y 4

[y Ve spojovacim

b 4

KRCKOVA

VALENTINA

Rozhovor

. m\\&,ﬁﬂ@

7 N

K N d
V)
DN

gy

L

-,

'E-COMMERCE

B2B

EXECUTIVE
E-COMMERCE




14 let zkusenosti
s B2B e-shopy

Office poppartner alimpex

—s/7007

SL/S—

Stavime e-shopy.
Na miru uspéchu.



0bsah
2

ROZHOVOR

Valentina Krckova

Jiti Vicherek, Petr Svoboda

7

TEMA
Devét tipu pro
uspésny B2B e-shop

TEMA

E-shop jako
konkurencni vyhoda B2B

Tomas Szkandera, K2

10

TEMA

B2B e-commerce - po poma-
1ém startu raketovy rust
Petr Lisy

12

ANKETA

Jaka je podle vas ta nejvétsi
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INFOGRAFIKA

Srovnani B2C s B2B

am velkou radost, Ze vas mohu

privitat jiz potfeti na strankach

magazinu EXEC. Nasim cilem
je prinaset vam, leaderiim e-commerce
byznysu, podklady pro vase strategické roz-
hodovani. Unikétni obsah, na ktery vétsinou
bohuzel neni dostatek prostoru v klasickych
médiich. Namisto ,,10 tipt jak zbohatnout na
internetu” proto fes$ime na strankach EXECu
konkrétni témata, zpovidame osobnosti
e-commerce scény, a snazime se inspirovat
jejich zkuSenostmi.

Kdyz mluvime o nedostatku pozornosti
médii a verejnosti, asi v zadném odvétvi to
nejde 1épe poznat, nez v B2B e-commerce.
Informace o trhu, ktery na zapadé jiz pre-
rista B2C aiv Cesku by podle nasich odhadt
mél hrat objemem prim kolem roku 2021, se
hledaji velmi tézko. Zfejmé proto, Ze B2B
firmy neinvestuji takové ¢astky do reklamy,
jak je to zvykem u retailu. Tento EXEC jsme
zamérili ¢isté na B2B e-commerce a doufame,
ze vyvolame vétsi diskuzi o tomto fascinuji-
cim trhu.
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Art Director %8 Vladimir Mokry
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Editorial

Lukas Havlasek
CEO Shopsys

Na obélce EXECu a v rozhovoru potkate
pani Krckovou, zakladatelku Fasteners.
Své impérium vybudovala prakticky z nuly,
inspiraci cerpa vyhradné na némeckém trhu
a idiky tomu ma ve znac¢né tradi¢nim byzny-
se znacné pokrokové nazory. Jsme nadsenti,
Ze prave ona je nasi prvni zenou na titulce,
také proto, Ze se jedna o nasi dlouholetou
klientku.

Kromeé rozhovoru a tématického ¢lanku
prinasime dalsi obsah, infografiku a anketu
na téma B2B. Pokud bychom méli nazory
a data z tohoto ¢isla dat do jedné véty, bude
to véta: Digitalni revoluce dorazila do B2B.
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Od kdy prodava vase firma Fasteners pres
e-shop?
Od roku 2012, od dubna.

V B2B dnes jesté neni e-shop rozhodné stan-
dardem, natoZpak v roce 2012. Co vas tehdy
vedlo k tomu ho zalozit?

Pomérné casto nav§tévujeme evropské
veletrhy, hlavné v Némecku - E-procure,
logistika v Norimberku, Mnichové, Stutt-
gartu, Frankfurtu. No a moje rozhodnuti
padlo pravé na jednom z téchto veletrhu,
v Mnichové. Nasi némecti partneri mi
totiz uz v roce 2005 zacali Fikat, ze kdyz
nebudeme do péti let v e-commerce, jsme
mrtva firma. U nich to platilo, proto jsme
spoustéli uz v roce 2012.

TakZe k tomu rozhodnuti vam stacil rozhovor
s partnery? Nedivala jste se na cesky trh?
Vlastné nedivala, v naSem byznyse pro
mé byl vzdy vzorem némecky trh. Povazu-
ji Némecko za jednu z nejlepsich logis-
tickych zemi na svété, do roku 2011 bylo
celosvétové exportér ¢islo 1. Maji velmi
otevienou ekonomiku a zaroven obrovské
zkuSenosti, od roku 1949 jejich ekonomika
expanduje do celého svéta. Jsou nejlepsi
v logistice, vymysleli primysl 4.0 a vlast-
né jdou cestou automatizace a digitalizace
napfi¢ celym primyslem. Délaji to dobte
a ja nemusim vymyslet kolo, staci se ucit
od téch nejlepsich.

Cim dal$im se na némeckém trhu inspirujete?
Nejdilezitéjsi jsou data a automatizace.

Pro nas to znamena rozsireni moznosti

pouziti ¢arovych kédd, dodavani pres

EDI, tzv. elektronickou vyménu dat. Je to

digitalni spojeni s fabrikami a znamen4 to

automatizované elektronické poptavky

i odvolavky.

Vratme se k e-commerce. Jak velkou éast
vaseho obratu tvofi?

Ze zacatku to bylo malo. Prvni rok, 2012,
to bylo procento az dvé. V minulém roce
2016 uz to bylo ale 25 % polozek a 22 %
hodnotove.

