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Uvodni slovo

Soucasna situace a opatieni s ni spojend ndm pfinasi stale nové
vyzvy. Jednou z nich je i rychlej$i pfesun k e-commerce
aktivitam, a to i v B2B.

O tom, Ze trh se méni, svédéi i vysledky aktuélni viny B2B
monitoru. Vice neZ polovina B2B podnikG v Cesku jiz ma
nékterou z forem e-commerce a podil B2B firem, které
kazdoro¢né zavadi nové e-commerce platformy, se neustale

zvysuje.

At uz o e-commerce teprve uvazujete, anebo ji l1éta vyuzivéte,
véfim, Ze vysledky B2B monitoru pro Vas budou uzite¢né
a inspirativni.

Pteji Vam pfijemné ¢teni.
»B2B je moje celoZivotni vasen.*
Petr Fusek

Vykonny feditel
B-inside s.r.o. - autor a realizator projektu B2B monitor
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Partner vyzkumu

Digitalni transformace je bez pochyby naprostou nezbytnosti
aktualni doby. [ diky situaci a dopaddm spojenym s pandemii
koronaviru online prodej velmi posiluje.

Ve svété B2B se pojem e-commerce stava standardem. Ten, kdo
nyni nenabizi svym zékaznikim privétivy B2B portdl, ztraci pred
svou konkurenci. Kdo jej nebude mit ani za 5 let, jako by nebyl.

Ing. Daniel Lupinski, MBA

Vykonny feditel NetDirect s.r.0.
Partner projektu B2B monitor
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B2B e-commerce v CR vroce 2020

Rychly prehled

E-commerce jejizvB2B bézna

Vice nez polovina B2B podnikd provozuje pro své B2B klienty
e-shop, klientsky webovy portal nebo on-line katalog zbozi
a sluzeb. KaZdoro¢né zavadi e-commerce vice nez 5 % B2B
podniki v Cesku.

Hlavnim prinosem e-commerce je uspora ¢asu
obchodnikt a automatizace procest

B2B podniky zavadi e-commerce nejen proto, aby usnadnili
zékaznikim objednavani. Dulezitym motivem pro zavedeni
i pfinosem e-commerce je Uspora prace a automatizace procesu.

Nejde o obor, ale o velikost trhu

Rozhodnuti, zda zavést e-commerce platformu souvisi vice
s velikosti cilového trhu, neZ s oborem ¢innosti ¢ poskytovanym
typem produktl a sluzeb. Plati to i pro produkty a sluzby na miru
¢i velké technologické celky.

E-commerce platformy vyuziva 30 - 60 % B2B
zakazniku

Ma-li podnik B2B e-shop, vyuziva je v praiméru okolo 30 % klientd.
U klientskych webovych portali je to okolo 60 % a u on-line
katalogu cca polovina zédkazniku.
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E-commerce v B2B

Vétsina B2B podnikt provozuje pro své B2B zakazniky nékterou
e-commerce aktivitu (napf. e-shop, klientsky portal ¢i on-line
katalog zbozi a sluzeb).

Cast&ji maji e-commerce zavedeny:

* obchodni a velkoobchodni firmy

* podniky nabizejici béZzné fyzické zbozi standardizovanych
parametrd

* podniky, které cili na vétsi mnozstvi zakazniki

e firmy s obratem nad 500 mil. K¢

Nejcastéj$im typem e-commerce jsou v B2B klientské webové
portaly a e-shopy, které provozuje vice neZ tfetina B2B podnikd.

Provozuje vase firma néjakou e-commerce
aktivitu pro B2B zakazniky?

23%
43% B Ano a planujeme rozsiteni
= Ano
® Ne, ale planujeme to
m Ne
29 %

0
4% Zdroj: B-inside (2020)

Jaké typy e-commerce aktivit se v B2B vyuzivaji?
% B2B podnik, které maji nebo planuji danou aktivitu

34 % E-shop

On-line katalog zbozi ¢i sluzeb
bez moznosti nakupu

6 % Jiné

Zdroj: B-inside (2020)
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U e-commerce zalezi
na velikosti cilového trhu

% podnikd, které provozuiji ¢i planuji provozovat néjakou

e-commerce aktivitu pro B2B zakazniky

Podnik cili na Podnik cili na Podnik cili na

desitky klientd  stovky klientt tisice klientt Celkem
Vyrobci 25 % 63 % 75 % 56 %
Velkoobchody 33 % 79 % 83 % 76 %
Distributofi 33% 57 % 72 % 60 %
Poskytovatelé sluzeb 24 % 50 % 68 % 48 %
Celkem 26 % 60 % 78 % 57 %

wag wEwS

Zdroj: B-inside (2020)

S

>

Bez ohledu na to, zda jde o vyrobce, obchodniky ¢&i poskytovatele sluzeb, zasadni
roli v rozhodovéni o e-commerce hraje velikost cilového trhu — tedy, na kolik

stavajicich a potencidlnich klienti podnik cili.
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Zavadéni e-commerce
do B2B

E-commerce platformy provozuje vice neZ polovina B2B podnikd.
Vétsina z téch, ktefi je maji, je zavedla jiz pfed rokem 2015.

