wielu branzach. Brak wystarczajgcego zaplecza
technologicznego spowodowat, ze wymiana informac;i
pomiedzy zaangazowanymi firmami, aktualizacjo
lbaz danych i zarzgdzanie kryzysowe byto utrudnione.
E-commerce B2B stat sie potrzebny jak nigdy wczeséniegj,
ale rynek nie byt przygotowany na jego szybkie
wdrozenie — brakowato odpowiednich rozwigzan
| procedur, jak przeprowadzi€ cyfrowq transformacje
modeli biznesowych bedqcych standardem w branzy.

Z perspektywy czasu mozemy powiedzieC jednak,
Zze nie ma tego ztego, co by na dobre nie wyszto —
kryzys pandemiczny okazat sie bodzcem niezbednym
dla modernizacji handlu w sektorze B2B, a procent
firm oferujgcych rozwiqgzania e-commerce rosnie.
W lutym 2021 roku 53% sprzedawcow B2B umozliwianie
przeprowadzenie transakcji catkowicie zdalnie,
a w listopadzie 2021 roku odsetek ten wynosit juz 65%
(McKinsey, 2022).
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Dzisiejszy klient B2B

Jednym z gtdwnych argumentow, ktory powstrzymuije
sprzedawcdw B2B przez rozwijaniem sprzedazy online
jest przekonanie, ze ich klienci preferujg sprzedaz
osobistg z udziatem przedstawiciela handlowego.
Tymczasem, jak podaje McKinsey, w 2021 roku az 32%
firm wskazato e-commerce jako swoj ulubiony kanat
sprzedazowy, a tylko 23% wybrato sprzedaz osobistq.
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Cechy typowe dla handlu B2B

Specyficzne potrzeby sektora biznesowego wymagajqg
innego podejscia do rozwigzah technologicznych niz
tego znanego z platform B2C.

Indywidualna polityka cenowa

Jednq z cech charakterystycznych dla handlu B2B jest
zmienny cennik. Sprzedawcy z sektora biznesowego
majq zwykle mniejszq liczbe klientdéw, ktdrzy zamawiajqg
hurtowe ilo§ci towaru. Znizki i rabaty, a nawet rézne
cenniki dla poszczegdlnych segmentdow stanowiq
fundament budowania relacji, ktéra optaca sie obydwu
stronom. Korzystniejsza oferta jest skierowana do
tych, ktérzy kupujqg regularnie, zamawiajg duzo, lub
do nowych klientdw, aby zachecic ich do powrotu.

Dtuzszy proces zakupowy

W przypadku klientdw biznesowych, proces zakupowy
jest znacznie dtuzszy niz w handlu detalicznym.
Doktadna analiza najlepszej oferty, negocjacja ceny,
weryfikacja dostgpnosci produktow, estymacja czasu
potrzebna na pokrycie zapotrzebowania, wiele osdb
odpowiedzialnych za podjecie decyzji o ztozeniu
zamowieniaq, fakturowanie lub przyznanie kredytu,

transport i magazynowanie, itd. Kazdy z tych krokdw
wymaga czasu, dlatego Sciezka zakupowa w sektorze
B2B jest znacznie dtuzsza niz w sklepie konsumenckim.

Elastyczne metody ptatnosci

Dla klientdbw B2B wazne jest zachowanie ptynnosci
finansoweji maksymalne skrocenie czasu od dokonania
zakupu do zwrotu z inwestycji. W zwigzku z tym,
platformy biznesowe czesto oferujg swoim klientom
linie kredytowe, leasingi i ptatnosci odroczone.

Dostep dla zweryfikowanych firm

W przypadku duzych zamowieh i wysokich kwot
trafienie na nieuczciwych partnerdw biznesowych moze
mie€ bardzo powazne konsekwencje, takie jak straty
finansowe lub zamrozenie Srodkdw. Z tego powodu
ustugi wielu platform B2B sq dostepne wytgcznie
dla zarejestrowanych i zweryfikowanych klientow
| producentow.

Biezgca aktualizacja stanéw magazynowych
Informacja o dostepnosci produktdw jest wazna
dla wszystkich klientdw, jednak w sektorze B2B ma

szczegOlnie duze znaczenie. Hurtowe iloSci towaru sq
znacznie trudniejsze w dystrybucji i magazynowaniu,
a estymacja czasu realizacji zamobwienia wymaga
precyzyjnych danych natemat dostepnosciimozliwosci
produkcyjnych w przypadku deficytu. Aktualizacja
danych w czasie rzeczywistym to podstawa utrzymania
renomy dobrze funkcjonujqcej platformy B2B.

Rozbudowane informacje produktowe

Sektor B2B wymaga szczegbtowych danych na temat
asortymentu, takich jak specyfikacja i parametry
techniczne, certyfikaty, przyktady zastosowania czy
dane na temat kompatybilnosci z innymi produktami.
Rozbudowane i szczegotowe informacje produktowe sq
typowe dla sektora B2B i wymagajq zaawansowanych
systemow do zarzgdzania nimi.

Minimalna wartos¢ zamoéwienia

Proces sprzedazy w segmencie biznesowym jest
ztozony, dlatego, aby byt optacalny, w sklepach czesto
ustalana jest minimalna warto§¢ zamadowienia bqdz
ilo§€ zamobwionego towaru.
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Zaawansowana obstuga klienta

Client service to newralgiczny punkt w e-commerce |,
niestety, czesto jest spychany na dalszy plan. Platformy
B2B nie mogq sobie na to pozwolic. W przypadku
duzych klientdw i specjalistycznych branz podstawq
dobrych relacji jest ekspercka obstuga klienta, ktéra
doskonale zna asortyment i specyfike rynku, umie
doradzi€ i rozwiqgza¢ problemy zwigzane z logistykqg
| zaopatrzeniem.

Ztozona struktura firmy

W handlu B2B ziozenie zamodwienia wymaga
zaangazowania wielu oséb ze wzgledu na ztozong
strukture firmy klienta. Na przyktad, rézne osoby sq
odpowiedzialne za wybdor produktdédw i akceptacje
budzetu, z kolei faktura jest przesytana do centrali firmy,
a zamowione towary trafiajg do lokalnego sklepu.



Rodzaje e-commerce w sektorze B2B

Producenci

HurtoweiloScitowaru sqwytwarzane przez producentow,
a nastepnie sprzedawane dystrybutorom, hurtowniom
lub innym wytworcom. Producenci mogq sprzedawac
artykuty gotowe do uzycia, na przyktad szczotki do
wtosdw lub czesci i pbétprodukty, ktdre wyruszajqg
w dalszq droge do fabryk i zaktadéw. Producenci mogg
sprzedawac swodj towar samodzielnie we witasnych
sklepach stacjonarnych i online, albo nawigzac
wspotprace z dystrybutorami i wykorzystywac€ ich
kanaty sprzedazy, aby dotrze€ do szerszego grona
odbiorcow.

Hurtownie

W tym modelu sprzedazy, firma wykupuje od
producentéw i dystrybutorédbw towary po cenie
hurtowej, aby nastepnie sprzedac je w atrakcyjnej
cenie detalicznej klientom prywatnym, organizacjom
lub innym firmom. Hurtownie stojq na styku B2B i B2C,
dlatego majg dostep do wigkszej liczby klientow
z obydwu sektorow — konsumenci prywatni mogq
kupowac produkty w lepszych cenach, a firmy sktadac
zamowienia na wiekszqg liczbe towardw.

