Bezposrednie relacje dostawcy i detalisty
to przyszlosé sprzedazy w B2B

Skuteczna sprzedaz w B2B wymaga dzisiaj wielokanatowego oddziatywania na odbiorcow. Ponad 90%
przedsiebiorcow uwaza, ze rozwdj biznesu mozliwy jest tylko z wykorzystaniem nowych, cyfrowych kanatéow
dotarcia do klientéw B2B (Internet Retailing, B2B Research Report, May 2014).

Dotychczasowe sposoby docierania do detalistow poprzez przedstawicieli handlowych, call center (ruch
wchodzacy), telesprzedaz (ruch wychodzacy) oraz katalogi papierowe stajg sie niewystarczajgce i jednoczesnie
zbyt kosztowne. Nowe technologie daja sposoby na skuteczne redukowanie kosztow. Pojawiajg sie platformy
zakupow typu ,Retail-B2B".

E-commerce w wydaniu Retail-B2B

Nowoczesne  platformy — zakupow  s3
cyfrowym kanatem sprzedazy i marketingu
skierowanym do handlu detalicznego.
Producent czy hurtownia mogg docierac
ze swojg oferta i promocjami
bezposrednio do detalisty. Platforma od
strony  zaplecza integruje  dziatania
wszystkich uczestnikow tancucha dostaw.
Dzieki temu zamowienie trafia zawsze we
wlasciwe  miejsce - do  systemu
sprzedazowo-magazynowego dostawcy, a
informacja o realizagi  zamOwienia
przekazywana jest zwrotnie do sktadajacego zamowienie. Rowniez inne narzedzia wspierajace sprzedaz (w tym
mobilng) sa integrowane z takimi platformami. Informacja o zamdwieniu samodzielnie ztozonym przez detaliste,
trafia do przedstawiciela handlowego, odpowiedzialnego za region, na ktorym dziata detalista.

, ’ Platformy Retail-B2B moga
stanowi¢ dla przedstawicieli
realne wsparcie w zbieraniu
zamowien, dzieki czemu czas
poswiecany dotychczas na ich
wypisanie, beda mogli poswiecié
na budowanie relacji z klientem.

Zmieniajgca sie rola przedstawiciela handlowego

Profesjonalne wsparcie to dzisiejsze oczekiwania detalistow i wyzwania mobilnych handlowcow. Analiza danych z
systemu klasy SFA (badania wtasne 2012-2014) wykazata, ze roénie ilos¢ kontaktéw telefonicznych z
przedstawicielami handlowymi —w ciggu 2 lat nastapit wzrost o 41%.

Przedstawiciele kontaktowali sie Srednio z 11 klientami w ciggu dnia. Prawie 3 takie kontakty byty zamowieniami
telefonicznymi. Przy Sredniej skutecznosci wizyt siegajacej 55%, w ciggu nieco ponad 6 godzin pracy reprezentanci
handlowi wypisujg 6-7 zamowien. Jesli zatozymy, ze przyjmowanie zamowienia trwa srednio 15 minut, stwierdzimy,
ze dziennie przedstawiciel poswieca na te czynnos¢ okoto 1/3 swojego czasu. Bywaja tez przypadki, ze wpisywanie
zamowienia trwa nawet 2-3 razy dtuzej. Warto zauwazy¢ tez, ze ponad 2,5 godziny zajmuje tacznie dojazd do
pierwszego klienta i powrdt do domu. Nie wliczamy tu przejazdow pomiedzy klientami w ciggu dnia.



Platformy Retail-B2B moga stanowi¢ dla przedstawicieli realne wsparcie w zbieraniu zamowien, dzieki czemu czas
poswiecany dotychczas na ich wypisanie, beda mogli poswieci¢ na budowanie relacji z klientem. Potwierdzajg to
wyniki badan (Forrester Research z kwietnia 2015), wedtug ktérych rola przedstawiciela migruje w kierunku
konsultanta wspierajacego rozwdj biznesu swojego klienta. Wpisywanie zamowien przejdzie z kolei w rece klienta
(juz dzi$ ten trend okreslany jest mianem ,online self-care”).

W przypadku kiedy cze$¢ czynnosci klient wykona sam, przedstawiciel handlowy moze mie¢ w targecie wiecej
klientow. Niski koszt ich obstugi sprawia, ze stajg sie oni atrakcyjni, jesli nie z punktu widzenia obrotow, to na pewno
z punktu widzenia dystrybucji numerycznej. Przedstawiciel stanie sie wiec w najblizszej przysztosci managerem
regionu, na ktorym obstugiwat dotychczas jedynie wybranych klientow.

Budowanie spolecznosci klientéw

Nowe podejscie ktadzie nacisk nie tylko na oferte, ale takze na komunikacje. Daje to pole do popisu dziatom
marketingu, ktore zyskujg kanat bezposredniej komunikagji z odbiorcg (zamawiajgcym). Bezposrednie komunikaty
o wchodzacych akcjach, promocjach, reklamach
telewizyjnych czy programach lojalnosciowych,
znaczaco wptyng na skutecznos¢ tych dziatan.
Mozliwos¢  dotaczenia  zdje¢,  specyfikacji
technicznych, instrukgji, ale takze filmow czy
prezentacji wzmacnia przekaz marketingowy, a
dla detalisty jest wartoscig dodang i sposobem
na zwiekszenie konkurencyjnosci. Pozyskiwana
bezposrednio informagja zwrotna  bedzie
miernikiem skutecznosci takich kampanii.

Zgodnie z przewidywaniami, w
ciagu najblizszych trzech lat

prawie polowa detalistéw ztozy
minimum 50% swoich zaméwien
droga online (Forrester Research
/ Internet Retailer Q2 2014

Global B2B Sell-Side Survey).