Tempo zavadéni e-commerce do B2B se kazdym rokem
zvySuje. Zatimco v letech 2000-2010 zavadélo e-commerce
v priméru cca 1 % B2B podnik{ ro¢né, v poslednich letech je to jiz
okolo 5 % a jen v roce 2020 zavedlo e-commerce 7 % B2B
podnik.

Pozor na technologicky diuh

Technologie jdou v poslednich letech velmi dopfedu a systémy,
které byly bézné difive, mohou rychle zastarat. Proto by se
podniky, které zavedly B2B platformy v letech 2000-2015, mély
zaméfit na technologicky dluh, kterym jejich platformy mohou
trpét. Nejde jen o samotny systém a jeho upgrade, ale také
o samotnou technologii, na které bézi a v neposledni fadé i o
design a uzivatelskou pfijemnost, které musi odpovidat aktualnim
standardim na trhu.

V kterém roce jste zavedli vasi posledni
e-commerce aktivitu?

7%

-

12 % m E-commerce teprve planuji
43 %

Nemaji e-commerce

m Zavedli v letech 2000 - 2010
Zavedli v letech 2011 - 2015
Zavedli v letech 2016 - 2018

0
16 % Zavedli v roce 2019

N

13 % 4%

m Zavedli v roce 2020

Zdroj: B-inside (2020)
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Motivy pro zavedeni
B2B e-commerce

Hlavnim motivem pro zavedeni e-commerce aktivit v B2B je
usnadnéni objednavek pro zakazniky a automatizace procesu.
Celkové lze ftict, ze firmy k zavedeni e-commerce pfistupuji
proaktivné - z davodi vlastniho rozvoje a konkurenéniho boje.
Podnikd, které e-commerce zavadi kvili internim potizim
s objednavkami nebo tlaku ze strany klientd, je mensSina.

Motivy pro zavedeni e-commerce jsou podobné
u e-shop, klientskych portalt i on-line katalogu.
Jde nejen o pohodli zakazniku, ale také o auto-
matizaci internich procesu.

Co bylo motivem pro zavedeni B2B e-shopu/
e-commerce platformy?

Firmy, které maji nebo planuji B2B e-commerce

B 622 Usnadnit zakaznikim objednavani
_ 61 % Jit s dobou a automatizovat procesy

Ziskat konkurenéni vyhodu

Tlak ze strany zakaznik( na

15 % ,
zavedeni e-commerce
- 149 Nasi konkurenti zac¢ali provozovat
0 e-commerce
- 13% MEéli jsme problém s objednavkami
10 % Odleh¢it praci obchodnikiim ¢i
o zakaznické podpoie

5% Zavedli jsme kviili koronaviru

3% Posilit cross-sell / up-sell

3% Ziskat vice zakaznika
B 7% Jiny davod

Zdroj: B-inside (2020)
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Sprava e-commerce
platforem

VétSina podnikll spravuje své e-commerce platformy alespor
¢astec¢né interné. Pouze externi firmé svérila spravu e-commerce
cca &tvrtina firem. Casté&ji jde o podniky s vét$im obratem.

V mensich podnicich se zajisténi e-commerce vénuji v praméru
1 - 2 internisté, u vétSich firem je to okolo 3 — 4 pracovniku.

Maly interni tym mize predstavovat riziko

Vlastni vyvoj e-commerce platforem a jejich ryze interni spravu si
mohou dovolit zejména velké spoleénosti, které zaméstnéavaji vétsi
IT tymy s vyfeSenou zastupitelnosti. U menSich firem, které maji
vlastni vyvoj (tj. maly tym bez zastupitelnosti), miiZe interni vyvoj a
sprava predstavovat spiSe hrozbou a obrovsky ,,vendor lock-in“.
Rizikem je omezena Zivotnost projektu, zastaralost technologie ¢i
celkova mozna nestabilita infastruktury.

Jakym zplisobem spravujete svij e-shop /
e-commerce platformu?

Firmy, které maji nebo planuji B2B e-commerce

u Pouze interné (mame svij
vlastni IT tym)

u Interné i externé

B Pouze externé (pres externi
firmu)

31%

Zdroj: B-inside (2020)
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Prinosnost
e-commerce

Obecné si podniky e-commerce platformy chvali. Jsou pro né
pfinosné.

Ew s

pusobiciv B2B i B2C a ty, které cilina tisice
stavajicich a potencialnich klientd.

Jak hodnotite celkovou prinosnost e-shopu /

e-commerce platformy pro vasi firmu?
Firmy, které maji B2B e-commerce

1%
12 % ® Velmi pozitivné, e-commerce
je pro nas velkym pfinosem
m SpiSe pozitivné

Neutralné

m SpiSe negativné

Zdroj: B-inside (2020)

Pfinosnost e-commerce v riznych segmentech

szeiirir\;Li pc?zﬁi?jni Neutrdlni neSgI:fi\c;ni
Firmy v B2B i B2C - 23 % 10 % 0%
Cisté B2B firmy 40 % 43 % 14% 2%
Firma cili na desitky klientd 25% 33 % 42 % 0%
Stovky klientt 51 % 40 % 6 % 3%
Tisice klientt - 27 % 7% 0%
Celkem 54 % 32% 12 % 1%

Zdroj: B-inside (2020)
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Proc¢ nemitv B2B
e-commerce?