B2B2C

Business-to-Business-to-Customer to bardzo
ciekawy model biznesowy polegajacy na wspotpracy
miedzy firmami dziatajgcymi w segmencie B2B i B2C
| pominieciu poSrednikdow. Jak to dziata? Doskonatym
przyktadem sq aplikacje takie jak Glovo czy Instacart,
w ktérych klienci mogq zrobi¢ zakupy spozywcze
w réznych sklepach i otrzymac dostawe pod same
drzwi. W ten sposob firma B2B, na przyktad lokalna
piekarnia, odpowiada za produkcje zywnosci, a firma
B2C daje klientom mozliwoS€ zamawiania, dokonania
ptatnoscii otrzymania dostawy. W ten sposdb wszyscy
korzystajg — producent otrzymuje dostep do nowej
grupy klientéw detalicznych i nie musi ponosi¢ kosztow
zwiqzanych zrozwojem narzedzie-commerceistrategiq
marketingowq, a firma B2C moze zaoferowac swoim
klientom nowq, atrakcyjnqg oferte.
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Dystrybutorzy

Producenci towardéw nie zawsze chcq braé na siebie
kwestie pakowania, wysyiki i marketingu, poniewaz
wolqg skupiC sie na poprawie jakosci wytwarzanych
artykutow. Wtedy z pomocq przychodzq dystrybutorzy,
ktdérzy zajmujq sie umieszczaniem produktow
w platformie e-commerce i realizacjg zamowien, od
dotarcia do grupy docelowej, po dostarczenie przesyiki
do magazynu klienta. Dystrybutorzy mogq dziatac
w kilku modelach sprzedazowych, takich jak klasyczny
sklep online, marketplace czy dropshipping

E-commerce B2B
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ROznice miedzy sektorami B2B a B2C

Sektor B2C w e-commerce jest aktualnie znacznie nowoczesniejszy i bardziej
innowacyjny niz B2B. Jest to zwigzane ze specyficznym modelem biznesowym
podmiotdw B2B, w ktérym podstawq wspotpracy czesto sq bezposrednie
relacje utrzymywane za posrednictwem spotkan, maili i telefondw. Sprzedawcy
w sektorze biznesowym majq zwykle mniej klientdw, jednak o znacznie
wiekszej skali zamobwien, dlatego indywidualne podejScie do ceny i oferty
jest konieczne w budowaniu lojalnosci. Co wigcej, platformy e-commerce
w sektorze B2B sq znacznie bardziej skomplikowane, a tym samym — drozsze,
dlatego sprzedawcy ostrozniej wdrazajg nowe technologie z obawy, aby
duza inwestycja nie zakohczyta sie fiaskiem.

Sektor B2C prezentuje sie pod tym wzgledem zupetnie inaczej, poniewaz
klienci nie potrzebujq asysty sprzedawcy w dokonaniu zamowienia ani
personalizacji oferty na takg skale. W petni zautomatyzowane platformy
sprzedazowe, w ktorych konsument samodzielnie przechodzi przez Sciezke
zakupowaq sq standardem, a sklepy mogq czerpac inspiracje od tysiecy innych
firm, ktdre wdrozyty innowacyjne rozwigzania u siebie. Poniewaz sektor B2B
dalej jest mocno osadzony w tradycyjnym modelu sprzedazowym, trudniej
znalez€ przyktady dobrych praktyk i success stories firm, ktdérym udato sie
z powodzeniem dokonac transformaciji cyfrowe;.



B2B B2C

) Proces zakupowy czesto wymaga zaangazowania asystenta i konsultacii ]
Automatyzacja W petni zautomatyzowany proces zakupowy

podczas sktadania zamowienia

Koszt zamowienia zalezy od relacii klienta ze sklepem, wartosci i reqularnosci Te same ceny dla wszystkich klientdw i okazjonalne indywidualne kody rabatowe,

Polityka cenowa . . ]
zamowienia np. z okazji urodzin

.. Oproécz tradycyjnych ptatnosci przelewem, kartqg lub gotéwkg, klienci majq dostep . , . ] ) ]
Metody ptatnosci Ptatnosci przelewem, kartq, BLIKiem, ptatnosci ratalne i odroczone do okreslonej kwoty

do oferty kredytowej, limitéw, ptatnosci na fakture i leasingéw

Obst Klient Stata asysta opiekundw klienta i przedstawiciel, ktérzy prezentujg asortyment, Konsultant udziela informaciji na temat aktualnej oferty i stuzy wsparciem w razie problemaow
stuga klienta
g doradzajq, proponujq najlepszqg oferte i negocjujq stawki z zamowieniem lub zwrotem, ale na ogét nie uczestniczy w samym procesie zakupowym
Diugos¢ procesu zakupowego Dtugi proces zakupowy, moggcy trwac od kilku dni do wielu miesiecy Klienci mogq dokona¢ zakupéw nawet w kilka minut
- lizaci Bardzo zaawansowana personalizacja obejmujgca cykliczne zamaowieniaq, Personalizacja polegajgca gtdwnie na rekomendacjach
ersonalizacja
J indywidualnq oferte i wycene produktowych i okazjonalnych rabatach
Liczba klientow Mniejsza liczba klientow Wieksza liczba klientéw
Wartos¢ zamowienia Mniej zamowien, ale o wyzszej wartosci Wiele zaméwien, ale o mniejszej wartosci

Powyzsze réznice sprawidjq, ze pod wzgledem rozwoju technologicznego sektor B2B
pozostaje w tyle za B2C. Nie oznacza to jednak, ze biznesowa sprzedaz online jest skazana
na przestarzate rozwigzania — rynek dojrzewa do zmian szczegdlnie, ze wiele technologii
zastosowanych w sklepach konsumenckich mozna z powodzeniem zaadaptowac do
wymagan B2B.
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Najwieksze wyzwania sektora B2B

UTRZYMANIE RELACJI Z KLIENTAMI

Handel B2B jest oparty na bezposrednich relacjach
z przedstawicielem handlowym. Klienci, ktorzy
zamierzajq ztozy€ w sklepie zamowienie na duzqg
kwote oczekujq, ze firma posSwigci im czas i uwage,
przedstawi nowq oferte, zaproponuje lepszqg ceneg
| zostawi pole do negocjaciji. To indywidualne podejscie
w zamian za wysokg wartoS€ zamaowienia jest czesciq
swoistej biznesowej etykiety. Tymczasem e-commerce
nadal kojarzy sie z bezosobowym, automatycznym
podejsciem do klienta. A to niekoniecznie prawda.

Rozwigzanie: Wysokiej jakosci obstuga klienta

Handel online zostawia sprzedawcom szerokie pole
do popisu w zakresie budowania relacji znabywcami.
Najlepszym przyktadem jest wykwalifikowanaq,
ekspercka obstuga klienta, ktéra udzieli informacjji,
doradzi i wynegocjuje korzystnq oferte. W modelu B2B
customer service jest duzo bardziej zaawansowany
niz w B2C. Kazdy klient moze mie€ dostep do swojego
opiekuna, ktéry zna sytuacje jego biznesu i przeprowadzi
go przez caty proces zakupowy na takim samym
poziomie jak w przypadku bezpoSredniego spotkania.

SKOMPLIKOWANY PROCES ZAKUPOWY

Klienci biznesowi sq przyzwyczajeni do wygody znanej
z platform B2C. Niestety, sklepy B2B nadal wymagajg od
uzytkownikdw wielu krokdw i procedur, aby sfinalizowac
zakup. Skomplikowany proces, nieintuicyjny interfe;js,
niewystarczajqgce informacje produktowe i utrudnione
wyszukiwanie mogq skutecznie zniecheciC do
wyprébowania platformy e-commerce.

