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= nasycenia rynku,
= obecnej struktury kanatow sprzedazy.

Kluczowe sg analizy potrzeb, kontekstu rynkowego i mozliwosci adaptacyjnych,
poniewaz wtasny e-commerce nie zawsze bedzie najlepszym rozwiazaniem.

Czynniki majace wptyw na wyboér kanatu sprzedazy online
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Zrodto:

W wielu przypadkach wykorzystywanie coraz popularniejszych marketplace’ow
skierowanych dla B2B lub zbudowanie sieci retaileréw, ktérzy sprzedaja online,
bedzie duzo lepszym podejsciem, zwtaszcza jesli:

= produkty sg mocno customizowane, dopasowywane do indywidualnych
potrzeb klienta/skomplikowane lub wymagaja wsparcia przedstawiciela
handlowego w procesie zakupowym,

= organizacja sprzedaje bardzo waska game produktow,

= grupa docelowa jest bardzo mata i nie ma szans na jej powiekszenie w zwiazku
ze specyfika produktu/ustugi,

= cykl zycia produktow jest bardzo dtugi, klient nie bedzie po niego wracac.

Prawie potowa organizacji (patrz grafika na s. 19), ktore zdecydowaty sie wejsé
w cyfrowy kanat sprzedazy, nie zauwazyta zadnych negatywnych efektow. Naj-
czesciej pojawiajace sie zagrozenie to wzrost kosztow po stronie IT, co z kolei
zwraca uwage na konieczno$¢ dobrych analiz potrzeb, mozliwosci, rozwiazan
i zwigzanych z nimi kosztow (patrz tabela na s. 18). Kolejne negatywne aspekty
rowniez odnosza sie do zwiekszenia kosztéw, m.in. zwiazanych z marketingiem,
promocja czy zatrudnieniem dodatkowych ekspertow wspierajgcych nowy
kanat sprzedazy. Nalezy jednak pamieta¢, ze jest to inwestycja, ktéra w dtuzszej
perspektywie moze przynie$¢ znaczace zyski lub nawet pozwoli¢ organizacji
przetrwac najblizsze lata.
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Jakie negatywne efekty przyniosto firmie wejscie w N2N e-commerce?
Raport B2B e-commerce Now N-63

Niewiele efektéw negatywnych (Raport B2B e-commerce Now, e-1zba, 2022)

Zdefiniowanie celéw organizacji sprzedazowej

Pisanie w kontekscie rozwoju firmy o posiadaniu planu, strategii i celéw mozna
traktowac jako banat. Nie powinno sie jednak bagatelizowac potrzeby wyzna-
czenia celow w trakcie rozwijania kanatu e-commerce. Otwarcie platformy
sprzedazowej, bez sprecyzowania nawet najskromniejszych zatozen i ocze-
kiwan co do jej dziatania, jest proszeniem sie o ktopoty na dalszym etapie.

To wtasnie jasno okreslone cele, jakie wyznaczamy w rozwijaniu kanatu cyfro-

wego, na biezgco umozliwiaja sprawdzanie powodzenia podjetych dziatan iich
optymalizacje. Kanat online, z uwagi na jego specyfike, jest w duzym stopniu

19