Pokud podniky neprovozuji e-commerce platformy pro své B2B
zékazniky, nejcastéji ikaji, Zze to pro jejich produkty ¢i sluzby neni
relevantni. Individudlni odpovédi vSak ukazuji, Ze jde spiSe
o pfistup podniku k e-commerce, nez o samotnou podstatu
produktu ¢i sluzby.

Piikladem mohou byt velké technologické celky. Rada podnikd,
které je nabizi, uvadéla, Ze pro né neni e-commerce relevantni
a vzdy je nutny kontakt obchodnika s klientem. AvSak jiné
podniky, které nabizi podobné produkty, e-commerce maji —
napiiklad v podobé klientského portalu, kde miize zakaznik
sledovat pribéh zakazky a kde je ulozena veskera dokumentace.

Provozuje vase firma néjakou e-commerce
aktivitu pro B2B zakazniky?

m Ne, pro naSe produkty ¢i sluzby to neni relevantni
Ne, z jiného divodu
= Ano

11 % Bézné fyzické zbozi
i standardizovanych parametrt
14 Produkty pfizpisobené na miru
’ konkrétnim zdkaznikiim
Sluzby
0,
- 13 %- Velké technologické celky

Zdroj: B-inside (2020)
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E-commercelipro
produkty na miru

[ podniky, které poskytuji velmi specifické a na miru tvofené
produkty & sluzby, provozuji e-commerce. Castéji je to v ptipadé,
kdy se pohybuji na velkych trzich. I pro tyto segmenty trhu muze
dobte fungovat napfiklad zdkaznicky portéal, on-line katalog,
konfigurator produktu ¢i jiny typ e-commerce.

% podniku, které provozuiji ¢i planuji provozovat
néjakou e-commerce aktivitu pro B2B zakazniky

Desitky  Stovky Tisice

Kientd  Klientd  Klienta 0 o
Bézne fyzicke zboZi . 45%  T6%  85%  T74%
standardizovanych parametra
Produlfty,prlzlpusobel;le na miru 23 9 63 % 58 %
konkrétnim zakaznikim
Software 0% 63 % 80 % 50 %
Shllzby (standardizované i na 19 % 50 % 67 % 47
miru)
Velké technologické celky 13% 50 % E
Celkem 26 % 60 % 78 % 57 %

Zdroj: B-inside (2020)
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E-shopy v B2B

E-shopy provozuje cca tfetina B2B podniki. Casté&ji jde o obchodni
firmy a podniky pusobici na B2B i B2C trzich (ty maji e-shop
v 53 % ptipadi).

Kliova je velikost trhu

Podniky, které cili na malé trhy s pouhymi desitkami klientl, maji
e-shop pouze v 9 % pripadd. Naopak, pro firmy cilici na tisice
klientd, je e-shop velmi bézny — provozuje jej 67 % obchodnika
a 58 % vyrobcl na takto velkych trzich. Vyjimkou jsou sluzby,
které i na velkych trzich maji e-shop pouze v cca tfetiné ptipadu.

Provozujete B2B e-shop?

31%

3%

E-shopy v riznych oborech

% firem, které provozuje B2B e-shop

= Ano
® Ne, ale planujeme to

E Ne

Zdroj: B-inside (2020)

Podnik cili Podnik cili Podnik cili
na desitky na stovky na tisice Celkem
klientd klientt klientt

Vyrobci 8 % 37 % 58 % 36 %
Velkoobchody 0% 64 % 67 % 59 %
Distributoii 0% 30 % 67 % 42 %
Poskytovatele 12% 28 % 35 % 26 %
sluzeb
Celkem 9% 36 % 50 % 34 %

Zdroj: B-inside (2020)
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Vstupni naklady
ha B2B e-shop

Pokud jiz firma provozuje e-shop, jedna se o relativné
sofistikované teSeni. Naklady na zavedeni a implementaci B2B
e-shopu se pohybuji v priméru okolo 400 tis. K¢&. Velmi
sofistikovana feSeni vSak mohou vyjit az na dvojnasobek.

Zkusenost tvircu B2B e-commerce

,Obvykld cena plnohodnotného B2B e-shopu d¢i portdlu se
pohybuje v fddech vys$ich statisici aZ miliond korun. Obecné
miZeme BZ2B portdl srovnat s ndklady na novou prodejnu ¢i
provozovnu. Tu za sto tisic korun nepostavite,” tikd Daniel
Lupinski, tfeditel spole¢nosti NetDirect, kterd se témto feSenim
dlouhodobé vénuje.

Jak sofistikovany je Vas B2B e-shop?

B 0%

8% SpiSe jednodussi

Zakladni varianta se zakladnimi
funkcionalitami

39 % Tak napul

31 % Spise sofistikovany

Sofistikovany nastroj s mnoha

0,
12% funkcemi

Zdroj: B-inside (2020)

Jaka byla vstupniinvestice do B2B e-shopu?

Primérné vstupni néklady na zavedeni a implementaci

l 92 000 K¢

Jednodussi varianty
460 000 K¢ Sofistikovanéjsi
800 000 K¢ Velmi sofistikované

410 000 K& Celkovy pramér

Zdroj: B-inside (2020)
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Vyuziti B2B e-shopu

V praméru vyuziva e-shop okolo tretiny firemnich zakaznik
a Castéji se jednd spiSe o mensi klienty.