Jaké klicové momenty podle vas vedly k navy-
Seni podilu e-commerce?
Je to hlavné trhem, postupné se zvysuji

néklady na pracovni silu a objednavat
material tradi¢nimi metodami je strasné
drahé. Jesté drazsi je, aby zasobovac nebo
nékupci pro material jezdil. Proto se pod-
niky snazi Setrit a automatizovat a posilaji
objednavky pres e-commerce.

Dals$im faktorem je nova generace
nékupcich. Probiha generacni vyména,
to vidime i v poptavkach, jestli prichazi
z Googlu nebo Seznamu. Obchodnik musi
akceptovat oboji, ale trend je jasny.

Mimo to, Ze se Setri pracovni silou nebo
pracovnimi zdroji, je dal§im velkym argu-
mentem bezchybné objednani. Kdyz pisete
objednavku rucné, je to vzdy zdroj chyb.
My prodavame presny material, velmi
presny. Kdyz objednava firma Sroubek,
musi to byt presné dany kus dle specifi-
kace. Jedna objednavka m4 pritom az 150
polozek. Proto dochézi k chybam, nejprve
od nakupcich a potom ve zpracovani ob-
jednavky, kdyz to vypisujeme do zakazky.

Jak tohle méni e-commerce platforma?

Zasobovac vidi Sroub a miize si ho
vybrat. Ma pred sebou normu, rozméry,
veskeré udaje a vidi sroub pro potvrzeni
vizualné.

Obecné se radové snizuje chybovost
a tim padem néklady na vyrizovani rekla-
maci, komunikaci, vyménu zbozi. Vloze-
nim zbozi do kosiku nebo prevodem .csv
souboru se na nasi strané ihned vytvori
objednavka v ERP systému a materidl je
automaticky objednany. Nas pracovnik
tim padem nic nezpracovava, nevnasi
zadnou inovaci, zadnou korekci, nema
moznost udélat chybu.

Kdyz je objednavka zpracovavana rucné,
tak casto chybi norma, nebo je §patné
popsan material. Nas referent pak musi
volat, doptavat se - to jsou ¢asové a fi-
nancni ztraty jak pro nas, tak pro klienta.
E-commerce je podstatné rychlejsi, poho-
dlnéjsi a eliminuje chyby.

Jaky podil zboZi planujete prodavat online?
Jak si myslite, Ze se bude tento trend vyvijet?

Vérim, Ze to bude 60:40. 60 % pujde pres
e-commerce a 40 % pres klasické objed-
navky e-mailem, vidim to tak do 3-4 let.
Spise 4 roky. 3 roky, to bych byla asi moc
optimisticka.

Rozhovor

Valentina Krékova

Jak vidite zbytek trhu? Vyuziva vase konku-
rence e-commerce?

Kdyz se podivam na konkurenéni B2B
e-shopy, tak myslim, Ze jsou dost pozadu
a Ze se jim to éasem vymsti. Ziji v tom, Ze
e-commerce znamena koupit e-shop za
30-50 tisic, ale ten nic nezméni, objednav-
ka tam prosté nemize fungovat. Bojim
se momentu, kdy si to uvédomi a zac¢nou
masivné investovat.

Vratme se do doby, kdy jste se pFipravovali na
implementaci e-shopu, co bylo podle vas na
Data a integrita dat. Pochopili jsme, ze
méme dva druhy nakupcich. Jedny, kteri
maji k poptdvce normu, a druhé, kteri ji
nemaji. Prvni jsou u nas serazeni do dat
a druhé skupiné se radi produkty do arti-
klt. Obé skupiny tak maji velmi jednodu-
ché vyhledavani i provadéni opakované
objednavky.

\ no§em byznyse
pro me byl vidy vzorem
némecky trh.

To bylo vSe, stadilo pripravit data? Co dalsi
priprava?

K e-commerce jsme jesté plosné
zavadéli ¢arové kddy a investovali do
automatizovanych vézi, které umi vydat
ijediny kus. Ve spojovacim materialu je
totiz nejtézsi a nejdrazsi vychystat prave
kusovku, to nikdo nechce délat. My jsme
na tom ale vydélali, po krizi zacaly fabriky
Setfit. Zrovna v nasem sektoru to byla
spiSe psychologicka véc, firmy by mohly
objednavat celé baleni, ale je to spise
interni politikou, Ze se Setf'i i na Sroub-
cich. Firmy zacaly objednévat 231 kust
jednoho artiklu, 25 kust jiného. Vychys-
tavat takovou objednavku je velmi slozité,
proto jsme poridili automatizované véze
napojené na ERP. Véz po jednom kuse
vychysta material, ¢lovék to jenom vezme
a zabali. Celkové napojovani a instalovani
bylo drahé a slozité.



Rozhovor
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Jak poté cely e-shop vznikal?

Do znac¢né miry jsme okopirovali nas
vzor, némeckou spole¢nost Reyher. Spo-
lupracujeme s nimi od roku 2000, jsme
s nimi v izkém kontaktu, a praveé jejich
e-shop a pristup byl pro nés velkou inspi-
raci, protoZe jsou ve stejném segmentu
a fesi ty samé problémy klientd. Specifi-
kem naseho trhu je normovany a velmi
rozmanity materil. To znamena specific-
ky strom produktd, katalog a vyhledavani
nad databazi.

Dlouho jsme hledali nékoho, kdo by
nam e-shop naprogramoval podle nasich
predstav. VSechny firmy nabizely svoje
standardni reseni, nikdo nas nechtél po-
slouchat, neslyseli nase argumenty, nemé-
li zkuSenosti s B2B. Nas trh je specificky
a diky némeckym partnerim jsme presné
veédeli, co chceme.