Rozwigzanie: Poprawa doswiadczen klienta

Dobry UX nie jest zarezerwowany dla segmentu B2C,
a platformy biznesowe, ktére zainwestujg w dobre
dosSwiadczenia uzytkownika zyskajg cenng przewage
konkurencyjnq. Personalizacja i segmentacja, konto dla
zalogowanych klientéw, zaawansowane wyszukiwanie,
czytelny interfejs i wsparcie dziatu customer service
sprawiq, ze platforma bedzie dla uzytkownikéw
najlepszqg dostepnq opcjq.

POTRZEBA ZAAWANSOWANEJ PERSONALIZACJI
Kazdy klient biznesowy ma specyficzne potrzeby i jest
zainteresowany innymi produktami. Przeglgdanie
catego katalogu i reczne wyszukiwanie kazdego
produktu moze by¢ bardzo czasochtonne i zniechecac
do eksploracji sklepu. Nabywcy biznesowi oczekujqg
tez, ze sklep uwzgledni charakter ich biznesu i wielkoSC
zamowienia w przygotowaniu oferty — lojalny klient,
ktory kupuje duzo spodziewa sie atrakcyjniejszej
wyceny niz niewielkie przedsiebiorstwo, ktére dopiero
rozpoczyna relacje z firma.

Rozwigzanie: Segmentacja klientow

Podziat klientdw na segmenty wedtug kluczy takich jak
Srednia wartosSc¢ i czestosS€ zamowien, dtugos¢ relacii
ze sklepem, preferowany model ptatnosci i najczescie;
zamawiane produkty pozwala na zaawansowanq
personalizacje oferty i zwigkszenie szansy na sprzedaz.
Algorytm e-commerce analizuje historie zamowien
zalogowanych uzytkownikdw, aby wysSwietlaC im
dopasowane rekomendacje i przydziela¢ atrakcyjne
rabaty.

E-commerce B2B 12



MNIEJSZA PODAZ ROZWIAZAN | USLUG

Segment B2C jest bardziej otwarty na technologiczne
nowinki i innowacje, dlatego wigkszoS¢ rozwigzan
e-commerce jest tworzonych z mysSlg o nim.
Niestety, nie wszystkie da sie zaimplementowac
rowniez w segmencie biznesowym, dlatego roSnie
zapotrzebowanie na narzedzia stworzone od poczqgtku
do kohca z uwzglednieniem specyficznych potrzeb
sklepdw B2B. Wybdor najlepszych technologii i ich
wtasciwe wdrozenie stanowi zatem duze wyzwanie.

Rozwigzanie: Partner specjalizujgcy sie¢ w segmencie
B2B

Zaufany partner biznesowy jest tak samo wazny jak
przemyslana strategia rozwoju i dobrze dobrane
technologie. Firma zajmujgca sie wdrazaniem
i utrzymaniem sklepdw internetowych w segmencie
B2B ma dosSwiadczenie w branzy i zna jej potrzeby.
Taki partner bedzie mdogt doradziC przy wyborze
najlepszej platformy e-commerce, wdrozy customowe
rozwiqzania i przekuje biznesowe cele na funkcjonujgcy
| skuteczny sklep.

PLATFORMA WYMAGAJACA DUZEJ CUSTOMIZACJI
Platformy e-commerce w segmencie B2B sq ztozone
I mocno zréznicowane: wymagajg zaawansowanej
personalizacji, zarzgdzania duzg bazq danych
o produktach, klientach i zamdwieniach i rozwigzah
dopasowanych do potrzeb charakterystycznych dla
danej branzy. Stanowi to duze wyzwanie w kontekscie
projektu, wdrozenia i rozbudowy poniewaz w przypadku
wielu firm standardowy szablon aplikacji moze okazac
sie niewystarczajqcy.

Rozwigzanie: Integracja zzewnetrznymi narzedziami
Platformy dla e-commerce zaprojektowane dla
segmentu B2B oferujg szerokie mozliwosci customizacii
poprzezintegracje zdodatkowymindrzedziami. Systemy
CRM, PIM czy ERP, dodatkowe metody ptatnosci czy
dostawy, narzedzia marketingowe i administracyjne
mogaq zostac¢ dowolnie zaimplementowane w platformie
przez firme wdrozeniowq. Podstawq elastycznosci
aplikacji jest podejscie Composable Commerce,
polegajgce na budowaniu oprogramowania
z wyspecjalizowanych modutow.

WIELE ZAANGAZOWANYCH OSOB

W sprzedaz B2B zaangazowanych jest wiele os6b
odpowiadajgcych za poszczegdlne etapy realizacji
zamowienia. Obstuga klienta, zarzgdzanie produktami,
akceptacja ceny, kontrola standw magazynowych,
zlecenie dostawy — kazdy krok, za ktory odpowiedzialni
sq inni specjalisci komplikuje proces zarzqdzania
platformaq z perspektywy back-office.

Rozwigzanie: Role i uprawnienia

Platformy sprzedazowe dostosowane do potrzeb
sektora biznesowego dajg szerokie mozliwosSci
nadawania customowych rol i uprawnien wszystkim
pracownikom firmy. Czytelny panel administracyjny
utatwia zarzqgdzanie danymi i kontrole procesu, a takze
zwieksza bezpieczehstwo platformy, poniewaz dostep
do poszczegdblnych informaciji i uprawnien majqg tylko
te osoby, ktére go potrzebujaq.
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SPECYFICZNE KRYTERIA WYSZUKIWANIA

Aby platforma e-commerce mogta skutecznie
zastgpi€ sprzedaz bezpoSredniq, sklep musi
precyzyjnie proponowac klientom artykuty, ktérych
szukajg. W przypadku B2B to zagadnienie jest o tyle
skomplikowane, ze asortyment jest bardzo duzy,
produkty czesto nie majg ujednoliconej nazwy
u réznych dostawcdw, a specyfikacja techniczna
jest rozbudowana. KoniecznoS¢ dtugiego szukania
potrzebnej pozycji w katalogu moze zniechecacl
klientdbw do zakupu.

Rozwigzanie: Zaawansowane wyszukiwanie
Narzedzie zaawansowanego wyszukiwania bazuje
na uczeniu maszynowym, aby proponowac klientom
najepsze wyniki w oparciu o najczesciej wyszukiwane
hasta. Klient nie musi zna¢ doktadnej nazwy produktu;
system wySwietli mu pozgdang pozycje w katalogu na
podstawie numeru serii, przypisanych stéw kluczowych,
zastosowania lub fragmentu opisu. Literowki lub
synonimy rowniez nie bedq przeszkodq. Podstawq
skutecznego wyszukiwania sg dobrze opracowane
informacije produktowe, dlatego narzedzie PIM (Product
Information Management) pomoze zoptymalizowaé
proces.

PRZYWIAZANIE DO OBECNEGO MODELU BIZNESOWEGO
Sektor B2B mierzy sie z wieloma wyzwaniami natury
technicznej, jednak jedng z najwigkszych przeszkod
W rozwoju biznesowej sprzedazy online jest podejScie.
Wielu sprzedawcdw wychodzi z zatozenia, ze skoro
aktualny model biznesowy dziatat skutecznie przez tyle
lat, nie ma sensu go zmieniac i szukac¢ optymalizacii.
Innowacyjne rozwigzania kojarzg sie z kosztami
i ryzykiem, a adaptacja do nowych standardéw
sprzedazy wymaga czasu. W ten sposdb zmiany
zachodzqg powoli, a sektor B2B nie nadqgza za rozwojem
technologicznym mimo, ze klienci sq gotowi na zmiany.