Podil klientu vyuzivajicich e-shop je podobny
napfi¢ obory a typy produktti a sluzeb

Primémé procento klientd vyuzivajicich e-shop je podobné bez
ohledu na to, zda jde o vyrobce, obchodniky nebo poskytovatele
sluzeb. Nelii se ani u podnikl plisobicich na rizné velkych trzich.

Kolik % vasich B2B zakazniku pravidelné
vyuziva vas e-shop?

8 %
o 35 % ® Minimum (do 10 %)
11-40%
= Cca polovina (40 - 60 %)
87 = Vétina (70 - 90 %)

® Prakticky vSichni

35% e
Zdroj: B-inside (2020)

Ktefri vasi B2B zakaznici nej¢astéji
vyuzivaji vas e-shop?

53 % Stredné velci klienti

_ 55 % Velci klienti

Zdroj: B-inside (2020)
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Jak motivovat klienty
k vyuzivani e-shopu?

40 % B2B podnikt, které provozuji e-shop, se snazi své klienty
motivovat k jeho maximalnimu vyuziti.

Nejcastéji nabizi:

*  Vyhodnéjsi ceny pii nakupu ptes e-shop

+ Slevové akce pouze na e-shopu

» Dérky k nakupu

* PoStovné zdarma

+ Snaz$i objednévani, rychlejsi vytizeni objednévky

O nékupu pfes e-shop tyto podniky informuji jak komunika¢nimi
kampanémi (nej¢astéji e-mailovymi), tak skrze obchodni zastupce.

Cim sofistikovanéjsi e-shop, tim vétsi diraz na
motivaci k vyuzivani

Podniky, které investovaly penize do sofistikovanéjSich
e-shopovych feSeni, vyrazné castéji aktivné motivuji své klienty,
aby e-shop vyuzivali. A i zde plati, Ze ¢im intenzivnéji jsou klienti
motivovani k vyuZiti e-shopu, tim ¢astéji jej vyuzivaji.

S jakou intenzitou se snazite, aby vasi B2B
zakaznici vyuzivali e-shop?

15 %
m Motivujeme klienty, aby jej
40 % vyuzivali v co nejvétsi mite

= Jsme radi, kdy?z jej klienti
vyuZzivaji, ale netla¢ime na né

B Je ndm v podstaté jedno, jestli
jej klienti vyuzivaji nebo ne

45 %

Zdroj: B-inside (2020)

Motivace k vyuzivani e-shopu funguje

Primérné % klient(, kteti vyuzivaji e-shop
Motivujeme klienty, aby vyuzivali
59 % R AR
e-shop v co nejvétsi miie

Jsme radi, kdyz klienti e-shop

23% e v .
vyuZzivaji, ale netla¢ime na né

Je nam v podstaté jedno, jestli
klienti e-shop vyuZivaji nebo ne

Zdroj: B-inside (2020)
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Trzby pres e-shop

E-shopy jsou z hlediska objemu trZzeb pro vétSinu B2B podniki
spiSe okrajovym zdrojem. Vice nez polovina dotazanych fik4, Ze
trzeb pres e-shop tvofi do 10 % z celkového objemu trzeb.
V priméru jde pies e-shop okolo 20 % trzeb.

Rozdily jsou patrné v téchto ohledech:

* Na trzich se stovkami klientt podniky z e-shopu generuji cca
13 % trzeb, zatimco na trzich s tisici klienty je to okolo 30 %.

* Nové zalozené e-shopy zatim generuji podpramérné objemy
trzeb (okolo 10 %), zatimco jiz zavedené e-shopy délaji
v priméru okolo 24 %.

* SpiSe jednodussi e-shopova fteSeni se zakladnimi funkcemi
generuji okolo 6 % trzeb, zatimco sofistikované e-shopy piinasi
az 35 % celkovych trzeb.

* A samoziejmé, podnikiim, které své klienty motivuji k vyuzivani
e-shopu, ziskavaji touto cestou v primeéru 36 % trzeb, zatimco
ty, kterym je to jedno, takto maji cca 9 % trZeb.

* Procento trzeb realizovanych ptes e-shop se nelisi podle obort
ani podle typu produkt ¢i sluzeb.

Kolik % vasich trzeb jde z prodejt
realizovanych pres e-shop?

11%
mDo 5%
14 %

31% Ccab-10%
mCcall-30%
mCca3l-50%

20 %

B Vice nez 50 %

23%
Zdroj: B-inside (2020)

V porovnani s rokem 2019 je letosni % trzeb
realizovanych pres vas e-shop:

7%

= Vyssi neZ v roce 2019

B Zhruba stejné

62 % m Niz$i nez v roce 2019
31 %

Zdroj: B-inside (2020)
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Cenyve-shopua
propojeni s IT systémy

Ve vétSiné B2B e-shopl jsou ceny viditelné pro kteréhokoliv
navstévnika e-shopu.