Pro podnikotele
nejddlezitgjsi, zlotem
placend, je komunikoce
s klientem.

Jak jste nasli Shopsys jako dodavatele?

Prosli jsme asi 10 firmami, 10 vybérovy-
mi Fizenimi, v§ichni nés otravovali svymi
reSenimi a svymi nabidkami. Pak jsme
konec¢né narazili na Shopsys, tehdy jesté
netdevelo, a pana Svobodu. Ten nas jako
prvni poslouchal, nemél v tom své ego, ze
vi véechno nejlépe. Rekl ano, okopirujeme
zékladni parametry podle Némecka. Pres-
né to udélali a myslim, Ze pravé proto nam
e-shop funguje tak dobre.

Zakladem reSeni bylo propojeni s ERP
systémem. My mame opét némecké ERP,
které nam doporucil partner a které ve-
lice dobre funguje, doporucuji jej kazdé-
mu. Je drahé, ale vyplati se. Zatimco Cesi
vyvijeji ERP pro Cechy, Némci vyvijeji pro
cely svét, maji zkuSenosti se zakladanim
novych pobocek, ovladanim procest a sle-
dovanim dat na jednotlivych pobockach.

L,

Zaroven jsme trvali na tom, Ze ERP
a e-shop pobézi na jinych serverech a spo-
lecné budou jen komunikovat.

Pak se potkali hlavni programator
e-shopu s programétorem ERP, a napojili
to. Funguje to dodnes témér bezchybné.

Jaka byla navratnost investice do e-commer-
ce platformy?

U nas jsme navratnost e-commerce
uprfimné viibec nepocitali. Prvotni inves-
tice byla zhruba 400 tisic, ¢islo, které se
konkurenci zd4 astronomické.

Ale nemusim mit spo¢itanou navrat-
nost, abych védéla, ze se toto rozhodnuti
vyplatilo a vratilo uz mnohokrat. Kdyby-
chom dnes neméli e-shop, tak bychom
museli mit o 4 zaméstnance vice,
aby zadévali zakazky do systému.
To znamena o 4 vyplaty navic
v nakladech. Kromé toho,
dnes takové lidi tézko
sezenete. Nedivim
se, kdo by chtél
vroce 2017
zadéavat
zakazku do
systému, kdyz
unéas je jedna
zakazka 150 polozek.
Takze i kdybyste tako-
vého clovéka zaplatili, tak
ho nesezenete.

Zaroven bychom méli podstat-
né vice reklamaci. Dneska mame 2-3
reklamace za mésic, a to vychystame
v priméru 600 poloZzek denné. Nemluvim
o kusech, téch vychystadme za mésic mili-
ony. Bez e-commerce by byl cely proces
mnohem komplikovanéjsi. Dnes hned
pri objednani ERP zobrazi problémové
polozky, které nemame skladem, a ¢lovék
na zakézkach je doobjedna. Predtim jsme
museli v§ichni napred vypisovat polozky
a az poté zjistovat, ktera je problémova.

Kdyz tyto faktory sectu - chybovosti,
reklamace, vy$si produktivitu prace, vyssi
rychlost vychystavani, tak se nam investi-
ce zhodnocuje nasobné.

Jak jste pripravovali stavajici zakazniky na
prechod do onlinu? Délali jste napfiklad
néjaka skoleni?

Udélali jsme si analyzu, ktera potvrdila
Paretovo pravidlo. 20 % zdkaznikl tvo-
1 80 % prodanych polozek. Obslu-
hujeme zakazniky v§ech velikos-
ti, at objednévaji za koruny
nebo miliény. Dilezitym
faktorem je pro nas
pracnost polo-
zek, jak tézké
je objednavku

nachystat. Proto
jsme si vyfiltrovali

ty nejvétsi a nejprac-
néjsi zakazniky, a za nimi
jsme jeli na schtizku. Potkali

jsme se s nakup¢im a spolec¢né
s nim prosli e-shop. Navic jsme jim

vSechno pripravili, véetné oblibenych
artikld, at nemusi fesit Zadnou praci navic.
Diky tomu zacali tito zadkaznici objednavat



online. Byli spokojeni a nam celkové kles-
la chybovost a ubyla velka ¢ast prace.
Nyni se tak snazime kazdého nového
zakaznika naucit pouzivat e-shop,
pracovat s oblibenymi polozka-
mi a opakovanou objed-
navkou, nebo posilat
objednavky v soubo-
ru formatu .csv.

Jaka byla reakce

klientt na predstaveni

nového feseni? Byli na to
pripraveni?

Tvrdim, ze pro podnikatele

komunikace s klientem. Na zacatku

se klienti branili a rikali, Ze je to vyhoda

jen pro nas. Proto jsme museli za dilezitymi

klienty prijet, a e-shop s nimi osobné projit.

Ukazat jim, jakou vyhodu to predstavuje pro
né samotné, zZe bezchybné zpracovani objed-
navky je usetteni nakladti na obou stranach.
Zaroven, kdyz musel nékde vzniknout pre-
vodovy mustek, §koleni nebo nutnost néco
doprogramovat, brali jsme naklady na sebe.
Tim jsme klienty dostali do naseho systému,
usetrili na nakladech, a navic jim zjednodusi-
li objednavani. Byla to dobra investice.
Samozrejmé by to neslo prikazovacim
zplsobem. Naopak, nékdy jsme se skoro
doprosovali, ne vSichni ndm vysli vstric.
Nékteri jednali z pozice sily a arogance
a museli jsme presvédcit jejich zasobova-
¢e pomoci koniak® a bonboniér. Takze na
zacatku doporucuji pokoru, uvédomit si,
ze v prvni fazi na tom zalezi vice nam
nez jim.