Rozwigzanie: Otwartos¢ na optymalizacje

Jedynq drogq do cyfrowej transformaciji biznesu jest
otwartosS¢ na optymalizacje, ktérqg oferujg nowoczesne
narzedzia dla e-commerce. Oczywiscie jest to proces,
ktory wymaga czasu, zaangazowania i naktadu
Srodkéw, jednak postep jest nie do zatrzymania, aklienci
B2B coraz czeSciej oczekujq od sprzedawcy, ze stanie
na wysokosci zadania i zaoferuje im prostq i wygodng
Sciezke zakupowq, ktdérg znajq z codziennych zakupow
w sklepach internetowych B2C.



Jak wybra¢ platforme e-commerce dia B2B?

01. OKRESLENIE CELOW BIZNESOWYCH
Najwazniejszym krokiem przed wyborem platformy
e-commerce jest okreslenie swoich celdw i potrzeb
biznesowych, ktére dane narzedzie ma wspierac.
Zdecyduj, czy zalezy ci na:

 poszerzeniu grupy klientow,

« wdrazaniu innowacyjnych rozwiqzan,

« skalowalnosci i elastycznosci rozbudowy platformy,
« poszerzaniu asortymentu,

« budowaniu relacji,

« wejSciu na zagraniczne rynki,

« pozyskiwaniu partneréw biznesowych.

Wazne jest rowniez okreslenie typu sklepu, ktdéry chcesz
prowadzic, na przyktad hurtownia, marketplace, B2B2C
czy dropshipping. Okresl tez rozmiar swojego biznesu
| aspiracje wzrostu. Platformy sprzedazowe oferujq
mozliwosci dopasowane do réznych typow klientow
w zaleznosci od ich wielkoSci, ruchu na stronie i potrzeb
customizaciji, dlatego zidentyfikowanie swoich potrzeb
biznesowych jest kluczowe przy wyborze najlepszego
narzedzia.

02. ROZWIAZANIA DLA SEKTORA B2B

Platforma e-commerce B2B powinna oferowac
inny zestaw narzedzi niz ta dla B2C. Zwré¢ uwage,
czy wybrane narzedzie ma w swojej ofercie pakiet
biznesowy i rozwigzania charakterystyczne dla tego
sektoraq, takie jak integracje z narzedziami PIM, CRM
czy ERP, zaawansowane wyszukiwanie, personalizacje
oferty i cennika, customowe role i uprawnienia oraz
panel analityczny.

3 kluczowe narzedzia B2B:

- ERP (Enterprise Resource Planning)
Oprogramowanie stuzqce do zarzqdzania zasobami
przedsiebiorstwa, takimi jak zespbt pracownikdw,
budzet, mozliwosci produkcyjne czy przepustowosc
dostaw. System ERP umozliwia zarzqdzanie,
automatyzacje i integracje wszystkich proceséw
w przedsiebiorstwie (tgcznie z danymi partneréw)
aby zwigekszy¢€ produktywnosc¢ i kontrolowac zuzycie
zasobow

+ PIM (Product Information Management)
Narzedzie do zarzgdzania informacjq produktowq
pozwala zamieszczag, przetwarzac i dystrybuowac
dane o produktach w réznych kanatach, takich jak
sklep online, strony dystrybutordéw, social media
czy reklamy. Przyktadowe informacje zbierane przez
PIM to opisy, zdjeciaq, specyfikacja i stowa kluczowe
dotyczqgce produktow.

- CRM (Customer Relationship Management)
Zestaw procedur i technologii stuzgcy zarzgdzaniu
relacjami z klientami. CRM pozwala zbierac
i analizowa¢ dane o klientach i ich zamdwieniach,
personalizowac wyswietlane treSci i monitorowac
interakcje klientdw ze sklepem.
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03. MODEL WDROZENIA | ZARZADZANIA
W przypadku platform e-commerce mozemy wyrdznic
dwa gtdbwne modele wdrozenia i zarzgdzania:

Saas, czyli Software as a Service oznacza model
platformy, w ktorej uzytkownik otrzymuje dostep do
narzedzia e-commerce na zasadzie subskrypciji.
Sprzedawca jest jednoczesnie twborcq swojej platformy,
w ktérej bez programowania, korzystajqc z dostepnych
funkcjonalnosci i szablondw, moze budowac sklep
wedtug wtasnych potrzeb. Ten model sprawdzi sie
dobrze w przypadku mniejszych firm, ktore korzystajq
z podstawowego zestawu funkcjonalnoSci i nie
potrzebujg duzej customizacji, jednak dla tych, ktorzy
chcq zbudowac sklep po swojemu i majg bardziej
specyficzne wymagania, bedzie ograniczajqgcy.

Platforma open-source dla e-commerce to opcja dla
tych, ktérzy potrzebujg duzej elastycznosSci w budowie
aplikacji. Sklep internetowy jest projektowany
| wdrazany przez agencje e-commerce. Podstawqg
sklepu sq funkcjonalnosci oferowane przez platforme
sprzedazowq, na przyktad Magento albo Shopware,
ale moze by¢ rozbudowywany o dodatkowe integracje
od zewnetrznych dostawcdw, takie jok narzedzie
PIM, zaawansowane wyszukiwanie czy rozne modele
ptatnosci. Customowy rozwdj e-commerce pozwala

na dopasowanie sklepu do swoich potrzeb i stworzenie
unikalnej platformy sprzedazowej z niestandardowym
zestawem funkcjonalnosci. Atutem tego modelu jest
tez wieksza elastycznos¢ i tatwos¢ skalowania.

04. AGENCJA E-COMMERCE

Wybor agenciji e-commerce jest rownie wazny jak
wybor odpowiedniej platformy. To wtaSnie agencja
bedzie partnerem biznesowym na kazdym etapie
planowania, powstawania, utrzymania i rozbudowy
sklepu. Do jej kompetenciji nalezy:

- doradztwo w planowaniu strategicznym,

- audyt sklepu internetowego,

« tworzenie brandingu i wyglgdu sklepu,

- zaprojektowanie i uruchomienie aplikacji,

« optymalizacja Sciezki zakupowej,

« implementacja standarddw UX,

« reagowanie nd zmiany rynkowe,

« wdrazanie nowych funkcjonalnosci.

Innymi stowy, agencjae-commerce to firma, ktdrawcieli

w zycie twoje plany biznesowe i bedzie ci towarzyszyC
W rozwoju twojego sklepu.
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Korzysci rozwoju e-commerce w sektorze B2B

Reaktywnos¢

Platforma online umozliwia btyskawiczne reagowanie
na zmiany rynkowe i wprowadzanie nowych
funkcjonalnosci dostosowanych do zmieniajqcych
sie potrzeb klientow.

OszczednosS¢ czasu

E-commerce pozwala przeprowadzi€ caty
proces zamowienia zdalnie, z duzym poziomem
automatyzacji. Sprzedawca i klient nie muszqg tracic
czasu na dojazdy na spotkania, wymiane mailii dtugie
telefony, poniewaz system dostarcza wszystkich
potrzebnych informacii.

Poszerzenie bazy klientow

Sprzedaz online to sposdb na dotarcie do nowych
grup klientdow, ktorzy sq przyzwyczajeni do standardu
e-commerce i wolg sktada¢ zamobwienia zdalnie.
Ten kanat dystrybuciji otwiera tez nowe mozliwoSsci
marketingu online i skuteczniejszego poszerzania
bazy uzytkownikow.

« Wieksza sprzedaz

Rozpoczecie sprzedazy online pomaga zwiekszyC
liczbe zamowienh poniewaz klienci majg do dyspozycii
nowy kanat sprzedazy. E-commerce daje mozliwoSsci
stosowania technik sprzedazowych takich jak cross-
selling czy up-selling na wiekszq skale.