E-shop byva obvykle propojeny se vSemi podnikovymi
informaénimi systémy (acetnictvi, sklady, obchod, vyroba). Pokud
je propojen jen s ucetnictvim, pfendsi se z e-shopu pouze stavy
objednavek, faktur, thrad apod. A pokud je propojeni pouze na
urovni sklady, z e-shopu se piendasi pouze informace o skladovych
polozkach.

~Nepropojeny B2B e-shop vnimame spiSe tak, Ze se jedna
o webovou prezentaci, ne plnohodnotny B2B portal. Pfipadné se
mizZe jednat o opravu malého BZ2B feSeni, které jesté tzv.
nedospélo,“ komentuji moznosti propojeni specialisté na B2B
e-commerce ve spolec¢nosti NetDirect.

Jakym zplisobem jsou ve vasem e-shopu
viditelné ceny produktu ¢i sluzeb?

g
= Ceny vidi kterykoliv

29 % navstévnik e-shopu

Ceny vidi zakaznici az po
prihlaSeni do svého uctu
0 .
63 % m Cast je vefejna, ¢ast po
pfihlaseni

Zdroj: B-inside (2020)

Jakym zplsobem mate propojeny e-shop
s ostatnimi podnikovymi informacnimi systémy?
12 %
= E-shop je integrovan se vSemi

10 % podnikovymi inf. systémy

= E-shop je propojen pouze s
uCetnim systémem

E-shop je propojen pouze se
60 % sklady

® Neni propojen s ni¢im

Zdroj: B-inside (2020)
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E-shopoveé platformy
vyuzivanév B2B
Dvé ttetiny B2B e-shopl jsou vytvofeny podnikim na miru a cca

pétina podnikli si e-shop vytvorila interné. Krabicova ¢i open

source feSeni nejsou v B2B bézna.

Na jaké platformé je provozovan

vas B2B e-shop?
6 %
8 %
= Komerc¢ni feSeni (e-shop na
miru)
19% = Vlastni feSeni

Krabicové feeni (,SaaS*“ -

software as a service)
67 %
m Opensource feSeni

Zdroj: B-inside (2020)
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Prinosnost e-shopu

Celkové hodnoti B2B podniky své e-shopy jako pfinosné.
Pozitivnéji hodnoti pfinosnost e-shopu podniky cilici na vétsi trhy
(tisice zékaznikd) a podniky, které plisobi na B2B i B2C trzich.

Hlavnim pfinosem e-shopu je pro firmy zejména uSetfeni casu
obchodnikt a dal$im zaméstnanctm. Je to logické — automatizace
procesu a s ni souvisejici ¢asové a persondlni uspora byla jednim z
hlavnich motivu pro zavedeni e-shopu.

1S 44

Sofistikovanéjsi e-shopy pfinasivice

Podniky, které maji sofistikovanéjSi e-shopové teSeni, castéji
potvrzovaly pfinosnost e-shopu pro firmu. Sofistikovany e-shop
Castéji podporuje cross-sell i up-sell a zédkaznici jsou k dodavateli
loajalnéjsi. E-shop také wvyrazné castéji prispél ke snizeni
chybovosti v objednavkach.

Prinosy e-shopu
Mira souhlasu s vyroky

1 Zcela souhlasim = SpiSe souhlasim

SpiSe nesouhlasim M Zcela nesouhlasim

e
%
e e

0
EETI
v
IO

= Tak napul

E-shop Setfi praci nasim
obchodnikim i dal§im
zaméstnancum

Diky e-shopu se snizila
chybovost v objednavkach

Na e-shopu zékaznici objevuji
a objednavaji i jiné produkty,
nez obvykle

Diky e-shopu jsou k nam
zékaznici loajalnéjsi

a méné vyuzivaji konkurenci
Zakaznici nakupuji na e-shopu

vétsi objemy, nez kdyz
objednavali jinym zpisobem

E-shop je pro nasi firmu
velkym pfinosem

Zdroj: B-inside (2020)



Klientské webové
portaly v B2B

/N N~ NN\

N\ NN /NI
N7V NN
NN~ 1T
[T =N\

B

o0

—
— \

opisul--g



Klientské weboveé
portaly v B2B

Klientsky webovy portdl provozuje cca tfetina B2B podnikd.
Cast&iji jsou to firmy, které se pohybuji na B2B i B2C trzich (42 %).
Cisté B2B podniky maji klientské webové portaly v 30 % piipadi.

Kliova je velikost trhu

Podobné jako u ostatnich e-commerce aktivit, i u klientskych
portdld je dulezitéjsi velikost cilového trhu, neZ samotny obor
podnikani. Firmy puasobici na velkych trzich maji klientské portaly
vyrazné Castéji nez ty, které cili na pouhé desitky klientd.

inside
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Provozujete pro B2B zakazniky klientsky
webovy portal?

31%
= Ano
m Ne, ale planujeme to
m Ne

4%

Zdroj: B-inside (2020)

Klientské webové portaly v riznych oborech
% firem, které provozuje B2B klientsky portal

Podnik cili Podnik cili Podnik cili

na desitky na stovky na tisice Celkem
klienta klienta klienta

Vyrobci 19 % 30 % 47 % 32 %
Velkoobchody 33 % 36 % 56 % 46 %
Distributorii 33% 35 % 44 % 40 %
Poskytovatele 12 % 34 % 53 % 34.%
sluzeb

Celkem 19 % 30 % 53 % 35 %

£droj: B-inside (4040)
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Vstupninaklady na
klientsky portal

Néklady na zavedeni a implementaci klientského portalu se
pohybovaly okolo 1 milionu korun. U velmi sofistikovanych feSeni
(tedy u cca 14 % B2B klientskych portélt) byla investice okolo 1,5
milionu K¢.