Komunikacja marketingowa moze mie¢ forme

spotecznosciowy, ktdrg znamy z serwisow typu

Facebook czy Linkedin. Potencjatem jaki drzemie w mozliwosci zbudowania spotecznosci klientéw dzieki
zintegrowaniu takiego kanatu komunikacji z cyfrowg platformg bedacg nowym kanatem sprzedazy, sa lojalni i
powracajacy klienci. Na pewno docenig personalizowane komunikaty, szybkie reakcje na sygnalizowane problemy
i mozliwo$¢ wymiany spostrzezen i potrzeb.

Wiele platform i chmura korzysci

Zgodnie z przewidywaniami, w ciggu najblizszych trzech lat prawie potowa detalistow ztozy minimum 50% swoich
zamowien drogg online (Forrester Research / Internet Retailer Q2 2014 Global B2B Sell-Side Survey).
Przewidywane sg wiec masowe migracje w dotychczasowych kanatach dotarcia do klientéw i znaczace zmiany w
ich strukturze. Przyczyng zmian sag nie tylko wysokie koszty niektorych kanatow, ale takze technologie, ktore
wymuszajg odejscie od przestarzatych i niewygodnych rozwigzan.

Detalista chce mie¢ petng swobode korzystania z nowego rozwigzania, dlatego musi by¢ ono dostepne na kazdej
platformie: Windows, Android, iOS oraz www. UmoZliwi to prace niezaleznie od czasu i miejsca. Zamawiajgcy
powinien w kazdej chwili méc na telefonie, tablecie lub komputerze sprawdzi¢ najnowsze oferty i promocje, a
takze ztozy¢ zamowienie. To on wybiera dogodny dla siebie czas i urzadzenie, z ktorego chce skorzystac.
Technologia ,chmury” gwarantuje mu, ze kazda czynnos¢ moze by¢ rozpoczeta i kontynuowana z poziomu
innego urzadzenia.

Szansa dla niezaleznych

Sieci handlowe i ich ekspansja daja sie we znaki detalistom niezaleznym, ktorym coraz trudniej jest przetrwac.
Obecnie okoto 4800 aptek prowadzone jest jako jednoosobowe dziatalnosci gospodarcze. Do tej pory jedyna
alternatywa wynegocjowania najkorzystniejszej ceny byt udziat w grupie zakupowe).



Tradycyjny model zaopatrywania sie u posrednika, moze czasami skazywac niezrzeszonego detaliste na porazke
w starciu z ceng oferowang przez sie¢. Co wiecej, wsparcie promodji oferowane przez producentow czesto zanika
w tancuchu dostaw. Przyczyny mozna upatrywac w tym, ze dotychczasowe kanaty docierania ze wsparciem
marketingowym nie byty kanatami bezposrednimi. Nie od dzi$ wiemy, ze to, co przycigga konsumentow to
promodje. To one sg motorem transakdji.

Atrakcyjne oferty dostepne poprzez platformy Retail-B2B sg sposobem na realne oszczednosci dla niezaleznych
detalistow (przypominaja grupy zakupowe). Przemyslana polityka zakupowa moze by¢ dla nich sposobem na
przetrwanie w walce z sieciami i narzedziem zdobywania przewagi konkurencyjnej w swoim regionie. Nizsze
koszty obstugi z pewnoscig pozwolg oferentom (producent, hurtownia) na wystawianie korzystnych ofert, pod
warunkiem, ze klient korzystajgcy z platformy Retail-B2B ,obstuguje sie sam”.

Wygoda uzytkowania wspiera lojalnosé uzytkownikéw

Z wiasnych doswiadczen wiemy, ze podstawowym wymaganiem uzytkownikow, rowniez tych biznesowych, jest
mobilnos¢ i wygoda uzytkowania. A te elementy sg z kolei podstawg budowania lojalnosci. Zauwazalny jest dzis
trend zacierania sie granicy miedzy oczekiwaniami w stosunku do rozwigzan e-commerce skierowanymi do
konsumentéw (B2C) a tymi skierowanymi do podmiotéw gospodarczych (B2B). W sektorze B2C jest juz
dostepnych wiele narzedzi, dzieki ktébrym mozna skutecznie wspierac lojalnos¢ uzytkownikdw (np. opuszczone
koszyki czy listy zakupowe).
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Epoka relacji i Swiadomych uzytkownikéw

Kluczem do sukcesu platform zakupowych B2B beda takze atrakcyjne oferty dopasowane do indywidualnych
potrzeb. W duzym stopniu bedzie to takze tatwos¢ obstugi, prostota, atrakcyjny design oraz wsparcie oferowane
uzytkownikom, np. mozliwos¢ ultraszybkiego zamawiania (powtarzalne zamowienia, listy zakupowe), czy
programy lojalnosciowe nagradzajgce osoby sktadajgce zamdwienia na rzecz podmiotu.

Jednak, to narzedzia wspierajace nawigzanie i utrzymywanie bezposredniej komunikagi miedzy detalistg a
producentem czy hurtownia, nadajg platformie Retail-B2B catkiem nowy wymiar. Opinie spotecznosci na temat
produktow dostarczg korzysci nie tylko dostawcom, ale takze samym detalistom (ktorzy wobec siebie pozostang
konkurentami). Jesli dodamy do tego zainteresowanie rozwojem biznesu detalisty ze strony juz nie przedstawiciel,
a managerow regionu, mozemy by¢ Swiadkami ciekawych i rewolucyjnych zmian w handlu detalicznym w
najblizszych latach.
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