Bavime se o e-shopu a stavaji-
cich klientech, co ale akvizice
novych? Dafi se vam je

‘ vykonnostni

w kampané

jsme vyrostli

ziskavat pfes online?
Po spusténi prvni

poctem klient
0100 % meziro¢né.
Presna ¢isla nemam.
Nevim, nakolik to bylo
e-shopem, nakolik kampané-
mi a nakolik Gplné jinymi vlivy.
Momentalné jsme na hranici nasich
kapacit, proto akvizici nefesime. Nej-
horsi totiz je, kdyz zakaznikovi néco slibite
anedodrzite to. To pak zakaznika ztratite
navzdy. V B2B je divéra na prvnim misté.
To je moje motto v byznysu a doporucovala
bych kazdému se jim ridit. Proto jsme ¢ekali,
nejprve pripravili sklady, logistiku a nyni
jsme pripraveni expandovat.

Jak se zménil vas sales? Casto se mluvi o tom,
Ze e-commerce bere praci prodejciim. Bylo to
takiuvas?

U nés to bylo vidét plné nadherné.
Vznik e-shopu je investice, ktera posiluje
firmu jako celek. Firma je podle mé jako
ledovec. Na zacatku podnikani resite prilis
tu $pic¢ku. Po revoluci tady vsichni resili
sales, marketing, logo. VSichni se chodili
skolit, jak prolomit ledy, jak

Rozhovor

Valentina Krékova
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Valentina Krékova
CEO Fasteners

Valentina Krckova pochazi z Ruska, po
uvolnéni podnikani vyvazela stavebni
material do Kazachstanu a budovala
dealerskou sit pro keramické zavody
v Rusku a na Ukrajiné. Poté se rozhodla
prestéhovat do Ceské republiky. Zde se
potkala se zastupci firmy Metalvis, ktera
zacala dovazet inovativni Srouby a vru-
ty, které Krckova potfebovala na stavbu
do Kazachstanu. Z obchodni spoluprace
se stalo obchodni zastoupeni, Krékova
vedla pobocku na Brnénsku. Jelikoz chtéli
zakaznici vétsi sortiment, posunula celé
podnikani dal a zalozila svou vlastni spo-
le€nost - Fasteners.

Fasteners je dodavatelem spojovaciho
materialu a na ¢eském trhu plsobi jiz od
roku 1998. Nabizi pfes 35 000 polozek
standardniho spojovaciho materialu
218 000 polozek nerezového spojovaci-
ho materialu. Od roku 2012 se pohybuje
v e-commerce, které tvofi 22 % hodnoty.
Inspiraci jsou némecké spole¢nosti, od
kterych se Fasteners uci nejen v oblasti
e-commerce, ale také napfiklad v logisti-
ce. Momentalné Fasteners buduje velké
skladové prostory v Ivancicich.
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prezentovat, jak zaptisobit na prvni
schiizce. Ted uZ je nastésti vSechno tohle
divadlo minulosti, a naopak je akcent na
¢ast ledovce pod vodou. Na to, jak je firma
silna.

Sila firmy zalezi na vykonnych skladech,
dobré e-commerce platformé a vykonném
obchodnim oddéleni. Prodej online silu
firmy zhodnocuje.

E-commerce dava prostor pro zviditel-
néni firmy jako celku, prodejci jdou trosku
pryc. A to je dobre, protoze v minulosti se
nam stalo, ze prodejce vzal databazi a Sel
ke konkurenci, coz vrhalo velmi nepri-
jemné svétlo na firmu, Ze jsme bud prijali

tak nemoralniho ¢lovéka, nebo neubranili
svou databanku.

Takze nam se ulevilo, prodejce neod-
nese databazi, protoze ta je bez firmy
k nicemu. Sila firmy je ve skladech a v ob-
chodnim oddéleni. A ve spolehlivosti. Pro
nés se tedy blyskéa na lepsi ¢asy.

Jak se tedy zménila struktura obchodniho
oddéleni od roku 2012?

Klademe podstatné vétsi diraz na refe-
renty. Prodejce je reprezentant spolecnos-
ti, ale hlavni diraz je na obchodni oddéleni,
na zakaznicky servis. Struktura se tedy
zménila hodné, mame najednou vice refe-

B

rentl nez prodejcli. Referenty nebo senior
referenty skolime, protoze jsou s klientem
v kontaktu vice nez drive. Obchodni tym
odvadi podstatné vice prace.

\V'B2B je divéra
na prvnim misté
Jak vam e-shop funguje dnes? Jakou hraje roli

v celém byznysu?
Je to nase nejvétsi konkurenc¢ni vyhoda.

Oproti konkurenci madme malinky obrat,

ale to se méni pravé diky e-commerce.
Respektive dnes je pro nas omezenim
hlavné sklad. Mame velmi malou plochu,
coz znamena malou kapacitu a malou
z&sobu materialu. Proto nyni otevirame
novy sklad, ktery mé trojnasobnou kapa-
citu. Sdzim na kombinaci velkého skladu
a kvalitni sluzby a vérim, Ze to povede

k velkému ruastu obratu firmy.