Jak sofistikovany je Vas B2B klientsky portal?

- 99, Zakladni varianta se zakladnimi
’ funkcionalitami

14 % Spi8e jednodussi

37 % Tak naptl

26 % SpiSe sofistikovany

Sofistikovany nastroj s mnoha
funkcemi

14 %
Zdroj: B-inside (2020)

Jaka byla vstupniinvestice do klientského portalu?

Primérné vstupni néklady na zavedeni a implementaci

110 000 K¢& Jednodus$si varianty

1150 000 K¢ Sofistikovanéjsi

1 500 000 K& Velmi sofistikované

- 980 000 K& Celkovy pramér

Zdroj: B-inside (2020)
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Vyuziti klientského
portalu

U podnikd, které maji zavedeny klientsky webovy portdl, jej
vyuziva v praméru pres 60 % klienti. Ve srovnani s e-shopem ¢i
on-line katalogem tak jde o z&kazniky nejintenzivnéji vyuzivanou
e-commerce platformu.

Relativné casté&ji vyuZzivaji klientsky portédl nejvét$i podnikovi

zakaznici.

Kolik % vasich B2B zakazniku pravidelné
vyuziva vas klientsky portal?

B Minimum (do 10 %)

99 11-40%
= Cca polovina (40 - 60 %)
= Vétsina (70 - 90 %)

18 % ® Prakticky vSichni

Zdroj: B-inside (2020)

Ktefri vasi B2B zakaznici nejcastéji vyuzivaji
vas klientsky portal?

59 % Stredné velci klienti

Zdroj: B-inside (2020)
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Prinosnost klientského
webového portalu

Vétsina podnikt, které maji zavedeny klientsky webovy portdl,
tika, Ze je pro jejich firmu ptinosem.

Pozitivnéji hodnoti pfinosnost klientského portalu podniky cilici na
vétsi trhy (tisice zakaznik(l) a podniky, které pusobi na B2B i B2C

trzich.

wEwy v rd rd

Sofistikovanéjsi reSeni prinasi vice

Podniky, které maji sofistikovanéj$i feSeni klientského portalu,
Castéji potvrzovaly jeho pfinosnost.

Jak hodnotite celkovou pFinosnost
klientského portalu pro vasi firmu?

4%
18 % ® Velmi pozitivné, je pro nas
velkym pfinosem
m SpiSe pozitivné

50 % Neutralné

m SpiSe negativné

29 %
Zdroj: B-inside (2020)

Hodnoceni prinosnosti zakaznického portalu
podle miry jeho sofistikovanosti

® Velmi pozitivné = SpiSe pozitivné I Neutrdlné m SpiSe negativné

-- 17 % - Jednodussi varianta portalu

Zdroj: B-inside (2020)
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On-line katalogy v B2B

On-line katalog zboZi ¢i sluzeb (bez moZnosti ndkupu, ale nikoliv
pouze seznam zbozi ¢i sluzeb na webu) provozuje cca ¢tvrtina B2B
podnikt. Castéji jde o podniky, které pisobi na B2B i B2C trzich
(41 %), oproti ¢isté B2B podnikdm (20 %).

Kliova je velikost trhu

Podobné jako u ostatnich e-commerce aktivit, i u on-line katalogu
je dulezitéjsi velikost cilového trhu, neZz samotny obor podnikani.
Firmy pusobici na velkych trzich maji on-line katalogy vyrazné
Castéji nez ty, které cili na pouhé desitky klientt.

Provozujete pro B2B zakazniky on-line
katalog zbozi ¢i sluzeb?

26 %
= Ano
m Ne, ale planujeme to

2% m Ne

Zdroj: B-inside (2020)

On-line katalogy v rtiznych oborech
% firem, které provozuje B2B on-line katalog zbozi ¢i sluzeb

Podnik cili Podnik cili Podnik cili

na desitky na stovky na tisice Celkem
klientt klientt klientt

Vyrobci 14 % 37 % 44 % 33 %
Velkoobchody 33 % 43 % 50 % 46 %
Distributofi 17 % 26 % 50 % 35%
Poskytovatelé 4% 13 % 29 % 16 %
sluzeb

Celkem 11% 30 % 40 % 28 %

Zdroj: B-inside (2020)
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Vstupni naklady
ha on-line katalog

On-line katalogy jsou oproti e-shopum ¢i klientskym webovym
portalim relativné jednodussi feSeni. O sofistikovanéjsi nastroje
jde pouze v cca Ctvrtiné piipadu.

Také naklady na jejich implementaci jsou relativné nizké —

v pruméru okolo 200 tis. K¢ (ve srovnani s milionovymi
investicemi do e-shopti ¢i klientskych webovych portéla).