Skuteczniejsza personalizacja

Moze sie wydawag, ze relacje bezposSrednie miedzy
sprzedawcq a klientem pozwalajq uzyska€ bardziej
indywidualne podejscie, jednak w przypadku
duzych firm nie ma mozliwosci zapamietania
preferencji wszystkich klientdw i dopasowania
oferty precyzyjnie do nich. Inaczej jest w przypadku
platformy e-commerce, ktéra zbiera i analizuje dane
Z historii zamowien aby zawsze wyswietla¢ najlepsze,
spersonalizowane rekomendacije.

Analityka biznesowa

Podstawq kazdego biznesu sg dane, ale reczne
wprowadzanie informacji o kazdym kliencie
i zamowieniu trwatoby wiecznoS¢. Panel analityczny
w platformie sprzedazowej zbiera wszystkie

kluczowe metryki na temat zachowan i preferencii
uzytkownikdéw, analizuje je w czasie rzeczywistym
I generuje raporty i statystyki. Pozwala to rozwijac
biznes w oparciu o mierzalne dane, a nie domysty

| prognozy.

Lepsze wykorzystanie zasobow

Dzieki automatyzacji takich procesow jak dodawanie
nowych produktdéw, przekazanie zamdwienia do
realizacji, aktualizacja danych w bazie, wysytka maili
czy analiza danych, obstuga sklepu moze skupic sie
na bardziej kreatywnych wymagajgcych zadaniach,
a proste, czasochtonne czynnosci zostawi€ aplikaciji.

Wieksza kontrola

Platforma e-commerce daje wiekszqg kontrole nad
funkcjonowaniem biznesu, poniewaz monitoruje
wszystkie zmiany i procesy w obrebie systemu. W ten
sposdb mozna tatwo zidentyfikowa€ ewentualny
problem, zweryfikowac historie zamowienia czy
odnalez¢ dane klienta.
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« Przewaga konkurencyjna

Cyfrowa transformacja sektora B2B trwa, a jej tempo
bedzie przyspieszac. Rozpoczecie sprzedazy online
to doskonaty sposdb na szybkie uzyskanie przewagi
konkurencyjnej i teraz jest na to idealny moment.
Wiele biznesdw nadal nie uruchomito platform
e-commerce i rynek nie jest jeszcze nasycony,
a skuteczne rozwigzania technologiczne sq juz
dostepne i gotowe do wdrozenia.

« Wizerunek nowoczesnej firmy

InnowacyjnoS¢ to mocna karta marketingowa
i komunikacyjna. Najwiecej mowi sie o firmach, ktére
przecieradjg nowe szlaki, sq pionierami w branzy
i oferujg nowosci w celu poprawy doswiadczen
zakupowych. Uruchomienie nowoczesnej platformy
sprzedazowej to szansa na umochienie wizerunku
firmy w sektorze biznesowym.



Platforma sprzedazowa dla sektora B2B na przyktadzie Shopware

(~ shopware

Shopware to jedna

Z NQjpopularniejszych
platform sprzedazowych

Na europejskim rynku.
Rozumiejqc specyfike
branzy, firma stworzyta
pakiet Shopware B2B-

Suite, zawierajqcy zestaw
funkcjonalnosci dla klientow
biznesowych.

Inteligentne przekazywanie danych z HEPTAconnect
w Shopware

Shopware umozliwia optymalng wymiane réznych
typdébw danych za pomocg HEPTAconnect - systemu
modularnego pozwalajgcego na tworzenie
indywidualnych &ciezek transferu danych miedzy
systemami. Na przyktad, informacje produktowe
z systemu PIM trafiajg do sklepu. Dane o dokonanym
zamowieniu sq przekazywane do systemu ERP. Po
przetworzeniu informaciji o zamowieniu - pod kgtem
dostepnosci i czasu realizacji - ERP przekazuje
wytyczne systemowi CRM, z ktdrego nastepuje kontakt
z docelowym klientem. W ten sposéb systemy mogqg
szybko wymieniaC miedzy sobq dane, ale tylko te,
ktore sq potrzebne do wykonania procesu, aby nie
spowalnia¢ dziatania platformy.

Ogromne mozliwosci integraciji
Kazdy e-commerce B2B ztozony organizm i nie da

sie stworzyC jednego modelu odpowiedniego dla
wszystkich. Shopware daje swoim klientom mozliwos¢

customizowania i rozbudowy sklepu poprzez integracje
z zewnetrznymi narzedziami i rozszerzeniami. Dzigki
technologii API, klienci Shopware mogq wdrazac rézne
metody ptatnosci i dostawy, systemy ERP, CRM, PIM,
panele analityczne, automatyzacje marketingu, email
marketing, zaawansowane wyszukiwanie i wiele innych.
Rozwdj globalnego biznesu

Shopware wspiera globalne aspiracje swoich
klientdw, oferujgc im wsparcie niezbedne do wejscia
na nowe rynki. Uzytkownicy platformy majq dostep
do funkcjonalnosSci analizujgcych sytuacje prawng
i podatkowqg w réznych krajach, kanatdw sprzedazy
dopasowanych do danego rynku, customowego
kalkulatora podatkowego, konfiguracji cen i zakupow
z uwzglednieniem réznych walut i specyfiki grupy
docelowe;.

Indywidualna polityka cenowa
Uzyskanie doSwiadczen zblizonych do tych, ktore
Majg miejsce w bezposSredniej interakcji klienta ze

sprzedawcq to jedno z najwiekszych wyzwan rynku
e-commerce. Shopware pozwala na budowanie relaciji
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ze sklepem za pomocq indywidualnych ofert i cennikoéw
dla okreSlonych firm. Co wiecej, w Shopware mozna
wdrozyC opcje powtarzalnych zamowien, dzigki czemu
stali klienci mogq skroci€ caty proces zakupowy.

Przydzielanie customowych rél i uprawnien

Ztozone sklepy B2B wymagajg zaangazowania wielu
osOb — rozne zespoty odpowiadajq za zamieszczanie
informacji produktowych, obstuge klienta, kontakt
z dostawcami, kontrolowanie zasobdéw firmy itd.
Wszyscy potrzebujg dostepu do systemu, aby
wykonywac swojg codzienng prace. Z drugiej strony,
przyznawanie kazdemu uprawnien administratora
nie jest dobrq praktykq. Dotyczy to przede wszystkim
kwestii bezpieczenstwa i kontroli nad procesem. Jesli
zbyt wiele os6b ma dostegp do wszystkich uprawnien
systemowych, stwarza to wieksze zagrozenie ataku lub
wycieku danych. Dodatkowo, w takiej sytuacji wiecej
CzAasu zajmuje sprawdzenie, kto wprowadzit zmiany
w danym olbszarze i dlaczego.

Aby unikng¢ takich problemow, Shopware oferuje
opcje przypisywania pracownikom rdl, indywidualnych
uprawnien i budzetdw, dzigki czemu uzytkownicy
otrzymujq petng elastycznoS€ i transparentnosé
w obrebie platformy. Jest to tez Swietna funkcjonalnosc¢
w zakresie customer service, poniewaz daje

pracownikom mozliwosS¢ zarzgdzania kontami klientow
B2B, na przyktad sktadania zamowieh w ich imieniu.