Jaké budou dalsi kroky, jaka je vase vize?
Prvnim krokem je dokonceni skladu, do

néj jsme investovali zhruba 20 miliént

z vlastnich penéz, bez tvéru. Tady v sidle

firmy mame jen 400 paletovacich mist,

nova hala jich ma 1200. Nase pridana
hodnota a konkurenéni vyhoda je v tom,
ze dokazeme zdkaznikovi dodat zbozi

i v kusech. Prodame mu paletu, i jeden
kus. A délame to velmi rychle a bez chyby.
Proto jsme do nového skladu nakoupili
dalsi automatizované véze, které vychys-
taji kusovky, a také vychystavaci voziky,
které vychystaji zabalené zbozi. Jdeme
cestou automatizace.

Inovace v e-commerce timto nekonci,
chceme se na ni dél soustredit. Uziva-
telské vlastnosti e-shopt jdou strasné
rychle dopredu, jde to vidét napriklad
na Alze a na ostatnich prednich ¢eskych

e-shopech. Bude to standard, a proto
musime i my zlepsit vyhledavani, zlepsit
pohodli zdkaznikd. Jen tak si je ziskdme
natolik, aby je nenapadlo hledat jiného
dodavatele. Kazdy ¢lovék se zprvu brani
zméné. To je fakt, ktery pro néas byl na
zacatku prekéazkou a dnes je nasi vyhodou.
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Devét tipu pro
uspésny B2B e-shop

Podpora obchodnich zastupcu
Umoznéte svym obchodnim zastupcim v terénu vytvaret objednavky za své zakazniky pomoci
mobilniho zarizeni.

Rychla objednavka

Implementujte funkci pro naplnéni kosiku z .xIs nebo .csv soubort. Néktefi zdkaznici sbiraji
pozadavky na nakup ve formé tabulky v Excelu. Importem souboru do kosiku pak zakaznikovi
uSetrite mnoho klikéni.

Zrychlené vkladani do kosiku

V nékterych odvétvich jsou standardizovany kédy produkti. Zakaznik tak oceni moznost vlozit
zbozi do kosiku pouhym vyplnénim kddu (jesté lépe nactenim éteckou ¢arového kodu) a dopl-
nénim pozadovaného poctu kust.

Skladova dostupnost formou cisla, planovana dodani

Vyhnéte se zobrazeni skladovych zasob formou intervald. Zakaznik si potfebuje byt jisty, ze
pozadovany pocet kusti méate. V pripadé, Ze dokéazete zobrazit i budouci planované naskladnéni,
mate dalsi vyhodu.

Alternativni zbozi v kosiku

Pokud je ve vasem podnikani nemozné zobrazit presny pocet kusti skladem, pridejte do kosiku
funkeci pouze ovéfenym zakaznikiim. Ta pred odeslanim objednavky ovéri dostupnost zbozi

v systému a pripadné ihned nabidne alternativy k nevykrytym polozkam.

Piehled stavu dokladu
VyuZijte e-shop pro zobrazeni aktuélnich stavii dokladt zékaznika (objednévky, faktury, dodaci
listy). Nabidnéte mu moznost je stahnout ve formé .pdf souboru.

Preskoceni strany kosiku s dopravou a platbou
V pripadé, ze mate zdkazniky vazané smlouvou, kde je definovana forma odbéru zbozi i zptisob
platby, zjednoduste priichod kosikem (nejlépe na jednostrankovy).

Otevreny e-shop

Neuzavirejte pristup do e-shopu nutnosti se prihlasit. Neptrihlasenym uzivatelim pouze ne-
zobrazujte cenu, dostupnost a tla¢itko pro nakup. Ziskate tak indexaci roboty a nové zakazniky,
kteri se budou registrovat.

Zakaznické portaly

Pokud nabizite specifické produkty pouze pro konkrétni velkoobchodni partnery, je vhodné
spustit pro kazdého samostatny B2B e-shop, se strukturou kategorii i funkcemi dle pozadavkt
zakaznika.



E-shop jako
konkurencni
vyhoda B2B

¢ Tomd§ Szkandera, K2

posledni dobé hledaji zdkaznici naseho ERP rese-
ni ¢im dal castéji reSeni vlastniho B2B e-shopu.
Neni na tom nic prekvapivého, v§echno totiz
nasvédcuje tomu, Ze jsme nyni na zacatku vzestupu celé
této oblasti. B2B firmy stoji pred velkou zménou, po-
dobnou, ktera postihla retail nékolik let zpatky. A velka
zmeéna znamend prilezitost pro ty, ktefi se ji chopi véas,
a naopak riziko pro ty, ktefi budou zahalet.

Trend vzrustajici potfeby online obchodovéni se v roce
2016 potvrdil také u nékterych nasich zakaznikt. Spusté-
ni B2B e-shopu jejich konkurence mélo primy dopad na
snizeni trzeb, véasnym spusténim vlastniho B2B portalu
se vsak podarilo situaci napravit.

Navyky nakupcich se méni

Jednim z vysvétleni vzristajiciho trendu je, Ze do firem
prichazi stale mladsi nakupci. Generace, ktera je zvykla
objednavat zbozi pres internet ve svém soukromém
zivoté a stejné postupy prenési do svych zaméstnani. Je
tak stale oblibenéjsi porovnat zbozi na internetu, nez
kontaktovat jednotlivé obchodni zastupce. Informace
na e-shopu jsou aktualni, dostupné kdykoli a prfedevsim
rychle dohledatelné.