On-line katalog jako dobry start

,B2B online katalog vnimdm jako dobry start, nicméné moderni
B2B portal ma radu dalSich funkci, které v katalogu chybi. Pro
moderni spoleé¢nost neni online katalog obvykle dostacujici,”
komentuje vysledky Daniel Lupinski ze spoleénosti NetDirect.

Jak sofistikovany je Vas on-line katalog?

Zakladni varianta se zakladnimi
funkcionalitami

29 % Spi8e jednodussi
29 % Tak napul

17 % Spise sofistikovany

Sofistikovany nastroj s mnoha

0,
8% funkcemi

Zdroj: B-inside (2020)

Jaka byla vstupni investice do on-line katalogu?

Primérné vstupni néklady na zavedeni a implementaci

225000 K¢ Sofistikovanéjsi

Jednodussi varianty

190 000 K¢& Celkovy primeér

Zdroj: B-inside (2020)
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Vyuziti on-line katalogu
zboziasluzeb

40 % dotazanych nedokézala odhadnout, kolik % zakaznik
vyuziva firemni on-line katalog zbozi ¢i sluzeb. Ti, ktefi odhadnout
uméli, odhadovali v priméru, ze on-line katalog vyuziva cca
polovina klientq.

Podniky se kazdopadné snazi klienty motivovat, aby on-line
katalog vyuzivali. Nej¢astéji formou piimé motivace (,Mdme rizné
akce, slevy.“, ,Kdyz si objednavaji zbozi diky e-katalogu, maji pak
slevy.”), ale i komunika¢nimi kampanémi (,,Upozorriujeme je
hromadnym mailingem.”, ,Mdme reklamu na strdnkach
spolecnosti., ,,Obchodnici informuji a posilaji odkaz na e-mail.“).

Kolik % vasich B2B zakazniku pravidelné
vyuziva vas on-line katalog?

20 %
40 % B Minimum (do 10 %)
11-40%
79, = Cca polovina (40 - 60 %)
= Vétsina (70 - 90 %)
7%

= Nevim

27 %
0 Zdroj: B-inside (2020)

S jakou intenzitou se snazite, aby vasi B2B
zakaznici vyuzivali on-line katalog?

13 %

= Motivujeme klienty, aby jej
vyuZzivali v co nejvétsi mife

50 % m Jsme radi, kdy?z jej klienti
vyuzivaji, ale netla¢ime na né

m Je nam v podstaté jedno, jestli

38 jej klienti vyuzivaji nebo ne

Zdroj: B-inside (2020)
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Prinosnost on-line
katalogu

Vétsina podnikld hodnoti své on-line katalogy jako pfinosné. Pro
nékteré znamenaji usporu prace obchodnikt ¢i zakaznické linky
(,Méame pak méné hovoru.“, ,,Obchodnici maji miri prace.”), jini
v on-line katalogu vidi synergické pfinosy (,,Je to motivace v ramci
zvySeni komfortu, je to rychlejsi, prehlednéjsi, jednodussi. Chceme
do budoucna UpIné ustoupit z pouzivani tisténych katalogu, tak na
to zakazniky postupné i touto formou pfipravujeme. )

Jak hodnotite celkovou prinosnost on-line
katalogu pro vasi firmu?

13 %

= Velmi pozitivné, je pro nas
velkym pfinosem

1 Spise pozitivné

25 % 63 % Neutralné

Zdroj: B-inside (2020)
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Metodika a cile projektu

Hlavni cile projektu:

+ Kontinualné sledovat stav a vyvoj B2B marketingu v Cesku
* Mapovat vyvoj firemnich trhli v dobéch rastu i poklesu

* Poskytnout hodnotny benchmark aéastnikim projektu

Téma B2B marketingu nebylo v Cesku, na rozdil od zahranidi,
nikdy systematicky monitorovano. B2B monitor je realizovdn 2x
ro¢né a kazdd vlna obsahuje konjunkturalni ¢ast a ad hoc ¢ast
na vybrané téma marketingu ¢i obchodu.

Respondenti:

Kazdé viny prizkumu se ucastni 200 - 400 nahodné vybranych
firem plisobicich na B2B trzich v CR. Dotaznik vypliiuji osoby
zodpovédné za vedeni marketingu, obvykle marketingovi ¢i
obchodni feditelé.

Sbér dat:
Sbér dat posledni viny byl proveden v fijnu 2020. Prizkumu se
zG¢astnilo 242 respondentti z CR.

Projekt realizuje vyzkumné agentura B-inside s.r.o.

B2B monitor ma tfi typy vystupt:

1. Clanky na portale www.b2bmonitor.cz

2. Souhrnna studie na portale

3. Benchmark pouze pro uc¢astniky aktualni viny projektu


http://www.b-inside.cz/
http://www.b2bmonitor.cz/
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NetDirect
- partner projektu

Spole¢nost NetDirect jiz od roku 2002 patii mezi
nejvyznamnéjsi dodavatele B2B a B2C e-shopovych teSeni na
miru na ¢eském e-commerce trhu. Ma za sebou vice neZ dvacet
tisic implementovanych projektd a zaméfuje se na komplexni
servis vSech skupin e-shopaii — od Zivnostnik, malych
a stfednich firem aZ po korporace.