Filtrowanie iraportowanie kluczowych danych z historii
zamowien

Wiedza na temat zachowan klientdw jest kluczowa
dla rozwoju biznesu i strategicznego planowania.
Shopware oferuje bazowq analityke biznesowq,
jednak dzieki podejSciu API-First klienci mogq wdrozy¢
zaawansowane narzedzia Business Intelligence aby
analizowac historige zakupow pod kgtem czestotliwosci,
zawartosci czy wartosci zamdwieh oraz zwyczajow
zakupowych. W ten sposéb e-commerce B2B moze
trafniej oceniac i przewidywac potrzeby klientow.

Panel przyjazny uzytkownikowi

Pracujqc z klientami biznesowymi tatwo zapomniec,
ze kazdy z nich jest rowniez po prostu konsumentem.
Przedsiebiorcy, ktorzy na co dzieh obracajg ogromnymi
kwotami w ramach swojej pracy, prywatnie
korzystajg ze sklepdw internetowych, aby zrobic
zakupy spozywcze lub odziezowe. Sqg przyzwyczajeni
do wysokiego standardu obstugi klienta i intuicyjnej
Sciezki zakupowej. Niestety, w swojej pracy czesto
muszq walczyC z topornym interfejsem i dtugimi

procesami. A przeciez nic nie stoi na przeszkodzie, aby
sklepy przeznaczone dla klientdw biznesowych byty
rownie przyjazne uzytkownikowi, co te dla klientow
detalicznych! Z tego zatozenia wyszedt Shopware,
ktory oferuje klientom B2B specjalistyczne narzedzia na
miare skomplikowanego, wielopoziomowego biznesu,
a jednoczesnie zapewnia tatwos€ obstugiijak najlepsze
dosSwiadczenia zakupowe. Tryb Easymode dostepny
w Shopware to ztoty Srodek miedzy specjalistycznymi
funkcjonalnosciami B2B i UXem na miare B2C.
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CASE STUDY

Wdrozenie platformy
Shopware 6 Enterprise
Edition dla Husse -
producenta karmy dla
zwierzagt

Aby lepiej zobrazowac
mozliwosci platform
sprzedazowych w optymalizaci
sprzedazy B2B, przedstawimy
case study projektu, ktory
zredlizowalismy dla marki Husse.




CASE STUDY

Profil marki i historia wspotpracy

Husse to szwedzki producent karmy dla psdw, kotdw
i koni, majgcy ponad 30-letnie doSwiadczenie
W promowaniu zdrowego zycia zwierzqt. Marka
prowadzi sprzedaz zarédwno B2C, oferujqc swoje towary
prywatnym opiekunom zwierzqgt, jok i B2B, wspotpracujqgc
Zz hodowcami, gabinetami weterynaryjnymi,
franczyzobiorcami i dystrybutorami.

Wspobtprace z Husse rozpoczeliSmy w lutym 2020 roku,
a nowy sklep husse.pl uruchomiliSmy w maju 2021.
Projekt byt realizowany przez zespdt Strix (wdrozenie
platformy e-commerce, backend i frontend) i zespot
K2/Commerce Sherpas (UX i design). Za przygotowanie
strategii i koordynacje odpowiadat zespbt Husse.

W ramachwspotpracy wdrozyliSmy dlaklienta platforme
e-commerce opdrtg na Shopware 6 Enterprise Edition
oraz system do zarzqdzania informacjq produktowq
Ergonode.

,Dzieki uruchomieniu nowego
sklepu na platformie Shopware
6 mozemy zaoferowaC naszym
klientom unikalne doswiadczenie
zakupowe, docierajgc do nich

w wielu kanatach. JednoczesSnie
nowy system umozliwit nam
automatyzacje naszych
procesow sprzedazowych

w Swiecie cyfrowym.”

Piotr Cieslik,
Dyrektor Zarzqdzajgcy Husse Polska
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CASE STUDY

Cel projektu

Nadrzednym celem stworzenia nowej platformy sprzedazowej byta prezentacja
szerokiej oferty Husse obejmujgcej wysokiej jakosci produkty i profesjonalne
wsparcie klienta w wyborze asortymentu. Zaprojektowany przez nas sklep
internetowy spetnia funkcje zoptymalizowanego e-commerce, a jednoczesSnie
stanowi zrodto wiedzy dla opiekundw dzieki zaimplementowanej funkciji bloga.

Gtéwne wyzwanie

Najwigkszym wyzwaniem podczas realizacji projektu byta transformacja
procesu sprzedazowego opartego o model tradycyjnejsprzedazy bezposredniej
w proces cyfrowy i zbudowanie skutecznego kanatu sprzedazy online.

Przed wdrozeniem nowej platformy e-commerce sprzedaz produktdw Husse
odbywata sie gtdwnie offline podczas sprzedazy bezposredniej. Zamadwienia
klientdw byty wprowadzane recznie przez przedstawicielihandlowych do panelu
administracyjnego. Gdy klient docelowy chciat kupi€ karme, byt przypisywany
do konkretnego konsultanta, ktéry dostarczat produkt pod wskazany adres.

Prezentacja produktdw odbywata sie podczas spotkah na zywo konsultanta
z klientem, do sprzedazy wykorzystywano rowniez stoiska stacjonarne
w galeriach handlowych czy tez prezentowano je podczas targdw branzowych.
Pandemia COVID-19 znacznie ograniczyta potencjat sprzedazy bezposSredniegj
I wymogta na marce przystosowanie swojego modelu biznesowego do
standarddw sprzedazy online.
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Dlaczego wybralismy Shopware 67

Platformma e-commerce Shopware 6 okazata sie
najlepszym rozwiqzaniem dla naszego projektu
poniewaz jest to:

Elastyczne rozwigzanie, ktdre rozwija sie dynamicznie
| pozwala customizowac system do indywidualnych
potrzeb biznesowych dzieki szerokiemu wyborowi
integracji. Nowoczesna platforma e-commerce,
wykorzystujgca technologie Symfony i Vue.s
| zapewniajgca wysokq wydajnos¢ systemu, Narzedzie
wspierajgce SEO, personalizacje oferty, zarzgdzanie
treSciami marketingowymi i informacjami
produktowymiktora oferuje dobre wsparcie dla SEO
i sprzedazy w social mediach (social selling),

Showare 6 opiera sie na frameworku Symfony, dzigki
czemu platforma jest jedng z najnowoczesniejszych
na rynku na kazdej ptaszczyznie technologicznej.
Elastyczna i podatna na modyfikacje struktura Symfony
pozwala na bardzo precyzyjne dostosowanie sklepu
do potrzeb klienta, zapewniajgc przy tym maksimum
wydajnosci oraz bezpieczenstwa.

Szybki | wydajny sklep

Dzieki migracji z wezesniejszego rozwigzania (Magento
1) do systemu Shopware 6 udato nam sie znacznie
skroci€ czas tadowania serwisu i zlikwidowac efekt
przetadowania strony, na przyktad po dodaniu
produktdw do koszyka. Dzieki temu Husse moze
zaoferowac uzytkownikom znakomite dosSwiadczenie
zakupowe.

/aawansowana karta produktu

Karta produktu w nowym sklepie Husse pozwala
kreowac rozbudowane strony zawierajgce zdjeciaq,
teksty, specyfikacje i multimedia (na przyktad video).
Dzigki temu nasz klient moze edukowac, angazowac
I dostarczac wszystkich potrzebnych informacji na
poziomie bliskim bezposredniejinterakcijizkonsultantem
w sklepie stacjonarnym.
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Budowanie relacji z klientem

Nowa strona husse.pl petni oferuje klientom wiedze
branzowq i profesjonalne wsparcie. Uzytkownik
samodzielnie dokonuje zakupu w sklepie online,
a jednoczeSnie nie jest pozostawiony bez asysty ze
strony konsultanta jesli jej potrzebuje. Klient moze tez
skorzystac z customowego widgeta produktowego:
wystarczy, ze wybierze rase lub przypadtoS¢ zwierzecia
Z rozwijanego menu, a system zaproponuje mu
odpowiednig karme. Ciekawych rozwigzaniem jest
rowniez Wirtualny Asystent Husse — narzedzie, za
pomocq ktérego klient moze dopasowac karme do
swojego zwierzecia rozwiqzujqC quiz. Dzigki temu
moze personalizowac swoje doSwiadczenia zakupowe
w sklepie.