Duvéra obchodnich partneru

Prestoze se méni zpisob objednavani zbozi, neméni
se zakladni podstata B2B segmentu a tou je obchodni
vztah zaloZeny na divére. V B2C e-commerce nakupuji
zakaznici na zakladé emoci, fakta pak slouzi pro stvrzeni
spravné volby nakupu.

Naopak v B2B oblasti je rozhodovani zdkaznikt chlad-
né alogické. Emoce, které nakupéi pri objednavce proziva,
jsou predevsim zodpovédnost, pocit bezpeci a divéra.
Proto je nutné zobrazovat na B2B e-shopu pouze rele-
vantni informace. Pokud zakaznik vidi uréity pocet kust
skladem a udéla objednavkuy, je nutné je dodat. Veskeré
informace zobrazujici se na B2B e-shopu tak musi byt

aktualni, jediné tak budete tispésné budovat divéru
svych zakazniki. Zobrazovanim neaktuélnich informaci
¢inedodanim zbozi v terminu dochazi k naruseni nasled-
nych vnitfnich procest zdkaznika, nakupd¢i tak nedodrzi
své zavazky a redlné hrozi ztrata zakaznika. Ta je pritom

mnohem znatelnéjsi nez v B2C.

Dulezita je jednoduchost

Aby zékaznici vas B2B e-shop realné vyuzivali, musi
byt maximalné prehledny a jednoduchy. Neni dtlezité
mit jedinec¢ny design a vystupovat svym resenim z davu,
pozornost naopak vénujte maximalnimu mnozstvi infor-
maci a jednoduchosti nakupu.

S velkym Uspéchem se u zakazniki setkdvame s nabid-
kou zbozi formou tabulky. Oproti B2C neni katalogovy
vypis zboZi s obrazky tak dilezity, vznikly prostor je
navic mozné vyuzit pro dalsi informace.

Stejné tak je pro uspéch B2B e-shopu kli¢ové vyhleda-
vani. Zakaznik pouze vyplni nazev nebo kéd zbozi do pole
pro hledéni a e-shop prehledné zobrazi vysledky hledani,
vcetné zobrazeni variant zbozi. Nakupci tak ziska
okamzity prehled o nabizenych produktech, jejich cené
a dostupnosti. Na kazdém z radki pak vyplni poZzadovany
pocet kusti a hromadné vlozi polozky do kosiku. Tento
systém Setri Cas jak na strané objednavajiciho, tak na
strané provozovatele e-shopu. Uz neni nutné objednavky
prepisovat z Excelu nebo emailu do svého ERP systému,
nevznika chybovost ani zpozdéni.

Klicem je integrace

Co vsak rozhoduje o Gspéchu celého B2B e-shopu? Je
to integrace s ERP systémem. Ani §pickovy B2B e-shop
neprinese pozadovany vysledek, pokud nebude zobra-
zovat aktualni data. Proto je dilezité pii implementaci
e-shopu nepodcenit proces analyzy vymény dat. Nékteré
ERP systémy podporuji pristup pomoci AP, a je tak moz-
né data c¢ist a zapisovat primo do informacéniho systému.



.Provozujeme jeden z nejvétsich
internetovych obchodl s nabytkem
v Ceské republice. Vzhledem k nasf
neustalé expanzi jsme potiebovalli
vyresit problém s nedostatkem
skladovaciho mista, ktery jsme méli
v pUvodnich prostorach. Po domluvé
s vlastnikem arealu, firmou Sklady
Plus, jsme se rozhodli pro rozsifenf
skladovych prostor.

Spolu se Sklady Plus jsme oslovili
nékolik stavebnich dodavateld s
poptavkou na pristavbu nové skladové
haly o celkové vymére 1700 m?. Vybrali

jsme Lekos Stavby. Nabidli nam
nejlepsi cenu a optimalni termin
realizace. Ocenili jsme také jejich
pomoc s kompletnim vyhotovenim
projektové dokumentace, s vyfizenim
stavebniho povolenf a s kolaudaci.
Priprava, realizace i predani dila
probéhlo vcas a v pozadované kvalité.
Velmi radi se na né obratime i s dalSimi
pozadavky.”

Jaroslav Smolka,
feditel spolecnosti Smartshop, s.r.o. provozujici
e-shop Nejlevnejsinabytek.cz

LEKOS

STAVBY

Generalni dodavatel promyslovych
staveb

[=]

www.lekos-stavby.cz

VOLEJTE 606 659 598
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dle naSich
55 miliard

a B2C e-commerce trhu jiz vidime prvni
znamky konsolidace, za nasSimi zady mezi-
tim potichu a bez vyraznéjsi pozornosti ros-
te jesté hodnotnéjsi trh - B2B e-commerce. Manazeri
a zaméstnanci se koneéné zbavuji faxovych pFistroju
a papirovych katalogu, a postupné prechazi do onli-
nu. Minuly rok méla podle nas diky tomu ceska B2B
e-commerce obrat odhadem 55 miliard korun.

Zatimco jsme svédky pozirani klasického retailu e-sho-
Py, stejny trend se projevuje i v B2B. Jen je diky nékolika-
letému zpozdéni nyni o mnoho rychlejsi. Pokud opravdu
plati, Ze co funguje v Americe, prijde do dvou let i k nam,
budeme v Cesku tézko hledat rychleji rostouci trh nez je
B2B e-commerce.