NetDirect klientdm dodava komplexni feSeni s napojenim na
jakykoliv CRM/IS/ERP systém ¢i API (EDI, fullfilment, platebni
brany apod.). Postard se o cely business koncept vaSeho
projektu vcetné personalizace, automatizace, sbéru big dat
a digitélniho marketingu.

www.netdirect.cz



https://www.netdirect.cz/

NetDirect dlouhodobé pracuje pro:

COSMETICS

sonepar

) ARDON KB procres  [EELiLL

B-inside
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B-inside - realizator
projektu B2B monitor

B-inside s.r.o. je vyzkumnou agenturou specializujici se na

vyzkumy firemnich trha (B2B).

Jsme tym lidi, ktefi se na B2B trzich pohybuji dlouhodobé.

Vétsina nasich projekt manazerd pracovala i na strané klientt,

vime proto, jak dodat vysledky zaméfené na potteby a obchodni

vysledky nasich klient.

Nasim klientim nabizime:

komplexni sluzby zaméfené na B2B (firemni) trhy

feSeni na miru potfebadm (kreativni a zaroveni pouzitelna
klientem v praxi)

odbornost a letité zkuSenosti z vyzkumu, marketingu,
managementu a poradenstvi

dlouhodobou spolupréci jdouci do podstaty samotného
fungovani firem

nejen rady, vize a doporuceni, ale konkrétni kroky
a konzultace vedouci k lep§im obchodnim vysledkim nasich
partnerd.



Jsme hrdi, ze mezi klienty B-inside patfi napriklad:

@ SKkobDA

&) BOSCH

Stvoreno pro zZivot

uuuuuuuuuuuuuuuuuuuu

CONTROL
TECHNIQUES

B-inside

" Microsoft

Rexroth
Bosch Group

PROFESSIONAL®

L7 LOMAX

CUMNXED

ZALUZIE

Qy'lmn

ZeNTIVA

Clen skupiny sanofi-aventis

AIR /.
PRODUCTS £=>

VOLKSWAGEN FINANCIAL SERVICES
OVER. LEASING. POJISTENI. MOBILITA

GUMEX

AL 1D HD
MpD

OEZa

GRANITOL

MORAVSKY BEROUN

¢ SOLITEA

FM>LocisTiC

.
Bochemie.”

GROUP

Vemna

THE METAL COMPANY

—Z LOKO
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Klienti o nas rikaiji

@) SkobA

FM>LocisTic

OEZa

CRA

CESKE RADIOKOMUNIKACE

B-inside

,S B-inside s.r.o. jsme spolupracovali na vyhodnoceni priizkumu spokojenosti zaméstnanci celé Skoda Auto a.s., tzv.
Stimmungsbarometer. Rdda bych ocenila jak samostatné zpracovani vysledkd, tak i osobni piistup a flexibilitu zpracovatele. B-inside
rada doporucim.”

Mirka Boukalova, Employer Branding | SKODA AUTO as.

,Mnohokrat dékujeme, vystup je skvéle zpracovany. JeSté jednou dékuji a preji hezky den i vikend. PS: Pokud byste potfebovali

referenci, nevahejte pouzit muj kontakt a nasi spole¢nost.”

Eva Encevova, Marketing| FM CESKA, s.r.o.

,Panové z B-inside vi co délaji a byli schopni velmi rychle poznat na$ business a potfeby. Navic neni nad to, kdyz vysledky a zjiSténi

prezentuje nezavisly odbornik - informace maji ihned jinou vahu, nez kdyby to $lo od vas samotnych :) Doporuéuji.”

Luk&$ Havlena, Head of Marketing | OEZ s.r.o.

,Ocenuji pfedevsim profesionalni piistup, hlubokou znalost B2B prostiedi a perfektni komunikaci a zpétnou vazbu. Také jsem uvital

vstiicné zapojeni do naslednych workshopt a strategicka doporuceni v oblasti obchodu a marketingu.*

Milo§ Stibal, Marketing & Communication Manager | ABB s.r.o.

,Priazkumy provadi agentura na profesionalni trovni, s formou vystupd jsem velmi spokojena, kladné hodnotim vybornou
komunikaci a rychlost, se kterou agentura fesi nase pozadavky.*

Andrea Opltova, Supervisor Customer Experience | Ceské Radiokomunikace a.s.



B-inside

Partnefi aktualni viny projektu

bzb promotion

Stabilni partner pro komplexni
on-line marketingova feSeni.

Tvorime funk¢éni B2B portaly

a B2C e-shopy na ¢eském trhu.

Obsahova agentura

Specialista na dlouhodobé dodavani
copywritingovych a content
marketingovych sluzeb v B2B 1 B2C.

TLC

Prekladame, tlumocime, zajiStujeme
jazykové vzdélavani i rozvoj soft skills
ve firmach.

@

blue events

Realizator odbornych konferenci,
kongresu a summitll pro manazery
z ruznych obort.

mainview
Branding & design

Vytvéatime vizudlni identitu
Vasi spolec¢nosti.


https://mainview.cz/

www.b-inside.cz

B-inside

B-inside s.r. 0.

Smeralova 12, 170 00 Praha 7
Vavreckova 5262, 760 01 Zlin

IC: 24790648 | DIC: CZ24790648

Tel: +420 608 048 048
info@b-inside.cz
www.b-inside.cz