Digitalizacja modelu tradycyjnej
sprzedazy bezposrednie;

Cho€ marka Husse oferuje w petni zdalny proces
zakupowy, wielu klientdw nadal ceni bezposredniq
interakcje ze sprzedawcq. Aby odpowiedzie€ na ich
potrzeby, wdrozyliSmy customowy mechanizm stuzqcy
do przypisywania lokalnych przedstawicielido danego
klienta. Uzytkownik z poziomu specjalnej zaktadki moze
wyszukac najblizszego sprzedawce za pomocq kodu
pocztowego i skontaktowac sie z nim mailowo lub
telefonicznie.

Po stronie backendu, uzytkownik zostaje przypisany
do konkretnego przedstawiciela zgodnie ze strukturqg
organizacyjng marki — MFDA (master, distributor,
franchisee, offiliate). Mechanizmten jestwykorzystywany
W procesie rejestracji oraz w momencie ztozenia
zamoéwienia (bazujgc na podanym kodzie pocztowym
klienta w adresie dostawy).

Adaptacja do nowej rzeczywistosci

Uruchomienie platformy e-commerce pozwolito
klientom Husse skorzysta€ z nowych form zakupu,
ptatnosci i dostawy zamowionych produktéw. Dzigki
temu marka moze dotrze€ do nowych klientdw
i zaoferowac€ peten przekrdj zakupowych mozliwosci.
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Efekty projektu

Nowa platforma e-commerce pozwala marce Husse na dotarcie do wigkszej "“Wdrozenie ShOIOWO re 6 dla Husse to jeden

liczby klientdow zaréwno poprzez sklep internetowy, jak i social media. MozliwoSsci 7 pierwszych projektéw WYkOI’ZYStOﬂiCI tej

wdrozonego przez nas systemu, dostarczajg klientom sklepu unikalne qtf Iski |( _

dosSwiadczenia zakupowe i umozliwiajg wygodne kupowanie online. platrormy na poiskim rynku e=commerce.

Cleszymy sig, ze marka Husse wybrata nas

. Tronsfc?rmoc.p. trudnego moc.jelu biznesowego (.mod.el tradycyjnej sprzedazy jOkO portnerq wd roZeniowego. Wybroliémy
bezposredniej) w zoptymalizowanq sprzedaz online przy jednoczesnym . o
utrzymaniu bezposrednich relacji z klientami marki. ShOpWCI re, poniewdz JeSt to elostyczne

- Uproszczenie Sciezki zakupowej dla klientéw — klienci mogg kupowaé online rozwiqzomie, ktore I’OZWijCI sie dynamicznie,
wygodnie i szybko, a dodatkowo wybiera€ nowe formy dostawy i ptatnosci. cO pOZWO”JfO nam dostosowaé system do

« Poprawa satysfakcji dotychczasowych klientdw i budowanie lojalnosci wsréd : : "
- potrzeb biznesowych naszego klienta.

- Zaawansowana persondlizacja oferty i wsparcie procesu zakupowego zd
pomocqg edukacyjnych tresci.
« Poprawa wydajnosci, szybkosci tadowania i mobilnosci platformy.

« Wdrozenie tatwego w zarzqdzaniu panelu administracyjny i mozliwosc¢

Borys Skrabaq,
przydzielania indywidualnych rdl i uprawnien réznym cztonkom zespotu. Y

CEO Strix
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B2B moze
sprzedawac inaczej

Wywiad z Kacprem Gugatq,
Regional Managerem

w Shopware odpowiedzialnym
za rynek polski

KACPER GUGALA
Regional Manager, Shopware

Jakie sg najwieksze wyzwania dla klientow
biznesowych w e-commerce?

Obecnie, podobnie jak w innych sektorach, duzym
wyzwaniem sq spadki sprzedazy. Recesjaq, inflacja
| poczucie niestabilnoSci gospodarczej wptywajq
na kondycje rynku i zachowania klientéw. Wiele firm
zauwazyto mniejszqg liczbe zamowien, czeSC byta
zmuszonad wstrzymac projekty, a nawet zwolni€ czgsce
pracownikdw. Nawet Black Friday, chociaz dalej miat
pozytywny wptyw na eBiznes, osiggnagt w tym roku
gorsze wyniki niz w zesztym.

Czym rozni sie sektor B2B pod B2C pod wzgledem
charakterystyki firm i potrzeb biznesowych?

B2B jest nadal bardzo tradycyjnym modelem
sprzedazy. Czesto pracuje sie tam na podstawie
relacji przedstawiciela handlowego z klientem.
Sprzedawca osobiscie przyjezdza do biura lub sklepu,
pokazuje najnowsze trendy i promocje, a warunki
zamowienia sq czesto ustalane podczas biznesowej
kolacji. B2C w tym zakresie jest znacznie bardziej
zautomatyzowane. Warto jednak zaznaczy€, ze sama
obstuga platform e-commerce B2B coraz bardziej

przypomina to, co znamy z B2C — proces zamowienia
jest podobny, poniewaz znamy go juz z codziennych
domowych zakupdw. Popularyzacja e-commerce
w sektorze konsumenckim przektada sie tez na
rosngce zainteresowanie tym modelem wsrod klientow
biznesowych, a wiele rozwiqzan, ktdére sprawdzity
sie¢ w handlu B2C jest adaptowanych do wymagan
B2B, na przyktad intuicyjny interfejs, zaawansowane
filtrowanie i wyszukiwanie czy bardziej zaawansowana
personalizacja oferty.

Jak przygotowac zaplecze technologiczne pod
sprzedaz B2B?

B2B stawia przed sprzedawcami szereg wyzwan, ktore
Zzazwyczaj nie sq widoczne w sprzedazy B2C. Jednym
z nich jest skala zamaowien. Nie tylko sg to zamowienia
O znacznie wigkszej wartosci, ale tez zawierajgce duzo
wiecej réznych typow produktow. Potrafi to generowac
wyzwaniad technologiczne zwigzane z integracjg miedzy
systemami e-commerce, a systemem ERP.

Drugim wyzwaniem jest planowanie produkciji.

W przypadku B2C czesto odbywa sie to na dni, tygodnie
lub 1-2 miesiqgce do przodu. W przypadku B2B zdarzajq
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sie sytuacje, gdzie wszystkie produkty zaplanowane do
produkciji przez najblizsze 6 miesiecy sq juz wyprzedane.
Wtedy problemem nie staje sie jak efektywniej
sprzedawac, ale raczej: jak efektywniej wytwarzac
produkty izachowac¢ ptynnoS¢ w dystrybucji. Systemy do
analizy, estymacjii planowania zasobdw sg nieocenione
w biznesowych platformach sprzedazowych.

Na rynku bardzo duzo méwi sie o znaczeniu relacji
miedzy markqg a klientem. Czy zbudowanie takiej
relacji jest mozliwe w sprzedazy online sektorze
biznesowym?