V Americe dnes tvori B2B e-commerce pres 800
miliard dolard, ¢islo, které reprezentuje pres zhruba 9 %
celkového B2B trhu. Tamni B2C trh dnes mé oproti B2B
uz jen poloviéni hodnotu. Neni proto prekvapenim, Ze
B2B sluzby dnes v Americe nabizi jak Amazon, tak jeho
¢inska konkurence Alibaba.

B2B?

B2B je zkratka pro business-to-business, tedy obchod
mezi spole¢nostmi (¢i Zivnostniky). Klasické e-shopy mifi
na verejnost a pravni vztah je tedy spotrebitel - obchod-
nik, v pripadé B2B probiha obchod vyhradné mezi dvéma
rovnocennymi partnery. V B2B vztahu se pouZije ob-
chodni zakonik, prodej zbozi a pouzité smlouvy maji jina
pravidla, neplati v nich napriklad ustanoveni o ochrané
spotrebitele.



Zatimco v klasickém e-shopu nakoupite
bez registrace, na B2B platformach je regis-
trace vétsinou vyzadovana, u mnohych bez
registrace dokonce nezjistite cenu ¢i se ne-
dostanete vypis dostupného zbozi. Registra-
ce miiZe byt navic podminéné ovéfenim, na
druhé strané vsak B2B portaly ¢asto nabizi
nakup na zalohovou fakturu ¢i motivacni
déarky pro nakupdi. Prikladem mize byt
Vivantis, ktery kromé klasického e-shopu
ma i B2B platformu na adrese b2b.vivantis.cz,
kam se vsak dostanou jen ovéreni nakup-
¢i. Jak zminil v rozhovoru pro nulty EXEC
sam zakladatel Martin Rozhon - B2B je pro
Vivantis.cz nejvic rostouci kategorii.

Hlavné se neunahlit

Duvodu, pro¢ internetova revoluce postih-
la B2B o nékolik let pozdéji, najdeme hned
nékolik.

Na obou stranach obchodniho vztahu
Casto stoji velké korporace, které maji malou
ochotu ménit zavedené postupy. A nelze
se jim divit. Pokud investovali cas, penize
ienergii do zaskoleni zaméstnanct a nasta-
veni fungujicich procest, je logické, ze cely
proces nechtéji absolvovat znovu. Obecné
je B2B o dost konzervativnéjsi nez jeho
spotrebitelsky sourozenec. Spotrebitel je
kvuli ispore ¢asto ochotny podstoupit riziko,
od zameéstnance takové chovani ocekavat
nemizeme.

B2B trh s e-commerce vlastné ¢ekal na to,
az se nakup pres internet stane normou. Lidé
si zvykli nakupovat jednoduse a pohodlné

- online. Nechapou, pro¢ by se v praci méli
vratit o 10 let zpét a pri objednavkach se zdr-
Zovat vypisovanim desetimistnych katalogo-
vych ¢isel do e-mailu nebo faxu. A ve chvili,
kdy online nepredstavuje zadné riziko, se do
néj vrhaji prakticky vsichni velci hraci.

B2B portal = pokrocilé featury
Dal$im d@ivodem, pro¢ B2B nastupuje do
e-commerce pozdéji, je vyssi technicka na-
roc¢nost B2B portall v porovnani s typickymi
e-shopy. Klasicky B2B obchod mé velkou
radu specifik, ktera musi web samozrejmé
reflektovat, aby ho zékaznici pouzivali. Pre-
klopeni ndkupniho procesu do online je tak
Prvnim specifikem je zptisob placeni.
Nejde jen o vystaveni faktury, ale o fakt,

Ze platba predem je v B2B spiSe vyjimkou.
Portél tak musi umét vystaveni zdlohovych
faktur, nakup na kredit, pres dobropis, sle-
dovani stavu Gctu kazdého klienta. Z jedné
firmy navic objednéva vice lidi, je proto tfeba
Fesit autorizaci jednotlivych zaméstnanct.

Je také naprosto bézné, Ze v B2B maji rtizni
zékaznici riznou cenu produkti, takze se
vam musi detaily produkti dynamicky ménit
na zakladé prihlaseného uzivatele a zbozi
v kosiku. Nemluvé o specialnich akcich
a darcich pro nakupdi, které idealné nemaji
byt na fakture.

Dalsi nezbytnou funkei jsou opakované
objednavky, jejich Sablony a zaroven nabidka
alternativniho zbozi pri jeho nedostupnosti.
Zatimco vraceni zbozi spotrebitele maximal-
né nastve, u B2B zakaznika mtZe znamenat
§patna soucastka miliénové ztraty.

Vétsina pokrocilych B2B funkei obvykle
neni viditelna na prvni pohled, ale az po
prihlaseni do zakaznické sekce B2B e-shopu.
Radu z nich lze vyzkouset po registraci na
strankéach e-shopt OfficeDepot nebo B2B
Partner (tuto dvojici nevybiram nahodou,
oba jsou klienty Shopsysu).

Vyplati se to
Pres narocnost tvorby portalu, zavedeni
novych procest a vyskoleni zaméstnanct

i zakaznikd, se cely pfechod do onlinu firmam

vyplaci. Uspory jsou totiZ astronomické.

V B2B firméch velka ¢ast prace predstavu-
je prosté prepisovani objednavek a kont-
rolu jejich stavu. Obrovské naklady jsou
vynakladany na tiskové materidly, katalogy
a postovni poplatky.

Studie Frost & Sullivan uvadi, ze Gspora
u online reseni dosahuje az 90 % a diky
novému trendu prijde o praci pres milién
obchodnikd. Ti zbyli zvysi svou efektivitu,

a napln jejich prace se transformuje vice do
role account manazert a ndkupni podpory,
stéle v§ak s podobnym modelem odmén.

K prekvapivé pozitivnim ¢islim pridava
studie primeérny konverzni pomér - u B2B
e-commerce webtl je zhruba 7,4 %, tzn. nej-
méné 2x vice nez u B2C e-shopt. Divodem
jsou pravé opakované objednavky.

Budoucnost B2B je online
Evropska B2B e-commerce ma podle
studie Ecommerce Europe 75,5 % obratu B2C

Téma

e-commerce. V ptipadé Ceské republiky by
to znamenalo objem 61 miliard. Vzhledem
k nasim zkuSenostem a jinym ekonomicko-

-hospodarskym faktoriim odhadujeme ve-
likost ¢eské B2B e-commerce na 55 miliard
korun.

Frost & Sullivan predpoklad, ze B2B bude
mit do roku 2020 celosvétové dvojnasobny
objem oproti klasickému e-commerce (6,7
biliént dolart vs. 3,2 biliéntl dolartl), nikoho
neprekvapi, Ze nejvétsim trhem by méla byt
s 2 miliardami dolarti Cina.

Nas odhad pro ¢esky B2C trh je meziro¢ni
rust nad 15 %, v roce 2020 by tak mohla ces-
ké e-commerce prekrocit 163 miliard korun.
B2B e-commerce poroste v celém svété jesté
rychlejsim tempem - ceska B2B e-commer-
ce by tedy mohla béhem 5 let dosahnout
arovné 200 miliard korun.

Zacnéme vic mluvit o B2B e-commer-
ce anepodcenujme jeji vyznam. Jeji rast
predstavuje obrovskou prilezitost jak pro
samotné velkoobchodni prodejce, tak pro
shopdevelopery, online marketéry, obsahové
stratégy, UX designéry a vlastné jakékoliv
pozice, které své sluzby do ted soustfedili na
klasické e-shopy.

I



Anketa

Jaka je podle vas ta
nejvétsi vyzva, kterou
musi B2B firma resit pFi
prechodu do onlinu?

Tomas Szkandera
K2

Nejvétsi vyzvou je vyresit integraci s in-
formacnim systémem. B2B e-shopy jsou

predevsim o prezentaci aktualnich informaci.

Pokud nejsou data aktualni, ztraci e-shop na
své divéryhodnosti a efektivité. Nejlepsim
reSenim je tak ¢ist data primo z informacni-
ho systému.

Filip Dfimalka

Digital Ventures

Jak zjistit maximalni mnozstvi informaci,
najit nékoho, kdo podobnym procesem jiz
prosel. Pokud jde o samotny e-shop, klicové
je soustredit se na jednoduchost a zakaznic-
kou zkuSenost. Pro jednodussi dalsi rozvoj
platformy doporucuji otevieny systém.

12

Robert Recek
B2B Partner

Nejvétsi vyzvou pro nas bylo a je najit ty
spravné spolehlivé dodavatele. Dalsi vyzvou
je, ze prodej firméam je trochu odlisny od
prodeje béznym spotfebitelim a ne v§echny
trendy, doporuceni a marketingové tipy fun-
guji tak, jak je tomu v B2C segmentu.

Jan Rezac

House of Reza¢

Metriky. Co vlastné ocekdvam od on-line re-
Seni a jak budu mérit, Ze jsem uspél? Mnoho
zakaznikd B2B firem mé dlouhy nékupni cyk-
lus, takze si nevystacite s po¢tem poptavek.

Martin Hausenblas
Adler

Procesné nastavit firmu tak, aby byl prtchod
kontraktu bezchybny a plynuly, s miniméalni-
mi zdsahy ¢lovéka. V 80 % pripadti je v Adler
prvni lidsky kontakt s objednavkou ¢loveék,
ktery lepi stitek na balik se zbozim na expe-
di¢nim pracovisti. Ve ostatni je automatickeé.

Markéta Kabatova
uLab

Pro firmu s dlouhou historii je nejvétsi pro-
blém viibec orientace a divéra v online. Po-
kud je to firma, ktera je nova a online je hlav-
ni kan4l, tak je to méreni dlouhé konverzni
cesty a viibec vytvoreni té cesty. Protoze to
hodné ¢asto znamend mraky prace.



Infografika

Srovhani
B2C s B2B

Malé objedndvky Velké objedndvky
Pevné ceny zboZi Zdkoznické ceny
Pfimé platby Platby kredity
ZboZi na sklodé Chytré doruovdni
Nepravidelné ndkupy Opokované ndkupy
Jednordzové ndvstévy Dlouhodobé vztohy
Osobni ndkupy Profesiondlni ndkupy
Spotiebitelské zboZi Komplexni zboZi
Sirsi trhy Specificke trhy
Hleddni podle jména Tfidéni podle obj. Eisla
Cdstednd dprava Na miru
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TEMA PRISTIHO CiSLA
DATA
VICE INFORMACI

A PRIHLASENT K DDBERU NA
EXEC.SHOPSYS.CZ

NA SHLEDANOU PRISTE


http://exec.shopsys.cz