Zdecydowanie tak. Trzeba jednak zrozumieC nature
takiej relacji w handlu online — fundamentem dobre;
relacji z klientem jest nie tyle bezposSredni kontakt,
co wygoda, indywidualne podejscie i wysoka jakoSc¢
dosSwiadczenh. Idealnym przyktadem jest sama
platforma e-commerce, przez ktérq skiada sie
zamowienia. Wyobrazmy sobie sytuacje, w ktorej
mamy 2 firmy oferujgce podobne produkty. W jednej
z nich zamowienie wymaga spotkania, wymiany maili,
potwierdzenia warunkéw handlowych, etc. Caty proces
zajmuje godziny, a nawet dni. Trudno sie spodziewac,
aby klient chciat wréci¢ do sklepu, ktory zabiera mu
tak duzo cennego czasu.

W drugiej firmie realizacja zamowienia sprowadza

sie do zaimportowania pliku Excel z wybranymi
produktami lub nawet wystania zamowienia przez API.
Bez ucigzliwej komunikacji, dogadywania szczegbtow
i zbednych procesdw. OczywiScie, drugi scenariusz
ma szanse przywiqzac klienta znacznie mocniej,
poniewaz zadaniem e-commerce jest optymalizacja
| uproszczenie procesu zakupowego.

Warto tez zaznaczyC, ze wspobdtczesne systemy B2B
dajg nam czesto wyb6ér. Jezeli chcemy zrealizowac
zamowienie szybkoiefektywnie, na przyktad przezimport
pliku Excel, mamy takqg mozliwosc. Jezeli natomiast
chcemy potqgczycC sie z przedstawicielem handlowym
— rébwniez mozemy to zrobic. Co wiecej — taka osoba
moze przedstawiC w formie online przedstawic
nowy asortyment, promocje, ad nawet przygotowac
indywidualnqg oferte. Idealnym przyktadem takiego
podejScia jest funkcja Guided Shopping dostepna
w Shopware, ktérg mozna przedstawic joko mieszanke
live commerce i interaktywnej prezentacji produktow.
Pozwala to na przeniesienie relacji offline do Swiata
online przy zachowaniu wygody charakterystycznej
dla e-commerce.

Jakich funkcjonalnosci i ustug od platformy B2B
oczekujqg klienci biznesowi?

W handlu B2B klienci sq przyzwyczajeni do
indywidualnego podejscia i negocjaciji. Jesli budujg
dtugotrwate relacje z firmq, regularnie sktadajq
zamowienia albo kupujg duzo — oczekujqg lepszych
cen i ofert dopasowanych do nich. Podobnie jest
z nowymi klientami, ktérzy spodziewajq sie rabatu na
zachete do dalszej wspbtpracy. Platformma e-commerce
musi sprostaC tym oczekiwaniom, dlatego jednqg
z kluczowych funkcjonalnosci jest indywidualny cennik
| spersonalizowana oferta.

Dla klientdw bardzo wazna jest tez mozliwoS¢ importu
zamowienia z pliku Excel, zeby nie musieli recznie
wybierac setek pozyciji, ktérych potrzebujq. Z poziomu
panelu administracyjnego bardzo wazna jest rowniez
funkcja stworzenia struktury firmy i przypisywania
uprawnien, poniewaz w przypadku zamowien B2B czesto
kilka os6b po stronie klienta jest zaangazowanych
W proces.

W poréwnaniu do sektora B2C — sektor B2B wydaije si¢
duzo mniej intuicyjny, a wrecz przestarzaty. Dlaczego
tak sie dzieje? Czy rynek B2B jest trudniejszy we
wdrazaniu innowaciji i poprawie UX?

Jest to moim zdaniem efekt wynikajqgcy z dwbdch
elementow. Po pierwsze, kosztinwestycjiw platforme B2B
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jest zazwyczaj duzo wyzszy niz w B2C. Typowe budzety
wdrozeniowe to kilkaset tysiecy do nawet milionow
ztotych. Taka inwestycja jest wiec analizowana pod
kazdym kgtem i firmy czesto wstrzymujqg sie do ostatniej
chwili z podjeciem decyzji, bo chcq mie€ pewnos¢, ze
inwestycja sie zwrdci i przyniesie zysk.

Drugim elementem jest transformacja cyfrowa, ktéra
w roéznych sektorach zachodzi we wtasnym tempie.
Za kazdy biznes odpowiadajqg ludzie. Ludzie, ktorzy
przez kilkanascie, a nawet kilkadziesiqt lat pracowali
w pewien sposdb - budujgc osobiste relacje,
negocjujgc w salach konferencyjnych, spotykajqc sie
na kolacjach biznesowych i wiele godzin dyskutujgc
o warunkach wspotpracy. | teraz my, czyli branza
eCommerce, przychodzimy i méwimy im “od dzisiqgj
bedziesz to robi€ inaczej”. Nasze rozwigzania dajg wiele
korzysci i sq wynikiem przemyslanej strategii i analizy
biznesowej: pozwalajq oszczedzi€ czas, uzyskac wiekszqg
transparetnoSc¢ i utatwi€ zarzqdzanie, ale tez trzeba
zrozumiec, ze obawy osob, ktére zastanawiajq sie nad
zmiang modelu sq naturalne. Czy odnajdq sie w nowym
systemie? Czy technologia ich zastqgpi? Czy inwestycja
W nowoczesne technologie bedzie trafiona? Kazda
innowacja na poczgtku budzi wiele wagtpliwosci, a my
jako dostawca narzedzi dla e-commerce jesteSmy
ich Swiadomi i staramy sie na nie odpowiadac jak

najlepiej. | widzimy efekty, poniewaz coraz wiecej
klientdw biznesowych jest zainteresowanych rozwojem
swoich kanatdow online.

W jaki sposob Shopware wspiera biznesy B2B?

Oferujemy pakiet stworzony specjalnie dla segmentu
B2B, poniewaz klienci biznesowi potrzebujq zupetnie
innego zestawu funkcjonalnosci niz sklepy B2C.
W Shopware prosty sklep B2B mozna stworzyC nawet
w darmowej wersji platformy, korzystajgc z gotowych
modutdw, a takze cennikdw dla grup klientdw, cennikdw
zaleznych od liczby zakupionych produktéw czy
mozliwosci wySwietlania cen netto/brutto. Dla firm,
ktére potrzebujq bardziej zaawansowanego narzedzia
posiadamy 3 dodatkowe wersje - RISE, EVOLVE, BEYOND
- kazda oferujgca funkcje wspierajqgce sprzedaz B2B.



Efektywny e-commerce
B2B jest mozliwy

Sektor B2B rozwija sie niezwykle dynamicznie,
a taki rozwdj wymaga rozwiqzan, ktére sprostajq
wymaganiom klientdw i pozwolg eksplorowac
nowe biznesowe mozliwosci. Poprawa doswiadczeh
uzytkownikdw, automatyzacja procesu sprzedazy,
wdrozenie zaawansowanej personalizacjii uproszczenie
nawigacji na stronie to sposéb, aby zyskac przewage
konkurencyjnq i oszczedzi€C najwazniejsze biznesowe
zasoby: czas i pieniqdze
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Kontakt

Chcesz uruchomic sprzedaz online w sektorze B2B albo
przeprowadzi€ migracje do innej platformy?

Napisz do nas!

Pomozemy Ci zaplanowac¢ strategie rozwoju firmy,
przeprowadzimy audyt Twojego sklepu i zbudujemy
funkcjonalng, nowoczesngqg aplikacje, ktéra zmieni
Twoje cele biznesowe w rzeczywistos¢.

Borys Skraba

Client Service Director, CEO
+48 501 351 542
borys.skraba@strix.net
www.strix.net
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